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BAB II    TINJAUAN PUSTAKA


BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 
Anggaran

2.1.1 Pengertian Anggaran

Dalam berkembangnya usaha saat ini, yaitu dengan bertambah kompleksnya tantangan yang harus dihadapi dengan besarnya risiko yang ditanggung oleh pengusaha pada usahanya, mendorong dikembangkannya sistem anggaran sebagai salah satu alat perencanaan bagi manajemen keuangan secara sederhana. Anggaran didefinisikan sebagai rencana keuangan dalam pelaksanaan kegiatan sehari-hari perusahaan, untuk itu anggaran harus disusun secara cermat dan hati-hati dengan perhitungan dan estimasi yang baik dan melibatkan setiap departemen yang terkait.

Pengertian anggaran sebenarnya cukup luas dilihat dari pendapat beberapa ahli antara lain :

Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen” menyatakan bahwa :

“Anggaran merupakan suatu rencana kerja yang dinyatakan secara kuantitatif, yang diukur dalam satuan moneter standar dan satuan ukuran yang lain, yang mencakup jangka waktu satu tahun”.

(2001 : 488) 

Menurut Nafarin M dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” menyatakan bahwa :

“Budget (anggaran) adalah suatu rencana tertulis mengenai kegiatan suatu organisasi yang dinyatakan secara kuantitatif dan umumnya dinyatakan dalam satuan uang untuk jangka waktu tertentu”.

 (2000 : 9)
Sedangkan menurut Moekijat dalam bukunya “Kamus Manajemen” menyatakan bahwa :

“Budget (anggaran) adalah suatu macam rencana, terdiri dari data yang disusun secara logis yang menunjukan keinginan-keinginan yang layak untuk suatu waktu tertentu”. 

 (2000 : 60)

Dari ketiga pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa anggaran adalah :

Suatu rencana kuantitatif tertulis mengenai kegiatan organisasi yang disusun secara sistematis dan umumnya dinyatakan dalam satuan uang untuk jangka waktu tertentu dimasa yang akan datang dan mencerminkan sasaran organisasi serta tujuan operasi yang dirumuskan oleh pimpinan dan seluruh karyawan secara bersama-sama.

 Dalam penyusunan anggaran perlu dipertimbangkan faktor-faktor sebagai berikut:

a. Pengetahuan tentang tujuan dan kebijakan umum perusahaan

b. Data tahun-tahun sebelumnya

c. Kemungkinan perkembangan kondisi ekonomi

d. Pengetahuan tentang taktik, strategi pesaing, dan gerak-gerik pesaing

e. Kemungkinan adanya perubahan kebijakan pemerintah

f. Penelitian untuk pengembangan perusahaan

Dalam penyusunan anggaran perlu diperhatikan perilaku para pelaksana anggaran dengan mempertimbangkan hal-hal berikut:

a. Anggaran harus dibuat serealistis dan secermat mungkin sehingga tidak terlalu rendah atau terlalu tinggi.

b. Untuk memotivasi manajer pelaksana diperlukan partisipasi manajemen puncak (direksi).

c. Anggaran yang dibuat harus mencerminkan keadilan, sehingga pelaksana tidak merasa tertekan, tetapi termotivasi.

d. Untuk membuat laporan realisasi anggaran diperlukan laporan yang akurat dan tepat waktu, sehingga apabila terjadi penyimpangan yang merugikan dapat segera diantisipasi sejak dini.

Anggaran yang dibuat akan mengalami kegagalan apabila:

a. Pembuat anggaran tidak cakap, tidak mampu berpikir ke depan dan tidak memiliki wawasan yang luas.

b. Kekuasaan membuat anggaran tidak tegas.

c. Pelaksanaan tidak cakap.

d. Tidak didukung oleh masyarakat.

e. Dana tidak cukup.

2.1.2 Karakteristik Anggaran


Anggaran harus disusun dan dihitung dengan cermat agar operasionalisasi perusahaan dapat berjalan dengan efektif. Untuk mewujudkan hal tersebut anggaran harus memiliki karakteristik tertentu. Seperti yang dikemukakan oleh Mulyadi dalam bukunya yang berjudul “Akuntansi Manajemen”, adalah sebagai berikut :

“1. Anggaran dinyatakan dalam satuan keuangan dan satuan selain      keuangan.

  2. Anggaran umumnya mencakup jangka waktu satu tahun.

  3. Anggaran berisi komitmen atau kesanggupan manajemen, yaitu manajer setuju menerima tanggung jawab untuk mencapai sasaran yang ditetapkan dalam anggaran.

  4. Usulan anggaran dinilai dan disetujui oleh pihak yang berwenang lebih tinggi dari penyusunan anggaran.

  5. Sekali disetujui, anggaran hanya dapat diubah di bawah kondisi tertentu.

  6. Secara berkala, kinerja keuangan sesungguhnya dibandingkan dengan anggaran dan selisihnya dianalisis dan dijelaskan.” 

( 2001:490)

2.1.3 Macam-macam Anggaran

Anggaran dapat dikelompokkan dari beberapa sudut pandang sebagai berikut:

1.  Menurut dasar penyusunan, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Variabel yaitu anggaran yang disusun berdasarkan interval kapasitas tertentu dan pada intinya merupakan suatu seri anggaran yang dapat disesuaikan pada tingkat aktivitas (kegiatan) yang berbeda.

b. Anggaran tetap yaitu anggaran yang disusun berdasarkan suatu tingkat kapasitas tertentu disebut juga anggaran statis.

2. Menurut cara penyusunan, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Periodik adalah anggaran yang disusun untuk satu periode tertentu. Umumnya periode satu tahun yang disusun setiap akhir periode anggaran.

b. Anggaran Kontinu adalah anggaran yang dibuat untuk memperbaiki anggaran yang telah dibuat.

3. Menurut jangka waktu, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran jangka pendek (anggaran taktis) adalah anggaran yang dibuat dengan jangka waktu paling lama sampai satu tahun.

b. Anggaran jangka panjang (anggaran strategis) adalah anggaran yang dibuat untuk jangka waktu lebih dari satu tahun.

4. Menurut bidangnya, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Operasional adalah anggaran untuk menyusun anggaran laporan laba rugi. Anggaran operasional antara lain terdiri dari:

·   Anggaran penjualan

·   Anggaran biaya pabrik yang terdiri dari anggaran biaya bahan baku, anggaran biaya tenaga kerja langsung, anggaran biaya overhead pabrik.

·   Anggaran beban usaha

· Anggaran laporan laba rugi

b. Anggaran Keuangan adalah anggaran untuk menyusun anggaran neraca. Anggaran keuangan, antara lain terdiri dari:

·   Anggaran kas

·   Anggaran piutang

·   Anggaran persediaan

·   Anggaran utang

·   Anggaran neraca

5. Menurut kemampuan menyusun, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Komprehensif merupakan rangkaian dari berbagai macam anggaran yang disusun secara lengkap.

b. Anggaran Parsial adalah anggaran yang disusun tidak secara lengkap, anggaran hanya menyusun bagian anggaran tertentu saja. 

6. Menurut fungsinya, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Apropriasi (Appropriation Budget) adalah anggaran yang dibentuk bagi tujuan tertentu dan tidak boleh digunakan untuk tujuan lain.

b. Anggaran Kinerja (Performance Budget) adalah anggaran yang disusun berdasarkan fungsi kegiatan yang dilakukan dalam organisasi (perusahaan) yang dikeluarkan oleh masing-masing aktivitias tidak melampaui batas.

2.1.4 Tujuan Penyusunan Anggaran

Ada beberapa tujuan disusunnya anggaran, yaitu:

1. Digunakan sebagai landasan yuridis formal dalam memilih sumber dan investasi dana.

2. Memberikan batasan atas jumlah dana yang dicari dan digunakan.

3. Merinci jenis sumber dana yang dicari maupun jenis investasi dana, sehingga dapat memudahkan pengawasan.

4. Merasionalkan sumber dan investasi dana agar dapat mencapai hasil yang maksimal.

5. Menyempurnakan rencana yang telah disusun, karena dengan anggaran lebih jelas dan nyata terlihat.

6. Menampung dan menganalisis serta memutuskan setiap usulan yang berkaitan dengan keuangan.

2.1.5 Manfaat dan Kelemahan Anggaran

Manfaat adanya anggaran adalah sebagai berikut:

1. Segala kegiatan dapat terarah pada pencapaian tujuan bersama.

2. Dapat digunakan sebagai alat menilai kelebihan dan kekurangan pegawai.

3. Dapat memotivasi pegawai.

4. Menimbulkan rasa tanggung jawab pada pegawai.

5. Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu.

6. Sumber daya, seperti tenaga kerja, peralatan, dan dana dapat dimanfaatkan seefisien mungkin.

7. Alat pendidikan bagi para pengajar.

Anggaran, selain mempunyai banyak manfaat, juga memiliki kelemahan, antara lain:

1. Anggaran dibuat berdasarkan taksiran dan asumsi, sehingga mengandung unsur ketidakpastian.

2. Menyusun anggaran yang cermat memerlukan waktu, uang, dan tenaga yang tidak sedikit, sehingga tidak semua perusahaan mampu menyusun anggaran secara lengkap (komperhensif) dan akurat.

3. Pihak yang merasa dipaksa untuk melaksanakan anggaran dapat menggerutu dan menentang, sehingga pelaksanaan anggaran dapat menjadi kurang efektif.

2.1.6 Hubungan anggaran perusahaan dengan akuntansi

Anggaran memang berkaitan secara unik dengan sistem akuntansi perusahaan dalam hal-hal:

a. Komponen keuangan dari suatu anggaran yang umumnya disusun dalam suatu format akuntansi.

b. Anggaran perusahaan mempunyai kaitan erat dengan akuntansi manajemen, yaitu berupa akuntansi harga pokok standar, akuntansi harga pokok variabel.

c. Akuntansi keuangan mencatat transaksi waktu yang lalu, sedangkan anggaran perusahaan mencatat transaksi waktu akan datang.

d. Untuk memperbandingkan anggaran dengan realisasi diperlukan data yang dihasilkan oleh akuntansi keuangan.

e. Akuntansi keuangan memberikan input-input data historis yang relevan terutama untuk tujuan-tujuan analisis dalam pengembangan anggaran perusahaan.

2.1.7
Metode dalam penyusunan anggaran

Menurut Sofyan Safri Harahap dalam bukunya “Budgeting Penganggaran” menyatakan bahwa ada 3 metode dalam penyusunan anggaran yang biasanya digunakan oleh suatu organisasi, yaitu :
“1. Top Down Budgeting adalah metode anggaran yang dilaksanakan oleh organisasi atau perusahaan yang dimulai dari pimpinan perusahaan kepada bawahannya.

2.Bottom Up Budgeting adalah metode anggaran yang dilaksanakan suatu perusahaan yang dimulai dari bawahan kepada atasannya atau pimpinan perusahaaan.

3.Gabungan adalah metode anggaran yang dilaksanakan suatu perusahaan dengan menggabungkan dua metode sebelumnya yaitu metode Top Down Budgeting dan Bottom Up Budgeting.”

(1997 : 89 – 91)

2.1.8
Prosedur Penyusunan Anggaran

M Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” mengemukakan bahwa prosedur penyusunan anggaran terdiri dari beberapa tahap sebagai berikut :

“1. Tahap penentuan pedoman perencanaan.

2. Tahap persiapan anggaran.

3. Tahap penentuan anggaran.

4. Tahap pelaksanaan anggaran.”

(2004 : 8-9)

Adapun penjelasan dari tahapan prosedur penyusunan anggaran perusahaan yang  terdiri dari beberapa tahap sebagai berikut :

1. Tahap penentuan pedoman perencanaan (anggaran)

 Sebelum penyusunan anggaran, terlebih dahulu top management (direktur atau komisaris) melakukan dua hal:

a. Menetapkan rencana besar perusahaan, seperti: tujuan, kebijaksanaan, asumsi-asumsi sebagai dasar penyusunan  anggaran

b. Membentuk panitia penyusunan anggaran.

2. Tahap persiapan anggaran

a.  Setelah menyusun forecast penjualan kemudian manajer pemasaran bekerja sama dengan manaer umum dan manajer keuangan untuk menyusun:

· Anggaran penjualan

· Anggaran beban penjualan, dan

· Anggaran piutang usaha.

b. Setelah itu manajer produksi bekerja sama dengan manajer keuangan dan manajer umum menyusun:

· Anggaran produksi,

· Anggaran biaya pabrik,

· Anggaran persediaan,

· Anggaran utang usaha.

c.   Manajer umum bekerja sama dengan manajer keuangan menyusun:

· Anggaran beban administrasi dan umum

d.  Setelah itu manajer keuangan bekerja sama dengan para manajer menyusun:

· Anggaran laporan rugi laba,

· Anggaran neraca,

· Anggaran kas, dan 

· Anggaran lainnya                                                                                                                                                               

3. Tahap penentuan anggaran

Pada tahap penentuan anggaran diadakan rapat dari semua manajer beserta direksi (direktur) dengan kegiatan:

· Perundingan untuk menyesuaikan rencana akhir setiap            komponen anggaran

· Mengkoordinasikan dan menelaah komponen-komponen     angggaran

· Pengesahan dan pendistribusian anggaran

4. Tahap pelaksanaan anggaran

Untuk kepentingan pengawasan tiap manajer membuat laporan  realisasi anggaran disampaikan pada direksi.

2.2
Anggaran Penjualan

2.2.1
Pengertian Anggaran Penjualan

Tujuan utama dari sebuah perusahaan adalah untuk memperoleh keuntungan. Keuntungan bagi sebuah perusahaan diperoleh apabila perusahaan tersebut melakukan aktivitas utamanya yaitu menjual barang atau jasa dengan harga jual yang lebih tinggi dari harga pokoknya 

Semakin banyak jumlah produk yang terjual berarti semakin besar pula tingkat keuntungan yang diperoleh oleh perusaahaan. Tingkat peningkatan produk setiap perusahaan tidaklah menentu sifatnya, dikarenakan terdapatnya peranan faktor internal dan eksternal perusahaan.

Untuk memperoleh gambaran mengenai berapa banyak produk yang akan terjual, sebuah perusahaan haruslah menyusun suatu bentuk anggaran yang bisa memberikan informasi mengenai hal itu. Anggaran penjualan pada dasarnya merupakan anggaran dasar yang bisa menjadi patokan bagi penyusunan  anggaran-anggaran lainnya dalam perusahaan, sehingga perusahaan bisa mengkalkulasikan berapa besar biaya yang dikeluarkan dan berapa besar keuntungan yang akan dihasilkan.

Beberapa ahli memberikan definisi mengenai anggaran penjualan sebagai berikut :

Menurut Munandar dalam bukunya “Budgeting “ menyatakan bahwa :

“Anggaran penjualan adalah anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan perusahaan selama periode yang akan datang, yang di dalamnya meliputi rencana tentang jenis (kualitas), jumlah (kuantutas) harga barang yang akan dijual, waktu penjualan serta tempat (daerah) penjualannya”.

 (2000 : 49)

Sedangkan menurut  Moekijat dalam bukunya ”Kamus Manajemen“ menyatakan bahwa :

“Anggaran penjualan adalah suatu perkiraan yang layak tentang volume penjualan yang diharapkan”.                                










(2000 : 480)

Berdasarkan dua definisi di atas, penulis memberikan kesimpulan bahwa pada dasarnya anggaran itu merupakan sebuah rencana yang dinyatakan dalam bentuk kuantitatif pada periode tertentu yang biasanya dinyatakan dalam periode tahun.

2.2.2 Manfaat Anggaran Penjualan

Menurut Welsch Hilton dan Gordon yang diterjemahkan oleh Purwatiningsih dan Maudy Warouw dalam bukunya “Anggaran” mengemukakan bahwa manfaat dari anggaran penjualan adalah :

1. Untuk mengurangi ketidakpastian tentang pendapatan dimasa yang akan datang.

2. Untuk memasukan kebijakan dan keputusan manajemen ke dalam proses perencanaan.

3. Untuk memberikan informasi penting bagi pembentukan elemen lain dari rencana laba yang menyeluruh. 

4. Untuk memudahkan pengendalian menejemen atas kegiatan penjualan yang dilakukan. 

(2000 : 147)

2.2.3
Periode Anggaran Penjualan

Menurut Welsch Hilton dan Gordon yang diterjemahkan oleh Purwatiningsih dan Maudy Warouw dalam bukunya “Anggaran” mengemukakan bahwa ada dua jenis periode anggaran  penjualan adalah yaitu :

1.  Anggaran penjualan jangka panjang (Strategic Sales Plan)

Anggaran penjualan yang jangka waktunya sesuai dengan corporete plan. Anggaran penjualan jangka panjang biasanya dalam jumlah tahunan dan menyangkut analisis mengnai potensi pasar dimasa mendatang yang akan diakibatkan oleh perubahan populasi, keadaan perekonomian dan lain-lain.

2.  Anggaran penjualan jangka pendek (Tactical Sales Plan)

Anggaran penjualan yang periodenya biasanya hanya mencakup satu tahun atau  dua belas bulan, kemudian dirinci lagi dalam triwulan atau bulanan. Anggaran penjualan jangka pendek harus disusun berdasarkan daerah pertanggungjawabkan untuk memudahkan perencanaan dan pengendalian.  










(2000 : 175)

2.2.4
Faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan anggaran penjualan

Menurut Nafarin M. dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” mengemukakan bahwa penyusunan anggaran dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu :

“1.  Faktor Pemasaran

2.  Faktor Keuangan

3.  Faktor Tekhnis

4.  Faktor Ekonomis

5. Faktor Lainnya

(2000:23-24)

Menurut pengertian diatas,dapat diuraikan sebagai berikut:

1.  Faktor Pemasaran

-Luas pasar, apakah bersifat lokal, regional, nasional.

-Keadaan persaingan, apakah bersifat monopoli, oligopoli atau      bebas.

-Keadaan konsumen, bagaimana selera konsumen, apakah konsumen akhir atau konsumen industri.

2.  Faktor Keuangan

Apakahh model kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan, seperti untuk : beli bahan baku, bayar upah, biaya promosi produk, dan lain-lain.

3.  Faktor Tekhnis

Apakah kapasitas terpasang seperti mesin dan alat mampu memenuhi target penjualan yang dianggarkan, apakah bahan baku dan tenaga kerja mudah didapat dan murah biayanya.

4. Faktor Ekonomis

Apakah dengan meningkatkan penjualan akan meningkakan laba atau sebaliknya.

Apakah kapasitas terpasang seperti mesin dan alat mampu memenuhi target.

5. Faktor Lainnya

Apakah pada musim tertentu anggaran penjualan ditambah, apakah kebijaksanaan pmerintah tidak berubah, sampai berapa lama anggaran yang disusun masih dapat dipertahankan.

Sedangkan ada dua faktor lagi yang akan disebutkan dan harus dipertimbangkan dalam penyusunan anggaran penjualan yaitu :

a. Faktor intern

Berupa data, informasi dan pengalaman yang berasal dari dalam perusahaan, seringkali disebut sebagai controllable factors, karena biasanya masih dapat dikendalikan oleh perusahaan padabatas-batas tertentu. Factor-faktor tersebut antara lain :

· Trend penjualan

· Kapasitas produk

· Produk baru

· Ekspansi pabrik

· Produk musiman

· Perkiraan penjualan

· Penetapan kuota untuk tenaga penjual dan area penjualan

b. Faktor ekstern
Berupa data, informasi dan pengalaman yang berasal dari luar perusahaan, sering kalli disebut sebagai non controllable factors, karena faktor-faktor tersebut tidak termasuk dalam ruang lingkup operasi perusahaan. Faktor-faktor tersebut antara lain adalah :

· Trend umum dari aktivitas industri

· Tindakan pesaing, kebijakan pemerintah

· Daya beli penduduk.

· Perubahan populasi

· Perubahan kebiasan berbelanja dan gaya hidup 

2.3
Pengertian Volume Penjualan


Menurut Aliminyah dan Padji dalam buku Kamus Istilah Akuntansi, menyatakan bahwa:

Volume Penjualan adalah jumlah penjualan yang berhasil dicapai atau ingin dicapai oleh suatu perusahaan pada periode tertentu”.










(2003:126)
   
2.4
Penjualan


Penjualan merupakan suatu kekuatan dinamis yang penting dalam perusahaan, karena tanpa hasil penjualan barang-barang atau jasa yang cukup, perusahaan tidak akan berhasil dalam mencapai laba. Perhatian perusahaan biasanya terpusat kepada hasil penjualan sebelum kepada persoalan-persoalan lain, namun jumlah hasil penjualan terkadang merupakan suatu alat ukur yang keliru karena keberhasilan perusahaan diatur bukan hanya dari hasil penjualan yang dicapai saja, tetapi dari kemampuan hasil penjualan tersebut memperoleh laba.

2.4.1 Pengertian Penjualan


Penjualan diartikan pembelian sesuatu ( barang atau jasa ) dari suatu pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti uang dari pihak tersebut. Penjualan juga merupakan salah satu sumber pendapatan perusahaan, semakin besar penjualan, maka semakin besar pula pendapatan yang diperoleh perusahaan untuk membiayai kegiatan perusahaan. Selain itu penjualan juga merupakan suatu kegiatan yang bertujuan untuk mendapatkan keuntungan dari pembeli yang mengkonsumsi barang/jasa yang ditawarkan.

Menurut Basu Swastha dalam bukunya “Manajemen Pemasaran” menyatakan bahwa :

“Penjualan adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial”.









( 2000 : 7 )

Sedangkan Phillip Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dalam bukunya “ Manajemen Pemasaran 1” menyatakan bahwa :

“Penjualan adalah suatu proses social yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas merupakan produk yang bernilai dengan pihak lain “.










( 2002 : 9 )


Berdasarkan dua definisi di atas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana penjual menawarkan suatu produk dengan harapan pembeli dapat sejumlah uang sebagai alat tukar produk tersebut, sebesar harga jual yang telah disepakati.


Penjualan juga dapat dikatakan sebagai suatu tugas memperkenalkan, mempengaruhi dan memberikan petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan produk barang atau jasa yang ditawarkan, serta mengadakan transaksi atau perjanjian mengenai harga yang menguntungkan kedua belah pihak. Jadi, dalam penjualan tercipta suatu proses pertukaran barang atau jasa antara penjual dengan pembeli. Didalam perekonomian kita, seseorang yang menjual sesuatu akan mendapatkan imbalan berupa uang. Dengan alat tukar berupa uang, orang akan lebih mudah memenuhi segala keinginannya, dan penjualan menjadi lebih mudah di lakukan. 

Secara sederhana, transaksi penjualan dapat dilihat sebagai proses pertukaran seperti gambar berikut :




 
          Barang atau jasa 

                                                      Uang

Gambar 2.1 Transaksi Penjualan

2.4.2 Tujuan Penjualan

Pada umumnya perusahaan mempunyai tiga tujuan utama dalam penjualan seperti  yang dikemukakan oleh Basu Swastha dalam bukunya “Manajemen Penjualan” adalah sebagai berikut:
“1. Berusaha mencapai volume penjualan tertentu

2. Berusaha mencapai laba(profit) akhir melebihi biaya yang    dikeluarkan

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan”.











(1999:80)

2.4.3 Jenis-jenis Penjualan

Jenis-jenis penjualan dapat dikelompokkan sebagai berikut:

a. Trade Selling

      Trade selling dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki distributor produk-produk mereka. Hal ini melibatkan para penyalur dengan kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan produk baru. Jadi titik beratnya adalah pada penjualan melalui penyalur dari penjual ke pembeli akhir.

b. Missionary Selling

     Penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur perusahaaan. Disini penjual lebih cenderung pada penjualan untuk penyalur. Jadi penjual tidak menjual secara langsung produk yang ditawarkan.

c. Tehnical Selling

    Tehnical selling berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran dan nasehat kepada pembeli akhir barang dan jasanya. Dalam hal ini, tugas utama penjual adalah mengidentifikasikan dan menganalisis masalah-masalah yang dihadapi pembeli, serta menunjukkan bagaimana produk atau jasa yang ditawarkan dapat mengatasi  masalah tersebut. 

d. New Business Selling

     New business selling berusaha membuka transaksi baru dengan merubah calon pembeli menjadi pembeli. Jenis perusahaan ini sering dipakai oleh perusahaan asuransi.

e. Responsive Selling

 Setiap tenaga penjualan diharapkan dapat memberikan reaksi terhadap permintaan pembeli. Jenis penjualan ini tidak akan menciptakan penjualan yang terlalu besar meskipun pelayanan baik dan hubungan dengan pelanggan menyenangkan atau dapat menjurus kepada pembelian ulang. Contoh dari jenis penjualan ini seperti: pelayan toko serba ada, pengemudi pengantar barang, dan sebagainya.

2.4.4 Klasifikasi Transaksi Penjualan

Menurut Mulyadi dalam bukunya “Sistem Akuntansi 2” menyatakan pengertian penjualan tunai adalah sebagai berikut :

“Penjualan tunai adalah penjualan yang dilaksanakan perusahaan dengan cara mewajibkan pembeli melaksanakan pembayaran harga terlebih dahulu sebelum barang diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli”. 

( 1997 : 457 )

Selain itu ada beberapa macam klasifikasi transaksi penjualan, menurut La Midjan dalam bukunya “Sistem Informasi Akuntansi 1 Pendekatan Manual Penyusunan Metode Dan Prosedur” menyatakan sebagai berikut :

“1.  Penjualan tunai

2. Penjualan kredit

3. Penjualan sistem tender

4. Penjualan eksport

5. Penjualan Konsinyasi

6. Penjualan melalui grosir”.

(2001:170)

Menurut pengertian diatas, dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Penjualan secara tunai, yaitu penjualan yang bersifat cash dan carry, pada umumnya terjadi secara konstan. Dapat pula terjadi pembayaran selama satu bulan juga dianggap konstan.

2. Penjualan secara kredit, yaitu penjualan dengan tenggang waktu rata-rata diatas satu bulan.

3. Penjualan sistem tender, yaitu penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tender untuk memenuhi permintaan pihak pembeli yang membuka tender tersebut. Untuk memenangkan tender selain harus memenuhi berbagai prosedur yaitu pemenuhan dokumen tender berupa jaminan tender dan lain-lain, juga harus dapat bersaing dengan pihak lainnya.

4. Penjualan eksport, yaitu penjualan yang dilakukan dengan pihak pembeli luar negeri yang mengimpor barang tersebut. Biasanya penjualan ekspor memanfaatkan prosedur Letter Of Credit  ( L/C ).

5. Penjualan secara konsinyasi, yaitu menjual barang secara “titipan” kepada pembeli yang juga sebagai penjual. Apabila barang tersebut tidak laku, maka akan kembali ke penjual.

6. Penjualan melalui grosir, yaitu penjualan yang tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagang perantara. Grosir berfungsi menjadi perantara antara pabrik atau importer dengan pedagang toko eceran.

Setelah uang diterima oleh perusahaan, barang kemudian diserahkan kepada pembeli dan transaksi penjualan tunai kemudian dicatat oleh perusahaan. Dari kedua pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa penjualan tunai merupakan penjualan secara kontan, yaitu pembeli wajib melaksanakan pembayaran lebih dahulu sebelum barang atau jasa diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli.

2.4.5
Dokumen Penjualan


Dokumen yang digunakan dalam aktivitas  penjualan menurut Zaki Baridwan dalam bukunya “Sistem Akuntansi” antara lain adalah :

“1. Order Penjualan

  2. Nota Penjualan Barang

  3. Perintah Penyerahan Barang

  4. Faktur Penjualan”.

(1997 :8)

Menurut pengertian diatas dapat diuraikan sebagai berikut :

1. Order Penjualan

Merupakan penghubung antara beragam fungsi, yang diperlukan untuk memproses langganan dengan menyiapkan pesanan penjualan. 

2. Nota Penjualan Barang

Merupakan catatan atau bukti atas transaksi penjualan barang yang telah dilakukan oleh pihak perusahaan dan sebagai dokumen bagi pelanggan.

3. Perintah Penyerahan Barang

Merupakan suatu bukti dalam pengiriman barang untuk diserahkan kepada pelanggan setelah adanya pencocokan rangkap slip.

4. Faktur Penjualan

Adalah dokumen yang menunjukan jumlah yang berhak ditagih kepada pelanggan yang menunjukan informasi kuantitas, harga dan jumlah tagihannya.

2.4.6
Tahap-tahap Penjualan

Dalam kegiatan penjualan ada tahap-tahap yang ditempuh penjual agar tujuan penjualan dapat tercapai, yakni: 

a.  Persiapan sebelum penjualan 

Disini kegiatan dilakukan dengan mempersiapkan tenaga penjual dengan memberikan pengertian tentang barang yang akan dijual, pasar yang dituju dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan selain itu perlu juga pemberian pengetahuan mengenai motivasi dan perilaku pembeli dalam segmen pasar yang dituju. 

b.  Penentuan lokasi pembeli potensial

Dengan menggunakan data pembelian tahun lalu maupun sekarang, penjual dapat menentukan karakteristik calon pembeli atau pembeli potensial. Oleh karena itu, pada tahap ini ditentukan lokasi dari segmen pasar yang menjadi sasarannya.

c.  Pendekatan pendahuluan

Sebelum melakukan penjualan harus dipelajari semua data yang berhubungan dengan lokasi pasar dan kemungkinan persaingan dilokasi, juga penting untuk mengenalkan produk lebih awal lewat promosi di tempat-tempat yang telah ditentukan sebagai tempat potensial untuk menjual produk.

d.  Melakukan penjualan 

Dalam tahap ini penjual telah sampai pada penjualan produk pada segmen pasar yang telah ditetapkan. Penjual harus memperhatikan permintaan pasar akan produk karena sering kali terjadi permintaan mendadak yang tidak dapat dipenuhi oleh penjual sehingga mengakibatkan kepercayaan konsumen terhadap produk mengalami penurunan.

e.  Pelayanan purna jual

Setelah produk dijual dan diterima oleh pembeli oleh konsumen, tahap selanjutnya adalah pelayanan purna jual dimana penjual mempersiapkan penerimaan kembali barang-barang yang rusak atau cacat, mendengarkan keluhan konsumen tentang kelemahan produk yang dibelinya dan melayani penggantian kembali barang-barang yang rusak itu sesuai dengan jaminan (garansi) produk yang diberikan, pemberian jasa reparasi, latihan tenaga operasional dan cara penggunaanya, serta pengantaran barang ke rumah.  

2.4.7
Konsep Penjualan


Konsep penjualan (The selling concept)  ini mengandung tiga dasar pokok, yaitu:

a.  Perencanaan dan operasi berorientasi kepada produk dengan volume penjualan yang tinggi.

b. Alat yang digunakan untuk meningkatkan penjualan adalah promosi yang gencar.

c. Tujuan akhir adalah memenuhi atau mencapai tujuan perusahaan dengan mengusahakan volume penjualan semaksimal mungkin.

2.5
Peranan Anggaran Penjualan Dalam Meningkatkan Penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung. 

Seperti yang kita ketahui bahwa tujuan perusahaan adalah untuk memperoleh laba, maka dari itu perusahaan harus mengadakan suatu kegiatan salah satunya yaitu dengan penjualan, baik itu penjualan secara tunai maupun kredit. Anggaran penjualan merupakan suatu rencana secara terperinci mengenai penjualan perusahaan selama periode yang akan datang. Bila anggaran penjualan diperhitungkan dengan baik maka dapat meningkatkan penjualan pada perusahaan tersebut.

Pembeli





Penjual








8

