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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1  Pengertian Sistem Distribusi Fisik


Setiap perusahaan yang akan menjual barangnya kepasar akan memerlukan saluran distribusi. Tanpa melakukan saluran distribusi fisik suatu produk tidak akan sampai ke tangan konsumen. Oleh karena itu, perusahaan perlu melakukan suatu metode yang akan digunakan untuk menyalurkan produknya kepasar. Hal ini menyangkut penentuan strategi penyaluran dimana masalah distribusi fisik salah satunya. Distribusi fisik merupakan tindak lanjut dari saluran distribusi yaitu bagaimanakah suatu perusahaan menyimpan, menangani,dan memindahkan atau menyalurkan barang yang dihasilkan melalui saluran pemasaran yang telah ditetapkan agar sampai ketangan konsumen pada waku yang tepat dan tempat yang tepat pula.

Untuk dapat memperoleh gambaran yang jelas mengenai pengertian distribusi fisik maka penyusun mengutif beberapa pendapat para ahli, diantaranya sebagai berikut :

Menurut Philip Kotler dalam bukunya “ Manajemen Pemasaran, Analisis, Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian.” (1995 : 691), adalah :

“ Distribusi fisik terdiri dari seperangkat yang melibatkan perencanaan, penerapan dan pengendalian arus bahan dan produk akhir dari titik asal ke titik penggunaan untuk memenuhi kebutuhan  pelanggan dan menciptakan laba.”

Sedangkan menurut J. Stanton (1992 : 98), mengemukakan bahwa distribusi fisik adalah :

“ Distribusi fsik terdiri dari semua kegiatan yang berhubungan dengan pemindahan produk – produk yang tepat, dalam jumlah yang tepat dan pada waktu yang tepat pula. ”

Dari definisi diatas, faktor ketepatan merupakan hal yang penting didalam proses penyampaian produk ke tangan konsumen. Tidak jarang perusahaan mengalami kerugian yang disebabkan oleh terlambatnya penyampaian pengiriman produk ke tangan konsumen, kerugian yang dialami perusahaan selain biaya operasi, kepercayaan pelanggan, juga kehilangan kesempatan memperoleh keuntungan dari hasil penjualan. Apabila hal tersebut terjadi terus menerus maka pengaruhnya besar sekali terhadap posisi perusahaan terutama nama baik perusahaan di mata konsumen akan rusak. Dengan kejadian tersebut konsumen akan mencari perusahaan lain yang dianggap dapat memberikan pelayanan yang lebih baik.

Berdasarkan anggapan atau pandangan umum, distribusi fisik merupakan usaha untuk menyampaikan produk secara efisien dari produsen ke konsumen. 

Menurut pemikiran pemasaran, perencanaan distribusi fisik dimulai dari pertimbangan – pertimbangan dibidang pemasaran, kebijakan terhadap bahan baku dan sumber – sumber bahan baku. Perusahaan akan mulai dari langganan yang ditargetkan lokasi dan tempat berpengaruh terhadap penyerahan produk dan persediaan produk, perusahaan harus mengetahui tingkat pelayanan yang diberikan pesaing kepada langganannya dan merencanakan untuk menyesuaikan

menentukan berbagai keputusan mengenai lokasi gudang dan pabrik persediaan, dan transportasi, semua itu direncanakan dengan baik agar dapat memberikan pelayanan yang memadai kepada konsumen.

2.2  Pentingnya Distribusi Fisik

Semula distribusi fisik dianggap sebagai kegiatan penunjang belaka, namun sekarang dirasakan pentingnya peranan distribusi fisik yang terkordinasi dengan baik. Karena dengan pengelolaan distribusi secara baik akan meningkatkan keuntungan yang besar bagi perusahaan. Seperti yang kita ketahui bahwa biasanya setengah dari biaya total suatu produk itu terbebankan pada distribusi fisik.

Kita ketahui bahwa perlu sekali perhatian yang besar terhadap distribusi fisik merupakan daerah terdepan, terbaru dan mungkin terakhir dimana dapat dilakukan penekanan biaya.

Peranan distribusi fisik makin dirasakan penting dalam suatu kegiatan usaha, karena  :

1. Biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan distribusi fisik sanagatlah besar, sehingga diharapkan dengan adanya usaha meminimalkan biaya dapat meningkatkan laba.

2. Distribusi fisik yang efektif dapat meningkatkan pelayanan kepada pelanggan secara memuaskan.

3. Dengan distribusi yang baik dapat menjadi andalan untuk bersaing dengan perusahaan lain dalam mendapatkan konsumen.

Menurut Donald J. Bowersox (1986), dalam bukunya manajemen logistik bahwa distribusi fisik penting untuk menjawab kesulitan – kesulitan yang timbul dalam perusahaan, adalah sebagai berikut :

1. Adanya saling ketergantungan antara distribusi fisik dengan manajemen distribusinya dalam operasional yang dapat diusahakan untuk kemamfaatan perusahaan.

2. Upaya untuk menyokong distribusi terpadu adalah dikarenakan penunjang distribusi fisik yang pengertiannya sangat sempit, maka besar kemungkinan menimbulkan keadaan yang negatif atau timbulnya gangguan – gangguan.

3. Upaya untuk mengintregasikan aktifitas distribusi fisik dengan manajemen distribusi adalah kebutuhan pengawasan untuk masing – masing jenis kegiatan ini adalah sama.

4. Bagi integrasi operasi – operasi distribusi fisik  adalah meningkatkan kesadaran untuk saling imbal (trade – off) terdapat diantara ekonomi pabrik dengan kebutuhan pemasaran yang dapat ditujukan oleh suatu sistem distribusi fisik yang direncanakan dengan baik.

5. Yang terpenting dari distribusi fisik yang terpadu adalah kebutuhan akan misi distribusi fisik sekarang dan yang akan datang tidak lagi dapat disamakan karena masa yang akan datang mengmbangkan cara – cara baru yang lebih efisien tergantung kebutuhannya.

2.3 Tujuan Sistem Distribusi Fisik

Suatu perusahaan yang melaksanakan distribusi fisik, tentunya memiliki tujuan yang ingin dicapai. Adapun tujuan dari distribusi fisik adalah memindahkan produk dalam jumlah tepat, pada waktu yang tepat, dan pada tempat yang tepat pula dan dengan penggunaan biaya yang seminimal mungkin.

Apabila suatu perusahaan ingin memberikan pelayanan yang maksimal kepada pelanggan diperlukan persedian barang dalam jumlah yang besar. Sarana pengangkutan dengan biaya tinggi, dan sejumlah gudang – gudang yang baik, hal ini pasti akan meingkatkan biaya distribusi yang minimal maka akan terjadi sarana pengangkutan yang biayanya murah. Tingkat persediaan yang jumlahnya sedikit dan tidak mempunyai banyak gudang, sehingga seolah – olah penentuan tujuan distribusi diatas saling bertentangan dengan kenyataan.

Adapun tujuan distribusi fisik yang logis adalah meminimalkan biaya distribusi dan memberikan tingkat pelayanan yang diinginkan. Dengan kata lain distribusi fisik adalah memperkenalkan sistem efisiensi yaitu perbandingan antara output dengan inputnya. Didalam sisitem distribusi, biaya aktifitas distribusi merupakan input sistem distribusi fisik sedangkan output dari sistem ini sendiri adalah tingkat pelayanan yang diinginkan oleh konsumen atau pelanggan.

1. Seperti yang dikemukakan oleh William J. Stanton dalam bukunya           “ Prinsip Pì¥Á
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ya produksi 

Pada umumnya banyak cara penurunan biaya yang dapat direalisasikan dengan mengatur secara efektif segala kegiatan distribusi fisik perusahaan itu. Pengendalian kegiatan secara sistematis akan membuahkan penyederhanaan.

2. Meningkatkan volume penjualan 

Sistem distribusi fisik yang direncanakan dengan tepat dapat membantu meningkatkan volume penjualan. Sistem yang demikian itu akan mengurangi habisnya persediaan, sehingga akan menambah penjualan dan meningkatkan kepuasan pelanggan.

3. Penyesuaian pada perbedaan produksi dan konsumsi akan menciptakan faedah waktu. Penyimpanan produk – produk yang tepat dan memperhitungkan pada keadaan permintaan akan produk merupakan fakta akan terciptanya faedah waktu (time utility).

4. Menstabilkan harga – harga

Kerjasama dari manajemen fasilitas pergudangan dan pengangkutan yang dilakukan dengan baik dapat membantu menstabilkan harga – harga bagi perusahaan. Jika pasar sementara jenuh dengan produk tertentu maka penjual dapat menyimpan produknya sampai keadaan penawaran permintaan dapat menjadi lebih baik.

5. Memilih saluran dan lokasi pedagang sementara 

Keputusan – keputusan mengenai pengendalian persediaan sangat berpengaruh atas pemilihan saluran niaga dan lokasi perantara oleh produsen. Pimpinan perusahaan harus dapat memutuskan berapa banyak jumlah lokasi yang harus didirikan dan apakah akan digunakan jasa pedagang besar, cabang – cabang gudang perusahaan atau gudang umum.

6. Manajemen biaya terendah dengan manajemen lalu lintas (traffic management)

Para manajer berusaha agar perusahaan menekan dalam pengangkutan produk ke konsumen mendapatkan jalan tercepat dengan biaya terendah, cara – cara yang dipilih adalah darat, laut dan udara.

2.4. Aktifitas – Aktifitas Dalam Distribusi fisik


Keputusan – keputusan dalam distribusi fisik memungkinkan perusahaan memperkuat posisinya dalam pasar dengan cara memberikan lebih banyak kepuasan kepada pelanggan dengan meminimalkan biaya usaha.


Menurut Philip Kotler (1995 : 694), agar konsumen  tertarik untuk melakukan pembelian maka distribusi fisik harus mencerminkan hal – hal sebagai berikut:

1. Pengiriman barang tepat waktu

2. Perusahaan bersedia memenuhi kebutuhan konsumen yang mendesak

3. Penanaganan barang dengan cermat

4. Perusahaan bersedia meneriama kembali barang yang cacat dan menggantinya dengan tepat

5. Kesediaan perusahaan untuk menyediakan persedian untukk para langganan

Menurut Prof. Stewarrt H. Rewold (1987 : 83), suatu sistem distribusi fisik terdiri dari tiga (3) komponen utama yaitu :

1. Seperangkat fasilitas tetap dimana barang – barang di produksi atau persediaan disimpan

2. Seperangkat persediaan barang – barang

3. Jaringan transportasi yang menghubungkan fasilitas yang satu dengan fasilitas yang lainnya dengan tempat – tempat penerimaan langganan

Pada jaringan inilah barang – barang mengalir dari tempat produksi ketempat – tempat pedagang perantara (inter mediate holding) dan kemudian kepenjual lagi dan ke konsumen akhir.

Menurut William J. Stanton dalam bukunya “ Prinsip Pemasaran.” (1991 :101), kegiatan distribusi fisik tersusun atas (5) lima subsistem. Adapun kelima subsistem tersebut adalah sebagai berikut :

1. Pemrosesan pesanan (order processing)

2. Pengendalian pesanan (inventory control)

3. Penanganan barang (material handling)
4. Pergudangan (ware housing)

5. Pengangkutan (transportation)

2.4.1.Pemrosesan Pesanan (Order Processing)


Bagi perusahaan perlu untuk menetapkan proses pesanan merupakan kegiatan mengumpulkan prosedur – prosedur untuk mengolah dan melaksanakan pesanan. Aktifitas proses pesanan menyangkut pengambilan order, penyimpanan order dan waktu yang dibutuhkan dari saat order diterima sampai saat barang diterima pelanggan, pembuatan faktur, serta pemberian kredit dan pembayaran tagihan yang jatuh tempo.

Langkah  - langkah penyaluran pesanan terutama bagian pesanan, membuat faktur dalam beberapa rangkap dan membagikannya kepada berbagai bagian. Barang- barang yang sudah habis akan dicatat sebagai pesanan ysng ditunda sampai barang tersedia kembali.

Pesanan yang diterima perusahaan dan konsumen harus segara dipenuhi dengan tepat dan cepat, hal ini ditujukan untuk menjamin kepuasan konsumen melalui jasa pelayanan yang dapat memberikan kepuasan. Ketidakpuasan dapat terjadi jika perusahaan membuat kekeliruan atau lambat memenuhi pesanan. 

Pesanan yang berbelit – belit dan lambat akan mengakibatkan konsumen meninggalkan perusahaan untuk lari ke perusahaan lain yang sejenis yang mampu memberikan pelayanan yang lebih baik.

2.4.2.  Pengendalian Persediaan (Inventory Control)

Tingkat persediaan menggambarkan kepuasan distribusi fisik yang mempengaruhi kepuasan konsumen. Perusahaan tentunya ingin mempunyai persediaan yang cukup untuk memenuhi pesanan pelanggan dengan segera. 
Namun, harus diingat bahwa menyediakan barang sebanyak itu tidaklah merupakan penggunaan biaya yang  efektif bagi sebuah perusahaan, jadi seorang manajer harus mengetahui apakah volume penjualan dan laba akan meningkat, sehingga cukup beralasan untuk meningkatkan persediaan.

Tujuan pengendalian persediaan adalah meminimalkan besarnya investasi serta kegoncangan dalam jumlah tertentu, agar perusahaan selalu mempunyai persediaan dalam jumlah yang tepat, pada waktu yang tepat dan spesifikasi mutu yang telah ditentukan sehingga jalannya perusahaan tidak terganggu.

Menurut Sofyan Assahuri, dalam buku “ Manajemen Produksi.” (1978 : 93), yaitu sebagai berikut :

“ Persediaan adalah suatu aktiva yang meliputi barang – barang milik perusahaan dengan maksud untuk dijual dalam suatu periode usaha atau prsediaan barang – barang yang masih dalam proses penyimpanan atau produksi atau persediaan bahan baku yang menunggu pengguanaannya dalam suatu proses produksi.”

Untuk mengadakan persediaan dibutuhkan sejumlah uang yang di investasikan dalam persediaan yang optimal, yang dapat memenuhi kebutuhan bagi kelancaran kegiatan perusahaan dalam jumlah dan mutu yang tepat serta dengan biaya serendah – rendahnya. Persediaan yang terlalu berlebihan akan merugikan perusahaan  karena lebih banyak modal yang tertanam.

Adapun biaya – biaya persediaan meliputi :

1. Biaya – biaya perolehan yaitu, biaya produksi atau pembelian produk – produk masukan ke dalam persediaan.

2. Biaya gudang, biaya atas investasi dalam persediaan, kerugian karena kehilangan dan pajak atas persediaan.

2.4.3. Penanganan Barang – Barang (Material Handling)
Pemilihan alat – alat untuk penanganan secara fisik merupakan suatu unsur penting dalam manajemen distribusi fisik, peralatan yang baik dan cocok

dapat meminimalkan kerugiaan – kerugian karena pecah, kerusakan dan pencurian.

Penanganan barang menurut Drs. Sofyan Assahuri, dalam bukunya          “ Manajemen Produksi.” (1978 : 77), yaitu sebagai berikut : 

”Penangananbarang– barang (material handling) merupkan kegiatan mengangkut, mengangkat dan meletakkan bahan – bahan dalam proses diluar pabrik sejak dari bahan – bahan masuk atau diterima pabrik sampai pada saat barang jadi atau produk yangakan dikeluarkan dari pabrik. ” 

Dalam penanganan barang ini dapat menggunakan peralatan yang optimis atau dengan cara sederhana (tenaga manusia). Penanganan harus melihat dari keadaan fisik barang itu sendiri.

Menurut Boone Kurtz (1986 : 375), peralatan material handling yang biasanya digunakan dalam suatu perusahaan dibedakan atas dua macam yaitu :

1. Fixed Path equipment 

Yaitu, peralatan material handling yang sudah tetap digunakan untuk suatu kegiatan proses produksi dan tidak dapat digunakan untuk maksud lain.

2. Varied Path equipment 

Peralatan material handling yang sifatnya fleksibel, artinya selain berfungsi sebagai peralatan yang digunakan sebagaimana fungsinya tetapi juga dapaaat digunakan untuk melakukan kegiatan lain di luar fungsi.

2.4.4  Pergudangan ( ware housing )


Distribusi fisik sangat penting untuk mengkoordinasikan lokasi persediaan dan pergudangan atau penyimpanan, dimana penyimpanan merupakan kegiatan pemasaran mulai saat produksi sampai saat produk itu dijual. Sedangkan pergudangan meliputi penyimpanan ditambah sederetan fungsi – fungsi seperti perakitan ( assambling ), pemecahan ( bulik brealing )dan penyimpanan produk – produk untuk penyimpanan kembali.


Lokasi penyimpanan yang terpusat memberikan keuntungan dapat dikendalikan lebih baik, lebih tanggap terhadap permintaan – permintaan yang bersifat fluktuatif, efisiensi pergudangan dan penanganan barang akan lebih baik pula. Kekurangannya yaitu naiknya biaya total transportasi, dan pengiriman barang – barang kebeberapa segmen pasar lebih lambat. Tetapi jika jumlah lokasi tersebar atau banyak barang – barang bisa dikirim kepada pelanggan lebih cepat, kesulitannya sudah di kontrol dan biaya – biaya menjadi meningkat.


Penggunaan pasar distribusi yang tepat akan mengurangi biaya distribusi karena mengurangi jumlah gudang, mengurangi persediaan kelebihan, dan pembatasan timbulnya keadaan habis, waktu penyimpanan dan waktu penyerahan dibatasi sampai minimum. Dengan demikian perusahaan dapat melakukan alasan menjual produk dan bukan sekedar menimbun produk.

Jenis – jenis gudang menurut kepemilikanya terbagi atas :

1. Gudang milik sendiri, digunakan jika :

· Perusahaan mengalirkan arus volume besar produknya melalui gudang

· Terdapat sedikit atau tidak sama sekali pengaruh perubahan musim

2. Gudang umum 

Menyediakan fasilitas penyimpanan serta pemindahan barang – barang bagi setiap orang atau perusaahaan yang membutuhkan.

Tipe tipe fasilitas gudang umum meliputi : 

a. Gudang dagangan umum yaitu praktis menyimpan setiap produk yang peka terhadap cuaca tetapi tidak memerlukan pemararan khusus mengenai suhu, kelembaban,atau cara pindah – pindah.

b. Gudang barang khusus digunakan untuk menyimpan barang yang cepat masuk.

c. Gudang pendingin ( cold stroge ware housing ), yaitu digunakan untuk menyimpan barang – barang yang tergantung pada suhu agar tahan lama. 

Perusahaan dapat menggunakan gudang kombinasi antara dua gudang pribadi. Gudang sendiri untuk menutupi kebutuhan dasar sepanjang tahun dan gudang umum untuk melengkapi kebutuhan puncak dalam waktu jangka pendek. Jadi dengan demikian diperlukan kerjasama yang pada akhirnya memberikan keputusan untuk memilih gedung, sehingga dapat dicapai suatu pelaksanaan yang lebih efektif dan efisien.

2.4.5. Pengangkutan (Transportation)


Menurut John E. Biegel dalam bukunya " Pengendalian Produksi." (1992 : 163), menyatakan bahwa :

" Transportasi adalah suatu pengaturan yang berhubungan dengan pelaksanaan pendistribusian yang lebih ekonomis dari barang - barang yang dihasilkan dari berbagai tempat atau pabrik dan keperluan untuk penempatannya dalam gudang yang lokasinya berbeda."

Dalam memilih cara pengangkutan ada beberapa pertimbangan seperti ; ketepatan waktu, frekuensi pengangkutan, kemampuan melayani pasar, ketersediaan,dan biaya - biaya pengangkutan.



Menurut Dinar Prastyawati dalam bukunya " Evaluasi Proyek " (1993 : 229),menyatakan bahwa untuk lancarnya pelaksanaan pengangkutan perlu adanya fasilitas - faslitas seperti :

1. Fasilitas operasi adalah alat angkutan serta perlengkapan tenaga penggeraknya seperti gerobak, mobil, truk, kereta api dan lain - lain.

2. Jalan - jalan  seperti jalan raya, rel kereta api, dan jalan tol.

2.5.  Pendekatan Sistem Distribusi Fisik

Sistem distribusi fisik merupakan sekelompok bagian – bagian yang berinteraksi secara teratur yang membentuk suatu kesatuan secara menyeluruh sehingga didapatkan suatu barang yang efektif dan biaya yang efisien.

Menurut Donaald J. Bowersox (1986 : 22), bahwa suatu sistem distribusi fisik harus dilaksanakan secara terpadu dengan alasan sebagai berikut :

1. Adanya saling ketergantungan antara distribusi fisik dengan manajemen  distribusi dan dalam operasional yang diusahakan untuk kemamfaatan perusahaan.

2. Upaya untuk menggalang distribusi terpadu adalah disebabkan konsep distribusi fisik dan manajemen distribusi yang pengertiannya sangat sempit, maka besar kemungkinan menimbulkan keadaan negatif atau adanya gangguan.

3. Upaya untuk mengintregasikan aktifitas distribusi fisik dengan manajemen distribusi fisik adalah kebutuhan untuk masing – masing jenis operasi utama.

Menurut William J. Stanton (1993 :102), ada dua macam cara pendekatan biaya yang dapat digunakan dalam sistem distribusi fisik yaitu, pendekatan biaya menyeluruh dan oftimasi pendekatan biaya.

2.5.1. Pendekatan Biaya Menyeluruh


Pendekatan biaya menyeluruh merupakan bagian dari konsep sistem para pejabat eklusif yang harus menggunakan pendekatan biaya menyeluruh pada manajemen distribusi fisik. Perusahaan dapat memiliki salah satu cara dari berbagai cara alternatif – alternatif mengenai pengiriman, penyimpanan dan pemindahan barang – barang produknya. 


Para pemimpin perusahaan harus mencari kombinasi total daripada alternatif – alternatif yang mengoftimalkan hubungan biaya – biaya seluruh sistem distribusi fisik dan bukannya memperhatikan biaya dari kegiatan – kegiatan satu persatu. Para pemimpin perusahaan berusaha meminimalkan biaya dari satu segi distribusi fisik, umpamanya pengangkutan. Mereka merasa repot karena mahalnya angkutan udara, akan tetapi usaha untuk meminimalkan biaya angkutan itu dapat menghasilkan naiknya biaya pergudangan dengan jumlah yang melebihi penghematan – penghematan biaya angkutan itu. Hal ini disebabkan keadaan bahwa tarif angkutan udara mahal dibandingkan angkutan darat dan angkutan laut.

 
Dari keterangan diatas maka dapat diambil kesimpulan bahwa sekalipun biaya angkutan udara lebih tinggi, perbedaan angkutan ini masih jauh lebih kecil dibandingkan dengan hasil penghematan yang lebih.

Hasil penghematan yang lebih diperoleh dari :

1. Biaya persediaaan lebih rendah

2. Biaya asuransi dan bunga lebih rendah 

3. Biaya pembungkusan yang lebih rendah 

4. Berkurangnya penjualan yang batal karena habisnya persediaan

Jadi, yang menjadi masalah disini khususnya hal angkutan udara merupakan cara angkutan terbaik, melainkan produknya adalah bahwa distribusi fisik seharusnya di tuju sebagai proses menyeluruh dan dasar inilah biaya – biaya harus ditelaah.

2.5.2. Pendekatan Oftimasi Penentuan Biaya (cost trade offfs)


Konsep biaya menyeluruh atau konsep oftimasi dalam distribusi fisik menyatakan bahwa pemimpin perusahaan harus berusaha memperoleh keseimbangan yang oftimal antara biaya menyeluruh dan pelayan pelanggan. Para pemimpin perusahaan khususnya bukan hanya meminimalkan biaya menyeluruh distribusi fisik melainkan harus memperhatikan pemuasan kebutuhan pelanggan.

2.6. Penjualan


Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting dan menentukan bagi perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan, yaitu memperoleh laba untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan.

2.6.1. pengertian Penjualan


Menurut Basu Swastha dalam bukunya yang berjuduk “ Azas – Azas Marketing “ ( 1998 : 8 ), mengemukakan bahwa penjualan adalah :

“ Penjualan adalah ilmu dan seni yang mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual, untuk mengajak orang lain bersewdia membeli barang atau jasa yang ditawarkan.”


Sedang menurut Moekijat dalam bukunya “Kamus Manajemen.” Cetakan ke lima ( 2000 : 48 ), mengemukakan bahwa :

“ Melakukan penjualan adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi, dan memberi petunjuk agar pembelian dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua belah pihak.”


Dari penjelasan diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa penjualan adalah suatu kegiatan dan cara untuk mempengaruhi pribadi agar terjadi pembelian barang atau jasa yang ditawarkan berdasarkan harga yang telah disepaki oleh kedua belah pihak yang terkait dalam kegiatan tersebut.

2.6.2. Tujuan Penjualan 


Menurut Basu Swatha dalam bukunya “ Azas – azas Marketing.“(1999 : 27 ), mengemukakan bahwa peruahaan pada umumnya mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualan seperti :

1. Berusaha mencapai volume penjualan tertentu

2. Berusaha mendapatkan laba tertentu

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.6.3. Faktor – faktor yang mempengaruhi Penjualan 

faktor – faktor yang mempengaruhi penjualan antara lain adalah sebagai berikut : 

1). Kondisi dan kemampuan pasar


Disini penjual harus dapat meyakinkan pembeli agar berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan untuk maksud tertentu, penjual harus memahami beberapa masalah penting yang sangat berkaitan, yaitu :

· Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan

· Harga produk

· Syarat penjualan, seperti ; pembayaran, pengantaran, garansi dan sebagainya.

2). Kondisi Pasar

Hal yang harus diperhatikan pada kondisi pasar antara lain :

· Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar pemerintahan atau pasar Internasional

· Kelompok pembeli dan segmen pasarnya

· Daya beli

· Frekuensi pembeliannya

· Keinginan dan kebutuha

3). Modal

Apakah modal kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan seperti untuk :

· Kemampuan untuk membiayai penelitian pasar yang dilakukan 

· Kemampuan membiayai usaha – usaha untuk mencapai target penjualan 

· Kemampuan membeli bahan mentah untuk dapat memenuhi target penjualan

4). Kondisi organisasi perusahaan 

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ditangani oleh bagian penjualan. Lain halnya dengan perusahaan kecil, dimana masalah penjualan ditangani oleh orang yang juga melakukan fungsi – fungsi lain.

2.6.4. Jenis dan Bentuk Penjualan 

Terdapat beberapa jenis penjualan yang biasa dikenal dalam masyarakat, diantaranya adalah : 

1. Trade selling

Penjualan yang dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki distribusi produk mereka.

2. Missionary Selling

Penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong pembeli untuk membeli barang – barang dari penyalur perusahaan.

3. Technical Selling 

Berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran dan nasehatkepada pembeli akhir dari barang dan jasa.

4. New Businies Selling

Berusaha membuka transaksi baru dengan membuat calon pembeli seperti halnya yang dilakukan perusahaan asuransi.
5. Responsive Selling
Setiap tenaga kerja penjual dapat memberikan reaksi terhadap permintaan pembeli melalui route driving and retailing.

Selain dari jenis – jenisnya juga terdapat bentuk – bentuk dari pada penjualan antara lain :

1. Penjualan secara tunai

Penjualan yang bersifat “ cash and carry “ dimana penjual setelah terdapat kesepakatan dan barang bisa langsung dimiliki oleh pembeli.

2. Penjualan secara Kredit 

Penjualan non cash, dengan tenggang waktu tertentu, rata – rata satu bulan.

3. Penjualan secara Tender 

Penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tender untuk memenuhi permintaan pihak pembeli yang membuka tender.

4. Penjualan Ekspor

Penjualan yang dilaksanakan dengan pihak pembeli, luar negri yang mengimpor barang yang biasanya menggunakan fasilitas letter of credit.

5. Penjualan secara Konsinyasi

Penjualan barang seacara titipan kepada pembeli yang juga sebagai penjual apabila barang tersebut tidak terjual maka akan dikembalikan kepada penjual.

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

2.7. Volume Penjualan


Dari penjelasan mengenai penjualan, penjualan selalu dikaitkan dengan istilah penjualan damn volume penjualan. Besar kecilnya hasil penjualan dipengaruhi oleh kuantitas atau jumlah produkyang terjual disebut volume penjualan.

Volume penjualan merupakan jumlah barang yang terjual dibanding dengan jumlah barang yang tersedia, sehingga dihasilkan suatu deretan angka. Volume penjualan merupakan hasil dari kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam usahanya untuk mencapai sasaran peusahaan yaitu laba.

2.7.1. Pengertian Volune Penjualan 

Dari penjelasan diatas tadi maka penulis dapat menyimpulkan bahwa saluran distribusi fisik dengan penjualan tidak dapat dipisahkan, dan saling berhubunagan antara yang satu dengan yang lainnya baik bagi perusahaan yang berorientasi pada laba maupun tidak. Karena, dengan adanya saluran distribusi yang baik, pelayanan yang baik, akan banyak menarik pelanggan untuk melakukan transaksi penjualan dan sebaliknya.


Menurut John Dowes dan Jordan Elliot Goodman dalam Kamus Istilah Keuangan dan investasi, (1999 : 646) mengemukakan tentang pengertian volume penjualan sebagai berikut ;

“Volume penjualan adalah total penjualan yang di dapat dari komoditas yang diperdagangkan dalam suatu masa tertentu.” 
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