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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Penjualan
Penjualan merupakan suatu kekuatan dinamis yang penting dalam perusahaan, karena tanpa hasil penjualan barang atau jasa yang cukup perusahaan tidak akan berhasil mencapai laba yang maksimum. Keberhasilan suatu perusahaan dapat dilihat dari kemampuan hasil penjualan dalam menghasilkan laba yang optimal.

2.1.1 Pengertian Penjualan
Penjualan dapat diartikan sebagai pembelian sesuatu (barang atau jasa) di suatu pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti berupa uang dari pihak tersebut. Penjualan juga merupakan salah satu sumber pendapatan perusahaan, semakin besar penjualan, maka semakin besar pula pendapatan yang diperoleh perusahaan. Penjualan merupakan suatu kegiatan yang bertujuan untuk mendapatkan keuntungan dari pembeli yang mengkonsumsi barang atau jasa yang ditawrkan oleh suatu perusahaan.

Menurut Moekijat (2000 : 488) dalam buku Prinsip-prinsip Manajemen Pemasaran mengatakan bahwa :


“Selling (melakukan penjualan) adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, dan pemberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhan dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua pihak. Melakukan penjualan memerlukan keahlian khusus”.    






Menurut Basu Swastha (2000 : 7) dalam bukunya Manajemen Pemasaran menyatakan bahwa :


“Penjualan adalah sistem keseluruhan dan 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”.   

Menurut Henry Simamura (2000 :24) dalam bukunya dikatakan bahwa :

“Penjualan adalah rekening pendapatan yang lazim didalam perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang dibebankan kepada pelanggan atas barang dan jasa yang disediakan selama periode berjalan”.  

Sedangkan Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dalam bukunya Manajemen Pemasaran 1(2002 : 9), menyatakan bahwa :

“Penjualan adalah suatu proses sosial 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”.        
Berdasarkan definisi diatas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah kedua belah pihak antara penjual dan pembeli dimana penjual menawarkan suatu produk atau jasa dengan harapan pembeli dapat sejumlah uang sebagai alat tukar produk atau jasa 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 atua jasa antara penjual dengan pembeli.
Didalam perekonomian Indonesia, seseorang yang menjual sesuatu akan mendapatkan imbalan berupa uang. Dengan alat tukar berupa uang, orang akan lebih mudah memenuhi segala keinginanya dan penjualan menjadi lebih mudah dilakukan. Secara sederhana, transaksi penjualan dapat dilihat sebagai proses pertukaran seperti gambar berikut :

                                     barang/jasa
PENJUAL 

      uang
            PEMBELI


   

 Gambar 2.1 
    Transaksi Penjualan

2.1.2 Konsep Penjualan

Perkembangan penjualan pada saat ini sangat berkembang pesat, dengan demikian tingkat persaingan antara para pesaing semakin besar dalam hal pmenjual produk atau jasa yang ditawarkan kepada konsumen. Maka oleh karena itu diperlukan konsep dari penjualan barang atau jasa tersebut sebagai pencapaian terhadap konsumen bisa akurat dan tercapai sesuai dengan sasaran yang diinginkan.

Konsep penjualan (The selling Concept) mengacu pada Philiip Kotler dalam buku intisari Manajemen Pemasaran oleh djaslim Saladin dan Yevismatri Desman (1997 :5), dimana konsep ini mengandung tiga dasar pokok yaitu : 
1) Perencanaan dan operasi berorientasi kepada produk dengan volume penjualan yang tinggi.

2) Alat yang dipergunakan untuk meningkatkan penjualan adalah promosi yang gencar.

3) Tujuan akhir adalah memenuhi atau mencapai tujuan perusahaan (laba) dengan mengusahakan volume penjualan semaksimal mungkin.
2.1.3 Tujuan Penjualan
Pada umumnya tujuan penjualan dinyatakan dalam volume penjualan. Perusahaan harus mempertimbangkan peranan unik yang dimasukan oleh penjualan langsung dalam bauran pemasaran untuk melayani kebutuhan pelanggan dalam suatu cara yang efektif dalam persaingan. Tujuan operasional biasanya dinyatakan dalam target gross margin, tingkat pengeluaran maksimum atau pencapaian tujuan seperti merebut pelanggan pesaing.

Para pengusaha mempnyai tujuan mendapatkan laba tertentu dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu lama. Tujuan tersebut dapat direalisir apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang direncanakan. Dengan demikian tidak berarti bahwa barang atau jasa yang terjual selalu akan menghasilkan laba.
Tujuan perusahaan yang dikemukakan oleh Basu Swastha dalam bukunya Manajemen Penjualan (1999 : 80) adalah sebagai berikut : 

1) Berusaha mencapai volume penjualan tertentu.
2) Berusaha mencapai laba (profit) akhir melebihi biaya yang dikeluarkan.

3) Menunjang pertumbuhan perusahaan.
Tujuan tersebut dapat direalisaikan apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang telah direncanakan. Dengan demikian tidak berarti bahwa barang atau jasa yang terjual selalu akan menghasilkan laba. Usaha-usaha untuk mencapai tujuan tersebut tidak sepenuhnya hanya dilakukan oelh pelaksana penjualan atau para ahli penjualan, tetapi perlu adanya kerja sama yang baik dengan seluruh karyawan dalam sebuah perusahaan.

2.1.4 Jenis – jenis Penjualan 
Jenis-jenis penjualan dalam menurut Basu Swastha dalam bukunya “Manajemen Penjualan “ (1999 : 11) adalah :
a. Trade Selling (Penjualan Dagang) 


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 penjualan melalui penyalur dari pengecer ke pembeli akhir.
b. Missionary Selling (Penjualan yang Direncanakan)

Dalam missionary selling penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur perusahaan. Disini penjual lebih cenderung pada penjualan untuk penyalur, jadi penjual tidak secar langsung menjual produk yang ditawarkan.
c. Technical Selling (Teknik Penjualan)

Dalam technical selling berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran dan nasehat kepada pembeli akhir barang atau jasanya. Dalam hal ini tugas penjual adalah mengidentifikasikan dan menganalisis masalah yang dihadapi pembeli, serta menunjukan bagaimana produk atau jasa yang ditawarkan dapat mengatasi masalah tersebut. 
d. New Business Selling (Penjualan Bisnis Baru)

Dalam hal ini berusaha membuka transaksi baru dengan merubah calon pembeli menjadi pembeli tetap. Jenis perusahaan yang memakainya adalah perusahaan asuransi.
e. Reponsive Selling (Pengaruh Penjualan)

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 menunjang kepada pembelian ulang. Contoh dari jenis penjualan ini seperti pelayanan toko, atau service pengantaran barang.

2.1.5 Tahap – tahap Penjualan 

Dalam kegiatan penjualan, ada beberapa tahap yang ditempuh oleh penjual agar tujuan penjualan dapat tercapai, menurut Basu Swastha adalah :

1. Persiapan sebelum penjualan

Disini kegiatan dilakukan dengan mempersiapkan tenaga penjual dengan memberikan pengertian tentang barang yang akan dijual, pasar yang dituju dan teknik-teknik penjulan yang harus dilakukan. Selain itu perlu juga pemberian pengetahuan mengenai motivasi dan perilaku pembeli dalam segmen pasar yang dituju.
2. 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 sasaranya.
3. Pendekatan pendahuluan 
Sebelum melakukan penjualan harus dipelajari semua data yang berhubungan dengan lokasi pasar dan kemungkinan persaingan di lokasi, juga penting untuk mengenalkan produk lebih awal lewat promosi ditempat-tempat yang telah ditentukan sebagi tempat potensial untuk menjual produk.
4. 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 terpenuhi penjual, sehingga mengakibatkan kepercayaan konsumen terhadap produk mengalami penurunan.
5. Pelayanan purna jual
Setiap produk dijual dan diterima oleh pembeli atau konsumen tahap selanjutnya adalah pelayanan purna jual dimana penjual mempersiapkan penerimaan kembali barang-barang yang cacat atau rusak, 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, lat tenaga operasional dan cara penggunaannya serta pengantaran barang kerumah.
2.1.6 Klasifikasi Transaksi Penjualan


Klasifikasi penjualan dikemukakan oleh La Midjan, ( 2001 : 170) adalah :
a. Penjualan Tunai


Penjualan secara tunai yaitu penjualan yang bersifat cash dan carry, pada umumnya terjadi secara konstan, namun dapat pula terjadi pembayaran selama satu bulan juga dianggap konstan. Setelah uang diterima oleh perusahaan, barang kemudian diserahkan kepada pembeli dengan transaksi penjualan tunai kemudian dicatat oleh perusahaan.
b. Penjualan Kredit
Penjualan secara kredit yaitu penjualan dengan tenggang waktu rata-rata diatas satu bulan.

c. Penjualan sistem tender
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 yang lain.
d. Penjualan Eksport

Penjualan ekspor adalah penjualan yang dilakukan dengan pihak pembeli luar negeri yang mengimpor barang tersebut. Biasanya penjualan ekspor memanfaatkan prosedur Letter Of Credit (L/C).
e. Penjualan Konsinyansi
Penjualan secara konsinyasi yaitu menjual barang secara titipan kepada pembeli yang juga sebagai penjual. Apabila barang tersebut tidak terjual akan dikembalikan kepada penitip barang tersebut.

f. Penjualan Melalui Grosir

Penjualan melalui grosir yaitu penjualan yang tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagang perantara. Grosir berfungsi menjadi perantara antara pabrik dengan pedagang toko eceran.
Menurut Mulyadi (1997 : 457)dalam bukunya “Sistem Akuntansi 2” menyatakan pengertian penjualan tunai adalah :

“Penjualan tunai adalah penjualan yang dilaksanakan perusahaan dengan cara mewajibkan pembeli melaksanakan pembayaran harga terlebih dahulu sebelum barang diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli”. 
Dari pengertian diatas  dapat disimpulkan bahwa penjualan tunai merupakan penjualan secara konstan, yaitu pembeli wajib melaksanakan pembayaran lebih dahulu sebelum barang atau jasa diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli.
2.1.7 Dokumen Penjualan

Dokumen yang digunakan dalam aktivitas penjualan menurut Zaki Baridwan (1997 : 8) dalam bukunya “Sistem Akuntansi” antara lain : 
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 sebagi dokumen bagi pelanggan.
3. Perintah Penyerahan Barang

Merupakan suatu bukti dalam pengiriman barang untuk disertakan kepada pelanggan setelah adanya pencocokan rangka slip.

4. Faktur Penjualan

Dokumen yang menunjukan jumlah yang berhak ditagih kepada pelanggan yang menunjukan informasi kuantitas, harga dan jumlah tagihan.
2.2 Rasio Profitabilitas
2.2.1 Pengertian Rasio Profitabilitas

Rasio prpfitabilitas ini dimaksudkan untuk mengukur efisiensi penggunaan aktiva perusahaan. Efisiensi disini dikaitkan dengan penjualan yang berhasil diciptakan. Misalnya ada jenis perusahaan yang mengambil keuntungan relatif cukup tinggi, seperti pada penjualan meubeul dan perhiasan, tetapi ada pula yang mengambil keuntungan cukup rendah seperti penjualan barang sehari-hari.

Dalam buku Dasar-dasar Pembelanjaan Perusahaan dikemukakan oleh Bambang riyanto (1996 : 266) bahwa :
“ Rasio Profitabilitas yaitu rasio yang menunjukan hasil akhir dari sejumlah kebijaksanaan dan keputusan-keputusan (Profit margin on sales, return on total assets, return on net worth dan lain sebagainya)”. 

Menurut Suad Husnan dan Enny Pudjiastuti (2002 : 73) dalam bukunya “Dasar-dasar Manajemen Keuangan”  dikemukakan bahwa : 
“Rasio Profitabiliatas dimaksudkan untuk mengukur efisiensi penggunaan aktiva perusahaan (atau mungkin sekelompok aktiva perusahaan). Mungkin juga efisiensi ingin dikaitkan denagn penjualan yang berhasil diciptakan”.

Menurut Drs. Agus Sartono, M.BA. (2001 : 122) dalam bukunya Manajemen Keuangan Teori dan aplikasi Edisi 4 menyatakan bahwa :  

“ Profitabilitas merupakan kemampuan perusahaan mendapatkan laba dalam hubungannya dengan penjualan, total aktiva maupun modal sendiri”.

2.2.2 Macam – macam  Rasio Profitabilitas
Menurut Darsono dan Ashari (2005 : 56 – 58) dalam bukunya Pendoman Praktis Dalam Memahami Laporan Keuangan dikemukakan bahwa Profitabilitas meliputi : 
a. Gross Profit Margin (GPM)
Rasio ini berguna untuk mengetahui keuntungan kotor perusahaan dari setiap barang yang dijual. Jadi dengan menggunakan rasio ini kita akan mengetahui bahwa untuk setiap satu unit barang yang terjual, perusahaan akan memperoleh laba kotor sebasar x rupiah.

Dimana Rumusnya adalah sebagai berikut :


GPM = (Penjualan Bersih – HPP) : Penjualan Bersih

b. Net Profit Margin (NPM)
Rasio ini menggambarkan besarnya laba bersih pada setiap penjualan yang dilakukan. Rasio ini tidak menggambarkan besarnya persentase keuntungan bersih yang diperoleh oleh perusahaan untuk setiap penjualan karena adanya unsure pendapatan dan biaya non operasional. Dimana rumusnya adalah sebagai berikut :

NPM = Laba Bersih : Penjualan Bersih

c Return On Asset (ROA)
Rasio ini menggambarkan kemampuan perusahaan untuk mengahasilkan keuntungan dari setiap satu rupiah asset yang digunakan. Rumusnya adalah :


ROA = laba Bersih : Total Aktiva

d  Return On equity (ROE)
Rasio ini berguna untuk mengetahui besarnya kembalian yang diberikan oleh perusahaan untuk setiap rupiah modal dari pemilik. Rumusnya adalah :


ROE = Laba Bersih : Rata-rata Ekuitas

e  Earning per Share (EPS)
Rasio ini menggambarkan besarnya pengembalian modal untuk setiap satu lembar saham. Rumusnya adalah :


EPS =  Laba Bersih : Jumlah saham yang Beredar

 f  Payout Ratio (PR)
Rasio ini memberikan gambaran yang lebih baik terhadap keuntungan yang diperoleh pemegang saham dibandingkan dengan keuntungan yang diperoleh perusahaan. Semakin tinggi rasio akan semakin menguntungkan bagi pemegang saham karena semakin besar tingkat kembalian atas saham yang dimiliki. Rumusnya adalah :

PR = deviden kas : laba Bersih 

g  Retention Ratio (RR)
Rasio ini menggambarkan persentase laba bersih yang digunakan untuk penambahan modal perusahaan. Rumusnya adalah :

RR =  Laba Ditahan Tahun Berjalan : Laba Bersih



h Productivity Ratio (PR)
Rasio ini menggambarkan kemampuan operasional perusahaan dalam menjual dengan menggunakan aktiva yang dimiliki. Rumusnya :


PR = Penjualan Bersih : Rata-rata Aktiva

2.2.3 Pengertian Gross Profit Margin
Gross Profit Margin atau margin keuntungan kotor dicari dengan penjualan bersih dikurangi harga pokok penjualan dibagi penjualan bersih. Rasio ini berguna untuk mengetahui keuntungan kotor perusahaan dari setiap barang yang dijual. Jadi dengan menggunakan rasio ini kita akan mengetahui bahwa untuk setiap satu unit barang yang terjual, perusahaan akan memperoleh laba kotor sebasar x rupiah.

Dimana Rumusnya adalah sebagai berikut :


GPM = (Penjualan Bersih – HPP) : Penjualan Bersih

Kelemahan dari rasio ini adalah hanya menyediakan keuntungan kotor dari penjualan yang dilakukan tanpa memasukan struktur biaya yang ada pada perusahaan.

Penentuan margin keuntungan kotor oleh perusahaan akan mempertimbangkan aspek stuktur pasar, jenis barang dan stuktur persaingan. Pada pasar dengan persaingan yang amat ketat, margin keuntungan kotor akan semakin rendah dibandingkan dengan pasar monopolistis.

2.3 Pengaruh Penjualan Terhadap Gross Profit Margin pada PT. HM. Sampoerna Tbk
Dilihat dari fungsinya penjualan sangatlah tepat untuk dipakai sebagai.3+

 penunjang atau alat untuk mendapatkan laba yang cepat. penjualan adalah kegiatan mempengaruhi dan memberikan petunjuk agar pembeli menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan berdasarkan harga yang telah disepakati oleh kedua belah pihak yang terkait dalam kegiatan tersebut.

Pada umumnya  perusahaan harus dapat meningkatkan penjualan agar dapat meningkatkan pendapatan. Apabila tingkat penjualan naik maka perusahaan tersebut akan mendapatkan keuntungan yang lebih banyak. Sehingga secara langsung meningkatkan gross profit margin. Tanpa adanya keuntungan akan sulit bagi perusahaan untuk menarik modal dari luar. Para kreditur, pemilik perusahaan dan terutama sekali pihak manajemen perusahaan akan berusaha meningkatkan keuntungan ini, karena keuntungan mempunyai arti bagi kelangsungan perusahaan di masa depan.

Menurut Lukman syamsudin (2002 : 61) dalam bukunya Manajemen Keuangan Perusahaan Dinyatakan bahwa :

“Gross profit margin merupakan persentase dari laba kotor (sales – cost of goods sold) dibandingkan dengan sales. Semakin besar gross profit margin, semakin baik keadaan operasi perusahaan, karena hal ini menunjukan bahwa cost of goods sold lebih rendah dibandingkan dengan sales. Demikian pula sebaliknya, semakin rendah gross profit margin, semakin kurang baik operasi perusahaan”.  
Dengan menggunakan analisis rasio ini, kita bisa mengetahui bahwa untuk setiap satu barang, perusahaan akan mendapatkan untung sebesar x rupiah.


Lukman Syamsudin (2002 : 59-61) dalam buku Manajemen Keuangan Perusahaan menyatakan bahwa :

“Ada beberapa pengukuran profitabilitas perusahaan dimana masing-masing pengukuran dihubungkan dengan volume penjualan, total aktiiva dan modal sendiri. Seluruh pengukuran ini akan memungkinkan seorang penganalisa untuk mengevaluasi tingkat earning dalan hubungannya dengan volume penjualan, jumlah aktiva,dan investasi tertentu dari pemilik perusahaan. Tiga ratio pengukuran profitabilitas dalam hubungan dengan volume penjualan adalah Gross Profit Margin, Operating Profit Margin, dan Net Profit Margin”. 
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