BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Penjualan

2.1.1. Pengertian Penjualan


Penjualan adalah salah satu aktivitas operasi dari koperasi, selain itu penjualan juga merupakan salah satu tujuan utama dari koperasi. Penjualan merupakan bagian yang penting, baik untuk perusahaan industri, perusahaan perdagangan maupun koperasi. 

”Penjualan (selling) adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi, dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua pihak.” (Moekijat, 2000:488)
“Penjualan merupakan suatu transaksi pendapatan yaitu barang atau jasa yang dikirim seorang pelanggan untuk imbalan kas suatu kewajiban untuk membayar.” (Amin Wijaya, 1995 : 92)
Sedangkan menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dalam bukunya yang berjudul “Manajemen Pemasaran” menyatakan bahwa “Penjualan adalah 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.” (2002:9)

Berdasarkan tiga definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana penjual

menawarkan suatu produk dengan harapan pembeli dapat memberikan sejumlah uang sebagai alat tukar produk tersebut, sebesar harga jual yang disepakati.

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

2.1.2. Jenis-Jenis Penjualan

           Menurut Abdurahman dalam kamus Ensiklopedia Ekonomi Keuangan Dan Perdagangan (1999:490) mengemukakan mengenai jenis-jenis penjualan yang terbagi dalam empat jenis, yaitu :

1. Penjualan Mutlak

Penjualan mutlak adalah penjualan yang tidak mengandung syarat-syarat baik   dari pihak penjual maupun dari pihak pembeli.
2. Penjualan Yang Ditangguhkan

Penjualan yang ditangguhkan adalah suatu penjualan yang pelaksanaannya  telah ditunda sampai waktu dikemudian hari atas perintah pengadilan atau pegawai yang berwenang.

3. Penjualan Dengan Uang Tunai

Penjualan dengan uang tunai adalah suatu penjualan yang pembayarannya harus dilakukan penuh sebelum pada waktu penerimaan barang-barang.

4. Penjualan Dengan Syarat                                                            
Penjualan dengan syarat adalah sutu penjualan yang menyatakan bahwa pemindahan hak yang terakhir itu tergantung pada dipenuhinya rangkaian syarat-syarat tertentu, seperti pembayarannya harus dilakukan, penerimaan barang-barang itu dan lain-lain.
2.1.3. Fungsi Penjualan          

M.J Pearson dalam buku “Proposal Penjualan dan Perdagangan” (1997:125) membahas mengenai fungsi penjualan, antara lain :

1. Mendorong, menciptakan, mengembangkan, dan menggunakan strategi pemasaran yang memungkinkan perusahaan mencapai atau melebihi target penjualan guna meneruskan serta meningkatkan usahanya.

2. 
Untuk mencapai dan memelihara pangsa pasar tertentu atau posisi yang telah dicapai dalam sebuah target industri.

3. 
Sebagai mesin pendorong pencapaian tujuan jangka panjang dan jangka pendek  guna memperoleh keuntungan dan mencapai pertumbuhan yang diinginkan.

2.1.4. Tahap-Tahap Penjualan

Dalam kegiatan penjualan, ada tahap yang ditempuh oleh penjual agar tujuan penjualan dapat tercapai. Menurut Basu Swasta (2000:121), yaitu :
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 penjualan 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 potensial. Olehkarena itu, pada tahap ini ditentukan lokasi dari segmen pasar yang menjadi sasarannya.

3. Pendekatan Pendahuluan

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

Dalam tahap ini penjual telah sampai pada penjulan produk pada segmen pasar yang telah ditetapkan. Penjualan harus memperhatikan permintaan pasar akan produk karena seringkali terjadi permintaan mendadak yang tidak dapat dipenuhi oleh penjual sehingga mengakibatkan kepercayaan konsumen terhadap produk mengalami penurunan.
5.Pelayanan Purna Jual

Setelah produk dijual dan diterima oleh pembeli atau kosumen 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, latihan tenaga operasional dan cara penggunaannya, serta pengantaran barang kerumah.
2.1.5. Tujuan Penjualan
Pada umumnya, perusahaan mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualannya seperti yang dikemukakan oleh Basu Swasta (2000:80) :
1. Berusaha mencapai volume penjualan tertentu.

2. Berusaha mencapai laba atau profit akhir melebihi biaya yang dikeluarkan.

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan.

Usaha-usaha untuk mencapai ketiga tujuan tersebut tidak sepenuhnya hanya dilakukan oleh pelaksanaan penjualan atau para penjual. Dalam hal ini perlu adanya kerjasama yang baik dalam perusahaan khususnya koperasi.

2.2. Likuiditas
2.2.1. Pengertian Likuiditas

Tingkat likuiditas perusahaan dapat dihitung diketahui dengan mengukur rasio likuiditas. Bambang Riyanto mengemukakan bahwa “Masalah likuiditas adalah berhubungan dengan kemampuan suatu perusahaan untuk memenuhi kewajiban finansialnya yang harus segera dipenuhi.” (2001:266)

Suatu perusahaan dikatakan mempunyai posisi keuangan yang kuat apabila mampu memenuhi kewajiban-kewajibannya tepat pada waktunya , yaitu pada waktu ditagih (kewajiban keuangan terhadap pihak eksteren). (S.Munawir,2001:71)

“Likuiditas perusahaan, menunjukkan kemampuan untuk membayar kewajiban finansial jangka pendek tepat pada waktunya. Likuiditas perusahaan ditunjukkan oleh besar kecilnya aktiva lancar yaitu aktiva yang mudah untuk diubah menjadi kas yang meliputi kas, surat berharga, piutang, persediaan.” (Agus Sartono,2001:116)

“Likuiditas merupakan suatu indikator mengenai kemampuan perusahaan untuk membayar semua kewajiban finansial jangka pendek pada saat jatuh tempo dengan menggunakan aktiva lancar yang tersedia.”(Lukman Syamsudin,2002:41)
 “Rasio likuiditas mengukur kemampuan likuiditas jangka pendek perusahaan dengan melihat aktiva lancar perusahaan relatif terhadap hutang lancarnya.” (Mamduh M.Hanafi, 2003:77)
Dari beberapa definisi yang dikemukakan oleh para ahli diatas maka dapat disimpulkan bahwa likuiditas merupakan kemampuan perusahaan untuk memenuhi kewajiban keuangan yang berjangka pendek tepat pada waktunya. Posisi likuiditas yang diperlihatkan dalam neraca menunjukkan kondisi keuangan perusahaan. Hal tersebut ditunjukkan oleh ketersediaan sumber-sumber pembayaran perusahaan, yaitu aktiva lancar terutama kas sebagai alat pembayaran hutang lancar yang paling likuid.
2.2.2. Klasifikasi  Rasio Likuiditas


Suatu perusahaan dapat dikatakan likuid apabila perusahaan tersebut mempunyai kekuatan membayar sedemikian besarnya sehingga mampu memenuhi segala kewajiban finansialnya yang segera harus dipenuhi.
Rasio likuiditas terdiri dari ;

1. Rasio Lancar (Current Ratio)

Rasio yang paling umum digunakan untuk menganalisis posisi modal kerja suatu perusahaan adalah current ratio.
 “Rasio lancar dihitung dengan membagi aktiva lancar dengan hutang lancar. Rasio ini menunjukkan besarnya kas yang dipunyai perusahaan ditambah asset-aset yang bisa berubah menjadi kas dalam waktu satu tahun, relatif terhadap besarnya hutang-hutang yang jatuh tempo dalam jangka waktu dekat (tidak lebih dari satu tahun), pada tanggal tertentu seperti tercantum pada neraca.” (Mamduh M.Hanafi , 2003:202)


Current Ratio ini menunjukkan tingkat keamanan (Margin Of Saffety) kreditur jangka pendek atau  kemampuan perusahaan untuk membayar hutang-hutang tersebut. Tetapi suatu perusahaan dengan current ratio yang tinggi belum tentu menjamin akan dapat dibayarnya hutang perusahaan yang sudah jatuh tempo. Karena proporsi atau distribusi dari aktiva lancar yang tidak menguntungkan misalnya jumlah persediaan yang relatif tinggi dibandingkan taksiran tingkat penjualan yang akan datang sehingga tingkat perputaran persediaan rendah dan menunjukkan adanya over investment dalam persediaan tersebut adalah saldo piutang yang sulit ditagih.
2. Rasio Kas (Cash Ratio)
Pengertian Rasio Kas menurut Munawir “Rasio Kas merupakan perbandingan antara kas dengan total hutang lancar. Atau dapat juga dihitung dengan mengikutsertakan surat-surat berharga (Marketable Securities).” (2001:76)

Kas dan surat berharga merupakan alat likuid yang paling dipercaya. Rasio kas juga menunjukkan kemampuan perusahaan untuk membayar utang yang segera harus dipenuhi dengan kas yang tersedia dalam perusahaan dan surat-surat berharga yang segera dapat diuangkan.
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Bertambah tinggi Cash Ratio berarti jumlah uang tunai yang tersedia makin besar sehingga pelunasan utang pada saat jatuh tempo tidak akan mengalami kesulitan. Tetapi bila terlalu tinggi akan mengurangi potensi untuk mempertinggi Rate Of Return.
3.Acid Test Ratio (Quick Ratio)

Pengertian Acid Test Ratio menurut Munawir (2001:75) “Acid Test Ratio (Quick Ratio) yaitu perbandingan aktiva lancar dikurangi persediaan dengan hutang lancar”.




Rasio ini merupakan ukuran kemampuan perusahaan dalam memenuhi kewajiban-kewajibannya dengan tidak memperhitungkan persediaan, karena persediaan memerlukan waktu yang relatif lama untuk direalisir menjadi uang kas, dan menganggap bahwa piutang segera dapat direalisir menjadi uang kas, walaupun kenyataannya persediaan lebih likuid daripada piutang.


Rasio ini lebih tajam daripada Current Ratio, karena hanya membandingkan aktiva yang sangat likuid (mudah dicairkan atau diuangkan) dengan hutang lancar. Jika Current Ratio tinggi tetapi Quick Rationya rendah menunjukkan adanya investasi yang sangat besar dalam persediaan.

2.2.3. Current Ratio


Kemampuan perusahaan dalam memenuhi kewajiban keuangan yang bersifat jangka pendek dapat diketahui dengan membandingkan jumlah aktiva lancar (Current Asset) dengan hutang lancar (Current liabilities). Perbandingan antara aktiva lancar dan hutang lancar biasanya disebut dengan “Rasio Lancar” (Current Ratio).


“ Rasio Lancar mengukur kemampuan perusahaan memenuhi hutang jangka pendeknya dengan menggunakan aktiva lancarnya.” (Mamduh M.Hanafi, 2003:77)

 “Tingkat Current Ratio dapat ditentukan dengan jalan mrmbandingkan antara Current Asset dengan Current Liabilities.”(Lukman Syamsudin, 2002:43)

Hal senada dikemukakan oleh Warren Reeve Fees dalam bukunya yang berjudul Accounting yang diterjemahkan oleh Aria Farahmita “Rasio Lancar dihitung dengan membagi total aktiva lancar dengan total kewajiban lancar.”(2005:307)

 “Rasio Lancar menunjukkan sejauh mana aktiva lancar menutupi hutang lancar.” (Sofyan Syafri, 2001:301)

Dari beberapa definisi diatas dapat disimpulkan bahwa rasio lancar (current ratio) adalah perbandingan antara aktiva lancar dan hutang lancar.

Current Ratio biasanya dipergunakan sebagai alat untuk mengukur tingkat likuiditas perusahaan, karena rasio lancar menunjukkan sampai dimana kredit jangka pendek layak diberikan oleh pemberi kredit kepada perusahaan. Makin tinggi rasio lancar, maka semakin baik posisi kreditur, karena adanya jaminan hutang tersebut dapat dibayar tepat pada waktunya. (Amin Wijaya, 1995:154-157)

Semakin tinggi current ratio berarti semakin besar kemampuan perusahaan untuk memenuhi kewajiban finansial jangka pendeknya.

Rasio ini dapat dibuat dalam bentuk berapa kali. Apabila rasio lancar ini 1:1 atau 100%, ini berarti bahwa aktiva lancar dapat menutupi semua hutang lancar. Rasio lancar yang lebih aman adalah jika berada diatas 1 atau diatas 100%. Artinya aktiva lancar harus jauh diatas kewajiban lancar.
2.3. Pengaruh Penjualan Terhadap Rasio Lancar (Current Ratio)
Pada hakikatnya penjualan merupakan salah satu kegiatan penting dalam koperasi dan menjadi tulang punggung kegiatan operasi koperasi. Penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang diperlukan untuk menutupi biaya-biaya koperasi.
Olehkarena itu setiap koperasi sangat berharap bahwa penjualan yang dilakukan oleh koperasi akan meningkat dan dapat memberikan laba untuk menutupi pengeluaran-pengeluaran koperasi, sehingga kelangsungan daripada koperasi itu sendiri akan stabil dan lebih berkembang dengan maju.

Dengan adanya sitem penjualan tersebut diharapkan penjualan yang dilakukan oleh koperasi dapat berjalan dengan baik. Keberhasilan dalam meningkatkan penjualan akan menyebabkan meningkatnya pendapatkan koperasi. Pendapatan yang diperoleh dari hasil penjualan akan disimpan dalam kas dan digunakan untuk menutupi pengeluaran-pengeluaran koperasi.
Kas merupakan alat pembayaran yang paling likuid dan merupakan bagian dari aktiva lancar yang dimiliki oleh koperasi yang pada suatu saat tertentu dapat digunakan sebagai kekuatan membayar dari koperasi tersebut. Ukuran yang paling biasa digunakan untuk mengukur kesanggupan membayar hutang jangka pendek biasanya disebut dengan current ratio.
Dengan adanya perhitungan Rasio Lancar (Current Ratio) yang diterapkan dikoperasi maka dapat menentukan sukses atau gagalnya suatu koperasi. Dengan mengukur current ratio dapat diketahui berapa banyak uang tunai yang harus dimiliki oleh perusahaan untuk membayar kewajiban jangka pendeknya.
Rasio lancar adalah ukuran yang paling biasa digunakan untuk mengukur kesanggupan membayar hutang jangka pendek. Rasio ini menunjukkan sampai berapa jauh klaim kreditur jangka pendek ditutup oleh aktiva yang diharapkan dapat diubah menjadi uang tunai dalam jangka waktu yang secara kasar bertepatan dengan jatuh temponya pelunasan.
“Rasio lancar mengukur kemampuan perusahaan memenuhi hutang jangka pendeknya dengan menggunakan aktiva lancarnya (aktiva yang akan berubah menjadi kas dalam waktu satu tahun atau satu siklus bisnis).” (Mamduh M.Hanafi, 2003:77)
Berdasarkan uraian diatas maka dapat diketahui bahwa penjualan berpengaruh terhadap rasio lancar (current ratio), seperti yang dikemukakan oleh Mamduh M. Hanafi “Rasio Lancar dapat dipengaruhi oleh beberapa hal.Apabila penjualan naik, sementara kebijakan piutang tetap, maka piutang akan naik dan akan memperbaiki rasio lancar.” (2003:202)
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