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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1
Modal Kerja
Manajemen modal kerja berkenaan dengan manajemen current account perusahaan (aktiva lancar dan utang lancar). Manajemen modal kerja ini merupakan salah satu aspek terpenting dari keseluruhan manajemen pembelanjaan perusahaan. Apabila perusahaan tidak dapat mempertahankan tingkat modal kerja yang memuaskan, maka kemungkinan sekali perusahaan akan berada dalam keadaan insolvent (tidak mampu membayar kewajiban-kewajiban yang sudah jatuh tempo) dan bahkan mungkin terpaksa perusahaan harus gulung tikar. Aktiva lancar harus cukup besar untuk dapat menutup utang lancar sedemikian rupa, sehingga menggambarkan adanya tingkat keamanan (margin of safety) yang memuaskan.
2.1.1 Pengertian Modal Kerja
Ada beberapa pendapat tentang pengertian modal kerja, menurut Lukman Syamsuddin, mengemukakan bahwa

“Modal kerja merupakan selisih antara aktiva lancar dengan hutang lancar atau disebut juga dengan modal kerja bersih.”(2002:202)
Diuraikan pula bahwa modal kerja adalah

“Kelebihan aktiva lancar terhadap hutang jangka pendek. Kelebihan ini disebut modal kerja bersih, dimana kelebihan ini merupakan jumlah aktiva lancar yang berasal dari hutang jangka panjang dan modal sendiri.” (Djarwanto, 2001:85)
Dari kutipan diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen modal kerja meliputi semua aspek pengelolaan aktiva lancar dan kewajiban lancar.
Menurut Indriyo dan Basri mengemukakan bahwa modal kerja bersih adalah : 

“Sejumlah dana yang tertanam dalam aktiva lancar yang benar-benar dapat digunakan untuk membiayai operasi perusahaan atau sesudah dikurangi besarnya hutang lancar.” (1992:31)
Dikemukakan pula bahwa modal kerja (bersih) merupakan

“Modal bersih yang merupakan selisih lebih dari aktiva lancar dengan hutang lancar, untuk membiayai kegiatan usaha.”(Soemarso,1995:31)
Definisi – definisi diatas bersifat kualitatif karena menunjukan kemungkinan tersedianya aktiva lancar yang lebih besar daripada hutang jangka pendek dan menunjukan tingkat keamanan bagi kreditur jangka pendek serta menjamin kelangsungan usaha dimasa mendatang.

Sebagaimana yang dikemukakan pula bahwa
“Aktiva lancar harus lebih besar daripada hutang lancar paling tidak berbanding 2:1 dan net working capital paling tidak 1:1. Hal ini dimaksudkan sebagai jaminan kemampuan perusahaan untuk membayar kebutuhan jangka pendek atau kewajiban financial jangka pendek berupa hutang-hutang.”( Syafaruddin Alwi,1994:2)

2.1.2 Jenis-jenis Modal Kerja  
Terdapat beberapa jenis modal kerja  salah satunya yang dikutip oleh Bambang Riyanto dari W.B Taylor (1956:309) antara lain :
A. Modal Kerja Permanen (Permanent Working Capital)

Yaitu modal kerja yang harus tetap ada pada perusahaan untuk dapat menjalankan fungsinya atau dengan kata lain modal kerja yang secara terus menerus diperlukan untuk kelancaran usaha. Modal Kerja Permanent ini dapat dibedakan dalam:

1. Modal Kerja Primer (Primary Working Capital) yaitu modal kerja minimum yang harus ada pada perusahaan untuk menjamin kontinuitas usahanya.

2. Modal Kerja  Normal (Normal Working Capital) yaitu jumlah modal kerja  yang diperlukan untuk menyelenggarakan luas produksi yang normal.

B. Modal Kerja Variabel (Variable Working Capital)

Yaitu modal kerja  yang jumlahnya berubah-ubah sesuai dengan perubahan keadaan dan modal kerja  ini dibedakan dalam :

1. Modal Kerja Musiman (Seasonal Working Capital) yaitu modal kerja  yang jumlahnya berubah-ubah disebabkan karena fluktuasi musim.

2. Modal Kerja Siklis (Cyclical Working Capital) yaitu modal kerja  yang jumlahnya berubah-ubah disebabkan karena fluktuasi konyungtur.

3. Modal Kerja Darurat (Emergency Working Capital) yaitu modal kerja  yang besarnya berubah-ubah karena adanya keadaan darurat yang tidak diketahui sebelumnya.
2.1.3 Konsep Modal Kerja
Konsep modal kerja  yang dikemukakan oleh Bambang A. Riyanto (1990:51) antara lain:
1. Konsep Kwantitatif
Konsep ini mendasarkan pada kwantitas dari dana yang tertanam dalam unsur-unsur aktiva lancar dimana aktiva ini merupakan aktiva yang sekali berputar kembali dalam bentuk semula atau dimana dana yang tertanam di dalamnya akan dapat bebas lagi dalam waktu yang pendek.

Dengan demikian modal kerja  menurut konsep ini adalah keseluruhan dari jumlah aktiva lancar. Modal kerja  dalam pengertian ini sering disebut modal kerja  bruto (gross working capital).

2. Konsep Kwalitatif

Pada konsep kwalitatif ini pengertian modal kerja  juga dikaitkan dengan besarnya jumlah hutang lancar atau hutang yang harus segera dibayar. Modal kerja  dalam konsep ini adalah sebagian dari aktiva lancar yang benar-benar dapat digunakan untuk membiayai operasi perusahaan tanpa mengganggu likuiditas, yaitu yang merupakan kelebihan aktiva lancar diatas hutang lancar. Modal kerja  dalam pengertian ini sering disebut modal kerja  netto (net working capital).


3. Konsep Fungsionil

Konsep ini mendasarkan pada fungsi dari dana dalam menghasilkan pendapatan (income).
Pada pendapat-pendapat tentang konsep modal kerja  diatas dapat disimpulkan bahwa besarnya dana yang diinvestasikan dalam aktiva lancar sangan berpengaruh terhadap besarnya modal kerja , kondisi aktiva lancar akan cepat sekali berubah pada tiap-tiap komponen-komponennya seiring dnegan tingkat aktivitas perusahaan. Konsep-konsep modal kerja  diatas menekankan pentingnya pengelolaan terhadap aktiva lancar dan hutang lancar. 
2.1.4 Sumber Modal Kerja
Menurut S. Munawir (1998:120), pada umumnya sumber modal kerja suatu perusahaan dapat berasal dari :
a. 
Hasil operasi perusahaan, adalah jumlah net income yang nampak dalam laporan perhitungan rugi laba ditambah dengan depresiasi dan amortisasi jumlah ini menunjukan jumlah modal kerja yang berasal dari hasil operasi perusahaan.
b. 
Keuntungan dari penjualan surat-surat berharga ( investasi jangka pendek ) surat berharga yang dimiliki perusahaan untuk jangka pendek ( Marketabel Securities ) adalah salah satu elemen aktiva lancar yang segera dapat dijual dan akan menimbulkan  keuntungan bagi perusahaan.

c. 
Penjualan aktiva tidak lancar

Sumber lain yang dapat menambah modal kerja adalah penjualan aktiva tetap, investasi jangka panjang dan aktiva tidak lancar lainnya yang tidak diperlukan lagi oleh perusahaan. Perubahan aktiva ini menjadi kas atau piutang akan menyebabkan bertambahnya modal kerja sebesar hasil penjualan tersebut.
d. 
Penjualan Saham dan Obligasi

Untuk menambah dana atau modala kerja yang dibutuhkan, Perusahaan dapat mengadakan Emisi saham baru atau meminta kepada para pemilik perusahaan untuk menambah modalnya, disamping itu perusahaan dapat juga mengeluarkan obligasi atau bentuk hutang jangka panjang lainnya guna memenuhi kebutuhan modal kerjanya.
Menurut Indriyo & Basri (1992:42) modal kerja  yang dibutuhkan oleh perusahaan dapat dipenuhi dari 2 (dua) sumber yaitu sumber intern dan sumber ekstern.
a. Sumber intern adalah modal kerja  yang dihasilkan oleh perusahaan sendiri diantaranya:

1) Laba ditahan

2) Penjualan aktiva tetap yang dilaksanakan oleh perusahaan 

3) Keuntungan dari penjualan surat-surat berharga/efek diatas harga nominal.

b. Sumber ekstern adalah pemenuhan modal kerja  yang dihasilkan dari sumber-sumber diluar perusahaan yang merupakan hutang bagi perusahaan. Pihak-pihak luar sebagai perusahaan sebagai sumber pemenuhan modal kerja adalah:

1) Supplier

Supplier memberikan dana sebagai pemenuhan kebutuhan modal kerja  pada perusahaan dengan memberikan penjualan behan baku, bahan penilong dan lainnya secara kredit baik jangka pendek maupun jangka menengah yang besarnya merupakan hutang bagi perusahaan.
2) Bank-Bank

Bank adalah lembaga pemberian kredit dan pemebrian jasa-jasa lain dibidang keuangan. Pemberian kredit oleh bank didasarkan pada hasil penilaian dari bank terhadap perusahaan sebagai pemohon kredit.

3) Pasar Modal

Dalam pasar modal/bursa efek perusahaan dapat menjual saham atau efek kepada perorangan atau lembaga.
2.1.5
Penggunaan Modal Kerja
Menurut Djarwanto (2001:95) penggunaan modal kerja yang mengakibatkan berkurangnya aktiva lancar antara lain :
1. Pengeluaran biaya jangka pendek dan pembayaran hutang-hutang jangka pendek.

2. Adanya pemakaian prive yang berasal dari keuntungan (pada perusahaan perseorangan dan persekutuan).

3. Kerugian usaha atau kerugian insidentil yang memerlukan pengeluaran kas.

4. Pembentukan dana untuk tujuan tertentu seperti dana pensiun pegawai, pembayaran hutang obligasi yang telah jatuh tempo, dan penempatan kembali aktiva tidak lancar.

5. Pembelian tambahan aktiva tetap, aktiva tidak berwujud, dan investasi jangka panjang.

6. Pembayaran hutang jangka panjang dan pembelian kembali saham perusahaan.

Apabila didasarkan pada data neraca, perubahan modal kerja (dalam pengertian modal kerja bersih) pada prinsipnya karena pengaruh dari perubahan unsur-unsur rekening tidak lancar.

Perubahan unsur-unsur rekening tidak lancar yang mempunyai pengaruh memperbesar modal kerja bersih adalah:

1. Berkurangnya aktiva tidak lancar.

2. Bertambahnya hutang jangka pendek.

3. Bertambahnya modal saham.

4. Adanya keuntungan dari operasi perusahaan.
Transaki-transaksi yang mempengaruhi penggunaan modal kerja  sebagaimana yang dikemukakan oleh Niswonger dkk yang diterjemahkan oleh Supranoto (1990:158) adalah sebagai berikut:

1. Transaksi yang meningkatkan harta tak lancar

Modal kerja dapat dipakai untuk pembelian peralatan, bangunan, tanah, investasi jangka panjang, hak paten dan harta tak lancar lainnya.

2. Transaksi yang menurunkan hutang tak lancar.

Perlunasan obligasi atau surat hutang / wesel (notes) jangka panjang mencerminkan penggunaan modal kerja.

3. Transaski yang menurunkan modal pemegang saham.

Kemungkinan penggunaan modal kerja  yang paling sering terjadi dalam penurunan modal pemegang saham diakibatkan dari pengumuman dan pembayaran dividen tunai oleh dewan komisaris.

2.2
Penjualan

Bagi perusahaan yang sebagian besar pendapatannya diperoleh dari aktivitas penjualan , maka fungsi penjualan  merupakan suatu kegiatan yang berpengaruh pada perkembangan dan kelangsungan hidup perusahaan. Tanpa adanya penjualan mungkin perusahan tidak dapat memperoleh laba/profit yang diharapkan.
2.2.1 Pengertian Penjualan

Secara umum keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuannya tergantung pada besarnya penjualan yang diperoleh. Terdapat beberapa pengertian mengenai penjualan, dimana penjualan dapat diartikan sebagai berikut:

“Penjualan (selling) adalah 1. Emphasis is on the product (menekankan kegiatan pada produk) 2. Company first make the product and then figures out how to sell it (perusahaan mula-mula membuat produk dan kemudian berusaha menjualnya) 3. Management is sales volume oriented (manajemen berorientasi pada bagaimana tercapainya volume penjualan  yang sebesar-besarnya) 4. Planning is short run oriented, in terms of today’s product and market (perencanaan biasanya berjangka pendek, dengan kata lain produk sekarang harus dipasarkan sekarang).” (Buchari Alma, 1998:89)
Dikemukakan oleh Amin Widjaja Tunggal mengenai pengertian penjualan yaitu :

“Penjualan merupakan suatu transaksi pendapatan yaitu barang atau jasa yang dikirim ke seorang pelanggan untuk imbalan kas atau suatu kewajiban untuk membayar. (1995:92)
Tujuan utama perusahaan adalah memperoleh keuntungan. Keuntungan akan diperoleh apabila perusahaan menjual barang dan jasa dengan harga yang lebih tinggi dari harga pokoknya.
Menurut Dhanny R. Cyssco, dalam kamus istilah akuntansi menyatakan bahwa :

“Penjualan adalah jumlah penjualan seluruh barang-barang yang merupakan usaha pokok dari perusahaan. Jika peruasahaan itu adalah perusahaan dagang maka sales perusahaan itu adalah hasil penjualan dari barang-barang dagangan yang dijual oleh perusahaan.”(1989:93)
“Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan.” (Basu Swasta,2001:8)
Dilihat dari suatu sudut, penjualan berarti kegiatan untuk mendapatkan pembeli. Kegiatan ini biasanya dimulai dengan mencari pembeli, mempengaruhi dengan cara menyesuaikan kebutuhan pembeli dengan barang dan jasa yang dibutuhkan dan menetapkan harga yang menguntungkan baik bagi penjual maupun bagi pembeli. Kegiatan ini sebaiknya diakhiri dengan membangun saling percaya dan pemeliharaan hubungan antara penjual dan pembeli.
2.2.2 Jenis-jenis Penjualan

Penjualan banyak dilakukan dalam berbagai macam cara sesuai dengan kebijakan atau strategi yang diterapkan perusahaan, ada beberapa jenis penjualan (Basu Swastha, 2001:11) yang biasa dilakukan diantaranya sebagai berikut:
1. Trade Selling, dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang besar mempersilakan pengecer untuk berusaha memperbaiki distribusi produk mereka. Hal ini melibatkan para penyalur dengan kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan produk baru. Jadi titik beratnya adalah pada “penjualan melalui” penyalur dari pada ke pembeli akhir.ss
2. Missionery Selling, penjualan berusaha ditingkatkan denagn mendorong pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur perusahaan.
3. Technical Selling, berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran dan nasehat kepada pembeli akhir dari barang dan jasanya.
4. New Bussines selling, berusaha membuka transaksi baru dengan merubah calon pembeli menjadi pembeli. Jenis penjualan ini sering dipakai oleh perusahaan asuransi.
5. Responsive selling, jenis penjualan seperti ini tidak akan menciptakan penjualan yang terlau besar meskipun layanan yang baik dan hubungan pelanggan yang menyenangkan dapat menjurus kepada pembelian ulang.
Sedangkan bentuk-bentuk penjualan  antara lain:

1. Penjualan secara tunai

Merupakan penjualan  yang bersifat “cash and Carry” dimana penjual setelah terdapat kesepakatan harga antara penjual dan pembeli, maka pembeli menyerahkan pembayaran secara kontan dan barang bisa langsung dimiliki oleh pembeli.
2. Penjualan secara kredit

Adalah penjualan  non-cash dengan tenggang waktu rata-rata diatas 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 negeri yang menghimpun barang yang biasanya menggunakan fasilitas letter of credit (L/C).
5. Penjualan  secara konsinyasi

Merupakan penjualan barang secara titipan kepada pembeli yang juga sebagai penjual. Apabila barang tersebut tidak terjual maka akan dikembalikan kepada penjual.
6. Penjualan  secara grosir

Adalah penjualan yang tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagang antara yang menjadi perantara pabrik/importir dengan pedagang eceran.
2.2.3 Konsep Penjualan  

Konsep penjualan menurut Djaslim Saladin (1996:107) mengandung 3 dasar pokok yaitu :

1. Berorintasi kepada produk dengan volume penjualan yang tinggi.

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

3. Tujuan akhir adalah memperoleh keuntungan melalui peningkatan volume penjualan.
2.2.4
Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
Kegiatan penjualan dipengaruhi oleh beberapa factor (Basu Swastha, 2001:129), diantaranya :

1. Kondisi dan kemampuan penjual

Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara komersial atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Maka dari itu penjual harus memahami beberapa masalah penting yang berkaitan dengan jenis dan karakteristik barang yang dutawarkan, harga produk, syarat penjualan seperti pembayaran, penghantara, pelayanan purna jual, garansi.
2. Kondisi Pasar

Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun factor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah: Jenis pasarnya apakah termasuk pasar konsumen, industri, pemerintah atau pasar internasional, juga segmen pasarnya, daya beli, frekuensi pembeliannya, keinginan dan kebutuhannya.

3. Modal

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli atau apabila lokasi pembeli jauh dari tempat penjual. Dalam keadaan seperti ini, penjual harus memperkenalkan dulu atau membawa barangnya ketempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti: alat transport, tempat peragaan baik di dalam perusahaan maupun diluar perusahaan, usaha promosi dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlam modal yang diperlukan untuk itu.
4. Kondisi organisasi perusahaan

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang-orang tertentu/ ahli dibidang penjualan.Lain halnya dengan perusahaan kecil di mana masalah penjualan di tangani oleh orang yang juga melakukan fungsi-fungsi lain.Hal ini di sebabkan karena jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organisasinya lebih sederhana, masalah-masalah yang dihadapi serta sarana yang dimilikinya juga tidak sekompleks perusahaan besar. Biasanya,masalah penjualan ini ditangani sendiri oleh pimpinan dan tidak diberikan kepada orang lain. 
5. Factor lain

Faktor-faktor lain seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mampunyai modal relatife kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan. Ada pengusaha yang berpegang pada suatu prinsip bahwa “paling penting membuat barang yang baik”. Bilamana prinsip tersebut dilaksanakan, maka diharapkan pembeli akan kembali lagi barang yang sama. Namun, sebelum pembelian dilakukan, seringpembeli harus dirangsang daya tariknya, misalnya dengan memberikan bungkus yang menarik atau dengan promosi lainnya.
2.3
Hubungan antara modal kerja bersih dengan penjualan

Menurut S. Munawir (1995:80) menyatakan bahwa untuk menilai keefektifan modal kerja  (bersih) dapat digunakan ratio antara total penjualan dengan jumlah modal kerja  rata-rata (aktiva lancar-hutang lancar) atau working capital turn over. Ratio ini menunjukan hubungan antara modal kerja  dengan penjualan dan menunjukan banyaknya penjualan  yang dapat diperoleh perusahaan (jumlah rupiah) untuk setiap rupiah modal kerja. 
Menurut Douglas Garbutt menguraikan bahwa penerimaan utama perusahaan adalah dari penjualan, baik tunai maupun kredit. Penjualan kredit menimbulkan pembayaran oleh kreditur. Kegiatan penjualan biasanya mendominasi penerimaan dalam daur modal kerja. Dimana konsep modal kerja yang digunakan adalah modal kerja bersih.
Berdasarkan kedua pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara modal kerja bersih dengan penjualan.
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