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BAB.II Tinjauan Pustaka


BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1   Biaya

2.1.1 Pengertian Biaya

Pengertian Biaya menurut Mulyadi dalam buku Akuntansi Biaya mendefinisikan biaya dalam arti luas sebagai berikut:

“Biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi yang diukur dalam satuan uang, yang telah terjadi atau yang kemungkinan akan terjadi untuk tujuan tertentu”.

(2002:8)
Selain itu Mulyadi dalam buku Akuntansi Biaya mendefinisikan biaya dalam arti sempit sebagai berikut:

“Biaya diartikan sebagai pengorbanan sumber ekonomi untuk memperoleh aktiva.”

(2002:10)
Sedangkan pengertian biaya menurut Sunarto dalam buku Akuntansi Biaya mengemukakan bahwa:
“Biaya adalah harga pokok atau bagiannya yang telah dimanfaatkan atau dikonsumsi untuk memperoleh pendapatan”.

(2003:4)
Dari definisi di atas dapat diambil kesimpulan terdapat 4 unsur pokok dalam definisi biaya tersebut, yaitu:

1. Biaya merupakan pengorbanan sumber ekonomi

2. Diukur dalam satuan uang

3. Yang telah terjadi atau secara potensial akan terjadi

4. Pengorbanan tersebut untuk tujuan tertentu

Berdasarkan definisi-definisi di atas, penulis menarik kesimpulan bahwa biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi yang dapat diukur dalam satuan uang dan digunakan untuk memperoleh barang dan jasa, dimana akan memberikan keuntungan dimasa sekarang maupun dimasa yang akan datang.

2.1.2  Penggolongan Biaya

Agar informasi biaya dapat digunakan oleh manajemen dengan baik maka biaya harus dicatat dan digolongkan. Umumnya penggolongan biaya ini ditentukan atas dasar tujuan yang hendak dicapai dengan penggolongan tersebut, karena dalam akuntansi biaya dikenal konsep ”different costs for different purposes”.

Biaya menurut Mulyadi dalam buku Akuntansi Biaya dapat digolongkan sebagai berikut:

“ 1.   Objek pengeluaran
   2.   Fungsi pokok dalam perusahaan

3. Hubungan biaya dengan sesuatu yang dibiayai

4. Perilaku biaya dalam hubungannya dengan perubahan volume kegiatan

5. Jangka waktu manfaatnya”.
(2002:14-17)
Masing-masing penggolongan biaya diatas diuraikan sebagai berikut:

1. Penggolongan biaya menurut objek pengeluarannya

Dalam cara penggolongan ini, nama objek pengeluaran merupakan dasar penggolongan biaya. Misalkan nama objek pengeluaran bahan bakar, maka semua biaya pengeluaran yang berhubungan dengan bahan bakar disebut biaya bahan bakar.

2. Penggolongan biaya menurut fungsi pokok dalam perusahaan

Dalam perusahaan manufaktur, biaya dikelompokkan menjadi 3 kelompok:

a. Biaya Produksi

b. Biaya Pemasaran

c. Biaya Administrasi dan Umum

       
Kelompok biaya diatas diuraikan sebagai berikut:

· Biaya produksi, Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah bahan baku menjadi produk jadi yang siap untuk dijual. Menurut objek pengeluarannya, secara garis besar biaya produksi ini dibagi menjadi: biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, dan biaya overhead pabrik

· Biaya pemasaran, Merupakan biaya biaya yang terjadi untuk melaksanakan kegiatan pemasaran produk. Contoh:biaya disrtibusi, biaya iklan, biaya promosi, biaya contoh (sample).

· Biaya administrasi dan umum, merupakan biaya-biaya untuk mengkoordinasi kegiatan produksi dan pemasaran produk. Contoh: biaya gaji bagian keuangan, akuntansi, personalia, biaya fotocopy, dan lain-lain. Jumlah biaya pemasaran dan biaya administrasi sering pula disebut dengan istilah biaya komersial (commercial expenses).
3.  Penggolongan biaya menurut hubungan biaya dengan sesuatu yang dibiayai.

Sesuatu yang dibiaya dapat berupa produk atau departemen. Dalam hubungannya dengan sesuatu yang dibiayai, biaya dapat dikelompokkan menjadi 2 golongan:

1. Biaya langsung (direct cost), merupakan biaya yang terjadi, karena adanya sesuatu yang dibiayai. Biaya produksi langsung terdiri dari biaya bahan baku dan biaya tenaga kerja langsung.

2. Biaya tidak langsung (indirect cost), merupakan biaya yang terjadi tidak hanya disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai. Biaya tidak langsung dalam hubungannya dengan produk disebut istilah biaya produksi tidak langsung atau biaya overhead pabrik (factory overhead costs).

4. Penggolongan biaya menurut prilakunya dalam hubungannya dengan perubahan volume kegiatan. 


Dalam hubungannya dengan volume kegiatan, biaya dapat digolongkan menjadi:

1. Biaya variabel
2. Biaya semivariabel
3. Biaya semifixed

4. Biaya tetap
Biaya di atas diuraikan sebagai berikut:

Biaya variabel, adalah biaya yang jumlah totalnya berubah sebanding dengan  perubahan volume kegiatan

Biaya semi variabel adalah biaya yang berubah tidak sebanding dengan perubahan volume kegiatan. Biaya semi variabel mengandung unsur biaya tetap dan unsur biaya variabel.

Biaya semifixed adalah biaya yang tetap untuk tingkat volume kegiatan tertentu dan berubah dengan jumlah yang konstan pada volume produksi tertentu.
Biaya tetap adalah biaya yang jumlah totalnya tetap dalam volume kegiatan tertentu.

5. Penggolongan biaya atas dasar jangka waktu manfaatnya, biaya dapat dibagi dua, yaitu:

1. Pengeluaran modal (capital expenditure), merupakan biaya yang mempunyai manfaat lebih dari satu periode akuntansi, dimana pengeluaran untuk keperluan tersebut biasanya melibatkan jumlah yang besar dan memiliki masa manfaat lebih dari satu tahun. Contoh: biaya depresiasi, biaya amortisasi

2. Pengeluaran pendapatan (revenue expenditure), merupakan biaya yang hanya mempunyai manfaat dalam periode akuntansi terjadi pengeluaran tersebut. Contoh: Biaya iklan.
2.1.3 Pengukuran Biaya
· Perhitungan biaya sebenarnya

Mengharuskan perusahaan untuk menggunakan biaya sebenarnya dari semua sumber daya yang digunakan dalam produksi untuk menentukan biaya unit.
· Perhitungan biaya normal

Mengharuskan perusahaan menggunakan biaya sebenarnya dari bahan baku langsung dan tenaga kerja langsung pada unit yang diproduksi.

2.2 Akuntansi Biaya 

2.2.1  Pengertian Akuntansi Biaya

Ada dua pengertian dalam akuntansi biaya yaitu Akuntansi dan Biaya. Akuntansi berkaitan dengan proses pencatatan, pengklasifikasian dan pengumpulan yang berhubungan dengan transaksi perusahaan dan kejadian yang lainnya. 

Akuntansi biaya yang didefinisikan oleh Mulyadi dalam buku Akuntansi Biaya bahwa:

“Akuntansi biaya adalah proses pencatatan, penggolongan, peringkasan dan penyajian biaya pembuatan dan penjualan produk atau jasa, dengan cara-cara tertentu, serta penafsiran terhadapnya. Objek kegiatan akuntansi adalah biaya”.
(2000:6)
Sedangkan menurut Sunarto dalam buku Akuntansi Biaya mengemukakan bahwa:

“Akuntansi biaya merupakan bagian dari akuntansi keuangan yang membahas mengenai penentuan harga pokok produk”. 
(2003:1)

Dari definisi di atas, penulis menarik kesimpulan bahwa kegiatan akuntansi biaya terdiri dari pencatatan, penggolongan, peringkasan dan penyajian transaksi keuangan, akuntansi biaya memberikan informasi biaya bagi pihak intern untuk membantu manajemen mencapai tujuan perusahaan, dan digunakan sebagai pengambilan keputusan, pengukuran keuangan, pengendalian aktivitas perusahaan dan penentuan harga pokok produk.

2.2.2 Tujuan Akuntansi Biaya


Menurut Mulyadi dalam buku Akuntansi Biaya, mengemukakan bahwa:

 “Informasi akuntansi biaya ditujukan untuk memenuhi kebutuhan pemakai luar perusahaan dan ditujukan pula untuk memenuhi kebutuhan pemakai dalam perusahaan. Sedangkan tujuan akuntansi biaya mempunyai tiga tujuan pokok, yaitu:

           1. Penentuan harga pokok produk

           2. Pengendalian biaya

           3. Pengambilan keputusan”.
(2000:7)
Menurut Sunarto dalam buku Akuntansi Biaya mengemukakan bahwa:

“akuntansi biaya berhubungan erat dengan biaya produksi, yaitu pencatatan, penggolongan, peringkasan, perhitungan dan pelaporan biaya produksi untuk membantu manajemen dalam perencanaan, pengawasan, dan pengambilan keputusan”.

(2003:4)
Jadi dapat ditarik kesimpulan bahwa tujuan akuntansi biaya adalah memberikan laporan yang berisikan informasi biaya untuk kebutuhan perhitungan biaya, alat perencana, pengawasan dan pengendalian biaya dan dapat dijadikan sebagai dasar pengambilan keputusan bagi manajemen.
Perusahaan dapat dipandang sebagai suatu sistem yang memproses masukan  (input) untuk menghasilkan keluaran  (output). Perusahaan yang bertujuan mencari laba berupaya menghasilkan nilai keluaran lebih tinggi daripada nilai masukan yang dikorbankan. Untuk itu diperlukan akuntansi biaya yang berfungsi untuk mengukur pengorbanan nilai masukan tersebut agar kegiatan usaha menghasilkan laba. Nilai masukan ini menjadi biaya, sedangkan nilai keluaran menjadi pendapatan. Dengan akuntansi biaya, biaya-biaya dapat dikendalikan dan dibandingkan setiap periodenya.

2.3 Distribusi
2.3.1 Pengertian Distribusi



Menurut Philip Kotler dan Amstrong dalam buku Principle Of Marketing mengemukakan bahwa:

”Aktivitas perusahaan agar produk atau jasa mudah didapatkan oleh konsumen sasarannya”.
(2000:205)
Menurut Sumorangkir dalam buku Masalah Pokok Pemasaran mengemukakan bahwa:

”Distribusi merupakan kegiatan untuk mentransfer barang dari pabrik ke pelanggan”.
(200:43)
Dari definisi di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa biaya distribusi adalah kegiatan menyalurkan barang (produk) dari produsen ke konsumen. 
2.3.2  Fungsi Saluran Distribusi



Menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Ronny A, Rusli dan Hendra dalam buku Manajemen Pemasaran, fungsi saluran distribusi adalah sebagai berikut:
”1. Informasi

Pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai pelanggan, pesaing serta pelaku dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun yang potensial dalam lingkungan pemasaran.
  2. Promosi

Pengembangan dan penyebaran komunikasi yang dirancang untuk menarik pelanggan pada penawaran tersebut.
  3. Negosiasi

Usaha untuk mencapai persetujuan ahir mengenai harga dan syarat lain sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.

  4. Pemesanan

Komunikasi dari para anggota saluran pemasaran ke produsen mengenai minat untuk membeli.

     5. Pembiayaan

Perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk membiayai persediaan pada berbagai tingkat saluran.

  6. Pengambilan Resiko

Penggunaan resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut.
     7. Pemilikan Fisik

Kesinambungan penyimpanan dan penggerakan produk fisik dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir.
  8. Pembayaran

Pembeli membayar tagihannya ke penjual lewat bank dan institusi keuangan lainnya.
  9. Hak Milik

Trasfer kepemilikan sebenarnya dari suatu organisasi atau orang ke orang atau orang lain”.
(2000:431)
2.4    Biaya Distribusi
2.4.1 Pengertian Biaya Distribusi

Biaya Distribusi menurut Ardiyoso dalam Kamus Besar Akuntansi adalah:

”Biaya yang terjadi guna memasarkan atau mengirimkan suatu produk. Biaya yang dapat digolongkan ke dalam distribution cost adalah biaya untuk fasilitas pergudangan, pengangkutan, pengepakan, pengemasan untuk memasukkan ke petikemas”.
(2000:333)


Biaya distribusi menurut Warren J Keegan yang diterjemahkan oleh Alexander Sindoro dalam buku Manajemen Pemasaran  Global meliputi:

”1.    Biaya Langsung Penjualan (Direct Selling Exspanse)

Yaitu semua biaya penjualan langsung yang berhubungan dengan salesman, kantor cabang, supervisi penjualan. Dengan kata lain semua biaya langsung yang berhubungan dengan timbulnya order penjualan.

  2. Biaya Promosi penjualan dan Advertensi (Advertising and Sales Promotion Exspense)


Yaitu semua pengeluaran media periklanan, biaya-biaya yang berhubungan dengan promosi penjualan.
  3.    Biaya Transportasi (Trasportation Expense)

Yaitu semua biaya pengangkutan barang sampai ketangan konsumen termasuk juga biaya untuk mengelola dan memelihara fasilitas-fasilitas transportasi.
  4. Biaya Pergudangan dan Penyimpanan (Werehousing and Storage             Exspense)

Yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk pergudangan, penyimpanan, penanganan persediaan, pemenuhan order, pembukuan serta penyiapan gudang.

  5.   Biaya Distribusi Umum (General Distribution Expense)

Yaitu semua biaya lain yang berhubungan dengan fungsi-fungsi distribusi di bawah manajemen penjualan yang tidak termasuk dalam klasifikasi biaya umum, pelatihan, riset pasar dan fungsi-fungsi staf seperti akuntansi”.
(2000:213)
Berdasarkan beberapa pengertian seperti yang talah disebutkan diatas, maka dapat diambil kesimpulan bahwa biaya distribusi adalah semua biaya yang dikeluarkan sehubungan dengan kegiatan-kegiatan untuk menggerakan hati calon konsumen agar melakukan transaksi pembelian, dimana barang dalam keadan siap jual, menyerahkan barang ketangan konsumen, dan berahir dengan penerimaan tunai penjualan barang tersebut.
2.4.2 Penggolongan Biaya Distribusi

Menurut Henry Simamora dalam buku Manajemen Pemasaran Internasional biaya distribusi digolongkan menjadi dua, yaitu:
 ”1.   Order Getting Cost

Pengeluaran yang terjadi untuk mencari atau menimbulkan pesanan dari pembeli kepada perusahaan. Berdasarkan fungsinya biaya ini dapat digolongkan menjadi dua, yaitu biaya promosi dan advertensi serta biaya penjualan.
  2.    Order Filling Cost

Biaya yang terjadi balam rangka memenuhi atau melayani pesanan yang diterima dari pembeli. Berdasarkan fungsinya order filling cost dapat digolongkan menjadi empat yaitu biaya pergudangan dan penyimpanan, biaya pengepakan dan pengiriman, biaya pemberian kredit dan pengumpulan piutang”.
(2000:321)


Perbedaan antara Order Getting Cost dan Order Filling Cost diantaranya:

1.  Dalam Order Getting Cost tidak terdapat hubungan antara kegiatan distribusi dengan biaya, sedangkan Order Filling Cost memiliki hubungan antara kegiatan dengan biaya
2 Order Filling Cost memiliki sifat seperti biaya produksi dimana terjadi berulang-ulang, semivariabel dan tetap.
2.4.3 Karakteristik Biaya Distribusi



Karakteristik yang dikemukakan oleh Warren J Keegan yang diterjemehkan oleh Alexander Sindoro dalam buku Manajemen Pemasaran Global adalah sebagai berikut:
 ”1.   faktor-faktor Psikologis

   2.  Adanya berbagai macam metode distribusi serta sifat fleksibel dalam penerapannya. Misal karena adanya perubahan kondisi pasar, maka bila perlu metode distribusi dapat dirubah dan disesuaikan.
3. Perubahan-perubahan yang berkesinambungan dalam metode penjualan. Sifat kegiatannya memerlukan jenis biaya yang berbeda dengan biaya produksi. Pada biaya distribusi sulit untuk mengetahui hubungan sebab akibat sehingga akan mempengaruhi ketepatan antara membandingkan pendapatan dengan beban. Umumnya biaya langsung dibandingkan dengan penjualan pada periode terjadinya biaya meskipun mungkin sebagai biaya mempunyai manfaat untuk periode berikutnya, namun akan sulit diukur hubungan sebab akibatnya.”
(2001:523)

Ada tiga sasaran yang harus dicapai dari biaya distribusi, yaitu:
· Penetapan Biaya

· Pengendalian Biaya

· Perencanaan dan pengarahan upaya distribusi

Butir ke dua dan tiga merupakan hal yang terpenting karena analisis tersebut dimaksudkan untuk memberikan informasi bagi manajemen untuk tujuan perencanaan pengarahan dan pengendalian upaya-upaya distribusi. 
2.4.4   Pengukuran dan Pengakuan Biaya Distribusi

Pengukuran biaya distribusi menggunakan harga perolehan historis karena dapat menggambarkan pengeluaran tunai biaya distribusi perusahaan sekaligus dapat menunjang nilai tukar perolehan barang dan jasa. Pengakuan biaya distribusi menggunakan pendekatan akrual, dimana biaya distribusi harus dilaporkan pada saat biaya dikeluarkan dan diakui secara periodik. Sedangkan dasar perbandingan biaya distribusi adalah alokasi sistematis.

2.5    Laba
2.5.1 Pengertian Laba

Perusahaan dapat dipandang sebagai suatu sistem yang memproses masukan untuk menghasilkan keluaran. Perusahaan berusaha menghasilkan keluaran yang nilainya lebih tinggi daripada nilai masukannya agar menghasilkan laba. Dengan laba yang diperoleh perusahaan dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya dan mengembangkan dirinya.

Menurut Soemarso dalam buku Akuntansi Suatu Pengantar mengemukakan bahwa:

”Laba adalah selisih lebih pendapatan atas beban sehubungan dengan usaha untuk memperoleh pendapatan tersebut selama periode tertentu”.
(2005:230)

Menurut Henry Simamora dalam buku Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis mengemukakan bahwa:

“Laba adalah perbedaan antara pendapatan dengan beban jika pendapatan melebihi beban maka hasilnya adalah laba bersih”.

(2000:25)
Sedangkan menurut J Wild yang diterjemahkan oleh KR Subramanyan dalam buku Analisis Laporan Keuangan mengemukakan bahwa:

“Laba merupakan selisih pendapatan dan keuntungan setelah dikurangi beban dan kerugian. Laba merupakan salah satu pengukur aktivitas operasi dan dihitung berdasarkan atas dasar akuntansi akrual”.






      
(2003:407)

Berdasarkan definisi diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa laba merupakan selisih antara pendapatan setelah dikurangi beban. Apabila pendapatan melebihi beban maka hasilnya laba bersih. Informasi laba diperlukan untuk mengetahui kontribusi produk dalam menutupi biaya nonproduksi.
2.5.2  Jenis-Jenis Laba

Laba terdiri dari beberapa jenis yaitu:

1. Laba kotor, adalah perbedaan antara pendapatan bersih dan pengorbanan dengan harga pokok penjualan

2. Laba dari operasi, adalah selisih antara laba kotor dengan total beban operasi

3. Laba bersih, adalah angka terakhir dalam perhitungan laba rugi dimana untuk mencarinya laba operasi ditambah pendapatan lain-lain dikurangi dengan beban lain-lain.

2.5.3  Pengklasifikasian Laba

Laba dapat diklasifikasikan berdasarkan dua dimensi utama yaitu:

1. Komponen operasi dan nonoperasi

Klasifikasi operasi dan nonoperasi terutama bergantung pada sumber pendapatan atau beban, yaitu apakah pos tersebut berasal dari operasi-operasi perusahaan yang masih berlangsung atau dari aktivitas investasi (pendanaan)

· laba operasi (operating income), merupakan suatu pengukuran laba perusahaan yang berasal dari aktivitas operasi yang masih berlangsung

· laba nonoprasi (nonoperating income), mencakup seluruh komponen laba yang tercakup dalam laba operasi.
2. Komponen berulang dan tidak berulang

Klasifikasi berulang dan tidak berulang terutama bergantung pada apakah pos tersebut akan terus terjadi atau hanya satu kali.

2.5.4  Pengukuran Laba Akuntansi 

Laporan laba rugi biasanya menyajikan 3 alternatif pengukuran laba, yaitu:

1 Laba bersih (net income), dianggap sebagai pengukuran laba baris terbawah, meskipun pada kenyataannya bukan.

2 Pendapatan komperhensif (comperhensive income), mencerminkan hampir seluruh perubahan pada ekuitas yang tidak berasal dari aktivitas pemilik (seperti deviden atau pengeluaran saham).
3 Laba dari operasi yang berlanjut (continuing income), merupakan suatu pengukuran yang tidak mencakup pos luar biasa, dampak kumulatif perubahan akuntansi.
2.5.5  Konsep Laba

1. Konsep laba ekonomi

     Pengukuran laba yang penting yaitu laba ekonomi dan laba permanen.
· Laba ekonomi, biasanya merupakan arus kas ditambah dengan perubahan nilai wajar aktiva.
· Laba permanen, disebut laba berkelanjutan (sustainable) atau laba yang dinormalkan (normalized) merupakan rata-rata laba stabil yang ditaksir dapat diperoleh perusahaan sepanjang umurnya.
2. Konsep laba akuntansi



Laba akuntansi diukur berdasarkan konsep akuntansi akrual. Meskipun laba operasi mencakup baik aspek laba ekonomi maupun laba permanen, namun laba ini bukan merupakan pengukuran laba secara langsung seperti kedua laba lainnya.
2.5.6  Faktor-faktor yang mempengaruhi laba



Faktor faktor yang mempengaruhi laba adalah sebagai berikut:

1. Biaya


Biaya yang timbul dari perolehan atau mengolah suatu produk atau jasa akan mempengaruhi harga jual produk yang bersangkutan.
2. Harga jual


Harga jual produk atau jasa akan mempengaruhi besarnya volume penjualan produk atau jasa yang bersangkutan.
3. Volume penjualan dan produksi


Besarnya volume penjualan berpengaruh terhadap volume produksi produk atau jasa tersebut, selanjutnya volume produksi akan mempengaruhi besar kecilnya biaya produksi.
2.5.7    Penjualan
2.5.7.1 Pengertian Penjualan

Penjualan merupakan faktor yang sangat penting bagi perusahaan, dimana penjualan baik yang bersifat tunai maupun penjualan bersifat kredit merupakan sumber pendapatan bagi perusahaan. Kegiatan dalam aktivitas penjualan, baik menyangkut harga, maupun ketepatan penjualan kepada pembeli, merupakan faktor utama untuk meningkatkan pendapatan bagi perusahaan.

Sumber pendapatan bagi suatu perusahaan adalah melalui penjualan. Dengan adanya penjualan posisi harta suatu perusahan dapat berubah bahkan meningkat. Sales (penjualan) adalah transfer hak atas barang untuk mendapatkan sumber daya lainnya seperti kas/ janji untuk membayar kas (piutang).

Menurut Siegal G.J dan Shim K.J yang diterjemahkan oleh Julius Mulyadi, Neneng Natalin dalam buku Budgeting Pedoman Lengkap Langkah-Langkah Penganggaran, mengemukakan bahwa:

”Penjualan merupakan penerimaan yang diperoleh dari barang dagangan atau penyerahan pelayanan dalam bursa sebagai bahan pertimbangan, pertimbangan ini dapat berbentuk tunai, peralatan kas atau harta lainnya, Penjualan dapat diperoleh pada saat penjualan karena terjadi pertukaran harga jual dapat ditetapkan dan bebannya dapat diketahui”.
(2000:404)
Sedangkan menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Ronny A. Rusli dan Hendra dalam buku Manajemen Pemasaran mendefinisikan penjualan adalah :

”Penjualan adalah proses sosial manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.
(2000: 8)
Seperangkat kriteria yang lebih tepat untuk mengakui penjualan terdiri dari:

· Adanya bukti yang pasti bahwa pembeli benar-benar ingin membeli dan penjual benar-benar ingin menjual.

· Identifikasi barang tertentu siap untuk dijual.

· Persetujuan diantara pembeli dan penjual menganai harga, mutu produk, serta informasi produk atau jasa disepakati oleh kedua belah pihak.

Bagi perusahaan manufaktur yang sebagian besar pendapatannya diperoleh dari aktivitas penjualan, fungsi penjualan merupakan suatu kegiatan strategis yang berpengaruh pada perkembangan dan kelangsungan hidup sebuah perusahaan untuk tetap berada pada puncaknya. Penjualan merupakan suatu proses perpindahan (transfer) dari penjual kepada pembeli sesuai dengan syarat dan kondisi yang disepakati.

2.5.7.2 Klasifikasi Penjualan

Berbagai transaksi penjualan dapat diklasifikasikan sebagai berikut:
1.  Penjualan secara kredit, yaitu penjualan dengan tenggang waktu rata-rata di atas 1 bulan.

2.
Penjualan secara tunai, yaitu penjualan yang bersifat cash and carry yang pada umumnya secara kontan.
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Penjualan secara tender, yaitu penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tender untuk memenuhi permintaan pihak pembeli yang membuka tender tersebut.

4.
Penjualan ekspor, yaitu penjualan yang dilaksanakan dengan  pihak luar negeri yang mengimpor barang tersebut. Biasanya dilakukan dengan memanfaatkan letter of credit (L/C).

5.
Penjualan secara konsinyasi, yaitu penjualan barang secara titipan kepada pembeli yang juga sebagai penjual apabila barang tersebut tidak terjual maka akan dikembalikan kepada penjual.

6.
Penjualan secara grosir yaitu penjualan yang tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagang antara yang menjadi perantara pabrik/importir dengan secara eceran.
2.5.7.3 Tujuan Umum Penjualan


Tujuan penjualan yaitu untuk menjual apa yang telah dihasilkan dan bukan penghasilan apa yang dapat dijual penjual dalam perusahaan.
Menurut Basu Swastha dalam buku Manajemen Penjualan, bagi perusahaan pada umumnya mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualan, yaitu :
“ 1.   Mencapai jumlah atau volume tertentu

2. Mendapat laba tertentu

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan”.
(2001:80)
2.5.7.4 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan antara lain adalah:
1. Kondisi dan kemampuan penjual

Transaksi jual beli atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak yaitu penjual pada pihak pertama dan pembeli pada pihak kedua. Disini penjual harus dapat meyakinkan pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan untuk meksud tersebut penjual harus memahami beberapa masalah yang sangat berkaitan yaitu:

· Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan

· Syarat penjualan

· Harga produk

· Pelayanan purna jual seperti:pembayaran, garansi dll.

Masalah diatas biasanya menjadi pusat perhatian pembeli sebelum melakukan pembelian, dengan tenaga penjual dapat menghindari timbulnya rasa kecewa pada para pembeli atas pembeliannya.

2. Kondisi pasar

Pasar sebagai pihak yang pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam penjualan dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualan. Adapun kondisi-kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah:

· Jenis pasarnya:apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual, pasar pemerintah, dan apakah pasar internasional.
· Kelompok pembeli atau segmen pasarnya.
· Daya beli konsumen.
· Frekuensi pembaliannya.
· Keinginan dan kebutuhan.
3. Modal

Apakah modal kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang diangarkan 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 yang besar masalah penjualan ini biasanya ini biasanya ditangani oleh bagian penjualan yang dipegang oleh ahli bidang penjualan. Lain halnya dengan perusahaan kecil, dimana masalah penjualan ditangani oleh orang-orang yang melakukan fungsi lain, hal ini dikarenakan tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organ lebih sederhana, masalah yang dihadapi serta sarana yang dimiliki juga tidak sekompleks perusahaan besar. Biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh pemimpin dan tidak diberikan pada orang lain.

5. faktor-faktor lain

faktor lain seperti distribusi, periklanan, sering mempengaruhi penjualan. Ada beberapa perusahaan yang berpegang pada suatu prinsip bahwa penting membuat barang yang baik. Bilamana prinsip tersebut dilaksanakan maka diharapkan pembeli akan membeli barang yang sama, oleh karena itu perusahaan tersebut akan melakukan upaya agar para pembeli tertarik pada produksi.
2.5.7.5 Jenis-Jenis Penjualan
Terdapat beberapa jenis penjualan yang dikenal dalam masyarakat dintaranya:

1) Trade Selling
Penjualan yang dapat terjadi bilaman produsen dan pedagang besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki distribusi produk mereka.
2) Missionary selling
Penjualan berusaha meningkatkan dengan mendorong pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur perusahaan.
3) Technical selling
Berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian sarana dan nasihat kepada pembeli akhir dari barang dan jasa.
4) New Bussines 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 routc driving and retailing.
2.5.7.6 Volume Penjualan

Dari penjelasan mengenai penjualan, penjualan selalu dikaitkan dengan istilah penjualan dan volume penjualan. Besar kecilnya hasil penjualan dipengaruhi oleh jumlah produk yang terjual.

Pengertian Volume Penjualan menurut John Downes dan Jordan Elliot Goodman dalam buku Kamus Istilah Keuangan dan Investasi adalah:


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

(2000: 646)
Sedangkan pengertian Volume Penjualan menurut Assegaf Abdullah dalam Kamus Akuntansi adalah :

”Volume penjualan adalah jumlah unit yang terjual dari unit produksi suatu pemindahan dari pihak produksi ke pihak konsumen, dan tetap pada suatu periode tertentu”.


    
 (2001: 444)

Berdasarkan dari pengertian-pengertian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa volume penjualan merupakan hasil dari kegiatan penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dalam usahanya mencapai sasaran yaitu memaksimalkan laba.
2.5.8 Pendapatan
2.5.8.1 Pengertian Pendapatan

Menurut Soemarso dalam buku Akuntansi Suatu Pengantar mengemukakan bahwa:

”Pendapatan adalah peningkatan manfaat ekonomi selama suatu periode akuntansi tertentu dalam bentuk pemasukan atau penambahan aktiva atau penurunan kewajiban yang mengakibatkan kenaikan ekuitas yang tidak berasal dari kontribusi penanaman modal”.

(2005:230)
Menurut Mulyadi dalam buku Pengantar Akuntansi Keuangan I, Prinsip, Prosedur dan Metode, mengemukakan bahwa:

”Pendapatan adalah suatu penambahan modal dari pemilik atau bukan hutang melainkan melalui penjualan barang dan jasa kepada pihak lain, selain itu pendapatan dapat dikatakan juga sebagai kontrapretasi yang diterima perusahaan atas jasa-jasa yang telah diberikan kepada pihak lain”.
(2000:49)
Menurut Standar Akuntansi Keuangan mendefinisikan pendapatan sebagai berikut:

”Pendapatan adalah arus masuk bruto dari manfaat ekonomi yang timbul dari aktivitas normal perusahaan selama satu periode apabila arus masuk tersebut meningkatkan jumlah ekuitas selain peningkatan yang berasal dari kontribusi penanaman modal”.
(2004:135)
2.5.8.2 Sumber-Sumber Pendapatan

Terdapat dua pandangan mengenai pendapatan, yaitu:

1. Pendapatan meliputi seluruh hasil dari aktiva usaha dan dari aktiva investasi. Pandangan ini menyatakan bahwa pendapatan adalah seluruh perubahan aktiva bersih yang disebabkan aktivitas penciptaan pendapatan, keuntungan akibat penjualan aktiva dan investasi.

2. Pendapatan hanya berasal dari aktivitas yang menciptakan pendapatan saja, sedangkan pendapatan investasi dari keuntungan penjualan aktiva tidak termasuk pendapatan berdasarkan pandangan ini terdapat perbedaan yang jelas antara pendapatan dan keuntugan sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa pendapatan bersumber dari:
a. Operating Incomes

Pendapatan yang berasal dari aktivitas usaha perusahaan sesuai dengan jenis usahanya yang berlangsung secara berulang-ulang.
b. Non Operating Income

Pendapatan yang berasal dari aktivitas diluar usaha utama perusahaan, seperti pendapatan dari transaksi modal (financing), laba penjualan aktiva bukan produk perusahaan.
2.5.8.3 Pengakuan Pendapatan
Pengakuan pendapatan dalam asumsi akuntansi bahwa pendapatan merupakan suatu proses yang berjala terus menerus tanpa terputus, sehingga untuk tujuan pelapporan akuntansi, diperlukan pembatas yang jelas tentang kapan suatu pendapatan diakui. Saat pengakuan pendapatan bervariasi mulai dari saat barang dan jasa tersebut selesai diproduksi sampai dengan diterimanya uang yang berasal dari penjualan.

Ada empat kejadian yang dapat digunakan sebagai dasar untuk menentukan saat diakuinya pendapatan:

1. Pada saat dilakukan penjualan

2. Pada saat pembayaran telah diterima

3. Pada saat bagian tahap produksi telah diselesaikan

4. Pada saat selesainya Produksi.

2.5.8.4 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pendapatan Penjualan

Berhasil tidaknya kegiatan penjualan suatu perusahaan tidak terlepas dari faktor-faktor yang mempengaruhi. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan antara lain:
1. Analisis Pasar, yang mencakup:

· Analisis perkembangan mode yang paling mutakhir
· Analisis perubahan selera konsumen

· Analisis kondisi perekonomian

· Analisis kebijakan pemerintah
2. Penelitian dan pengembangan

Penelitian dan pengembangan produk, menyangkut mutu atau kualitas barang yang dijual. 
3. Promosi

Perencanaan dan pelaksanaan kegiatan promosi yang tepat dan sesuai, sehingga target dapat tercapai.
4. Komunikasi regulasi

Dalam melaksanakan kegiatan penjualannya, perusahaan harus selalu mengikuti peraturan pemerintah yang berlaku, seperti peraturan atas ekspor, impor, penanaman modal dll.
5. Sistem Packing

Terutama bagi industri yang membutuhkan kemasan menarik untuk produk yang dihasilkannya. Sistem packing ini merupakan salah satu kegiatan distribusi yang dilakukan perusahaan, sehingga kegiatan distribusi ini merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi pendapatan perusahaan.

6. Sistem pengiriman

Sistem pengiriman harus dilaksanakan dengan baik. Kondisi barang harus tetap utuh dan tepat waktu sesuai dengan kesepakatan terutama perusahaan dengan sistem pesanan.
7. Pengawasan dan evaluasi

Perusahaan secara rutin harus melakukan evaluasi untuk melihat kembali apakah pelaksanaan telah sesuai dengan rencana, sebagai tolak ukur pengendalian dimasa yang akan datang.
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