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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Biaya

2.1.1 Pengertian Biaya
Biaya merupakan salah satu unsur terpenting dalam proses produksi, sebab apabila suatu perusahaan  mampu mengendalikan biaya-biaya yang terjadi maka akan tercipta satu kondisi yang efisien sehingga mampu meningkatkan daya saing perusahaan tersebut. 

Biaya dapat dipandang sebagai suatu nilai tukar yang dikeluarkan atau suatu pengorbanan sumber daya yang dilakukan untuk mendapatkan manfaat di masa datang. Pengorbanan tersebut dapat berupa uang atau materi lainnya yang setara nilainya kalau diukur dengan uang. Dalam pengertian yang lebih luas, terdapat dua istilah biaya, yaitu biaya sebagai cost dan biaya sebagai expense. Biaya (cost) adalah apabila biaya tersebut belum digunakan untuk menghasilkan produk atau jasa atau belum habis digunakan. Sedangkan biaya (expenses) jika biaya tersebut habis digunakan untuk memproduksi suatu produk atau jasa yang menghasilkan pendapatan di masa yang akan datang. (Bambang Hariadi, Akuntansi Manajemen Suatu Sudut Pandang, 2002 :43-44)


Menurut Mulyadi dalam buku “Akuntansi Biaya”, definisi biaya dalam arti luas adalah:
“ Biaya dalam arti luas adalah pengorbanan sumber ekonomi, yang diukur dalam satuan uang, yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi untuk tujuan tertentu”. 
(2000:8)

Ada empat unsur pokok dalam definisi biaya tersebut diatas, yaitu:

1. Biaya merupakan pengorbanan sumber ekonomi,

2. Diukur dalam satuan uang,

3. Yang telah terjadi atau yang secara potensial akan terjadi,

4. Pengorbanan tersebut untuk tujuan tertentu.


Sedangkan definisi biaya dalam arti sempit menurut Mulyadi  dalam buku “Akuntansi Biaya” adalah: 

“Biaya dalam arti sempit dapat diartikan sebagai pengorbanan sumber ekonomi untuk memperoleh aktiva”.

(2000:10)

Menurut Aliminsyah dan Padji dalam Kamus Istilah Akuntansi, definisi biaya adalah sebagai berikut:

“Biaya (expense) adalah penurunan dalam modal (hak kekayaan) pemilik, biasanya melalui pengeluaran uang aktiva, yang terjadi sehubungan dengan usaha untuk menghasilkan pendapatan”.

(2003:177)

Berdasarkan dari pengertian-pengertian biaya di atas dapat disimpulkan bahwa biaya  merupakan pengeluaran sumber ekonomi dalam bentuk uang atau materi lainnya yang digunakan dalam rangka untuk memenuhi tujuan tertentu.

2.1.2     Pengklasifikasian Biaya


Biaya ini perlu diklasifikasikan untuk mengembangkan data biaya serta menentukan metode yang tepat dalam mengalokasikan biaya sehingga dapat   membantu manajemen dalam mencapai tujuannya.


Menurut Mulyadi dalam buku “Akuntansi Biaya”, biaya dapat digolongkan menurut:

”1. Obyek pengeluaran.

  2. Fungsi pokok dalam perusahaan.

  3. Hubungan biaya dengan sesuatau yang dibiayai.

  4. Perilaku biaya dalam hubungannya dengan perubahan volume kegiatan.

  5. Jangka waktu manfaatnya.”
(2000:14)

Adapun penjelasan dari klasifikasi di atas yang  dikemukakan oleh Mulyadi, yaitu:
1. Pengklasifikasian Biaya Menurut Obyek Pengeluaran.


Dalam cara pengklasifikasian ini, nama obyek pengeluaran merupakan dasar pengklasifikasian biaya. Misalnya nama obyek pengeluaran adalah bahan bakar, maka semua pengeluaran yang berhubungan dengan bahan bakar disebut “biaya bahan bakar”.

2. Pengklasifikasian Biaya Menurut Fungsi Pokok dalam Perusahaan

Dalam perusahaan manufaktur, ada tiga fungsi pokok, yaitu fungsi produksi, fungsi pemasaran, dan fungsi administrasi dan umum. Oleh karena itu dalam perusahaan manufaktur, biaya dapat dikelompokkan menjadi tiga kelompok:

a. Biaya Produksi, merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah bahan baku menjadi produk jadi siap untuk dijual. Menurut obyek pengeluarannya, secara garis besar biaya produksi di bagi menjadi: biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, dan biaya overhead pabrik. 
b. Biaya pemasaran, merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk melaksanakan kegiatan pemasaran produk. Contohnya adalah biaya iklan; biaya promosi dan biaya angkutan dari gudang perusahaan ke gudang pembeli.
c. Biaya administrasi dan umum, merupakan biaya-biaya untuk mengkoordinasi kegiatan produksi dan pemasaran produk. Contohnya adalah biaya gaji karyawan bagian Keuangan, Akuntansi, Personalia, dan bagian hubungan masyarakat, biaya pemeriksaan akuntan, biaya fotocopy. Jumlah biaya pemasaran dan biaya administrasi dan umum sering pula disebut dengan istilah biaya komersial.

3.  Pengklasifikasian Biaya Menurut Hubungan Biaya dengan Sesuatu Yang Dibiayai

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

a. Biaya Langsung (direct cost)

b. Biaya tidak langsung (indirect cost)


Dalam hubungannya dengan produk, biaya produksi dibagi menjadi dua: biaya produksi langsung dan biaya produksi tidak langsung. Sedangkan dalam hubungannya dengan departemen, biaya dibagi menjadi dua: biaya langsung departemen dan biaya tidak langsung departemen.


Biaya langsung. Biaya langsung adalah biaya yang terjadi karena adanya sesuatu yang dibiayai. Biaya produksi langsung terdiri dari biaya bahan baku dan biaya tenaga kerja langsung. Sedangkan biaya langsung departemen adalah semua biaya yang terjadi di dalam departemen tertentu. Contohnya adalah biaya tenaga kerja yang bekerja dalam Departemen Pemeliharaan merupakan biaya langsung departemen bagi Departemen Pemeliharaan.


Biaya tidak langsung. Biaya tidak langsung  adalah biaya yang terjadi tidak hanya disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai. Biaya tidak langsung dalam hubungannya dengan produk disebut dengan istilah biaya produksi tidak langsung atau biaya overhead pabrik. Dalam hubungannya dengan departemen, biaya tidak langsung adalah biaya yang terjadi di suatu departemen , tetapi manfaatnya dinikmati oleh lebih dari satu departemen. Contohnya adalah biaya yang terjadi di Departemen Pembangkit Tenaga Listrik, biaya ini dinikmati oleh departemen-departemen lain dalam perusahaan, baik untuk penerangan maupun untuk menggerakan mesin.
4. Pengklasifikasian Biaya Menurut Perilakunya dalam Hubungannya dengan    Perubahan Volume Kegiatan 


Dalam hubungannya dengan perubahan volume kegiatan, biaya dapat digolongkan menjadi:

a. Biaya Variabel, yaitu biaya yang jumlah totalnya berubah sebanding dengan perubahan volume kegiatan. Contohnya biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung.

b. Biaya Semivariabel, yaitu biaya yang berubah tidak sebanding dengan perubahan volume kegiatan. Biaya semivariabel mengandung unsur biaya tetap dan unsur  biaya variabel.

c. Biaya Semifixed, yaitu biaya yang tetap untuk tingkat volume kegiatan tertentu dan berubah dengan jumlah yang konstan pada volume produksi tertentu.

d. Biaya Tetap, yaitu biaya yang jumlah totalnya tetap dalam kisar volume kegiatan tertentu, contohnya adalah gaji direktur produksi.

5. Pengklasifikasian Biaya Atas Dasar Jangka Waktu Manfaatnya 

Atas dasar jangka waktu manfaatnya, biaya dapat dibagi menjadi dua:

a. Pengeluaran Modal (capital expenditures), yaitu biaya yang mempunyai manfaat lebih dari satu periode akuntansi. Pengeluaran modal ini pada saat terjadinya dibebankan sebagai harga pokok aktiva, dan dibebankan dalam tahun-tahun yang menikmati manfaatnya dengan cara didepresiasi, diamortisasi atau dideplesi. Contoh pengeluaran modal adalah pengeluaran untuk pembelian aktiva tetap, untuk reparasi besar terhadap aktiva tetap.
b. Pengeluaran Pendapatan (revenue expenditures), yaitu biaya yang hanya mempunyai manfaat dalam periode akuntansi terjadinya pengeluaran tersebut. Contoh pengeluaran pendapatan antara lain adalah biaya iklan, biaya telex dan biaya tenaga kerja.
2.2 Kualitas

2.2.1 Pengertian Kualitas


Ada banyak definisi tentang kualitas dan orang sering kali memandang kualitas secara berbeda-beda karena ada perbedaan peran dalam rantai produksi, pemasaran, konsumsi, dan harapan mereka terhadap produk dan jasa. Banyak pakar dan organisasi yang mencoba mendefinisikan kualitas berdasarkan sudut pandangnya masing-masing. 


Menurut The American Society for Quality Control yang ditulis oleh Barry Render dan Jay Heizer yang diterjemahkan oleh Kresnohadi Ariyoto dalam buku “Prinsip-Prinsip Manajemen Operasi” mendefinisikan kualitas adalah sebagai berikut:


“ Kualitas adalah totalitas bentuk dan karakteristik barang atau jasa yang menunjukkan kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan yang tampak jelas maupun yang tersembunyi”. 

(2001:92)


Menurut Garvin dan Davis yang diterjemahkan oleh M.N. Nasution dalam buku “Manajemen Mutu Terpadu” mendefinisikan kualitas adalah sebagai berikut:

”Kualitas adalah suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, manusia, tenaga kerja, proses dan tugas, serta lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan pelanggan atau konsumen”.

(2005:3)

Berdasarkan definisi tersebut diatas maka dapat dinyatakan bahwa pada dasarnya kualitas mengacu kepada:

a. Kualitas mencakup usaha untuk memenuhi atau melebihi harapan pelanggan

b. Kualitas mencakup produk, tenaga kerja, proses, dan lingkungan

c. Kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah (misalnya apa yang dianggap merupakan kualitas saat ini mungkin akan dianggap kurang berkualitas pada masa mendatang).
2.2.2 Jenis-Jenis Kualitas


Pada dasarnya, sistem kualitas dapat dibagi ke dalam tiga bagian, yaitu  sebagai berikut:

1. Kualitas Desain. 

Kualitas desain mengacu kepada berbagai aktivitas yang menjamin produk didesain sedemikian rupa untuk memenuhi keinginan dan harapan dari pelanggan dan secara ekonomis layak untuk diproduksi. Kualitas desain akan menentukan spesifikasi produk dan merupakan dasar pembuatan keputusan yang berkaitan dengan segmen pasar, spesifikasi penggunaan, dan pelayanan purna jual.
2. Kualitas Kesesuaian (Conformance)
Mengacu pada pembuatan produk yang memenuhi spesifikasi yang telah ditentukan dalam kualitas desain. Kualitas kesesuaian menunjukan tingkat sejauh mana produk yang diproduksi memenuhi atau sesuai dengan spesifikasi produk. 

3. Kualitas Pemasaran dan Pelayanan Purnajual

Berkaitan dengan tingkat sejauh mana dalam penggunaan produk memenuhi  ketentuan dasar tentang pemasaran, pemeliharan produk dan pelayanan purnajual.

Dengan demikian, pada masa sekarang kualitas tidak hanya merupakan usaha untuk memenuhi persyaratan spesifikasi yang telah ditentukan atau usaha untuk mengurangi produk yang rusak, tetapi lebih luas dari hal tersebut. Kualitas merupakan usaha menyeluruh yang meliputi setiap usaha perbaikan organisasi dalam memuaskan pelanggan.

2.2.3  Faktor-faktor yang mempengaruhi Kualitas 
Kualitas dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu :
a. Fungsi Suatu Barang

Suatu barang dihasilkan hendaknya memperhatikan fungsi untuk apa barang tersebut digunakan atau dimaksudkan, sehingga barang-barang yang dihasilkan harus dapat benar-benar memenuhi fungsi tersebut. Mutu yang hendak dicapai sesuai dengan fungsi untuk apa barang tersebut digunakan atau dibutuhkan, tercermin pada spesifikasi dari barang tersebut, seperti kecepatan, tahan lamanya, kegunaan, berat, bunyi, mudah atau tidaknya dan kepercayaannya.

b. Wujud Luar 

Salah satu faktor yang penting dan sering dipergunakan oleh konsumen dalam melihat suatu barang pertama kalinya, untuk menentukan mutu barang tersebut, adalah wujud barang tersebut. Faktor wujud luar yang terdapat pada suatu barang tidak hanya terlihat dari bentuk tetapi juga dari warna, susunan (seperti pembungkusan), dan lain-lain.

c. Biaya Barang tersebut

Umumnya, biaya dan harga suatu barang menentukan mutu barang tersebut. Hal ini terlihat dari barang-barang yang mempunyai biaya atau harga yang mahal, dapat menunjukkan bahwa mutu barang tersebut relatif rendah. Ini terjadi karena biasanya untuk mendapatkan mutu yang baik dibutuhkan biaya yang lebih mahal.

2.2.4 Dimensi Kualitas

Setelah difahami definisi kualitas, maka harus diketahui apa saja yang termasuk dalam dimensi kualitas. Dimensi Kualitas menurut Garvin yang diterjemahakan oleh M.N. Nasution dalam buku ”Manajemen Mutu Terpadu” mengindentifikasi delapan dimensi kualitas yang dapat digunakan untuk menganalisis karakteristik kualitas barang, yaitu sebagai berikut:
“1.  Performa (performance)

  2.  Keistimewaan (features)
  3.  Keandalan (reliability)
  4.  Konformansi (conformance)
  5.  Daya tahan (durability)

  6.  Kemampuan pelayanan (service ability)

  7.  Estetika (aesthetics)

  8.  Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality)”.                       (2005: 4-5)

Sedangkan menurut Hansen dan Mowen yang diterjemahkan oleh Ancella A. Hermawan dalam buku ”Akuntansi Manajemen” delapan dimensi kualitas ini terdiri dari:

”1. Kinerja (Performance)
  2. Keunikan (Features)
  3. Reliabilitas (Reliability)
  4. Tingkat Kesesuaian (Quality of Conformance)
  5. Durabilitas (Durability)
  6. Kemudahan perawatan dan perbaikan (Serviceability)
  7. Estetika (Aesthetics)
  8. Pemanfaatan (Finess for use)”. 

(2000: 6-7)

Berdasarkan beberapa pendapat tentang macam-macam dimensi kualitas, maka dapat disimpulkan  sebagai berikut :
1. Performa/Kinerja (performance) berkaitan dengan aspek fungsional dari produk dan merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan pelanggan ketika ingin membeli suatu produk. 

2. Keistimewaan/Keunikan (features), merupakan aspek kedua dari performansi yang menambah fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan dan pengembangannya atau  merupakan karakteristik produk yang berbeda secara fungsional dari produk-produk sejenis.

3. Keandalan (reliability), berkaitan dengan kemungkinan suatu produk  berfungsi secara berhasil dalam periode waktu tertentu di bawah kondisi tertentu. Dengan demikian, keandalan merupakan karakteristik yang merefleksikan kemungkinan tingkat keberhasilan dalam penggunaan suatu produk.

4. Konformansi (conformance), berkaitan dengan tingkat kesesuaian produk terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan pelanggan. Konformansi merefleksikan derajat dimana karakteristik desain produk dan karakteristik operasi memenuhi standar yang telah ditetapkan, serta sering didefinisikan sebagai konformansi terhadap kebutuhan (conformance to requirements).

5. Daya tahan (durability), merupakan ukuran masa pakai suatu produk. Karakteristik ini berkaitan dengan daya tahan dari produk. 

6. Kemampuan pelayanan (service ability), merupakan karakteristik yang berkaitan dengan kecepatan atau kesopanan, kompetensi, kemudahan, serta akurasi dalam perbaikan. 
7. Estetika (aesthetics), merupakan karakteristik mengenai keindahan yang bersifat subjektif sehingga berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan refleksi dari preverensi atau pilihan individual. 

8. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality), bersifat subjektif, berkaitan dengan perasaan pelanggan dalam mengkonsumsi produk, seperti meningkatkan harga diri. Hal ini dapat juga berupa karakteristik yang berkaitan dengan reputasi (brand name-image). 
9. Pemanfaatan (Fitness for use), merupakan kecocokan dari sebuah produk menjalankan fungsi-fungsi sebagaimana yang diiklankan.

2.3 Total Quality Management

2.3.1 Pengertian Total Quality Management

Untuk dapat bertahan di lingkungan bisnis yang kompetitif suatu perusahaan harus menyediakan produk berkualitas dengan harga yang wajar. Untuk menghilangkan kualitas yang buruk, produsen kelas dunia mengadopsi filosofi manajemen kualitas total (total quality management).


Menurut Richard B Chase dan Nicholas J. Aquilano yang diterjemahkan oleh Bambang Hariadi dalam buku “Akuntansi Manajemen Suatu Sudut Pandang” mendefinisikan Total quality Management, yaitu :

“sebagai manajemen keseluruhan perusahaan sehingga perusahaan unggul dalam semua dimensi produk dan jasa yang penting bagi pelanggan”

(2002:394)

Menurut Procter dan Gamble yang ditulis oleh Blocher, Chan dan Lin yang diterjemahkan oleh A. Susty Ambarriani dalam buku “Manajemen Biaya” mendefinisikan Total Quality Management adalah sebagai berikut :  

”Total Quality Management merupakan upaya yang dilakukan secara terus menerus oleh setiap orang dalam organisasi untuk memahami, memenuhi dan melebihi harapan pelanggan”.
(2000: 209)

Berdasarkan beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Total Quality Management merupakan suatu sistem manajemen yang berfokus pada semua orang atau tenaga kerja, bertujuan untuk terus-menerus meningkatkan nilai yang diberikan bagi pelanggan dengan biaya penciptaan nilai yang lebih rendah daripada nilai suatu produk.

2.3.2 Tujuan Total Quality Management


Menurut Budi Ibrahim dalam buku ”TQM: Panduan untuk menghadapi Persaingan Global”, tujuan dari Total Quality Management adalah:


“Untuk memberikan produk atau jasa berkualitas yang memenuhi kebutuhan dan kepuasan pasar konsumen berkelanjutan (sustainable satisfaction) yang pada gilirannya akan menimbulkan pembelian berkesinambungan sehingga dapat meningkatkan produktivitas produsen mencapai skala ekonomis dengan akibat penurunan biaya produksi”.

(2000:22)


Pernyataan di atas dimaksudkan bahwa manajemen TQM harus mempunyai visi, misi dan kemampuan untuk mengembangkan pasar yang sudah ada, maupun dapat mengantisipasi kebutuhan produk atau jasa yang akan datang, yang saat ini mungkin belum ada sama sekali.

2.3.3 Konsep Total Quality Management


Konsep TQM ini memerlukan komitmen semua anggota organisasi terhadap perbaikan seluruh aspek manajemen organisasi. Pada dasarnya, konsep Total Quality Management mengandung tiga unsur yaitu :

1. Strategi nilai pelanggan

Nilai pelanggan adalah manfaat yang dapat diperoleh pelanggan atas penggunaan barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan dan pengorbanan pelanggan untuk memperolehnya. Strategi ini merupakan perencanaan bisnis untuk memberikan nilai bagi pelanggan termasuk karakteristik produk, cara penyampaian, pelayanan, dan sebagainya.

2. Sistem organisasional 

Sistem organisasional berfokus pada penyediaan nilai bagi pelanggan. Sistem ini mencakup tenaga kerja, material, mesin/teknologi proses, metode operasi dan pelaksanaan kerja, aliran proses kerja, arus informasi, dan pembuatan keputusan.

3. Perbaikan kualitas berkelanjutan

Perbaikan kualitas diperlukan untuk menghadapi lingkungan eksternal yang selalu berubah, terutama perubahan selera pelanggan. Konsep ini menuntut adanya komitmen untuk melakukan pengujian kualitas produk secara kontinu. Dengan perbaikan kualitas produk secara kontinu, akan dapat memuaskan pelanggan.
2.4 Biaya Kualitas

2.4.1 Pengertian Biaya Kualitas


Menurut Horngren, Foster dan Datar dalam buku “Cost Accounting: A Managerial Emphasis”, definisi biaya kualitas adalah :

“The cost of quality refer to costs incurred to prevent or costs arising as a result of the production of a low-quality product”. These cost focus on conformance quality and  are incurred in all business functions of the value chain. 
(2000:677)

Maksud dari pengertian di atas bahwa biaya kualitas adalah biaya yang menunjukkan pada biaya-biaya yang diadakan untuk mencegah atau biaya-biaya yang timbul sebagai hasil atas produksi sebuah produk yang berkualitas rendah. Biaya-biaya itu memusatkan pada kualitas kesesuaian dan diadakan pada seluruh fungsi rantai bisnis yang bernilai. 

Biaya kualitas menurut Blocher, Chen dan Lin  yang diterjemahkan oleh A. Susty Ambarriani dalam buku ”Manajemen Biaya” adalah :

”Biaya kualitas adalah biaya-biaya yang berkaitan dengan pencegahan, pengindentifikasian, perbaikan dan pembetulan produk yang berkualitas rendah, dan dengan ’opportunity cost’ dari hilangnya waktu produksi dan penjualan sebagai akibat rendahnya kualitas”. 

(2000: 220)
Sedangkan pengertian biaya kualitas menurut Bambang Hariadi dalam buku ”Akuntansi Manajemen Suatu Sudut Pandang” adalah :

”Biaya kualitas adalah biaya atas aktivitas-aktivitas yang dilakukan untuk menghindarkan suatu produk atau jasa dari kualitas jelek yang mungkin ada. Definisi mencakup dua aktivitas yaitu aktivitas pengendalian (control activities) dan aktivitas kegagalan (failure activities)”.
(2002:387)
Berdasarkan pengertian-pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa biaya kualitas merupakan biaya yang dikeluarkan untuk mencegah terjadinya barang yang diproduksi mengalami kegagalan (cacat) atau biaya yang dikeluarkan karena adanya barang cacat yang diakibatkan dari kualitas barang yang rendah.

2.4.2 Alasan Penetapan Biaya Kualitas

Menurut Gasperz yang diterjemahkan oleh M.N. Nasution pada buku ”Manajemen Mutu Terpadu” (2005:176), menyatakan bahwa perusahan-perusahaan kelas dunia menduga biaya kualitas  untuk beberapa alasan berikut :
1. Mengkuantifikasi ukuran dari masalah kualitas dalam ”bahasa uang” guna meningkatkan komunikasi di antara manajer menengah dan manajer puncak.

2. Kesempatan utama untuk mengurangi ketidakpuasan pelanggan dan ancaman-ancaman yang berkaitan dengan produk yang dipasarkan dapat diidentifikasi. Beberapa biaya dari kualitas jelek yang merupakan hasil dari kegagalan produk setelah penjualan.

Beberapa perusahaan kelas dunia menggunakan ukuran biaya kualitas sebagai indikator keberhasilan program perbaikan kualitas, yang dapat  dihubungkan dengan ukuran-ukuran lain sebagai berikut :

1. Biaya kualitas dibandingkan dengan nilai penjualan (persentase biaya kualitas total terhadap nilai penjualan). Semakin rendah nilai ini menunjukkan program perbaikan kualitas semakin sukses.

2. Biaya kualitas dibandingkan terhadap keuntungan (persentase biaya  kualitas total terhadap niali keuntungan). Semakin rendah nilai ini mennjukkan program perbaikan kualitas semakin sukses.

3. Biaya kualitas dibandingakan dengan harga pokok penjualan (cost of goods sold), di ukur berdasarkan persentase biaya kualitas total terhadap nilai harga pokok penjualan, di mana semakin rendahnya nilai ini menunjukkan semakin suksesnya program perbaikan kualitas.

2.4.3  Pengklasifikasian Biaya Kualitas

Biaya kualitas tidak hanya terdiri atas biaya untuk mencapai mutu, tetapi juga biaya yang terjadi karena kurangnya kualitas. Untuk memahami dan meminimalkan biaya kualitas, jenis biaya kualitas harus diidentifikasi dan dibedakan ke dalam beberapa kategori.


Menurut Ross yang diterjemahkan oleh M. N. Nasution dalam buku ”Manajemen Mutu Terpadu” biaya kualitas dapat diklasifikasikan menjadi empat kategori, yaitu: 

”1. Biaya Pencegahan (prevention cost)

  2. Biaya deteksi/penilaian (detection/appraisal cost)

  3. Biaya kegagalan internal (internal failure cost)

  4. Biaya kegagalan eksternal (external failure cost)”.

(2005:172-173)
Sedangkan menurut Carter dan  Usry yang diterjemahkan oleh Krista dalam buku ”Akuntansi Biaya” biaya kualitas dapat diklasifikasikan kedalam tiga kelompok, yaitu:

”1. Biaya Pencegahan atau preventif

  2. Biaya Penilaian

  3. Biaya kegagalan”.

(2004: 198-199)

Berdasarkan dari beberapa pendapat di atas biaya kualitas dapat diklasifikasikan menjadi biaya pencegahan (preventif cost), biaya penilaian (appraisal cost), dan biaya kegagalan (failure cost) yang terdiri dari biaya kegagalan internal serta biaya kegagalan eksternal.


1.  Biaya Pencegahan (Prevention Cost)
Biaya ini merupakan biaya yang terjadi untuk mencegah kerusakan produk yang dihasilkan. Biaya ini meliputi biaya yang berhubungan dengan perancangan, pelaksanaan, dan pemeliharaan sistem kualitas. 
Ada beberapa macam biaya yang termasuk dalam biaya pencegahan, yaitu sebagai berikut :

a. Biaya perencanaan kualitas, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk aktivitas-aktivitas yang berkaitan dengan patokan rencana kualitas produk yang dihasilkan, rencana tentang keandalan, rencana pemeriksaan, sistem data, dan rencana khusus dari jaminan kualitas.

b. Biaya tinjauan produk baru, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk penyiapan usulan tawaran, penilaian rancangan baru dari kualitas, penyiapan program percobaan, dan pengujian untuk menilai penampilan produk baru serta aktivitas-aktivitas kualitas lainnya selama tahap pengembangan dan praproduksi dari rancangan produk baru.

c. Biaya pemeliharaan peralatan, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk memasang, menyesuaikan, mempertahankan, memperbaiki dan menginspeksi perlatan produksi, proses dan sistem. 
d. Biaya pengendalian proses, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk teknik pengendalian proses, seperti diagram pengendalian yang memantau proses pembuatan dalam usaha mencapai kualitas produksi yang dikehendaki.

e. Biaya pelatihan, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk pengembangan, penyiapan, pelaksanaan, penyelenggaraan, dan pemeliharaan program latihan formal masalah kualitas. Ini meliputi upah dan gaji yang dibayarkan dalam pelatihan dan biaya instruksi.
2. Biaya Deteksi/Penilaian (Detection/ Appraisal Cost)
Biaya deteksi adalah biaya yang terjadi untuk menentukan apakah produk dan jasa sesuai dengan persyaratan-persyaratan kualitas. Tujuan utama fungsi deteksi ini adalah untuk menghindari terjadinya kesalahan dan kerusakan sepanjang proses perusahaan, misalnya mencegah pengiriman barang-barang yang tidak sesuai dengan persyaratan kepada pelanggan.

Yang termasuk dalam jenis deteksi ini antara lain adalah sebagai berikut :
a. Biaya pengujian dan inspeksi (pemeriksaan). Biaya ini meliputi biaya yang dikeluarkan untuk menguji menginspeksi bahan yang datang, produk dalam proses dan produk selesai. 
b. Audit Kualitas. Biaya ini meliputi gaji dan upah semua orang yang terlibat dalam penilaian kualitas produk dan jasa dan pengeluaran lain yang dikeluarkan selama penilaian kualitas.
c. Peralatan pengujian. Biaya ini meliputi biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh, mengoperasikan atau mempertahankan fasilitas, software, mesin dan perlatan pengujian atau penilaian kualitas produk, jasa atau proses.  

3. Biaya Kegagalan Internal (Internal Failure Cost)
Biaya kegagalan internal adalah biaya yang terjadi karena ada ketidaksesuaian dengan persyaratan dan terdeteksi sebelum barang atau jasa tersebut dikirimkan ke pihak luar (pelanggan). Pengukuran biaya kegagalan internal dilakukan dengan menghitung kerusakan produk sebelum meninggalkan perusahaan.

Biaya kegagalan internal terdiri atas beberapa jenis biaya, yaitu sebagai berikut :

a. Biaya sisa bahan (scrap). Biaya ini adalah kerugian yang terjadi karena adanya sisa bahan baku yang tidak terpakai dalam upaya memenuhi tingkat kualitas yang dikehendaki. Bahan baku yang tersisa karena alasan lain (misalnya keusangan, dan perubahan desain produk) tidak termasuk dalam kategori biaya ini.

b. Biaya pengerjaan ulang (rework). Biaya ini meliputi biaya yang dikeluarkan untuk melakukan proses pengerjaan ulang agar dapat memenuhi standar kualitas yang disyaratkan.

c. Biaya untuk memperoleh bahan baku. Biaya ini meliputi biaya-biaya tambahan yang timbul karena adanya aktivitas menangani penolakan (rejects) dan pengaduan (complaints) terhadap bahan baku yang telah dibeli. 
4. Biaya Kegagalan Eksternal (External Failute Cost)
Biaya kegagalan eksternal adalah biaya yang terjadi karena produk atau jasa gagal memenuhi persyaratan-persyaratan yang diketahui setelah produk tersebut dikirimkan kepada pelanggan. Biaya ini merupakan biaya yang paling membahayakan karena dapat menyebabkan reputasi perusahaan buruk, kehilangan pelanggan, dan penurunan pangsa pasar.

Biaya kegagalan eksternal terdiri atas beberapa macam biaya, diantaranya adalah sebagai berikut :
a. Biaya penanganan keseluruhan selama masa garansi. Biaya ini meliputi semua biaya yang terjadi karena adanya keluhan-keluhan tertentu, sehingga diperlukan pemeriksaan, reparasi, atau penggantian/penukaran produk.
b. Biaya penanganan keluhan di luar masa garansi. Biaya ini merupakan biaya-biaya yang berkaitan dengan keluhan-keluhan yang timbul setelah berlalunya masa garansi. 
c. Pelayanan produk. Biaya ini adalah keseluruhan biaya pelayanan produk yang diakibatkan oleh usaha untuk memperbaiki ketidaksempurnaan atau untuk pengujian khusus, atau untuk memperbaiki cacat yang bukan disebabkan oleh adanya keluhan pelanggan. 
d. Biaya penarikan kembali produk. Biaya ini timbul karena adanya penarikan kembali suatu produk atau komponen produk tertentu.

Biaya kualitas ini juga dapat kelompokkan menjadi dua bagian yaitu pertama biaya pencegahan dan biaya penilaian dapat digolongkan sebagai biaya pengendalian yaitu biaya yang timbul karena ada aktivitas pencegahan kerusakan dari proses produksi, sedangkan biaya kegagalan internal dan eksternal merupakan biya kegagalan yang timbul selama proses produksi atau setelah produk tersebut dikirimkan pada konsumen. 


2.4.4 Hubungan Antar Jenis Biaya Kualitas

Secara garis besar prevention cost (biaya pencegahan) dan appraisal cost (biaya penilaian) bersifat ”sukarela” sementara external failure cost (biaya kegagalan eksternal) dan internal failure cost (biaya kegagalan internal) bersifat  ”tidak sukarela” karena perusahaan bisa dipaksa untuk membayar ini. Prevention dan appraisal cost kadang disebut cost of conformance (biaya kesesuaian), yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk memastikan produk atau jasa memenuhi kebutuhan konsumen. Sementara itu internal dan external failure cost disebut cost nonconformance (biaya ketidaksesuaian) biaya yang dikeluarkan sebelum dan selama penggunaan produk karena penolakan, perubahan, pengembalian dan penggantian.


Biaya kualitas sama dengan jumlah cost of conformance dan cost of nonconformance. Untuk menurunkan internal dan external failure cost yang merupakan cost of nonconformance adalah dengan cara meningkatkan cost of conformance yang terdiri dari prevention cost dan appraisal cost. Pada akhirnya total biaya kualitas akan lebih rendah. (Bambang Hariadi, Akuntansi Manajemen, 2002: 390-391)





Sumber: Bambang Hariadi ”Akuntansi Manajemen Suatu Sudut Pandang”, Ghalia Indonesia,  Jakarta 2002.

Gambar 2.1

Hubungan Antar Jenis Biaya Kualitas
Dari gambar di atas dapat dilihat bahwa prevention dan appraisal cost lebih banyak dipilih dibandingkan  failure cost. Total biaya kualitas tinggi pada saat persentase kesesuaian dengan standar kualitas rendah. Total biaya kualitas bergerak turun ketika perusahaan lebih memilih prevention dan appraisal cost daripada failure cost dalam mengeluarkan kualitasnya. Perubahan dalam pemilihan tersebut akan disertai dengan meningkatnya kualitas dan penurunan failure cost.

2.4.5  Pandangan terhadap Biaya Kualitas dan Jumlah Kesalahan

Dewasa ini, ada tiga kategori pandangan yang berkembang diantara para praktisi mengenai biaya kualitas, yaitu sebagai berikut:

1. Kualitas yang makin tinggi berarti biaya yang semakin tinggi pula. Unsur kualitas, seperti kinerja dan karakteristik tambahan menimbulkan biaya yang lebih besar dalam hal tenaga kerja, bahan baku, desain, dan sumber daya ekonomis lainnya. Manfaat tambahan dari peningkatan kualitas tidak dapat menutupi biaya tambahan.

2. Biaya peningkatan kualitas lebih rendah daripada penghematan yang dihasilkan. Pandangan ini dikemukakan pertama oleh Deming dan dianut oleh para pemanufakturan Jepang. Penghematan dihasilkan dari berkurangnya tingkat pengerjaan ulang, produk cacat, dan biaya langsung lainnya yang berkaitan dengan kerusakan. Pandangan inilah yang menjadi landasan bagi perbaikan berkesinambungan pada perusahaan-perusahaan Jepang.

3. Biaya kualitas merupakan biaya yang besarnya melebihi biaya yang terjadi bila barang atau jasa yang dihasilkan secara benar sejak saat pertama (exactly right the first time) produksi. Pandangan ini dianut oleh pendukung filosofi TQM. Biaya tidak hanya menyangkut biaya langsung, tetapi juga akibat kehilangan pelanggan, kehilangan pangsa pasar, dan banyak biaya yang tersembunyi lainnya serta peluang yang hilang dan tidak terindentifikasi oleh sistem akuntansi biaya modern.

Menurut Juran, struktur biaya kualitas sangat dipengaruhi oleh interaksi antara keempat jenis biaya kualitas, yaitu pencegahan, biaya penilaian, biaya kerusakan internal, dan biaya kerusakan eksternal. Biaya pengendalian, yaitu biaya pencegahan dan biaya penilaian meningkat seiring dengan peningkatan kualitas, sedangkan biaya kegagalan (internal dan eksternal) menurun seiring dengan peningkatan kualitas.  Dalam hal ini disarankan agar manajemen dapat menemukan level atau tingkat kualitas (jumlah kerusakan) yang tepat sehingga akan meminimumkan biaya kualitas total. 

Berdasarkan pendekatan tradisional, beranggapan bahwa kesalahan tidak dapat dihindari sehingga sangatlah mahal biaya yang dikeluarkan untuk memperbaiki semua kerusakan dan juga mengatakan bahwa biaya terendah dicapai pada tingkat nonzero defect. Pendukung pandangan ini berpendapat bahwa biaya untuk mengatasi kesalahan meningkat dengan semakin banyaknya kesalahan yang terdeteksi dan berkurang apabila ada sedikit yang dibiarkan.

Sedangkan menurut TQM berpendapat bahwa biaya terendah dicapai pada tingkat zero defect (tingkat kerusakan nol). Pendukung pandangan ini berpendapat bahwa meskipun kesalahan yang ada itu berjumlah besar, tetapi hal ini tidak memerlukan lebih banyak biaya untuk memperbaiki kesalahan yang terakhir tersebut dibandingkan dengan mengoreksi kesalahan yang pertama. Oleh karena itu, biaya total akan menurun sampai kesalahan terakhir diatasi. Dalam hal ini TQM berpendapat bahwa quality is free.  

2.4.6  Laporan Biaya Kualitas


Sebagai suatu langkah penting dalam program perbaikan kualitas, perusahaan seringkali menyusun laporan biaya kualitas yang memberikan sebuah perkiraan adanya konsekuensi keuangan dari tingkat cacat produk yang ada di perusahaan dan memungkinkan manajemen melakukan perencanaan, pengendalian, pengambilan keputusan tentang biaya kualitas secara periodik dan dalam bentuk perbandingan antar periode akuntansi. Hal tersebut sesuai dengan tujuan utama laporan biaya kualitas yaitu untuk memperbaiki dan mempermudah perencanaan, pengendalian dan pengambilan keputusan manajerial. 


Laporan biaya kualitas berisi biaya kualitas setiap kategori biaya kualitas (biaya pencegahan, biaya penilaian, biaya kegagalan internal dan eksternal) yang dihubungkan dalam bentuk persentase dari pendapatan penjualan. Mengacu kepada prinsip yang berlaku umum, yang menyatakan bahwa biaya kualitas sebaiknya kurang dari 2,5% penjualan, apabila lebih maka perusahaan memiliki kesempatan baik untuk memperbaiki laba dengan mengurangi biaya kualitas. Tentu saja pengurangan biaya harus melalui perbaikan kualitas. Pengurangan biaya kualitas tanpa usaha perbaikan kualitas merupakan strategi yang berbahaya.


Di bawah ini merupakan contoh dari laporan biaya kualitas yaitu sebagai berikut :
Tabel 2.1

PT.X

Laporan biaya Kualitas

Untuk Tahun Pertama dan Kedua

	Uraian
	Tahun Kedua
	Tahun Pertama

	
	Jumlah
	Persen*
	Jumlah
	Persen*

	Biaya Pencegahan:

   Pengembangan Sistem

   Pelatihan Kualitas

   Supervisi Aktivitas Pencegahan

   Proyek Perbaikan Kualitas

              Total

Biaya Penilaian :
   Inspeksi

   Pengujian Reliabilitas

   Supervisi Pengujian & Inspeksi

   Dep.untuk perlatan pengujian 

              Total

Biaya Kegagalan Internal :

   Biaya Sisa Bahan Bersih

   Tenaga Kerja & Overhead untuk

   Pengerjaan Ulang

   Penundaan Akibat Kualitas Jelek

   Pembuangan Produk Cacat

               Total

Biaya Kegagalan Eksternal :

   Garansi Perbaikan
   Garansi Penggantian

   Retur

                 Total

Total Biaya Kualitas


	XX

XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

XX%
	XX

XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

XX%

	
	XX
	XX%
	XX
	XX%

	
	XX

XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

XX%
	XX

XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

XX%

	
	XX
	XX%
	XX
	XX%

	
	XX

XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

XX%
	XX

XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

XX%

	
	XX
	XX%
	XX
	XX%

	
	XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%
	XX

XX

XX
	XX%

XX%

XX%

	
	XX
	XX%
	XX
	XX%

	
	XX
	XX%
	XX
	XX%


Ket * : Sebagai persentase dari penjualan total

Sumber: Garrison & Norren yang diterjemahkan oleh A. Totok Budisantoso dalam buku ”Akuntansi Manajemen”, Salemba Empat: Jakarta, 2001.

Adapun manfaat dari Informasi Biaya Kualitas yng digunakan oleh para manjer : 

a. Informasi biaya kualitas membantu para manajer melihat arti finansial dari cacat. Para manajer biasanya tidak sadar dengan besarnya biaya kualitas mereka karena biaya-biaya ini melintasi batas departemen dan tidak dapat ditelusuri dan diakumulasi secara normal oleh sistem biaya.

b. Informasi biaya kualitas membantu para manajer mengindentifikasi pentingnya masalah-masalah kualitas yang dihadapi perusahaan.

c. Informasi biaya kualitas membantu para manajer melihat apakah biaya-biaya kualitas di perusahaan mereka didistribusikan secara baik. Umumnya, biaya-biaya kualitas seharusnya lebih didistribusikan ke arah aktivitas-aktivitas pencegahan dan penilaian dan kurang diarahkan kepada biaya kegagalan.

2.5     Penjualan
2.5.1   Pengertian Penjualan


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


Sebenarnya pengertian penjualan sangat luas, beberapa ahli mengemukakan tentang definisi penjualan. Pengertian penjualan menurut Moekijat dalam buku ”Kamus Manajemen adalah:

”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 kedua belah pihak”.

(2000: 48) 


Menurut Basu Swastha dalam buku ”Manajemen Penjualan” mendefinisikan penjualan adalah sebagai berikut :

”Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang/jasa yang ditawarkannya”.
(2001: 8)

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)

Dari pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa penjualan adalah suatu kegiatan atau proses pembuatan dan cara untuk mempengaruhi pribadi agar terjadi pembelian (penyerahan) barang atau jasa yang ditawarkan berdasarkan harga yang telah disepakati oleh kedua belah pihak yang terkait di dalam kegiatan tersebut. 

2.5.2  Klasifikasi Penjualan

Terdapat berbagai macam  transaksi penjualan yang dapat diklasifikasikan sebagai berikut :
1. Penjualan secara kredit, yaitu penjualan dengan tenggang waktu rata-rata di atas satu bulan.

2. Penjualan secara tunai, yaitu penjualan yang bersifat ”cash and carry” yang pada umumnya secara kontan.

3. 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 pembeli 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 atau importer dengan secara eceran.

2.5.3 Tujuan Penjualan

Pada umumnya, para pengusaha mempunyai tujuan yaitu mendapatkan laba tertentu (semaksimal mungkin), dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu yang lama. Tujuan tersebut dapat direalisasi apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang telah direncanakan. 


Perusahaan pada umumnya mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualan, yaitu :

  1. Mencapai volume penjualan tertentu

  2. Mendapatkan laba tertentu

  3. Menunjang pertumbuhan perusahaan      

2.5.4 Faktor-faktor yang mempengaruhi Penjualan 

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan antara lain :
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 pemerintah atau pasar Internasional

· Kelompok pembeli dan segmen pasarnya

· Daya beli

· Frekuensi pembeliannya

· Keinginan dan kebutuhan

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-funsi lain.

2.5.5 Jenis-jenis Penjualan 

Menurut Basu Swastha pada buku ”Manajemen Penjualan”, terdapat beberapa jenis penjualan yang biasa dikenal dalam masyarakat diantaranya adalah: 

1. Trade Selling
Penjualan yang dapat terjadi bila produsen dan pedagang besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki distribusi produk-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 nasehat kepada pembeli akhir dari barang dan jasa.

4. New Businies Selling
Berusaha membuka transaksi baru dengan merubah calon pembeli menjadi pembeli.

5. Responsive Selling

Setiap tenaga penjualan diharapkan dapat memberikan reaksi terhadap permintaan pembeli.

2.5.6 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 yang diterjemahkan oleh Susanto Budidharmo 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.
2.6 Pengaruh Biaya Kualitas terhadap Volume Penjualan

Terdapat hubungan yang erat antara kualitas produk dan jasa, kepuasan pelanggan dan profitabilitas perusahaan. Semakin tingginya kepuasan pelanggan dan harga yang lebih kompetitif  serta biaya yang lebih rendah dari usaha peningkatan kualitas maka akan meningkatkan profitabilitas suatu perusahaan.

Penggolongan biaya kualitas ke dalam beberapa kategori, yaitu biaya pencegahan, biaya penilaian, biaya kegagalan internal dan eksternal adalah sebagai perangkat bagi manajemen atau pihak lain untuk mempermudah melakukan analisis terhadap elemen-elemen biaya kualitas baik itu dari segi perilakunya maupun hubungan antar masing-masing elemen dari biaya tersebut serta pengaruhnya terhadap variabel lain di luar biaya kualitas, misalnya dengan tingkat volume penjualan, profitabilitas, dan produktivitas. Keempat golongan biaya kualitas  tersebut dapat dikelompokkan lagi ke dalam dua kelompok besar, yaitu biaya pengendalian (yang terdiri dari biaya pencegahan dan biaya penilaian) dan biaya kegagalan (internal dan eksternal). Semakin besar perusahaan menginvestasikan modalnya pada aktivitas pengendalian, maka semakin kecil biaya kegagalan yang terjadi.


Meningkatnya biaya pencegahan yang dilakukan oleh perusahaan akan menyebabkan biaya penilaian yang dikeluarkan juga akan meningkat. Hal ini terjadi karena kedua biaya tersebut merupakan suatu kesatuan usaha pengendalian yang dilakukan untuk meningkatkan kualitas. Usaha pengendalian kualitas yang dilakukan dengan mengeluarkan biaya pencegahan dan biaya penilaian akan menyebabkan berkurangnya kualitas produk yang mengalami kegagalan (cacat) yang dihasilkan sebelum poduk tersebut di kirim ke kosumen. Menurunnya produk cacat tersebut berarti penurunan biaya  produksi karena biaya untuk memperbaiki produk yang cacat (pengerjaan ulang produk cacat) tersebut berkurang.


Apabila biaya pencegahan dan biaya penilaian meningkat, maka biaya kegagalan internal dan eksternal akan menurun. Hal ini dapat berpengaruh terhadap kualitas produk yang dihasilkan meningkat, karena produk yang dihasilkan sesuai dengan spesifikasi yang telah ditentukan sebelumnya dan sesuai dengan keinginan pelanggan tanpa adanya kecacatan baik sebelum maupun sesudah produk tersebut dikirim ke konsumen.


Meningkatnya kualitas produk tertentu, maka perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan pesaingnya. Sementara itu pelanggan merasa bahwa produk yang berkualitas itu adalah produk yang memiliki nilai yang tinggi  sehingga memungkinkan naiknya harga jual (harga jual yang kompetitif) serta mendapatkan pangsa pasar yang luas maka ini berarti volume penjualan pun meningkat dan secara langsung penghasilan perusahaan juga meningkat yang kemudian meningkatkan laba. Akhirnya keuntungan yang di dapat dari menyediakan produk yang berkualitas, baik berasal dari  pendapatan yang lebih tinggi dan biaya yang lebih rendah mengakibatkan meningkatnya profit perusahaan.
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Gambar 2.2

Bagan Hubungan Biaya Kualitas dengan Penjualan

Sumber: Pall dalam Tunggal, Total Quality Management, ditulis oleh Fandi Tjiptono dan Anastasia Diana , Andi Offset, Yogyakarta, 2000.


Gambar tersebut di atas adalah suatu model kualitas yang menunjukkan interaksi pengaruh berbagai faktor sisi sebelah  kiri adalah faktor  dipengaruhi kebijakan, program, dan produsen kualitas perusahaan .

Hubungan-hubungan  dalam gambar tersebut dapat dijelaskan  sebagai berikut :

1. Pasar yang dilayani oleh industri mencakup pelanggan-pelanggan dengan kebutuhan barang dan jasa tertentu.

2. Penelitian pemasaran mengindentifikasikan kebutuhan tersebut dan mendefinisikannya. 

3. Pelanggan menganggap produk dan jasa perusahaan lebih berkualitas daripada pesaingnya.

4. Karena dianggap lebih berkualitas, pelanggan bersedia membayar harga yang relatif lebih tinggi daripada harga pesaing.

5. Karena dianggap lebih berkualitas dan harganya lebih tinggi, produk tersebut dianggap memiliki nilai yang relatif lebih tinggi.

6. Nilai yang relatif lebih tinggi menghasilkan kenaikan dalam pangsa pasar.

7. Berkat program kualitasnya, perusahaan dapat mengikuti spesifikasi pelanggan lebih baik daripada para pesaing.

8. Efektivitas ini menghasilkan penurunan biaya dengan memproduksi produk yang dibutuhkan secara benar sejak pertama kali.

9. Penurunan biaya digabungkan dengan pangsa pasar yang lebih luas akan menghasilkan biaya yang lebih rendah daripada pesaing.

10. Gabungan dari keunggulan relatif di bidang harga, pangsa pasar,dan biaya untuk menciptakan profitabilitas sera pertumbuhan perusahaan. 

Berdasarkan pengaruh hubungan tersebut di atas, maka kualitas ditentukan oleh dua pengaruh. Pengaruh pertama berasal dari pelanggan perusahaan dalam bentuk peningkatan pendapatan penjualan, sedangkan pengaruh yang kedua bersumber dari efisiensi internal dan dicerminkan dalam penurunan biaya. Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa biaya kualitas mempunyai pengaruh dalam meningkatkan volume penjualan.
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