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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Biaya
Biaya merupakan objek yang dicatat, digolongkan, diringkas dan disajikan oleh akuntan biaya untuk memberikan informasi kepada manajemen perusahaan yang bermanfaat untuk mengukur apakah kegiatan usahanya menghasilkan laba atau mengalami kerugian.
Suatu perusahaan yang mempunyai tujuan untuk mencari laba selalu berusaha untuk menghasilkan keluaran (output) yang nilainya lebih tinggi dari pada masukannya (input). Untuk menghasilkan keluaran yang lebih  tinggi dari nilai masukannya diperlukan alat untuk mengukur nilai masukan yang dikorbankan untuk menghasilkan keluaran. Alat yang dijadikan sebagai pengukur besarnya pengorbanan masukan untuk menghasilkan keluaran adalah biaya.

2.2.1 Pengertian Biaya
Biaya didefinisikan oleh Sunarto dalam bukunya ”Akuntansi Biaya” sebagai berikut:

”Biaya adalah harga pokok atau bagiannya yang telah dimanfaatkan atau dikonsumsi untuk memperoleh pendapatan”.
(2003:4)
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. Ada 4 unsur dalam definisi biaya tersebut, 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”.

(2000:8)
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 adalah nilai tukar atau pengorbanan yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk mendapatkan, menghasilkan, dan memelihara barang dan jasa yang dapat memberikan manfaat di masa sekarang dan masa yang akan datang.

2.2.2 Penggolongan Biaya
Penggolongan biaya diperlukan untuk mengembangkan data biaya yang dapat membantu manajemen dalam mencapai tujuan yang hendak dicapai dalam penggolongan tersebut. Seperti yang dikemukakan oleh Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Biaya”, sebagai berikut:
”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. Penggolongan Biaya Menurut Obyek Pengeluaran.


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

2. Penggolongan 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 yaitu:

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 bahan pembantu, biaya gaji karyawan yang bekerja dalam bagian-bagian baik yang langsung maupun yang tidak langsung yang berhubungan dengan proses produksi. 

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. Penggolongan 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), merupakan biaya yang terjadi karena adanya sesuatu yang dibiayai. Contohnya adalah biaya tenaga kerja yang bekerja dalam Departemen Pemeliharaan merupakan biaya langsung departemen bagi Departemen Pemeliharaan.

b. Biaya tidak langsung (indirect cost), merupakan biaya yang terjadi tidak hanya disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai. 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. Penggolongan 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. Penggolongan Biaya Menurut Jangka Waktu Manfaatnya 

Atas dasar jangka waktu manfaatnya, biaya dapat digolongkan menjadi dua, yaitu:

1. Pengeluaran Modal (capital expenditures), yaitu biaya yang mempunyai manfaat lebih dari satu periode akuntansi. Contohnya pengeluaran untuk pembelian aktiva tetap, untuk promosi besar-besaran, dan pengeluaran untuk riset dan pengembangan suatu produk.

2. Pengeluaran Pendapatan (revenue expenditures), yaitu biaya yang hanya mempunyai manfaat dalam periode akuntansi terjadinya pengeluaran tersebut. Contohnya biaya iklan, biaya telepon dan biaya tenaga kerja.

2.2 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.

2.2.1 Pengertian Penjualan
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. 

2.2.2 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 :

a. Mencapai volume penjualan tertentu

b. Mendapatkan laba tertentu

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.2.3 Jenis-jenis Penjualan
Menurut Basu Swastha pada buku ”Manajemen Penjualan”, terdapat beberapa jenis penjualan yang biasa dikenal dalam masyarakat diantaranya adalah:
1 Trade Selling

2 Missionary Selling

3 Technical Selling 

4 New Businies Selling

5 Responsive Selling”

Adapun penjelasan dari jenis penjualan di atas yang  dikemukakan oleh Basu Swatha, yaitu:
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.

2.2.4 Bentuk-bentuk 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.

2.2.5 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.

2.2.6 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 :

a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan

b. Harga Produk

c. Syarat penjualan seperti pembayaran, pengantaran, garansi, dan sebagainya.

2. Kondisi Pasar

Hal yang harus diperhatikan pada kondisi pasar antara lain:

a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar pemerintah atau pasar Internasional

b. Kelompok pembeli dan segmen pasarnya

c. Daya beli

d. Frekuensi pembeliannya

e. Keinginan dan kebutuhan

3. Modal

Apakah modal kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan seperti untuk :

a. Kemampuan untuk membiayai penelitian pasar yang dilakukan

b. Kemampuan membiayai usaha-usaha untuk mencapai target penjualan

c. 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-fungsi lain.

2.3 Biaya Penjualan

Biaya penjualan dilihat dari segi akuntansi dapat diartikan sebagai seluruh biaya yang dikeluarkan sejak produk jadi dikirimkan kepada pembeli sampai dengan produk diterima oleh pembeli. Oleh karena itu biaya penjualan berkepentingan untuk menghubungkan produk mulai saat barang atau jasa dijual ke konsumen sampai seluruh barang atau jasa tersebut diubah menjadi pendapatan yang diterima perusahaan.
2.4.1 Pengertian Biaya Penjualan

Menurut Soemarso S.R, dalam bukunya yang berjudul “Akuntansi Suatu Pengantar” biaya penjualan adalah sebagai berikut:

“Biaya penjualan adalah semua biaya yang terjadi dalam hubungannya dengan kegiatan menjual dan memasarkan barang seperti kegiatan promosi, penjualan dan pengangkutan barang-barang yang dijual”.

(2002:226)

Sedangkan menurut Henry Simamora, dalam bukunya “Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis” definisi biaya penjualan adalah:

“Biaya penjualan (selling costs) meliputi semua biaya yang berkaitan dengan pencarian dan pemenuhan pesanan pelanggan. Dengan demikian, biaya penjualan meliputi biaya periklanan, biaya riset pasar, gaji wiraniaga, penyusutan mobil dan perlengkapan kantor yang dipakai oleh bagian penjualan, dan biaya penyimpanan dan pengiriman barang-barang jadi".

(2000:548)

Dari definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa biaya penjualan adalah semua biaya yang terjadi dalam hubungannya dengan kegiatan menjual dan memasarkan barang serta yang berkaitan dengan pencarian dan pemenuhan pesanan pelanggan yang terdiri dari biaya periklanan, biaya riset pasar, gaji wiraniaga, penyusutan mobil dan perlengkapan kantor yang dipakai oleh bagian penjualan, dan biaya penyimpanan dan pengiriman barang-barang jadi.

2.4 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.
2.4.1 Pengertian Laba

Pengertian laba usaha menurut Soemarso S.R, dalam bukunya yang berjudul “Akuntansi Suatu Pengantar” adalah sebagai berikut:

“Laba usaha adalah laba yang diperoleh semata-mata dari kegiatan utama perusahaan”.

(2002:227)

Dari definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa laba usaha adalah keuntungan yang diperoleh dari selisih antara laba bruto dengan biaya usaha dari kegiatan utama perusahaan.

2.4.2 Kegunaan Laba

Di dalam ”Standar Akuntansi Keuangan” PSAK No. 25.1 disebutkan sebagai berikut:

”Laporan laba rugi merupakan laporan utama untuk melaporkan kinerja dari suatu perusahaan selama suatu periode tertentu. Informasi tentang kinerja perusahaan, terutama tentang profitabilitas. Dibutuhkan untuk mengambil keputusan tentang sumber ekonomi yang akan dikelola oleh suatu perusahaan di masa yang akan datang. Informasi tersebut juga seringkali digunakan untuk memperkirakan kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan kas dan aktiva yang disamakan dengan kas di masa yang akan datang. Informasi tentang kemungkinan perubahan kinerja juga penting dalam hal ini”.

(IAI, 2004:25.1)

Sedangkan menurut Anis dan Imam dalam buku ”Teori Akuntansi” tujuan pelaporan laba adalah sebagai berikut:

a. Sebagai indikator efisiensi penggunaan dana yang tertanam dalam perusahaan yang diwujudkan dalam tingkat kembalian

b. Sebagai dasar pengukuran prestasi manajemen

c. Sebagai dasar penentuan besarnya pengenaan pajak

d. Sabagai alat pengendalian sumber daya ekonomi suatu negara 

e. Sebagai dasar kompensasi dan pembagian bonus

f. Sebagai alat motivasi manajemen dalam pengendalian perusahaan

g. Sebagai dasar untuk kenaikan kemakmuran

h. Sebagai dasar pembagian deviden

(2003:216)
Dari uraian diatas dapat diambil kesimpulan bahwa peranan laba dalam perusahaan adalah sebagai dasar untuk menekan biaya, merupakan kompensasi dari dana yang ditanamkan, digunakan untuk mengukur prestasi manajemen, sebagai dasar pengenaan pajak, mengembangkan perusahaan, digunakan sebagai kemakmuran dan laba digunakan untuk menarik investor baru agar mau menanamkan modalnya kepada perusahaan.

2.4.3 Jenis-jenis Laba

Jenis-jenis laba dalam hubungannya dengan perhitungan yaitu:

1. Laba Kotor (Gross Profit), adalah selisih antara penjualan bersih dengan harga pokok penjualan, disebut laba kotor karena jumlah ini masih harus dikurangi dengan biaya-biaya usaha.

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.
2.4.4 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 nonoperasi, (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.

2.4.5 Faktor-faktor yang mempengaruhi laba

Menurut Mulyadi dalam buku “Akuntansi Manajemen” (2001:513), mengemukakan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi laba adalah sebagai berikut:
1 Biaya

2 Harga jual

3 Volume penjualan dan produksi”


Adapun penjelasan dari jenis penjualan di atas yang  dikemukakan oleh Mulyadi, yaitu:

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 berpengruh terhadap volume produksi produk atau jasa tersebut, selanjutnya volume produksi akan mempengaruhi besar kecilnya biaya produksi

2.5 Hubungan antara Biaya Penjualan dengan Tingkat Laba Usaha

Biaya penjualan berkepentingan untuk menghubungkan barang atau jasa dijual ke konsumen sampai seluruh barang atau jasa tersebut diubah menjadi pendapatan yang diterima perusahaan. Sehingga keberhasilan dalam pengelolaan biaya penjualan mempunyai peranan yang penting bagi perusahaan dalam meningkatkan pendapatan yang pada akhirnya akan mempengaruhi laba usaha dari kegiatan utama perusahaan.
Menurut Blocher/Chen/Lin yang diterjemahkan oleh Dra. A. Susty Ambarriani, M. Si., Akt dalam bukunya “Manajemen Biaya” menyatakan bahwa:

“Informasi biaya digunakan untuk menentukan harga untuk mengubah produk atau jasa dalam rangka meningkatkan profitabilitas, untuk memperbarui fasilitas produksi pada saat yang tepat, dan untuk menentukan metode pemasaran atau saluran distribusi yang baru”.

(2000:7)

Dengan adanya informasi biaya untuk penjualan yang dilakukan perusahaan tentunya dapat digunakan untuk meningkatkan dan menentukan harga untuk mengubah produk atau jasa, dan untuk menentukan metode pemasaran atau saluran distribusi yang baru dalam rangka meningkatkan profitabilitas. Oleh karena itu perusahaan menginginkan bahwa untuk mencari keuntungan yang sebesar-besarnya dengan menekan biaya sekecil-kecilnya. Sehingga keberhasilan dalam pengelolaan biaya penjualan mempunyai peranan yang penting bagi perusahaan dalam meningkatkan pendapatan yang pada akhirnya akan menentukan tinggi rendahnya laba usaha.
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