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BAB I

PENDAHULUAN

1.1       Latar Belakang Penelitian

Pada era globalisasi sekarang ini tingkat persaingan dalam dunia usaha semakin tinggi dan hanya badan usaha yang memiliki kinerja atau performa yang baik yang akan bertahan. Dalam persaingan usaha yang semakin kompetitif perusahaan dituntut untuk semakin efisien dalam menjalankan aktivitasnya terlebih dalam kondisi ekonomi saat ini yang penuh dengan ketidakpastian dimana krisis ekonomi yang melanda Indonesia sangat berat dan merusak segala sektor dari perekonomian sehingga perlu mengoptimalkan sumber daya yang dimiliki.

Dengan semakin banyaknya pesaing dalam dunia usaha yang sama membuat konsumen akan mempunyai banyak pilihan yang diberikan oleh perusahaan-perusahaan sehingga konsumen akan lebih selektif dalam menentukan pilihan produk yang diinginkannya.

CV. AHRS (Asep Hendro Racing Sport) adalah sebuah perusahaan perseorangan yang bergerak dalam bidang konveksi Racing Equipment (peralatan motor balap dan produk pendukung balap serta aksesoris motor). CV. AHRS didirikan untuk memenuhi kebutuhan motor balap dan aksesoris motor baik yang dipasarkan didalam negeri maupun diluar negeri. 

Dalam suatu perusahaan, permasalahan yang paling berat dihadapi adalah masalah penjualan produk perusahaan, baik produk perusahaan yang berupa barang atau jasa. Penjualan produk ini memerlukan perhatian yang khusus sehingga dapat mencapai target yang telah ditetapkan oleh suatu perusahaan dimana CV. AHRS di tahun 2002 pernah mengalami suatu kejadian yaitu volume penjualan tidak sesuai dengan target yang telah ditetapkan sehingga berpengaruh terhadap laba. Pada saat itu perusahaan memproduksi suatu produk baru tetapi perusahaan kurang dalam mempromosikannya, sehingga penjualan tidak sesuai dengan target yang diharapkan.

Kegiatan penjualan adalah salah satu faktor penentu atas perolehan laba yang optimal sehingga kontinuitas perusahaan terjamin dengan perkembangan perusahaan yang diharapkan akan terus meningkat. 

Dalam setiap penjualan harus ada perencanaan dan strategi serta kerjasama antara bagian yang terkait untuk dapat mencapai sasaran yang telah ditetapkan. Penjualan dapat dijadikan sebagai alat penunjang membayar segala beban yang menjadi tangungan dalam setiap kegiatan operasional.

Dalam mengatasi persaingan sekarang ini, setiap perusahaan selalu dituntut untuk memaksimalkan kualitas produksi barangnya dan setelah barang tersebut telah selesai diproduksinya, perlu adanya sistem penjualan dan pemasaran yang baik dan tepat agar dapat memenuhi kebutuhan para konsumen serta menjaga agar para konsumen tetap menggunakan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut.

Agar perusahaan dapat mencapai tujuan tersebut, perusahaan perlu menentukan suatu strategi pemasaran salah satunya adalah strategi dalam promosi sebagai upaya meningkatkan laba yang optimal. Hal ini sejalan dengan persaingan yang semakin ketat mendorong perusahaan untuk mempromosikan produk yang ditawarkan agar dapat meningkatkan penjualan.

Terobosan yang diambil merupakan suatu langkah yang dapat memberikan keuntungan serta kemudahan bagi kedua belah pihak. Untuk itulah perusahaan memutuskan untuk menambah sistem penjualan produknya dengan melakukan saluran distribusi yang mana merupakan salah satu unsur marketing yang penting bagi perusahaan didalam menyalurkan barangnya ke tangan konsumen sehingga diharapkan adanya peningkatan penjualan yang sangat menguntungkan bagi perusahaan.

Perolehan laba perusahaan salah satunya dipengaruhi oleh faktor penjualan, selain itu faktor lain yang mempengaruhi besarnya laba perusahaan adalah harga jual dari produk tersebut. Harga jual merupakan masalah tersendiri yang harus dapat perhatian dari pihak manajemen karena dengan harga jual yang wajar maka target penjualan akan tercapai dan perusahaan akan memperoleh laba sesuai dengan yang diharapkan.

Berdasarkan uraian diatas, penulis merasa tertarik untuk melakukan penelitian yang kemudian dituangkan dalam bentuk skripsi yang berjudul :

“Pengaruh Volume Penjualan Terhadap Peningkatan Laba Bersih Pada CV. AHRS (Asep Hendro Racing Sport), CABANG GARUT “ 
1.2       Identifikasi Masalah
Sehubungan dengan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana perkembangan volume penjualan pada perusahaan CV. Asep Hendro Racing Sport (AHRS), cabang Garut.

2. Bagaimana perkembangan laba bersih pada perusahaan CV. Asep Hendro Racing Sport (AHRS), cabang Garut.

3. Bagaimana pengaruh volume penjualan terhadap laba bersih pada perusahaan CV. Asep Hendro Racing Sport (AHRS), cabang Garut.

1.3       Maksud dan Tujuan Penelitian
Adapun Maksud dari penelitian yang akan dilakukan ini adalah untuk memperoleh data dan informasi yang diperlukan untuk menyusun suatu pembahasan dari masalah yang telah diidentifikasikan, yaitu untuk mengetahui pengaruh volume penjualan terhadap peningkatan laba bersih pada perusahaan. Adapun tujuan untuk melakukan penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui perkembangan volume penjualan pada perusahaan    CV.   Asep Hendro Racing Sport (AHRS), cabang Garut.

2.    Untuk mengetahui perkembangan laba bersih pada perusahaan CV. Asep Hendro Racing Sport (AHRS), cabang Garut.

3.    Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh volume penjualan terhadap laba bersih pada perusahaan CV. Asep Hendro Racing Sport (AHRS), cabang Garut.

1.4      Kegunaan Penelitian


   Penelitian yang penulis lakukan dalam penyusunan skripsi ini diharapkan dapat bermanfaat bagi berbagai pihak, antara lain :

1. Penulis

Dengan melakukan penelitian ini, diharapkan penulis akan lebih dapat memahami pengaruh volume penjualan terhadap peningkatan laba bersih pada perusahaan sesuai dengan teori yang penulis peroleh di bangku perkuliahaan.

2. Perusahaan

Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi perusahaan yang menjadi objek penelitian maupun  perusahaan lain, untuk mengevaluasi hubungan pengaruh volume penjualan terhadap peningkatan laba bersih pada perusahaan.

3. Pihak lain

Sebagai bahan referensi khususnya untuk pengkajian topik-topik yang berkaitan dengan masalah yang dibahas dalam skripsi ini.

1.5       Kerangka Pemikiran dan Hipotesis


Kegiatan Perencanaan dalam sebuah perusahaan sangatlah dibutuhkan untuk mempermudah perusahaan dalam mencapai tujuan yang telah ditentukan sebelumnya. Tujuan yang dimaksudkan adalah mengenai tujuan perusahaan secara kualitas yang menyangkut citra dan kinerja perusahaan maupun secara kuantitas yang menyangkut kegiatan operasional perusahaan salah satunya dalam bentuk penjualan.


Proses penjualan akan berlangsung dengan baik apabila perusahaan sebagai pihak penjual menerapkan perencanaan yang baik yang bisa mengoptimalkan penjualan, salah satu bentuk perencanaan tersebut adalah anggaran penjualan yang didasarkan atas ramalan penjualan.


Kadang-kadang orang mempunyai salah pengertian tentang istilah penjualan yang dianggap sama dengan istilah pemasaran. Pemasaran meliputi kegiatan yang lebih luas, sedangkan penjualan hanyalah merupakan satu kegiatan saja didalam pemasaran.


Proses pemasaran itu dimulai jauh sejak sebelum barang-barang di produksi, tidak dimulai pada saat produksi selesai, juga tidak berakhir dengan penjualan. Semua keputusan yang diambil dibidang pemasaran harus ditujukan untuk menentukan produk dan pasarnya, harganya, serta promosinya yang penting, pengusaha harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus, atau konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaannya. Jaminan yang lebih baik atas barang dan jasa dapat dilakukan sesudah penjualan, jadi jelas bahwa penjualan itu hanya merupakan satu kegiatan saja didalam pemasaran.


Sebenarnya, definisi penjualan ini cukup luas. Beberapa ahli menyebutnya sebagai ilmu dan beberapa yang lain menyebutnya sebagai seni. Ada pula yang memasukkan masalah etik dalam penjualan. Pada pokoknya, istilah penjualan menurut Basu Swastha dalam buku Manajemen Penjualan adalah sebagai berikut:

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


Jadi, penjualan merupakan proses pertukaran barang dan atau jasa antara penjual dengan pembeli, dengan alat tukar berupa uang. 


Untuk mengetahui hubungan antara volume penjualan dengan laba bersih, perlu diketahui terlebih dulu definisi dari volume penjualan dan laba bersih yaitu : 


Menurut Alimiyah & Padji dalam buku kamus istilah Akuntansi Suatu Pengantar, Volume Penjualan adalah : 

”Jumlah penjualan yang berhasil dicapai atau ingin dicapai oleh suatu perusahaan pada periode tertentu”

                                                                                                                  (2003:126) 
Menurut Henry Simamora dalam bukunya Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis menyatakan bahwa :
”Keuntungan (gains) merupakan kenaikan aktiva bersih perusahaan yang berasal dari transaksi-transaksi sampingan atau insidentil dan semua kejadian lainnya selama periode tertentu, kecuali kejadian-kejadian yang bermuara dari pendapatan atau investasi oleh pemilik”.

(2000:25)

Menurut Henry Simamora dalam bukunya Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis menyatakan bahwa :

”Laba bersih adalah perbedaan antara pendapatan dengan beban,
 jikalau pendapatan melebihi hasilnya adalah bersih”.
(2000:25)
Dari kedua definisi diatas dapat disimpulkan bahwa laba atau keuntungan adalah perbedaan antara pendapatan dengan beban yang berasal dari berbagai transaksi-transaksi selama periode tertentu.

Dari beberapa pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa adanya hubungan antara volume penjualan dalam meningkatkan laba bersih perusahaan, dan sesuai dengan pendapat yang diutarakan oleh Budi Rahardjo dalam bukunya Memahami Laporan Keuangan menyatakan bahwa : 

”adanya hubungan yang erat mengenai volume penjualan terhadap peningkatan laba bersih perusahaan dalam hal ini dapat dilihat pada laporan laba rugi perusahaan, karena dalam hal ini laba akan timbul jika penjualan produk lebih besar dibandingkan dengan biaya-biaya yang dikeluarkan. Faktor utama yang mempengaruhi besar kecilnya laba adalah pendapatan, pendapatan dapat diperoleh dari hasil penjualan barang dagangan perusahaan”. (2000;33)

Keberhasilan suatu perusahaan dapat dilihat pada tingkat laba yang diperoleh perusahaan itu sendiri karena tujuan utama perusahaan pada umumnya adalah untuk memperoleh laba yang sebesar-besarnya dan laba merupakan faktor yang menentukan bagi kelangsungan hidup perusahaan itu sendiri.


Perhitungan laba pada suatu perusahaan dilakukan pada akhir periode akuntansi dan perhitungan ini dituangkan dalam suatu laporan keuangan perusahaan.


Hipotesis merupakan suatu pernyataan yang bersifat sementara, dugaan, anggapan, pendapat atau asumsi yang mungkin benar dan mungkin salah satu yang masih harus diuji kebenarannya dengan melakukan suatu penelitian atas pengamatan terhadap objek penelitian. Berdasarkan masalah yang diteliti, sehingga hipotesis yang peneliti ajukan dalam penelitian ini yaitu :


”Volume penjualan berpengaruh terhadap peningkatan laba bersih perusahaan” 

Untuk lebih jelasnya kerangka pemikiran ini dapat digambarkan dalam sebuah skema :












                      Gambar 1.1 Kerangka Pemikiran
1.6       Lokasi dan Waktu Penelitian 


Penelitian yang dilakukan oleh penulis guna memperoleh data dan informasi dalam penyusunan skripsi ini dilakukan di CV. AHRS (Asep Hendro Racing Sport), cabang Garut yang beralamat di Jl. Raya  Bayongbong km. 05 Manjul No. 483, Desa Mangkurakyat, Kecamatan Cilawu, Kabupaten Garut.

      Adapun lama penelitian yang dilakukan untuk mengadakan penelitian ini yaitu dari bulan September 2006 sampai dengan Februari 2007. 
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