BAB I1

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Konsep Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan
baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk mempertahankan kelangsungan
hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan
perusahaan, di mana secara langsung berhubungan dengan konsumen. Maka kegiatan
pemasaran dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya
dengan pasar.

Pemasaran merupakan aktivitas yang sangat penting bagi perusahaan untuk mencapai
tujuannya. Sekarang sudah banyak pesaing yang memiliki produk yang sejenis, perusahaan
harus bisa menentukan strategi yang tepat agar perusahaan bisa terus berkembang seiring
dengan perkembangan zaman. Perusahaan harus melakukan inovasi produk agar produk
yang dijual sesuai dengan kebutuhan para konsumen dan dapat memuaskan mereka.
Menurut Kotler dan Keller (2011:5) dalam buku Marketing Management edisi 13
pengertian pemasaran adalah: “Mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan
sosial”.

Pemasaran mempunyai peran yang sangat demikian penting dalam meningkatkan
kegunaan barang yang semula di tempat lain pada waktu tertentu tidak berguna maka di
suatu tempat sewaktu-waktu akan sangat diperlukan dan diinginkan guna memenubhi

kebutuhan yang semakin meningkatkan taraf hidup konsumen. Pemenuhan kebutuhan yang
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semakin meningkat mendorong perusahaan untuk melakukan proses produksi barang

secara besar-besaran yang didukung oleh promosi dan distribusi yang efektif.

Fungsi pemasaran Proses pemasaran perlu dilakukan oleh setiap perusahaan, karena

dengan pemasaran akan menambah kegunaan produk yang ada yaitu kegunaan tempat,

waktu dan pemikiran, dan kegiatan pemasaran. Kegiatan pemasaran tersebut didalamnya

mempunyai fungsi pemasaran menurut (Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo, 2002), yaitu:

1) Fungsi pertukaran

2)

Fungsi pertukaran meliputi pembelian dan penjualan. Fungsi ini berkaitan dengan
pertukaran barang dari penjual ke pembeli. Fungsi pembelian dilakukan oleh pembeli
untuk memilih jenis barang yang akan dibeli, kualitas yang diinginkan, kualitas yang
memadai dan penyediaan uang yang sesuai. Fungsi penjualan meliputi kegiatan
untuk mencapai pasar dan mempengaruhi permintaan.

Fungsi Penyedia

Fisik Fungsi penyedia fisik meliputi pengangkutan dan penyimpanan. Fungsi
pengangkutan dan penyimpanan berkaitan dengan pemindahan barang-barang dari
tempat produksi ke konsumen. Selain itu fungsi tersebut berkaitan pula dengan
penyimpanan barang-barang sampai barang tersebut diperlukan oleh konsumen.
Fungsi pengangkutan dapat dilakukan dengan kereta api, truk, kapal laut, dan
pesawat udara, sedangkan fungsi penyimpanan dapat dilakukan di bagian produksi

itu sendiri sampai ke gudang umum.

3) Fungsi Penunjang

Fungsi penunjang meliputi pembelanjaan, penanggungan risiko, standarisasi dan

grading serta pengumpulan informasi pasar. Fungsi ini membantu pelaksanaan dari
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fungsi-fungsi lainnya. Fungsi pembelanjaan adalah fungsi mendapatkan modal dari
sumber ektern guna menyelenggarakan kegiatan pemasaran. Penanggungan risiko
adalah fungsi menghindari dan mengurangi risiko yang berkaitan dengan pemasaran.
Standarisasi merupakan fungsi yang bertujuan menyederhanakan keperluan-
keperluan pembeli dengan menciptakan golongan-golongan barang tertentu yang
berdasarkan pada kriteria-kriteria seperti ukuran jumlah, ukuran kapasitas, ukuran
fisik dan ukuran kekuatan. Grading adalah usaha menggolong-golongkan barang
tersebut ke dalam berbagai tingkat kualitas yang telah mendapatkan pengakuan dunia
perdagangan. Fungsi terakhir dari fungsi penunjang yaitu pengumpulan informasi
pasar, bertujuan mengumpulkan berbagai macam informasi yang akan dipakai oleh
pengusaha untuk menentukan tindakan-tindakan guna mencapai keuntungan

maksimal.

Berdasarkan definisi di atas, dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan usaha terpadu
untuk menggabungkan rencana-rencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuas
kebutuhan dan keinginan konsumen untuk memperoleh keuntungan yang diharapkan
melalui proses pertukaran atau transaksi. Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat
memberikan kepuasan kepada konsumen bila ingin mendapatkan tanggapan yang baik dari
konsumen. Perusahaan harus secara penuh tanggung jawab tentang kepuasan produk yang
ditawarkan tersebut. Dengan demikian, maka segala aktivitas perusahaan, harusnya
diarahkan untuk dapat memuaskan konsumen yang pada akhirnya bertujuan untuk

memperoleh laba.
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2.2 Bauran Pemasaran

2.2.1 Pengertian Bauran Pemasaran

Marketing Mix atau bauran pemasaran merupakan peranan penting dalam pemasaran
yang dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan.
Marketing mix juga menentukan keberhasilan perusahaan dalam mengejar profit. Menurut
Philip Kotler (2012:101) menyatakan bahwa Marketing Mix merupakan seperangkat alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan pemasarannya
di pasar sasaran. Berdasarkan pengertian di atas, maka peneliti dapat menjelaskan bahwa
bauran pemasaran adalah suatu perangkat yang akan mennetukan tingkat keberhasilan
pemasaran bagi perusahaan, dan semua ini ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada

segmen pasar atau konsumen yang dipilih.

Menurut Philip Kotler (2011:181) bauran pemasaran dapat diklasifikasikan menjadi 4P

(Product, Price, Place dan Promotion)yaitu:

1. Produk (Product)

Produk merupakan sekumpulan nilai kepuasan yang kompleks. Nilai sebuah produk
ditetapkan oleh pembeli berdasarkan manfaat yang akan mereka terima. Mengelola unsur
produk termasuk perencanaan dan pengembangan produk.

2. Harga (Price)

Penentuan harga merupakan titik Kkritis dalam bauran pemasaran jasa karena harga
mennetukan pendapatan dari sutau usaha. Manajmen harus menentukan startegi yang
menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos amgkut, dan berbagai variable yang

bersangkutan.
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3. Tempat (place)

Place diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Lokasi pelayanan jasa yang digunakan
dalam memasok jasa kepada pelanggan yang dituju. Tempat juga penting sebagai
lingkungan dimana dan bagaimana jasa akan diserahkan, sebagai bagian dari nilai dan
manfaat jasa.

4. Promosi (Promotion)
Promosi adalah menginformasikan, memhubungani dan membujuk serta

mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya.

2.3 Kualitas Produk

Kualitas merupakan suatu harapan dari setiap masyarakat yang akan membeli suatu
produk. Pengaruh kualitas sangat mempengaruhi keputusan konsumen dalam memilih
dan membeli suatu produk. Kualitas produk dan, kepuasan pelanggan, dan profitabilitas
perusahaan adalah tiga hal terkait erat. Semakin tinggi tingkat kualitas produk maka
semakin tinggi pula kepuasan pelanggan yang dihasilkan, yang mendukung harga yang
lebih tinggi dan biaya yang lebih rendah. Perusahaan yang menurunkan biayanya terlalu
jauh akan menerima akibatnya ketika kualitas pengalaman pelanggan yang menurun.
Kualitas merupakan kunci untuk menciptakan nilai dan kepuasan pelanggan. Deming
dalam Yamit (2017:7) mendefinisikan, “kualitas merupakan apapun yang menjadi
kebutuhan dan kenginan konsumen”. Masih dalam Yamit (2017:8), Davis menjelaskan
bahwa “kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk,
jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan”. Wijaya

(2018:9) mengartikan: kualitas barang dan jasa adalah sebagai keseluruhan gabungan
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karateristik barang dan jasa menurut pemasaran, rekayasa, produksi, maupun
pemeliharaan yang menjadikan barang dan jasa yang digunakan memenuhi
harapanpelanggan atau konsumen. Kualitas merupakan sesuatu yang diputuskan oleh
pelanggan. Artinya, kualitas didasarkan pada pengalaman aktual pelanggan atau
konsumen terhadap barang dan jasa yang diukur berdasarakan persyaratan atau atribut-
atribut tertentu.

Dari pendapat para ahli dapat disimpulkan bahwa kualitas merupakan ukuran yang
dijadikan konsumen sebagai alat untuk menggunakan produk atau jasa tersebut. Kualitas
merupakan mutu serta kondisi dari produk atau jasa yang akan digunakan oleh konsumen.
Mutu dari produk atau jasa tersebut akan menjadi pertimbangan konsumen dalam
memenuhi kebutuhan, keinginan, dan harapan para konsumen. Kualitas produk atau jasa
merupakan harapan dan impian bagi semua pihak, sehingga para pemasar sebelum
memasarkan produknya harus memperhatikan bagaimana kondisi dan tampilan produk
yang akan digunakan konsumen.

Kualitas merupakan suatu produk dan jasa yang melalui beberapa tahapan proses
dengan memperhitungkan nilai suatu produk dan jasa tanpa adanya kekurangan
sedikitpun nilai suatu produk dan jasa, dan menghasilkan produk dan jasa sesuai harapan

tinggi dari pelanggan.

2.3.1 Pengertian Produk
Dari pendapat para ahli dapat disimpulkan bahwa kualitas merupakan ukuran yang
dijadikan konsumen sebagai alat untuk menggunakan produk atau jasa tersebut. Kualitas
merupakan mutu serta kondisi dari produk atau jasa yang akan digunakan oleh konsumen.

Mutu dari produk atau jasa tersebut akan menjadi pertimbangan konsumen dalam
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memenuhi kebutuhan, keinginan, dan harapan para konsumen. Kualitas produk atau jasa
merupakan harapan dan impian bagi semua pihak, sehingga para pemasar sebelum
memasarkan produknya harus memperhatikan bagaimana kondisi dan tampilan produk
yang akan digunakan konsumen. Kualitasmerupakan suatu produk dan jasa yang melalui
beberapa tahapan proses dengan memperhitungkan nilai suatu produk dan jasa tanpa
adanya kekurangan sedikitpun nilai suatu produk dan jasa, dan menghasilkan produk dan
jasa sesuai harapan tinggi dari pelanggan.

Dari sudut pandang produsen, produk merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dibeli, dicari, digunakan atau
dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau kenginan pasar bersangkutan.
Berdasarkan sudut pandang konsumen bahwa produk merupakan segala sesuatu yang
diterima konsumen dari sebuah pertukaran dengan produsen. Secara tidak langsung

produk bertujuan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan konsumen.

2.3.2 Pengertian Kualitas Produk

Persepsi kualitas produk bisa digunakan oleh produsen sebagai kriteria segmentasi
untuk mengidentifikasi kelompok konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
konsumen dengan persepsi yang berbeda kualitas (rendah, sedang, tinggi) berbeda pula
dalam tingkat kepuasan dan niat pembelian. Dengan demikian segmentasi pasar digunakan
untuk mencapai tujuan pemasaran dan merespon tantangan dari para pesaing. Martinich
dalam Yamit (2017:11) mengemukakan spesifikasi dari dimensi kualitas produk yang
relevan dengan pelanggan yang dikelompokkan dalam enam dimensi yaitu:

1. Performance
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2. Range ond type of features

3. Reliability and durability

4.

5.

6.

2.

Maintainability and serviceability
Sensory characteristics
Etchical profile and image
Dari pendapat di atas dijelaskan bahwa kualitas produk mempunyai hubungan erat

dengan pelanggan diantaranya yaitu :

. Performance

Dimensi ini menyangkut karakteristik sejauh mana produk dapat berfungsi
sebagaimana fungsi utama produk tersebut. Hal yang paling penting bagi pelanggan
adalah apakah kualitas produk menggambarkan keadaan yang sebenarnya atau apakah
cara pelayanan diberikan dengan cara yang benar.

Range ond type of featur

Dimensi ini menyangkut kelengkapan fitur-fitur tambahan suatu produk selain
punya fungsi utama juga dilengkapi dengan fungsi-fungsi lain yang bersifat
komplemen. Kemampuan atau keistimewaan yang dimilik produk dan pelayanan
seperti manfaat dan kegunaan produk jika akan digunakan.

Reliability and durability

Kehandalan produk dalam penggunaan secara normal dan berapa lama produk
dapat digunakan hingga perbaikan diperlukan. Reliability merupakan dimensi ini
menyangkut kemungkinan tingkat kegagalan pemakaian. Durability merupakan
dimensi ini berkaitan dengan seberapa lama produk dapat terus digunakan selama

jangka waktu tertentu.
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Maintainability and serviceability
Kemudahan untuk pengoperasian produk dan kemudahan perbaikan maupun
ketersedian komponen pengganti. Dimensiini menjelaskan sejauh mana kemudahan
produk untuk dapat dilakukan dengan perawatan sendiri oleh penggunanya.
Sensory characteristics
Penampilan, corak, rasa, daya tarik, bau, selera, dan beberapa faktor lainnya
mungkin menjadi aspek penting dalam kualitas. Dimensi ini menjelaskan bagaimana
tampilan produk agar dapat menarik perhatian konsumen.
Etchical profile and image
Kualitas adalah bagian terbesar dari kesan pelanggan terhadap produk dan
pelayanan. Pada dimensi ini menjelaskan bagaimana persepsi konsumen tersebut
berkaitan dengan nama besar atau reputasi perusahaan, atau merek.
Menurut Kotler dan Armstrong (2014:11) kualitas produk merupakan
kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal ini termasuk
keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan

reparasi produk, juga atribut produk lainnya.

Adapun menurut Kotler dan Keller (2016: 164) kualitas produk adalah kemampuan
suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan melebihi daripada
keiinginan pelanggan.Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk
melaksanakan fungsinya, meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan operasi
dan perbaikan, serta atribut bernilai lainnya.

Oleh karena itu, suatu produk harus memiliki keunggulan dari produk-produk
yang lain, salah satunya dari segi kualitas produk yang ditawarkan. Kualitas produk
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merupakan salah satu kunci persaingan diantara pelaku usaha yang ditawarkan kepada
konsumen. Berikut ini merupakan pengertian kualitas produk menurut Kotler dan Keller
(2016:156) pengertian kualitas adalah sebagai berikut, “Quality is the totality of features
andcharacteristics of a product or service that bear on its ability to satisfy stated or
implied needs”. Kualitas produk memiliki indikator yang dapat digunakan untuk
menganalisis karakteristik dari suatu produk.

Supranto dalam Wijaya (2018:5) mengatakan, “pandangan tradisional mengenai
kualitas menyebutkan bahwa produk-produk dinilai dari atribut fisiknya seperti kekuatan,
reliabilitas dan lain-lain”. Pada saat ini, perusahaan selalu memperhatikan apa yang
dibutuhkan oleh konsumennya. Produk yang paling baik dan paling kuat tidak sebanding
jika tidak dapat memuaskan kebutuhan, keinginan, dan harapan para konsumen.
Perusahaan harus memperhatikan kualitas produknya dengan memperhatikan masalah
dan mengarahkan para produsen menetapakan produk yang menawarkan features yang
tepat, kinerja yang tepat, dan tingkat durabilitas yang tepat.

Wijaya (2018:13) mengatakan unsur-unsur yang dapat dimasukkan untuk memiliki
produk yang unggul (kualitas positif/positive quality) adalah sebagai berikut:
Desain yang bagus
Desain harus orisinil dan memikat cita rasa konsumen. Misalnya desain yang
diperhalus untuk memperoleh kesan berkualitas.
Keunggulan dalam persaingan
Produk harus unggul, baik dalam fungsi maupun desainnya dibanding
produk-produk lain yang sejenis.

Daya tarik fisik
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Produk harus menarik panca indera (menarik untuk disentuh atau dirasakan),
harus dicap dengan baik, dan harus indah.

Keaslian

Produk turunan atau tiruan menunjukkan kualitas turunan yang tidak sebaik

produk original atau pertama.

Karakteristik kualitas dari suatu produk sangat penting, karena produk dapat
memberikan kepuasan dan nilai kepada pelanggan dalam banyak cara. Karakteristik
beberapa produk secara kuatitatif mudah ditentukan, seperti ukuran produk dan waktu
penggunaan dan karakteristik yang bersifat kualitatif seperti daya tarik produk misalnya
tampilan atau desain, fitur, daya tahan produk agar menarik konsumen sehingga

menggunakan produk tersebut sekarang dan secara terus-menerus.

Dari pendapat Wijaya, dapat disimpulkan bahwa suatu produk dikatakan
berkualitas apabila harapan (expectation) konsumen dapat dipenuhi oleh produk
barangtersebut. Apabila produk yang ditawarkan perusahaan dapat memenuhi harapan
konsumen maka konsumen akan merasa sangat puas, dan apabila produk yang
ditawarkan tidak sesuai dengan harapan konsumen maka konsumen akan sangat kecewa
dan bahkan tidak akan lagi menggunakan produk tersebut. Setiap perusahaan berharap
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga perusahaan akan
berusaha membuat produk yang berkualitas, yang ditampilkan baik melalui ciri-ciri luar
(design) produk maupun inti (core) produk itu sendiri. Namun jika harapan konsumen
tidak terpenuhi, maka konsumen akan menganggap bahwa sebuah produk mutunya

rendah.
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2.4

Untuk menentukan harapan konsumendiperlukan unsur-unsur kualitas produk
yang bersifat pengganti melalui atribut-atribut kualitas produk tersebut seperti harga yang
wajar, bernilai ekonomis, awet, mudah digunakan, mudah dibuat, dan mudah dibuang.
Jika salah satu unsur tersebut tidak terdapat dalam suatu produk, maka dapat dikatakan
bahwa produk tersebut memiliki indikasi kualitas yang rendah dan perlu untuk dilakukan
perbaikan agar kualitas dapat meningkat. Untuk menentukan produk yang berkualitas dan

tidak berkualitas, maka perlu dibuat suatu acuan yang berupa indikator.

Indikator tersebut dibuat untuk mengukur bagaimana suatu produk dikatakan
berkualitas. Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:329), terdapat enam elemen kualitas
produk dan hal ini dijadikan sebagai indikator kualitas produk diantara yaitu : (1) Kinerja
(2) Reliabilitas, (3) Fitur (4) Keawetan (durability) (5) Konsistensi (6) Desain Dari
pendapat Sangadji dan Sopiah di atas, dapat diketahui bahwa elemen kualitas produk
merupakan suatu indikator yang dijadikan untuk mengukur apakah produk tersebut
memiliki kualitas atau tidak. Sifat khas kualitas suatu produk yang handal harus
mempunyai dimensi, karena harus memberi kepuasan dan nilai manfaat yang besar bagi

konsumen dengan melalui berbagai cara.

Konsep Penjualan

Menurut  Moekijat dalam Widharta dan Sugiharto (2013:2), Selling
adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan
memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produk yang
ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi

kedua belah pihak. Menurut Hartono, dkk (2012:889), Penjualan adalah penerimaan
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yang diperoleh dari pengiriman barang dagangan atau dari penyerahan pelayanan dalam
bursa sebagai barang pertimbangan. Sedangkan, menurut Swastha dalam Kurniadi
(2010:34), penjualan adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang ditujukan
untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran
sehingga menguntungkan bagi pihak lain.
Berdasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa, penjualan adalah kegiatan
mengajak orang lain agar bersedia membeli atau menerima barang maupun jasa yang
ditawarkan oleh penjual dengan menetapkan kesepakatan harga antara kedua belah pihak
sebelum terjadi pertukaran antara barang yang dijual dengan uang sebagai alat
penukarnya, dengan tujuan untuk saling menguntungkan antara kedua belah pihak.
Kegiatan penjualan merupakan suatu kegiatan yang harus dilakukan oleh perusahaan
dengan memasarkan produknya baik berupa barang atau jasa. Kegiatan pejualan yang
dilaksanakan oleh perusahaan bertujuan untuk mencapai Tingkat penjualan yang
diharapkan dan menguntungkan untuk mencapai laba maksimum bagiperusahaan.
Pengertian penjualan menurut Marbun (2003 : 225 dalam Utami 2011) adalah “total
barang yang terjual oleh perusahaan dalam jangka waktu tertentu”

Menurut Basu Swastha DH (2004 : 403) penjualan adalah interaksi antara individu
saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau
mempertahankan hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain.
Penjualan dapat diartikan juga sebagai usaha yang dilakukan manusia untuk
menyampaikan barang bagi mereka yang memerlukan dengan imbalan uang menurut

harga yang telah ditentukan atas persetujuan bersama.
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1)

2)

3)

4)

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat meningkatkan
aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjualan perlu memperhatikan faktor-
faktor yang mempengaruhi penjualan. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
menurut Basu Swastha (2005) sebagai berikut:

Kondisi dan Kemampuan Penjual

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa masalah penting yang
berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah: a) Jenis
dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan b) Harga produk atau jasa c) Syarat
penjualan, seperti: pembayaran, pengiriman.

Kondisi Pasar

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik sebagai kelompok
pembeli atau penjual. Kondisi pasar dipengaruhi oleh beberapa faktor yakni : jenis pasar,
kelompok pembeli, daya beli, frekuensi pembelian serta keinginan dan kebutuhannya.

Modal

Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk mengangkut barang
dagangan ditempatkan atau untuk membesar usahanya. Modal perusahaan dalam
penjelasan ini adalah modal kerja perusahaan yang digunakan untuk mencapai target
penjualan yang dianggarkan, misalnya dalam menyelenggarakan stok produk dan
dalam melaksanaan kegiatan penjualan memerlukan usaha seperti alat transportasi,
tempat untuk menjual, usaha promosi dan sebagainya.

Kondisi Organisasi Perusahaan
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5)

Pada perusahan yang besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh bagian
tersendiri, yaitu bagian penjualan yang dipegang oleh orang-orang yang ahli dibidang
penjualan.

Faktor-faktor lain
Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan pemberian hadiah
sering mempengaruhi penjualan karena diharapkan dengan adanya faktor-faktor

tersebut pembeli akan kembali membeli lagi barang yang sama.

Penjualan adalah jumlah uang dibebankan dan dapat dilakukan secara kredit maupun
tunai dan pada umumnya kepada beberapa pelanggan. Penjualan secara kredit “Piutang
Dagang”. Seperti halnya waktu membeli, ketika menjual perusahaan terikat dengan syarat
jual beli tertentu. Pada waktu menjual, kadang- kadang perusahaan harus menerima
pengembalian barang atau memberi potongan harga. Hal ini terjadi kalau barang yang
dijual tidak sesuai dengan permintaan pembeli. Penerimaan kembali barang yang telah
dijual disebut penjualan retur (sales return), sedang pemberian potongan harga disebut
pengurangan harga (sales allowances). Pada umumnya penjualan retur dan pengurangan
harga dicatat dalam satu akun, yang disebut: penjualan retur dan pengurangan harga (sales

return and allowances).

Konsep penjualan merupakan sebuah orientasi bisnis lain. Konsep penjualan
menyatakan bahwa para konsumen dari perusahaan-perusahaan apabila dibiarkan
mengikuti pilihan mereka sendiri, normal tidak akan membeli produk-produk organisasi
dalam jumlah cukup. Maka oleh karenanya organisasi-organisasi perlu melaksanakan

penjualan secara agresif. Adanya penjualan dapat tercipta suatu proses pertukaran barang
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atau jasa antara penjual dengan pembeli. Didalam perekonomian kita (ekonomi uang),
seseorang yang menjual sesuatu akan mendapatkan imbalan berupa uang. Dengan alat
penukar berupa uang, orang akan lebih mudah memenuhi segala kebutuhan dan

keinginannya dan penjualan menjadi lebih mudah dilakukan.

Proses pertukaran berdasarkan pendapat ahli diatas, dapat dijelaskan bahwa semakin
pandai seseorang untuk menjual akan semakin cepat pula mencapai sukses dalam
melaksanakan tugas-tugas, sehingga tujuan yang diinginkan akan segera terlaksana. Dalam
segala bidang dan tingkatan, taktik penjualan harus digunakan agar pelayanan yang
diberikan kepada orang lain dapat memberikan kepuasan. Dengan kepuasan ini diharapkan

mereka dapat menjadi langganan atau sahabat yang baik.

Klasifikasi transaksi penjualan barang dagang dalam perusahaan dagang dapat
dilakukan baik secara tunai maupun kredit sebagian secara tunai dan sisanya ibayar secara
kredit. Setiap transaksi penjualan barang dagang dicatat dalam perkiraan penjualan dan
juga mempengaruhi harga pokok penjualan, laba, kotor, dan persediaan barang dagang.

Berikut ini beberapa klasifikasi transaksi penjualan:

Penjualan Tunai

Transaksi penjualan ini lazimnya dilakukan secara tunai. Pembeli langsung
menyerahkan sejumlah uang tunai yang oleh penjual dicatat melalui register kas.
Penjualan Kredit

Dalam transaksi bisnis, biasanya penjual lebih menyukai penjualan secara tunai.
Hal ini karena adanya kepastian kas masuk, sehingga risiko dalam bisnis dapat

diminimalisasi. Sebaliknya, pembeli biasanya mencari alternatif untuk menunda
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pembayaran dengan membeli secara kredit, dan pembeli mempunyai kesempatan
untuk mengalokasi dananya untuk keperluan yang lainnya.
C. Diskon Penjual
Dalam transaksi jual beli biasanya diikuti dengan suatu perjanjian antara penjual
dan pembeli yang sifatnya mengikat. Syarat pembayaran adalah salah satu isinya
perjanjian yang erat hubungannya dengan pemberian diskon penjualan, jangka waktu
pembayaran, dan besarnya diskon yang diberikan.
d. Transaksi Penjualan
Transaksi penjualan dilakukan dimana barang yang telah dikirimkan kepada
pembeli, maka dapat terjadi transaksi retur penjualan. Artinya, sejumlah barang yang
telah dijual atau dikirimkan, dikembalikan lagi oleh pihak pembeli dengan alasan

tertentu. Misalnya, karena rusak atau tidak sesuai dengan pemesanan.

Jenis-Jenis penjualan, bisa kamu baca di bawah ini:

a.  Trade Selling adalah suatu jenis penjualan yang dilakukan oleh wiraniaga kepada
grosir-grosir, dengan tujuan untuk dijual kembali.

b. Tehnical selling adalah berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran &
nasehat kepada pembeli/konsumen akhir dari barang & jasanya. Dalam hal yang satu
ini wirausaha tersebut memiliki tugas utama untuk mengidentifikasi dan juga
menganalisis berbagai permasalahan yang dihadapi para pembeli lalu kemudian serta
menunjukkan bagaimana produk/jasa yang ditawarkan dapat mengatasi masalah si

pembeli/konsumen.
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c. Missionary Selling adalah dalam hal yangsatu ini wirausaha berusah
meningkatkan penjualan serta dengan mendorong pembeli yang tentunya untuk
membeli produk atau jasa dari penyalur perusahaan, dalam hal ini perusahaan
tersebut/yang  bersangkutan ~mempunyai  penyalur tersendiri  dalam
pendistribusian produknya/jasanya.

d. New Business Selling adalah berusaha membuka transaksi-transaksi baru

dengan cara mengubah calon konsumen menjadi konsumen.

2.5 Volume Penjualan

Menurut Efendi Pakpahan (2009) faktor yang sangat penting dalam
mempengaruhi volume penjualan adalah saluran distribusi yang bertujuan untuk
melihat peluang pasar apakah dapat memberikan laba yang maksimun. Secara
umum mata rantai saluran distribusi yang semakin luas akan menimbulkan biaya
yang lebih besar, tetapi semakin luasnya saluran distribusi maka produk
perusahaan akan semakin dikenal oleh mayarakat luas dan mendorong naiknya
angka penjualan yang akhirnya berdampak pada peningkatan volume penjualan.

Menurut Kotler (2000) volume penjualan adalah barang yang terjual dalam
bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai strategi
pelayanan yang baik. Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai
perusahaan dari hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut.
Volume penjualan tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi dihitung
secara keseluruhan dari total yang dicapai. Seandainya volume penjualan

meningkat dan biaya distribusi menurun maka tingkat pencapaian laba perusahaan
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meningkat tetapi sebaliknya bila volume penjualan menurun maka pencapaian

laba perusahaan juga menurun.

2.5.1 Indikator Volume Penjualan

Menurut Philip Kotler yang dikutip Swastha dan Irawan (2003:404),
menyimpulkan bahwa ada beberapa indikator dari volume penjualan adalah sebagai
berikut:
Mencapai Volume Penjualan

Mencapai volume penjualan artinya bahwa menunjukkan jumlah barang yang
dijual dalam jangka waktu tertentu. Penjualan adalah interaksi antara individu yang
saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, atau
mempertahankan hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain.
Perusahaan harus memperhatikan bauran pemasaran dan memiliki strategi pemasaran
yang baik untuk memasarkan produknya untuk mencapai penjualan yang tinggi.
Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan keberhasilan dalam
mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu menjual maka perusahaan akan
mengalami kerugian.
Mendapatkan Laba

Laba merupakan selisih pendapatan dan keuntungan setelah dikurangi beban dan
kerugian. Laba merupakan salah satu pengukuran aktivitas operasi dan dihitung
berdasarkan atas dasar akuntansi akurat. Laba adalah selisih dari pendapatan dan
biaya, dimana jumah pendapatan lebih besar dari pada biaya. Laba yang diperoleh

semata-mata dari kegiatan utama perusahaan. Kemampuan perusahaan untuk
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menghasilkan laba akan dapat menarik para investor untuk menanamkan dananya
guna memperluas usahanya, sebaliknya tingkat profitabilitas yang rendah akan
menyebabkan para investor menarik dananya.

3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan

Pertumbuhan perusahaan merupakan kemampuan perusahaan untuk meningkatkan
ukuran perusahaan melalui peningkatan aktiva. Kemampuan perusahaan untuk
menjual produknya akan meningkatkan volume penjualan bagi perusahaan yang dapat
menghasilkan keuntungan bagi perusahaan untuk menunjang pertumbuhan perusahaan
dan perusahaan akan tetap bertahan di tengah persaingan yang semakin ketat antar
perusahaan.

Usaha-usaha untuk mencapai tujuan tersebut tidak sepenuhnya hanya dilakukan
oleh pelaksana penjualan atau para tenaga penjualan, akan tetapi dalam hal ini perlu
adanya kerja sama dari beberapa pihak diantaranya adalah fungsionaris dalam
perusahaan seperti bagian dari keuangan yang menyediakan dana, bagian produksi

yang membuat produk, bagian personalia yang menyediakan tenaga kerja.

2.5.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat meningkatkan
aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjualan perlu memperhatikan faktor-
faktor yang mempengaruhi penjualan. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
menurut Swasta dan Irwan (2010:9) kegiatan penjualan dipengaruhi oleh beberapa faktor,
yaiu sebagai berikut:

1.  Kondisi dan kemampuan penjual

Transaksi jual-beli atau pemindahan hak milik secara komersial atas
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barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu penjual sebagai
pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini penjual harus dapat
menyakinkan pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang
diharapkan, maka penjual harus memahami beberapa masalah penting yang
sangat berkaitan, yakni jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan, harga
produk, syarat penjualan seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan
sesudah penjualan, garansi dan sebagainya.
Kondisi pasar

Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam
penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun faktor-
faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah jenis pasarnya, kelompok
pembeli atau segmen pasarnya, daya belinya, frekuensi pembelian dan

keinginan serta kebutuhan.

Menurut Kotler dalam Putra, dkk (2016:3), menyatakan ada beberapa faktor yang
mempengaruhi volume penjualan antara lain:
a) Harga jual
b) Produk (barang atau jasa) yang ditawarkan;
¢) Promosi yang dirancang;
d) Saluran distribusi

e) Mutu.

Menurut Putra, dkk (2016:3), volume penjualan juga dipengaruhi oleh dua faktor lingkungan

yaitu:
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1) Faktor lingkungan tak terkendali terdiri dari lingkungan persaingan, ekonomi, teknologi,
politik, hukum, dan social budaya.
2) Faktor lingkungan terkendali adalah faktor lingkungan yang mempengaruhi pemasaran

termasuk penjualan yang berada di dalam perusahaan.
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