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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1
Kesimpulan

Berdasarkan data dan analisa hasil penelitian yang dilakukan pada          PT. INTI (Persero) Bandung, penulis dapat menarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Penyusunan anggaran penjualan yang dilakukan oleh PT. INTI (Persero) Bandung tidak sama dari tahun ke tahun, hal ini disebabkan karena adanya perubahan perencanaan penjualan yang dilakukan oleh PT. INTI (Persero) Bandung. Penyusunan anggaran penjualan didasarkan pada anggaran dan realisasi tahun lalu, perolehan kontrak, kapasitas produksi, permintaan pasar terhadap produk, kondisi perekonomian serta rencana jangka panjang perusahaan. Besarnya penjualan yang dianggarkan jumlahnya tidak selalu lebih besar atau lebih kecil dari tahun ke tahun sebelumnya, akan tetapi disesuaikan dengan kebutuhan. Peningkatan anggaran penjualan dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu operating budget dan financial budget. Dari kedua faktor tersebut, yang lebih mempengaruhi peningkatan anggaran penjualan adalah operating budget.
2. Perkembangan realisasi penjualan dari tahun ke tahun jumlahnya tidak selalu sama, dan peningkatan realisasi penjualan dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu Trade Selling, Missionary Selling, Technical Selling, New business Selling dan Responsive Selling. 
3. Dalam mengukur peranan anggaran penjualan dalam pengendalian realisasi penjualan, peneliti menggunakan metoda deskriftif dan kuantitatif. Anggaran mempunyai peranan yang sangat penting bagi pemimpin perusahaan dalam mengambil keputusan dalam pengendalian penjualan tersebut. Tetapi walaupun anggaran telah direncanakan namun dalam kenyataannya masih sering terjadi penyimpangan. Anggaran penjualan memiliki peranan dalam pengendalian realisasi penjualan, namun belum sepenuhnya optimal. Dalam hal ini membuat pemimpin dituntut untuk lebih teliti dalam mengendalikan anggaran penjualan perusahaan. Jumlah peranan anggaran penjualan dalam pengendalian realisasi penjualan sebesar 29,48%, sedangkan sisanya sebesar 70,52% dipengaruhi oleh faktor lainnya seperti keadaan ekonomi yang selalu tidak menentu, miisalnya kenaikan harga yang secara tiba-tiba.
5.2
Saran

Berdasarkan beberapa kesimpulan diatas, penulis mencoba memberikan saran-saran sebagai berikut :
1. Dalam merencanakan penjualannya, perusahaan hendaknya mempertimbang kan faktor-faktor yang akan dipengaruhi anggaran penjualan seperti kondisi pasar, keadaan perekonomian dan yang terutama adalah kebijakan               PT. TELKOM yang akan sangat mempengaruhi kegiatan pada PT. INTI (Persero) karena PT. TELKOM adalah pangsa pasar terbesar PT. INTI (Persero). Dengan mempertimbangkan hal-hal diatas , perusahaan dapat menyusun anggaran dengan lebih baik dan realistis dimana anggaran tidak terlalu mudah dan tidak terlalu sulit untuk dicapai.

2. Dalam mengendalikan penjualannya, sebaiknya PT. INTI (Persero) melakukan peninjauan terhadap anggaran pada saat anggaran sedang berjalan. Perusahaan sebaiknya juga melakukan evaluasi yang cukup mendalam terhadap anggaran yang sedang berjalan dan menganalisa hal-hal yang positif dan negatif yang terjadi selama pelaksanaan anggaran. Setelah itu dalam laporan manajemen, selain melaporkan penyimpangan-penyimpangan yang terjadi beserta analisisnya, perusahaan juga perlu mengusulkan tindak lanjut yang dibutuhkan berdasarkan penyimpangan  negatif yang bersifat material, serta mengusulkan untuk dilakukannya revisi agar anggaran lebih realistis. Disini prinsip pelaksanaan manajemen harus benar-benar dilakukan tanpa pengecualian sehingga akan memberikan manfaat kepada perusahaan, karena tindakan koreksi yang dilakukan tepat pada waktunya akan mendukung berhasilnya anggaran untuk periode berikutnya. 
3. Untuk mengantisipasi keadaan ekonomi yang selalu tidak menentu, sebaiknya perusahaan lebih teliti lagi dalam mengatur anggaran yang ada. Meskipun terjadi kenaikan harga tetapi perusahaan seharusnya tidak lebih memfokuskan pada keuntungan yang didapat melainkan lebih mengutamakan kepuasan konsumen agar konsumen tidak berpindah pada perusahaan yang lain.
47

