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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Dewasa ini negara Indonesia setelah terpuruk dalam krisis ekonomi berusaha kembali membangun puing-puing perekonomiannya yang telah runtuh. Perusahaan-perusahaan yang dulunya dijadikan ujung tombak perekonomian Indonesia akhirnya gulung tikar disebabkan adanya krisis multi dimensional.

Hal ini mendorong perusahaan-perusahaan yang masih bertahan untuk berusaha lebih mengoptimalkan kinerja perusahaannya dengan perencanaan dan pengendalian yang lebih baik. Dengan demikian diharapkan perusahaan akan tetap dapat menjaga kelangsungan hidup perusahaannya. Selain dengan mengoptimalkan kinerjanya, perusahaan juga harus dapat mengoptimalkan perolehan labanya. Kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba atau yang lebih dikenal dengan profitabilitas perlu diperhatikan agar para investor menjadi tertarik menanamkan modalnya terhadap perusahaan dan juga para pemegang saham menjadi puas terhadap kinerja perusahaan. Hal ini memang sulit, melihat kondisi perekonomian yang sekarang, namun apabila ditunjang dengan perencanaan dan pengendalian yang lebih baik serta sumber daya manusia yang baik maka tujuan perusahaan dapat tercapai.

Pihak manajemen sebagai pihak yang langsung terlibat dan menentukan arah pemecahannya harus memperhatikan fungsi yang mengelola secara langsung jalannya perusahaan, manajemen perlu menetapkan keputusan yang harus diambil guna mengantisipasi berbagai permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan dan hal tersebut dapat diwujudkan dengan menyusun suatu anggaran. 

Anggaran sebagai salah satu alat bantu manajemen memegang peranan yang cukup penting, karena dengan anggaran yang baik maka manajemen dapat merencanakan dan sekaligus melakukan pengendalian terhadap jalannya perusahaan. Anggaran juga merupakan rencana pihak manajemen dan asumsi bahwa penyesuaian anggaran akan mengambil langkah-langkah positif untuk merealisasikan faktor-faktor ketidakpastian untuk kemudian dilaksanakan. Ada berbagai jenis anggaran diantaranya anggaran produksi, anggaran bahan baku, serta anggaran penjualan. Seluruh anggaran tersebut memegang peranan penting dan vital dalam perusahaan, karena semuanya saling berkaitan dan menunjang antara anggaran yang satu dengan yang lainnya.

Anggaran penjualan merupakan dasar dari penyusunan anggaran-anggaran perusahaan lainnya, karena itu perlu kecermatan dan perhitungan secara matang. Dengan demikian anggaran penjualan yang ditetapkan dengan kecermatan dan pertimbangan yang matang akan membawa perusahaan kepada tujuannya yaitu pencapaian laba yang diharapkan.

Perolehan laba yang optimal merupakan tujuan perusahaan, salah satu indikator yang harus diperhatikan agar perusahaan memperoleh  laba yang optimal yaitu dapat dilihat dari perbandingan antara anggaran penjualan dengan realisasi anggaran penjualan.

Agar realisasi anggaran penjualan sesuai dengan yang diharapkan maka perlunya pengendalian terhadap anggaran penjualan dengan memperhatikan hal-hal yang dapat mempengaruhi anggaran penjualan, seperti modal kerja perusahaan, keadaan persaingan pemasaran, selera konsumen, dan lain-lain. 

Dari realisasi anggaran penjualan tersebut, dapat diketahui seberapa besar efektivitas pencapaian laba perusahaan atau profitabilitas perusahaan. Oleh karena itu, penulis melihat adanya pengaruh antara realisasi anggaran penjualan terhadap efektivitas pencapaian laba perusahaan. Penelitian ini dilakukan pada PT. Indokemas Sukses Makmur karena perusahaan ini merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam sektor penjualan karung plastik. Perusahaan tersebut menyusun suatu anggaran penjualan agar mempunyai rencana kerja yang baik dan efisien, dimana hal ini dapat meningkatkan pendapatan dan hasil penjualan yang nantinya akan mempengaruhi berapa tingkat laba yang dihasilkan. Anggaran penjualan dapat digunakan sebagai pedoman untuk mencapai laba perusahaan. Anggaran penjualan yang disusun harus sesuai dengan tujuan umum perusahaan dan strategi perusahaan agar pencapaian laba yang ditargetkan dapat dicapai.  

Berdasarkan uraian dan permasalahan di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Realisasi Anggaran Penjualan Terhadap Efektivitas Pencapaian Laba Perusahaan Pada PT. Indokemas Sukses Makmur.”
1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas maka dapat diidentifikasikan masalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana prosedur penyusunan anggaran penjualan  pada PT. Indokemas Sukses Makmur.

2. Bagaimana realisasi anggaran penjualan serta laba yang diperoleh pada PT. Indokemas Sukses Makmur.

3. Seberapa besar pengaruh realisasi anggaran penjualan terhadap efektivitas pencapaian laba pada PT. Indokemas Sukses Makmur.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Penelitian ini dimaksudkan untuk memperoleh data dan informasi khususnya Pengaruh Realisasi Anggaran Penjualan Terhadap Efektivitas Pencapaian Laba Perusahaan dalam rangka penyusunan skripsi. 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui prosedur penyusunan anggaran penjualan yang disusun pada PT. Indokemas Sukses Makmur.

2. Untuk mengetahui realisasi anggaran penjualan serta laba yang diperoleh pada PT. Indokemas Sukses Makmur.

3. Untuk mengetahui besarnya pengaruh realisasi anggaran penjualan terhadap efektivitas pencapaian laba pada PT. Indokemas Sukses Makmur.

1.4 Kegunaan Penelitian

Dengan maksud dan tujuan yang dikemukakan di atas maka hasil penelitian ini diharapkan mempunyai kegunaan baik secara teoritis maupun praktis sebagai berikut :

1. Penulis

Menambah pengetahuan, pengalaman dan wawasan penulis mengenai pengelolaan anggaran yang baik berdasarkan teori-teori yang telah didapat dibangku kuliah dan menerapkannya dalam praktek sehari-hari.

2. Perusahaan

Sebagai salah satu informasi bagi perusahaan dalam menilai kondisi perusahaan dan diharapkan nantinya dapat dijadikan sebagai tindakan koreksi di waktu yang akan datang.

3. Peneliti Lain

Sebagai masukan dan bahan bacaan bagi peneliti lain dalam mengembangkan wawasan khususnya mengenai realisasi anggaran penjualan serta bagaimana pengaruhnya terhadap efektivitas pencapaian laba perusahaan.

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

Anggaran merupakan suatu alat bantu manajemen karena anggaran mempunyai fungsi yang sama dengan manajemen, diantaranya yaitu Perencanaan (Planning), Pengkoordinasian (Coordinating), dan Pengawasan (Controlling). Anggaran yang baik dapat membantu perusahaan untuk mewujudkan perencanaan dan pengendalian dalam satu periode tertentu. 

Pengertian anggaran menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” adalah sebagai berikut :

“Anggaran adalah suatu rencana tertulis mengenai kegiatan suatu organisasi yang dinyatakan secara kuantitatif dan umumnya dinyatakan dalam satuan uang untuk jangka waktu tertentu.”

(2004 : 9)

Sebagaimana telah diterangkan diatas bahwa anggaran merupakan alat bantu manajemen dalam mencapai tujuan, jadi anggaran bukan merupakan tujuan perusahaan dan tidak dapat menggantikan manajemen.

Dalam penyusunan anggaran menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” perlu dipertimbangkan faktor-faktor sebagai berikut :

“1. Pengetahuan tentang tujuan dan kebijaksanaan umum             perusahaan.

  2.    Data-data waktu yang lalu.

  3.    Kemungkinan perkembangan kondisi ekonomi.

  4.  Pengetahuan tentang taktik, strategi pesaing, dan gerak-gerik  pesaing.

  5.    Kemungkinan adanya perubahan kebijaksanaan pemerintah.

  6.    Penelitian untuk pengembangan perusahaan.”

           (2004 : 9)

Anggaran tidak terbentuk begitu saja, anggaran merupakan hasil penyusunan anggaran, sedangkan proses penyusunan  anggaran itu sendiri dinamakan penganggaran. Penganggaran (budgeting) menurut M. Munandar, dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan kerja, Pengkoordinasian kerja, Pengawasan kerja” adalah sebagai berikut :

“Penganggaran adalah proses kegiatan yang menghasilkan budget sebagai hasil kerja (out-put) serta proses kegiatan yang berkaitan dengan pelaksanaan fungsi budget.”






(2000 : 16)

Salah satu jenis anggaran yang penting dalam aktivitas operasi perusahaan adalah anggaran penjualan. Dalam penyusunannya, anggaran penjualan memerlukan teknik peramalan penjualan yang tepat yaitu estimasi penjualan masa  depan dengan berdasarkan pengalaman masa lalu. Hal ini sulit untuk diperkirakan secara tepat karena penjualan merupakan suatu aktivitas yang dinamis disertai dengan kondisi yang berubah-ubah.

Pada umumnya anggaran penjualan disusun terlebih dahulu dibandingkan dengan anggaran lainnya, karena dalam proses kegiatan perusahaan, anggaran produksi dan anggaran-anggaran lainnya tidak dapat disusun terlebih dahulu tanpa mengetahui serta memperhatikan rencana kegiatan atau anggaran penjualan yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Berhasil tidaknya suatu perusahaan tergantung pada keberhasilan bagian pemasaran dalam meningkatkan penjualan. Penjualan merupakan ujung tombak dalam mencapai tujuan perusahaan dalam memperoleh laba yang optimal. Oleh karena itu, kesalahan dalam penyusunan anggaran akan mempengaruhi anggaran-anggaran lainnya.

Penyusunan anggaran penjualan salah satunya bermanfaat  untuk memberikan gambaran bagi perusahaan mengenai tingkat penjualan produk perusahaan dimasa  yang akan datang. Pengertian anggaran penjualan sendiri menurut M. Munandar dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan kerja, Pengkoordinasian kerja, Pengawasan kerja” adalah :

“Anggaran penjualan adalah anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan perusahaan selama periode yang akan datang, yang di dalamnya meliputi rencana tentang jenis (kualitas), jumlah (kuantitas) harga barang yang akan dijual, waktu penjualan serta tempat (daerah) penjualannya.”

 (2000 : 49)
Anggaran penjualan merupakan pedoman pelaksanaan pekerjaan, sehingga pekerjaan dapat dilaksanakan secara selaras dalam mencapai tujuan (laba). Laba menurut Zaky Baridwan dalam bukunya yang berjudul “Intermediate Accounting” adalah :

“Kenaikan modal (aktiva bersih) yang berasal dari transaksi sampingan atau transaksi yang jarang terjadi dari suatu badan usaha, dan dari semua transaksi atau kejadian lain yang mempengaruhi badan usaha selama satu periode kecuali yang timbul dari pendapatan (revenue) atau investasi oleh pemilik.” 

               (2000 : 31)

Anggaran penjualan dibuat berdasarkan analisa-analisa yang diteliti dan seksama dari semua aspek kegiatan penjualan dan memegang peranan penting dalam perencanaan laba karena bagaimanapun laba hanya akan diperoleh apabila perusahaan tersebut memiliki pendapatan dari operasi penjualan. Hal ini dapat dilihat dari realisasi anggaran penjualan, apabila realisasi anggaran penjualan sesuai dengan yang diharapkan atau bahkan melebihi dari yang diharapkan maka perusahaan telah berhasil dalam penyusunan anggaran penjualannya, begitu pula sebaliknya bila realisasi anggaran penjualan tidak sesuai dengan yang diharapkan maka perusahaan belum berhasil dalam menyusun anggaran penjualannya. Dengan demikian perusahaan pun dapat melihat berapa besar efektivitas pencapaian laba perusahaan dengan menggunakan Profitability Ratio.

Menurut William K. Carter dan Milton F. Usry dalam bukunya “Akuntansi Biaya” mengemukakan bahwa adanya hubungan antara anggaran penjualan dengan pencapaian laba adalah sebagai berikut :

“Suatu anggaran penjualan yang terinci dapat menjadi alat yang efektif untuk menganalisis potensi penjualan baru. Hal itu membantu dalam mengidentifikasikan atas terjadinya penurunan atau kenaikan penjualan yang berpengaruh terhadap tercapainya laba atau rugi.”

(2005 : 17)

Dari teori di atas, dapat dijelaskan bahwa realisasi anggaran penjualan mempunyai hubungan dengan efektivitas pencapaian laba perusahaan, yaitu apabila realisasi penjualan menurun dari yang dianggarkan maka perusahaan akan merugi begitu juga sebaliknya apabila realisasi penjualan naik dari yang dianggarkan maka perusahaan akan mendapat laba.

Agar realisasi anggaran penjualan berjalan sesuai dengan yang diinginkan maka pihak manajemen setidaknya harus bersikap antisipatif terhadap faktor-faktor yang dapat mempengaruhi anggaran penjualan ketika  anggaran penjualan itu dilaksanakan.

Berdasarkan uraian di atas maka penulis menarik hipotesis sebagai berikut: “Realisasi Anggaran Penjualan Mempunyai Pengaruh Terhadap Efektivitas Pencapaian Laba Perusahaan”.
Untuk mengetahui uji hipotesis yang penulis kemukakan diterima atau ditolak, maka sebagai dasar dalam penelitian ini penulis menentukan uji hipotesis statistik sebagai berikut:

H0 :  Realisasi anggaran penjualan tidak mempunyai pengaruh  terhadap     efektivitas pencapaian laba perusahaan.                                                                                                                                                   

H1 :   Realisasi anggaran penjualan mempunyai pengaruh terhadap efektivitas    pencapaian laba perusahaan.

Apabila hasil uji hipotesis statistik menunjukkan adanya pengaruh Realisasi Anggaran Penjualan Terhadap Efektivitas Pencapaian Laba Perusahaan maka H1 diterima sedangkan H0 ditolak.

Untuk lebih jelasnya mengenai kerangka pemikiran maka penulis akan menggambarkannya sebagai berikut :



                                            dibandingkan 










                          Gambar 1.1 Bagan Kerangka Pemikiran

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Untuk kepentingan pengambilan data penelitian, maka penulis mengambil lokasi penelitian di perusahaan PT. Indokemas Sukses Makmur yang berlokasi di Jl. Jend. A. Yani No.806 Bandung, dengan waktu penelitian dilakukan mulai dari bulan Juni 2005 sampai dengan bulan Juli 2005.
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