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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Anggaran

2.1.1 Pengertian Anggaran


Dalam berkembangnya usaha saat ini, yaitu dengan bertambah kompleksnya tantangan yang harus dihadapi dengan besarnya resiko yang ditanggung oleh pengusaha pada usahanya, mendorong dikembangkannya sistem anggaran sebagai salah satu alat perencanaan manajemen. Secara sederhana anggaran didefinisikan sebagai rencana keuangan atau peramalan laba. Anggaran dalam pelaksanaan kegiatan sehari-hari perusahaan, untuk itu anggaran harus disusun secara cermat dan hati-hati dengan perhitungan dan estimasi yang baik dan melibatkan setiap departemen yang terkait.


Untuk mendapatkan pengertian yang lebih jelas mengenai anggaran, penulis mengutip beberapa pendapat tentang definisi anggaran secara umum.


Pengertian anggaran menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen” adalah sebagai berikut :

“Anggaran merupakan suatu rencana kerja yang dinyatakan secara kuantitatif, yang diukur dalam satuan moneter standar dan satuan ukuran yang lain, yang mencakup jangka waktu satu tahun.”

                                                                                                 (2001 : 488)


Sedangkan pengertian anggaran menurut M. Munandar dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan Kerja, Pengkoordinasian Kerja, Pengawasan Kerja” yaitu :

“Budget (anggaran) adalah suatu rencana yang disusun secara sistematis, meliputi seluruh kegiatan perusahaan yang dinyatakan dalam unit (kesatuan) moneter dan berlaku untuk jangka (periode) tertentu yang akan datang”.

(2000 : 1)

Menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” menyatakan bahwa :

“Budget (anggaran) adalah suatu rencana tertulis mengenai kegiatan suatu organisasi yang dinyatak secara kuantitatif dan umumnya dinyatakan dalam satuan uang untuk jangka waktu tertentu”.

 (2000 : 9)

Dari ketiga pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa anggaran adalah :

Suatu rencana kuantitatif tertulis mengenai kegiatan organisasi yang disusun secara sistematis dan umumnya dinyatakan dalam satuan uang untuk jangka waktu tertentu dimasa yang akan datang dan mencerminkan sasaran organisasi serta tujuan operasi yang dirumuskan oleh pimpinan dan seluruh karyawan secara bersama-sama.

2.1.2 Karakteristik Anggaran


Anggaran harus disusun dan dihitung dengan cermat agar operasionalisasi perusahaan dapat berjalan dengan efektif. Untuk mewujudkan hal tersebut anggaran harus memiliki karakteristik tertentu. Berdasarkan buku yang berjudul “Akuntansi Manajemen”, oleh Mulyadi mengemukakan karakteristik anggaran adalah sebagai berikut :

“1. Anggaran dinyatakan dalam satuan keuangan dan satuan selain       keuangan.

  2. Anggaran umumnya mencakup jangka waktu satu tahun.

  3. Anggaran berisi komitmen atau kesanggupan manajemen, yaitu manajer setuju menerima tanggung jawab untuk mencapai sasaran yang ditetapkan dalam anggaran.

  4. Usulan anggaran dinilai dan disetujui oleh pihak yang berwenang lebih tinggi dari penyusunan anggaran.

  5. Sekali disetujui, anggaran hanya dapat diubah di bawah kondisi tertentu.

  6. Secara berkala, kinerja keuangan sesungguhnya dibandingkan dengan anggaran dan selisihnya dianalisis dan dijelaskan.” 

(2001 : 490)


Dari hasil uraian diatas dapat diikhtisarkan bahwa anggaran harus berupa satuan keuangan mencakup jangka waktu satu tahun, berisi komitmen, disetujui oleh pihak berwenang, dapat berubah dalam kondisi tertentu dan harus berupa hasil aktual.

2.1.3 Klasifikasi Anggaran


Anggaran perusahaan berfungsi sebagai alat bantu manajemen dalam pengambilan keputusan setiap kegiatan yang dilaksanakan suatu perusahaan, sehingga dalam hal ini anggaran perusahaan akan mempunyai ruang lingkup yang sangat luas. Seluruh kegiatan yang ada di perusahaan akan terkait dengan anggaran perusahaan. Oleh karena itu, anggaran perusahaan akan terdiri dari berbagai macam anggaran lainnya baik dari segi isi, bentuk maupun fungsinya. Sehubungan dengan hal di atas, maka perlu diketahui jenis anggaran apa saja yang umumnya ada dalam suatu organisasi.


Menurut M Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” anggaran dapat diklasifikasikan dalam beberapa sudut pandang, sebagai berikut :


“1. Menurut Dasar Penyusunan.


  2. Menurut Cara Penyusunan.


  3. Menurut Jangka Waktunya.


  4. Menurut Bidangnya.


  5. Menurut Kemampuan Menyusun.


  6. Menurut Fungsinya.”

(2004 : 17-18)


Adapun penjelasan dari klasifikasi anggaran di atas adalah sebagai berikut:

1. Menurut dasar penyusunan, anggaran terdiri dari :

a. Anggaran Variabel, yaitu anggaran yang disusun berdasarkan interval kapasitas tertentu dan pada intinya merupakan suatu seri anggaran yang dapat disesuaikan pada tingkat aktivitas (kegiatan) yang berbeda.

b. Anggaran tetap, yaitu anggaran yang disusun berdasarkan suatu tingkat kapasitas tertentu disebut juga anggaran statis.

2. Menurut cara penyusunan, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Periodik adalah anggaran yang disusun untuk satu periode tertentu. Umumnya periode satu tahun yang disusun setiap akhir periode anggaran.

b. Anggaran Kontinu adalah anggaran yang dibuat untuk memperbaiki anggaran yang telah dibuat.

3. Menurut jangka waktu, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran jangka pendek (anggaran taktis) adalah anggaran yang dibuat dengan jangka waktu paling lama sampai satu tahun.

b. Anggaran jangka panjang (anggaran strategis) adalah anggaran yang dibuat untuk jangka waktu lebih dari satu tahun.

4. Menurut bidangnya, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Operasional adalah anggaran untuk menyusun anggaran laporan laba rugi. Anggaran operasional antara lain terdiri dari:

· Anggaran penjualan

· Anggaran biaya pabrik yang terdiri dari anggaran biaya bahan baku, anggaran biaya tenaga kerja langsung, anggaran biaya overhead pabrik.

· Anggaran beban usaha

· Anggaran laporan laba rugi

b. Anggaran Keuangan adalah anggaran untuk menyusun anggaran neraca. Anggaran keuangan, antara lain terdiri dari:

· Anggaran kas

· Anggaran piutang

· Anggaran persediaan

· Anggaran utang

· Anggaran neraca

5. Menurut kemampuan menyusun, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Komprehensif merupakan rangkaian dari berbagai macam anggaran yang disusun secara lengkap.

b. Anggaran Parsial adalah anggaran yang disusun tidak secara lengkap, anggaran hanya menyusun bagian anggaran tertentu saja. 

6. Menurut fungsinya, anggaran terdiri dari:

a. Anggaran Apropriasi (Appropriation Budget) adalah anggaran yang dibentuk bagi tujuan tertentu dan tidak boleh digunakan untuk tujuan lain.

b. Anggaran Kinerja (Performance Budget) adalah anggaran yang disusun berdasarkan fungsi kegiatan yang dilakukan dalam organisasi (perusahaan) yang dikeluarkan oleh masing-masing aktivitias tidak melampaui batas.

Dari uraian di atas, klasifikasi anggaran dapat dibedakan dengan melihat dari dasar penyusunan, cara penyusunan, jangka waktu, bidang anggaran, kemampuan penyusunan dan dari fungsinya.

2.1.4 Manfaat dan Keterbatasan Anggaran


Dalam suatu proses kegiatan (aktivitas) yang dilakukan perusahaan, anggaran memiliki berbagai manfaat yang dapat dirasakan baik secara langsung maupun tidak langsung oleh perusahaan tersebut.

Manfaat dari anggaran dikemukakan oleh M Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” adalah sebagai berikut :

“1. Segala kegiatan dapat terarah pada pencapaian tujuan bersama.

2. Dapat digunakan sebagai alat menilai kelebihan dan kekurangan pegawai.

3. Dapat memotivasi pegawai.

  4. Menimbulkan rasa tanggung jawab pada pegawai.

  5. Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu.

  6. Sumber daya, seperti tenaga kerja, peralatan, dan dana dapat dimanfaatkan seefisien mungkin.

        7. Alat pendidikan bagi para pengajar.

(2004 : 12-13)

Dari uraian di atas  dapat disimpulkan bahwa banyak manfaat yang dapat diperoleh perusahaan dengan dibuatnya anggaran tersebut, baik keefektivitasan maupun keefisienan dalam hal produktivitas kerja perusahaan dan sumber daya manusianya.

Walaupun anggaran mempunyai banyak manfaat dan kegunaan bagi perusahaan, anggaran juga tidak terlepas dari keterbatasan-keterbatasan yang ada. Menurut M Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” keterbatasan yang dimiliki oleh anggaran perusahaan adalah sebagai berikut :

“ 1. Anggaran dibuat berdasarkan taksiran dan asumsi, sehingga  mengandung unsur ketidakpastian.

    2. Menyusun anggaran yang cermat memerlukan waktu, uang, dan   tenaga yang tidak sedikit, sehingga tidak semua perusahaan mampu menyusun anggaran secara lengkap (komprehensif) dan akurat.

       3. Pihak yang merasa dipaksa untuk melaksanakan anggaran dapat menggerutu dan menentang, sehingga pelaksanaan anggaran dapat menjadi kurang efektif.”

(2004 : 13)

Dari penjelasan di atas, hal-hal yang menjadi keterbatasan anggaran diantaranya yaitu keefektivitasan dari penggunaan anggaran sangat bergantung kepada keterlibatan semua pihak dalam perusahaan tersebut. Pelaksanaan dari suatu anggaran memerlukan kerjasama dan partisipasi dari seluruh anggota manajemen dalam mencapai tujuan perusahaan, karena pelaksanaan dari anggaran tidak berjalan dengan sendirinya dan penyesuaian terhadap kondisi yang terjadi hatus terus menerus dilakukan oleh pihak manajemen perusahaan agar anggaran yang dibuat tidak menyimpang dari kondisi saat itu.

2.1.5 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penyusunan Anggaran


Dalam penyusunan anggaran perlu dipertimbangkan faktor-faktor yang dapat mempengaaruhi keadaan anggaran tersebut. Faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan tersebut dikemukakan oleh M Munandar dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan Kerja, Pengkoordinasian Kerja, Pengawasan Kerja” dimana terdiri dari dua faktor adalah sebagai berikut :

“1. Faktor-faktor intern, yaitu data informasi dan pengalaman yang   terdapat di perusahaan itu sendiri.

  2. Faktor-faktor ekstern, yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat diluar perusahaan, tetapi dirasa mempunyai pengaruh terhadap kehidupan perusahaan.”

(2000 : 11-12)


Penjelasan dari faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan anggaran di atas adalah sebagai berikut :

1. Faktor-faktor intern antara lain berupa :

a. Penjualan tahun-tahun yang lalu.

b. Kebijaksanaan perusahaan yang berhubungan dengan harga jual, syarat pembayaran barang yang dijual, pemilihan saluran distribusi dan sebagainya.

c. Kapasitas produksi yang dimiliki perusahaan.

d. Tenaga kerja yang dimiliki perusahaan, baik jumlahnya (kuantitatif) maupun ketrampilan dan keahliannya (kualitatif).

e. Modal kerja yang dimiliki perusahaan.

f. Fasilitas-fasilitas lain yang dimiliki perusahaan.

g. Kebijaksanaan-kebijaksanaan perusahaan yang berkaitan dengan pelaksanaan fungsi-fungsi perusahaan, baik di bidang pemasaran, produksi, pembelajaan, administrasi maupun personalia. 

2. Faktor-faktor ekstern antara lain berupa :

a. Keadaan persaingan.

b. Tingkat pertumbuhan penduduk.

c. Tingkat penghasilan masyarakat.

d. Tingkat pendidikan masyarakat.

e. Tingkat penyebaran penduduk.

f. Agama, adat-istiadat dan kebiasaan masyarakat.

g. Berbagai kebijaksanaan pemerintah, baik di bidang politik, ekonomi, sosial, budaya maupun keamanan.

h. Keadaan perekonomian nasional maupun internasional, kemajuan teknologi dan sebagainya.

Dari uraian di atas, terlihat bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi dalam penyusunan anggaran dapat berasal dari faktor-faktor yang terjadi didalam perusahaan maupun diluar perusahaan. Faktor-faktor tersebut dapat diantisipasi lebih awal dengan memperhatikan situasi dan kondisi yang terjadi pada saat itu.

2.1.6 Prosedur Penyusunan Anggaran


Pada dasarnya yang berwenang dan bertanggungjawab dalam penyusunan anggaran serta pelaksanaan kegiatan penganggaran lainnya, ada ditangan  pimpinan tertinggi perusahaan. Hal ini disebabkan karena pimpinan tertinggi perusahaan yang paling berwenang dan paling bertanggungjawab atas kegiatan perusahaan keseluruhan.


Dengan demikian tugas menyiapkan dan menyusun anggaran serta kegiatan-kegiatan penmganggaran lainnya tidak harus ditangani sendiri oleh pimpinan tertinggi perusahaan tetapi juga bagian lain dalam perusahaan. 

M Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” mengemukakan bahwa prosedur penyusunan anggaran terdiri dari beberapa tahap sebagai berikut :

“1. Tahap penentuan pedoman perencanaan.

2. Tahap persiapan anggaran.

3. Tahap penentuan anggaran.

4. Tahap pelaksanaan anggaran.”

(2004 : 8-9)

Adapun penjelasan dari tahapan prosedur penyusunan anggaran perusahaan yang  terdiri dari beberapa tahap sebagai berikut :

1. Tahap Penentuan Pedoman Perencanaan

Yaitu suatu tahap yang menentukan anggaran yang akan dibuat pada tahun yang akan datang, anggaran disiapkan beberapa bulan sebelum tahun anggaran sebelumnya dimulai. Dengan demikian anggaran yang dibuat dapat digunakan pada awal tahun anggaran. Sebelum menyusun anggaran terlebih dahulu direktur melakukan dua hal yaitu :

a. Menetapkan rencana besar perusahaan, seperti : tujuan, kebijakan dan asumsi-asumsi sebagai dasar penyusunan anggaran.

b. Membentuk panitia anggaran yang terdiri dari direktur sebagai ketua, manajer keuangan sebagai sekretaris dan manajer-manajer lainnya sebagai anggota.

2. Tahap Persiapan Anggaran

Yaitu tahapan dimana manajer pemasaran terlebih dahulu menyusun ramalan penjualan (forecast sale) sebelum menyusun anggaran penjualan perusahaan. Setelah tahap tersebut selesai manajer pemasaran bekerja sama dengan manajer umum dan manajer keuangan untuk menyusun kembali anggaran lainnya.

3. Tahap Penentuan Anggaran

Yaitu tahapan diadakannya rapat dari semua manajer beserta direksi, dengan materi rapat berupa perundingan mengenai penyesuaian rencana akhir. Setiap komponen anggaran mengkoordinasikan dan menelaah komponen anggaran serta pengesahan dan pendistribusian anggaran.

4. Tahap Pelaksanaan Anggaran

Yaitu tahapan dilaksanakannya anggaran oleh semua unit kerja yang ada didalam perusahaan. Untuk kepentingan pengawasan setiap manajer membuat laporan realisasi anggaran. Setelah dianalisis, laporan realisasi anggaran disampaikan pada direksi.


Dari uraian di atas dapat penulis artikan bahwa prosedur penyusunan anggaran terdiri dari empat tahap, yaitu tahap penentuan pedoman perencanaan anggaran, tahap persiapan anggaran, tahap penentuan anggaran dan yang terakhir adalah tahap pelaksanaan anggaran.


Pada dasarnya pimpinan tertinggi perusahaan memegang tanggungjawab penyusunan anggaran, karena pimpinan tertinggi perusahaan berwenang dan paling bertanggungjawab atas kegiatan-kegiatan perusahaan secara keseluruhan, namun demikian tugas menyiapkan dan menyusun anggaran serta kegiatan anggaran lainnya tidak harus ditangani sendiri oleh pimpinan tertinggi perusahaan, melainkan dapat didelegasikan pada bagian lain didalam perusahaan yang berkepentingan.

Menurut Sofyan Safri Harahap dalam bukunya “Budgeting Penganggaran” ada 3 metode dalam penyusunan anggaran yang biasanya digunakan oleh suatu organisasi, yaitu :

“1. Top Down Budgeting adalah metode anggaran yang dilaksanakan oleh organisasi atau perusahaan yang dimulai dari pimpinan perusahaan kepada bawahannya.

2.Bottom Up Budgeting adalah metode anggaran yang dilaksanakan suatu perusahaan yang dimulai dari bawahan kepada atasannya atau pimpinan perusahaaan.

3.Gabungan adalah metode anggaran yang dilaksanakan suatu perusahaan dengan menggabungkan dua metode sebelumnya yaitu metode Top Down Budgeting dan Bottom Up Budgeting.”

(1997 : 89 – 91)

2.2 Peramalan Penjualan


Untuk menyusun anggaran penjualan, diperlukan penaksiran-penaksiran (forecasting) khususnya penaksiran tentang jumlah produksi yang diperkirakan akan mampu dijual beserta harga jualnya. Masing-masing penjualannya itu dikaitkan dengan jenis-jenis produk yang akan dijual dengan waktu serta tempat (daerah) penjualannya.

Peramalan penjualan adalah dasar dari anggaran penjualan, dimana pada akhirnya menjadi dasar untuk semua anggaran operasi lainnya dan sebagai dasar penyusunaan anggaran keuangan.

2.2.1 Pengertian Peramalan Penjualan

Menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” menyatakan bahwa :

“Peramalan penjualan adalah perkiraan penjualan pada waktu yang akan datang dalam keadaan tertentu dan dibuat berdsarkan data-data yang pernah terjadi dan atau mungkin akan terjadi”.    


(2000 : 24)

Sedangkan pengertian peramalan penjualan menurut Welsch, Hilton dan Gordon yang diterjemahkan oleh Purwatiningsih dan Maudy Warouw dalam bukunya “Anggaran” yaitu :

“Ramalan (forecast) bukan merupakan rencana; melinkan suatu pernyataan dan atau penaksiran terukur dari keadaan di masa dating tentang pokok tertentu (misalnya pendapatan penjualan) berdasarkan satu atau lebih asumsi yang jelas.”

(2000 : 148)

Dari pengertian di atas, penulis menarik kesimpulan bahwa peramalan penjualan adalah perkiraan penjualan yang akan datang untuk usaha atau produk perusahaan. Dimana dalam pembuatan ramalan ini dibutuhkan penaksiran-penaksiran, kususnya penaksiran mengenai jumlah produk yang diperkirakan akan mampu dijual beserta harga jualnya, yang tentunya masing-masing produk dikaitkan dengan jenis produknya yang akan dijual. Dengan demikian keakuratan peramalan penjualan akan sangat berpengaruh terhadap ketepatan keseluruhan anggaran.

2.2.2 Teknik-Teknik Dalam Peramalan Penjualan


Banyak alat dan cara yang digunakan untuk meramalkan penjualan, menurut sifatnya, cara atau metode untuk melakukan penaksiran atau peramalan tersebut dapat dibedakan menjadi dua dikemukakan oleh M Munandar dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan Kerja, Pengkoordinasian Kerja, Pengawasan Kerja” yaitu :


“1. Bersifat Kualitatif.


  2. Bersifat Kuantitatif.”

(2000 : 52-82)


Adapun penjelasan dari cara atau metode untuk melakukan penaksiran atau peramalan penjualan  di atas adalah sebagai berikut:

1. Bersifat Kualitatif

Merupakan cara penaksiran yang menitikberatkan pada pendapat seseorang. Cara penaksiran semacam ini mempunyai kelemahan yang menonjol, yaitu bahwa pendapat seseorang seringkali banyak diwarnai oleh hal-hal yang bersifat objektif. Dengan demikian ketepatan hasil taksiran menjadi diragukan.

Adapun beberapa cara penaksiran atau peramalan yang bersifat kualitatif ini adalah :

a. Pendapat pimpinan bagian pemasaran.

b. Pendapat para petugas penjualan.

c. Pendapat lembaga-lembaga masyarakat.

d. Pendapat konsumen.

e. Pendapat para ahli yang dianggap memahami.

2. Bersifat Kuantitatif

Merupakan cara penaksiran yang menitikberatkan pada perhitungan-perhitungan angka yang menggunakan berbagai metode statistik. Dengan menggunakan cara peramalan atau penaksiran yang kuantitatif semacam ini diharapkan dapat menghilangkan unsur-unsur subjektif seseorang, sehingga hasil taksirannya dapat lebih dipertanggungjawabkan. Namun cara ini mengandung kelemahan, yaitu adanya hal-hal yang tidak dapat diukur secara kuantitatif, seperti halnya selera konsumen, kebiasaan konsumen, tingkat pendidikan dan cara berfikir masyarakat, struktur individu yang berbeda dan lain sebagainya.

Berikut ini beberapa cara penaksiran yang bersifat kuantitatif adalah sebagai berikut :

a. Cara yang berdasarkan dari pada data historis dari suatu variabel saja, yaitu variabel yang ditaksir itu sendiri misalnya :

1. Metode Trend Bebas (Free Hand Method)

Pada dasarnya semua metode trend menggunakan prinsip yang sama yaitu berusaha mengganti atau merubah garis patah-patah dalam grafik yang dibentuk oleh data historis menjadi garis yang lebih teratur bentuknya. Metode trend bebas menentukan bahwa garis patah-patah yang dibentuk oleh data historis diganti atau dirubah menjadi garis lurus dengan cara bebas berdasarkan pada perusahaan dari orang yang bersangkutan. 

2. Metode Trend Setengah Rata-Rata (Semi Average Method)

Menurut metode ini, garis lurus yang dibuat sebagai pengganti garis patah-patah yang dibentuk dari data-data historis tersebut. Data historis tersebut dapat diperoleh dengan melakukan perhitungan-perhitungan statistik dan matematika trtentu, sehingga pengaruh unsure subjektif dapat dihilangkan.

3. Metode Trend Moment (Moment Method)

Metode trend ini menggunakan cara-cara perhitungan statistik dan matematika tertentu. Untuk mengetahui fungsi garis lurus sebagai pengganti garis patah-patah yang dibentuk oleh data historis perusahaan. Dengan demikian pengaruh unsure subjektif dapat dihindarkan.

4. Metode Kuadratik (Parabolic Method)

Metode kuadratik adalah metode yang digunakan untuk membentuk garis lengkung (non linier). Dalam hal ini digunakan bagi perusahaan-perusahaan yang mempunyai deretan data historis yang cenderung mengarah ke bentukgaris lengkung.

5. Metode Trend Last Square (Last Square Method)

Metode trend last square hanya merupakan penyederhanaan dari metode trend moment, sehingga mempermudah perhitungan-perhitungannya.

b. Cara yang mendasarkan diri pada data historis dari variabel yang akan ditaksir serta hubungannya dengan data historis dari variabel lain yang diduga mempunyai pengaruh yang cukup kuat terhadap perkembangan variabel yang akan ditaksir tersebut. Cara penaksiran semacam ini misalnya :

· Metode Regresi Tunggal 

Dimana penaksiran hanya menggunakan satu variabel yang dipengaruhi dan satu variabel bebas.

· Regresi Ganda (Multiple Regression)

Dimana penaksirannya menggunakan satu variabel yang dipengaruhi dan lebih dari satu variabel bebas.

c. Cara penaksiran yang menggunakan metode dan statistik (trend ataupun regresi) yang ditetapkan pada berbagai analisis khusus, seperti misalnya:

· Analisis Industri atau Analisis Market Share
Analisis ini dilakukan untuk mengetahui posisi perusahaan terhadap keadaan industri secara keseluruhan. Dengan analisis tersebut dan dapat diketahui peranan perusahaan terhadap industri. Dalam kaitannya dengan budget penjualan dapat diketahui perbandingan antara penjualan perusahaan dengan penjualan seluruh industri yang berada disekitarnya. 

· Analisis Jenis-Jenis Produk Yang Dihasilkan Perusahaan (Product Line)

Analisis jenis-jenis produk diperlukan oleh perusahaan-perusahaan yang memproduksi lebih dari satu jenis barang produksi. 

· Analisis Pemakaian akhir Dari Produk (End Use Analisys)

Perkembangan penjualan dari perusahaan barang industri, banyak dipengaruhi oleh perkembangan perusahaan yang memprosesnya lebih lanjut. Dengan metode ini diperiksa secara lebih terperinci tentang penggunaan akhir dari produk tersebut.

2.3 Anggaran Penjualan 

 
Dalam proses penyusunan anggaran atau perencanaan perusahaan anggaran penjualan merupakan bagian paling penting dibanding anggaran lainnya, karena selain sebagai petunjuk awal bagi anggaran lainnya. Anggaran penjualan juga berfungsi sebagai dasar dalam pengambilan keputusan manajemen tentang penjualan perusahaan serta sebagai sarana untuk pendekatan terorganisir dalam pembuatan anggaran penjualan yang menyeluruh.

Anggaran penjualan menyeluruh memasukan keputusan manajemen dalam tujuan, sasaran, strategi dan kepentingan-kepentingan lainnya. Suatu anggaran penjualan yang lengkap dan terpadu mencakup dua dasar terpisah yang berkaitan dengan rencana penjualan taktis dan penjualan strategis.

Anggaran penjualan yang realistik termasuk serangkaian manajemen yang saling berkaitan. Selain biaya periklanan, biaya penjualan dan biaya pemasaran, anggaran penjualan yang lengkap juga meliputi program kerja organisasi untuk upaya penjualan dan sekelompok koordinasi penting bagi usaha yang efektif dan efisien dalam memaksimumkan pendapatan penjualan dengan biaya minimum sehingga akan diperoleh laba yang optimal.

2.3.1 Pengertian Anggaran Penjualan


Berikut ini beberapa pengertian anggaran penjualan baik secara umum maupun secara khusus banyak dikemukakan oleh para pakar ekonomi baik yang berasal dari dalam negeri maupun yang berasal dari luar negeri adalah sebagai berikut :

Menurut M. Munandar pengertian anggaran penjualan dalam bukunya “Budgeting “ adalah sebagai berikut :

“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)

Sedangkan menurut  Moekijat dalam bukunya ”Kamus Manajemen“ menyatakan bahwa :

“Anggaran penjualan adalah suatu perkiraan yang layak tentang volume penjualan yang diharapkan”.                               

 (2000 : 480)
Berdasarkan dua definisi di atas, penulis memberikan kesimpulan bahwa pada dasarnya anggaran itu merupakan sebuah rencana yang dinyatakan dalam bentuk kuantitatif pada periode tertentu yang biasanya dinyatakan dalam periode tahun.

2.3.2 Tujuan dan Kegunaan Anggaran Penjualan

Tujuan penyusunan anggaran penjualan adalah untuk merencanakan setepat mungkin tingkat penjualan pada periode yang akan dating dengan memperhatikan data yang merupakan pencerminan kejadian perusahaan yang dialami pada masa lalu khususnya dibidang penjualan.

Anggaran penjualan merupakan bagian dari anggaran secara umum. Menurut M Munandar dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan Kerja, Pengkoordinasian Kerja, Pengawasan Kerja” anggaran penjualan mempunyai tiga kegunaan pokok, yaitu :

“1. Sebagai pedoman kerja.

  2. Sebagai alat koordinasi kerja.

  3. Sebagai alat pengawasan kerja yang membantu manajemen dalam  memimpin jalannya perusahaan.”


(2000 : 50)

Sedangkan secara khusus anggaran penjualan berguna sebagai dasar penyusunan semua anggaran bagi perusahaan, untuk menghadapi persaingan pasar, karena itu anggaran penjualan harus disusun paling awal dari semua anggaran lain diperusahaan.  

2.3.3 Manfaat Anggaran Penjualan


Menurut Welsch Hilton dan Gordon yang diterjemahkan oleh Purwatiningsih dan Maudy Warouw dalam bukunya “Anggaran” mengemukakan bahwa manfaat dari anggaran penjualan adalah :

“1.Untuk mengurangi ketidakpastian tentang pendapatan dimasa    yang akan datang.

  2.Untuk memasukan kebijakan dan keputusan manajemen ke dalam    proses perencanaan.

  3.Untuk memberikan informasi penting bagi pembentukan elemen lain dari rencana laba yang menyeluruh. 

  4.Untuk memudahkan pengendalian manajemen atas kegiatan penjualan yang dilakukan.” 

(2000 : 147)


Dari uraian di atas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa anggaran penjualan digunakan untuk mengurangi ketidakpastian tentang pendapatan, untuk memasukan kebijakan manajemen ke dalam proses perencanaan, untuk memberikan informasi dari rencana laba dan untuk memudahkan pengendalian manajemen dalam kegiatan penjualan.

2.3.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Anggaran Penjualan


Suatu anggaran dapat berfungsi dengan baik bila taksiran-taksiran yang termuat didalamnya cukup akurat, sehingga tidak jauh berbeda dengan realisasinya nanti. Untuk dapat melakukan penaksiran secara lebih akurat, diperlukan berbagai dasar informasi dan pengalaman yang merupakan faktor-faktor yang harus diperhitungkan dalam menyusun anggaran penjualan dalam suatu perusahaan.

Menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusahaan” mengemukakan bahwa penyusunan anggaran dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu :

“1. Faktor pemasaran.

  2. Faktor keuangan.

  3. Faktor ekonomis.

  4. Faktor teknis.

  5. Faktor lainnya.”

(2000 : 23-24)

Adapun penjelasan dari factor-faktor yang mempengaruhi anggaran penjualan yaitu : 

1.  Faktor Pemasaran

· Luas pasar, apakah bersifat lokal, regional, nasional.

· Keadaan persaingan, apakah bersifat monopoli, oligopoli atau bebas.

· Keadaan konsumen, bagaimana selera konsumen, apakah konsumen akhir atau konsumen industri.

2.   Faktor Keuangan

      Apakah model kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan, seperti untuk : beli bahan baku, bayar upah, biaya promosi produk, dan lain-lain.

3. Faktor Tekhnis

      Apakah kapasitas terpasang seperti mesin dan alat mampu memenuhi target penjualan yang dianggarkan, apakah bahan baku dan tenaga kerja mudah didapat dan murah biayanya.

4. Faktor Ekonomis

      Apakah dengan meningkatkan penjualan akan meningkakan laba atau sebaliknya.

5. Faktor Lainnya

      Apakah pada musim tertentu anggaran penjualan ditambah, apakah kebijaksanaan pmerintah tidak berubah, sampai berapa lama anggaran yang disusun masih dapat dipertahankan.


Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa selain peramalan penjualan yang diperlukan untuk penyusunan anggaran tetapi perlu juga dipertimbangkan faktor-faktor yang dapat berpengaruh terhadap penjualan seperti faktor pemasaran, faktor keuangan, faktor ekonomis, faktor teknis, dan faktor lainnya.

2.3.5 Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan


Sebagaiman atelah penulis uraikan di atas bahwa anggran penjualan merupakan dasar bagi penyusunan anggaran-anggaran yang lainnya diperusahaan. Oleh karena itu, dalam menyusun anggaran penjualan haruslah secermat dan seakurat mungkin.


Dalam penyusunan anggaran penjualan ini mencakup tujuan perusahaan, strategi perusahaan serta peramalan penjualan.

Untuk lebih jelasnya ada beberapa langkah dalam penyusunan anggaran penjualan yang dikemukakan oleh Gunawan Adi Saputro dalam bukunya “Anggaran Perusahaan”, yaitu :

“1. Penentuan dasar-dasar anggaran.

  2. Penyusunan rencana penjualan.”

(2001 : 127)

Adapun penjelasan dari langkah-langkah dalam menyusun anggaran penjualan di atas yaitu : 

1. Penentuan Dasar-Dasar Anggaran

a. Penentuan relevant variable yang mempengaruhi penjualan.

b. Penentuan tujuan umum dan khusus yang diinginkan.

c. Penentuan strategi pasar yang dipakai.

2. Penyusunan Rencana Penjualan

a. Analisis Ekonomi, dengan mengadakan proyeksi terhadap aspek-aspek makro seperti :

· Moneter.

· Kependudukan.

· Kebijaksanaan-kebijaksanaan pemerintah dibidang ekonomi.

· Teknologi, serta menilai akibatnya terhadap permintaan industri.

b. Melakukan Analisis Industri

Analisis ini dilakukan untuk mengetahui kemampuan masyarakat menyerap produk sejenis yang dihasilkan oleh industri.  

c. Melakukan Analisis Prestasi Penjualan Yang Lalu

Analisis ini dilakukan untuk mengetahui posisi perusahaan pada masa lalu. Dengan kata lain untuk mengetahui market share yang dimiliki perusahaan dimasa lampau.  

d. Analisis Penentuan Prestasi Penjualan Yang Akan Datang

Analisis ini dilakukan untuk mengetahui kemampuan perusahaan mencapai target penjualan dimasa depan, dengan memperhatikan faktor-faktor produksi seperti :

· Bahan mentah

· Tenaga kerja

· Kapasitas Produksi

· Keadaan permodalan

e. Menyusun Forecast Penjualan, yaitu meramalkan jumlah penjualan yang diharapkan dengan anggapan segala sesuatu berjalan seperti masa yang lalu.

f. Menentukan jumlah penjualan yang dianggarkan (Budgeted Sales).

g. Menghitung rugi/laba yang diperoleh (Budgeted Profit).

h. Mengkomunikasikan rencana penjualan yang telah disetujui pada pihak yang berkepentingan.

Dari uraian di atas dapat diikhtisarkan bahwa penyusunan anggaran penjualan yang tidak baik dapat mengakibatkan anggaran induk menjadi tidak bermanfaat dan hanya merupakan pemborosan waktu serta usaha. Begitupun jika anggaran penjualan tidak realistik maka sebagian besar atau bahkan semua bagian dari perencanaan laba juga tidak realistik. Ketidakpastian akan kekuatan dan faktor diluar kendali manajemen, mengakibatkan perencanaan penjualan merupakan titik yang paling kritis yang dihadapi oleh suatu perusahaan.

2.4 Efektivitas Pencapaian Laba 

· Efektivitas


Suatu perusahaan dalam melaksanakan kegiatan penjualan dapat dikatakan efektif apabila sesuai dengan tujuan yang telah direncanakan sebelumnya. Efisiensi dan efektivitas merupakan dua jenis criteria yang biasanya digunakan untuk menentukan prestasi suatu pusat pertanggungjawaban efisiensi dan efektivitas biasanya lebih bersifat relatif atau komparatif dari pada bersifat absolut, dalam artian bahwa efisiensi diukur dengan satuan tertentu misalnya antara pusat pertanggungjawaban yang satu dibandingkan dengan pusat pertanggungjawaban lainnya.


Menurut Anthony and Govinda Rajan dalam bukunya “Management Control System” pengertian efektivitas adalah sebagai berikut :

“Effectiveness is determinate by the relationship between input and output.”

(2001 : 111)


Dari pengertian efektivitas di atas dapat disimpulkan bahwa efektivitas dapat dijadikan sebagai ukuran keberhasilan dalam pencapaian tujuan perusahaan yang telah dilakukan yang dihubungkan dengan tujuan perusahaan yang telah ditetapkan.

· Laba 


Salah satu tujuan dari perusahaan yang paling utama yaitu memperoleh laba yang optimal, agar perusahaan tersebut bisa terus berkembang, sehingga menjadi lebih maju. Laba merupakan hasil dari seluruh kegiatan perusahaan yang telah dijalankan sebelumnya melalui proses perencanaan serta pengendalian dari seluruh kegiatan perusahaan tersebut. Kegiatan perusahaan ini tentunya dapat diartikan sebagai rencana kerja yang telah disusun sebelumnya kedalam kegiatan kerja selama satu periode atau satu tahun.

Berikut ini beberapa pengertian dari laba yang dikutip dari beberapa ahli ekonomi adalah sebagai berikut :


Pengertian laba menurut Soemarso dalam bukunya “Akuntansi Suatu Pengantar Edisi 4” adalah 

“Laba bersih adalah selisih lebih pendapatan atas biaya-biaya yang dibebankan dan yang merupakan kenaikan bersih atas modal yang berasal dari kegiatan usaha.”

(2002 : 57)
Sedangkan pengertian laba bersih menurut Henri Simamora dalam bukunya “Akuntansi : Basis Pengambilan Keputusan Bisnis” adalah :  

“Laba bersih adalah perbedaan antara pendapatan dengan beban. Jikalau pendapatan melebihi beban maka hasilnya adalah laba bersih.”

(2000 : 25)

Pengertian laba juga dikemukan oleh 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)


Dari pengertian-pengertian di atas penulis menyimpulkan bahwa laba merupakan suatu kelebihan pendapatan atau keuntungan yang layak diterima oleh perusahaan, karena perusahaan telah melakukan pengorbanan untuk pihak lain.


Berdasarkan pengertian efektivitas dan laba di atas penulis dapat menyimpulkan bahwa efektivitas pencapaian laba merupakan ukuran kemampuan perusahaan untuk menentukan tujuan perusahaan yaitu tujuan untuk menghasilkan laba, baik itu dari segi penjualannya maupun dari segi investor. Sedangkan untuk mengukur efektivitas pencapaian laba tersebut digunakan profitability ratio. 

Menurut Sofyan Syarif  dalam bukunya “Analisis Atas Laporan Keuangan” Profitability ratio terdiri dari dua jenis yaitu :
“1. Yang menunjukkan keuntungan sehubungan dengan penjualan.

  2. Yang menunjukkan keuntungan dengan investasi.”

(2001 : 304-305)

Adapun penjelasan dari jenis-jenis Profitability ratio di atas adalah sebagai berikut : 

1. Yang menunjukkan keuntungan sehubungan dengan penjualan.

Kategori ini mengangap penting bagi perusahaan untuk menghasilkan laba yang memadai pada tiap unit penjualan. Jika penjualan tidak menghasilkan laba yang cukup, perusahaan akanmengalami kesulitan dalam menutup biaya-biaya tetap, biaya bunga pinjaman dan sulit dalam menghasilkan laba bagi shareholder. Keuntungan sehubungan dengan penjualan ini dapat dianalisis dengan beberapa cara seperti dibawah ini :

· Gross Profit Margin
Yaitu membandingkan laba kotor yang dicapai dengan penjualan atau bila dirumuskan adalah sebagai berikut :



Gross Profit Margin =   Laba Kotor    x 100%





          Penjualan



· Operating Profit Margin
Yaitu kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba opersi dibandingkan dengan penjualan.


 Operating Profit Margin =   Laba Kotor – Biaya Operasi   x 100%





                   Penjualan

· New Profit Margin
Yaitu mengukur kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba setelah pajak terhadap penjualan.


New Profit Margin =   Earning After Tax    x 100%




             Penjualan 

· Profit Margin
Yaitu rasio yang digunakan untuk mengukur hubungan antara penjualan dengan laba.


Profit Margin =  Operating Income   x 100%




    Penjualan
2. Yang menunjukkan keuntungan dengan investasi.

Untuk kategori ini laba akan dibandingkan dengan modal yang ditanamkan oleh pemilik atau kreditor. Disini perusahaan dituntut untuk menghasilkan laba yang memuaskan dengan memanfaatkan kekayaan yang ada. Dengan kata lain perusahaan akan dilihat kemampuannya dalam mengelola kekayaan yang ada sehingga menghasilkan laba yang memadai. Keuntungan sehubungan dengan investasi dapat dianalisis dengan beberapa cara yaitu :

a.   Earning Power of Total Investment


Mengukur kemampuan dari total modal yang diinvestasikan dalam keseluruhan aktiva untuk menghasilkan keuntungan setelah pajak.

 Laba Kotor Sebelum Bunga dan Pajak  x 100%

                                       Jumlah Aktiva

b.   Rate of Return on Investment
Mengukur kemampuan dari modal yang diinvestasikan dalam keseluruhan aktiva untuk menghasilkan keuntungan setelah pajak


Laba Setelah Pajak  x 100%

                                       Jumlah Aktiva

2.5 Pengaruh Realisasi Anggaran Penjualan Terhadap Efektivitas Pencapaian Laba Perusahaan

Untuk memastikan bahwa perusahaan bekerja sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan, maka manajemen melakukan seperangkat tindakan berupa proses pengendalian manajemen. Proses pengendalian manajemen menjelaskan bagaimana suatu pusat pertanggungjawaban atau suatu departemen dalam suatu perusahaan bekerja dengan berbagai informasi yang tersedia didalamnya sesuai dengan arah tujuan yang telah ditetapkan tersebut, meliputi kegiatan pemrograman, penganggaran, operasi dan pengukuran, serta pelaporan dan analisis. Akan tetapi yang penulis jelaskan hanyalah salah satu kegiatan proses pengendalian manajemen yaitu penganggaran.

Pentingnya penyusunan anggaran dilakukan oleh manajemen untuk membandingkan sampai dimana hasil yang telah dicapai dengan rencana yang telah ditetapkan. Selanjutnya jika terdapat penyimpangan yang terjadi akan dilakukan suatu penganalisaan, kemudian diinformasikan kepada manajemen dalam pengambilan tindakan yang diperlukan untuk memperbaiki penyimpangan yang terjadi tersebut.

Anggaran yang disusun berkaitan dengan kegiatan opersional perusahaan diantaranya adalah anggaran penjualan. Sebagaimana telah penulis jelaskan bahwa anggaran penjualan merupakan dasar bagi anggaran-anggaran perusahaan lainnya. Oleh karena itu, pentingnya anggaran penjualan ini tidak dapat dihindarkan lagi. Perusahaan dituntut membuat anggaran penjualan dengan baik dan cermat, agar tujuan dari perusahaan yaitu memperoleh laba yang optimal dapat tercapai, karena ini akan berpengaruh terhadap masa depan dan juga performance perusahaan. Dengan demikian diharapkan realisasi dari anggaran penjualan akan sesuai dengan yang diharapkan.

Apabila tujuan perusahaan untuk menghasilkan laba yang optimal dapat tercapai, maka dapat diketahui pula seberapa besar kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba. Anggaran penjualan merupakan suatu rencana secara terperinci mengenai penjualan perusahaan selama periode yang akan datang. Bila realisasi anggaran penjualan diperhitungkan dengan baik maka akan berpengaruh terhadap efektivitas pencapaian laba perusahaan. Hal ini tentunya akan menjadi pemicu bagi para investor untuk menanamkan modalnya kepada perusahaan. Modal tambahan ini dipergunakan untuk mengembangkan perusahaan dalam memproduksi produk yang lebih variatif dan lebih berguna dengan tingkat harga yang rendah agar dapat bersaing dengan perusahaan lainnya yang telah berkembang dan maju terlebih dahulu. 

Menurut Welsch dkk dalam bukunya “Anggaran Perencanaan Dan Pengendalian Laba” mengemukakan bahwa adanya hubungan antara anggaran penjualan dengan efektivitas pencapaian laba adalah sebagai berikut :

“Proses perencanaan penjualan adalah bagian penting dari perencanaan pengendalian laba karena menyediakan dasar bagi keputusan manajemen tentang pemasaran  dan   keputusan    tersebut 

merupakan pendekatan terorganisir untuk pembuatan rencana penjualan yang menyeluruh. Jika rencana penjualan tidak realistis maka bagian-bagian dari rencana laba juga tidak realistis.”

(2000 : 147)

Anggaran penjualan merupakan suatu rencana secara terperinci mengenai penjualan perusahaan selama periode yang akan datang. Bila realisasi anggaran penjualan diperhitungkan dengan baik maka akan berpengaruh terhadap efektivitas pencapaian laba perusahaan.
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