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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Setiap perusahaan yang sudah menjalani kegiatan usaha dalam kurun waktu yang relatif lama, biasanya mengalami suatu siklus usaha yang bergerak turun naik sejalan dengan perkembangan perusahaan yang dipengaruhi oleh faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan. Berjalannya waktu dan berkembangnya kompleksitas masalah yang dihadapi oleh perusahaan semakin menyebabkan banyak kegiatan yang harus dilaksanakan berdasarkan perencanaan yang sistematis dan dinamis.

Sesuai dengan tujuan utama dari perusahaan yang memiliki orientasi laba (profit oriented), yaitu dengan menekan biaya sekecil mungkin diharapkan bisa menghasilkan keuntungan seoptimal mungkin dan menghindari risiko seminimal mungkin maka perusahaan dituntut untuk bisa melakukan perencanaan yang realistis mengenai kegiatan usaha dimasa yang akan datang.

Untuk bisa memperkirakan kegiatan usaha dimasa yang akan datang, perusahaan harus melihat kebelakang mengenai kegiatan perusahaan dimasa lalu. Hal ini didasarkan atas pertimbangan bahwa kegiatan usaha dimasa akan datang merupakan proyeksi atau gambaran ulang dari kegiatan usaha perusahaan dimasa lalu dengan tingkat permasalahan, kesempatan dan risiko yang berbeda.

Bagi perusahaan yang bergerak dibidang produksi khususnya barang, tingkat penjualan produk merupakan salah satu indikator utama yang menggambarkan jumlah penghasilan perusahaan. Untuk bisa memperkirakan tingkat penjualan produk dimasa datang, perusahaan biasanya melakukan kegiatan peramalan penjualan atau lebih dikenal dengan istilah forecasting. Banyak sekali manfaat dari kegiatan ini, salah satunya adalah mempermudah dalam hal penyusunan penjualan anggaran secara berkala.

Jika perusahaan ingin meningkatkan penjualan maka perusahaan harus merencanakannya sebelum direaliasikan yaitu dengan menetapkan anggaran penjualan. Untuk memperoleh penjualan yang optimal diperlukan suatu perencanaan dan pengendalian yang baik berupa anggaran. Penjualan salah satunya dipengaruhi oleh harga jual produk tersebut. Harga jual merupakan masalah tersendiri yang harus dapat perhatian dari pihak manajemen karena dengan harga jual yang wajar maka penjualan perusahaan akan stabil.   

Berdasarkan permasalahan tersebut diatas, peneliti ingin mengetahui sejauh mana peranan anggaran penjualan dalam meningkatkan volume penjualan, maka penulis dalam penelitian mengambil judul “ Peranan Anggaran Penjualan Dalam Meningkatkan Penjualan Pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung”.

1.2
Identifikasi Masalah

Sesuai dengan apa yang telah diuraikan dalam latar belakang penelitian, untuk memudahkan dalam melaksanakan penelitian, maka penulis batasi permasalahan yang menjadi pembahasaan dalam penelitian ini. Adapun permasalahan tersebut adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana anggaran penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung.

2. Bagaimana penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung.

3. Seberapa besar peranan anggaran penjualan dalam meningkatkan penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud dari dilaksanakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui, mempelajari, mengevaluasi dan membuat kesimpulan mengenai peranan anggaran penjualan dalam meningkatkan penjualan. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui anggaran penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung.

2. Untuk mengetahui penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur      Bandung.

3. Untuk mengetahui seberapa besar peranan anggaran penjualan dalam         meningkatkan penjualan pada PT. Indokemas Sukses Makmur Bandung.

1.4 Kegunaan Penelitian

Kegunaan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Penulis


Dengan adanya penelitian ini dapat menambah wawasan berkaitan dengan anggaran penjualan dalam meningkatkan penjualan perusahaan.

2. Perusahaan

       Memberikan informasi atau masukan bagi perusahaan dalam upaya    meningkatkan penjualan perusahaan.

3. Peneliti Selanjutnya

Sebagai sumbangan pemikiran yang dapat memberikan sesuatu yang bermanfaat guna penelitian selanjutnya.

1.5 Kerangka Pemikiran 

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 dalam bentuk penjualan salah satunya.

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

Menurut M. Munandar dalam bukunya “ Budgeting”, menyatakan bahwa:

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










(2000:49)

Anggaran penjualan salah satunya bermanfaat  untuk memberikan gambaran bagi perusahaan mengenai tingkat penjualan produk perusahaan dimasa  yang akan datang.

Menurut Rony A. Rusly dalam bukunya “Manajemen Pemasaran”, menyatakan bahwa:
“Penjualan adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingin menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.  







(2000:8)

Perusahaan yang dapat mengidentifikasi dan mengenali kebutuhan pelanggannya merupakan peluang yang menguntungkan, karena pada dasarnya selera konsumen selalu berubah-ubah sehingga desain produk serta jasa penjualan akan selalu mempengaruhi hasil penjualan, yang pada gilirannya sangat menentukan keberhasilan perusahaan tersebut dalam meningkatkan penjualannya. Dengan adanya anggaran penjualan maka dapat membantu manajemen dalam mengendalikan kegiatan perusahaan khususnya dibidang penjualan.

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. 

Menurut Marwan Asri dan Gunawan Adisaputro dalam bukunya “Perusahaan Anggaran 1” menyatakan bahwa :

“Tinggi rendahnya anggaran yang disediakan untuk membiayai kegiatan – kegiatan perusahaan pada akhirnya yang menentukan tinggi rendahnya penjualan yang diharapkan “.









(1995:126)

Menurut teori diatas dapat dijelaskan bahwa tinggi rendahnya anggaran yang disediakan ditentukan pula oleh tinggi rendahnya penjualan yang diharapkan. 

Setelah ada realisasi penjualan selanjutnya perusahaan dapat menghitung apakah penjualannya lebih tinggi dari anggaran penjualannya, untuk itu perusahaan dalam menjual produknya sangat baik. Kemudian dengan adanya realisasi penjualan juga perusahaan dapat membuat Laporan Keuangan yang berbentuk dalam Laporan Laba/Rugi. 

Adapun hubungan antara anggaran penjualan dengan penjualan perusahaan, yaitu:

1. Apabila penjualan sesuai dengan yang diharapkan atau bahkan melebihi dari yang diharapkan maka perusahaan telah berhasil dalam menetapkan anggaran penjualannya.

2. Apabila penjualan tidak sesuai dengan yang diharapkan maka perusahaan belum berhasil dalam menetapkan anggaran penjualannya.
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1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam penyusunan skripsi ini penelitian dilakukan pada PT. Indokemas Sukses Makmur yang berlokasi di Jl. A. Yani No. 806 Bandung. Penelitian ini dilakukan sejak bulan April 2005 sampai dengan Juli 2005.
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