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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1       Anggaran

Anggaran pada dasarnya merupakan prediksi perusahaan mengenai perolehan dan pembelanjaan sumber daya bentuk moneter untuk waktu tertentu (biasanya 1 tahun). Anggaran juga merupakan pedoman bagi pihak manajemen dalam mengawasi kinerja perusahaan agar tetap berada pada jalur yang telah direncanakan dan segera mengambil tindakan korektif bila terjadi penyimpangan-penyimpangan.

2.1.1    Pengertian Anggaran



Anggaran merupakan suatu alat di dalam perencanaan dan pengendalian oprasi keuangan dalam suatu perusahaan, baik yang bertujuan untuk mendapatkan laba maupun yang tidak bertujuan mendapatkan laba. Oleh karena itu, anggaran merupakan suatu alat yang dapat membantu manajemen perusahan.



Ada beberapa pengertian tentang anggaran yang pada intinya mengandung makna yang sama hanya cara pengungkapannya yang berbeda.



Menurut Mulyadi pengertian anggaran 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 )



Menurut Arifin Sabeni dalam bukunya “Pokok-pokok Akuntansi Pemerintah” adalah sebagai berikut :
“Anggaran merupakan jenis rencana yang menggambarkan ranggkaian tindakan atau kegiatan yang dinyatakan dalam bentuk angka-angka rupiah untuk suatu jangka waktu tertentu”.
(2001:39)



Menurut Ellen Christina, M. Fuad, Sugiarto, Edi Sukarno dalam bukunya “Anggaran Perusahaan” pengertian anggaran adalah sebagai berikut :



“Anggaran merupakan suatu rencana yang disusun secara sistematis dalam bentuk angka dan dinyatakan dalam unit moneter yang meliputi seluruh kegiatan perusahaan untuk jangka waktu ( periode ) tertentu dimasa yang akan datang “.
(2000 :1)



Dari pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa pada dasarnya makna dari beberapa pendapat diatas adalah sama yaitu bahwa dengan adanya suatu anggaran, perusahaan akan mempunyai tolak ukur untuk menilai, merealisasikan kegiatan perusahaan dimasa yang akan datang sehingga efisiensi oprasi perusahaan dapat lebih ditingkatkan serta kebijaksanaan tujuan perusahaan yang telah ditetapkan akan dapat dilaksanakan dengan sebaik-baiknya.
2.1.2
Jenis – jenis  Anggaran

Anggaran dapat dibedakan kedalam beberapa jenis, seperti yang diungkapkan oleh Jajuk Herawati dan Sunarto dalam bukunya berjudul ‘ Anggaran Perusahaan”
1. Berdasarkan Ruang lingkup Penyusunan :

a. Anggaran Persial

b. Anggaran Komprehensif

2. Berdasarkan Fleksibilitasnya :

c.
Anggaran Tetap (Fixed Budget)

d.
Anggaran Kontinyu (Continous Budget)

3. Berdasarkan periode waktu :

e.
Anggaran jangka pendek (1 tahun)

f.
Anggaran jangka panjang (lebih dari 1 tahun).

(2004 : 8-9)


Penjelasan mengenai jenis-jenis anggaran adalah sebagai berikut :
a. Anggaran persial

Anggaran persial adalah anggaran yang ruang lingkupnya terbatas, misalnya anggaran untuk bidang produksi atau bidang keuangan saja.
b. Anggaran komprehensip

Anggaran yang ruang lingkupnya menyeluruh, karena jenis kegiatannya meliputi seluruh aktifitas perusahaan di bidang marketing, produksi, keuangan, personalia dan administrasi.

c. Anggaran tetap (Fixed Budgeting)
Merupakan anggaran yang disusun untuk periode waktu tertentu dengan volume yang sudah tertentu dan berdasarkan volume tersebut disusun rencana mengenai revenue, cost dan expenses.
d. Anggaran kontinyu (Continous Budget)
Merupakan anggaran yang disusun untuk periode waktu dengan volume tertentu dan berdasarkan volume tersebut diperkirakan besarnya revenue, cost dan expenses namun secara periodic dilakukan penilaian kembali.

e. Anggaran jangka pendek

Merupakan anggaran yang dibuat untuk jangka waktu kurang dari satu tahun

f. Anggaran jangka panjang

Merupakan yang dibuat untuk jangka waktu lebih dari satu tahun.
2.1.3    Manfaat anggaran 


Anggaran dapat berfungsi sebagai alat bantu bagi manajemen dalam penyusunan perencanaan, koordinasi, dan pengawasan kegiatan – kegiatan perusahaan. Selain itu ada beberapa manfaat yang cukup besar jika anggaran dipergunakan dalam perusahaan, antara lain : 
Menurut Ellen Christina, dkk dalam bukunya yang berjudul “Anggaran Perusahaan suatu pendekatan peraktis”adalah sebagai berikut :

1. Adanya  perencanaan terpadu

2. Sebagai pedoman pelaksanaan kegiatan perusahaan

3. Sebagai alat koordinasi dalam perusahaan

4. Sebagai alat pengkoordinasi  kerja
5. Sebagai alat evaluasi kegiatan perusahaan
(2003 :2-3)
Penjelasan mengenai manfaat penyusunan anggaran adalah sebagai berikut
1) Adanya perencanaan terpadu

Digunakan sebagai alat untuk merumuskan rencana perusahaan dan untuk menjalankan pengendalian  terhadap berbagai kegiatan perusahaan secara menyeluruh. Dengan demikian anggaran merupakan suatu alat manajemen yang dapat digunakan baik keperluan perencanaan maupun pengendalian.
2)   Sebagai pedoman pelaksanaan kegiatan perusahaan.


Anggaran dapat memberikan pedoman yang berguna baik bagi manajemen puncak maupun manajemen menengah. Anggaran yang disusun dengan baik akan membuat bawahan menyadari bahwa manajemen memiliki pemahaman yang baik tentang oprasi perusahaan dan bawahan akan mendapat pedoman yang jelas dalam melaksanakan tugasnya. 
3)   Sebagai alat pengkoordinasi kerja

penganggaran dapat memperbaiki koordinasi kerja intern perusahaan.
4)   Sebagai alat pengawasan kerja

Anggaran memerlukan serangkaian standar prestasi atau target yang bisa dibandingkan realisasinya sehingga pelaksanaan setiap aktivitas dapat dinilai kinerjanya. Dalam menentukan standar acuan diperlukan pemahaman yang realities dan analisis yang seksama terhadap kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan.
5)   Sebagai alat Evaluasi kegiatan Perusahaan

Anggaran yang disusun dengan baik menerapkan standar yang relevan akan memberikan pedoman bagi perbaikan oprasi perusahaan dalam menentukan langkah-langkah yang harus ditempuh agar pekerjaan bisa diselesaikan.
Manajemen perusahaan yang belum terbiasa mengadakan penyusunan anggaran akan mempunyai anggapan bahwa penyusunan anggaran ini akan merupakan pekerjaan dan beban bagi perusahaan. Pada umumnya manajemen perusahaan akan bertekad untuk tetap menggunakan anggaran sebagai alat bantu dalam penyusunan perencanaan, koordinasi dan pengawasan apabila telah merasakan manfaat dan penggunaan anggaran tersebut.

Fungsi anggaran 

Tujuan dasar anggaran untuk mengarahkan kegiatan perusahaan dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Tujuan lainnya adalah untuk membantu manajemen dalam membawa perusahaan kearah yang telah digambarkan dalam perencanaan. Jika anggaran telah dibuat dengan sebaik-baiknya dan sesuai dengan tujuan perusahaan, serta memperhatikan hal-hal yang berhubungan dengan pelaksanaan anggaran, maka perusahaan akan memperoleh manfaat anggaran yang efektif.

Ada 3 fungsi anggaran yang dikemukakan oleh M. Nafarin Dalam bukunya yang berjudul “Penganggaran Perusahaan” 

1. Fungsi perencanaan
2. Fungsi pelaksanaan
3. Fungsi pengawasan
(2000 ; 15-17)

Penjelasan mengenai fungsi anggaran adalah sebagai berikut :
1. Fungsi perencanaan

Anggaran merupakan alat perencanaan tertulis menurut pemikiran yang diteliti dan akan memberikan gambaran yang lebih nyataatau jelas dalam unit uang.

2. Fungsi pelaksaan

Anggaran merupakan pedoman dalam pelaksanaan pekerjaan, sehingga pekerjaan dapat dilaksanakan secara selaras dalam mencapai tujuan (laba) jadi anggaran penting untuk menyelaraskan (koordinasi) setiap bagian kegiatan.

3. Fungsi pengawasan

Anggaran merupakan alat pengawasan (controlling). Pengawasan berarti mengevaluasi (menilai) terhadap pelaksanaan pekerjaan dengan cara :

a. Memperbandingkan realisasi dengan rencana (anggaran)

b. Melakukan tindakan perbaikan apabila dipandang perlu (apabila terdapat penyimpangan yang merugikan)
2.1.4
Kelemahan Anggaran

Meskipun begitu banyak manfaat yang diperoleh dengan menyusun anggaran tetapi masih banyak kelemahan yang membatasi anggaran, sebagai mana yang telah dinyatakan oleh Gunawan Adisaputro dan Marwan dalam bukunya “Anggaran Perusahaan” yaitu : 

1) Karena anggaran disusun berdasarkan estimasi ( potensial penjualan, kapasitas produksi, dan lain-lain ) maka terlaksananya dengan baik kegiatan – kegiatan tergantung pada ketepatan estimasi tersebut.
2) Anggaran hanya merupakan rencana, dan rencana tersebut baru berhasil apabila dilaksanakan sungguh – sungguh.

3) Anggaran hanya merupakan suatu alat yang dipergunakan untuk membantu manajer dalam melaksanakan tugasnya, bukan menggantikannya.

4) Kondisi yang terjadi tidak selalu seratus persen sama dengan yang diramalkan sebelumnya, karena itu anggaran perlu memilih sifat yang luwes.
(2003 : 53)
Walaupun demikian banyak sekali keuntungan yang diperoleh dari program penganggaran tersebut diatas, meskipun keuntungan dalam peraktek sesungguhnya tidak selalu jelas kelihatan, hal ini terjadi karena adanya kondisi-kondisi yang berubah dengan cepat dalam dunia usaha.

2.1.5
Prosedur Penyusunan Anggaran
Prosedur penyusunan anggaran yang biasanya digunakan oleh perusahaan yaitu : 

1.      Otoriter atau top down 
Dalam metode otoriter atau top down, anggaran disusun dan ditetapkan sendiri oleh pimpinan dan anggaran inilah yang harus dilaksanakan bawahan tanpa terlibat bawahan dalam penyusunannya. Bawahan tidak diminta keikutsertaannya dalam menyusun anggaran. Metode ini ada baiknya jika karyawan tidak mampu menyusun anggaran atau dianggap akan terlalu lama dan tidak tepat jika diserahkan kepada bawahan. Hal ini bias terjadi dalam perusahaan yang karyawannya tidak memiliki keahlian cukup untuk menyusun suatu anggaran. Atasan bias saja menggunakan konsultan atau tim khusus untuk menyusunya.

2. Demokrasi atau Botton Up 

Dalam metode kedua Demokrasi atau bottom up anggaran disusun berdasarkan keputusan karyawan. Anggaran disusun mulai dari bawahan sampai keatas. Bawahan diserahkan sepenuhnya menyusun anggaran yang akan dicapainya dimasa yang akan datang. Metode ini tepat digunakan jika karyawan sudah memiliki kemampuan dalam menyusun anggaran dan tidak di khawatirkan akan menimbulkan proses yang lama dan belarut.
3.
Campuran atau top down dan bottom up

Metode ketiga adalah campuran dari kedua metode diatas. Disini perusahaan menyusun anggaran dengan memulainya dari atas dan kemudian untuk selanjutnya dilengkapi dan dilanjutkan oleh karyawan bawahan. Jadi ada pedoman dari atasan atau pimpinan dan dijabarkan oleh bawahan sesuia dengan pengarahan atasan.

Mana metode yang terbaik tergantung pada kondisi perusahaan atau lembaga. Metode otoriter bisa cepat dan memenuhi selera pimpinan tetapi belum tentu dapat menggerakan partisipasi bawahan. Tetapi metode ini sangat tepat dipakai jika kemampuan bawahan relative rendah dan suasana konflik terjadi dalam perusahaan.

Metode demokrasi agak lambat prosesnya, karena melibatkan banyak orang dengan banyak sifat dan keinginan. Tetapi metodeini dapat mengajak partisipasi dan tanggung jawab bawahan. Dan ini baik diikuti jika SDM perusahaan memiliki kemampuan untuk itu.

Pada perusahaan yang relative kecil, anggaran biasanya disusun oleh direktur utama atau oleh atasan suatu bagian, sedangkan pada perusahaan yang relative besar, terdapat suatu tim khusus yang dikenal dengan istilah budget committee ( panitia anggaran ) untuk menyusun anggaran.  Panitia anggaran ini dipimpin oleh seorang direktur anggaran yang dibantu oleh manajer-manajer yang juga memegang atau mewakili departemen yang mempunyai kaitan dengan pelaksanaan program anggaran. Manajer – manajer yang terlibat yaitu manajer penjualan, manajer produksi, kepala bagian tehnik, manajer keuangan dan controller.
Tugas dari panitia anggaran adalah memberikan pendapat, menyarankan perbaikan, mempertimbangkan, dan menganalisa pelaksanaan dari semua pusat pertanggung jawaban.

2.2   Anggaran penjualan 

Dalam suatu perusahaan, anggaran penjualan harus disusun paling awal karena merupakan dasar dalam penyusunan anggaran yang lainnya. Hal ini karena penjualan umumnya merupakan faktor kritis yang dihadapi oleh perusahaan dan juga umumnya kemampuan yang dimiliki oleh suatu perusahaan untuk menjual hasil produksinya adalah terbatas. Banyak perusahaan yang mempunyai kemampuan peroduksi jauh lebih tinggi disbanding penjualannya, sehingga dapat dikatakan bahwa anggaran penjualan merupakan dasar dilakukannya aktivitas – aktivitas yang lain, dan pada umumnya anggaran penjualan disusun paling dahulu dari anggaran yang lainnya.

2.2.1
Pengertian Anggaran Penjualan 

Pengertian anggaran penjualan menurut Munandar dalam bukunya “Budgeting”adalah sebagai berikut :


“yang dimaksud dengan Anggaran penjualan ialah Anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan perusahaan selama pariode yang akan datang, yang didalamnya meliputi rencana tentang jenis ( kualitas ) barang yang akan dijual, jumlah ( kuantitas ) barang yang akan dijual, waktu penjualan, serta tempat ( daerah ) penjualannya “.
(2000:49)


Dari pengertian tersebut, jelaslah bahwa anggaran penjualan hanyalah merupakan salah satu bagian saja dari seluruh rencana perusahaan dibidang pemasaran, produk yang ditawarkan kepada konsumen dapat berupa barang atau jasa. penjualan produk ini memerlukan perhatian yang khusus supaya dapat mencapai target yang telah ditetapkan. Penyusunan anggaran penjualan merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan, karena atas dasar anggaran penjualan ini seluruh kegiatan yang ada didalam perusahaan akan disusun perencanaannya.


Pada umumnya anggaran penjualan disusun untuk jangka pendek dan jangka panjang. Anggran penjualan jangka pendek akan menjadi pedoman pelaksanaan penjualan produk perusahaan yang akan digunakan didalam perusahaan. Sebagai pedoman pelaksanaan kegiatan, maka anggaran penjualan jangka pendek perlu disusun secara rinci sehingga tidak menimbulkan penafsiran yang beraneka ragam. Dengan rincian jelas manajemen perusahaan yang akan melaksanakan anggaran tersebut akan terhindarkan dari keragu-raguan dan kesulitan.


Anggaran penjualan jangka panjang merupakan anggaran yang disusun secara garis besar saja, yang akan memperlihatkan gambara penjualan jangka panjang dalam perusahaan tersebut.


Menurut Agus Ahyari dalam bukunya “Anggaran Perusahaan” ada beberapahal yang perlu diperhatikan dalam penyusunan anggaran penjualan adalah sebagai berikut :
1. Rincian jumlah dan jenis produk perusahaan

2. Rincian daerah pemasaran

3. Deskriminasi harga

4. Potongan harga

5. Rincian penjualan bulanan
(1994 : 208-201)
1)  Rincian jumlah dan jenis produk perusahaan


Anggaran penjualan, hendaknya menyebutkan jenis produk yang akan dijual serta jumlah unit dari masing – masing produk tersebut.  Untuk keperluan pengawasan masing-masing produk yang dijual tersebut perlu diketahui jumlahnya, walaupun pada akhirnya seluruh penjualan harus dijumlahkan.
2)  Rincian daerah pemasaran


Bagi perusahaan yang mempunyai daerah pemasaran yang cukup luas, perlu untuk memperlihatkan kemana saja produk perusahaan tersebut akan di jual dalam menyusun anggaran penjualannya. Daerah pemasaran yang luas ini dapat dibagi menjadi beberapa daerah pemasaran dengan dasar-dasar tertentu yang sesuai dengan kondisi perusahaan, misalnya letak geografis dan pembagian atas kota tujuan.  
3)  Deskriminasi harga 


Beberapa perusahaan menetapkan harga yang sama bagi penjualan produksinya untuk seluruh daerah pemasaran. Tetapi ada pula beberapa perusahaan yang menetapkan perubahan deskriminasi harga untuk daerah yang berbeda. Bagi perusahaan-perusahaan yang menetapkan kebujakan deskriminasi harga, harus menentukan harga yang jelas untuk masing-masing daerah sehingga pelaksanaannya dapat diawasi dan diketahui dengan mudah
4)  Potongan harga 


Pembeli atau distributor yang membeli dalam jumlah tertentu atau pembayaran dalam jangka waktu tertentu akan dapat potongan harga. Untuk memudahkan pengawasan penjualan, maka dalam anggaran yang disusun seharusnya disebutkan beberapa banyak potongan yang akan diberikan oleh perusahaan sehubungan pembelian dengan persyaratan-persyaratan khusus tersebut.


Bagi perusahaan-perusahaan yang rutin memberikan potongan pembelian, akan lebih baik bila anggaran penjualan yang disusun dilengkapi dengan anggaran potongan pembelian, sehingga mudah diawasi. Anggaran potongan pembelian ini dapat digabung dengan anggaran penjualan tetapi ada pula yang disusun sendiri.
5)  Rincian penjualan bulanan 


Pada umumnya anggaran penjualan disusun untuk satu periode atau satu tahun dan dilengkapi dengan rincian penjualan. Beberapa perusahaan yang mendasarkan penyususnan anggaran penjualan dari distributor, agen dan pengecer, biasanya menyusun perencanaan penjualan produk perusahaan menjumlah seluruh penjualan bulanan yang ada bagi perusahaan yang menyususun peramalan penjualan tahunan, perencanaan penjualan bulanan ini akan dilaksanakan atas dasar pola penjualan bulanan yang telah ada dari beberapa periode yang telah lalu, baru kemudian dijadikan perencanaan tahunan.  Atas dasar pola ini ditentukan beberapa besar jumlah penjualan perbulan pada periode yang bersangkutan.


Dengan mempertimbangkan beberapa hal diatas, maka anggaran penjualan produk perusahaan dapat disusun. Semakin jelas anggaran penjualan dalam perusahaan tersebut disajikan, semakin mudah pula manajemen perusahaan yang bersangkutan melaksanakan koordinasi dan pengawasan terhadap kegiatan penjualan.

2.2.2 Kegiatan penjualan    
Kegiatan penjualan memperlihatkan berbagai kegiatan sejak timbulnya pesanan penjualan sampai dengan penerimaan termasuk kegiatan pencatatan pesanan (order) yang diterima, pencatatan akibat materil dan finansial dari penjualan ini melibatkan beberapa bagian yaitu : bagian penjualan, bagian gudang, bagian pengiriman, selaksi piutang, bagian kredit, bagian akuntansi dan bagian kas.
Menurut Lamidjan dalam bukunya “Sistem Informasi Akuntansi” kegiatan penjualan meliputi :

1)  Mencari    pesanan    sesuai    rencana     dengan    tingkat       penjualan menguntungkan

2)   Mencatat  pesanan – pesanan  (oerder)  yang  diterima

3)  Mengeluarkan dokumen perintah mengeluarkan barang (delivery order) dan  mengawasi pengiriman

4) Mencatat akibat-akibat materil dan financial dari aktivitas penjualan

5)   Membuat faktur penjualan

6)   Menyusun data statistic penjualan

7)   Menyususn laporan penjualan

(2001 : 177)
2.2.3
Dasar Penyusunan Anggaran Penjulan


Secara umum anggaran mempunyai kegunaan pokok, yaitu sebagai perencanaan, pedoman kerja, alat pengkoordinasian kerja, alat pengawasan kerja, dan alat evaluasi kerja yang membantu manajemen dalam menjalankan perusahaan. Secara khusus anggaran penjualan berguna sebagai dasar penyususnan semua anggaran-anggaran dalam perusahaan, sebab bagi perusahaan yang menghadapi pasar pesaing, anggaran penjualan harus disusun paling awal dari semua anggaran lain yang adaa di dalam perusahaan.

Dasar utama penyususnan anggaran penjualan adalah hasil peramalan penjualan yang telah dilaksanakan dengan mempergunakan model-model yang sesuai dengan keadaan perusahaan. Manajemen perusahaan perlu untuk mempertimbangkan kemampuan perusahaan yang ada, disamping kebijakan khusus yang perlu diambil sehubungan dengan keadaan tertentu. Dalam menetapkan jumlah penjualan yang akan dianggarkan pada periode yang akan datang, kemampuan financial, kemampuan ekonomis dan kemampuan teknis harus dipertimbangkan secara bersama-sama.


Kemampuan finansial adalah kemampuan perusahaan, khususnya dalam pendaya gunaan dana untuk mendukung target penjualan sesuai dengan hasil peramalan penjualan yang ada. Karena peramalan penjualan yang dilaksanakan biasanya didasarkan pada penjualan-penjualan yang telah lalu, maka mungkin akan terjadi bahwa hasil peramalan penjualan yang ada. Karena peramalan penjualan yang dilaksanakan biasanya didasarkan pada penjualan-penjualan yang telah lalu, maka mungkin akan terjadi bahwa hasil peramalan penjualan produk akan meningkat dengan pesat. Sehubungan dengan hal ini manajemen perusahaan harus mempertimbangkan kebutuhan modal kerja untuk mendukung perencanaan penjualan tersebut. Apakah modal kerja yang tersedia serta modal kerja tambahan yang dapat diusahakan oleh manajemen perusahaan tersebut dapat mendukung target penjualan sebagaimana yang telah diterapkan dalam peramalan penjualan atau tidak,  jika tidak maka manajemen perusahaan perlu untuk membatasi diri kepada terdapatnya keterbatasan dalam modal kerja ini.

Apabila perusahaan tersebut berusaha untuk mencapai target penjualan sesuai dengan target penjualan yang ada, maka dapat timbul kekuatiran kekurangan modal kerja yang justru dapat mengancam likuiditas perusahaan serta menimbulkan gangguan pelaksanaan produksi dalam perusahaan tersebut.


Kemampuan ekonomis adalah bahwa dengan target penjualan yang ada tersebut perusahaan masih bergerak dalam skala yang ekonomis. Perlu diketahui bahwa penambahan volume penjualan pada mulanya akan menambah keuntungan perusahaan tersebut, tetapi jika penambahan keuntungan penjualan ini dilakuakan terus sampai dengan saat tertentu, penambahan keuntungan ini akan terhenti dan akhirnya justru kurang. Oleh karena itu, perlu diperhatikan apakah jumlah yang akan dijual menurut hasil peramalan penjualan produk perusahaan ini masih berada dalam skala yang ekonomis atau berada dalam tingkat produksi yang menguntungkan perusahaan.

Kemampuan teknis adalah kemampuan perusahaan dilihat dari aspek teknis, yang sering disebut sebagai kapasitas yang tersedia. Dari hasil peramalan penjualan produk perusahaan tersebut perlulah diperhatikan apakah kapasitas terpasang yang ada di dalam perusahaan dapat mendukung target penjualan perusahaan jika tidak tentunya harus membatasi diri dengan kapasitas yang tersedia kecuali dapat di upayakan dengan cara lain misalnya, sub kontrak, mengadakan perluasan dan sebagainya. Untuk menentukan suatu perusahaan perlu diperluas atau tidak, perlu disusun perencanaan penjualan jangka panjang yang dapat mempermudah pertanggung jawaban. Perusahaan akan berada dalam posisi yang berbahaya, apabila memutuskan mengadakan perluasan dengan adanya target penjualan yang melebihi kapasitas terpasang dalam suatu periode, tanpa mendasarkan diri kepada perencanaan jangka panjang yang disusun.


Disamping kemampuan perusahaan yang harus dipertimbangkan, manajemen dapat pula menentukan beberapa kebijakan khusus atas hasil peramalan penjualan yang telah disusun tersebut. Atas dasar hal ini maka perencanaan penjualan yang ditetapkan mungkin akan mempunyai sedikit perbedaan dengan peramalan penjualan produk perusahaan yang telah disusun tersebut.

2.2.4 Faktor – faktor yang Mempengaruhi Penyusunan Anggaran Penjualan
Suatu angggaran dapat berfungsi dengan baik bila mana taksiran-taksiran yang termuat didalamnya cukup akurat, sehingga tidak jauh berbeda dengan realisasinya nanti. Untuk dapat melakukan penaksiran secara lebih akurat, diperlukan berbagai jenis data, informasi dan pengalamam yang merupakan faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menyusunan suatu anggaran.
Menurut Ellen Christina, M.Fuad, Sugiarto, Edi Sukarno dalam bukunya “Anggaran Perusahaan” faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan secara garis besar dibedakan menjadi :

1. Faktor – faktor interen

2. Faktor – faktor ekstern
(2001 : 34)
1) Faktor-faktor interen yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat dalam perusahaan sendiri antara lain :
a) Penjualan tahun-tahun yang lalu

b) Kebijaksanaan perusahaan yang berhubungan dengan masalah penjualan

c) Kapasitas produksi dan kemungkinan perluasannya

d) Tenaga kerja yang dimiliki

e) Modal yang tersedia

f) Fasilitas – fasilitas lain

Terhadap factor – factor intern ini perusahaan masih dapat mengatur dan menyesuaikan faktor-faktor ini dengan apa yang dininginkan untuk masa yang akan datang. Oleh karena itu, factor – factor intern ini   sering   disebut   factor – factor    yang   dapat  diatur dan diawasi.  

( controllable).

2) faktor – faktor ekstern yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat diluar perusahaan, tetapi mempunyai pengaruh terhadap anggaran penjualan perusahaan.
Factor – factor tersebut antara lain berupa :

(a) Keadaan persaingan di pasar

(b) Posisi perusahaan dalam persaingan

(c) Tingkat pertumbuhan penduduk

(d) Tingkat penghasilan masyarakat

(e) Elastisitas permintaan terhadap harga barang yang dihasilkan perusahaan ( demand elasticity ) akan mempengaruhi perencanaan harga jual dalam anggaran penjualan yang disusun.

(f) Agama, adapt istiadat dan kebiasaan-kebiasaan masyarakat

(g) Berbagai kebijakan pemerintah baik dibidang politik, ekonomi, social, budayadan keamanan

(h) Keadaan perekonomian nasional maupun internasional

(i) Kemajuan teknologi, barang-barang substitusi, selera komsumen serta kemungkinan perubahannya dan sebagainya.

Perusahaan tidak mampu mengatur factor-faktor ektern ini sesuai dengan apa yang diinginkan untuk masa yang akan datang, sehingga perusahaan harus menyesuaikan diri dengan factor – factor ektern tersebut sebagai factor yang tidak dapat diatur dan diawasi. ( uncontrollable ).
2.2.5 Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan 
Untuk penyusunan Anggaran Penjualan, maka langkah – langkahnya Menurut Gunawan Adi Saputro dan Marwan Asri dalam bukunya ”Anggaran Perusahaan” adalah sebagai berikut :

1. Penentuan Dasar-dasar Anggaran

2. Penyusunan Rencana Penjualan
(2003 : 127)
1) Penentuan Dasar – dasar Anggaran 

(a) Penentuan relevant variable yang mempengaruhi penjualan

(b) Penentuan tujuan umum dan khusus yang diinginkan

(c)  Penentuan strategi pemasaran yang dipakai
2) Penyusunan Rencana Penjualan
(a) Analisa ekonomi, dengan mengadakan proyeksi terhadap aspek – aspek makro seperti : (a) moneter, (b) kependudukan, (c) kebijakan-kebijakan pemerintah dibidang ekonomi, dan (d) teknologi.

(b)    Melakukan analisa industri, yang dilakukan untuk mengetahui kemampuan masyarakat menyerat produk sejenis yang dihasilkan oleh industri.
(c) Melakukan analisa prestasi penjualan yang lalu, yang dilakukan untuk mengetahui posisi perusahaan pada masa lalu. Dengan kata lain untuk mengetahui market share yang dimiliki perusahaan di masa lampau.

(d) Analisa penentuan prestasi penjualan yang akan datang, yang dilakukan untuk mengetahui kemampuan perusahaan mencapai target penjualan di masa depat, dengan memperhatikan factor-faktor seperti : (a) bahan mentah, (b) tenaga kerja, (c) kapasitas produksi, dan (d) keadaan permodalan.

(e) Menyususn forecast penjualan yang diharapkan dengan anggapan segala    sesuatu   berjalan seperti masa   yang  lalu   ( forecasted sales )

(f) Menentukan jumlah penjualan yang diharapkan dengan anggapan    segala  sesuatu   berjalan   seperti masa  yang   lalu
 ( budgeted sales )
(g) Menghitung rugi atau laba yang mungkin diperoleh ( budgeted profit )

(h) Mengkomunikasikan rencana penjualan yang telah disetujui pihak lain yang berkepentingan

2.3     Pengertian Efektivitas

Banyak pengertian yang diberikan para ahli mengenai efektivitas untuk memperjelas pengertian tersebut, penulis akan memberikan beberapa pengertian efektivitas.

Menurut Komarudin dalam bukunya “Ensiklopedia Manajemen” Efektivitas diuraikan sebagai berikut :

“Efektivitas adalah suatu keadaan yang menunjukan tingkat keberhasilan ( atau kegagalan ) kegiatan manajemen dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan terlebih dahulu. “
(1997,296)


Dengan demikian efektif atau tidaknya suatu aktivitas terlihat dari apakah tujuan perusahaan tercapai atau tidak. Tercapainya tujuan manajemen harus pula diukur dengan efesiensinya, karena pada kenyataannya suatu tujuan mungkin saja dapat dicapai meskipun banyak dilakukan pemborosan – pemborosan dalam upaya pencapaian tujuan. Dengan kata lain, ternyata manajemen yang efektif tidak selalu di ikuti dengan manajemen yang efesien, tetapi sebaiknya manajemen yang efektif di ikuti dengan manajer yang efisien.

2.4       Pengendalian Penjualan  

2.4.1
Pengertian pengendalian

Pengendalian merupakan suatu kebijakan, prosedur, dan praktek yang diterapkan oleh manajemen untuk mengelola perusahaan dalam usaha untuk mencapai tujuan perusahaan secara efektif dan efesien, hal ini mencakup koreksi atas kekurangan, kelemahan, dan penyimpangan yang ada serta penyesuaian oprasi agar selaras dengan patokan yang digunakan.


Menurut Supriono dalam bukunya “Sistem Pengendalian Manajemen” pengertian pengendalian adalah sebagai berikut :


“Pengendalian adalah suatu peruses mengarahkan kegiatan yang menggunakan berbagai sumber ekonomis agar sesuai dengan rencana sehingga tujuan organisasi dapat tercapai “.  
(1999 : 47)


Pengendalian menurut Komarudin dalam bukunya “Ensiklopedia Manajemen” adalah sebagai berikut :


“Pengendalian adalah suatu aktivitas untuk menjamin perencanaan dilaksanakan berdasarkan atau sesuai dengan standar. Dalam kegiatan pengendalian terdapat kegiatan – kegiatan pengembangan standar pelaksanaan, pengukuran pekerjaan, penilaian pekerjaan dan pengambilan tindakan perbaikan “. 
(1999 : 163)


Dalam bukunya Campbell dan Wilson memberikan kerangka dasar pengendalian secara umum

1) Penetapan standar

2) Pengukuran pelaksanaan

3) Evaluasi penyimpangan 

4) Rekomendasi perbaikan 

5)   Tindakan koreksi, follow up, serta monitoring.
(1997 : 302)
Jadi pengendalian adalah pengukuran prestasi pelaksanaan dengan membandingkan hasil sesungguhnya yang dicapai dengan suatu tolak ukur atau standar yang telah ditetapkan. Pengendalian menyangkut pengambilan tindakan yang segera dilakukan sebelum kesalahan atau penyimpangan berkembang menjadi kerugian besar.

2.4.2
Unsur-unsur   Pengendalian 
Untuk mengetahui berbagai bentik pengendalian, penulis mengutif pendapat yang dikemukakan oleh Mulyadi dalam bukunya “Auditing II” menyebutkan bahwa :

“Pengendalian-pengendalian dalam suatu organisasi dapat dikelompokan kedalam lima unsur dasar yaitu :

1. Control Environment (Lingkungan Pengendalian)

2. Risk Assesment(Penilaian Resiko)

3. Control Activities (Aktiva Pengendalian)

4. Information and Communication (Informasi dan komunikasi)
5. Monitoring (Pemantauan)
(1999:175)
Kelima unsur dasar diatas, dapat dijelaskan sebagai berikut
1. Lingkungan pengendalian

Lingkungan pengendalian merupakan unsure utama yang harus dipenuhi terlebih dahulu sebelum unsur-unsur lainnya dapat dimanfaatkan. Tanpa adanya efektivitas lingkungan pengendalian, unsur-unsur lainnya itu cukup memadai.

Esensi dari organisasi yang dikendalikan dengan efektif terletak pada sikap manajemen dimana apabila manajemen memperhatikan sungguh-sungguh pula untuk memenuhi kebijakan dan prosedur yang telah ditetapkan. Lingkungan pengendalian terdiri dari semua tindakan, kebijakan dan prosedur yang mencerminkan sikap dari manajemen pemilik perusahaan, terhadap sub-sun unsur-unsur yang penting dari lingkungan pengendalian yaitu adanya :

1. Nilai integrasi dan etika

2. Komitmen terhadap kompetensi

3. Dewan komisaris dan komiti audit

4. Filosofi dan gaya oprasi manajemen

5. Struktur organisasi

6. Pembagian wewenang dan tanggung jawab

7. Kebijakan dan peraktik sumberdaya

Dari uraian di atas, dapat dijelaskan sebagai berikut : 
a. Nilai integrasi dan etika

Efektifitas struktur pengendalian intern bersumber dari dalam diri orang yang mendesain dan melaksanakan.

b. Komitmen terhadap kompetensi

Untuk mencapai tujuan entitas, personal disetiap tingkat organisasi harus memiliki pengetahuan keterampilan yang diperlukan untuk melaksanakan tugasnya secara efektif 
c. Dewan komisaris dan komite audit

Dalam perusahaan yang berbentuk Perseroan Terbatas, jika penunjukkan auditor dilakukan oleh manajer puncak, keterbatasan auditor dapat tampak berkurang dipandang dari sudut pemegang saham

d. Filosofi dan gaya oprasi

Filosofi adalah seperangkat keyakinan dasar C basis beliefs, yang menjadi parameter bagi perusahaan dan karyawannya.

Gaya oprasi mencerminkan ide manajer tentang bagaimana oprasi entitas harus dilaksanakan

e. Struktur organisasi

Orang bergabung dalam suatu organisasi dengan maksud utama untuk mencapai tujuan-tujuan yang tidak dapat dicapainya dengan kemampuan yang dimilikinya sendiri. Struktur organisasi memberikan kerangka untuk perencanaan, pelaksanaan, pengendalian dan pemantauan aktivitas entitas.
f. Pembagian wewenang dan pembebanan tanggung jawab

Dengan pembagian wewenang yang jelas, organisasi akan dapat mengalokasikan berbagai sumber daya yang dimilikinya untuk mencapai tujuan organisasi.

g. Kebijakan dan praktik sumberdaya

Jika suatu perusahaan memiliki karyawan yang kompeten dan jujur, unsur  pengendalian  yang lain dapat dikurangi sampai batas minimum dan perusahaan tetap mampu menghasilkan pertanggung jawaban keuangan yang dapat dihandalkan.

2.
Penilaian risiko

Manajemen perusahaan menilai resiko-resiko yang mungkin terjadi dalam melaksanakan oprasi perusahaannya. Penilaian ini kemudian dimasukan sebagai salah satu aspek yang harus terpenuhi dalam pembentukan pengendalian intern yang diharapkan dapat memperkecil risiko-risiko tersebebut.

3. Aktivitas pengendalian 
Aktivitas pengendalian adalah kebijakan dan prosedur yang dibuat oleh manajemen untuk memenuhi tujuan perusahaan. Lazimnya aktivitas pengendalian dapat dibagi menjadi lima kategori sebagai berikut :

a. Pemisahan tugas yang memadai, untuk mendukung pengendalian intern yang memadai, perlu adanya pemisahan tugas atau fungsi dari masing-masing pegawai dalam perusahaan, sehingga pertanggung jawaban atas semua aktivitas oprasi perusahaan menjadi jelas

b. Otorisasi yang memadai atas teransaksi dan aktivitas

Setiap transaksi dalam perusahaan harus diotorisasi dengan memadai. Otorisasi ini merupakan indikasi adanya sikap manajemen yang menginginkan tercapainya tujuan struktur pengendalian intern itu sendiri. Otorisasi diwujudkan dalam bentuk proses persetujuan atas setiap transasksi
c.
Dokumen dan catatan yang memadai

Dokumen dan catatan yang memadai merupakan objek dari fisik dari suatu proses oprasi tertentu, (misalnya proses komputerisasi). Dokumen dan catatan harus dikelola dengan memadai sehingga dapat memberikan keyakinan yang memadai bahwa seluruh aktivitas perusahaan dikendalikan dengan benar, sehingga serta seluruh teransaksi telah dibutuhkan dengan benar pula.

d.
Pengendalian fisik atas aktiva dan catatan perusahan

Ukuran disuatu perlindungan untuk mengamankan aktiva dan catatan perusahaan yang paling utama adalah penggunaan tindakan pencegahan secara fisik.

e. 
Pengecekan independen atas pelaksanaan oprasi perusahaan

Kebutuhan akan pengecekan independent meningkat, karena pengendalian intern cendrung untuk merubah bila tidak diawasi secara seksama.
4.
Informasi dan komunikasi

Fungsi informasi dan komunikasi adalah untuk mengindentifikasikan, menggabungkan, mengklarifikasikan, mencabut dan melaporkan transaksi, serta mengelola accountability dari aktivitas perusahaan. Fungsi ini harus mandukung tujuan pengendalian intern, dimana dalam sistem informasi dan komunikasi harus mencakup tanggung jawab yang di artikan dengan hasil-hasil serta kebijakan dan prosedur tertulis.
5.
Pemantauan 

Fungsi ini, fungsi pemeriksaan intern, yang merupakan unsur pemantau dari pengendalian intern, dalam suatu organisasi, dibuat untuk memantau efektivitas dari unsur-unsur pengendalian  lainnya. Fungsi ini ditujukan untuk memberikan penilaian yang bebas dalam suatu organisasi guna menelaah atau mempelajari dan menilai kegiatan-kegiatan perusahaan untuk memberikan saran kepada manajemen.  


Kelima unsur pengendalian  tersebut, merupakan suatu kesatuan yang melekat, membentuk struktur pengendalian intern yang baik. Bila satu unsur tersebut tidak ada, maka  pengendalian  yang ada dalam perusahaan. Memiliki sistem informasi akuntansi tanpa dukungan oleh lingkungan pengendalian dan prosedur pengendalian. Maka dapat terjadi sistem informasi akuntansi yang tidak menunjang dan meningkatkan pengendalian perusahaan.


Dengan demikian kelima unsur pengendalian intern, harus merupakan satuan kesatuan yang utuh yang dimiliki oleh perusahaan, jika tidak maka dalam pencapaian tujuan perusahaan yang telah ditetapkan sebelumnya tidak dapat terwujud.

2.4.3
Tujuan Pengendalian 
Tujuan dari  pengendalian  menurut Amin Wijaya mengemukakan pendapatnya mengenai tujuan  pengendalian  dalam bukunya “  Pengendalian In” sebagai berikut :
a. Untuk menjamin kebenaran data akuntansi

b. Untuk mengamankan harta kekayaan dan catatan pembukuannya

c. Untuk meningkatkan efisiensi usaha

d. Untuk mendorong ditaatinya kebijakan pimpinan yang telah digariskan.

(1995:5)


Penjelasan dari keempat tujuan struktur pengendalian diatas adalah sebagai berikut :
a. Untuk menjamin kebenaran data akuntansi

Berbagai jenis informasi akuntansi digunakan oleh manajemen untuk dijadikan sebagai dasar pengembil keputusan yang penting. Oleh karena itu manajemen harus memiliki data akuntansi yang dapat diuji ketepatannya dan kebenarannya dalam melaksanakan oprasi perusahaan.

b. Untuk mengamankan harta kekayaan perusahaan

Harta fisik perusahaan dapat saja dicuri, disalah gunakan ataupun secara sengaja. Hal yang sama juga berlaku untuk harta perusahaan yang tidak nyata seperti perkiraan piutang, dokumen penting, surat berharga dan laporan keuangan. Oleh karena itu struktur pengendalian intern disini berfungsi untuk mencegah ataupun menemukan harta yang hilang dan untuk membuat catatn pembukuan yang tepat.

c. Untuk menggalakan efesiensi usaha

Pengendalian dalam suatu perusahaan adalah alat untuk mencegah pemborosan terhadap semua aspek usaha, serta untuk mengurangi adanya pemakaian sumber-sumber dan yang tidak efesien
d. Untuk mendorong ditaatinya kebijakan pimpinan yang telah digariskan

Manajemen menyusun prosedur dan peraturan untuk mencapai tujuan perusahaan. Struktur pengendalian intern ditujukan untuk memberikan jaminan atau keyakinan akan ditaatinya prosedur dan peraturan tersebut oleh seluruh pegawai perusahaan

Adapun pendapat yang dikemukakan oleh Mulyadi dalam bukunya yang berjudul “Sistem Akuntansi” mengenai tujuan  pengendalian  adalah sebagai berikut :

1. Menjaga kekayaan organisasi

2. Mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi

3. Mendorong efisiensi

4. Mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen

(2001:163)

Dengan demikian pengertian uraian di atas dapat disimpulkan bahwa tujuan dari  pengendalian  adalah untuk menjamin kebenaran data akuntansi, untuk mengamankan harta kekayaan dan catatan pembukuan perusahaan, untuk menggalakan efisiensi usaha dan untuk mendorong ditaatinya kebijakan pimpinan yang telah digariskan sebelumnya.

Sesuai dengan pembahasan yang telah diungkapkan dalam rangka pemikiran, pembahasan ini akan lebih menekankan penelitian pada pengendalian akuntansi, terutama yang berkaitan dengan kegiatan transaksi penjualan, bahwa pengendalian dalam pemprosesan transaksi, harus disusun sedemikian rupa, sehingga dapat memberikan keyakinan bahwa : pengendalian dalam pemprosesan transaksi harus disusun sedemikian rupa , sehingga keyakinan bahwa :

1. Transaksi yang dicatat adalah sah 

2. Transaksi yang dicatat dengan lengkap

3. Transaksi telah dinilai dengan tepat

4. Transaksi telah diklasifikasikan dengan benar

5. Transaksi dicatat pada waktu yang sebenarnya

6. Transaksi dimasukan atau dibukukan dengan tepat ke dalam buku pembantu serta iktisarkan dengan benar


Berdasarkan uraian diatas, perlu pula diungkapkan bahwa susunan pengendalian intern tidak ditujukan untuk menghilangkan semua kemungkinan kesalahan atau penyelewengan sama sekali, tetapi peling tidak struktur pengendalian intern yang memadai akan dapat menekan atau memperkecil terjadinya kesalahan atau penyelewengan dapat diketahui secara tepat. 

2.5
Penjualan 

2.5.1
Pengertian Penjualan 
Penjualan merupakan salah satu sumber pendapatan perusahaan, semakin besar aktivitas penjualan disuatu perusahaan, maka akan semakin besar pula biaya yang akan dikeluarkan oleh perusahaan tersebut.

Pengertian penjualan menurut Basu Swastha dalam bukunya “Manajemen Penjualan” adalah sebagai berikut :

“Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan”.
(1999:8)

Pengertian penjualan menurut kesimpulan bahwa yang dimaksud dengan penjualan adalah adanya suatu kesepakatan diantara dua belah pihak yaitu seorang pembeli dan penjual dari suatu kegiatan transaksi penjualan atas barang dan jasa, dimana seorang penjual melakukan aktivitas usaha dimulai dari perencanaan, menentukan harga, mempromosikan hingga mendistribusikan barang dan jasa yang ditawarkannya dengan maksud akan dapat memuaskan kebutuhan pembeli dengan suatu harapan mendapat suatu imbalan berupa sejumlah uang.

2.5.2
Klasifikasi Transaksi Penjualan
Ada beberapa macam teransaksi penjualan menurut La Midjan dalam bukunya “Sistem Akuntansi I” dapat dikelasifikasikan sebagai berikut :

1. Penjualan secara tunai yaitu penjualan yang bersifat Cash and Carry pada umumnya terjadi secara kontan. Dapat pula terjadi pembayaran secara satu bulan dianggap kontan.

2. Penjualan secara kredit yaitu penjualan dengan tenggang waktu rata-rata sati diatas bulan.

3. Penjualan secara tender yaitu penjualan yang dilaksanakan melalui persetujuan tender untuk memenuhi permintaan pihak pembeli yang membuka tender tersebut. Untuk memenangkan tender selain harus memenuhi berbagaiprosedur yaitu pemenuhan dokumen tender berupa jaminan tender(Bidbond) juga harus dapat bersaing dengan pihak yang lainnya.

4. Penjualan ekspor yaitu penjualan yang dilaksanakan dengan pihak pembeli yang mengimpor barang dari suatu badan usaha dalam negri.

5. Penjualan secara konsinyasi yaitu penjualan barang secara “titipan” kepada pembeli sebagai penjual. Apabila barang tersebut tidak laku, maka akan dikembalikan kepenjual.

6. Penjualan melalui grosir yaitu penjualan yang tidak langsung kepada pembeli tetapi melalui pedagang. Grosir berfungsi menjadi perantara antara pihak pabrik atau importer dengan pedagang atau took eceran.
(2001:174)

Dari uraian diatas penjualan memiliki bermacam-macam transaksi penjualan yang terdiri dari penjualan secara tunai, penjualan secara kredit penjualan secara tender, penjualan secara konsinyasi, penjualan secara ekspor maupun penjualan secara grosir. 
2.5.3
Organisasi Penjualan

Berikut ini diuraikan bagian-bagian yang terlibat dengan aktivitas penjualan sejak timbulnya transaksi hingga penerimaan hasil penjualan. Uraian mengenai bagian-bagian yang terlibat dalam aktivitas penjualan, menurut pendapat Mulyadi dalam bukunya “Sistem Akuntansi” yaitu :

1. Bagian order penjualan

2. Bagian kredit 

3. Bagian gudang

4. Bagian pengiriman 

5. Bagian penagihan

6. Bagian akuntansi

7. Bagian kas

(1997:213)
Masing-masing fungsi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut

1. Bagian order penjualan 

Dalam teransaksi penjualan bagian bagian ini berfungsi untuk menerima surat pesanan dari pembeli, mengedit pesanan dari langganan untuk menambah informasi yang belum ada pada surat pesanan tersebut ( seperti spesifikasi barang dan rute pengiriman ) meminta otorisasi kredit, menentukan tanggal pengiriman dan dari gudang mana barang akan dikirimm, serta surat order pengiriman dan juga membuat faktur penjualan sebagai tembusan pada waktu barang ini membuat surat order pengiriman. 

2. Bagian kredit

Bagian ini berfungsi untuk meneliti status kredit langganan dan memberikan otorisasi pemberian kredit pada langganan. Pengecekan status kredit perlu dilakukan sebelum bagian pesanan penjualan mengisi surat pesanan penjualan untuk mempercepat pelayanan kepada langganan, surat order pengiriman dikirim langsung ke bagian pengiriman sebelum bagian pesanan penjualan memperoleh otorisasi kredit dari bagian kredit. Namun tembusan kredit harus dikirimkan kebagian kredit untuk mendapat persetujuan dari departemen tersebut. Apabila otorisasi kredit tidak diberikan, bagian pesanan penjualan memberikan bagian pengiriman untuk membatalkan pengiriman barang kepada langganan.

3. Bagian gudang 

Bagian ini berfungsi untuk menyimpan barang yang dipesan oleh langganan, serta menyerahkan barang kebagian pengiriman barang.

4. Bagian pengiriman 

Bagian ini berfungsi untuk menyerahkan barang atas dasar surat order pengiriman yang diterimanya dari bagian order penjualan. Bagian ini bertanggung jawab untuk menjamin bahwa tidak adanya barang yang keluar dari perusahaan tanpa otorisasi dari yang berwenang. Otorisasi ini dapat berupa surat order pengiriman yang telah ditanda tangani oleh bagian order penjualan.

5. Bagian penagihan 

Bagian ini berfungsi untuk mengirim faktur penjualan kepada langganan.

6. Bagian akuntansi

Bagian ini berfungsi mencatat transaksi penjualan kepada jurnal harian penjualan kedalam buku besar serta membuat laporan penjualan.

7. Bagian kas

Bagian ini berfungsi sebagai penerima pembayaran harga barang yang dibeli, baik secara tunai maupun secara kredit.

2.5.4
Kebijakan Prosedur Penjualan

Setiap perusahaan memiliki kebijakan-kebijakan tersendiri di dalam melakukan aktivitas penjualan. Oleh karena itu sebelum melakukan kegiatan penjualan terlebih dahulu harus melaksanakan suatu ketentuan yang telah ditetapkan dalam pelaksanaan aktivitas penjualan, agar kegiatan tersebut dapat berjalan sesuai yang di inginkan. Maka dalam hal ini ada beberapa hal yang harus diperhatikan yaitu :

1    Siapa yang melakukan aktivitas penjualan ?

2. Kapan aktivitas itu dilaksanakan ?

3. Bagai mana prosedur aktivitas penjualan dilaksanakan ?

4. Produk apa yang akan dijual ?

5. Berapa unit produk yang akan dijual ?

6. Jenis produk apa saja yang akan dijual ?

7. Berapa harga produk yang akan dijual ?


Prosedur penjualan adalah suatu urutan kegiatan yang sering terjadi di dalam aktivitas penjualan, dimulai dengan sejak mulainya pemesanan oleh pihak pembeli atau pelanggan, pengiriman barang, pembuatan faktur, hingga pencatatan transaksi penjualan.


Dalam hal ini prosedur penjualan dibedakan menjadi dua macam yaitu :
1.  Penjualan secara tunai

Prosedur penjualan secara tunai penjualan yang bersifat “bashand cary” yang umumnya terjadi secara kontan atau  dalam jangka waktu sebulan yang dianggap kontan. 


Prosedur penjualan secara tunai dapat dijelaskan sebagai berikut :

Penjualan secara tunai biasanya dilakukan pada perusahaan dagang, pada prosedur penjualan ini tidak banyak melibatkan banyak orang dalam mengenai penjualan ini tidak banyak melibatkan banyak orang dalam menangani penjualannya, cukup ditangani oleh bagian penjualan atau kasir. Biasanya dalam prosedur penjualan kontan ini digunakan lembaran bon, penjualan tunai. Apabila pembelian telah menyetujui barang yang akan dibeli, lembaran bon tersebut dibawa berikut uangnya. Setelah kasir menerima uangnya maka kedua bon tersebut dicap lunas dan satu lembar bon asli diserahkan kembali kepada pembeli sedangkan yang selembar lagi ditahan oleh kasir untuk keperluan pemeriksaan jumlah uang yang diterima setiap hari.

2. Penjualan secara kredit
Prosedur penjualan kredit adalah penjualan dengan waktu rata-rata diatas satu bulan yang menyebabkan timbulnya piutang.


Penjualan secara kredit dapat dijelaskan sebagai berikut :

Penjualan secara kredit banyak dilakukan oleh perusahaan besar, biasanya pesanan yang diterima dari langganan dengan menerima order penjualan dari para pelanggan atau dilakukan melalui telepon. Penjualan kredit ini terbagi kedalam dua macam yaitu :

a. Langganan dapat membawa sendiri barang yang dibelinya 

b. Langganan tidak membawa sendiri barang yang dibelinya melainkan barang tersebut dikirim langsung oleh penjual kepada pembeli.

2.5.5
Dokumen Pencatatan dan Laporan Penjualan 

Teransaksi-teransaksi yang dilakukan perusahaan menggunakan bermacam-macam dokumen sebagai bukti dari transaksi tersebut. Dokumen dalam hal ini adalah semua formulir yang digunakan untuk mencatat semua teransaksi.
Dokumen tersebut merupakan silent partner dalam suatu perusahaan dan terutama digunakan untuk :
a. Menetapkan tanggung jawab untuk penciptaan, pencatatan atau penyelesaian transaksi penjualan.

b. Mengurangi kemungkinan terjadi kesalahan

c. Menyampaikan atau memindahkan informasi yang penting dari orang satu kepada orang lain.

d. Mencatat transaksi yang sudah lampau atau melengkapi untuk menyelesaikan transaksi. 

Dalam aktivitas penjualan dokumen penjualan adalah dokumen yang digunakan sangat tergantung dari cara penjualan dan jenis perusahannya. Dokumen yang digunakan dalam aktivitas penjualan menurut Zaki Baridwan dalam bukunya “Sistem Akuntansi Penyusunan Prosedur dan Metode” antara lain yaitu :

1. Order penjualan

2. Nota penjualan barang
3. Perintah penyerahan barang.

4. Faktur penjualan 

(1997:8)
Keempat dokumen diatas dapat dijelaskan sebagai berikut :
1. Order penjualan

Order penjualan merupakan penghubung antara beragam fungsi yang diperlukan untuk memperoses order penjualan. Fungsi dari order penjualan merupakan awal dari proses pesanan pelanggan dengan menyiapkan pesanan penjualan.

2. Nota penjualan barang

Merupakan catatan atau bukti atas transaksi penjualan barang yang telah dilakukan untuk pihak perusahaan sebagai dokumen bagi pelanggan.

3. Perintah penyerahan barang

Merupakan suatu perlakukan atau bukti dalam pengiriman dalam penerimaan barang untuk diserahkan kepada pelanggan setelah adanya pencocokan rangkap slip. 

4. Faktur penjualan 

Faktur penjualan dibuat setelah barang dikirimkan dengan memberitahukan kegiatan ini kedepartemen penagihan karena faktur dibuat setelah pengiriman, pengeorderan dan penagihan ini disebut post billing.

Dalam menjurnal dan memposting harus dipertimbangkan factor-faktor antara lain jumlah pegawai dan susunan organisasi dalam bagian akuntansi, jumlah rekening di klasifikasikan serta jenis frekuensi tiap-tiap transaksi. Atas dasar mengenai pencatatan mengenai penjualan yang telah dibuat melalui jurnal diposting maka dapatlah dibuat suatu laporan tentang hasil penjualan. Laporan penjualan untuk suatu perusahaan berbeda tergantung situasi dan kebutuhan pimpinan, laporan dapat dibuat perhari, perminggu, perbulan maupun pertahun.

2.5.6
 Pengendalian Penjualan

Aktivitas penjualan sangat erat hubungannya dengan tujuan perusahaan, sehingga menjadi pusat perhatian yang utama karena dengan adanya aktivitas penjualan ini diharapkan dapat menghasilkan keuntungan yang semaksimal mungkin dan berkesinambungan serta perusahaan dapat mempertahankan kelangsungan hidup masa yang akan datang. Oleh karena itu pimpinan perusahaan harus melaksanakan pengendalian intern secara konsisten terhadap semua aktivitas oprasional perusahaan dalam hal ini menyangkut penjualan.


Adapun hal-hal yang perlu diperhatikan yang kaitannya dengan pengendalian intern penjualan adalah sebagai berikut :

1.
Aktivitas dan fungsi penjualan harus dipisahkan, yang terdiri dari :

a. Aktivitas penerimaan order

b. Aktivitas penerimaan dan pengeluaran barang

c. Aktivitas pembuatan faktur

d. Aktivitas pencatatan penjualan 
Agar dapat menciptakan struktur pengendalian intern penjualan yang baik maka fungsi-fungsi tersebut dipisahkan menjadi beberapa bagian yaitu :

1) Fungsi penerimaan order dan fungsi pembuatan faktur berada dibagian penjualan

2) Fungsi pengeluaran dan pengiriman barang berada pada bagian gudang

3) Fungsi pencatatan penjualan berada pada bagian akuntansi dan piutang

4) Fungsi penerimaan uang pada bagian kas

2.
Pengiriman penjualan dilaksanakan berdasarkan surat pesanan

3. Semua penjualan secara kontan maupun kredit harus ditangani dengan baik pelaksanaannya dan harus segera dicatat dengan teliti dan tepat.

4. Semua penyerahan barang melalui penjualan harus diawasi dengan baik, siapa yang mengeluarkan dan siapa yang menerima. Hal ini untuk menghindari kerugian akibat kecurangan atau pencurian.

5. Pengambilan barang atau retur penjualan harus dengan persetuuan kedua belah pihak (pembelian dan penjualan) untuk menghindari penyelewengan ataupun kesalahan-kesalahan lainnya.

6. Pada penjualan secara kontan harus ada pemisahan antara bagian yang mengenai penjualan dengan penerimaan uang atau kas. Atas penjualan yang kontan yang mutasinya cukup banyak ini perlu dibantu dengan kas register.
2.6   Peranan Anggaran Penjualan Dengan  Efektivitas  Pengendalian   Penjualan. 
Sebagai mana telah diketahui bahwa anggaran penjualan memiliki manfaat sehingga alat pengendalian yaitu melalui anggaran penjualan manajemen dapat melihat penyimpangan yang terjadi atas selisih penjualan yang sebernarnya telah dilakukan dengan yang direncanakan atau anggaran serta menganalisis, sehingga manajer mendapat mengambil tindakan perbaikan yang diperlukan agar penjualan yang dikehendaki dapat tercapai.

Masalah penjualan yang ada dalam perusahaan bukanlah masalah yang sederhana, tetapi merupakan masalah yang beraneka ragam, karena penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis, disertai dengan kondisi yang terlalu berubah-rubah sehingga terjadi masalah yang baru dan berbeda. Masalah – masalah umum yang terdapat dalam pengelolaan penjualan yaitu produk, penetapan harga, distribusi, metode penjualan, organisasi, perencanaan, dan pengendalian. Ke enam jenis masalah tersebut diatas dapat ditemukan pada setiap perusahaan, baik perusahaan kecil maupun perusahaan besar. Oleh karena adanya masalah-masalah tersebut diatas maka dibutuhkan suatu alat pengendalian, yaitu pengendalian penjualan.

Dengan adanya pengendalian penjualan maka dapat dilakukan analisa dan penelitian terhadap kemungkinan terjadinya penyimpangan-penyimpangan sehingga setiap penyimpangan yang terjadi dapat dengan segera dilakukan tindakan koreksi dan disesuaikan dengan situasi beserta kondisinya, agar volume yang di inginkan perusahaan tercapai. Agar pengendalian terhadap penjualan dapat berjalan lancar, maka dibutuhkan alat bantu bagi manajemen yaitu anggaran, karena anggaran adalah salah satu alat yang dapat melaksanakan fungsi perencanaan.

Anggaran dapat mencapai tujuan anggaran penjualan sebagai alat bantu dalam mendukung efektivitas struktur pengendalian intern penjualan, maka perlu dilakukan cara dengan membandingkan dan menganalisa antara anggaran dengan actualnya. Apabila terdapat penyimpangan anggaran yang cukup material, maka perlunya segera diambil tindakan koreksi untuk mencegah terjadinya kerugian yang lebih besar bagi perusahaan.

Pada umumnya perusahaan saat ini menghadapi kesulitan dibidang pemasaran, maka akan lebih baik apabila penyusunan anggaran di mulai dari anggaran penjualan. Karena secara umum anggaran mempunyai kegunaan pokok yaitu sebagai pedomankerja, alat pengkoordinasian kerja, dan alat pengawasan kerja yang membantu para manajer dalam memimpin jalannya perusahaan sedangkan secara khusus anggaran penjualan berguna sebagai dasar penyususnan anggaran penjualan yang telah ditetapkan dapat dicapai, berarti oprasi perusahaan telah berjalan dengan baik, berarti pula bahwa anggaran penjualan dapat mendukung efektivitas  pengendalian  penjualan.
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