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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian
Negara Indonesia mempunyai objek wisata yang potensial dan tersebar di seluruh nusantara yang didukung dengan kondisi alam dan budaya yang beraneka ragam. Selain mendatangkan devisa juga berperan dalam membuka lapangan pekerjaan bagi penduduk Indonesia. Salah satu bidang yang digalakkan saat ini adalah sektor pariwisata, dalam hal ini pariwisata adalah salah satu sumber berharga bagi devisa negara dan harus dikembangkan sejalan dengan meningkatnya arus wisatawan yang datang ke Indonesia.
Salah satu bentuk usaha yang terkait dengan pariwisata adalah perhotelan. Hotel merupakan salah satu sarana pendukung dalam dunia pariwisata. Banyaknya kegiatan yang ada dalam hotel menyebabkan diperlukannya perencanaan terhadap seluruh kegiatan operasional perusahaan yang saling berkaitan dan saling mempengaruhi kegiatan lainnya. Upaya yang tepat agar kegiatan dapat berjalan dengan baik adalah menyusun perencanaan yang baik, sehingga perusahaan dapat mengkoordinasi kegiatan-kegiatan yang akan dilaksanakan.
Setiap perusahaan yang telah menjalani kegiatan usaha  dalam kurun waktu yang relatif lama pada umumnya mengalami siklus usaha yang bergerak naik turun sejalan dengan perkembangan perusahaan yang dipengaruhi oleh faktor – faktor internal dan eksternal perusahaan. Faktor internal adalah faktor yang berasal dari dalam atau lingkungan perusahaan itu sendiri salah satunya adalah sumber daya yang ada di perusahaan tersebut. Sedangkan faktor eksternal adalah faktor yang berasal dari luar lingkungan perusahaan seperti perusahaan pesaing (competitor), jumlah wisatawan dan lain-lain.
Pada umumnya pengelolaan perusahaan terdiri dari beberapa tingkat mulai dari perencanaan, pengorganisasian, pengawasan, pengarahan, pengkoordinasian, dan pengendalian. Seluruh tingkatan itu mempunyai tujuan yang sama yaitu memperoleh keuntungan dan menjaga kelangsungan hidup perusahaan agar tetap berjalan, sehingga tingkatan tersebut dapat dijalankan dengan baik.
Manajemen sebagai pihak yang terlibat langsung berfungsi sebagai pengelola jalannya perusahaan, perlu menetapkan kebijakan dan keputusan yang harus diambil guna mengantisipasi berbagai permasalahan yang mungkin dihadapi perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan di masa yang akan datang. Untuk itu perlu adanya perencanaan dan pengkoordinasian yang baik  serta alat bantu manajemen berupa pengendalian yang mampu menjangkau semua lapisan dalam ruang lingkup perusahaan.
Alat bantu manajemen tersebut berupa anggaran. Anggaran merupakan suatu rencana kerja dalam bentuk tertulis yang disusun secara sistematis yang meliputi seluruh kegiatan perusahaan yang dinyatakan secara kuantitatif dan berlaku untuk jangka waktu tertentu. Anggaran berfungsi sebagai alat perencanaan, pengorganisasian dan pengawasan dari seluruh aktivitas perusahaan. Anggaran terdiri dari beberapa jenis yaitu anggaran penjualan, anggaran pembelian, anggaran produksi, anggaran bahan baku, anggaran tenaga kerja, anggaran biaya overhead pabrik, dan lainnya. Anggaran dapat dikatakan efektif jika anggaran tersebut dapat menyelamatkan harta perusahaan.
Agar tujuan perusahaan dapat tercapai dengan optimal manajer dan pihak yang terlibat dalam penyusunan anggaran harus membuat suatu program kerja yang baik. Salah satunya dengan menyusun anggaran penjualan yang pada umumnya disusun terlebih dahulu dibandingkan dengan anggaran lainnya. Dengan kata lain, dalam proses kegiatan perusahaan, anggaran produki dan anggaran-anggaran lainnya tidak dapat disusun terlebih dahulu tanpa mengetahui serta memperhatikan rencana kegiatan atau anggaran penjualan yang ditetapkan oleh perusahaan. Hal ini terjadi karena dalam proses kegiatan perusahaan, anggaran penjualan merupakan ujung tombak perusahaan dimana jika proses penjualannya berjalan baik sesuai dengan rencana perusahaan dan telah memenuhi target perusahaan, maka tujuan akhir untuk memperoleh keuntungan yang optimal bagi perusahaan akan tercapai dengan baik pula. Keberhasilan yang dicapai dalam penjualan perusahaan tidak terlepas dari peranan bagian penjualan yang meningkatkan penjualannya dengan menentukan target penjualan yang harus dijalankan perusahaan. 
Penjualan jasa kebanyakan bersifat langsung dari produsen kepada konsumen seperti jasa perawatan, pengobatan, nasehat-nasehat, hiburan, travel/perjalanan, laundry, salon, rumah-rumah sewaan, apartemen dan hotel.

Bagi perusahaan yang bergerak di bidang jasa, tingkat penjualan merupakan salah satu indikator utama yang menggambarkan jumlah pendapatan perusahaan. Untuk dapat memperkirakan tingkat penjualan perusahaan pada umumnya melakukan forecasting untuk mempermudah dalam hal penyusunan anggaran penjualan secara berkala. Jika perusahaan ingin meningkatkan penjualan maka perusahaan harus merencanakannya dengan menetapkan anggaran penjualan untuk memperoleh pendapatan yang optimal sesuai dengan yang diharapkan.
Kesalahan dalam penyusunan anggaran penjualan yang disebabkan oleh kesalahan manusia (human error) atau pun karena terjadinya unsur ketidaksengajaan dan penyimpangan-penyimpangan akan mengakibatkan anggaran yang lainnya mengalami kesalahan, hal ini terjadi karena tanpa adanya petunjuk awal yang benar dari anggaran penjualan. Maka untuk mengerjakan anggaran selanjutnya akan mengalami kesulitan. Pada akhirnya dapat menimbulkan kerugian bagi perusahaan sehingga efektivitas  penjualan tidak dapat dicapai secara optimal.
Dasar suatu perusahaan dalam menjalankan usahanya adalah untuk menjaga kelangsungan hidupnya sehingga dibutuhkan suatu pengendalian terhadap kegiatan perusahaan. Pengendalian merupakan proses mengevaluasi pelaksanaan nyata setiap komponen organisasi dan melaksanakan tindakan korektif jika diperlukan. Salah satu unsur terpenting pengendalian penjualan adalah rencana penjualan yang realistis berdasarkan analisis terhadap penjualan di masa lalu dan keadaan pasar pada masa kini sehingga efektivitas penjualan dapat tercapai.
Dalam pelaksanaan setiap sasaran yang ditetapkan oleh perusahaan, diperlukan pemantauan dan pengendalian, untuk mengetahui sampai berapa jauh setiap manajer terutama membidangi penjualan dan hasilnya, serta mencegah kesalahan-kesalahan atau penyimpangan-penyimpangan yang dapat menghambat kelangsungan hidup perusahaan.
Untuk menjaga agar setiap kegiatan penjualan dapat berjalan dengan baik maka Hotel Griya Astoeti sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di bidang jasa akomodasi yang memfokuskan pada penjualan sewa kamar memerlukan suatu pemikiran yang jeli di dalam merencanakan dan mengendalikan penjualan perusahaannya. Hal ini dilakukan agar dapat memenangkan peluang yang ada dan mampu menghadapi ancaman baik yang datang dari dalam perusahaan maupun yang datang dari luar perusahaan serta menarik konsumen sehingga proses penjualan perusahaan berjalan dengan lancar dan tujuan perusahaan untuk memperoleh keuntungan yang maksimal dapat tercapai.
Hotel Griya Astoeti yang memiliki konsep “Pesona Sejuta Bunga” merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa, kegiatan yang ada di dalamnya sangat komplek karena terdiri dari beberapa departemen, untuk itu memerlukan suatu perecanaan dengan adanya  anggaran penjualan diharapkan kegiatan perusahaan agar berjalan dengan lancar.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa pada dasarnya  anggaran penjualan dapat membantu manajemen dalam pengendalian atas penjualan dengan memberikan informasi yang berhubungan dengan aktivitas penjualan perusahaan. Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dan menuangkannya dalam skripsi dengan judul : “ Pengaruh Anggaran Penjualan Dalam Meningkatkan Efektivitas Pengendalian Penjualan Pada Hotel Griya Astoeti”.
1.2 Identifikasi Masalah

Mengingat begitu luasnya cakupan permasalahan di dalam perusahan, maka penulis berdasarkan topik di atas mengidentifikasikan permasalahan sebagai berikut :
1. Bagaimana  Anggaran penjualan pada Hotel Griya Astoeti.

2. Bagaimana  efektivitas pengendalian penjualan pada Hotel Griya Astoeti.

3. Seberapa besar pengaruh anggaran penjualan dalam meningkatkan efektivitas pengendalian penjualan pada Hotel Griya Astoeti.
1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian
Pada penelitian ini penulis memiliki maksud dan tujuan penelitian. Adapun maksud penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh anggaran penjualan terhadap efektivitas pengendalian penjualan pada Hotel Griya Astoeti.
Adapun tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui Anggaran penjualan pada Hotel Griya Astoeti.
2. Untuk mengetahui efektivitas pengendalian penjualan pada Hotel Griya Astoeti.

3. Untuk mengetahui besarnya pengaruh anggaran penjualan dalam meningkatkan efektivitas pengendalian penjualan pada Hotel Griya Astoeti.
1.4 Kegunaan Penelitian

Dalam penelitian ini mempunyai beberapa kegunaan baik secara praktis maupun teoritis adalah sebagai berikut :
1. Bagi Penulis

Dapat memberikan wawasan dan pandangan yang berhubungan dengan anggaran penjualan dan efektivitas pengendalian penjualan yang dapat dirasakan langsung dan mengetahui bagaimana menyusun anggaran yang baik pada perusahaan jasa.
2. Bagi Perusahaan

Dapat digunakan sebagai bahan masukan untuk melakukan perbaikan terhadap sistem kerja yang dirasakan masih kurang dalam hal penyusunan anggaran penjualan dan pengendaliannya.
3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Sebagai informasi yang bermanfaat dan dapat dijadikan sebagai referensi untuk penelitian selanjutnya tentang anggaran penjualan dalam meningkatkan efektivitas pengendalian penjualan.
1.5 Kerangka Pemikiran

Perkembangan ekonomi yang semakin pesat mendorong setiap perusahaan harus dapat meningkatkan produktivitasnya dalam perkembangannya, tentu saja perusahaan harus dapat menghadapi persaingan yang ketat dengan perusahaan yang lain. Pada dasarnya penjualan sering menjadi masalah yang serius bagi perusahaan, dimana masalah penjualan ini memerlukan perhatian yang khusus sehingga pada akhirnya tujuan perusahaan dapat tercapai dan kelangsungan hidup perusahaan dapat terjaga dengan baik untuk itu dibutuhkan suatu perencanaan yang baik berupa adanya anggaran. Anggaran merupakan salah satu alat bantu manajemen yang memegang peranan penting dalam merencanakan sekaligus melakukan pengendalian terhadap jalannya perusahaan
Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen : Konsep, Manfaat dan Rekayasa”  menyatakan

“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)
Dengan demikian anggaran merupakan suatu rencana kerja untuk jangka pendek yang disusun berdasarkan rencana kegiatan jangka panjang dan dinyatakan dalam satuan moneter dan satuan kuantitatif yang lain.

Untuk mengatasi masalah itu maka perusahaan dapat menggunakan anggaran penjualan sebagai rencana awal proses kegiatan perusahaan. Oleh karena itu dalam penyusunan anggaran penjualan memerlukan kerjasama manajer setiap departemen agar dapat menghasilkan anggaran yang berfungsi sebagai alat perencanaan dan pengendalian penjualan.
Penjualan merupakan suatu transaksi usaha yang meliputi pergerakan barang atau jasa dalam pertukarannya dengan uang, wesel bayar atau sesuatu yang senilai dengan uang. Kegiatan penjualan merupakan pendapatan perusahaan, semakin besar aktivitas penjualan di perusahaan maka semakin besar pula pendapatan yang akan diterima perusahaan.
Menurut Basu Swastha dalam bukunya “Manajemen Penjualan” menyatakan
“Penjualan adalah ilmu dan seni yang mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkannya”.
  (2000 : 8)

Dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah suatu persetujuan dari kedua belah pihak antara penjual dan pembeli dimana seorang penjual menawarkan barang dagangannya dengan harapan pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai alat ukur produk tersebut sebesar harga yang telah disepakati.
Salah satu anggaran yang penting dalam aktivitas perusahaan adalah anggaran penjualan. Sebagaimana telah diuraikan sebelumnya bahwa anggaran penjualan merupakan dasar bagi penyusunan anggaran – anggaran lainnya, maka terlebih dahulu dibuat dalam proses penyusunan anggaran perusahaan adalah anggaran penjualan.
Menurut M. Munandar dalam bukunya “Budgeting : Perencanaan Kerja, Pengkoordinasian Kerja, Pengawasan Kerja” menyatakan
“Anggaran penjualan (sales budget) adalah anggaran yang merencanakan lebih rinci tentang penjualan perusahaan selama periode yang akan datang, yang di dalamnya meliputi rencana tentang jenis (kualitas) barang yang dijual, jumlah (kuantitas) barang yang akan dijual, harga barang yang akan dijual, waktu penjualan dan tempat penjualannya”.
      (2000 : 49)
Dengan demikian, anggaran penjualan ini disusun sedemikian rupa agar tujuan perusahaan dapat tercapai secara optimal, maka manajemen perusahaan memerlukan suatu perencanaan dan pengendalian penjualan yang digunakan untuk menjalankan aktivitas perusahaannya.
Pada umumnya penyusunan anggaran penjualan ini didasarkan pada ramalan penjualan, anggaran sesuai dengan fungsinya yaitu sebagai alat bantu bagi manajemen agar dapat meningkatkan efektivitas pengendalian penjualan.
Menurut R. A Supriyanto dalam bukunya “Akuntansi Manajemen” menyatakan 

“Efektivitas adalah jika suatu unit dapat bekerja dengan baik sehingga dapat mencapai hasil atau tujuan yang diharapkan”.

    (2000 : 246)

Dapat disimpulkan efektivitas merupakan suatu keadaan yang menunjukan keberhasilan (atau kegagalan) kegiatan manajemen dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan terlebih dahulu.
Pada umumnya anggaran penjualan ini disusun paling dahulu karena penjualan adalah sumber dana untuk menghidupi perusahaan agar dapat memperoleh hasil yang baik, maka perlu adanya pengendalian dari pihak manajemen yaitu dengan melaksanakan pengendalian penjualan, karena jika anggaran penjualan disusun dengan baik maka efektivitas pengendalian penjualan dapat dicapai.
Menurut Welsch Hilton and Gordon dalam bukunya “Anggaran Perusahaan: Planning and Profit Control” menyatakan bahwa 
“Pengendalian adalah suatu proses untuk menjamin terciptanya kinerja yang efektif yang memungkinkan tercapainya tujuan perusahaan”.
        (2004 : 4)

      Dengan adanya pengendalian kegiatan dan tujuan perusahaan dapat tercapai sesuai dengan yang diharapkan perusahaan. Pada dasarnya, pengendalian penjualan lebih ditujukan untuk mengadakan tindak lanjut terhadap kondisi yang tidak memuaskan dalam kegiatan penjualan, sebelum berkembang menjadi kerugian yang besar. Dengan demikian bila perusahaan melaksanakan pengendalian perusahaan dengan baik, diharaphan perusahaan tersebut dapat mencapai tujuan utamanya berhasil. Oleh karena itu anggaran penjualan yang telah disusun dengan memadai serta penjualannya telah dikendalikan maka efektivitas pengendalian penjualan dapat dicapai.
Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen : Konsep, Manfaat dan Rekayasa”  menyatakan

“Anggaran berfungsi sebagai alat perencanaan dan alat pengendalian”.










    (2001 : 512)
Sesuai dengan fungsinya anggaran sebagai alat bantu manajemen untuk membantu pengendalian penjualan maka anggaran penjualan dapat digunakan manajemen dalam pengendalian penjualan.
Hipotesis :
Berdasarkan uraian dan kerangka pemikiran diatas maka dapat diambil suatu hipotesis bahwa anggaran penjualan berpengaruh dalam meningkatkan efektivitas pengendalian penjualan
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1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam penyusunan skripsi ini penulis melakukan penelitian pada perusahaan jasa yaitu Hotel Griya Astoeti yang berlokasi di Jl. Raya Puncak KM. 79,3 Cisarua Bogor yang akan dilaksanakan pada bulan April - Juli 2006.

Pengaruh Anggaran Penjualan Dalam Meningkatkan Efektivitas Pengendalian Penjualan Pada Hotel Griya Astoeti.
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Gambar 1.1


Skema Kerangka Pemikiran
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