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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perusahaan sebagai wadah kegiatan para pengusaha, mempunyai tujuan untuk
menghasilkan keuntungan yang optimal sesuai dengan pertumbuhan perusahaan
dalam jangka panjang. Setiap perusahaan dagang khususnya, harus sedapat
mungkin unggul dalam bersaing dengan perusahaan lain yang sejenis.
Perkembangan bidang ekonomi dan bisnis sekarang telah semakin mempertajam
persaingan bisnis di Indonesia. Berdasarkan keadaan tersebut maka manajemen
perusahaan dituntut untuk memiliki dan meningkatkan kemampuanya dalam
melaksanakan kegiatan-kegiatan yang menyangkut penentuan program
perusahaan di masa depan serta penjabarannya menjadi rencana yang realistis,
sederhana, kuantitatif dan terperinci. Untuk mencapai tujuan, perusahaan
memerlukan manajemen yang baik yang dapat melaksanakan fungsi manajemen
dengan sebaik - baiknya.

Anggaran penjualan adalah suatu anggaran yang merencanakan secara lebih
terperinci tentang penjualan perusahaan pada periode yang akan datang, yang di
dalamnya meliputi rencana tentang jenis (kualitas) barang yang dijual, jumlah
(kuantitas) barang yang dijual, harga barang yang akan dijual, waktu penjualan
serta tempat penjualannya (Munandar, 2001: 49).

Penjualan yang dilakukan perusahaan selama periode tertentu dapat tercapai

secara efektif dan efisien tentunya penjualan tersebut terlebih dahulu dianggarkan



dalam suatu anggaran penjualan. Hal ini ditujukan agar penjualan tersebut dapat
diukur dari target yang akan dicapai.

Penetapan anggaran penjualan perlu memperhatikan hal - hal yang berkaitan
dengan penyusunan anggaran tersebut. Unsur penting untuk membuat anggaran
penjualan adalah mengetahui taksiran kuantitas penjualan dan taksiran harga
penjualan, pengalaman masa lalu, dan kondisi pasar. Unsur-unsur dalam membuat
anggaran tersebut sangat penting di perhatikan agar perusahaan dapat menyusun
anggaran secara efektif. Anggaran penjualan akan menjadi dasar untuk menyusun
anggaran-anggaran lainnya atau dengan kata lain anggaran lainya disusun terlebih
dahulu dengan memperhatikan rencana kegiatan penjualan dimasa yang akan
datang. Anggaran penjualan ini mempunyai tiga pokok kegunaan yaitu sebagian
pedoman kerja, sebagai alat pengkoordinasian kerja dan sebagai alat pengawasan
kerja bagi perusahaan.

Penyusunan anggaran merupakan salah satu tahap perencanaan yang dibuat
oleh perusahaan dalam menentukan kegiatan operasional di masa yang akan
datang dengan tujuan kesinambungan perusahaan serta hasil usaha yang
diharapkan. Dalam penyusunan anggaran penjualan terdapat beberapa metode
menurut Harahap (2001: 09), metode penyusunan anggaran terdiri dari tiga
metode yaitu: metode top down, metode bottom up, metode campuran top down
dan bottom up. Metode top down yaitu anggaran ditetapkan sendiri oleh pimpinan
dan anggaran inilah yang harus dilaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan
di dalam penyusunan. Metode hottom up, yaitu anggaran disususun berdasarkan

hasil keputusan karyawan mulai dari bawahan sampai keatasan. Metode campuran



antara fop down dan bottom up, yaitu anggaran yang disusun berdasarkan dua
metode di atas.

Dalam menyusun anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang,
dapat diketahui bahwa proses penyusunan anggaran penjualan pada CV. Spider
Oppo Palembang, bersifat rop down yaitu anggaran disusun dan ditetapkan
sendiri oleh pimpinan dan anggaran ini dilaksanakan oleh semua pihak tanpa
adanya keterlibatan bawahan dalam penyusunan, bisa cepat dan memenubhi selera
pimpinan tetapi belum tentu dapat menggerakkan partisipasi bawahan. Karena
karyawan tidak mampu menyusun anggaran atau dianggap terlalu lama dan
karyawanya tidak memiliki cukup keahlian untuk menyusun anggaran, hal ini
menjadi lebih rendah dengan mereka menyusun aturan fop down jadi membuat
tidak terealisasinya sehingga tidak tepat dan jadi menurun.

Faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menyusun anggaran
penjualan menurut Munandar (2001: 50-52) secara garis besar dapat dibedakan
menjadi dua kelompok, yaitu faktor infern dan faktor ekstern. Faktor intern yaitu
kebijakan perusahaan ditetapkan agar dapat membantu meningkatkan penjualan
perusahaan seperti harga dan promosi, terutama untuk memperkenalkan produk-
produk terbaru yang belum diketahui oleh masyarakat. Promosi yang dilakukan
oleh CV. Spider Oppo Palembang melalui pameran, brosur dengan tujuan
memberikan informasi tentang produk handphone. Faktor ekstern yaitu keadaan
persaingan pasar pesaingan merupakan salah satu faktor yang mempunyai
pengaruh yang sangat besar terhadap pekembangan suatu perushaan dalam

mempertahankan kelangsungan hidup perushaan itu tersebut.



Anggaran penjualan itu merupakan suatu rencana penjualan yang disusun
secara sistematis. Adanya suatu rencana berarti ada suatu pegangan mengenai apa
yang akan dilakukan nanti, sehingga jalannya suatu perusahaan lebih terarah
menuju sasaran (tujuan) perusahaan yang telah ditetapkan sebelumnya yang telah
ditetapkan. Tanpa adanya suatu rencana, jalannya perusahaan akan tidak menentu,
karena tidak ada petunjuk yang jelas tentang kegiatan apa yang harus dilakukan
serta kemana kegiatan tersebut diarahkan. Oleh karena itu, rencana dijadikan
suatu pedoman kerja, maka sudah semestinyalah jika rencana disusun secara
sistematis, terperinci, jelas dan tidak menimbulkan berbagai macam tafsiran, serta
memungkinkan untuk dilaksanakan.

CV. Spider Oppo Palembang adalah sebuah perusahaan yang bergerak dalam
bidang elektronik. CV. Spider Oppo Palembang berdiri pada tahun 2010. Pada
tahun 2010 pertama kali kantor CV. Spider Oppo Palembang berpusat di JI.
Jendral Bambang Utoyo No0.999D Lemabang-Palembang. Pendapatan yang
diperoleh perusahaan tersebut dari hasil penjualan handphone Oppo berbagai
jenis, seperti Oppo R7 Lite, Oppo Mirror 5, Oppo Neo 5, dan lain-lain. Pada saat
ini CV. Spider Oppo Palembang memperluas perusahaannya dengan menambah
cabang di tempat lain antara lain mendirikan stand di pusat perbelanjaan seperti
Palembang Square. CV. Spider Oppo Palembang di tahun 2013 sampai 2015 CV.
Spider Oppo Palembang mengalami penurunan pendapatan dari penjualan produk
yang cukup signifikan sehingga berdampak terhadap pencapaian target penjualan.
Data Anggaran dan Realisasi penjualan produk Handphone dan Smartphone CV.

Spider Oppo Palembang terdapat pada Tabel 1.1.



Tabel 1.1

Anggaran dan Realisasi Penjualan Produk Handphone dan Smartphone

CV.Spider Oppo Palembang

Pada Tahun 2010 - 2015

Tahun Anggaran Realisasi Pencapaian
(%)
2010 Rp 2.952.372.000 Rp 4.049.568.000 137,6%
2011 Rp 3.729.900.000 Rp 4.112.540.000 1102%
2012 Rp 3.782.220.000 Rp 4.263.455.000 112,7%
2013 Rp 3.782.220.000 Rp 3.055.779.000 80,7%
2014 Rp 2.912.940.000 Rp 2.815.840.000 96,6%
2015 Rp 3.031.824.000 Rp 2.276.897.000 89,9%

Sumber: CV. Spider Oppo Palembang 2016

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas, realisasi atas anggaran CV. Spider Oppo
Palembang tahun 2010 sampai 2012 mengalami peningkatan yang sangat pesat,
sehingga bisa melebihi anggaran penjualan yang diberikan perusahaan. CV.
Spider Oppo Palembang di berikutnya ikut meningkat dan telah memberikanya
produk-produk terbaik. CV. Spider Oppo Palembang juga menigkatkan promosi
dan iklan di tahun ini kepada konsumen, sehingga peminat masyarakat cukup
tinggi tahun 2013 sampai 2015 mengalami penurunan realisasi penjualan.

Berdasarkan uraian tersebut penulis tertarik untuk melakukan penelitian lebih
lanjut dengan judul: Analisis Metode Penyusunan dan Faktor-Faktor yang
Menyebabkan Tidak Tercapainya Anggaran Penjualan Pada CV. Spider

Oppo Palembang.



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah, maka yang dapat menjadi permasalahan
dalam penelitian ini adalah:
1. Bagaimanakah metode penyusunan anggaran penjualan produk Oppo pada CV.
Spider Oppo Palembang ?
2. Apakah faktor-faktor yang menyebabkan tidak tercapainya anggaran penjualan

produk Oppo pada CV. Spider Oppo Palembang ?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah, maka yang dapat menjadi permasalahan
dalam penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui metode penyusunan anggaran penjualan produk Oppo pada
CV. Spider Oppo Palembang.
2. Untuk mengetahui faktor-faktor yang menyebabkan tidak tercapainya anggaran

penjualan produk Oppo pada CV. Spider Oppo Palembang.

D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk pihak-pihak
sebagai berikut:
1. Penulis
Dapat menambah wawasan dan ilmu pengetahuan khususnya mengenai metode
anggaran penjualan serta faktor apa saja yang menyebabkan tidak tercapainya

anggaran penjualan.



2. CV. Spider Oppo Palembang
Memberikan kontribusi, masukan dan bahan pemikiran mengenai pemecahan
masalah tentang metode anggaran penjualan serta faktor apa saja yang
menyebabkan tidak tercapainya anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo
Palembang.

3. Almamater
Diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan pertimbangan bagi penelitian
yang serupa di masa yang akan datang, terutama mengenai peranan anggaran

penjualan sebagai alat pengendalian pendapatan.



BAB I1

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Sebelumnya

Penelitian sebelumya dilakukan oleh Oktariansyah (2013) yang berjudul
Analisis Penyebab Terjadinya Selisih Anggaran Penjualan pada Koperasi
karyawan CV. Ananda Palembang. Rumusan masalah yang terjadi pada Koperasi
karyawan CV. Ananda Palembang yaitu adanya selisih antara anggaran dan
realisasi penjualan. Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui faktor—faktor
penyebab terjadinya selisih anggaran dan realisasi penjualan pada Koperasi
karyawan CV. Ananda Palembang. Variabel yang digunakan adalah faktor —
faktor penyebab terjadinya selisih anggaran dan realisasi penjualan. Data yang
digunakan adalah data Kualitatif, teknik pengumpulan data berupa wawancara dan
dokumentasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor-faktor penyebab terjadinya
selisih anggaran dan realisasi penjualan antara lain adalah faktor intern dan faktor
ekstern. Faktor intern diantaranya adalah faktor yang bersumber dari dalam
perusahaan yang meliputi penjualan tahun lalu, serta kebijaksanaan perusahaan.
Faktor eksternnya adalah persaingan, penghasilan anggota koperasi, keadaan
perekonomian serta kemajuan teknologi. Persamaan pada penelitian ini dan
sebelumnya adalah sama — sama menganalisis mengenai anggaran penjualan.
Sedangkan perbedaan penelitian ini dan sebelumnya adalah untuk mengetahui
faktor — faktor penyebab tidak tercapainya anggaran penjualan produk handpone,

sedangkan penelitian sebelumnya adalah terjadinya selisih anggaran penjualan.



Penelitian sebelumnya dilakukan oleh Rusmanto (2009) yang berjudul
Analisis Faktor-faktor Penyebab Terjadinya Selisih dan Realisasi Penjualan pada
CV. Bumi Makmur Perkasa Palembang yang telah). Rumusan masalah yaitu
faktor — faktor apakah penyebab terjadinya selisih anggaran dan realisasi
penjualan CV. Bumi Makmur Perkasa Palembang? Tujuan dari penelitian untuk
mengetahui faktor — faktor penyebab terjadinya selisih anggaran dan realisasi
penjualan pada CV. Bumi Makmur Perkasa Palembang. Variabel yang digunakan
adalah faktor — faktor penyebab terjadinya anggaran dan realisasi penjualan.
Teknik pengumpulan data berupa wawancara dan dokumentasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor — faktor penyebab terjadinya
selisth danggaran dan realisasi penjualan antara lain adalah faktor intern dan
faktor ekstern. Faktor intern diantaranya andalah faktor kebijakan perusahaan
yang meliputi harga promosi, serta faktor tenaga penjual. Faktor eksternnya
adalah faktor persaingan dalam hal harga pokok susu bendera lebih mahal
dibandingkan dengan harga produk susu lain. Adapun persamaan pada penelitian
sebelumnya yaitu sama — sama menganalisis faktor — faktor tidak tercapainya
anggaran penjualan. Perbedaan penelitin ini sebelumnya terletak pada variable
penelitian, pada sebelumnya variabelnya yaitu faktor intern dan ekstern
perusahaan, sedangkan pada penelitian sekarang yaitu pesaing, pertumbuhan
penduduk, Penghasilan masyarakat, Keadaan perekonomian nasional, dan
kemajuan teknologi.

Penelitian sebelumnya dilakukan oleh Hadiyati (2009) yang berjudul Analisis

Penjualan Tepung Sagu Pada Koperasi Harmonis Selat Panjang. Rumusan
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masalah yang terjadi pada Koperasi Harmonis Selat Panjang yaitu faktor-faktor
apakah yang menyebabkan tidak tercapainya target penjualan tepung sagu di
Koperasi Harmonis Selat Panjang. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk
Mengetahui faktor — faktor penyebab tidak tercapainya target penjualan tepung
sagu di Koperasi Harmonis Selat Panjang. Data yang diperlukan adalah data
primer, tehnik pengumpulan data berupa wawancara dan kuesioner. Hasil
penelitian tersebut adalah Berdasarkan hasil kuesioner terhadap 50 orang
responden (pembeli tepung sagu), penulis telah melakukan pengambilan data
untuk mengetahui tanggapan responden terhadap faktor-faktor yang
mempengaruhi penjualan tepung sagu pada Koperasi Harmonis Selat Panjang

diantaranya adalah faktor produk.



Tabel I1.1

Penelitian Sebelumnya

11

Judul, Nama, Tahun Persamaan Perbedaan
Analisis Penyebab Variabel yang digunakan | Perbedaannya Terjadi
Terjadinya Selisih taktor-faktor penyebab selisih anggaran.
Anggaran Penjualan pada | terjadinya selisih Sedangkan saya
Koperasi karyawan CV. | anggaran dan realisasi mengetahui faktor-faktor
Ananda Palembang. penjualan. penyebab tidak tercapai
Oktariansyah (2013) anggaran penjualan

produk handpone.
Analisis Faktor-faktor Variabel yang digunakan | penelitin ini sebelumnya
Penyebab Terjadinya faktor-faktor penyebab terletak pada variabel
Selisih dan Realisasi terjadinya anggaran dan | penelitian, pada
Penjualan pada CV. realisasi penjualan. sebelumnya variabelnya

Bumi Makmur Perkasa
Palembang. Rusmanto
(2009)

yaitu faktor intern dan
ekstern perusahaan,
sedangkan saya yaitu
pesaing, pertumbuhan
penduduk, Penghasilan
masyarakat, Keadaan
perekonomian nasional,

dan kemajuan teknologi.
Analisis Penjualan Variabel yang digunakan | penelitian sebelumnya
Tepung Sagu Pada faktor — faktor anggaran | Untuk mengetahui faktor
Koperasi Harmonis Selat | penjualan. — faktor penyebab tidak

Panjang. Hadiyanti
(2009)

tercapainya target
penjualan, sedangkan
saya untuk mengetahui
faktor — faktor penyebab
tidak tercapainya
anggaran penjualan
produk handpone.

Sumber: Penulis, 2016
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B. Landasan Teori
1. Anggaran Penjualan
a. Pengertian Anggaran Penjualan

Menurut Munandar (2007: 488) anggaran penjualan merupakan suatu
anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan
perusahaan pada periode yang akan datang, yang di dalamnya meliputi
rencana tentang jenis (kualitas) barang yang dijual, waktu penjualan serta
tempat penjualannya.

Nafarin (2007: 30) anggaran penjulan merupakan dasar penyusunan
anggaran lainya dan umumnya adalah anggaran disusun lebih dahulu sebelum
menyusun anggaran lainya, karena itu anggaran penjualan disebut anggaran
kunci.

Hansen dan Mowen (2009: 427), anggaran penjualan adalah projeksi
yang disetujui komite anggaran yang anggaran yang menjelaskan penjualan
yang diharapkan dalam satuan unit dan uang.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa anggaran
penjualan merupakan satu rencana penjualan disusun terlebih dahulu dari
pada anggaran-anggaran lainya secara sistematis yang meliputi tentang
kegiatan penjualan dalam perusahaan yang dinyatakan dalam unit (kesatuan)
moneter dan jangaka waktu (periode) tertentu yang akan datang. Untuk lebih
memahami pengertian anggaran maka penulis akan mengemukakan beberapa

pendapat ahli tentang anggaran sebagai berikut:
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b. Karakteristik Anggaran Penjualan

Menurut Anthony dan Govindarajan (2005: 73), menyatakan bahwa

anggaran mempunyai cirri-ciri sebagai berikut:

Ls

2.

Anggaran mengestimasikan potensi laba dari unit bisnis tersebut.
Dinyatakan dalam istilah moneter, walaupun jumlah moneter mungkin

didukung dengan jumlah non moneter.

. Biasanya meliputi waktu selama satu tahun. Dalam bisnis-bisnis sangat

dipengaruhi oleh faktor-faktor musiman, mungkin ada dua anggaran

pertahun.

. Merupakan komitmen manajemen, manajer setuju untuk menerima

tanggung jawab atas pencapaian tujuan-tujuan anggaran.

. Usulan anggaran ditinjau dan disetujui oleh pejabat yang lebih tinggi

wewenangnya dari perbuatan anggaran.

Setelah disetujui, anggaran hanya dapat diubah dalam kondisi-kondisi
tertentu.

Secara berkala, kinerja keuangan aktual dibandingkan dengan anggaran,
dan varians dianalisis serta dijelaskan.

Menurut Halim (2007: 173) menyatakan karakteristik anggaran yaitu:

. Anggaran mengestiminasi tingkat laba potensial dari suatu unit usaha.

Anggaran dinyatakan dalam satuan keuangan walaupun satuan uang
tersebut dibantu dengan data non keuangan seperti jumlah unit yang dijual

atau diproduksi.

. Anggaran meliputi periode satu tahun.
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4. Usulan anggaran ditelaah dan disetujui oleh pejabat yang lebih tinggi
jabatannya dari yang menyusun anggaran.

5. Anggaran merupakan komitmrn manajemen yang berarti bahwa manajer
mau menerima tanggung jawab yang diberikan.

6. Anggaran yang telah disetujui hanya bisa diubah jika terjadi kondisi yang
memungkinkan.

7. Secara periodik, kinerja keuangan dan sesungguhnya dibandingkan dengan
anggaran yang kemudian dan selisih dianalisis dan dijelaskan.

Berdasarkan analisis tersebut, maka disimpulkan bahwa anggaran
perusahaan disusun untuk mencapai tujuan perusahaan dalam jangka pendek.
Pencapaian tujuan itu tidak mungkin sesuai dengan target apabila perusahaan

tidak merencanakan hasil yang akan diperoleh pada tahun tersebut.

¢. Manfaat Anggaran Penjualan
Menurut Munandar (2007: 10) manfaat anggaran yaitu:

1. Sebagai Pedoman Kerja
Anggaran berfungsi sebagai alat kerja dan memberikan arah sekaligus
member  target-target yang akan dicapai oleh kegiatan-kegiatan
perusahaan di waktu yang akan datang.

2. Sebagai Alat Pengkoordinasian Kerja
Anggaran berfungsi sebagai alat pengkoordinasian kerja agar semua
bagian-bagian yang terdapat di dalam perusahaan dapat saling bekerja

sama dengan baik untuk menuju sasaran yang ditetapkan.
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3. Sebagai Alat Pengawasan Kinerja
Anggaran berfungsi juga sebagai tolak ukur, sebagai pembanding untuk
menilai (evaluasi) realisasi kegiatan perusahaan nanti. Dengan
membandingkan antara apa yang tertuang di dalam anggaran dengan apa
yang dicapai oleh realisasi kerja perusahaan, dapatlah dinilai apakah
perusahaan telah sukses bekerja atau kurang sukses bekerja.

Menurut Anthony (2000: 576), fungsi anggaran adalah:

1. Sebagai pedoman kerja dan memberikan arah sekaligus memberikan
target-target yang harus dicapai oleh kegiatan-kegiatan perusahaan di
waktu yang akan datang.

2. Sebagai alat pengkoordinasian kerja agar semua bagian-bagian yang
terdapat dalam perusahaan saling bekerja sama dengan baik untuk menuju
sasaran yang telah ditetapkan, dengan demikian kelancaran jalannya
perusahaan akan lebih terjamin.

3. Sebagai alat pengawasan kerja, anggaran berfungsi sebagai tolak ukur,
sebagai alat perbandingan untuk menilai realisasi kegiatan nanti. Dengan
membandingkan antara apa yang tertuang didalam anggaran dengan apa
yang dicapai oleh realisasi kerja perusahaan, dapat dinilai apakah
perusahaan telah sukses bekerja ataukah kurang sukses bekerja. Dari
perbandingan tersebut dapat pula diketahui kelemahan dan kekuatan yang
dimiliki perusahaan.

Menurut Nafarin (2007: 15) Manfaat anggaran antara lain sebagai

berikut:
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1. Sebagai kegiatan dapat terarah pada pencapaian tujuan bersama.

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

3. Dapat memotivasi pegawai.

4. Menimbulkan tanggungjawab tertentu pada pegawai.

5. Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu.

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

7. Alat pendidikan bagi para manajer.

Berdasarkan penjelasan manfaat anggaran penjualan di atas maka dapat
dosimpulkan. Bahwa anggaran penjualan bermanfaat untuk mendorong para
manajer dalam menyusun perencanaan dan dapat memotivasi karyawan
sehingga dapat mencapai tujuan.

d. Fungsi Anggaran Penjualan
Menurut Supriyono (2005: 340) Menyatakan bahwa penjualan
mempunyai fungsi sebagai berikut:
1. Fungsi Perencanaan

Pada dasarnya fungsi anggaran perusahaan berisi perhitung terhadap

kebutuhan-kebutuhan untuk waktu yang akan datang yang disusun atas

dasar yang pasti, meliputi sebagian atau seluruh kegiatan usaha
perusahaan dalam jangka panjang, anggaran dinyatakan dalam standar
maka anggaran merupakan perencanaan di bidang keuangan utama.

Melalui anggaran segenap peristiwa yang akan terjadi di dalam

perusahaan direcanakan terlebih dahulu. Agar anggaran dapat
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berfungsi dengan baik dalam bidang perencanaan, maka manajer
pertanggungjawabanya harus mempertimbangkan pengaruh atau
kondisi internal perusahaan dalam penyusunannya.

. Fungsi Koordinasi

Fungsi koordinasi merupakan proses pengitegrasian tujuan-tujuan da
kegiatan-kegiatan yang dilaksanakan oleh setiap individu-individu
yang mempunyai ketimpangan dan prestasi yang berbeda-beda dalam
mencapai tujuan perusahaan secara efektif dan efisien.

. Fungis Komunikasi

Penentuan saluran komunikasi ini meliputi penyampaian informasi
yang berhubungan dengan strategi, kebijaksanaan, pelaksanaan dan
pelaporan atas penyimpangan yang timbul dari realisasi suatu anggaran
agar perusahaan dapat mencapai efektifitas dan efisien.

. Fungsi Motivasi

Anggaran pada dasarnya merupakan komitmen yang harus dicapai oleh
para pelaksana. Tercapai atau tidaknya anggaran yang telah ditetapkan
merupakan dasar prestasi manajer. Perusahaan (misalnya dengan
memberikan bonus, kenaikan gaji, promosi jabatan dan lain
sebagainya) maka manajer akan berusaha sebisa mungkin untuk
mencapai target yang telah ditetapkan dalam anggaran penjualan.
Penetapan dari suatu anggaran merupakan alat pemotivasian bagi para
manajer perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan secara efektif

dan efisien.
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5. Fungsi Pengendalian dan Evaluasi
Anggaran dapat berfungsi sebagai alat pengendalian dalam aktivitas
perusahaan. Fungsi anggaran sebagai alat evaluasi dapat dilakukan
dengan membandingkan antara anggaran dengan realisasi anggaran.

6. Fungsi Pendidikan
Agar dapat pula berfungsi untuk mendidik manager agar dapat bekerja
secara terperinci pada pusat pertanggungjawaban yang lain dalam
organisasi yang bersangkutan. Anggaran bermanfaat untuk melatih
kepemimpinan bagi manajer atau calon manajer agar di masa yang

akan datang dapat menduduki jabatan yang lebih tinggi.

2. Penyusunan Anggaran Penjualan
a. Pengertian Penyusunan Anggaran

Penyusunan anggaran menurut Mulyadi (2007: 673) adalah
kegiatan perencanaan yang berdiri sendiri, jika perusahaan telah menyusun
rencana strategik (atau disebut pula rencana jangka panjang atau business
plan) penyusunan anggaran tidak dikaitkan dengan rencana strategik
organisasi.

Anggaran menjamin pelaksanaan rencana kerja dengan biaya yang
sesuai dengan yang direncanakan di dalam anggaran. Dengan demikian,
penyusunan anggaran dimaksudkan untuk memberikan jaminan mencapai
blue print tentang program jangka panjang, yang mencakup pangsa pasar,

produk, dan teknologi produksi, kepegawaian, keuangan, citra perusahaan,
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sistem informasi manajemen, biaya perusahaan dengan biaya yang sesuai
dengan yang direncanakan sebelumya.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa anggaran
penjual merupakan satu rencana penjualan disusun terlebih dahulu dari
pada angaran-angaran lainya, secara sistematis yang meliputi tentang
kegiatan penjualan dalam perusahaan yang dinyatakan dalam unit

(kesatuan) moneter dan jangka waktu (periode) tertentu yang akan datang.

b. Fungsi Penyusunan Anggaran
Menurut Rudianto (2009: 117) Penyusunan anggaran memiliki dua
fungsi utama, yaitu:
1. Alat Perencanaan
Sebagai bagiam dari fungsi perencanaan, anggaran merupakan
rencana kerja yang menjadi pedoman bagi anggota organisasi
dalam bertindak. Anggaran memberikan sasaran, target, dan ara
yang harus dicapai oleh setiap bagian organisasi di dalam satu
periode waktu tertentu. Tanpa memiliki anggaran, persahaan tidak
memiliki arah, sasaran, dan target yang harus dicapi di dalam
kurun waktu tertentu.
2. Alat Pengendalian
Sebagai bagian dari fungsi Controlling, anggaran berguna sebagai
alat penilai apakah aktivitas setiap bagian organisasi telah sesuai

dengan rencana atau tidak. Dalam hal ini anggaran berfungsi
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sebagai suatu standar/tolak ukur manajemen. Sebagai satuan
standar, anggaran digunakan untuk menilai kegiatan yang
dilaksanakan setiap bagian manajemen telah dengan standar yang
telah ditetapkan atau tidak. Jika realisasi pelaksanaan setiap bagian
manajemen lebih baik dari anggaran maka dinilai bahwa bagian

tersebut berhasil mecapai rencana yang telah ditetakan.

Berdasarkan uraian ini dapat disimpulkan bahwa fungsi anggaran

mempunyai dua fungsi yaitu sebagai alat perencanaan dan alat

pengendalian.

¢. Tujuan dan Manfaat Penyusunan Anggaran

Tujuan penyusunan menurut Nafarin (2004: 15) antara lain sebagai

berikut:

1.

Untuk digunakan sebagai landasan yuridis formal dalam memilih
sumber dan penggunaan dana.

Untuk mengadakan pembatasan jumlah dana yang dicari dan
digunakan.

Untuk merinci jenis sumber dana yang dicari maupun jenis
pengguanaan dana sehingga dapat mempermudah pengawasan.
Untuk merasionalkan sumber dan penggunaan dana agar dapat
mencapai hasil yang maksimal.

Untuk menyempurnakan rencana yang telah disusun karena dengan

anggaran lebih jelas dan nyata keuangan.
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6. Untuk menampung dan menganalisa serta memutuskan setiap
usulan yang berkaitan dengan keuangan.

Tujuan penyusunan anggaran menurut jajuk dan Sunarto (2004: 4)
adalah sebagai berikut:

1. Untuk menyatakan harapan perusahaan secara jelas dan formal
sehingga bisa memberikan arah terhadap apa yang hendak dicapai
manajemen.

2. Mengkomunikasikan harapan manajemen kepada pihak — pihak
terkait schingga anggran dapat dimengerti, didukung, dan
dilaksanakan.

3. Menyediakan rencana secara rinci mengenai aktivitas dengn
maksud mengurangi ketidakpastian dan memberikan pengarahan
yang jelas bagi individu dan kelompok dalam upaya mencapai
tujuan perusahaan.

4. Mengkoordinasikan cara yang akan ditempuh dalam rangka
memaksimalkan sumber daya.

5. Menyediakan alat pengukuran dan mengendalikan kinerja individu
dan kelompok.

Manfaat Penyusunan anggaran menurut Nafarin (2004: 15) antara
lain sebagai berikut:

1. Segala kegiatan dapat terarah pada pencapaian tujuan bersama.

2. Dapat dikatakan sebagai alat menilai kelebihan dan kekurangan

pegawai.
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3. Dapat memotivasi pegawai.

4. Menimbulkan rasa tanggung jawab tertentu 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 manajer.

Menurut Halim (2000: 174) manfaat penyusunan anggaran yaitu:

1. Melimpahkan tanggung jawab pada manajer untuk memberi
otorisasi jumlah yang diizinkan untuk di keluarkan dan
menginformasikan kinerja yang diharapkan

2. Memperoleh kesepakatan bahwa anggran merupakan dasar

penilaian kinerja manajer.

d. Metode Penyusunan Anggaran

Prosedur penyusunan anggaran penjualan antara satu perusahaan
dengan perusahaan lainnya berbeda-beda. Ditinjau dari siapa yang
membuat anggaran, menurut Sofyan (2000: 90) metode yang dapat
dipergunakan dalam penyusunan anggaran adalah sebagai berikut:

1) Top Down

Dalam metode ini anggaran disusun dan ditetapkan sendiri oleh

pimpinan dan anggaran ini dilaksanakan oleh semua pihak tanpa

adanya Keterlibatan bawahan dalam penyusunan. Metode ini ada

baiknya digunakan bila karyawan tidak mampu menyusun
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anggaran atau dianggap terlalu lama dan tidak dapat diserahkan
kepada bawahannya. Hal ini bisa saja terjadi dalam perusahaan
yang karyawannya tidak memiliki cukup keahlian untuk menyusun
anggaran. Atasan bisa saja menggunakan jasa konsultan atau tim
khusus untuk melaksanakannya.

Bottom Up

Dalam metode ini anggaran disusun berdasarkan hasil keputusan
karyawan. Anggaran disusun dari bawahan sampai atasan, dimana
bawahan diserahkan sepenuhnya anggaran yang ditargetkan pada
masa yang akan datang. Metode ini digunakan jika karyawan sudah
memiliki kemampuan dalam menuyusun anggaran dan tidak
dikhawatirkan akan menimbulkan proses yang lama dan berlarut-

larut.

3) Campuran antara 7op Down dan Bottom Up

Metode ini merupakan campuran dari kedua metode diatas,
penyusunan anggaran dimulai dari atasan dan selanjutnya
diserahkan untuk dilengkapi dan dilanjutkan oleh bawahannya. Jadi
pedoman dari atas pimpinan dan kemudian dijabarkan oleh

karyawan.

e. Proses Penyusunan Anggaran Penjualan

adalah:

Menurut Abdul Halim, (2007: 178) proses penyusunan anggaran
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1) Menerbitkan Pedoman

2)

3)

4)

Langkah pertama dalam proses penyusunan anggaran adalah
mengembangkan pedoman yang memerintah untuk menyusun
anggaran kesemua manajer tanpa kecuali. Pedoman ini secara
implisit menyebutkan rencana strateginya, dimodifikasi sesuai
dengan perkembangan yang terjadi. Pedoman anggaran ini dibuat
oleh staf anggaran dan disetujui oleh manajer puncak. Untuk
beberapa hal pedoman ini didiskusikan dengan bawahannya
sebelum disetujui.

Proposal Anggaran

Berdasarkan pedoman, manajer pusat bertanggung jawab dengan
dibantu staf mereka membuat anggaran yang diminta. Karena tahun
anggaran dimulai dengan fasilitas, personil, dan sumber daya yang
sama pada saat tersebut, anggaran dibuat berdasarkan kondisi yang
ada dengan perubahan dimana perlu. Perubahan biasa terjadi
karena faktor eksternal dan internal.

Negosiasi

Bagian yang menyusun anggaran mendiskusikan anggaran yang
diusulkan dengan atasannya mempertimbangkan fasilitas masing-
masing penyesuaian.

Review dan Persetujuan

Persetujuan akhir direkomendasikan oleh panitia anggaran yang

disetujui ke dewan direktur untuk disyahkan.
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5) Revisi Anggaran

Suatu pertimbangan penting dalam administrasi anggaran adalah
prosedur revisi terdiri dari prosedur yang memungkinkan
mengubah anggaran secara sistematis dan prosedur untuk keadaan

khusus.
Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa prosedur
penyusunan anggaran dimulai dari adanya pedoman penyusunan anggaran,
proposal rencanaan anggaran, negosiasi, review, dan persetujuan serta revisi

anggaran.

3. Faktor — faktor Penyebab Tidak Tercapainya Anggaran Penjualan

a. Faktor — faktor Penyebab tidak tercapainya Anggaran Penjualan
Merupakan Permasalahan - permasalahan yang menyebabkan tidak
tercapainya anggaran penjualan dari luar perusahaan. Faktor-faktor yang
harus dipertimbangkan dalam menyusun anggaran penjualan menurut

Munandar (2001: 50-52) secara garis besar dapat dibedakan menjadi dua

kelompok yaitu:

a. Faktor-faktor intern, yaitu data, informasi dan pengalaman yang
terdapat di dalam perusahaan itu sendiri. Faktor-faktor tersebut antara
lain:

1) Penjualan tahun-tahun lalu meliputi kualitas, kuantitas harga, waktu

maupun tempat (daerah) penjualannya.
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Kebijaksanaan perusahaan yang berhubungan dengan masalah
penjualan, seperti tentang pemilihan saluran distribusi, pemilihan
media dan promosi serta cara penetapan harga jual.

Kapasitas produksi yang dimiliki oleh perusahaan serta
kemungkinan perluasannya di waktu yang akan datang.

Tenaga kerja yang tersedia, baik jumlahnya maupun keterampilan
dan keahliannya serta kemungkinan pengembangan di waktu, yang
akan datang.

Fasilitas-fasilitas lainnya yang dimiliki oleh perusahaan serta

kemungkinan perluasannya di waktu yang akan datang.

Sampai batas-batas tertentu, perusahaan masih dapat mengatur dan

menyesuaikan faktor - faktor intern dengan apa yang diinginkan untuk

masa yang akan datang. Oleh sebab itu faktor - faktor ini sering sebagai

faktor yang dapat diatur dan diawasi.

b. Faktor - faktor ekstern, data, informasi dan pengalaman yang terdapat

di luar perusahaan, tetapi di sana mempunyai pengaruh terhadap

anggaran penjualan perusahaan. Faktor-faktor tersebut antara lain

berupa:

1
2)
3)

4)

Keadaan persaingan pasar
Posisi perusahaan dalam persaingan
Tingkat pertumbuhan penduduk

Tingkat penghasilan masyarakat
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5) Elastisitas permintaan terhadap harga barang yang dihasilkan
perusahaan, terutama akan mempengaruhi dalam merencanakan
harga jual dalam penjualan yang akan disusun

6) Agama, adat istiadat dan kebiasaan - kebiasaan masyarakat

7) Berbagi kebijaksanaan pemerintah baik dalam bidang politik,
ekonomi, sosial, budaya, maupun keamanan

8) Keadaan perekonomian nasional maupun internasional

9) Kemajuan teknologi, barang - barang subsitusi, selera konsumen,

dan kemungkinan perubahannya.

Sampai batas-batas tertentu faktor-faktor ekstern perusahaan tidak
mampu untuk mengaturnya sesuai dengan apa yang diinginkan untuk masa
yang akan datang, maka perusahaanlah yang harus menyesuaikan diri
dengan faktor-faktor ekstern tersebut. Perusahaan tidak mampu
mengaturnya sesuai dengan apa yang diinginkan untuk masa yang akan
datang sehingga perusahaan harus ikut serta dalam melakukan penyesuaian
terhadap pasar.

Uraian tersebut telah menjelaskan bahwa untuk menyusun anggaran
perlu mempertimbangkan keadaan yang di luar jangkauan perusahaan
yang perlu dipantau dengan seksama, apakah kejadian di luar perusahaan
ini dapat diperhitungkan kemungkinannya. Selain itu di dalam menyusun
anggaran perusahaan perlu juga mempertimbangkan apa yang menjadi
strategi dan tujuan perusahaan pada umumnya, karena perusahaan

mempunyai peranan yang penting sebagai alat perencanaan dan
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pengawasan sekaligus pengawasan sebagai proses menentukan program-

program perusahaan di masa yang akan datang.

Menurut Herlianto (2011: 62-63) bahwa faktor — faktor penyebab
yvang mempengaruhi tidak tercapainya anggaran penjualan adalah:

1) Faktor internal yaitu data informasi dan pengalaman yang terdapat
dalam perusahaan itu sendiri, faktor — faktor intern sering disebut
sebagai faktor yang controllable ( dapat diatur) yaitu faktor —faktor
yang dibatas — batas tertentu masih dapat disesuaikan dengan keinginan
atau kebutuhan untuk periode budget. Faktor — faktor tersebut antara
lain:

a) Penjualan tahun — tahun lalu.

b) Kebijakan perusahaan yang berhubungan dengan masalah harga jual,
syarat pembayaran barang yang dijual, pemilihan salur distribusi dan
sebagainya.

c¢) Kapasitas produksi yang dimiliki perusahaan.

d) Modal kerja, tenaga kerja dan fasilitas yang dimiliki perusahaan.

e) Kebijakan — kebijakan perusahaan yang terkait dengan pelaksanaan
fungsi—fungsi perusahaan baik di bidang pemasaran, produksi,
keuangan, administrasi maupun personalia.

2) Faktor eksternal yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat di
luar perusahaan tetapi mempunyai pengaruh terhadap kehidupan
perusahan. Faktor —faktor ekstern sering disebut sebagai faktor yang

uncontrolable (tidak dapat diatur) yaitu faktor — faktor yang tidak dapat
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diatur dan tidak dapat disesuaikan dengan keinginan atau kebutuhan

perusahaan (perusahaan tidak mampu mengatur sesuatu) dengan apa

yang diinginkanya dalam periode budget yang akan datang. Faktor —

faktor tersebut antara lain:

a)
b)
¢
d)

€)

Keadaan pesaing.

Tingkat penghasilan masyarakat.

Tingkat penyebaran penduduk.

Agama, adat istiadat dan kebiasaan masyarakat.

Berbagai kebijakan pemerintahan, baik politik, ekonomi, sosial,
budaya maupun keamanan.

Keadaan perekonomian nasional maupun internasional, kemajuan

teknologi dan sebagainya.

Menurut Nafarin (2004: 30) menyatakan bahwa faktor yang

mempengaruhi terhadap penjualan, yaitu:

1) Faktor Pemasaran

a)
b)

Luas pasar, apakah bersifat lokal, Regional atau internasional.
Keadaan pesaing, apakah bersifat monopoli, oligopoly dan pasar
bebas.

Keadaan konsumen, bagaimana konsumen, apakah konsumen akhir

atau konsumen industri.

2) Faktor keuangan

Apakah modal perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang

dianggarkan seperti untuk membeli barang, bayar promosi, dan lain — lain.
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3) Faktor Ekonomis
Apakah dengan meningkatnya penjualan akan meningkatkan laba atau
sebaliknya.
4) Faktor Teknis
Apakah kapasitas terpasang, seperti mesin atau alat mampu memenuhi
target penjualan yang dianggarkan.
5) Faktor Lainnya
a) Apakah pada musim tertentu anggaran penjualan bertambah
b) Apakah kebijakan pemerintah tidak berubah
¢) Sampai berapa lama anggaran yang disusun masih dapat dipertahankan.

Anggaran merupakan suatu perencanaan perusahaan, yang disusun
dengan teliti serta meliputi tahap operasi dari perusahaan dalam jangka
waktu tertentu di masa yang akan datang. Anggaran sebagai alat
pengendalian sebagai ukuran atas pelaksana pekerjaan, apakah rencana yang
telah disusun dapat direalisasikan kemudian dari hasil pengukuran tersebut
dapat diambil koreksi.

Mulyadi (2001: 488) menyatakan bahwa anggaran merupakan rencana
kerja yang dilakukan secara kuantitatif, yang diukur dalam satuan moneter
standar dan satuan ukuran yang lain, yang mencakup jangka waktu satu
tahun dan anggaran juga merupakan rencana kerja jangka pendek yang
disusun berdasarkan rencana kegiatan jangka panjang yang ditetapan dalam

proses penyusunan program.



BAB 111

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Menurut Sugiyono (2011: 53 - 55), jenis penelitian jika ditinjau dari tingkat
eksplanasinya ada tiga macam yaitu:
1. Penelitian Deskriptif

Penelitian deskriptif adalah penelitian terhadap keberadaan variabel mandiri,

baik hanya pada satu variabel atau lebih.
2. Penelitian Komparatif

Penelitian komparatif adalah penelitian yang bersifat membandingkan, atau

berupa hubungan sebab — akibat antara dua variabel atau lebih.
3. Penelitian Asosiatif

Penelitian asosiatif penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan

antara dua variabel atau lebih.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
deskriptif yaitu untuk mengetahui faktor-faktor penyebab tidak tercapainya
anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang.

B. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada CV. Spider Oppo Palembang yang beralamat di

JI. Jendral Bambang Utoyo No0.999D Lemabang - Palembang telpon

081373377597.



C. Operasionalisasi Variabel
Operasional Variabel merupakan definisi yang menyatakan dengan cara
menentukan pemikiran atau gagasan berupa kriteria-kriteria yang dapat diuji

secara khusus bagi suatu penelitian menjadi variabel yang dapay diukur. Variabel

yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Tabel 111.1

Operasionalisasi variable

Variabel

Devinisi

Indikator

1. Metode penyusunan
anggaran penjualan

Merupakan suatu
rencana yang disusun
perusahaan secara
periodik menjadi
pedoman dalam
langkah-langkah
pelaksanaan kegiatan
penjualan

1. Top Down

2. Bottom Up

3. Campuran antara Top Down
dan Bottom Up.

2. Faktor penyebab tidak
tercapainya anggaran
penjualan

Merupakan
permasalahan yang
menyebabkan tidak
tercapainya anggaran
penjualan dari dalam
dan luar perusahaan.

1. Faktor internal:
a. Penjualan tahun-tahun yang
lalu
b. Kebijakan perusahaan
c. Kapasitas produksi
d. Tenaga penjual
e. Fasilitas yang dimiliki
perusahaan.
2. faktor eksternal :
a. Pesaing
b. Penghasilan masyarakat
c¢. Keadaan perekonomian
nasional
d. kemajuan teknologi.

Sumber: Penulis, 2016
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D. Data yang Digunakan
Menurut Sugiyono (2011: 137) sumber data penelitian terdiri atas:
1. Data Primer
Data primer merupakan sumber data penelitian yang diperoleh langsung dari
sumber asli (tidak melalui media perantara).
2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh peneliti
secara tidak langsung melalui media perantara (tidak diperoleh dan dicatat
oleh pihak lain).
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder. Data
sekunder dalam penelitian ini yaitu sumber data penelitian yang diperoleh
peneliti secara tidak langsung melalui perantara (tidak diperoleh dan dicatat

oleh pihak lain) langsung dari CV. Spider Oppo Palembang.

E. Teknik Pengumpulan Data
Menurut Sugiyono (2011: 402 - 405) teknik pengumpulan data terdiri dari:
1. Wawancara
Merupakan teknik pengumpulan data yang dalam metode survey yang
menggunakan pertanyaan secara lisan kepada subyek penelitian.
2. Obsevasi (Pengamatan)
Merupakan pengamatan dan pencatatan yang sistematis terhadap gejala-gejala

yang diteliti.



34

3. Dokumentasi
Merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk
tulisan, gambar, atau karya-karya monumental dari seseorang.
4. Kuisioner
Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat
pertanyaan atau pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya.
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
wawancara dengan pihak yang berwenang untuk memberikan informasi yang
berkaitan dengan data yang diperlukan, serta dokumentasi yaitu dokumen

perusahaan yang berhubungan dengan penelitian ini.

F. Analisis Data dan Teknik Analisis
1. Analisis Data
Menurut Sugiyono (2011: 13 - 14) analisis data dalam penelitian dapat
dikelompokkan menjadi dua yaitu:
a. Analisis Kualitatif
Analisis kualitatif adalah suatu metode analisis dengan menggunakan data
yang berbentuk kata, kalimat, skema, dan gambar.
b. Analisis Kuantitatif
Analisis kuantitatif adalah suatu metode analisis dengan menggunakan data

berbentuk angka atau data kualitatif yang digunakan.
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Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis kualitatif.
Analisis kualitatif yaitu data yang diukur dengan cara memberikan penjelasan
dalam bentuk kata-kata atau dalam bentuk kalimat.
2.Teknik Analisis

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu dengan uraian
penjelasan mengenai anggaran dan realisasi pada CV. Spider Oppo Palembang.
Sehingga dapat diperoleh kesesuaian antara teori yang ada dengan kenyataan yang

ditemukan pada tempat penelitian.
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BAB 1V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Gambaran umum CV. Spider Oppo Palembang
a) Sejarah Singkat CV. Spider Oppo Palembang

CV. Spider Oppo Palembang didirikan pada tanggal 08 September 2009
, diresmikan operasionalnya pada tanggal 10 september 2009, Pada tahun 2009
pertama kali kantor CV. Spider Oppo Palembang berpusat di Jl. Jendral
Bambang Utoyo No0.999D Lemabang — Palembang. Spider Oppo ini
merupakan perusahaan berbentuk CV (persekutuan komanditer), adalah
perusahaan yang bergerak dibidang distribusi handphone khususnya
handphone oppo. Karena mengingat semakin bertambahnya jumlah konsumen
yang membutuhkan handphone baik handphone dengan harga murah ataupun
relatif mahal, maka dari itu CV. Spider Oppo Palembang menyediakan
handphone dan smartphone lokal namun dengan teknologi komputerisasi yang
canggih dan berkualitas yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pemakai
produk.

CV. Spider Oppo Palembang merupakan salah satu dari sekian banyak
perusahaan yang bergerak di bidang di stribusi alat telekomunikasi yang ada di
kota Palembang. CV. Spider Oppo Palembang memiliki karyawan yang
berjumlah 16 orang yang masing-masing bertugas pada bagiannya, setiap

karyawan yang berkerja di CV. Spider Oppo Palembang harus memacu
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kinerjanya dalam bekerja agar dapat memajukan perusahaan ini, mengingat
banyaknya perusahaan pesaing yang mulai bermunculan sekarang, maka CV.
Spider Oppo Palembang harus dapat beradaptasi di dalam persaingan antar

perusahaan yang semakin ketat.

b) Visi dan Misi Perusahaan

Visi CV. Spider Oppo Palembang ialah menjadi distributor handphone
oppo terbaik yang di percaya oleh para konsumen. Misi CV. Spider Oppo
Palembang adalah oppo membantu siapa pun untuk mengisi kebutuhan
masyarakat dan membantu orang untuk merasa dekat satu sama lain, apapun
yang terjadi. Oppo fokus pada penyediaan teknologi kepada para pelanggan.
Teknologi adalah intuisi, kesenangan untuk menggunakan dan keindahan.
Oppo hidup pada era dimana konektivitas merupakan hal yang sangat penting.
Industri komunikasi berlanjut menjadi perubahan dan internet adalah pusat dari
transformasi ini, sekarang internet adalah kunci utama oppo. Strategi oppo
mempercayakan pada pertumbuhan, transformasi dan pembangunan bisnis

oppo untuk memastikan kesuksesan dimasa mendatang.

2.Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas
a) Struktur Organisasi
Struktur organisasi merupakan suatu susunan dan hubungan antara tiap
bagian serta posisi yang ada pada suatu organisasi atau perusahan dalam

menjalankan kegiatan operasional untuk mencapai tujuan. Struktur organisasi
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menggambarkan dengan jelas pemisahan kegiatan pekerjaan antara yang satu
dengan yang lain, dan bagaimana hubungan aktivitas dan fungsi dibatasi.

Struktur Organisasi CV. Spider Oppo Palembang adalah sebagai berikut:

GAMBAR IV.1
Struktur Organisasi

CV. Spider Oppo Palembang

Pimpinan

Wakil Pimpinan

Sales Manager

Bagian Bagian Gudang

Administrasi/Keuangan

Promoter

Sales Sales

Sumber :CV. Spider Oppo Palembang, 2016
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b) Pembagian Tugas
Dari struktur organisasi tersebut terlihat adanya pembangian tugas,
wewenang dan tanggung jawab dari masing-masing tingkat manajemen
dalam lingkungan prusahaan. Secara garis tugas dan wewenang masing -
masing bagian yang ada pada CV. Spider Oppo Palembang adalah sebagai
berikut:
1) Pimpinan
Merupakan pemegang kekuasaan tertinggi dalam perusahaan pada CV.
Spider Oppo Palembang, dimana pimpinan bertanggung jawab atas maju
mundurnya perusahaan.
a) Pemimpin seluruh kegiatan perusahaan
b) Mengatur, melaksanakan, dan mengawasi administrasi perusahaan
¢) Melakukan kegiatan pengembangan
d) Membuat rencana kerja secara garis besar
e) Merencanakan, melaksanakan aktivitas operasional untuk jangka
panjang maupun jangka pendek
f) Mempunyai loyalitas tinggi dan memegang teguh rahasia perusahaan
g) Mengevaluasi hasil kerja bawahan
h) Menciptakan suasana kerja yang baik, membina, dan menanamkan
loyalitas yang tinggi kepada karyawan
i) Memberikan keputuan terakhir dalam perusahaan secara bijaksana
terhadap masalah yang dihadapi dalam kegiatan perusahaan.

2) Wakil Pimpinan
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Wakil pimpinan melaksanakan tugas dan tanggung jawab sbagai berikut:

a) Membantu pimpinan dalam melaksanakan tugas sehari-hari

b) Mengambil tugas yang terbeban pada pimpinan, bila pimpinan
berhalangan atau tidak ada di tempat

¢) Mengadakan pengawasan terhadap bawahan dan bagian yang lainnya
guna kelancaran aktivitas organisasi

d) Menyampaikan saran dan pendapat kepada pimpinan tentang
penyempurnaan kebijaksanaan perusahaan.

3) Sales Manager

Sales manager melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya sebagai

berikut:

a) Mengadakan survey dan menganalisis pasar

b) Mengawasi setiap kegiatan salesman/woman

¢) Memberikan pengarahan kepada salesman/woman

d) Membantu daftar permintaan barang untuk periode bulanan

e) Membantu pengaturan pembayaran sesuai dengan sistem pembayaran
yang telah ditetapkan

f) Bertanggung jawab sepenuhnya atas keberhasilan atau kegagalan
salesman/woman dilapangan dalam menjual produk perusahaan.

4) Bagian Administrasi/Keuangan
a) Menerima dan mencatat hasil - hasil penjualan
b) Melakukan penagihan atas piutang yang telah jatuh tempo

c) Melakukan pembayaran dan membayar gaji karyawan
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d) Mengambil dan menyetor uang ke bank/ATM

e) Melakukan pembelian alat-alat administrasi/keuangan

f) Menyusun rencana kerja perusahaan

g) Melaksanakan pengelolaan dan tanggung jawaban keuangan secara
menyeluruh  untuk menunjang kelancaran aktivitas operasional
perusahaan

h) Menyelenggarakan pembukuan

i) Mengelola kegiatan kepegawaian secara menyeluruh di dalam
perusahaan

j) Membuat laporan keuangan perusahaan.

5) Bagian Gudang

a) Menerima barang dan menandatangani bukti pengeluaran barang

b) Menghitung fisik barang dari penerimaan dengan membandingkan
dengan nota pengiriman

¢) Mencatat setiap pengeluaran dan penerimaan barang ke dalam buku
harian persediaan

d) Menyediakan barang sesuai dengan surat penyiapan permintaan.

6) Promotor

a) Mengecek kondisi barang

b) Mengantarkan pesanan barang kekonter yang memesan

a) Menawarkan produk-produk oppo kepada konsumen

b) Memberikan info terbaik dari produk oppo

¢) Membantu penjualan oppo agar meningkat
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d) Memberikan solusi kepada konsumen type handphone apa yang cocok
buat konsumen tersebut, apabila konsumen meminta bantuan yang
paling cocok bagi anak-anak, mahasiswa atau orang tua.

7) Sales
a) Mengecek kondisi barang
b) Mengantarkan pesanan barang kekonter yang memesan

¢) Menjual produk kepada konsumen.

3. Aktivitas Perusahaan

Untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh suatu perusahaan perlu
didukung dengan aktivitas perusahaan yang mantap dan efektif agar semua
kegiatan yang dilaksanakan dapat memenuhi sasaran atau keinginan dari suatu
perusahaan. Di samping itu juga aktivitas perusahaan akan mencerminkan
kemajuan dan kemundurun dari seatu perusahaan, karena dengan banyaknya
kegiatan yang dilaksankan merupakan suatu cara untuk mendapatkan
keuntungan dari usaha yang dijalankan atau sebaliknya.

Adapun bidang usaha yang dilakukan CV. Spider Oppo Palembang adalah
telekomunikasi dan distribusi. Mengenai kegiatan operasionalnya, perusahaan
ini melakukan penjualan produk. Disetiap outlet besar diberikan satu promoter

untuk membantu penjualan agar penjualan oppo meningkat.
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4. Anggaran Penjualan CV. Spider Oppo Palembang

Beberapa ketentuan anggaran secara umum yang ada pada CV. Spider

Oppo Palembang sebagai berikut:

a.

Anggaran perusahaan merupakan penjabaran dari rencana kegiatan
perusahaan-perusahaan yang merupakan alat pengendalian keberhasilan

pencapaian sasaran yang telah ditetapkan dalam rencana kerja perusahaan.

Untuk keperluan pengendalian dan pengelolaan anggaran perusahaan
supaya terdapat keselarasan dan kesatuan gerak sehingga pelaksanaan dapat
dilakukan dengan baik, efisien, dan efektivitas dibutuhkan suatu pedoman

pelaksanaan.

Penyusunan anggaran harus mengacu pada penyampaian sasaran yang telah
ditetapkan dalam rencana jangka panjang perusahaan dengan
mempertanggung jawabkan perkiraan keadaan untuk tahun yang akan

datang.

Prinsip efisiensi, hemat dan tidak berlebihan serta berkoordinasi harus
senantiasa dijaga untuk semua unit organisasi yang ada dalam rangka

membuat usulan program kerja dan anggarannya.

Apabila aktivitas suatu perusahaan semakin berkembang sejalan dengan

kemajuan yang dialami, kegiatan yang semakin meluas, permasalahan yang

akan dihadapi perusahaan semakin besar dan kompleks di masa yang akan



datang. Tanpa adanya suatu rencana aktivitas perusahan yang tidak menentu
krena tidak adanya petunjuk yang jelas tentang kegiatan apa yang harus
dilakukan serta kegiatan tersebut akan diarahkan.

Untuk mengatasi kondisi tersebut perusahaan dituntut untuk
melaksanakan fungsi manajemen yang cukup kuat dan memadai. Untuk
membuat anggaran penjualan tersebut adalah mengetahui taksiran kuantitas
penjulan, pengalaman masa lalu dan kondisi pasar saat penjualan.

Tanpa adanya suatu rencana jalannya perusahaan akan tidak menentu,
karena tidak adanya petunjuk yang jelas tentang kegiatan yang harus
dilakukan serta kemana kegiatan tersebut diarahkan. Oleh karena itu, rencana
dijadikan sebagai alat suatu pedoman kerja, maka sudah semestinya jika
rencana disusun secara sistematis jika rencana disusun secara sistematis,
terperinci, jelas dan tidak menimbulkan berbagai macam tafsiran, serta
memungkinkan untuk dilaksanakan. Penetapan anggaran penjualan perlu
memperbaiki hal-hal yang akan berkaitan penyusunan anggaran penjualan
tersebut.

Penetepan anggaran penjualan perlu memperhatikan hal-hal yang
berkaitan dengan penysunan anggaran tersebut. Unsur penting untuk membuat
anggaran penjualan, pengalaman masa lalu, dan kondisi pasar. Unsur-unsur
dalam membuat anggaran tersebut sangat penting diperhatikan agar
perusahaan dapat menyusun anggaran secara efektif.

Anggaran penjualan akan menjadi dasar untuk menyusun anggaran-

anggaran lainnya atau dengan kata lain anggaran lainnya disusun lebih dahulu
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dengan memperhatikan rencana kegiatan penjualan di masa yang akan
datang. Anggaran penjualan ini mempunyai tiga pokok kegunaan yaitu
sebagai dasar untuk menyusun anggaran unit yang akan diproduksi yang
merupakan jumlah satuan (unit) yang akan diproduksi oleh perusahaan
ditentukan oleh beberapa banyak perusahaan yang bersangkutan maupun
menjualnya, sebagai alat pengkoordinasian kerja, dan sebagai alat
pengawasan kerja bagi perusahaan.

Anggaran penjualan itu sangat penting bagi perusahaan, dalam rangka
meningkatkan pendapatan karena anggaran penjualan merupakan suatu
anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan pada
periode yang akan datang, penyusunan anggaran penjualan yang tepat dan
benar, maka akan menghasilkan keuntungan yang lebih tinggi bagi
perusahaan.

Fungsi manajemen ini meliputi rencana dan pengendalian yang efektif
terhadap segala kegiatan operasional perusahaan. Untuk dapat melaksanakan
fungsi tersebut diperlukan adanya teknik serta prosedur pelaksanaan yang
memadai sehingga dapat memberikan informasi yang sesuai dan bermanfaat
bagi pimpinan. Salah satu alat yang cukup penting untuk mencapai maksud
tersebut adalah anggaran yang merupakan tolak ukur yang dapat dipakai

untuk menilai efektivitas suatu kegiatan.
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5. Pedoman Anggaran Penjualan CV. Spider Oppo Palembang

Penganggaran yang dilakukan pada CV. Spider Oppo Palembang mengacu

pada pokok kebijakan penyusunan dan rencana kerja anggaran dengan maksud:

a.

Memudahkan penyusunan, pelaksanaan, pelaporan dan pengawasan

anggaran.

Dipakai sebagai tolak ukur keberhasilan pelaksanaan anggaran yang telah

dilakukan secara lengkap, terpadu dan sistematis.

Memperkecil kemungkinan perbedaan penafsiran dalam menyusun

anggaran.

. Memperjelas tugas dan tanggung jawab dalam  penyusunan,

penyampaiannya, pelaksanaan dan pengendalian anggaran.

Tujuan yang ingin dicapai dalam anggaran penjualan CV. Spider Oppo

Palembang adalah:

1) Sebagai pedoman untuk para pelaksanaan di lingkungan CV. Spider Oppo

Palembang. Dalam melaksanakan pengendalian dan pengelolaan yang

berkaitan dengan pelaksanaan anggaran penjualan.

2) Sebagai pedoman dan pemberian wewenang kepada semua unit kerja dan

melakukan rencana kegiatan kerja serta anggaran yang berbeda dibawah

pengendalian dan pengelolaannya.
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6. Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan CV. Spider Oppo Palembang
Penyusunan anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang
didasarkan pada instruksi dari pimpinan perusahaan melalui pernyataan tertulis
berupa memo atau instruksi secara lisan. Penyusunan anggaran penjualan
didasarkan pada tahun kalender yaitu dari 01 Januari sampai dengan 31
Desember, ketentuan yang dibuat perusahaan dalam penyusunan anggaran
penjualan adalah sebagai berikut:

a. Anggaran disusun berdasarkan perkiraan kemampuan perusahaan.
b. Anggaran penjualan menguraikan jelas tentang produk, kuantitas dan nilai.
c. Penetuan besar penjualan didasarkan harga jual.

Langkah yang dilakukan dalam penyusunan anggaran penjualan diawali
dengan penentuan variabel yang mempengaruhi anggaran penjualan.
Menyusun anggaran penjualan memerlukan informasi mengenai kondisi pasar
saat ini.

Disamping itu juga dilakukan analisis pasar terhadap prestasi penjualan
yang telah dicapai oleh perusahaan/komite anggaran penjualan CV. Spider
Oppo Palembang dalam menyusun anggaran penjualan melakukan peramalan
penjualan yang mungkin dapat terpacu melihat kecenderungan penjualan yang
akan terjadi.

Peramalan penjualan disusun oleh bagian penjualan, yang kemudian
dijadikan dasar anggaran penjualan. Penyusunan forecash penjualan dilakukan
melalui rapat dengan direktur dan pimpinan. Penyusunan forecash penjualan

ini menggunakan metode judgement. Yaitu berdasarkan pendapatan-
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pendapatan dari pihak yang kompeten antara lain pendapatan bagian
pemasaran dan tidak melakukan perhitungan secara statistik.

Perkiraan (forecash) penjualan disusun oleh bagian penjualan dan
kemudian disusunlah anggaran penjualan untuk menetukan penjualan yang
dianggarkan. Setelah penyusunan anggaran penjualan tersebut, kemudian
diminta pengesahaan kepada direktur atau pimpinan. Setelah disahkan
anggaran penjualan diserahkan kepada bagian penjualan untuk kemudian
dilaksanakan tahap selanjutnya yang menjadi tahap terakhir dari penyusunan
anggaran penjualan.

Anggaran penjualan menjadi suatu alat untuk memudahkan pihak
perusahaan dalam mencapai suatu laba yang optimal, banyak kendala-kendala
yang dihadapi oleh perusahaan yang terkait langsung dengan realisasi anggaran
penjualan.

CV. Spider Oppo Palembang yang merupakan salah satu perusahaan yang
bergerak dalam bidang distribusi yaitu pejualan handphone merk oppo dengan
bermacam—macam tipe sangat membutuhkan anggaran penjualan. Dalam
menyusun anggaran penjualan perusahaan menetapkan target penjualan, namun
dalam 3 tahun terakhir ini target selalu tidak tercapai.

Ketentuan umum pengendalian anggaran penjualan CV. Spider Oppo
Palembang sebagai berikut:

1) Rencana kerja penjualan yang telah dialokasikan kedalam anggaran
penjualan dicatat kedalam kartu pengawas anggaran serta mencatat setiap

terjadinya realisasi.
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2) Penyimpangan yang terjadi dan diperkirakan terjadi harus dibahas dan

dianalisis dan biaya evaluasi pelaksanaannya ini dilakukan persemester.

Pengendali anggaran penjualan ini dilakukan untuk mencegah terjadinya
devisiasi anggaran sehingga anggaran dapat diarahkan mencapai tujuan yang
telah ditetapkan.

CV. Spider Oppo Palembang di dalam melakukan pencatatan anggaran
dilaksanakan oleh bagian administrasi. Anggaran disertai dengan realisasi
anggaran penjualan tahun sebelumnya.

Anggaran penjualan sebelumnya diserahkan dan dilaksanakan oleh bagian
penjualan terlebih dahulu dibahas dan dilakukan rapat komite anggaran.
Setelah pencatatan anggaran dilakukan oleh bagian administrasi, anggaran
penjualan langsung dianalisis dengan cara membandingkan anggaran penjualan
dengan realisasi pada periode yang sama. Apabila terjadi selisih baik selisih
yang menguntungkan maupun selisih yang merugikan, maka selisih tersebut
tidak mempengauhi laporan keuagan perusahaan karena anggaran tersebut
hanya digunakan sebagai pedoman karja yang tujuanya untuk mengukur

kemampuan manajemen perusahaan.

B. Hasil Pembahasan
Analisis metode penyusunan dan faktor-faktor penyebab tidak tercapainya
anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang. Perusahaan pada
umumnya menggunakan anggaran sebagai tolak ukur dan alat untuk menilai

segala kegiatan yang dilakukannya. Penyusunan anggaran perusahaan merupakan
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suatu rencana kerja yang akan dipergunakan oleh pimpinan sebagai pedoman
kerja yang memberikan arahan serta sekaligus memberikan tugas dan target-target
yang harus dicapai oleh karyawan dalam jangka waktu tertentu di masa yang akan
datang, sebagai alat pengkoordinasian kerja untuk saling menunjang sasaran yang
telah ditetapkan sehingga jalannya perusahaan lebih terjamin, dan sebagai alat
pengawasan kerja bagi perusahaan untuk menilau kinerja karyawan dalam
menjalakan tugas dan kewajiban yang telah dibebankan kepada karyawan masing-
masing.

Anggaran penjualan merupakan bagian dari anggaran secara umum dan
merupakan unsur yang paling kritis serta paling besar pengaruhnya terhadap
pencapaian tujuan perusahaan. Oleh karena itu pertimbangan manajemen untuk
menyusun anggaran penjualan sangatlah penting.

Anggaran penjualan merupakan suatu alat yang dapat digunakan sebagai alat
perencanaan dan pengendalian, terutama pada bagian penjualan. Agar kegiatan
penjualan dapat berjalan dengan baik dan tercapai tujuan perusahaan, maka
disusun anggaran penjualan dengan berpedoman pada prosedur penyusunan
anggaran penjualan, yang terdapat pada perusahaan dan dilakukan evaluasi
dengan maksud meningkatkan kinerja pada bagian penjualan CV. Spider Oppo
Palembang.

Sesuai dengan anggaran penjualan adalah sebagai alat perencanaan dan
pengendalian penjualan bagi perusahaan dalam jangka pendek. Anggaran

penjualan tahunan pada CV. Spider Oppo Palembang disusun setiap awal tahun.
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Anggaran penjualan yang dilaksanakan dalam satu anggaran bisa terjadi selisih
dalam realisasinya.

Apabila realisasi penjualan lebih dari anggaran penjualan yang ditetapkan,
maka akan terjadi selisih yang menguntungkan perusahaan. Sebaliknya apabila
realisasi anggaran penjualan lebih kecil dari yang sudah dianggarkan maka akan
terjadi selisih yang dapat merugikan perusahaan. Selisih antara anggaran dan
realisasi penjualan dapat disebabkan oleh faktor internal dan eksternal perusahaan.

Berdasarkan tabel 1.1 pada bab sebelumya dapat diketahui realisasi penjualan
dan anggaran penjualan, maka pada perusahaan ini peneliti menganalisis metode
penyusunan dan faktor-faktor penyebab tidak tercapainya anggaran penjualan

handphone pada CV. Spider Oppo Palembang.

1. Metode Penyusunan Anggaran Penjualan

Anggaran penjualan dapat berfungsi sebagai alat perencanaan sekaligus
pengendalian, maka partisipasi dari pusat pertanggung jawaban sangatlah
dibutuhkan dalam penyusunan anggaran. Selain itu dibutuhkan juga organisasi
anggaran di mana terdapat pemisahan fungsi yang jelas antara penyusunan
anggaran, ada tiga metode penyusunan anggaran Top Town, Bottom Up dan
campuran antara Top Down dan Bottom Up. Proses penyusunan anggaran dari
manajer puncak sebagai pemegang keputusan utama, kemudian rencana
anggaran tersebut didistribusikan kepada tingkatan manajer di bawahnya yang

berperan sebagai pelaksana anggaran yang telah ditetapkan sebelumnya.
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Berdasarkan hasil wawancara penulis kepada bapak Teddy Suherman
sistem penyusunan anggaran penjualan yang dilaksanakan oleh CV. Spider
Oppo Palembang adalah sistem 7op Down (otoriter). Proses penyusunan
anggaran penjulan dilakukan oleh pimpinan perusahaan. Pimpinan perusahaan
menyusun anggaran penjualan berdasarkan data-data penjualan tahun-tahun
sebelumnya serta pertimpangan-pertimpangan lainya berdasarkan keyakinan
dan kemampuan yang dimilikinya. Setelah anggaran penjualan disusun dan
dilaksanakan. Penyusunan anggaran yang bersifat otoriter, mengakibatkan
perusahaan kurang melibatkan bagian-bagian terkait di dalam perusahaan
dalam menyusun anggaran penjualan. Bagian penjualan sangat penting untuk
dilibatkan dalam masalah penentuan anggaran penjualan karena bagian ini
meupakan bagian yang paling mengetahui mengenai keadaan penjualan
perusahaan. Kelemahan dalam penyusunan anggaran tersebut yaitu karyawan
tidak mampu menyusun anggaran atau dianggap terlalu lama dan tidak dapat
diserahkan kepada bawahanya, hal ini menjadi bisa terjadi karena karyawan
tidak memiliki cukup keahlian untuk menyusun anggaran sehingga membuat

tidak tercapainya anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang.

. Faktor — faktor penyebab tidak tercapainya Anggaran Penjualan
Berdasarkan tabel 1.1 pada bab sebelumnya realisasi penjualan CV.
Spider Oppo Palembang mengalami selisih antara anggaran yang dibuat oleh

perusahaan dengan realisasi yang terjadi.
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Pada tahun 2010 anggaran yang dikeluarkan perusahaan dan terealisasi
dengan persentse 137,6%. Pada tahun 2011 anggaran yang dikeluarkan
perusahaan dan terealisasi dengan presentase 110,2%. Pada tahun 2012
anggaran yang dikeluarkan perusahaan dan terealisasi dengan presentase
112,7%. Pada tahun 2013 anggaran yang dikeluarkan perusahaan tidak
terealisasi dengan presentase 80,7%. Pada tahun 2014 anggaran yang
dikeluarkan perusahaan tidak terealisasi dengan presentase 96,6%. Pada tahun
2015 anggaran yang dikeluarkan perusahaan tidak terealisasi dengan presentase
89,9%.

Penyebab selisih anggaran penjualan disebabkan oleh faktor internal
dan eksternal:

a. Faktor Internal

Faktor internal perusahaan merupakan faktor penyebab tidak
tercapainya anggaran penjualan yang bersumber dan dalam perusahaan.
Faktor internal yang akan dianalisis meliputi penjualan tahun yang lalu,
kebijakan perusahaan, kapasitas produksi, tenaga kerja yang tersedia dan

fasilitas-fasilitas yang dimiliki oleh perusahaan.

1) Penjualan tahun-tahun yang lalu

Berdasarkan hasil wawancara dengan bagian sales manager CV.
Spider Oppo Palembang di dalam penyusunan anggaran penjualan tidak
memperhatikan penjualan tahun sebelumnya sebagai pedoman dalam
menyusun anggaran. Seharusnya dalam hal menetapkan anggaran

penjualan perusahaan selalu menetapkan anggaran untuk tahun
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berikutnya berdasarkan anggaran tahun lalu untuk penjualan tahun
berikutnya. Dalam hal ini anggaran penjualan perusahaan hanya
berlandaskan dengan anggaran tahun sebelumnya bukan dengan melihat
realisasinya dari penjualan tahun sebelumnya.
2) Kebijakan Perusahaan

Berdasarkan hasil wawancara dengan bagian sales manager CV.
Spider Oppo Palembang, kebijakan perusahaan ditetapkan agar dapat
membantu meningkatkan penjualan perusahaan seperti harga dan
promosi. Promosi untuk memperkenalkan produk-produknya kepada
pelanggan, terutama untuk memperkenalkan produk-produk terbaru yang
belum diketahui oleh masyarakat. Promosi yang dilakukan oleh CV.
Spider Oppo Palembang melalui pameran, brosur dengan tujuan
memberikan informasi tentang produk handphone.

Kebijakan harga yang diterapkan perusahaan berhubungan dengan
tingkat harga yang diberikan pada produk. Produk biasanya dilakukan
dengan mengadakan riset pasar untuk mengetahui apakah pasar
menerima atau menolak harga yang ditawarkan, apabila konsumen
menolak biasanya harga akan diubah dengan cepat. Berdasarkan analisis
yang dilakukan faktor harga apabila dibandingkan dengan harga yang
ditawarkan oleh pesaing dengan merek yang sama kurang mempunyai
inovasi-inovasi yang lebih baik dan diharapkan perusahaan dapat

menghadapi dunia persaingan. Munculnya pesaing sangat berpengaruh
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terhadap volume penjualan khususnya pada perusahaan yang menjual
produk yang sama.
3) Tenaga Penjual

Tenaga penjual salah satu faktor yang sangat mempengaruhi
penjualan suatu produk CV. Spider Oppo Palembang dalam
melaksanakan aktivitas penjualan produk handphone oppo juga
menggunakan tenaga penjual (salesman).

Pada CV. Spider Oppo Palembang, tenaga kerjanya kurang
diperhitungkan, padahal tenaga kerja jumlahnya ada 16 dan
mempengaruhi keterampilan dan keahlian serta cukup potensial untuk
dikembangkan di masa yang akan datang. Perusahaan kurang
memperhitungkan sehingga anggaran yang ditetapkan tidak mencapai
target penjualan. Hal ini disebabkan dana anggaran penjualan banyak

dikeluarkan untuk pembiayaan tenaga kerja dan pengembangannya.

Tabel 1V.2
Nama dan Pendidikan Terakhir Sales
No | Nama Pendidikan terakhir
1 Arief SMA
2 Dina SMA
3 Rossi SMA
4 Ayu SMA
5 Fitri SMA
6 | Septa SMA
7 Rima SMA
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18 | Yogi SMA
9 Tio SMA
10 | Rani SMA
11 | Mei-mei SMA
12 | Elza SMA
13 | Titi SMA
14 | Ndari SMA
15 | Wiwin SMA
16 | Yanti SMA

Tenaga kerja merupakan salah satu faktor yang menyebabkan tidak
tercapainya anggaran penjualan karena salesman merupakan ujung
tombak perusahaan, hal ini disebabkan insentif yang diberikan oleh
perusahaan kepada salesman dirasa sangat minim (kecil) sehingga mulai
termotivasi untuk menawarkan produk kepada konsumen dan otomatis
akan berdampak dengan target penjualan yang ditetapkan akan sulit
dicapai perusahaan.

4) Fasilitas yang Dimiliki Perusahaan

Fasilitas-fasilitas yang dimiliki perusahaan CV. Spider Oppo
Palembang sebagai penunjang dalam kegiatan operasional masih belum
cukup, karena pada bagian penjualan tidak memiliki kendaraan untuk
melakukan operasional penjualan, menyebabkan mereka sulit dalam
mempromosikannya. Keterbatasan kendaraan operasional menjadi salah
satu penyebab tidak tidak tercapainya target penjualan handphone pada
CV. Spider Oppo Palembang.

b. Faktor Eksternal
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Berdasarkan hasil wawancara dengan bagian sales manager CV. Spider
Oppo Palembang faktor eksternal perusahaan merupakan faktor-faktor yang
mempengaruhi realisasi penjualan dan menyebabkan tidak tercapainya
anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang.

Faktor-faktor eksternal tersebut adalah pesaing, pertumbuhan
penduduk, penghasilan masyarakat, keadaan perekonomian, dan kemajuan
teknologi.

1) Pesaing

Munculnya para pesaing sangat berpengaruh terhadap volume
penjualan khususnya pada perusahaan yang menjual produk yang sama
yaitu handphone merek Oppo. Perusahaan melakukan kebijakan-
kebijakan di dalam upaya meningkatkan volume penjualan dengan
mengadakan promosi.

Selain melalui promosi hal yang dapat ditempuh oleh perusahaan
dalam menghadapi persaingan dengan cara memberikan layanan berupa
pengantar barang ketempat pembeli dan perusahaan memberikan hadiah
kepada pembeli.

Persaingan dari perusahaan lain yang sangat dominan adalah
persaingan harga. Berdasarkan wawancara dengan bagian pemasaran
diketahui bahwa perusahaan pesaing dengan merk yang sama seperti
Backberry, Samsung dan lain lain. Perusahaan distributor lainnya juga
sangat dominan menjadi pesaing bagi perusahaan seperti My-G Shop,

Surya Phone Shop, Intech Square, JJ Shop, Bonanza Cell dan lain lain.
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2) Penghasilan Masyarakat

Penghasilan masyarakat merupakan faktor eksternal yang paling
dominan mempengaruhi. Apabila penghasilan masyarakat menurun maka
penjualan perusahaan akan mengalami penurunan, begitu juga sebaliknya
apabila penghasilan masyarakat meningkat maka penjualan juga akan
meningkat.

Tingkat kemampuan penduduk juga mempengaruhi dalam penjualan,
karena berkaitan dengan kemampuan konsumen dalam membeli suatu
produk yang dijual tersebut, dapat dijangkau oleh seluruh lapisan
masyarakat atau kalangan tertentu saja. Jika pendapatan masyarakat
dibawah rata-rata upah minimum regional akan mempengaruhi
penjualan, dan jika penghasilan masyarakat di atas rata-rata upah
minimum regional maka penjualan yang dilakukan akan mengalami
peningkatan yang dapat menguntungkan perusahaan.

3) Kemajuan Teknologi

Kemajuan teknologi juga sangat besar pengaruhnya terhadap volume
penjualan. Melalui kemajuan teknologi masyarakat cenderung lebih
memilih handphone yang lebih canggih. Saat ini CV. Spider Oppo
Palembang melakukan penjualan melalui online dengan teknologi yang
cukup tinggi.

Penelitian ini mendukung dan sejalan dengan penelitian yang
dilakukan pleh Munandar (2001) yang menyatakan bahwa untuk

menyusun anggaran perlu mempertimbangkan keadaan yang di luar



39

jangkauan perusahaan yang perlu dipantau dengan seksama, apakah
kejadian di luar perusahaan ini dapat diperhitungkan kemungkinannya.
Selain itu di dalam menyusun anggaran perusahaan perlu juga
mempertimbangkan apa yang menjadi strategi dan tujuan perusahaan pada
umumnya, karena perusahaan mempunyai peranan yang penting sebagai
alat perencanaan dan pengawasan sekaligus pengawasan sebagai proses

menentukan program-program perusahaan di masa yang akan datang.



60

BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan

1. Analisis metode penyusunan anggaran penjualan pada CV. Spider Oppo
Palembang masih kurang baik, karena dalam penyusunan anggaran
penjualan perusahaan tidak menggunakan metode campuran antara fop
down dan bottom up. Perusahaan hanya mengguanakan metode top down
(otoriter) yaitu Sistem penyusunan anggaran penjualan yang dilakukan oleh
pimpinan peusahaan.

2. Berdasarkan dari hasil pembahasan dapat di simpulkan penyusunan
anggaran penjualan mengacu kepada dua hal yaitu berdasarkan faktor

internal dan eksternal perusahaan.

B. Saran

1. Seharusnya dalam melakukan penyusunan anggaran penjual sebaiknya
perusahaan tidak hanya menggunakan metode top down, akan tetapi lebih
baik menggunakan metode campuran antara top down dan bottom up karena
dengan menggunakan metode ini maka keduanya ikut terlibat dan saling
mempengaruhi dalam penyusunan anggaran penjualan. Sehingga anggaran
penjualan dapat berjalan dengan apa yang direncanakan.

2. Pihak CV. Spider Oppo Palembang pada saat penyusunan anggaran

penjualan haruslah mempertimbangkan faktor internal dan faktor eksternal.
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Faktor internal diantaranya adalah perubahan ekuitas/ volume tenaga
penjualan (sales), faktor eksternal terdiri atas perubahan tingkat
perkembangan ekonomi yang berpengaruh terhadap penjualan, pesaing, dan
harga jual Sehingga realisasi anggaran penjualan bisa terlaksana sesuai
dengan anggaran penjualan yang telah ditetapkan perusahaan dan tingkat

penjualan pun meningkat.
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CV. SPIDER OPPO PALEMBANG

SALES-SUPPLIER-SERVICE-MAINTENANCE

J1. Jendral Bambang Utoyo No. 999d Fax. 0711-715953 Telp. 081373377597 Lemabang-Palembang

SURAT KETERANGAN
Nomor - 001/SOP/IV/2016
[Lampiran Ll
Perihal : Izin Penelitian

Memperhatikan surat permohonan saudari Sri Mulyani, mahasiswi Universitas
Muhammadiyah Palembang tanggal 8 Maret 2016, perihal permohonan izin penelitian
pada CV. Spider Oppo Palembang, perlu kami sampaikan bahwa memang benar yang
bernama di bawah ini:

Nama : Sri Mulyani
NIM 2222012 408
Fakultas : Ekonomi
Program Studi : Akuntansi

Diterima dan telah melakukan penelitian pada CV. Spider Oppo Palembang terhitung
sejak 3 April 2016 guna mendapatkan data yang diperlukan pada perusahaan kami
sebagai persyaratan kelengkapan penyusunan skirpsi mahasiswi yang bersangkutan.

Demikian surat keterangan ini di buat agar dapat dipergunakan seperlunya.

Palembang, 20 April 2016

Mengetahui




UNIVELSITAS MU Ll-t,-u-l.ugl AYAH PALEMEANG
1 FMEACA BAHASA
Jalan enderal Ahmad Yani 13 Ula Palenibane 30203
Felp. (C710) D12037 - Fax. (O710) >12€37

emmail. lembacabahasaump@yalio . Gid

TEST OF ENGLISH ABILITY SCORE RECORD

Name : Sri Mulyani
Place/Date of Birth : Palembang, October 02nd 1991
Test Times Taken : +1
Test Date : July, 22nd 2016
Scaled Score
Listening Comprehension
Structure Grammar
Reading Comprehension
OVERALL SCORE
Palembang, July, 25th 2016

Chairperson of Language Laboratory

A

ni Susanti, S.Pd.,M.‘A
NBM/NIDN. 1164932/0210098402 &




B 190_?7 iG

C Al Al

R PR S

Sri Mulyani

22 2012 408

Ak., MLSi, CA|

' Dr. Sa’adah Siddik, S.E.,

Akuntansi

R

Analisis Metode Penyusunan dan Faktor-Faktor yang Menyebabkan
Tidak Tercapainya Anggaran Penjualan Pada CV. Spider Oppo
Palembang

TR
e 4

| Bk o

bt
Prfre Pitalen

_—;ﬁ_é L8-16 | Ahak - T )
[ o] O PnfFer s T S
|1 e 134 5 »
g ) —
13 | :
Hl‘ Y31 gf‘\ri]ﬁ’ sz,&_,_;;/
e o s -l |
6] i I ___ .

RSN i i

| Dikeluarhan

'IJI‘I;HIL:

fidfuddin, S.E, M.Si, Ak., CA




" LYY 1§D )i‘\g’,}wr N VAN WA KV 1) L LA TR W/ AN ) Gl LT/ AN F) Ll \O 1 [
Sl ) e O ) RS O DA L AN )

6
MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI PIMPINAN PUSAT MUHAMMADIYAH ‘S.-'_.
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG i
STATUS TERAKREDITASI 5@‘3
AT = éﬁ
ZE
Lembaga Pengelola Kuliah Kerja Nyata (LPKKN) Universitas Muhammadiyah Palembang menerangkan b
bahwa:
N - SRIMULYANI
Ngmgr Pokok Mahasiswa : 222012408 %
Fakultas - EKONOMI
Tempat Tgl. Lahir - PALEMBANG, 02-10-1991

telah mengikuti Kuliah Kerja Nyata Tematik Posdaya Angkatan ke-10 yang dilaksanakan dari tanggal

20 Januari sampai dengan 3 Maret 2016 bertempat di: EE-\';
Kelurahan/Desa - Sungai Lais (C) e \‘(ﬁ};
Kecamatan : Kalidoni
Kota/Kabupaten : Palembang
Dinyatakan - Lulus ), ﬂﬁ

—oll
/Mtahui )
e REKIGEL |

ot .'_.:‘_ﬁ__. i,

\DI:-‘J Nazuli, S.E., M.M.

&

)
)!

B

¥
G

(

)

©)
N



L J
UNIVEDLSITAS MUHAMMADIYAL DAL MEANG
1 F MEACA BA6ASA
Jalan Jenderal Ahumad Yani 13 Ulun Balembane 302¢3

Telp. (C710) 512037  Fax. (O700) »12€ %4

ecimngil. lembagabahasaumpaval .o id

TEST OF ENGLISH ABILITY SCORE RECORD

Name

Place/Date of Birth
Test Times Taken

Test Date

Sea
Listening Comprehension
Structure Grammar
Reading Comprehension

OVERALL SCORE

No. 481/TEA FE/LBUMP/VII/2016

Sri Mulyani
Palembang, October 02nd 1991
+1
July, 22nd 2016
Score

Palembang, July, 25th 2016

Chaii'person of Language Laboratory

s |

S Susanti. 8.P3. MA
NBM/NIDN. 1164932/0210098402 &




[NAMA MAI
[N
@;:f‘ i

[JuDUIL

[ = [
4| 2.
—1—
o | Y-8~
7-’.

T 0- 1% | Abhmt -
S WY o
B 1Y 5 T
2] Oaftn Pustai .

Sri Mulyani

l)r Sa’adah S:dduk, s .E., Ak., M.Si, CA|

22 2012 408
Akuntansi _ '_:L‘;?fjfj_lf_._ ! B —:‘

Analisis Metode Penyusunan dan Faktor-Faktor yang Menyebabkan
Tidak Tercapainya Anggaran Penjualan Pada CV. Spider Oppo

Palembang
B B8
o ~ HGAN

ﬁ*_@ 4 I N I
6 Pk 4 s P&y
e | | — .

“[)51@ l s ¢ ' o

| |1|| duackan i Pl

nh g

». i
| ul i & ang

\‘-.--— .
djuddin, S.E, M.Si, Ak., CA




AN Pt WIATTP) BN IERUNCTANTIP) G JERC\SZASTIPO oL IERUNCIANTI VP RUIENR. SN, 7 S/
5 AR AR RN e AN e AN D ABER VAR 2

MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI PIMPINAN PUSAT MUHAMMADIYAH

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG

LN
VAR

SCp T T REDITASI S
S R 3
o
DE PIAGAM D
,;‘-\3‘ No. 086/H-4/LPKKN/UMP/II/2016 r&;-’.\
@ : Lembaga Pengelola Kuliah Kerja Nyata (LPKKN) Universitas Muhammadiyah Palembang menerangkan @

p bahwa: z

LX) Nama - SRI MULYANI Yh) 5

xg}-*x Nomor Pokok Mahasiswa : 222012408 K‘If,
&R Fakultas . EKONOMI ]
%%. Tempat Tgl. Lahir : PALEMBANG, 02-10-1991
f\ telah mengikuti Kuliah Kerja Nyata Tematik Posdaya Angkatan ke-10 yang dilaksanakan dari tanggal (N
@‘3 20 Januari sampai dengan 3 Maret 2016 bertempat di: 3’_@
c{ﬁ-_)‘,\‘\ Kelurahan/Desa - Sungai Lais (C) 2] ‘\'(ﬁ})
- Kecamatan . Kalidoni

= Kota/Kabupaten : Palembang ey \
RS Dinyatakan - Lulus o, N
T2 yPalembag,\14 Maret 2016

tahui - Ketura:LPKKN,

50

s 3% 0

R _
. Dr-Abid Dyazuli, S.E., M.M.

&
4

DE

§




LEMBAR PERSETUJUAN PERBAIKAN SKRIPSI

Hari / Tanggal - Senin, 22 Agustus 2016
Waktu :08.00 s/d 12.00 WIB
Nama . Sri Mulyani

NIM 1222012 408

Program Studi . Akuntansi

Mata Kuliah Pokok : Sistem Informasi Akuntansi

Judul Skripsi . Analisis Metode Penyusun dan Faktor-Faktor vang Menyebabkan Tidak
Tercapainya Anggaran Penjualan pada CV. Spider Oppo Palembang

TELAH DIPERBAIKI DAN DISETUJUI OLEH TIM PENGUJI DAN
PEMBIMBING SKRIPSI DAN DIPERKENANKAN
UNTUK MENGIKUTI WISUDA

e | . | JABATAN | TGL | TANDA |
| N Naha DOSEN | !LPERS_E’I‘l.iJlIAN; TANGAN |

| | Dr. Sa’adah Siddik, S.F.. AK_ M. Si, CA |Pembimbing | B /o [0t \ﬁ/

i

i

2 Dr Sa’adah Siddik, SE. AK_MSi, CA |Ketua Penguji | 49 /9'/;&2-- B |
3 | Aprianto, SE.MSi éPengujj | i 1q /*} e ]& i T
] I R e e
| 4 [ Welly, SE, M.Si Penguji 1| . ;
L 19/9 /2014 ld_ |

\

"Si'i"#'n. S.E, M.Si., Ak., CA
RANBM : 0216106902/944806




Nama

Nim

Fakultas

Jurusan

Tempat tanggal lahir

Alamat

Nama Orang Tua
a. Ayah
b. Ibu
Pekerjaan Orang Tua
a. Ayah
b. Ibu

Alamat Orang Tua

BIODATA PENULIS

: Sri Mulyani

1 222012 408

: Ekonomi

: Akuntansi

: Palembang, 02 Oktober 1991

- JI. S. Supratman Lr. Citra Damai 1 Rt. 58 Rw. 06

No. 4880 Palembang

. Jemadi

: Tuminm

- Buruh

- Wiraswasta

: JI. S. Supratman Lr. Citra Damai 1 Rt. 58 Rw. 06

No. 4880 Palembang

Palembang, Agustus 2016

( SRIMULYANI)

68



