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ABSTRAK 

Tika Ranti / 22 2011 386 / Analisis Penyusunan Anggaran Penjuaian dalam Menilai Kinerja 
Manajer pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang. 

Penimusan Masalah dalam penelitian ini adalah Bagaimana langkah-langkah (tahapan) 
penyusunan anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dan Bagaimana 
kinerja manajer dilihat dari penc^aian anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa 
Palembang. Tujuannya adalah untuk mengetahui langkah-langkah (tahapan) penyusunan anggaran 
penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dan untuk mengetahui kinerja manajer 
dilihat dari pencapaian anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Pa'embang. 
Jenis penelitian ini termasuk peneb'tian Deskriptif. Tempat penebttan dilakukan di PT. Patria 
Anugrah Sentosa Palembang yang beralamat di jalan Jedral Sudirman No 14 Sp. Polda km. 4,5 
Palembang. Data yang digunakan adalah data primer. Teknik pengumpulan data dalampenuiisan 
skripsi ini menggunakan metode Wawancara dan Dokumentasi. Metode anabsis yang digunakan 
adalah metode analisis Kaalitatif. 
Hasil analisis menunjukan bahwa dalam menjalankan langkah-langkah (tah^an) penyusunan 
anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang kurang memperhatikan Tahap 
Perencanaan, Tahap Peridraan, Tahap Penyesuaian, Tahap Implementasi, Tahap Evaluasi sehingga 
anggaran dan realisasinya tidak bagus. Kineeija manajer penjualan pada PT. Patria Anugrah 
Sentosa Palembang dinilai kurang baik karena tidak sepenuhnya menggunakan Pengukuran Ganda 
dalam menilai kinerja manajeî  yang terdiri dari Kuantitas barang yang teijual, Nilai Penjualan, 
Strukmr Langganan, Proporsi daerah penjualan, t.ancamya penagihan piutang. 

Kata Kunci: Anggaran Penjualan dan Kineija Manajer. 

XV 



ABSTRACT 

Tika Ranti/ ?2 2G11 386/Analysis of Arrangement of Sales Budget in Evaluate Manager 
Performence at PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang. 

Formulation of the problem in this observation is how the wcys of arrengement cf sales budget in 
PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang and how the manager performence if we saw from 
attaiment of sales budget at PT Patria Anugrah Sentosa Palembang. The direction knows the 
ways (f arrertgement of sales budget at PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang and to know the 
manajer performence if we saw from attaiment ofsales budget at PT. Patria Anugrah Sentosa 
Palembang. 
The kinds of the observation belongs descriptive observation. The obsenration place is done in PT. 
Patria Anugrah Sentosa Palembang at Jedral Sudirman No 14 Sp. Polda km. 4,5 Palembang. The 
data which is used is primer data. Tecnique of collecting data in is used interview tecnique and 
fhoto. The analysis method which is used is metod of qualitative analysis. 
The restflt of artafysis showd that to run the ways (step) the arrengement of sales budget in PT. 
Patria Anugrah Sentosa Palembang doesn V look at the planning stage,the estimate stage, the 
adjusment stage, the implementation stage, the evaluate stage so that the budget and the reality 
aren't good. The performance of sales budget manager in PT. Patria Anugrah Sentosa 
Palembang is not good became he dcnsn't me double from the Quantity ofgoods which in 
bought. The value of sales. The Subscription, structure. The profortion of sales area, ang The 
smooth collection cf receivebles. 

Key Word: Sales Budget and Performance Manager. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Lator Belakang Masalah 

Perencanaan dan pengendalian merupakan dua fungsi pokok manajemen 

yang tidak dapat dipisahkan. Perencanaan perusahaan diperlukan sebagai pedoman 

kerja diwaktu yang akan datang. Adanya perencanaan yang baik dapat menjadi alat 

bantu bagi perusahaan dalam mencapai sasaran (tujuan) yang telah ditetapkan. 

Pengendalian meliputi langkah-langkah yang telali dilakukan oleh manajemen 

imtuk meningkatkan kecenderungan pencapain sasaran yang telah ditetapkan. 

Penyusunan anggaran merupakan salah satu tahap perencanan yang dibuat 

oleh perusahaan dalam mcnentukan kegiatan operasional dimasa yang akan datang 

dengan tujuan kesinambungan pcioisahaan serta hasil usaha yang diharapakan. 

Dalam penyusiman anggaran penjualan terdapat beberapa metode Sotyan (2001: 

09), meiode penyusunan anggaran terdiii dari tiga meiode yaitu: metode top down, 

mexode bottom up, metode campuran antara top down dan bottom up. Metode top 

down, yaitu anggaran ditetapkan sendiri oleh pemimpin dan anggaran inilah yang 

harus dilaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan didalam penyusunan. 

Metode bottom up, yaitu anggaran disusun berdasarkan hasil keputusan karyawan 

mulai dari bawahan sampai keatasan. Metode campuran antar top down dan bottom 

up, yaitu anggaran yaiig disusun berdasarkan dua metode diatas. 

1 
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Penilaian kinerja manajer adalah proses atau sistem yang digunakan untuk 

pengukuran prestasi yang diharapkan dapat mempengaruhi tingkah laku karyawan 

yang diukur prestasinya dalam melaksanakan tugas dan tanggung jawab yang 

menjadi wewenangnya. Tujuan pokok penilaian kinerja adalah untuk memotivasi 

karyawan dalam mencapai sasaran organisasi dan dalam memenuhi standar prilaku 

yarig telah ditetapkan sebelumnya, agar iriembuahkari hasil yarig diirigirikari. 

Standar prilaku dapat berupa kebijakan manajemen atau rencana formal yang 

dituangkan dalam anggaran. 

Penilaian kinerja atau pengukuran prestasi manajemen akan menghasilkan 

informasi lain sebagai umpan balik. Hasil dari penilaian kinerja juga bennanfaat, 

yaitu sebagai berikut: 

1. Mengelola operasional organisasi secara efektif dan efisiesn melalui 

pemotivasian karyawan secara maksimal. 

2. Membantu pengambilan keputusan yang bersangkutan dengan karyawan, seperti 

promosi, transfer dan pemberhentian. 

3. Mengidentifikasi kebutuhan pelatihan dan mengembangkan karyawan dan untuk 

menyediakan kriteria seieksi dan evaluasi program pelatihan karyawan. 

4. Menyediakan umpan balik bagi karyawan mengenai bagaimana atasan mereka 

menilai kinerja meraka 

5. Menyediakan dasar bagi pendistribusian penghargaan. 
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Dalam proses pengendalian, anggaran bennanfaat dalam menciptakan 

suatau basis imtuk menilai prestasi atau pengevaliiasian kinerja. Evaluasi kerja 

sangat baik untuk dilakukan dengan membandingkan kinerja yang direncanakan 

sehingga dalam diambil tindakan koreksi atas penyimpangan terhadap selisih 

tersebut dan diharapkan anggaran dapat membantu dalam pengambilan keputusan 

yarig tepal lirituk mengelola dari merijalarikari akliSlas-aktifilas perusahaan. 

Salah satu dari bentuk anggaran perusahaan adalah penjuaian, yang 

merupakan suatu bentuk perencanaan dari kegiatan operasional perusahaan yang 

mencakup kegiatan penjualan barang atau jasa. Anggaran ini merupakan 

perencanaan terperinci tentang penjualan barang atau jasa. Anggaran ini merupakan 

terperinci tentang penjualan selama periode yang akan datang, yang didalamnya 

irieliputi rencana leritarig kuaritilas barang dijual. 

Suatu perusahaan tentunya ingin mendapatkan hasil yang maksimum dalam 

kegiatan yang dilakukannya. Begitu pula kegiatan yang didasarkan pada suam 

anggaran yang telah diterapkan, tentunya kejadian yang sebenamya terjadi 

diharapkan sama dengan apa yang telah direncanakan sebelumnya oleh perusahaan 

yang memakai anggaran tadi. 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang sebagai saiali satu perusahaan 

dagang jliai beli keridaraan bermotof roda dtia merk Honda. Pciribeliari riiotof irii 

dapat dilakukan secara kredit maupun cash (tunai). Beragam merk motor dan 

sejenisnya yang ada dipasaran semakin memicu perusahaan untuk memberikan 
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pelayanan dan kualitas yang terbaik bagi easterner. Untuk mencapai target 

penjualan maka perlu dibuat anggaran penjualan. 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dalam menyusunan anggaran 

penjualan samp^ dengan menyustm realisasi penjualan menggimakam metode top 

down, yaitu dimana anggaran penjualan ditetapkan sendiri oleh pemimpin dan 

anggaran inilah yang dilaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan didalam 

penyusunan. Kelemahan meiode lop down, yaitu bawahan tidak bisa ikut canipur 

dalam menyusun anggaran penjualan karena dalam metode ini karyawan tidak 

memiliki cukup keahlian atau dianggap terlalu lama dalam menyusun anggaran 

penjualan. 

Penyusunan anggaran penjualan PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

membuat anggaran penjualan setiap bulan, dimana anggaran penj^ialan ini mulai 

dari mefflbUat usulan anggaran penjualan. Anggaran penjUalari yang telah disusun 

digimakan oleh perusahaan untuk menjadi pedoman dalam kegiatan penjualan yang 

harus dicapai. Evaluasi dilakukan terhadap penjualan yang sudah dibuat dan 

realisasi penjualan pada setiap bUlaiinya. Uiifuk menilai bagaimana pencapaian 

anggaran yang dibuat tersebut tcrhadap realisasi penjualan yang lerjadi, guna 

mengambil langkah-langkah yang diperlukan untuk perbaikan. 

Berikut ini disajikan Laporan Anggaran Penjualan dan Realisasi Penjualan 

motor PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang pada bulan Januari sampai dengan 

Desember 2013. 
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Tabel L I 
Anggaran dan Realiasasi Penjualan Motor 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 
Bulan Januari s.d Desember 2013 

(Dalam Riipiah) 

Bulan Anggaran Realisasi selisih 
Januari 290.000.000 224.050.000 65.950.000 
Februari 295.050.000 231.U5.000 63.935.000 
Maret 299.113.000 236.000.000 63.113.000 
April 312.000.000 247.130.000 64.870.000 
Mie 314.950.000 251.320.000 63.630.000 
Juni 317.550.000 252J 32.000 65418.000 
Juli 332.115.000 262.130.000 69 985.000 
Agustus 35S.210.000 288.110.000 70.100.000 
September 370.190 000 297.230.000 72.960.000 
Okteber 379.350.000 305.050.000 74.300.000 
November 390.432.000 319.170.000 71.262.000 
Desember 399.150.000 325.100.000 74.050.000 

Jumlah 4.058.110.000 3.238.537.000 819.573.000 
Sumber PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 2015 

Berdasarkan tabel 1.1 realisasi penjualan pada PT.Patria Anugrah 

Sentosa Palembang mengalami seHsih antara anggaran yang dibuat oleh perusahaan 

dengan realisasi yang teijadi. Realisasi paenjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa 

Palembang iahim 2013 setiap bulannya tidak pemah tercapai dengan anggaran yang 

telah ditetapkan. Realisasi penjualan lebih kecil dari target penjxialan yang terjadi 

pada periisaharei ini, realisasi tidak sesuai deng^ target yaiig telah ditetapkan 

perusahaan. 

Prosedur penyusunan anggran yang diterapkan oleh PT. Patria Anugrah 

Sentosa Palembang belum berjalan dengan baik sehingga sulit untuk menghasilkan 

suatu anggaran yang realistis, seperti adanya selisih yang cukup besa^ dan 

http://231.U5.000
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berfluktuatif setiap bulannya antara penetapan anggaran penjualan dan realisasinya. 

Selain itu perusahaan tidak melakukan evaluasi terhadap selisih yang terjadi antara 

anggaran dan realisasi penjualan. Dalam penjualan motor Honda yang paling 

banyak terjual adalah motor metic seperti (Honda Vario, Honda Beat, Honda 

Scoopy, Honda Spacy) didominasi oleh pembeli perempuan, sekalipun ada juga 

laki-laki yang menyukai produk ini, karena penggunaannya yaiig mudah dan 

harganya terjangkau, sedangkan motor yang sedikit terjual adalah seperti motor 

Sport seperti (Honda CBR 150R Repsoi, Honda CBR, Tiger, Megapro) bukan 

karena produk lefsbut kurang bagus ihelainkah karena motor tersebut harganya 

mahal. 

Berdasarkaii aiiggaran penjualan bulan Januari sampai dengan Desember 

tahun 2013 tidak pemah tercapai, dapat ditetapkan fenomena dari penelitian ini 

tidak tercapainya realisasi penjualan perusahaan sesuai dengan anggaran penjualan 

yang telah ditetapkan, maka dari pada itu penulis tertarik untuk inenuangkan dalam 

bentuk penelitian mengenai Analisis Penyusunan Anggaran Penjualan Dalam 

Menilai Kinerja Manajer Pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang**. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang tei*sebut diatas, maka dapat dirumuskan 

perraasaiahan dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimanakah 'angkah-langkah dalam penyusunan anggaran penjualan pada 

PT. Patria Ahiigrah Sentosa Palembang berdasarkan lop down? 
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2. Bagaimanakah kinerja manajer dilihat dari pencapaian anggaran penjualan pada 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang berdasarkan top down! 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah dan perumusan masalah yang telah 

dikemukakan, maka tujuan dalam penelitian ini: 

1. Untuk mengetahui langkah-langkah (tahapan) penyusunan anggaran penjualan 

pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang berdasarkan top down. 

2. Uiituk mengetahui kinerja manajer dilihat dari pencapaian anggaran pehJUalah 

pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang berdasarkan top down. 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk pihak-pihak 

sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

Menambah pengetahuan, pemahaman dan wawasan khususnya mengenai 

analisis penyusunan anggaran penjualan. 

2. Bagi PT. Patria Aiiugfab Sentosa Palembang 

Menjadi bahan masukan, evaluasi, dan pertimbroigan dalam penyusunan 

anggaian penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang. 

3. Bagi Almamatcr 

Sebagai bahan pertimbangan penting bagi penelitian yang serupa di masa yang 

akan datang. 



B A B n 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Penelitian sebelumnya 

Penelitian sebelumnya berjudu! Analisis Anggaran Penjualan Dalam 

Rangka Meiiingkalkan Preslasi Manajer pada PT. Astra Motor, Tbk. Cabang 

Prabumulih yang dilakukan oleh Herlina Oktasari (2007). Perumusan masalah 

dalam penelitian ini bagaimana prosedur penyusunan anggaran penjualan dan 

bagaimana prestasi manajer penjualan pada PT. Astra Motor Ihtefhasiohal. Tbk. 

Cabang Prabumulih. Adapun tujuannya untuk mengetahui prcsedur penyusunan 

anggaran penjualan pada PT. AsUa Motor Intemasiaonal. Tbk. Cabang Prabumulih. 

Variabel yang digunakan yaitu anggaran penjualan dan prestasi manajer 

penjualan indikakator adalah metode penyusunan anggaran yaiitu: bottom up, top 

down, daii campuran. Faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan anggaran 

adalah faktor intern dan ekstem. Tahap-tahap dalam kinerja yaitu perbandingan 

kinerja sesungguhnya dengan sasaran yang telah ditetapkan sebelumnya, penentuan 

penyebab timbulnya data melalui wawancara dan dokumentasi. Analisis yang 

dilakukan dengan meiiitkar prestasi maiiajer dengan cara membandingkan antara 

anggaran yang telah ditetapkan dengan realisasi. Hasil penelitian yaitu prosedur 

pelaksanaan anggaran penjualan yang dilaksanakan oleh PT. Astra Motor 

Intemasional. Tbk. Cabang Prabumulih dinilai kurang memperhatikari faktor-faktor 

intem dan ekstein sehingga anggaian yang dihasilkan kurang efektif dan prestasi 

8 
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manajer penjualan PT. Astra Motor Intersional dinilai kurang baik karena manajer 

penjualan tidak dapat merealisaikaii anggaran yang ada. 

Persamaan pada penelitian sebelumnya adalah pada tujuan yaitu: untuk 

mengetahui prosedur penyusunan anggaran penjualan, sedangkan perbedaannya 

terletak pada variabel penelitian. Pada penelitian sebelumnya variabelnya yaitu 

prestasi mariajer penjualan, sedangkan usulan perielitiari sekararig yailU periyusuriari 

anggaran penjualan. 

Penelitian sebelumnya beijudul Analisis Anggaran Penjualan Obat Sebagai 

Alat UkUf Efektivitas Kinerja Perusahaan Pada PT. Siriaf Priiria Lestari Palembang 

yang dilakukan oleh Ster Natalia (2012). Perumusan masalah dalam penelitian ini 

bagaimana prosedur penyusunan anggaran penjualan dan bagaiman efektivitas 

kinerja perusahaan pada PT. Sinar Prima Lestari Palembang. Adapun tujuannya 

untuk mengetahui kinerja perusahaan pada PT. Sinar Prima Lestari Palembang. 

Variabel yang digunakan yaitu anggaran penjualan dan efektivitas kinerja 

perusahaan adalah penyusunan anggaran penjualan yaitu: bottom upjop down, dan 

campuran. Faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan anggaran adalah faktor 

intem dan ekstem. Tahap-tahap dalam kinerja yaitu perbandingan kineija 

sesungguhnya dengan sasaran yarig telah ditetapkan scbeluirinya, perienliiari 

penyebab timbulnya data melalui wawancara dan dokumentasi. Analisis yang 

dilakukan dengan efektivitas kinerja perusahaan dengan cara membandingkan 

antara anggaran yarig telah ditetapkan dengan realisasi. Hasil perielitiari yaitu 
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kinerja perusahaan pada PT. Sinar Prima Lestari Palembang tidak baik dan berada 

dibawah rasio standar. 

Persamaan pada penelitian sebelumnya adalah pada tujuan yaitu: untuk 

mengetahui prosedur penyusiman anggaran penjualan, sedangakan perbedaannya 

terlelak pada Variabel perielitiari. Pada perielitiari sebeluriiriya varibelariya yaitu 

kinerja perusahaan, sedangkan usulan penelitian sekarang yaitu penyusunan 

anggaran penjualan. 

B. Landasan Teori 

1. Anggaran Penjualan 

a) Peiigertiaft Anggaiilii Penjualan 

Dalam penjualan anggaran banyak pengertian anggaran penjualan 

yang dikemukakan oleh para ahli, secara garis besar pengertian tersebut 

meffiiliki arah dari tujitari y ^ g sariia. .Ariggarari perijlialari berguria sebagai 

dasar penyusunan semua anggaran dalam perusahaan sebab oleh perusahaan 

yang menghadapi pasar yang kompetitif, anggaran penjualan harus disusun 

terlebih dahulii dari ariggarari lairi. Hal irii disebabkan kareria anggaran 

penjualan yang disusun dengan baik diharapkan dapat menerminkan 

beberapa tingkat laba yang mungkin dihasilkan oleh perusahaan. 
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Munandar (2001: 49) anggaran penjualan adalah suatu anggaran yang 

merencanakan secara terlebih terperinci tentang penjualan perusahaan pada 

periode yang akan datang, yang didalamnya meliputi rencana tentang jenis 

(kualitas) barang yang dijual, waktu penjualan serta tempat penjualannya. 

Sedangkan Nafarin (2004: 24) anggaran penjualan adalah dasar penyusunan 

ariggarari laiririya dari pada liiriurimya ariggarari perijualari disusun terlebih 

dahulu sebelum menyusun anggaran lainnya. 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa suatu 

ariggarari irieiripuriyai urisuf-urisur sebagai berikut: 

(1) Anggaran Merupakan Rencana Tertulis 

Anggaran disebut rencana karena merupakan suatu proses mensntukan 

terlebih dahulu tentang kegiatan perusahaan pada masa yang akan 

datang, karena banyak yang menggunakan taksiran-taksiran 

berdasarkan keadaan j'ang terjadi pada masa lalu dan sekarang. Maka 

perlu kiranya rencana tersebut dicatat secara tertulis agar dapat dijadika 

pedoman dalam melaksanakan kegiatan serta dibandingkan dengan 

realisasinya nanti. 

(2) Ariggarari Bersifat Forfiial 

Anggaran disusun dengan sengaja dan bersungguh-sungguh untuk dapat 

dilaksanakan dalam rangka menapai tujuan perusahaan. 



12 

(3) Anggaran Harus Sistematis 

Anggaran disusun secara berunjtan dan terinci serta berdasrkan paua 

suatu logika dalam arti sesuai dengan kondisi perusahaan saat ini dan 

akan mampu dilaksanakan oleh manajemen pada masa yang akan 

datang. 

(4) .Anggaran mefupakari hasil suatu keputusan yarig diariibil riaariajer dalairi 

melaksanakan fungsi perencanaan, koordinasi, dan pengawasan. 

Anggaran disusun dengan maksud manajer dapat mengendalikan 

kegiataririya. Jadi sebelum riietiyusUri ariggarari seseofarig iriariajer 

sudah mcmpertimbangkan berbagai hal sehingga dapat dikatakan 

bahwa anggaran yang sudah disusun merupakan hasil manajer dalam 

melaksanakan fungsinya. 

(5) Anggaran Disusun Untuk Masa Yang Akan Datang 

Anggaran rencana, berarti sebelum dilaksanakan saat ini tapi 

dilaksanakan pada masa atau periode berikutnya. Anggaran 

menunjukan suatu jangka waktu tertentu atau dengan kata lain anggaran 

dibuat dalam jangka waktu tertentu pada masa yang akan datang. 

Berdasarkan pcngertiari diatas, jelas bahwa anggaran penjualan 

merupakan suatu bagian saja rencana perisahaan dibidang pemasaran (sales 

planning). 
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b) Karakteristik Anggaran Penjualan 

Abdul (2000: 173) menyatakan karakteristik anggaran sebagai berikut: 

(1) Anggaran mengestimasi tingkat laba potensial dari suatu unit usaha. 

(2) Anggaran dinyatakan dalam satuan keuangan walaupun satuan uang 

tersebut dibaiitU derigaii data rioft keuangari seperti juriilah Unit yarig 

dijual atau diproduksi. 

(3) Anggaran meliputi periode satu tahun. 

(4) Usulan anggaran ditela'ah dan disetujui oleh pejabat yang lebih tinggi 

jabatannya dari yang menyusun anggaran. 

(5) Anggaran merupakan komitmen 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) Seara periodilqkiiierja keUaiigaft dari sesUflgguhriya dibaiidingkan 

dengan anggaran yang kemudian dan selisihnya diananlisis dan 

dijelaskan. 

Berdasarican karaklerislik lefsebUl, iriaka disiriipulakari bahwa 

anggaran pemsahaan disusun unUik mencapai tujuan perusahaan dalam 

jangka pendek. Pencapaian tujuan itu tidak mungkin sesuia dengan target 

apabila perusahaan tidak merencanakan hasil yang akan diperoleh pada 

tahun tersebut. 
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c) Fungsi Anggaran 

Mulyadi (2001: 52) fungsi anggaran adalah sebagai berikut: 

(1) Anggaran merupakan hasil akhir dari proses penyusunan rencana kerja. 

(2) Anggaran merupakan cetak biru aktivitas yang aman dilaksanakan 

perusahaan dari yarig irierighubUrigkari iriariajer bawah dengan riiariajef 

atas. 

(3) Anggaran berfungsi sebagai alat komunikasi intem yang 

menghubungkan berbagai organisasi dalam perusahaan dan yang 

menghubungkan manajer bawah dan manajer atas. 

(4) Ariggarari beidurigsi sebagai tolak ukur yarig dipakai sebagai 

pembandingan hasil operasi perusahaan sesungguhnya. 

(5) Anggaran berfungsi sebagai alat pengendalian yang memungkinkan 

friariajeirieri irieriunjuk bidarig yarig kiiat dari leriiah bagi pefiisahaari. 

(6) Anggaran dan karyawan sebagai alat ukur untuk mempengaruhi dan 

memotivasi manajer dan karyawan agar senantiasa bertindak secara 

efektif dan etisien sesuai dengan tujuan perusahaan. 



IS 

Munandar (2001: 10) fungsi anggaran adalah sebagai berikut: 

(1) Sebagai Pedoman Kerja 

Anggaran berfungsi sebagai alat kerja dan memberikan arah sekaligus 

memberikan target-target yang harus dicapai oleh kegiatan-kegiatan 

perusahaan diwaktu yang akan datang. 

(2) Sebagai Alat Perigkoordiriasiari Kerja 

Anggaran berfungsi sebagai alat pengkoordinasian kerja agar semua 

bagian-bagiau yang terdapat didalam perusahaan dapat saling 

menurijarig, salirig berkerja sama dengan baik uritilk irienujU sasaran 

yang telah ditetapkan. Dengan demikian kelancaran jalannya 

pemsahaan akan lebih tcrjamin. 

(3) Sebagai Alat Pengawasan Kerja 

Anggaran berfungsi pula sebagai tolak ukur, sebagai pembanding untuk 

menilai (evaluasi) realisasi kegiatan perusahaan naiiti. Dengan 

membandingkan antara apa yang tertuang didalam anggaran dengan apa 

yang dicapai oleh realisasi kerja perusahaan, dapatlah dinilai apakah 

perusahaan telah sukses bekerja atau kurang sukses bekerja. Dari 

pcfbandirigari lefsebUT dapat pula diketahui sebab-scbab pcyiiripaiigan 

anggaran dengan realisasinya, sehingga dapat pula diketahui 

kelemahan-kelcmahan dan kekuatan-kekuatan yang dimilki perusahaan. 

Hal irii akari dapat uipergunakari sebagai bahan pertiriibarigari yang 
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sangat berguna unUik menyusun anggaran selanjutnya secara lebih 

matang dan lebih kuat. 

2. Penyusunan Anggaran Penjualan 

a) Pengertian Penyusunan Anggaran 

Fenyiisiisari ariggarari Mulyadi (2097: 673) adalah kegiatan 

perencanaan yang berdiri sendiri, jika perusahaan telah menyusun 

rencana strategik (atau disebut pula rencana jangka panjang atau 

business plan) periyusuriari ariggarari tidak dikaitkan derigaii fericaria 

strategik organisasi. 

Anggaran menjamin pelaksanaan rencana kerja dengan biaya 

yang sesuai dengan yang direncanakan didaiam anggaran. Dengan 

demikian, penyusunan anggaran dimaksudkan untuk memberikan 

jaminan menapai blue print tentang program jangka panjang, yang 

mencangkup pangsa pasar, produk, dan teknologi produksi, 

kepegawaian, keuangan, citra perusahaan, sistem informasi manajemen, 

biaya perusahaan dengan biaya yang sesuai dengan yang direnanakan 

sebelumnya. 
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b) Fungsi penyusunan Anggaran 

Rudianto (2009: 177) Penyusunan anggaran memiliki dua fungsi 

utama, yaitu: 

(1) Alat Perencanaan 

Sebagai bagian dari fungsi pefericanaaii, ariggarari iriefupakari 

rencana kerja yang menjadi pedoman bagi anggota organisasi dalam 

beitidak. Anggaran memberikan sasaran, target, dan arah yang 

harus dicapai oleh setiap bagian organisasi didalam satu 

periodewaktu tertentu. Tanpa memiliki anggaran, perusahaan tidak 

memiliki arah, sasaran, dan target yang harus dicapai di dalam 

konm waktu tertentu. 

(2) Alat Pengendalian 

Sebagai bagian dari fungsi controling, anggaran berguna sebagai 

alal pCftilai apakah aktivitas seiiap bagian crgaiusasi telah sesuai 

dengan rencana atau tidak. Dalam hal ini anggaran berfungsi 

sebagai suatu standar/tolak ukur manajemen. Sebagai satuan 

slaridaf, ariggarari diguriakari Uriluk irieriilai kegiatan yarig 

dilaksanakan sciiap 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 telah berhasil mencapai rencana yang telah ditetapkan. 
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Berdasarkan uraian ini dapat disimpulkan bahwa fungsi anggaran 

mempimyai dua fungsi yaitu sebagai alat perencanaan dan alat 

pengendalian. 

c) Tujuan dan Manfaat Penyusunan Anggaran 

Tujuan penyusunan anggaran Nafarin (2004: 15) antara lain 

sebagai berikut: 

(1) Untuk digunakan sebagai landasan yuridis formal dalain meinilih 

suiribef dari perigguriaari daana. 

(2) Untuk mengadakan pembatasan jumlah dana yang dicari dan 

digunakan. 

(3) Untuk merinci jenis sumber dana yang dicari maupu jenis penggunaan 

dana sehingga dapat menipermudah pengawasan. 

(4) Untuk merasionalkan suber dan penggunaan dana agar dapat mencapai 

hasil yang maksimal. 

(5) Untuk menyempumakan rencana yang telah disusun karena dengan 

anggaran lebih jelas dan nyata terlihat. 

(6) Untuk ffienafflpuflg dan fflanganalisa seaa memutUskan setiap usiilah 

yang berkaitan dengan keuangan. 
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Tujuan penyusunan anggaran Jajuk Herawati 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) Merigkomunikasikari harapan manajemeri kepada pihak-pihak terkail 

sehingga anggaran dapat dimengerti, didukung, dan dilaksanakan. 

(3) Menyediakan rencana seara rinci mengenai aktivitas dengan maksud 

merigUfaiigi kelidakpastiaii dari irieiribefikari perigafahari yarig jelas 

bagi individu dan kelompok dalam upaya mencapai tujuan perusahaan. 

(4) Mengkoordinasikan card yang akaii ditempuh dalam rangka 

memaksimalkan sumber daya. 

(5) Menyediakan alat pengukuran dan pengendalian kinerja individu dan 

kelompok. 

Manfaat penyusunan anggaran menurut Nafarin (2004: 15) antara 

sebagai berikut: 

(1) Segala kegiatan dapat terarah pada pencapaian tujuan bersama. 

(2) Dapat dikatakan sebagai alat irieriilai kelebibari dan kekurangan 

pegawai. 

(3) Dapat memotivasi pegawai. 

(4) Meriiiriblilkan rasa tanggung jawab terteritu pada pegawai. 

(5) Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu. 
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(6) Sumber daya seperti tenaga kerja, peralatan dan dana dapat 

dimanfaatkan seefisien mungkin. 

(7) Alat pendidikan bagi manajer. 

Sedangkan Abdul (2000: 174) manfaat penyusiman anggaran 

yaitu: 

(1) Melimpahkan tariggurig jawab pada manajer uriluk riiemberikari otcritas 

jumlah yang diizinkan untuk dikeluarkan dan menginformasikan kinerja 

yang diharapakan. 

(2) Meriiperoleh kesepakalari bahwa ariggarari iriefupakari dasar penilaian 

kinerja manajer. 

d) Metode Penyusunan Anggaran Penjualan 

Sofyan (2001: 90) metode yang dapat dipergunakan dalam menyusun 

ariggafan adalah sebagai befikiit: 

(1) Metode Top Down 

Dalam metode ini, anggaran disusun dan ditetapkan sendiri oleh 

piiripiriari dari ariggarari irii dilaksariakari oleh bawahan tanpa ada 

keterlibatan bawahan dalam penyusunan. Metode ini ada baiknya 

digunakan bila karyawan tidak mampu menyusun anggaran atau 

dianggap terlalu lama dan tidak tetap jika diserahkan kepada 

bawahannya. Hal ini bisa terjadi didalam perusahaan yang karyawannya 
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tidak memiliki cukup keahlian dalam men^uisun anggaran, atasan bisa 

saja menggunakan jasa konsultan atau tim khusus untuk melaksanakan. 

(2) Metode Bottom Up 

Dalam metode ini, anggaran disusun berdasarkan hasil keputusan 

karyawan. Anggaran disusun mulai dari bawahan sampei atasan, dimana 

bawahan diserahkan seperiiihriya meriyusUri ariggarari yarig telah 

ditentukan pada masa yang akan datang. Metode ini digimakan jika 

karyawan sudah memiliki kemampuan dalam menyusun anggaran dan 

tidak dikhawaliriiari akari riieriiiribUlkari proses yarig lairia dari beflaful. 

(3) Metode Campuran dan antara Top Dwon dan Bottom Up 

Metode terakhir ini merupakan campuran dari kcdua metode diatas. 

Penyusunan anggaran dimuiai dari atas dan selanjutnya diserahkan 

untuk dilengkapi dan dilanjutkan oleh karyawan bawahan. 
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e) Langkah-Langkah (Tahapan) Penyusunan Anggaran Penjualan 

Langkah-langkah umum dalam penyusunan anggaran Abdul 

(2000: 183) adalah sebagai berikut: 

(!) Tahap Perencanaan 

Dalairi tahap irii riiariajeirieri pUricak riieriiUfuskari sesuatu fericaria 

umum yang mencakupnya sasaran usaha program kerja secara luas. 

(2) Tahap Perkiraan 

Merupakan tahapan dari penyusunan anggaran yaitu perkiraan 

pendapatan dan biaya sesuai dengan sasaran dan program kerja diatas 

yang ditaksir oleh para kepala pusai pertanggung jawaban operasi. 

(3) Tahap Penyesuaian 

Pada tahapan ini tingkatan manajemen diatas paia kepala pertanggung 

jawaban operasi, mempelajari, mendiskusikan, mengadakan 

peftyesuaiari bila p5flu dari meriyetiijui hasil tahap pefencaiiaau sefla 

perkiraan diatas. 

(4) Tahap Implementasi 

Tahap irii riiefupakari tahap pelaksanaan, yaifii kegialari-kegiafari 

dilaksanakan sesuai dengan anggaran yang telah disetujui guna 

mencapai sasaran yang ditentukan. 
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(5) Tahap Evaluasi 

Setelah pelaksanaan anggaran, secara periode perlu dilaksanakan 

evaluasi dengan membandingkan realisasi dan anggaran serta 

mengadakan tindak perbaikan imtuk petiode berikut 

f) Faktor-Fakior yang Mempengaruhi Penyusunan Anggaran Penjualsn 

Munandar (2000: 10) faktor-faktor yang hams dipertimbangkan 

dalam menyusun anggaran penjualan aniara lain secara garis besar 

dibedakan menjadi dua kelompok yaitu: 

(1) Faktor Irilefrial 

Faktor Internal yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat 

didalam perusahaan sendiri. Faktor ini antara lain bempa:s 

(a) Penjualan TahUri LalU 

(b) Kebijakan Perusahaan 

(c) Harga 

(d) Promosi 

(e) Tenaga Penjualan 

(f) Modal 
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(2) Faktor Intemasional 

Faktor ekstemal yaitu: data, informasi, dan pengalaman yang berasal 

dari luar perusahaan. Faktor ini antara lain berupa: 

(a) Persaingan 

(b) Penghasilan Masyarakat 

(c) Elastisitas Pefmintaan 

3. Kinerja Manajer 

a) Pengertian Kinerja 

Aliiriirisyah daii Padji (2003: 390-391) kinerja mefupakari 

terjercahan dari performance yaitu istilah umum yang digunakan untuk 

sebagiac atau seluruh tindakan atau aktivitas dari suatu organisasi pada 

sualu periode, seririg derigaii fefeferisi pada sejUirilah slaridaf, sepefli: 

Biaya-biaya masa lalu atau diproyeksikan suatu dasar efisiensi, 

pertanggung jawaban atau akuntabilitas manajemen dan semacamnya. 

Sedangkan G. Sugiarto dan F. Winami (2005: 158) kinerja dapat diartikan 

sebagai tingkat pencapaian hasil dan tujuan perusahaan. tingkat 

pencapaian misi perusaliaan dan tingkat pencapaian pelaksanaan. 

Mulyadi (2007: 337) kinerja adalah keberhasilan personel, tim 

atau unit organisasi dalam mewujudkan sasaran strategik yang telah 

ditetapkan sebelumnya dengan prilaku yang diharapkan . Keberhasilan 

pericapaiaii stfalegik peflu diukur, itulah sebabnya sasafaririya strategik 



25 

yang menjadi basis pengukuran kinerja perlu ditentukan ukurannya, dan 

ditentukan inisiatif strategik untuk mewujudkan sasaran tersebut. Sasaran 

strategik beserta ukurannya kemudian digunakan untuk menentukan 

target yang akan dijadikan basis penilaian kinerja, untuk menentukan 

penghargaan yang akan diberikan kepada personel, tim atau unit 

bfgariisasi. 

b) Tujuan dan Manfaat Penilaian Kinerja Manajer 

Mulyadi (200i: 145) tujuan dari penilaian kinerja maninajer yaitu 

sebagai berikiil: 

(1) Evaluasi yang menekankan perbandingan antar orang. 

(2) Pengembangan yang menekankan perubahan-perubahan dalam 

seseofarig derigari berjalaririya wakfu. 

(3) Pemeliharaan sistem. 

(4) Dokumen keputusan-keputusan suniber daya manusia bila terjadi 

peningkaian. 

Sedangkan Munandar (2007: 56) tujuan peniiaian kineija adalah 

sebagai berikut: 

(1) Penyesuaian-penyesuaian kompensasi. 

(2) Perbaikan kinerja. 

(3) Kebutuhan pelatihan dan pengembangan. 
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(4) Pengambilan keputusan dalam hal penempatan promosi,mutasi, 

pemecatan. pemberhentian dan perencanaan pegawai. 

(5) Untuk kepentingan penelitian pegawai. 

(6) Membantu diagnosa terhadap kesalahan desain pegawai. 

c) Faktor-Faktor yang mempengaruhi Penilaian Kinerja Manajer 

Mulyadi faktor-faktor yang mempengaruhi penilaian kinerja 

adalah sebagai berikut: 

(1) Kemampuan mereka. 

(2) Motivasi. 

(3) Dukimgaii yang diterima. 

(4) Keberadaan pekerjaan yang mereka lakukan. 

(5) Hubungan mereka deiigari organisasi. 

Sugiyono (2002: 201) faktor yang mempengaruhi penilaian 

kinerja adalah sebagai berikut: 

(1) Faktor kemampuan secara psikologis kemampuan {ability) pegawai 

terdiri dari kemampuan potensi (IQ) dan kemampuan realita 

(pedidikan). Oleh karena itu pegawai perlu ditenipatkan pada 

pekerjaan yang sesuai dengan keahlihannya. 

(2) Faktor motivasi terbentuk dari sikap {attiude) seorang pegawai dalam 

menghadapi situasi {situassion) kerja. 
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d) Ukuran Penilaian Kinerja Manajer 

Menilai kinerja manajer harus alat ukur kinerja yang tepat, maka 

dapat diketahui terjadi penyimpangan dari sasaran yang telah ditetapkan 

perusahaan. Mulyadi (2001: 416) terdapat tiga macam pengukinan yang 

umlim dilakukan: 

(1) Pengukuran Tunggal 

Tolak ukur yang digunakan hanya satu, minsalnya: pusat pendapatan 

(yaitu bagiaii penjualan dan pemasaran) yang prestasinya di ukur 

hanya berdasarkan jumlah (nilai) penjualan. 

(2) Pengukuran Ganda 

Tolak ukur yang digunakan lebih dari satu, minsalnya: pusat 

pendqjatan prestasinya diukur berdasarkan kuantitas barang yang 

terjuai, nilai penjualan, struktiu- langganan, proporsi daerah penjualan, 

laricafnya penagiban piutang. 

(3) Pengukuran Gabimgan 

Tolak ukiu* yang digunakan banyak dan berbeda jenis, minsalnya: 

pilsal laba ( direkfUf atau kepala diVisi) preslasihya di iikuf 

berdasarkan laba beberapa tahun semasa menjabat, perbaikan dalam 

market share, kualitas produk, fleksibilitas dalam berproduk,*;i, 

disiplin kerja dan efisiensi. 
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Dalam pendapatan merupakan pusat-pusat pertangung jawaban 

yang berfungsi utamanya adalah menarik pendapatan ke dalam 

perusahaan. Pada perusahaan industri dan perusahaan dagang,pusat 

pendapatan berupa bagian penjualan. Penilain prestasi pusat penjualan 

dan realisasinya. Selisih antara anggaran penjualan dengan realisasinya 

kemudian akari dianalisis lebih larijut untuk riierigetahui penyebab 

timbulnya selisih tersebut. 

e) Tahap Penilaian Kinerja 

Mulyadi (2004:420-434) tahapan penialian kinerja terdidri dari: 

(1) Perbandingan kinerja dengan sasaran yang telah ditetapkan 

sebelumnya, Dalam evaluasi kinerja, hasilpengukuran kinerja secara 

periodik keiriudiari dibaridirigkari derigari sasaran yarig telah 

ditetapkan setelah. Infonnasi penyimpangan kinerja sesungguhnya 

dari sasaran yang telah diumpan balikan dalam laporan kinerja kepada 

manajer yang bertanggung jawab untuk menunjukan efisiensi dan 

efektifitas kerja. 

(2) Penentuan penyebab timbulnya penyimpangan kinerja sesungguhnya 

dari yang ditetapkan. Penyimpangan kinerja dari sasaran yang 

ditetapkan perlu dianalisis untuk menentukan penyebab terjadinya 

peyimpangan tersebut daii dapat direncanakan tindakan untuk 

merigatasinya. Baik periyimparigari yang rriefugikatt maupun yang 
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menguntungkan memerlukan perhatian, analisis dan penafsiran dari 

manajemen. 

(3) Penegakan perilaku yang diinginkan dan tindakan yang digunakan 

untuk mencegah perilaku yang tidak diinginkan. Tahap akhir 

penialian kinerja adalah tindakan koreksi untuk menegakan perilaku 

yarig diirigirikari dari riiericegah leriilarigriya perilaku terteritu didalarri 

pencapaian sasaran yang ditetapakan. Sasaran yang dicapai dengan 

menggunakan perilaku tidak seperti yang diinginkan bukan 

irierupakan tujUari perielitiari kinerja. 



M E T O D E P E N E L I T L 4 N 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian Sugiyono (2009: 53-55) jenis penelitian dibagi menjadi tiga 

yaitu: 

1) Penelitian Deskriptif 

Penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri baik satu 

Variabel atau lebih tanpa melihat perbaridihgari atau bUburigari dengan Variiabel 

lainnya. 

2) Penelitian Komparatif 

Penelitian yang bersifat membandingkan variabel satu dengan variabel lain yang 

sejenis. 

3) Penelitian Asosiatif 

Penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau 

lebih. 

Jenis penelitian yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah 

jenis deskiiptif yaitu suatu penelitiaii yaiig dilaktikan untuk analisis penyiisuhan 

dan pelaksanaan anggaran penjuaian pada PT. Patria Ajiugrah Sentosa 

Palembang. 
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B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang yang 

beralamat di jalan Jendral Sudirman No 14 Sp. Polda Km. 4,5 Palembang. 

C. Operasionalisasi Variabel 

Operasionalisasi variabel yang digunakan dalam penelitian mi adalah 

sebagai berikut: 

Tabel m . l 
Operasionalisasi Variabel 

No Variabel Definisi Indikator 
1 Penyusunan 

Ahgga 
ran 
Penjualan 
{top down) 

Merupakan suatu 
rencana yaiig disusun 
perusahaan secara 
periodik menjadi 
pedoaman dalam 
langkah-langkah 
pelaksanaan kegiatan 
penjualan. 

Langkah-langkah (tahapan) 
penyusunan ariggarari perijualari 
yaitu: 
1. Tahap perencanaan 
2. Tahap Perkiraan 
3. Tahap Penyesuaian 
4. T a h ^ Implementasi 
5. Tahap Evaluasi 

2 

1 1 

Kineija 
Manajer 

1 

Suatu sistem yang 
bertujuan untuk 
membantu manajer 
dalam menilai 
pencapaian suatu 
strategi yang dapat 
dijadikan alat 
pengendalian 
organisasi. 

LToiran penilaian kinerja 
manajer: 

1. Kuantitas barang yan terjual 
2. Nilai penjualan 
3. Struktur langganan 
4. Proporsi daerah penjualan 
5. Lancamya penagihan piutang 

Sumber: penulis 2015 
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D. Data yang Digunakan 

NUT dan Bambang (2002: 146-147) menyatakan bahwa sumber penelitian 

terdiri atas: 

1) Data Primer 

Data primer mefupakari data perielilari yarig dipefoleh secafa larigsurig dari 

sumber asli (tidak melalui media perantara) 

2) Data Sekunder 

Data sekunder merupakan smnber data penelitian yang diperoleh peneliti secara 

tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). 

Data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data primer, sebab 

dalam penelitian ini data-data diperoleh langsimg dari pihak perusahaan. Melalui 

serangkaian pertanyaan lisan kepada pihak perusahaan perihal scjarah singkat 

perusahaan, stnikiur organisasi, dan pembagian tugas, aktivitas perusahaan, 

periyusuriari aflggafatt penjualan dari realisasi perijualari pada bUalan JariUari 

sampai dengan Desember 2013. 

E . Teknik Pengumpulan Data 

Supardi (2005: 118) teknik pengumpulan data ada 4 (empat) yaitu: 

1) Wawancara 

Wawancara (interview) adalah tanya jawab atau pertemuaij dengan 

seseorang untuk suatu peiribicaraan. 
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2) Angket 

Angket adalah jumlah pertayaan tertulis yang akan dijawab oleh 

responden penelitian agar penelitian memperoleh data lapangan atau 

empiris untuk memecahakan masalah penelitian dan menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan. 

3) Perigamalari (Observasi) 

Observasi adalah pengamatan, perhatian, dan pengawasan. Metode 

pengumpulan data dengan observasi artinya mengumpulkan data atau 

mehjaririg data derigari melakukan perigariiatari terhadap subjek dari 

objek penelitian secara saksama (cermat dan teliti) dan sistematis. 

4) Dokumentasi 

Penjaringan data dengan metode ini adalah penelitian mencari dan 

mendapatkan data-data primer melalui data-data dari prasasti-prasasti, 

nai>kah-naskah kearsipan (baik dalam bentuk barang cetakan maupun 

rekaman), data gambar atau fotc/b/we print, dan lain sebagainya. 

Daiam penelitian ini, teknik pengumpulan data adalah dengan 

cara primer. Dimana wawancara dilakukan secara langsung kepada pihak 

yarig benvenang atari ofarig yarig dianggap dapat meriiberikan informasi 

yang dibutuhkan dalam penelitian ini, sedangkan dokumentasi yaitu 

meminta data-data, sejarah singkat, struktur, dan pembagian tugas serta 

aktivitas perusahaan. 
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F. Analisis Data dan Teknik Analisis 

a) Analisis Data 

NUT dan Bambang (2002: 146) menyatakan bahwa analisis data terdiri dari: 

1) Analisis Kualitatif 

Yaitu analisis yarig tidak dapat dinyatakan dalairi arigka-arigka dari dapaf 

merupakan jawaban dari suatu peristiwa yang sulit diukur. 

2 ) Analisis Kuantatif 

Yaitu analisis yang dapat dinyatakan dalam angka-angka dan dapat dihitung 

dengan rumus statistik. 

Penelitian ini analisis data yang akan digunakan cleh metode analisis 

kualitatif. Metcde kualitatif yaitu metode yang digunakan untuk 

menganalisis Penyusunan anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah 

Sentosa Palembang. 

b) Teknik Analisis 

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

mcnguraikan dan menjeiaskan mengenai penyusunan anggaran penjualan pada 

PT. Patria AriUgfah Sentosa Paleiribarig. 



BAB I V 

HASIL P E N E L I T I A N DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

1. Sejarah Singkat Perusahaan. 

PT. PSffia Anugrah Sentosa Palembang, didirikan pada tanggal 14 

februari 1997, diresmikan operasionalnya pada tanggal 16 februari 1997, 

memiliki kantor pusat beralamat di Jl. CBD Gading Serpong Selatan Tangerang 

15810. 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang merupakan perusahaan yang 

bergerak dibidang penjualan motor baru, PT.Patria Anugrah Sentosa Palembang 

didirikan dengan maksud dan tujliaii untuk memenuhi kebuluhan pemakai irictof 

baru, dengan pelayanan 3 S yaitu Sales, Service, Sparepart. 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang merupakan salah satu dari sekian 

banyak dealer motor yaiig ada di Palembang, dalam usaha untuk pengembangan 

perusahaan menjadi dealer terbaik PT.Patria Anugrah Sentosa Palembang selalu 

berorientasi kepada kepuasan pelanggan cepat dan selalu benjsaha menyentuh 

hati pelanggan. 
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a. Profil PT. Patria Anugrah Sentosa Palemhang 

Adapun profil dari PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang adalah 

sebagai berikut: 

1) Foctis on customer 

Pelanggan merupakan raja yaiig hafus selalii didahUliikan, kaferia Ifii 

segala upaya difokuskan untuk memberikan layanan bemilai tambah 

ataupun memberikan suatu layanan yang sangat memuaskan pelanggan. 

2) Reliable 

Tak ada yang lebih berharga dari pada kepercayaan pelanggan, tidak 

cukup hanya pengalaman dan keahlian yang senantiasa di asah, namun 

juga perbaikan yang terus-menenis dilakukaii dengan memperhatikan 

suara atau komplen dari pelanggan. 

3) Green company 

Makiii tingginya pclusi lirigkungan saat ini, PT. Patria Ariugfah Sentosa 

Palembang selalu mengutamakan keselarasan lingkungan melalui 

fasilitas layanan prosedur, sistem pengelolahan iimbab, serta penggunaan 

pfoduk-pfodiik yarig bersahabat derigari lirigkungan. 

4) Team Work 

Pasar yang dinamis, hanyalah bias diantisipasi melalui suatu sinergi dari 

sebuah tim yang melibatkan berbagai keahlian namun memiliki suatu 

tujuan, yaitu memuaskan pelanggannya. 
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5) Strive for excellence 

Begitu cepatnya perubahan yang terjadi, begitu tingginya tuntutan 

pelanggan, maka mendorong PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

untuk terus- menerus meningkatkan layanan yang lebih baik. 

6) Ease 

Sitiiasi ofang yang semakin beftambah sibiik, membuat waktu semakin 

berharga, itulah yang menjadi sumber inspirasi PT. Patria Anugrah 

Sentosa Palembang imtuk memberikan pelayanan yang mudah dan 

memberikan layariari-layariari sepefli booking service. Gratis. 

2. Struktur Oi-ganisasi dan Pembagian Tugas 

Pada umumnya dalam setiap organisasi terutama dalam organisasi 

periisahaari haflis irieiripuriyai stfuktuf ofgariisasi yarig riieriipakari suatu 

pedoman untuk melaksanakan tagas-tugas bagi masing masing bagiannya. 

Struktur organisasi adalah susunan organisasi yang memisahkan tugas, tanggung 

jawab dan wewenang dari setiap bagian didalam perusahaan. Perusahaan akan 

berjalan dengan baik dan berhasil mencapai tujuan yang ditetapkan bila 

mempunyai struktur organisasi yang jelas. 

Untuk mencapai tujuan perusahaan supaya dapat berjalan dengan lancar 

dan terkoordinir, maka karyawan harus terlebih dahulu mengetahui tugas, 

wewenang dan tanggung jawab seorang karyawan serta kepada siapa karyawan 

tersebut beftariggimg jawab dapat dilihat dari struktur ofgariisasi. Dalam stfuktuf 
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organisasi secara formal akan terlihat jelas dan tugas dan tanggung jawab 

masing-masing karyawan serta kedudukannya dalam perusahaan. 

Pembagian kerja dalam perusahaan sangat diperlukan, karena tanpa 

adanya pembagian kerja tersebut maka akan terjadi perangkapan tugas dan halini 

akan menggangu aktivitas perusahaan tersebut. Pembagian kerja pada akhimya 

akan menghasilkan bagiari-bagiari jperiggolongari kerja sampai bagian lerkcil 

dalam perusahaan. 

Struktur organisasi akan jelas jika dituangkan kedalam suatu bagan 

ofgariisasi yarig akari digairibafkari akari lairipak adanya peiribagiari tugas dari 

tanggung jawab masing-masing anggota, hubungan antara pemimpin dan 

bawahan, seria jenis pekerjaan yang dilakukan. 

Setiap perusahaan tentunya mempunyai bentuk organisasi yang berbeda, 

keberadaan struktur organisasi dalam suatu perusahaan sangatlah penting artinya 

dalam usaha pencapaian tujuan perusahaan, karena dengan adanya pem.bagian 

tugas, wewenang dan tanggung jawab yang jelas, memungkinkan kegiatan-

kegiatan perusahaan dapat dilaksanakan dan diarahkan secara efisien dan efektif. 

Berikut ini struktur organisasi PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 



Gambar r v . l 
Struktur Organisasi 

CV. Sufindo Simple Paleotbaug 

DIREiaUR 

WAKILDIREKTUR 

1 
SALES M ANAGER 

SALES COUNTtR SALESMAN ADMtNISTRASI 

SALESMAN 1 

SALESMAN SALESMAN 

Sumber: PT. Patria Auugrah Sentosa Palembang 2014 

COLUTERAL OFFICEBOY 

SALESMAN 

SALESMAN SALESMAN 
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Dari struktur organisasi pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

dapat dijelaskan bahwa tugas masing-masing bagiannya adalah sebagai berikut: 

a) Direktur 

Merupakan pemegang kekuasaan tertinggi dalam perusahaan PT. Patria 

Anugrah Sentosa Palembang, dimana direktur bertanggung jawab atas maju 

mtiridurriya pefusahami. Adapiiri tUgas dari tariggurig jawabnya adalah 

(1) Menentukan kebijaksanaan perusahaan serta tanggung jawab terhadap 

perusahaan baik kedalam maupim keluar dalam menjalankan organisasi 

periisahaari. 

(2) Menetapkan atau merumuskan rencana perusahaan baik untuk jangka 

pendek maupim jangka panjang. 

(3) Menetapkan kebijaksanaan serta pengawasan terhadap kegiatan yang 

dilakukan oleh bawahan dalam operasi perusahaan seliari-hari. 

(4) Memberikan keputusan terakhir didalam perusahaan secara bijaksana 

terhadap Masalah yang dihadapi oleh kegiatan perusahaan. 

(5) Bertanggung jawab atas kelancaran operasi perusahaan, tercapai tujuan 

perusahaan dan dalam memberikan tenaga kerja. 

(6) Mefuriitiskari strategi periisahaari yarig akan dijalarikari dimasa yarig akari 

datang secara berkala melakukan dan pengevaluasian terhadap fungsi 

perusahaan apakah sudah dijalankan sebagaimana mesiinya atau oleh 

bagian yang ditugaskan. 
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b) Wakil Direktur 

Wakil direktur melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya secara berikut: 

(1) Menggantikan atau mewakili tugas direktur pada saat direktur 

berhalangan atau berada ditempat sehubungan dengan hal-hal yang 

menyangkut Masalah teknis perusahaan. 

(2) Membantu direktur dalairi melaksariakari tiigas sehari-hari perusahaan 

serta membantu dalam memecahkan suatu Masalah dan jalannya operasi 

perusahaan. 

(3) Merigoriffol kegiatan dari masirig-iriasirig bagian sesuai derigari fungsi 

masing-masing serta memberikan pengarahan kepada bagian-bagian 

yang ada dalam perusahaan. 

(4) Menyampaikan saran dan pendapat kepada direktur tentang 

penyempumaan kebijaksanaan perusahaan. 

c) Sales Manager 

Sales manager melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut: 

(1) Membuat anggaran penj ualan serta melaksanakan kebijaksanaan 

penjualan. 

(2) Mengadakan survey dari riierigarialisa pasar 

(3) Membantu anggaran promosi produk sebulan . 

(4) Membantu peraturan pembayaran sesuai dengan siatem pembayaran yang 

digariskan. 

(5) Mengawasi setiap kegiatan salesman. 
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(6) Membantu daftar permintaan barang untuk periode bulanan, 

(7) Mengadakan meeting untuk memberikan pengarahan, motivasi, pada 

konsumen. 

(8) Memberikan pendidikan kepada salesman. 

(9) Bertanggung jawab sepenuhnya atas keberhasilan salesman. 

Sales manager membawahi bagian-bagian: 

1) Sales Counter 

(a) Menyelenggarakan transaksi penjualan baik secara cash maupun 

kredit atau angsufaii. 

(b) Mencari langganan bam dengan cara membunjuk dan memberikan 

fasilitas kemudahaan kepada mereka dalam hal penjualan produk. 

(c) Bertanggung jawab kepada kelancaran penerapan kebijaksanaan 

perusahaan khususnya didalam produk. 

2) Salesman 

(a) Mempromosikan produk. 

(b) Menjualan produk. 

(c) Mencari pelanggan baru. 

(d) Mencapai target penjualan yang dibebankan kepadahya. 

(e) Menilai layak tidaknya pelanggan diberi produk penjualan, apabila 

terjadi kemacetan dalam penagihan piutaiig maka hal itu 

merupakan tanggung jawab salesman. 
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3) Administrasi 

(a) Mengontrol order penjualan leasing 

(b) Membuat laporan keuangan. 

(c) Membuat kwitansi pembayaran serta membuat cek dan yang akan 

keluar. 

(d) Memonitor piutang penjualan. 

(e) Memberikan dan mengeluarkan uang. 

(f) Membuat laporan pajak. 

4) Collateral 

(a) Menerima nomor faktur. 

(b) Menerima BPKB dari biio ja<:a. 

(c) Menerima STNK dari biro jasa. 

(d) Menyerahkan BPKB ke via leasing atau konsumen. 

5) Office Boy 

(a) Menjaga keberhasilan perusahaan. 

(b) Melayani keperluan karyawan sehari-hari. 
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3. Aktivitas PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

Adapun sistem atau penjualan atau cara penjualan yang dilaksanakan 

oleh PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang sampai saat ini menggunakan dua 

cara yaitu cara penjualan tanai/cash dan penjualan dengan cara kredit/angsuran 

derigari irieriggUriakari jasa leasing pada periisahaari leasing yarig telah 

mennliki kerjasama dengan perusahaan ini. 

a) Penjualan cash atau tunai 

Adapun jual beli yang dilakukan secara tunai atau langsung dimana 

pada saat terjadinya transaksi jual beli tersebut pembeli harus membayar 

uang kas secara tunai ataupun dengan menggunakan cek yang sesuai 

dengan harga yang Iciah disepakati. 

b) Penjualan kredit atau angsuran via leasing 

Dalam hal ini penjualan via leasing biasanya pembeli menghubungi 

PT. Palfia Aiiugfiih Sentosa Paleinbaftg UritUk membeli keridafaori yarig 

dibutuhkan. Kemudian PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang tersebut 

menghubungi pihak leasing dimana pembeli akan berhubungan langsung 

derigari pihak leasing dalam hal pembayaran. 

Jenis kendaraan yang diperdagangkan oleh PT. Patria Anugrah 

Sentosa Palembang yaita semua jenis kendaraan bermotor Honda. 
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4. Penyusunan anggaran penjualan dalam rangka menilai kinerja manajer 

penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

Pehyusimmi anggaran penjualan haflis dilakiikmi secafa cefmat agar 

tujuan perusahaan dapat tercapai. Tujuan tersebut didapat dengan cara 

meningkatkan realisasi penjualan. Setiap perusahaan cenderung memandang 

kedepan, sehingga dalairi pelaksanaan befpegarig pada semiia rencana yang 

telah disusun sebelumnya Untuk itu PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

setiap bulan menyusun anggaran penjualan. 

Dalam periyusuriari ariggarari perijualari PT. Patria Anugrah Sentosa 

Palembang menyusun anggaran penjualan menggunakan metode top down, 

yaitu dimana anggaran peiijualan diietapkan sendiri oleh pemiinpin dan 

anggaran inilah yang dilaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan 

didalam penyusunan. Kelemahan metode top down, yaitu bawahan tidak bisa 

ikut campur dalam menyusun aiiggai-an penjualan karena dalam metode ini 

karyawan tidak memiliki cukup keahlian atau dianggap terlalu lama dalam 

menyusun anggaran penjualan. Tetapi seharusnya didalam penyusunan 

anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang tidak hanya 

riieriggiiriakan metode top down saja dan sehanis mCriggUnakari metode botJofh 

up juga dimaiia anggaran disusun berdasarkan hasil keputusan karyawan mulai 

dari bawahan sampai keatasan agar dapat membantu manajer untuk 

mendapatkan solusi j ika anggaran penjualan tidak tercapai sesuai derigari 

anggaran yang telah ditetapkan oleh perusahaan dan tidak langsung mengangap 
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karyawan tidsk memiliki cukup keahlian atau lama dalam menyusun anggaran 

penjualan jika belum mencoba untuk karyawan terlibat dalam menyusun 

anggaran penjualan. Seperti partisipasi manajer penjualan didalam penyusunan 

anggaran seharusnya dapat dilihat dari pencapaian target penjualan yang telah 

ditetapkan oleh perusahaan maka jika target penjualan perusahaan tercapai 

sesuai derigari target perijualari yarig telah dileiapkari pefusahaari iriariajer 

tersebut wajib diberi prestasi yang membanggakan tetapi jika target yang telah 

ditetapkan perusahaan tidak tercapai maka manajer tersebut harus diberi sanksi 

atau bisa dituriirikari dari jabatarinya, iriariajef dalairi hal irii befperari kareria 

manajer penjualan mengetahui pasar dan bagaimana selera konsumen. Jadi 

dalam hal ini manajer penjualan memberikan usulan anggaran penjualan 

dengan meinpertimbangkan faktor-faktor intem dan ekstem selain manajer 

penjualan juga melakukan suiTei dan analisis pasar langsung. 

Dalam penyusunan anggaran PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 

membuat anggaran penjualan setiap bulannya, dimana usulan anggaran 

penjualan dibuat oleh maiiajer penjualan kemudian clisaiikan kepada kepala 

cabang untuk dievaluasi dan usulan tersebut akan dibahas dalam rapat anggaran 

kantor cabaug. 

Sedangakan penyusunan anggaran penj ualan, PT. Patria 

Anugrah Sentosa Palembang melalui tahap perencanaan, dimana 

perusahaan menetapkan anggaran penjiialan setiap bulan sesuai dengan 

perusahaan, tahap perkiraan dimana perusahaan hams mencapai target 
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yang telah ditetapkan, tahap penyesuaian dimana dalam menyusun 

anggaran penjualan telah disetujui direktur dan manajer yang telah 

dirapatkan sebelumnya, tahap implementasi dimana anggaran penjualan 

yang sudah disyahkan dan disetujui dijadikan pedoman guna 

menjalankan aktivitas perusahaan dalam mencapai target penjualan yang 

irigiri dicapai oleh pemsahaan sesuai derigari target yarig telah ditetapkari 

perusahaan, dan tahap evaluasi dimana untuk mengetahui tercapai 

tidaknya anggaran penjualan yang telah ditetapkan oleh pemsahaan. 

Keiriudiari iriariajef perijualari irieriyusuri usulan ariggarari perijualari 

dengan mempertimbangkan kendala-kendala yang akan dihadapi dan 

mencari sciusi agar anggaran penjualan yang telah ditetopkan akan 

tercapai. Kendala-kendala yang disebabkan oleh faktor internal maupun 

ekstemal. 

a) Faktor Internal 

Faktor internal mempakan faktor penyebab tidak tercapainya anggaran 

penjualan yang bersumber dari dalam perusahaan. 

b) Faktor Ekstemal 

Faktor ekstefrial pefUsahaari merupakan faktof-faktof yarig riiempeftganihi 

realisasi penjualan dan menyebabkan tidak tercapainya anggaran penjualan 

pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang. 
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B. Pembahasan Hasil Penelitian 

t. Langkah-langkah Penyusunan Anggaran Penjualan 

D a l ^ penyusiiriari ariggarari penjualan PT. PaSia Ariligrah Sentosa 

Palembang membuat anggaran penjualan setiap bulannya, dimana anggaran 

penjualan ini dimuiai dari membuat usulan anggaran penjualan. Anggaran 

penjualan yarig telah disUsUri digUriakari oleh perusahaari uriluk merijadi 

pedoman dalam kegiatan penjualan yang harus dicapai. Evaluasi dilakukan 

terhadap penjualan yang sudah dibuat dan realisasi penjualan pada setiap 

bulannya. Untuk meriilai bagairiiaria pencapaian ariggarari yarig ada dibuat 

tersebut terhadap realisasi penjualan yang terjadi, gima mengambil langkah-

langkah yang diperlukan untuk perbaikan. 

Berdasarkan langkah-langkah penyusuanan anggaran penjualan yang 

dilakukan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang telah sejalan bila 

dibandingkan dengan pendapat yang dikemukan oleh Abdul Halim pada tab 11, 

halini dapat diiihat dari: 

1) Tahap Perencanaan 

Perusahaan menetapkan anggaran penjualan setiap bulannya sesuai 

derigari fericaria perijualari. Ariggarari perijualari pada PT Patria Afiugfah 

Sentosa Palembang biasanya setiap awal bulan dan dilaksanakan dalam kurun 

waktu satu tahun kedepan. 

Anggaran penjualan yarig telah disusun PT. Patria Anugrah Sentosa 

Palembang bisa dilihat pada tabel I . 1 pada bab sebelixmnya, dimana untuk 
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bulan Januari tahun 2013 perusahaan menetapkan anggaran penjualan sebesar 

Rp. 290.000.000, bulan Februari anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar 

Rp. 295.050.000, bulan Maret anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar 

Rp. 299.113.000, bulan April anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 

312.000.000, bulan Mei anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 

314.950.000, biilari Jiini ariggarari penjualaii yang dileiapkari sebesar Rp. 

317.550.000, bulan Juli anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 

332.115.000, bulan Agustus anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 

358.210.000, biilari Septeriibef ariggarari perijualari yarig ditetapkari sebesar 

Rp. 370.190.000, bulan Oktober anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar 

Rp. 379.350.000, bulan November anggaran penjualan yang ditetapkan 

sebesar Rp. 390.432.000, bulan Desember anggaran penjualan yang 

ditetapkan sebesar Rp. 399.150.000. 

Dari anggaran penjualan diatas diharapkan target yang telah ditetapkan 

perusahaan tercapai sesuai dengan yang diinginkan oleh perusahaan jika 

anggaran penjualan tersebut tercapai maka baik untuk kelancaran perusahaan 

di masa yang akan dafang maka dari itu manajer sangat berperan penting 

dalairi periy-Usurian ariggarari perijualari pefiisahaari. 
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2) Tahap Perkiraan 

Manajer menyusun anggaran setiap bulannya melihat dari kebutuhan 

masyarakat agar target yang telah ditetapkan perusahaan tercapai atau 

melihat kondisi dari keadaan daerah yang akan dipasarkan sepeda motor 

seperti pada saat bulan Ramadhan targetnya penjualan akan meningkat 

dikafenakati riiinat masyafakal iintuk membeli sepeda motor sangat tiriggi 

maka kemungkinan target pada bulan Ramadhan akan tercapai, lain halnya 

pada bulan Juni dan Juli kemungkinan penjualan sepeda motor menunin 

dikafenakaii pada biilari ifii pemasukari sekolah bam dari iriemefrukari biaya 

yang cukup besar jadi masyarakat lebih mementingkan anaknya untuk 

masuk sekolah bam dari pada membeli sepeda motor. 

3) Tahap Penyesuaian 

Manajer penjuaian melakukan rapat anggaran yang dihadari direktur. 

Adapun maksud dari diadakan rapat anggaran ini guna imtuk menyusun 

anggaran penjualan setiap bulannya dalam kurun waktu satu tahun yang 

hanya dihadiri oleh direktur dan wakil direktur tanpa adanya keterlibatan 

bawahan dalam penyusiman anggarannya karena bawahan dianggap tidak 

bisa atau dianggap lama dalam meriyusUri ariggafaa penjualan. Dalairi hal irii 

manajer sangat bertanggung jawab atas tercapai dan tidak tercapainya 

anggaran penjualan yang lelah ditetapkan, jika tercapai maka manajer akan 

mendapatkan prestasi dari perusahaari dari j ika scbaliknya ariggarari 
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penjualan tidak tercapai maka manajer akan mendapatkan sanksi seperti 

mutasi atau turun dari jabatannya. 

4) Tahap Implementasi 

Anggaran penjualan yang sudah disyahkan dan disetujui dijadikan 

pedcman guna menjalankan aktivitas perusahaan dalam mencapai target 

perijualari yang irigiri dicapai oleh pefusahaari sesuai derigari target yarig 

telah ditetapkan perusahaan. 

Setelah rapat anggaran yang dihadiri direktur dan wakil direktur, hasil 

dari ariggarari yarig telah disusuri itu diserahkari kepada sales mariajer untuk 

disetujui, kemudian manajer tersebut memberikan wewenang kepada para 

salesmen untuk menjalankan anggaian penjualan perusahaan tersebut. 

5) Tahap Evaluasi 

Pada bagian akhir anggaran penjualan vang sudah dilaksanakan 

dievaluasi hasil realisasinya, apakah telah sesuai dengan anggaran penjualan 

yang diinginkan perusahaan. Anggaran penjualan yang telah dilaksanakan 

oleh PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dalam kurun satu tahun bisa 

terjadi selisih dalam realisasinya. 

Befdasafkafj label 1.1 ada bab sebeluiririya dapat diketahui 

realisasi atas anggaran penjualan PT. Patria Anugrah Sentosa Palemhang 

selama 12 bulan selalu tidak tercapai,, dimana untuk bulan Januari taiiun 

2013 perusahaan menetapakari anggaran penj ualan sebesar Rp. 

290.000.000 dengan realisasi sebesar Rp. 224.050.000 dan selisih 
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sebesar Rp. 65.950.000, bulan Februari anggaran penjualan yang 

ditetapkan sebesar Rp. 295.050.000 dengan realisasi sebesar Rp. 

231.115.000 dan selisih sebesar Rp. 63.935.000, bulan Maret anggaran 

penjualan yang ditetapakan sebesar Rp. 299.113.000 dengan realisasi 

sebesar Rp. 236.000.000 dan selisih sebesar Rp. 63.113.000, bulan April 

aiiggaran penjualan yang diletapakn sebesar Rp. 312.000.000 dengan 

realisasi sebesar Rp. 247.130.000dan selisih sebesar Rp. 64.870.000, 

bulan Mei anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 314.950.000 

deiigan realisasi sebesar Rp. 251.520.000 dan selisih sebesar Rp. 

63.630.000, bulan Juni anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 

317.550.000 dengan realisasi sebesar Rp. 252.132.000 dan selisih 

sebesar Rp. 65.418.000, bulan Juli anggaran penjualan yang ditetapkan 

sebesar Rp. 332.115.000 dengan realisasi sebesar Rp. 262.130.000 dan 

selisih sebesar Rp. 69.985.000, bulan AgusUis anggaran penjualan yang 

ditetapkan sebesar Rp. 358.210.000 dengan realisasi sebesar Rp. 

288.110.000 dan selisih sebesar Rp. 70.100.000, bulan September 

anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 370.190.000 dengan 

selisih sebesar Rp. 297.230.000 dan selisih sebesar Rp. 72.960.000, 

bulan Oktober anggaran penjualan yang ditetapkan sebesar Rp. 

379.350.000 dengan realisasi sebesar Rp. 305.050.000 dan selisih 

sebesar Rp. 74.300.000, bulan November anggaran penjualan yang 

ditetapkan sebesar Rp. 390.432.000 dengan realisasi sebesar Rp. 
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319.170.000 dan selisih sebesar Rp. 71.262.000, bulan Desember 

anggaran penjualan yang diietapkan sebesar Rp. 399.150.000 dengan 

realisasi sebesar Rp. 325.100.000 dan selisih sebesar Rp. 74.050.000. 

Jadi berdasarkan realisasi diatas anggaran tidak sesuai dengan 

anggaran penjualan yang telah ditetapkan perusahaan setiap bulannya 

dengan kata lain anggaran penjualan tidak tercapai atau tidak sesuai 

dengan target yang telah ditetapkan perusahaan, maka dari itu manajer 

bertanggung jawab atas tidak tercapainya anggaran penjualan yang telah 

dileiapkari dari bariis mencari solusi suriaya ariggarari perijualari tercapai 

sesuai yang diinginkan perusahaan bila perlu manajer harus melibatkan 

bawahannya untuk membantu mencari solusinya agar anggaraii 

penjualan yang dibuat setiap bulannya tercapai dengan target yang telah 

ditetapkan perusahaan dan tidak langsung menganggap bawahan tidak 

bisa atau lama dalam menyusun anggaran penjualan mencoba melibatkan 

bawahan dalam menyusun anggaran tersebut. 

2. Penilaian Kinerja Manajer Penjualan 

Tuj'.ian pokok penilaian kinerja adalah untuk memotivasi karyawan 

dalam mencapai sasaran organisasi dan dalam memenuhi standar perilaku yang 

telah ditetapkan sebelumnya serta bcrguna untuk inenekan perilaku yang tidak 

semeslinya agar membuahkan tindakan dan hasil yang diinginkan. Standar 
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perilaku dapat berupa kebijakan atau rencana formal yang dituangkan dalam 

anggaran. 

Manajer penjualan adalah orang yang bertangguiig jawab terhadap 

anggaran penjualan yang telah ditetapkan oleh perusahaan dalam satu periode. 

Anggaran penjualan yang telah disusun oleh manajer penjualan dilaporkan 

kepada kepala cabang sebagai dasar lirituk menilai hasil pCiaksariaari tUgas yarig 

telah dibebankan kepadanya. 

Kinerja manajer sebaiknya dinilai untuk meningkatkan efektivitas dan 

efisiensi dalam iriericapai tujuan pefusahaari secafa keselufuhari, dalairi irieriilai 

kinerja suatu bagian yang dibutuhkan ukuran yang dapat diterima semua pihak 

baik peniiai maupun yang dinilai. Efektivitas baru dapat dicapai apabila realisasi 

sesuai atau lebih besar daripada target atau sasaran yang telah ditetapkan setiap 

bulannya dalam bentuk anggaian. Efektivitas kerja suatu bagian didalam suatu 

pemsahaan dapat dilihat dengan membandingkan persentase kenaikan atau 

penurunan dari anggaran yang telah ditetapkan. 

Penilaian terhadap suatu pertanggung jawaban yang telah ditetapkan 

pada Pf. Patria Anugrah Sentosa Palembang tidak hanya dilihat dari 

perbaridirigari aritafa anggafari dari realisasinya ssja tetapi juga rriempefhalikari 

faktor-faktor lain yang juga digunakan sebagi tolak ukur penilaian kinerja 

manajer pertanggung jawaban, yaitu sebagai berikut: 

(1) Realisasi Penjualan 

(2) Efektivitas Anggaran 
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(3) Tepat Waktu Laporan 

Kegiatan yang didasarkan pada suatu anggaran yang telah ditetapkan 

tentunya kejadian yang sebenamya terjadi diharapkan sama dengan yang 

direncanakan, namun kondisi yang terjadi tidak seratus persen sama dengan 

direncanakan maka dalam menilai kinerja manajer penjualan saat ini PT. Patria 

Anugrah Sentosa Palembang menetapkan kebijkari bahwa apabila iriariajef dapal 

merealisasikan sebesar anggaran yang telah ditetapakan maka manjer yang 

bersangkutan dapat dianggapcukup baik. 

Sehuburigari derigari adanya target yarig ditetapkari oleh karitof pusat 

kepada seluruh manajer penjualan PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang maka 

ada ketentuan-ketentuan yang harus dipenuhi oleh seluruh kantor cabang, untuk 

mencapi target yang telah ditetapkan. Apabila target tersebut tidak dapat 

dipenuhi akan mendapatkan sanksi yang ditetapkan yaitu berupa mutasi atau 

turun jabatan. 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang didalam menilai kinerja manajer 

penjualan telah sejaian dengan pendapat yang dikemukakkan oleh Mulyadi 

dalam penilaian kinerja manajer mengimakan pengukuran ganda. Pengukuran 

ganda ritefupakan tolak ukiif yang digunakan lebih dari satu, misalnya pusitl 

pendapatan prestasinya diukur berdasarkan: 

(a) Kuantires barang yang terjual 

Berdasarkan pada tabel I . l dapat dilihat dari realisasi anggaran perijualari 

yang telah terjadi, dimana anggarannya selalu tidak tercapai. Tetapi 
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pergerakan realisainya setiap bulannya selalu meningkat. Contohnya pada 

bulan Januari sampai dengan bulan Desember 2013 realisasinya sebesar Rp. 

224.050.000 sampai dengan Rp.325.100.000, hal ini menggambarkan 

kuantitas pendapatan mengalami peningkatan setiap bulannya. 

(b) Nilai penj ualan 

Dilihat dari realisasi yarig terjadi pada PT. Patria .Ariugifah Sentosa 

Palembang. Nilai penjualan yang diberikan sudah sesuai dengan ketentuan 

yang ada, dimana dalam menentukan harga satuan produk berdasarkan 

pefmintaan pasar. Harga jiiga dapat merieritukari posisi persaingan 

perusahaan dan juga mempengaruhi daerah pemasaran. Harga jual sepeda 

motor Honda pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang sangat bervariasi 

sesuai dengan variau yang ditawarkan. 

Sebagai distributor resmi sepeda motor merek Honda, PT. Patria 

Anugraii Sentosa Palembang didalam menetapkan harga jual sepeda motor 

hanya berdasarkan harga nasional yang ditetapkan oleh PT. Patria Anugrah 

Sentosa Palembang, Tbk. Sebagai produsen sepeda motor Honda, hal ini 

menyebabkan PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang tidak dapat 

meriirigkatkari atau menlinikari harga jual sesuai dengan kcridisi pasar. Jadi 

nilai penjualan tidak bisa disebut sebagai salah satu penyebab anggaran 

tidak tercapai. 



57 

(c) Stniktur langganan 

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang telah memiliki langganan atau 

pembeli yang setia memakai produk yang ditawarkan perusahaan ini, 

dimana pelangganiiya pun bermacam-macam, seperti kendaraan metic 

(Honda Vario, Honda Beat, Honda Scoopy, Honda Spacy) didominasi oleh 

pembeli perempuan, sekalipun ada jiiga laki-laki yang menyukai produk ini, 

karena penggunaarmya yang mudah maka kendaraan jenis ini banyak 

diminati sampai saat ini. 

(d) Proporsi daerah penjiialan 

Dalam menjalankan aktivitas perusahaan, PT. Patria Anugrah Sentosa 

Palembang melakukan penjualan pada kota Palembang, tetapi masih banyak 

orang yang tinggal disekitar perusahaan yang menggunakan transportasi 

merek lain. Sehinngga hasil penjualan yang didapatkan PT. Patria Anugrah 

Sentosa Palembang pun tidak mencapai anggaran yang telah ditetapkan 

perusahaan. 

(e) Lancarnya penagihan piutang 

Adapun penjualan yang dilaksanakan oleh PT. Patria Anugrah Sentosa 

Palembang sampai saat mi iriasih menggiinakari diia cara yaitii dengan 

penjualan secara timai atau cash dan penjualan secara kredit atau angsuran. 

Dimana dalam penjualan menggunakan jasa leasing yang telah memiliki 

kerjasama dengan perusahaan ini. Setelah pembeli menghubungi PT. Patria 
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Anugrah Sentosa Palembang untuk membeli kendaraan yang dibutuhkan, 

kemudian perusahaan menghubungi pihak leasing dalam hal pembayaran. 

Sebelum kendaraan dimiliki oleh pembeli, pihak selesman dari 

perusahaan sudah melakukan survei atau pengecekan ketempat tujuan 

pembeli untuk menentukan apakah pembeli tersebut layak diberikan 

angsurari. Dalairi kerja sairia pihak leasing, perusahaari irienyerahkari 

pembayaran sepenuhnya kepada leasing, dan pembayaran pun berjalan 

dengan lancar, hanya saja ada beberapa perabeli yang tidak membayar 

angsurari selariia tiga bulari bertUfut-lUfut, iriaka keridaraan yarig dibeli itu 

akan diambil kembali oleh pihak dealer. 



B A B V 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian-uraian sebelumnya, maka dalam bab ini akan memberikan 

kesimpulan secara singkat serta saran-saran yang diperlukan. Kesimpulan dan saran 

mefupakari tiridakari akhir dari keseluruhari hasil peiribahasari agar dapat memberikan 

pandangan yang positif dan dapat mengarah pada hal-hal yang dianggap masih kurang 

baik dimasa yang akan datang. 

A. Simpulan 

1. Analisis penyusunan anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa 

Palembang masih kurang baik, karena dalam penyusunan anggaran penjualan 

tidak memperhatikan langkah-langkah seperti tahap perkiraan dan iahap 

penyesuaiaii. Sedangkan dalam penyusunan anggaran penjualan yang benar ada 

lima tahapan yaitu tahap perencanaan, tahap perkiraan, tahap penyesuaian, 

tahap implemeniasi, dan tahap evaluasi. Tetapi perusahaan hanya 

memperhatikan tahapan seperti tahap perencanaan, tahap implementasi, dan 

tahap evaluasi. 

2. Tidak tefcapairiya target pendapatan perijualari juga disebabkan olch kiriefia 

manajer, karena perusahaan tidak sepenulmya menggunakaii tolak ukur 

penilaian kinerja manajer yang sebenamya, yaitu pengukuran ganda yang terdiri 

dari kuantitas barang yarig terjual, nilai penjualan, struktiir langganan, proporsi 

daerah penjualan, dan lancamya penagihan piutang. Tetapi perusahaan hanya 
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melihat dari segi tolak ukur seperti kuantitas pendapatan penjualan, nilai 

penjualan, proporsi daerah penjualan, dan pencapaian anggaran penjualan yang 

telah ditetapkan pemsahaan, 

B. Saran 

1, Seharusnya dalam melakukan penyusiman anggaran penjualan sebaiknya 

pemsahaan lebih memperhatikan langkah-langkah atau tahapan demi tahapan 

dalam menyusun anggaran penjualan seperti tahap perencanaan. tahap 

pefkifaari, tahap pehyesliaiari, tahap iiriplemerilasi, dari lahap eVal'iiasi. Sehingga 

realisasi anggaran biasa terlaksana sesuai dengan anggaran yang telah 

ditetapakan perusahaan daii tingkal pendapatan penjualan pun meningkat. 

2. Sebaiknya dalam menilai kinerja, perusahaan lebih menekankan penggunaan 

pengukuran ganda yang terdiri dari kuantitas barang yang terjual, nilai 

penjualan, struktur langganan, proporsi daerah penjulan serta lancamya 

penagihan piutang. Apabila tolak ukur tersebut digunakan dengan benar, maka 

perusahaan akan mencapai target penjualan yang telah ditetapkan. 
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