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ABSTRAK

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

Perumusan Masalah dalam penelitian ini adalah Bagaimana langkah-langkah (tahapan)
penyusunan anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dan Bagaimana
kinerja manajer dilihat dari pencapaian 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 Palembang.

Jenis penelitian ini termasuk penelitian Deskriptif. Tempat penelitian dilekukan di PT. Patria
Anugrah Sentosa Palembang yang beralamat di jalan Jedral Sudirman No 14 Sp. Polda km. 4,5
Palembang. Data yang digunakan acalah data primer. Teknik pengumpulan data dalampenulisan
skripsi ini menggunakan metode Wawancara dan Dokumentasi. Metode analisis yang digunakan
adalah metode analisis Kualitatif.

Hasil analisis menunjukan bahwa dalam menjalankan langkah-langkah (tahapan) penyusunan
anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang kurang memperhatikan Tahap
Perencanaan, Tahap Perkiraan, Tahap Penyesuaian, Tahap Implementasi, Tahap Evaluasi sehingga
anggaran dan realisasinya tidak bagus. Xineeria manajer penjualan pada PT. Patria Anugrah
Sentosa Palembang dinilai kurang baik karena tidak sepenuhnya menggunakan Pengukuran Gaiida
dalam menilai kirerja manajer yang terdiri dari Kuantitas barang yang terjual, Milai Penjualan,
Struktur Langganan, Proporsi daerah penjualzn, [ancarnya penagihan piutang.

Kata Kunci: Anggaran Penjualan dan Kineria Manajer.
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ABSTRACT

Tika Ranti/ 22 2611 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 ways of arrengement of sales budget in
PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang and how the mancger performence if we saw from
attaiment of sales budget at PT Patria Anugrah Sentosa Palembang. The direction knows the
ways of arrengement of sales budget at PT. Patria Anugrah Sentosa Palembarg and to know the
manajer performence if we saw from attaiment of sales budget at PT. Patria Anugrah Sentosa
Palembang.

The kinds of the observation belcngs descriptive observation. The observation 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
Jfhoto. The analysis method which is used is metod of qualitative analysis.

The resridt of analysis showd that to run the ways (step) the arrengement of sales budget in PT.
Patria Anugrah Sentosa Palembang doesn't look ct the planning stage,the estimate stage, the
adjusment siage, 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 because he dcosn’t use dovble from the Quantity of goods 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 .



BAB1

PENDAHULUAN

A. Latar 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 telah dilakukan oleh manajemen

untuk meningkatkan kecenderungan pencapain sasaran yang telah ditetapkan.

Penyusunan anggaran merupakan salzh satu tahap perencanan yang dibuat
oleh perusahaan dalam menentukan kegiatan operasional dimasa vang akan datang
dengan tujuan kesinambungan perusahaan serta hasil usaha yang diharapakan.
Dalam penyusunan anggaran penjualan terdapat beberapa metode Sotyan (2001:
09), meiode penyusunan anggarar: terdiri dari tiga meiode yaitu: metode top down,
metode bottom up, metode campuran antara top down dan bottom up. Mctode top
down, yaite anggaran ditetapkan sendiri oleh pemimpin dan anggaran inilah yang
harus diiaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan didalam penyusunan.
Metode bottom up, yaitu anggaran disusun berdasarkan hasil keputusan karyawan
mulai dari bawahan sampai keatasan. Mstode campuran antar iop down dan bottom

up, yaitu anggaran vang disusun berdasarkan dua metode diatas.



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
yang telah ditetapkan sebelumnya, agar membuahkan hasil yang diinginkan.

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 bermanfaat,

yaitu sebagai berikut:

1. Mengelola opcrasional organisasi secara efektif dan efisiesn melaluvi
pemotivasian karyawan secara maksimal.

2. Membantu pengambilan keputusan yang bersangkutan dengan karyawar, 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 balix bagi karyawan mengenai bagaimana atasan mereka
menilai kinerja meraka.

5. Menyediakan dasar bagi pendistribusian penghargaan.



Dalam proses pengendalian, anggaran bermanfaat dalam menciptakan
suatau basis untuk menilai prestasi atau pengevaluasian 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

yang tepat untuk mengelola dan meénjalankan aktifitas-akiifitas 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 merupzkan
perencanaan terperinci tentang penjualan barang atau jasa. Anggaran ini merupakan
terperinci tentang penjualan sclama periode yang akan datang, yang didalamnya
meliputi rencana téntang Kuantitas barang dijual.

Suatu perusahaan tentunya ingin mendapatkan hasil yang maksimum dalam
kegiatan yang dilakukannya. Begitu pula kegiatan yang didasarkan pada suam
anggaran yvang telah diterapkan, tentunya kejadian yang sebenarnya 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 jual beli kendaraan bermotor roda dua merk Honda. Pembelian motor ini
dapat dilakukan secara kredit maupun cash (tunai). Beragam merk motor dan

sejenisnya yaug ada dipasaran semakin memicu perusahaan untuk memberikan



pelayanan dan kualitas yang terbaik bagi castemer. Untuk mencapai target

penjualan maka perlu dibuat anggaran penjualan.

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dalam menyusunan anggaran
pénjualan sampai dengan menyusun realisasi penjualan menggunakan inétode top
down, yaitu dimana anggaran penjualan ditetapkan sendiri oleh pemimpin dan
anggaran inilah yang dilaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan didalam
penyusunan. Kelemahan métode 7op down, yaifu bawahan tidak bisa ikut campur
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 penjualan ini mulai
dari membuat usulan anggaran penjualan. Anggaran peénjualan yang iélah disusun
digunakar: oleh perusahaan untuk menjadi pedoinan daiam kegiatan penjualan yang
harus dicapai. Evaluasi dilakukan terhadap penjuaian yang sudah dibuat dan
realisasi penjualan pada setiap bulannya. Untuk menilai bagaimana pencapaian
anggaran yang dibuat tersebut tcrhadap realisasi penjualan yang ierjadi, 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.



Tabel 1.1

Anggaran dan Realiasasi Penjualan Motor
PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang
Bulan Januari s.d Desember 2013

(Dalam Rupiah)

Bulan Anggaran Realisasi selisih
Januari 290.000.000 224.050.000 65.950.000
Februari 295.050.000 231.115.006 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 317.550.000 252:132.000 65.418.000
Juli 332.115.000 262.130.000 69.985.600
Agustus 358.210.002 288.110.000 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 399.150.0G0 325.100.000 74.050.000

Jamlah 4.058.110.000 | 3.238.537.060 819.573.000 |

Sumber PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 2015

Berdasarkan tabei I.1 realisasi penjualan pada PT.Patria Anugrah
Sentosa Palembang mengalami selisih aniara anggaran yang dibuat oleh perusahzaan
dengan realisasi yang terjadi. Realisasi paenjualan rada PT. Pairia Anugrah Sentosa
Palembang iahun 2013 setiap bulannya tidak pemah-' tercapai dengan anggaran yang
telah ditetapkan. Realisasi penjualan lebih kecil dari iarget penjualan yang terjadi
pada perusahaan ini, realisasi tidak sesuai dengan target yang telak ditéiapkan
perusahaan.
Prosedur penyusunan anggran yang diterapkan oleh PT. Patria Anugrah

Sentosa Palembang belum berjalan dengan baik sehingga sulit untuk menghasilkan

suatu anggaran yang realistis, semerti adanya selisih yang cvkun besar dan
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berfluktuatif setiap bulannya antara penetapan anggaran penjualan dan realisasinya.
Selain itu perusahaan tidak melakukan evaluasi ternadap selisih yang terjadi antara
anggaran dan realisasi penjualan. Dalam penjualan motor Honda yang paling
banyak terjual adalah motor metic seperii (Honda Vario, Honda Beat, Honda
Scoopy, Honda Spacy) didominasi oleh pembeli perempuan, sekalipun ada juga
laki-laki yang menyukai produk ini, karena penggunaannya yang 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 tersbut kurang bagus melainkan Karéna motor tersebut hargainya
mabhal.

Berdasarkan anggeran penjualan bulan Januari sampai dengan Desember
tahun 2013 tidak pernah tercapai, dapat ditetapkan fenomena dari penelitian ini
tidak tercapainya realisasi penjualan perusahaan sesuai dengan anggaran peniualan
yang telah ditetapkan, maka dari pada itu penulis tertarik untuk 1nenuangkan dalam
bentuk penelitian mengenai “Analisis Penyusunan Anggaran Penjualan Dalam

Menil2i Kicerja Manajer Pada PT. Patria Anugrah Sentosa Pulembang”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut diatas, maka dapat diiumuskan
permasalahan dalam penelitian ini adalah:
1. Bagaimanakah langkah-langkah dalam penyusunan anggaran penjualan pada

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang berdasarkan top down?



C.

2. Bagaimanakah kinerja manajer dilihat dari pencapaian anggaran penjualan pada

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang berdasarkan fop down?

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 fop down.
2. Untuk mengetahui kinérja manajer dilihat dari péncapaian anggaran pénjualan
pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang berdasarkan fop down.
Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat uniuk pihak-nihak
sebagai berikut:
1. Bagi Penulis
Menambah pengetahuan, pemahaman dan wawasan khususnya mengenai
analisis penyusunan anggaran penjualan.
2. Bagi PT. Patria Anugrab Sentosa Palembang
Menjadi bahan masukan, evaluasi, dan pertimbangan dalam penyusunan
anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Paiembang.
3. Bagi Almamatcr
Sebagai bahan pertimbangan penting bagi penelitian yang serupa di masa yang

akan datang.




BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian sebelumnya

Penelitian sebelumnya berjudu! Analisis Anggaran Penjualan Dalam
Rangka Meéningkatkan Prestasi Manajer pada PT. Astra Motor, Tbk. Cabang
Prabumulih yang dilakukan olek Herlina Oktasari (2007). Perumusan masalah
dalam penelitian ini bagaimana prosedur penyusunan anggaran penjualan dan
bagaimana préstasi manajer penjualan pada PT. Astra Mator Intérnasional. ThK.
Cabang Prabumulih. Adapun tujuannya untuk mengetahui presedur penyusunan
anggaran nenjualan pada PT. Astra Mctor Internasiaonal. Tbk. Caba:ng Praburmulih.

Variabel yang digunakan yaitu anggaran penjualan dan prestasi manajcr
penjualan indikakator adalah metode penyusunan anggaran yaiitu: bottom up, top
down, dae campuran. Faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan anggaran
adalah faktor intern dan ekstern. Tahap-tahap dalam kincija yaitu perbandingan
kinerja sesungguhnya dengan sasaran yang telah ditetapkan sebelumnya, penentuan
penyebab timbulnya data melalui wawancara dan dokumentasi. Analisis yang
dilakukan dengan meiinkar prestasi manajer dengan cara meémbandingkan aintara
anggaran yang telah ditetapkan deigan rcalisasi. Hasil penelitian yaitu prosedur
pclaksanaan anggaran penjualan yang dilaksanakan oleh PT. Astra Motor
Internasional. Tbk. Cabang Prabumulih dinilai kurang mempeérhatikan fakior-fakior

intern dan ekstern sehingga anggatan yang dihasilkan kurang efektif dan prestasi



manajer penjualan PT. Astra Motor Intersional dinilai kurang baik karena manajer
penjualan tidak dapat merealisaikan 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
préstasi manajer penjualan, sedangkan usulan penelitian sekarang yaitu penyusunan
anggaran penjualan.

Penelitian sebelumnya berjudul Analisis Anggaran Penjualan Obat Sebagai
Alat Ukur Efektivitas Kinerja Perusahaan Pada PT. Sinar Prima Lestari Palembang
yang dilakukan oleh Ster Natalia (2012). Perumusan masalah dalam penelitian ini
bagaimana prosedur penyusunan anggarar 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 digurakan yaitu anggaian penjuzlan dan efektivitas kinerja
perusahaan adalah penyusunan anggaran penjualan yaitu: bottom up,iop down, dan
campuran. Faktor-faktor yang mempengaruhi penyusunan anggaran adalah faktor
intern dan ekstern. Tahap-tahap dalam kinerja yaitu perbandingan kineija
sesungguhnya dengan sasaran yang telah ditéetapkan sckeluimnya, penentuan
penyebab timbulnya data melalui wawancara dan dokuinentasi. Analisis yang
dilakukan dengan efektivitas kinerja perusahaan dengan cara membandingkan

antara anggaran yang telah ditetapkan dengan realisasi. Hasil penélitian 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 penyusunan anggaran penjualan, sedangakan perbedaannya
terletak pada variabel penelitian. Pada penelitian sebelumnya varibelanya yaitu
kinerja perusahaan, sedangkan usuian penelitian sekarang yaitv penyusunan

anggaran penjualan.

Landasan Teori
1. Angearan Penjualan
a) Pensertian Anggaran Penjualan
Dalam penjualan anggaran banyak pengertian anggaran penjualan
yang dikemukakan oleh para ahli, secara garis besar pengertian tersebut
memiliki arab dan ijuan yang sama. Anggaran pénjualan beéiguna sebagai
dasar penyusunan semua anggaran dalam perusahaan sebab oleh perusahaan
yang menghadapi pasar yang kompetitif, anggaran penjualan harus disusun
terlebih dahulu dari anggaran lain. Ha! iri disebabkan Karena anggaran
penjualan yang disusun dengan baik dibarapkar 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 teriebih 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
anggaran lainnya dan pada vmumnya anggaran penjualan disusun terlebih
dahulu sebelum menyusun anggaran lainnya.

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa suatu
anggaran mempunyai unsur-unsur sebagai berikui:

(1) Anggaran Merupakan Rencana Tertulis
Anggaran disebut rencaua karena merupakan suatu proses mensntuxan
terlebih dahulu tentang kegiaian perusahaan pada masa yang akan
datang, karena banyak yang menggunakan taksiran-taksiran
berdasarkan keadaan yang terjadi pada masa lalu dan sekarang. Miaka
perlu kiranya rencana tersebut dicatat secara tertulis agar dapat dijadika
pedoman dalam melaksanakan kegiatan serta dibandingkan dengan
realisasinya nanti.

(2) Anggaran Bersifat Formal
Anggaran disusun dengan sengaja dan bersungguh-sungguh untuk dapat

dilaksanakan dalam rangka menapai tujuan perusahaan.
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(3) Anggaran Harus Sistematis
Anggaran disusun secara berurntan dan terinci serta berdasrkan pada
suatu logika dalam arti sesuai dengan kondisi perusahaan saat ini dan
akan mampu dilaksanakan oleh manajemen pada masa yang akan
datang.

(4) Anggaran mérupakan hasil suatu keputusan yang diambil manajer dalam
melaksanakan fungsi perencanaan, koordinasi, dan pengawasan.
Anggaran disusun dengan maksud manajer danat mengendalikan
Kegiatannya. Jadi sebelum menyusun anggaran seséorang manajer
sudah mempertimbangkan 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, berarii sebelum dilaksanakan saat ini tapi
dilaksanakan pada masa atau periode berikutnya. Anggaran
menunjukan svatu jangka waktu tertentu atau dengan kata lain anggaran
dibuat dalam jangka waktu tertentu pada masa yang akan datang.

Berdasarkan pengertian diatas, jelas bahwa anggaran penjualan
merupakan suatu bagian saja rencana pernsahaan dibidang pemasaran (sales

planning).



13

b) Karakteristik Anggaran Penjualan
Abdul (2000: 173) menyatakan karakteristik anggaran sebagai berikut:
(1) Anggaran mengestimasi tingkat laba potensial dari suatu unit usaha.

(2) Arnggaran dinyatakan dalam satuan keuangan walaupun satuan uang

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 bperiodik kinetja keuangan dan sesungguhnya dibandingkan
dengan anggaran yarg kemudian dan selisihnya diananlisis dan
dijelaskan. |

Berdasarkan Kkarakteristik iersebut, maka disimpulakan bahwa
anggaran perusahaan disusvn untuk mencapai tujvan peruszhaon dalam
jangka pendek. Pencapaian tujuan itu tidak mungkin sesuia dengan target
apabila perusahaan tidak merencanakan hasil yang akan diperolch pada

tahun tersebut.
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¢) 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 dan yang menghuibungkan manajer bawah dengan manajer
atas.

(3) Anggaran berfungsi sebagai alat komunikasi intem yang
menghubungkan berbagai organisasi dalam perusahaan dan yang
menghubungkan manajer bawah dan manajer atas.

(4) Anggaran berfungsi sebagai tolak ukur yang dipakai sebagai
peinbandingan hasil cperasi perusahaan sesungguhnya.

(5) Anggaran berfungsi sebagai alat pengendzlian yang memungkinkan
manajéemen inénuniuk bidang yang Kuat dan lermah bagi perusahaan.

(6) Anggaran dan karyawan sebagai alat ukur untuk mempecngaruhi dan
memotivasi manajer dan karyawan agar senantiasa bertindak secara

efektif dan efisien sesuai dengan tujuan perusahaai.
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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 Pengkoordinasian Kerja
Anggaran berfungsi sebagai alat pengkoordinasian kerja agar semua
bagian-bagian yang terdapat didalam perusahaan dapat saling
menunjang, saling berkerja sama dengan baik unfuk menuju sasaran
yang telah ditetapkan. Dengan demikian kelancaran jalannya
perusahaan akan lebik terjamin.

(3) Sebagai Alat Pengawasan Kerja
Anggaran berfungsi pula sebagai tolak ukur, sebagai pembanding untuk
menilai (evaluasi) realisasi kegiatan perusahaan nacti. Dengan
membandingkan antara apa yang tertuang didalam anggaran dengan apa
yéng dicapai oleh realisasi kerja perusahaan, dapatlah dinilai apakah
perusahaan telah sukses bekerja atau kurang sukses bekerja. Dari
perbandingan tersebut dapat pula diketahui sebab-scbab peyimpangan
anggaran dengan realisasinya, sehingga dapat pula diketahui
kelemahan-kelemahan dan kekuatan-kekuatan yany dimilki perusahaan.

Hal ini akan dapat dipergunakan sebagai bahan pertimbangan yang
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sangat berguna untuk menyusun anggaran selanjutnya secara lebih

matang dan lebih kuat.

2. Penyusunan Anggaran Penjualan

a) Pengertian Penyusunan Anggaran
Penyususan anggaran 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 iidak dikaitkan dengan réncana
strategik organisasi.

Anggaran menjamin pelaksanaan reixcana 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 biava yang sesvai 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

rencana kerja yang menjadi pedoman bagi anggota organisasi dalam
bertidak. Arggaran 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
karun waktu tertentu.
(2) Alat Pengendalian

Sebagai bagian dari fungsi controling, anggaran berguna scbagai
alat penilai apakah aktivitas séilap bsgian ciganisasi télah seésuvai
dengan rencana atau tidak. Dalam hal ini anggaran berfungsi
sebagai suatu siandar/iolak ukur manajemen. Sebagai satuan
standar, anggaran digunakan untuk menilai Kegiatan yang
dilaksanakan sciiap bagian manajemen teiah 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.




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 anggaran Nafarin (2004: 15) antara lain

sebagai berikut:

(1) Untuk digunakan sebagai landasan yuridis formal dalain memnilih
sumber dan penggunaan 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 mempernivdah pengawasan.

(4) Untuk merasionalkan suber dan penggunaan dana agar dapat mencapai
hasil yang maksimal.

(5) Untuk menyempurnakan rencana yaug telah disusun karena dengan
anggaran lebih jelas dan nyata terlihat.

(6) Untuk menampuiig dan meénganalisa serta memutuskar sétisp usulan

yang berkuitan 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) Mengkomunikasikan harapan manajemen keépada pihak-pihak terkait
sehingga anggaran dapat dimengerti, didukung, dan dilaksanakan.

(3) Menyediakan rencana seara rinci mengenrai aktivitas dengan maksud
mengurangi Ketidakpastian dan memberikan pengarahan yang jelas
bagi individu dan kelompok dalam upaya mencapai tujuan perusahaan.

{4) Mengkoordinasikan cara yang akan ditempub dalam rangka
memaksimalkan sumber daya.

(5) Memnyediakan 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 wenilai kelebihan dan kekurangan
pegawai.

(3) Dapat memotivasi pegawai.

(4) Menimbulkan rasa tanggung jawab tertentu pada pegawai.

(5) Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu.
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(6) Sumber daya seperti ienaga kerja, peralatan dan dana dapat
dimanfaatkan seefisien mungkin.
(7) Alat pendidikan bagi manajer.
Sedangkan Abdul (2000: 174) manfaat penyusunan anggaran
yaitu:

(1) Mélimpahkan tanggung jawab pada manajer untuk memberikan otcritas
jumlah yang diizinkan untuk dikeluarkan dan menginformasikar. kinerja
yang diharapakan.

(2) Memperoleh Kesepakatan bahwa anggaran merupakan Jdasar penilaian

kinerja manajer.

d) Metode Penyusunan Anggaran Penjuaian

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

anggaran adalah sebagai berikut:

(1) Metode Top Down
Dalam metode ini, anggaran disvsun dan ditetapkan sendiri oleh
pimpinan dan anggaran ini dilaksanakan oleh bawahan tfanpa ada
keterlibatan bawahan dalam penyusunan. Meiode 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 menyusun anggaran, atasan bisa
saja menggunakan jasa konsultan atau tim khusus untuk melaksanakan.
(2) Metode Bottom Up
Dalam metode ini, anggarar disusun berdasarkan hasil keputusan
karyawan. Anggaran disusun mulai dari bawahan sampei atasan, dimana
bawahan disérahkan sepenuhnya ményusun anggaran yang telah
ditentukan pada masa yang akan datang. Metode ini digunakan jika
karyawan sudah memiliki kemampuan dalam menyusun anggaran dan
tidak dikhawatirkan akan ménimbuikan proses yang lama dan berlarut.
(3) Metode Campuran dan antara Top Dwon dan Bottom Up
Metode ierakhir 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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¢) Langkah-Langkah (Tahapan) Penyusunan Anggarar Penjualan
Langkah-langkah umum dalam penyusunan anggaran Abdul

(2000: 183) adalah sebagai berikut:

(1) Tahap Perencanaan
Dalai tahap ini imanajemeén puncak memutuskan Seésuafu fencana
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 pusat pertanggung jawaban operasi.

(3) Tahap Penyesuaian
Pada tahapan ini tingkatan manajemen diatas para kepala pertanggung
jawaban operasi, mempelajari, mendiskusixan, mengadakan
penyesuaian bila perlu dan menyenijui hasil tahap péréncanaan sérta
perkiraan diatas.

(4) Tahap Implementasi
Tahap ini merupakan tahap pelaksanaan, yaitu kegiatan-kKegiatan
dilaksanakan sesuai dengan anggaran yang teiah 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 untuk petiode berikut.

f) Faktor-Fakier yang Mempengaruhi Penyusunan Anggaran Penjualan
Munandar (2000: 10) faktor-faktor yang harus dipertimbangkan
dalamm menyusun anggaran penjualan amwara lain secara garis besar
dibedakan menjadi dua kelompok yaitu:
(1) Faktor Internal
Faktor Internal yaiiu data, informasi dan pengalaman yang terdapat
didalam perusahaan sendiri. Faktor ini antara lain berupa:s
(a) Penjualan Tahun Lalu
(b) Kebijakan Peruszhaan
(c) Harga
(d) Promosi
(e) Tcnaga Penjualan

() Modal
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(2) Faktor Internasional
Faktor eksternal yaitu: data, informasi, dan pengalaman yang berasai
dari luar perusahaan. Faktor ini antara lain berupa:
(a) Persaingan
(b) Penghasilan Masyarakat

(¢) Elastisitas Permintaan

3. Kinerja Manajer
a) Pengertian Kinerja

Aliminsyah dan Padji (2003: 390-391) kinerja meérupakan
terjerahan dari performance yaitu istilah urmum yang digunakan untuk
sebagian atau seluruh tindakan atau aktivitas dari suatu organisasi pada
suafu periode, sering dengan referensi pada sejumlah standar, seperti:
Biaya-biaya masa lalu atau diproyeksikan suatu dasar -efisiensi,
pertanggung jawaban atau akuntabilitas manajemen dan semacamnya.
 Sedangkan G. Sugiarto dan F. Winarni (2005: 158) kinerja dapat diartikan
sebagai tingkat pencapaian hasil dan tujuan perusahaan. tingkat

pencapaian misi perusahaan dan tingkat pencapaian pelaksanaan.
Mulyadi (2607: 337) kinerja adalah keberhasilan personel, tim
atau unit crganisasi dalam mewujudkan sasaran strategik yang telah
ditetapkan sebelurinya dengan prilaku yang diharapkan . Keberhasilan

pencapaian strategik perlu diukur, itulah sebabnya sasarannya strategik
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yang menjadi basis pengukuran kinerja perlu ditentukan ukurannya, dan
ditentukan 1nisiatif 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

oFganisasi.

Tujuan dan Manfaat Penilaian Kinerja Manajer
Mulyadi (2001: 145) tujuan dari penilaian kinerja mamnajer yaitu
sebagai berikut:
(1) Evaluasi yang menekankan perbandingan antar orang.
(2) Pengembangan yang menekankan perubahan-perubahan dalam
séseorang dengan berjalaninya wakiii.
(3) Pemeliharaan sistein.
(4) Dokumen keputusan-keputusan sumber daya manusia bila terjadi
peningkaian.
Sedangkan Munandar (2007: 56) tujuan peniiaian kineria adalah
sebagai berikut:
(1) Penyesuaian-peniyesuaian 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) Métivasi.

(3) Dukungan yang diterima.

(4) Keberadaan pekerjaan yang mereka lakukan.

(5) Hubungan méreka dengan organisasi.

Sugiyono (2002: 201) faktor yang mempengarchi 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 periv diterepatkan pada
pekerjaan yang sesuai dengan keahlihannya.

(2) Faktor motivasi terbentuk dari sikap (astiude) 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 pengukuran yang
(1) Pengukuran Tunggal
Tolak ukur yang digunakan hanya satu, minsalnya: pusat pendapatan
(yaitu bagian penjualan dan pemasaran) yang prestasinya di ukur
hanya berdasarkar jumlah (nilai) penjualan.
(2) Pengukuran Ganda
Tolak ukur yang digunakan lebih dari satu, minsalnya: pusat
pendapatan prestasinya divkur berdasarkan kuantitas barang yang
terjuai, nilai penjualan, struktur langganan, proporsi daerah penjualan,
lancarnya penagihan piutang.
(3) Pengukuran Gabungan
Tolak ukur yang digunakan banyak dan berbeda jenis, minsalnya:

berdasarkan laba beberapa tahun semasa menjabat, perbaikan dalam
market share, kualitas produk, fleksibilitas dalam berproduksi,

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 akan dianalisis lébih laﬁjut untuk mengetahui penyebab

timbulnya selisih tersebut.

e) Tahap Fenilaian Kinerja
Mulyadi (2004: 420-434) tabapan penialian kinerja terdidri dari:

(1) Perbandingan kineria dengan sasaran yang telah ditetapkan
sebelumnya. Dalam evaiuasi kinerja, hasilpengukuran kinerja secara
periodik Kemudian dibandingkan dengan sasaran yang {telah
| ditetapkan setelah. Informasi penyimpangan kinerja sesunggubnya
dari sasaran yang telah diumpan balikan dalam laporan kineria kepada
manajer. yang bertanggung jawab untuk menunjukan efisiensi dan

efektifitas kerja.
(2) Penentuan penyebab timbulnya peryimpangan kinerja sesungguhnya
dari yang ditetapkan. Penyimpangan kinerja dari sasaran yang
ditetapkan perlu dianalisis untuk menentukan penyebab terjadinya

peyimpangan tersebut dam dapat direncanakan tindakan untuk

mengatasinya. Baik penyimpangan yang meérugikan 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
yang diinginkan dan mencegah térulangnya perilaku tertentu didalam
pencapaian sasaran yang ditetapakan. Sasaran yang dicapai dengan
menggunakan perilaku tidak seperti yang diinginkan bukan

meérupakan tujuan penelitian Kinerja.



BAB I11

METODE PENELITIAN

A. Jenis Peneiitian
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 atat lebih tanpa melihat perbandingan atau hubungan dengan varuabel
lainnya.
2) Penelitian Koniparatif
Penelitian yang bersifat membandingkan variabel satu dengan variabel lain yang
sejenis.
3) Peneliiian Asosiatif
Penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel aiau
. lebih.
Jenis penclitian yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah
jenis deskriptif yaitu suatu penelitian yairg dilakukan untuk analisis peny‘isunan
dan pelaksanaan anggaran penjuaian pada PT. Patria Anugrah Sentosa

Palembang.

30



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

Operasicnalisasi variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut:
Tabel I11.1
Operasionalisasi Variabel
No | Variabel Definisi Indikator
1 | Penyusunan | Merupakan suatu Langkah-langkah (tahapan)

Angga féncana yang disusun | penyusunan anggaran penjualan

ran perusahaan secara yaitu:

Penjualan | periodik menjadi 1. Tahap pererncanaan

(top down) | pedoaman dalam 2. Tahap Perkiraan
langkah-langkah 3. Tahap Penyesuaian
pelaksanaan kegiatan (4. Tahap Implementasi
penjualan. ' 5. Tahap Evaluast

2 | Kinerja Suatu sistem yang Ukuran penilaian kineria

Manajer bertujuan uniuk manajer:
membantu manajer |l. Kuantitas barang yan terjual
dalam menilai 2. Nilai penjualan
pencapaian suatu 3. Struktur langganan
strategi yang dapat 4. Proporsi daerah penjualan
dijadikan alat 5. Lancamya penagihan piutang
pengendalian
organisasi. .

Sumber: penulis 201

J
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D. Data yang Digunakan
Nur dan Bambang (2002: 146-147) menyatakan bahwa sumber penelitian

terdiri atas:

1) Data Primer
Data primeér imérupakan data penelitan yang diperoleh secara langsung dari
sumber asli (tidak melalui media perantara)

2) Data Sekunder
Data sekunder merupakan sumber data penelitian yang dipero!eh peneliti secara
tidak langsung melalui media perantara (dipercleh dan dicatat oleh pihak lain).

Data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data primer, sebab

dalam penelitian ini data-data diperoleh langsung dari pihak perusahaan. Melalui
serangkaian pertanyaan lisan kepada pihak perusahaan perihal scjarah singkat
perusahaan, strukiur organisasi, dan pembagian tugas, aktivitas perusahaan,
penyusupan anggaran penjualan dan realisasi penjualan pada bualan Januari

sampai dergan Desember 2013.

E. Teknik Pengumpulan Data
Supardi (2005: 118) teknik pergumpulan data ada 4 (empat) yaitu:
1) Wawancara

Wawancara (interview) adalah tanya jawab atau pertemuan dengan

seseorang unfuk suatu pembicaraan.
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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) Pengamatan (Observasi)
Observasi adalah pengamatan, perhatian, dan pengawasan. Metode
pengumpulan data dengan observasi artinya mengumpulkan data atau
menjaring data dengan melakukan pengamatan terhadap subjek dan
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,
naskah-naskah kearsipan (baik dalam bentuk barang cetakan maupun
rekaman), data gambar atau fotc/blue print, dan lain sebagainya.

Daiam penelitian ini, teknik pengumpulan data adalah dengan
cara primer. Dimana wawaucara dilakukan secara langsung kepada pihzk
yang berwenang stai orang yang dianggap dapat meniberikan 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 Anzlisis
a) Analisis Data

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

1) Analisis Kualitatif
Yaitu analisis yang tidak dapat dinyatakan dalam angka-angka dan dapat
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 Mimtif yaitu metode yang digunakan untuk
menganalisis Penyusuran anggaian penjualan pada PT. Patria Anugrah
Sentosa Palembang.

b) Teknik Analisis
Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian iui adalah dengan
menguraikan dan menjelaskan miengenai penyusunan anggaran penjualan pada

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang.



BAB 1V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Sejarah Singkat Perusahaan.
PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang, didirikan pada tanggai 14
februari 1997, diresmikan operasionalnya pada tanggal 16 februari 1997,

memiliki kantor pusat beralamat di JI. 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 fujuan untuk meinenuhi kebutuhan pemakai mctor
baru, dengan pelayanan 3 S yaitu Sales, Service, Sparepart.

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang merupakan saiah satu dari sekian
banyak dealer motor yang ada di Palembang, dalam usaha univk péngembangan
perusahaan menjadi dealer terbaik PT.Patria Anugrah Sentosa Palembang selalu

berorientasi kepada kepuasan pelanggan cepat dan selaiu berusaha menyentuh

hati pelanggan.
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a. Profil PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang
Adapun profil dari PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang adalah

sebagai berikut:

1) Focus on customer
Pelanggan merupakan raja yang harus selalu didahulukan, Karéena ifu
segala upaya difokuskan untuk memberikan layanan bernilai tambah
ataupun memberikan suatu layanan yang sangat memuaskan pelanggan.

2) Reliable
Tak ada yang lebih berharga dari pada kepercayaan pelanggan, tidak
cukup hanya pengalar:an dan keahlian yang senantiasa di asah, namun
Juga perbaikan yang terus-menerus dilakukan dengan memperhatikan
suara atau komplen dari pelanggan.

3) Green company
Mazkin tingginya pelusi lingkungan saat ini. PT. Patrii Antgrak Seniosa
Palembang selalu mengutamakan keselarasan lingkungan melalui
fasilitas layanan prcsedur, sistem pengelolahan limbah, s;:rta penggunaan
produk-produk yang bersahabat dengan lingkungan.

4) Team Work
Pasar yang dinamis, hanyalah bias diantisipasi melalui suatu <inergi dari
sebuah tim vang melibatkan berbagai keahlian namun memiliki suatu

tujuan, yaitu memuaskan pelanggannya.
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3) 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
Situasi orang yang semakin bertambah sibuk, meémbuat waktu semakin
berharga, itulah yang menjadi sumber inspirasi PT. Patria Anugrah
Sentosa Palembang untuk memberikan pelayanan yang mudah dan

memberikan layanan-layanan seperti booking service. Gratis.

2. Struktur Organisasi dan Pembagian: Tugas

Pada umuvmnya dalam setiap organisasi terutama dalam organisasi
pedoman untuk melaksanakan tugas-tugas bagi masing masing bagiannya.
Struktur crganisasi adalah susunan organisasi yang memisahkan tugas, tanggung
jawab dan wewenang dari setiélp bagian didalam perusahaan. Perusahaan akan
berjalan dengan baik dan berhasil mencapai tujuan yang ditetapkar bila
mempunyai struktur organi<asi yang jelas.

Untuk mencapai tujuan perusahaan supaya dapat berjalan dengan lancar
dan terkoordinir, maka karyawan harus terlebih dahulu mengetalini tugas,
wewenang dan tanggung jawab seorang karyawan serta kepada siapa karyawan

tersebut bertanggung jawab dapat dilihat dari struktur organisasi. Dalam struktur
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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 akhirnya
akan menghasilkan bagian-bagian penggolongan keéija sampai bagian terkcil
dalam perusahaan.

Struktur organisasi akan jelas jika dituangkan kedalam suatu bagan
organisasi yang akan digambarkan akan tampak adanya pembagian figas dan
tanggung jawab masing-masing anggota, hubungan antara pemimpin dan
bawahan, seria jenis pckeriaan yang dilakukan.

Setiap perusahaan tentunya mempunyai bentuk organisasi yang berbeda,
keberadaan struktur organisasi dalam suatu perusahaan sangatlah penting ariinya
dalam usaha pencapaian tujuan perusahaan, karena dengan adanya pembagian
tugas, wewenang dan tanggung jawab yang jelas, memungkinkan kegiatan-
| kegiatan perusahaan dapat dilaksanakan dan diarahkan secara efisien dan efektif.

Berikut iri struktur organisasi PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang



Gambar IV.1
Struktur Organisasi

CV. Sufindo Simple Palembang

DIREKTUR
WAKIL DIREKTUR
=
SALES MANAGER
SALES COUNTER SALESMAN J ADMINISTRASI COLLATERAL OFFICEBOY
'SALESMAN 1
SALESMAN I
T
1
SALESMAN SALESMAN SALESMAN SALESMAN

Sumber: PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang 2014
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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 keknasaan tertinggi dalam perusahaan PT. Patria

Anugrah Sentosa Palembang, dimana direktur bertanggung jawab atas maju

mundurnya perusahaan. Adapun tugas dan tanggung jawabnya adalah

(1

¢))

3

4)

(6))

Menertukan kebijaksanaan perusahaan serta tanggung jawab terhadap
perusabaan baik kedalam maupun keluar dalam menjalankan organisasi
Menetapkan atau merumuskan rencana perusahaan baik untuk jangka
pendek maupun jangka panjang.

Menetapkan kebijaksanaan serta pengawasan terhadap kegiatan vang
diiakukan oleh bawahan dalam operasi perusahaan seheri-hai.
Memberikan keputusan ierakhir didalam perusahaan secara bijaksana
terhadap Masalah yang dihadapi oleh kegiatan perusahaan.

Bertanggung jawab atas kelancaran operasi perusahaan, tercapai tujﬁﬁn
perusahaan dan dalam memberikan tenaga kerja.

Merumuskan strategi perusahaan yang akan dijaiankan dimasa yang akan
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 dalam melaksanakan
serta membantu dalam memecahkan suatu Masalah dan jalannya operasi
perusahaan.

(3) Mengontrol Kagiatan dari masing-masing bagian 3ésuai dengan fungsi
masing-masing serta memberikan pengarahan kepada bagian-bagian
yang ada dalam perusahaan.

(4) Menyampaikan saran dan pendapat kepada direktur tentang
penyempurnaan kebijaksanaan perusahaan.

c) Sales Manager

Salcs manager melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut:

(1) Membuat anggaran penjualan serta melaksanakan kebijaksanaan
penjualan.

(2) Mengadakan survey dan menganalisa pasar

(3) Membantu anggaran promosi produk sebulan .

(4) Membantu peraturan pembayaran sesuai dengan sistem 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 angsuran.
(b) Mencari langganan baﬁl dengan cara membunjuk dan memberikan
fasilitas kemudahaan kepada mereka dalam hal penjualan produk.
(c) Bertanggung jawab kepada kelancaran penerapan kebijaksanaan
perusahaan khususnya didalam produk.

Salesinan

3]
~

(a) Mempromosikan produk.

(bj Menjvealan produk.

(c) Mencari pelanggan baru.

(d) Mencapai target penjualan yaiig dibebankan kepadanya.

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

teriadi kemacetan dalam penagihan piutang maka hal itu



3)

4)

5)
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Administrasi

(a) Mengontrol order penjualan leasing

(b) Membuat laporan keuangan.

(c) Membuat kwitansi pembayaran seria membuat cek dan yang akan
keluar.

(d) Memonitor piutang penjualan.

(e) Memberikan dan mengeluarkan uang.

(f) Membuat laporan pajak.

Collateral

(a) Menerima nomor faktur.

(b) Mcnerima BPKB dari biio jasa.

(c) Menerima STNK dari biro jasa.

(d) Menyerahkan BPKB ke via /easing atau konsumen.

Office Boy

(a) Menjaga keberhasilan perusahaan.

(b) Melayani keperluan karyawan sehari-hari.



3. Aktivitas PT. Patria Anugrah Sentcsa 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 tunai/cash dan penjualan dengan cara kredit/angsuran
dengan menggunakan jasa leasing pada perusahaan leasing yang telah
memiliki kerjasama dengan perusahaan ini.
a) Penjualan cash atau tunai
Adapun jual beli yang dilakukan secara tunai atau !angsung dimana
pada saat terjadinya transaksi jual beli tersebut pembeli harus membayar
uang kas secara tunai ataupun dengan mengguna2kan cek yang sesuai
dengan harga yang tciah disepakati.
b) Penjuaian kredit atau angsuran via leasing
Dalam hal ini peniualan via Jeasing biasanya pembeli menghubungi
PT. Patria Anugrah Sentosa Paléinbang untuk meémbeli keadaraan yang
dibutuhkan. Kemudian PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang tersebut
menghubungi pihak /easing dimana pembeli akan berhubungan langsung
dengan pihak leasing dalam hal pembayaran.
Jenis kendaraan yang diperdagangkan oleh PT. Patria Anvgrah

Sentosa Palembang yaitu seniva ienis kendaraan bermotor Honda.



4. Penyusunan anggaran penjualan dalam rangka menilai kinerja manajer
penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang
Penyusunan anggaran penjualan harus dilakukan secara cermat agar
tujuan perusahaan dapat tercapai. Tujuan tersebut didapat dengan cara
meningkaikan realisasi penjualan. Setiap perusahaan cenderung memandang
kédepan, sehingga dalam pelaksanaan beérpegang pada sémua féncana yang
telah disusun sebelumnya. Untuk itu PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang
setiap bulan menyusun anggaran penjualan.
Palembang menyusun anggaran penjualan menggunakan metode fop down,
yaitu dimana anggaran penjualan diietapkan sendiri oleh pemimpin dan
anggaran inilah yang dilaksanakan bawahan tanpa keterlibatan bawahan
didalam penyusunan. Kelemahan metode fop dewn, yaitn bawahan tidak bisa
ikut campur dalam menyusun anggaran peniualan karepna dalam meicde ini
xaryawan tidak mcmiliki cukup keahlian atau dianggap terlalu lama dalam
menyusun anggaran penjualan. Tetapi seharusnya c:iidalam penyusunan
anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang tidak hanya
menggunakan metode iop down saja dan seharus menggiinakan matode boticn:
up juga dimana anggaran disusun berdasarkan hasil keputusan karyawan mulai
dari bawahan sampai keatasan agar dapat meinbantu manajer untuk
mendapatkan solusi jika anggaran penjualan tidak tercapai sesuai dengan

anggaran yang telah ditetapkan oleh perusahaan dan tidak langsung mengangap
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karyawan tidek memiliki cukup keahlian atau lama dalam menyusun anggaran
penjualan jika belum mencoba untuk karyawan terlivat dalam menyusun
anggaran penjualan. Seperti partisipasi manajer penjualan didalam penyusunan
anggaran seharusnya dapat dilihat dari pencapaian target penjualan yang telah
ditetapkan oleh perusahazn maka jika target penjualan perusahaan tercapai
sesuai dengan taréet penjualan yang telah ditetapkan perusahaan manajer
tersebut wajib diberi prestasi yang membanggakan tetapi jika target yang telah
ditetapkan perusahaan tidak tercapai maka manajer tersebut harus diberi sanksi
atau bisa difurunkan dari jabatannya, manajer dalam hal ini berperan Karena
manajer penjualan mengetahui pasar dan bagaimana selera konsumen. Jadi
dalam hal ini manajer penjualan memberikan usulan anggaran penjualan
dengan mempertimbangkan faktor-faktor intern dan ekstern selain manajer

penjuaian juga melakukan survei dan analisis pasar langsung.

Dalam penyusunan anggaran PT. Pairia Anugrah Sentosa Palembang
membuat anggaran penjualan setiap bulannya, dimana usulan anggaran
penjualan dibuat oleh mamnajer penjualan kemudian disahkan kepada kepala
cabang untuk dievaluasi dan usulan tersebut akan dibahas dalam rapat anggaran
kantor cabang.

Sedangakan npenyusunan anggaran penjualan, PT. Patria

Anugrah Sentosa Palembang melalui tahap perencanaan, dimana

perusahaan menetapkan anggaran penjualan setiap bulan sesuai dengan

perusahaan, tahap perkiraan dimara perusahaan harus 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
ingin dicapai oleh périsahaan sesuai dengan target yang telah ditétapkan
perusahaan, dan tahap evaluasi dimana untuk mengetahui tercapai
tidaknya anggaran penjualan yang telah ditetapkan oleh perusahaan.
Kemudian manajer peajvalan menyusun usulan anggaran penjualan
dengan mempertimbangkan kendala-kendala yang akan dithadapi dan
mencari sciusi agar anggaran penjualan yang telah ditetapkan akan
tercapai. Kendala-kendala yang disebabkan oleh faktor internal maupun
eksternal.
a) Faktor Internal
Faktor internal merupakan faktor penyebab tidak tercapainya anggaran
penjualan yang bersumber dari dalam perusahaan.
b) Faktor Eksternal
Fakior eksternal perusahaan merupakan faktoe-faktor yany niempengarubi
realisasi penjualan dan menyebabkan tidak tercapainya anggaran penjualan

nada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang.
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B. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Langkah-langkah Penyusunan Anggaran Penjualan

Dalam penyusunan anggaran penjualan PT. Patria Anugrah Sentosa
Palembang membuat anggaran penjualan setiap bulannya, dimana anggaran
penjualan ini dimulai dari membuat usulan anggaran penjualan. Anggaran
penjualan yang telah disusun digunakan oleh perusahaan uatik menjadi
pedoman dalam kegiatan penjualan yang harus dicapai. Evaluasi dilakukan
terhadap penjualan yang sudah dibuat dan realisasi penjualan pada setiap
bulannya. Unfuk meénilai bagaimana pencapaian anggaran yang ada dibuat
tersebut terhadap realisasi penjualan yang terjadi, guna mengambil langkah-
langkah yang diperlukan untuk perbaikari.

Berdasarkan langkah-langkah penyusuanan anggaran penjualan yang
dilakukan pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang teiah sejalan bila
dibandingkan dengan pendapat yang dikemukan oleh Abdul Halim pada bab 11,
halini dapat diiihat dari:

1) Tahap Perencanaan
Perusahaan menetapkan anggaran penjualan setiap bulannya sesuai
dengan rencanz penjualan. Anggaran penjualan pada PT Patria Anugrah
Sentosa Palembang biasanya setiap awal bulan dan dilaksanakan dalam kurun
waktu satu tahun kedepan.
Anggaran penjualan yang felah disusun PT. Patria Anugrah Sentosa

Palembang bisa dilihat pada tabel 1. 1 pada bab sebelumnya, 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, bulan Juni anggaian penjualain yang ditciapkan sebesar Rp.
317.550.000, bulan Juli anggaran penjualan yang ditetapkan scbesar Rp.
332.115.000, bulan Agustus anggaran peajualan yang ditetapkan sebesar Rp.
358.210.000, bulan September anggaran penjualan yang ditetapkan 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 penjuaian diatas diharapkan target yang telah ditetapkan
perusahaan tercapai sesuai dengan yang diinginkan oleh perusah2an jika
anggaran penjualan tersebut tercapai maka baik untuk kelancaran perlilsahaan
di masa yang akan datang maka dari itu manajer sangat berperan peniing

dalam penyusunan anggaian péajualan perusahaan.
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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 keadaar daerah yang akan dipasarkan sepeda motor
seperti pada saat bulan Ramadhan targetnya penjualan akan meningkat
dikarenakan minat masyarakat untuk mémbeli sepeda motor sangat tingyi
maka kemungkinan target pada bulan Ramadhan akan tercapai, lain halnya
pada bulan Juni dan Juli kemungkinan penjualan sepeda motor menurun
yang cukup besar jadi masyarakat lebih mementingkan anaknya untuk
masuk sekolah baru dari pada membeli sepeda motor.
3) Tahap Penyesuaian
Manajer penjuaian melakukan rapat anggaran vang -dihadari direktur.
Adapun maksud dari diadakan rapat anggaran ini guna untuk menyusun
anggaran penjualan setiap bulannya dalam kurun waktu satu tahun yang
hanya dihadiri oleh dirckiur dan wakil direktur tanpa adanya keterlibatan
bawahan dalam penyusunan anggarannya karena bawahan dianggap tidak
bisa atau dianggap lama dalam meényusun anggaran penjualai. Dalam hal iaj
manajer sangat bertanggung jawab atas tercapai dan tidak tercapainya
anggaran penjualan yang telah ditetapkan, jika tercapai maka manajer akan

mendapatkan prestasi dari perusahaan dan jika scbaliknya anggaran



4)

3)

i |

penjualan tidak tercapai maka manajer akan mendapatkan sanksi seperti
mutasi atau turun dari jabatannya.
Tahap Implementasi

Anggaran penjualan yang sudah disyahkan dan disetujui dijadikan

pedoman guna menjalankan aktivitas perusahaan dalam mencapai target

penjualan yang ingin dicapai oleh perusahaan sesuai dengan target yang

telah ditetapkan perusahaan.

Setelah rapat anggaran yarg dihadiri direktur dan wakil direktur, hasil
dari anggaran yang telah disusun ifu diserahkan Kepada sales manajer untuk
disetujui, kemudian manajer tersebut memberikan wewenang kepada para
salesmen untuk menjalankan anggaran penjualan perusahaan iersebut.
Tahap Evaluasi

Pada bagian akhir anggaran penjualan vang sudah dilaksanakan
dievaluasi hasil reaiisasinya, apakah telah sesuai dengan anggaran penjualan
yang diinginkan perusahzan. Anggaran penjualan yang telah dilaksanakan
oléh PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang dalam kurun satu iahun bisa
terjadi selisih dalam realisasinya.

Beérdasarkan tabel 1.1 ada bab sebelumnya dapat diketahui
realisasi atas anggaran penjualan PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang
selama 12 bulan selalu tidak tercapai, , dimana untuk bulan Januari tahun
2013 perusahaan menetapakan anggaran penjualan 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
anggaran penjualan yang diietapakn 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
dengan realisasi sebesar Rp. 251.320.000 dan selisih scbesar 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. 65.985.000, bulan Agusius anggarar: 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. 297.220.060 dan seclisib sebesar Rp. 72.960.000,
bulan Oktober anggaran penjualan yang diietapkan sebesar Rp.
379.350.000 dengan realisasi sebesar Rp. 305.050.000 dan selisih
sebesar Rp. 74.200.000, bulan November anggaran penjualan yang

ditetapkan sebesar Rp. 396.432.000 dengan realisasi sebesar Rp.
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319.170.000 dan selisih sebesar Rp. 71.262.000, bulan Desember
anggaran penjualan yang ditetapkan 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
ditelapkan dan harus mencari solusi supaya anggaran penjualan teércapai
sesuai yang diinginkan perusahaan bila perlu manajer harus melibatkan
bawazhannya untuk membantu mencari solusinya agar anggaran
penjualan yang dibuat setiap bulannya tercapai dengan target yany telah
ditetapkan perusahaan dan tidak langsung menganggap bawzhan tidak
bisa atav lama dalam menyusun anggaran penjualan mencoba melibatkan

bawahan dalam menyusun anggaran tersebut.

2. Penilaian Kinerja Manajer Penjualan
Tujnan pokok penilaian kinerja adalah untuk memotivasi karyawan
dalam mencapai sasaran organisasi dan dalam memenuhi standar perilaku yang
telah ditetapkan sebelumnya serta berguna untuk menrekan perilaku yang tidak

semestinya agar membuahkan tindakan dan hasil yang diinginkan. Standar
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perilaku dapat berupa kebijakan atan rencana formal yang dituangkan dalam
anggaran.

Manajer penjualan adalah orang yang bertanggung 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 untuk menilai hasil peiaksanaan tugas yang

telah dibebankan kepadanya.

Kinerja manajer sebaiknya dinilai untuk meningkatkan cfektivitas dan
efisiensi dalam mencapai fujvan perusahaan secaia Keseluruhan, dalam menilai
kinerja suatu bagian yang dibutuhkan ukuran yang dapat diterima semua pihak
baik penilai maupun yang dinilai. Efektivites baru dapat dicapai apabila realisasi
sesuai atau lebih besar daripada turget atau sasaran yang telah ditetapkan setiap
bulannya dalam bentuk anggacan. Erektivitas ketja suatu bagian didalam suatu
perusahaan dapat dilthat dengar membandingkan persentase kenaikan atau
penurunan dari anggaran yang telah ditetapkan.

Penilaian terhadap suatu pcrtanggung jawaﬁan yang telah ditetapkan
pada PI. Patria Anugrah Sentosa Palembang tidak hanya dilihat dari
perbandingain antaia anggaran dan realisasinya szja teétapi juga memperhitikan
faktor-faktor lain yang juga digunakan sebagi tolak ukur penilaian kinerja
manajer pertanggung iawaban, 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 sebenarnya 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 Séntosa Palembang menetapkan kebijkan bahwa apabila manajér dapat
merealisasikan scbesar anggaran yang iclah ditetapakan maka manjer yang
bersangkutan dapat dianggapcukup baik.

Sehubungan dengan adanya target yang ditetapkan oleh Kantoi pusat
kepada seluruh manajer penjualan PT. Patria Anugrzh Seniosa Palembang niaka
ada keientuan-ketentuan yang harus dipenuhi oleh selurun kantor cabang, untuk
mencapi target yang telah ditetapkan. Apabila target tersebut tidak dapat
diperuhi akan mendapatkan sanksi vang ditetapkan yaitu berupa mutasi atan
turun jabatan.

PT. Patria Arugrah Sentosa Palembang didalam menilai kinerja manajer
penjualan {elah sejaian dergan pendapat yang dikemukakkan oleh Mulyadi
dalam penilaian kinerja manajer mengunakan pengukuran ganda. Pengukuran
gands merupakon: tolak ukur yang digunakan lebih daii sate, misalnya pusat
pendapatan prestasinya diukur berdasarkan:

(a) Kuantitas barang yang terjual
Berdasarkan pada tabel 1.1 dapat dilihat dari realisasi anggaran penjualan

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 penjualan

Dilihat dari realisasi yang terjadi pada PT. Patria Anugrah Sentosa
Palembang. Nilai penjualan vang diberikan sudah sesuai dengan ketentuan
yang ada, dimana dalam menentukan harga satuan produk berdasarkan
permintaan pasar. Harga juga dapat menentukan posisi persaingan
perusahaan dan juga mempengaruhi daerah pemasaran. Harga jual sepeda
motor Honda pada PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang sangat bervariasi
sesuai dengan varian yang ditawarkan.

Sebagai distributor resmi sepeda motor merek Honda, PT. Patria
Anugran Sentosa Palembang didalam menetapkan harga jua! sepeda motor
hanya berdasarkan harga nasional yang ditetapkan oieh PT. Patria Anugrah
Sentosa Palembang, Tbk. Sebagai produsen sepeda motor Honda, hal ini

menyebabkan PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang tidak dapat

nilai penjualan tidak bisa disebut sebagai salah satu penyebalb anggaran

tidak tercapai.
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(c) Struktur langganan
PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang telah memiliki langganan atau
pembeli yang setia memakai produk yang ditawarkan perusahaan ini,
dimana pelanggannya pun bermacam-macam, seperti kendaraan metic
(Honda Vario, Honda Beat, Honda Scoopy, Honda Spacy) didominasi oleh
pembeli perempuan, sekalipun ada juga laki-laki yang menyukai produk ini,
karena penggunaannya yang mudah maka kendaraan jenis ini banyak
diminati sampai saat ini.
(d) Proporsi daerah penjualan
Dalam menjalankan aktivitas perusahaan, PT. Patria Anugrah Sertosa
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 ini masin menggunakan Jua cara yaitu dengan
penjualan secara tunai atau cash dan penjualan secara kredit atau angsuran.
Dimana dalam penjualan menggunakan jasa /easing 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 /easing 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
y fenyerahkan

angsuran. Dalam keria sama pihak leasing, perusahaai
pembayaran sepenuhnya kepada /easing, dan pembayaran pun berjalan
dengan lancar, hanya saja ada Leberapa pembeli yang tidak membayar
angsuran selama tiga bulan berturut-turut. maka Kendaraan yang dibeli ifu

akan diambil kembali oleh pihak dealer.
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SIMPULAN DAN SARAN

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

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

merupakan tindakan akhir dari keseluruhan hasil pembahasan agar dapat memberikan

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

baik dimasa yang akan datang.

A. Simpulan

L

Analisis penyusunan anggaran penjualan pada PT. Patria Anugrah Sentosa
Palemibang masih kurang baik, karena dalam penyusunan anggaran penjualan
tidak memperhatikan langkah-langkah scperti tahap perkiraan dan iahap
penyesuaian. Sedangkan dala:n penyusunan anggaran penjualan yang benar ada
lima tahapan vaitu taliap perencanzan, tahap perkiraan, tahap penyesuaian,
tahap implemeniasi, dan tabap evaluasi. Tetapi perusahaan hanya
memperhatikaa tahapan seperti ﬁhap perencanaan, tahap implementasi, dan
tahap evaluasi.

Tidak tercapainya target pendapalan peniualan juga disebabkan cleh kinerja
manajer, karena perusahaan tidak sepenuhnya menggunakan tolak ukur
penilaian kinerja manajer yang sebenarnya, yaitu pengukuran ganda yang terdiri
dari kuantitas barang yang terjual, nilai penjualan, struktur langganan, proporsi

daerah penjualan, dan lancarnya penagihan piutang. Tetapi perusahaan hanya

59
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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 perusahaan.

B. Saran

1. Seharusnya dalam melakukan penyusunan anggaran penjualan sebaikz_lya
perusahaan lebih memperhatikan langkah-langkah atau tahapan demi tahapan
dalam menyusun anggaran penjualan seperti tahap perencanaan. tahap
perkiraan, tahap penyesuaian, tahap implementasi, dan tahap evaluasi. Sehingga
realisasi anggaran biasa terlaksana sesuai dengan anggaran yang telah
ditetapakan perusahaan dan tingkat pendapatan penjualan pun meningkat.

2. Sebaiknya dalam menilai kinerja, perusahaan lebih menekankan penggunaan
pengukuran ganda yang terdiri dari kvantitas barang yang terjuai, nilai
penjualan, struktur langganan, proporsi daerah penjulan serta lancarnya
penagihan piutang. Apabila tolak ukur tersebut digurakan dengan benar, maka

perusahaan akan mencapai target penjualan yang telah ditetapkan.
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6 bulan terhitung sejak tanggal ditetapkan

Dikeluarkan di

: Palembang




PT. PATRIA ANUGRAH SENTOS/#
JL. Jend. Sudirman Km 4,5 Simpang Polda Telp (6711} 410632

PT. Patria Anugrah Sentosa Palembang menjelaskan bahwa yang bertanda tangan
dibawabh ini:

Nama - TIKA RANTI

Nim H 22 2011 386

urusan $ Akuatansi

'akulias 2 Ekonomi dan Bisnis
miversitas : Muhammadiyah Palembang

Telah melaksanakan penelitian di PT. Fatria Anugrah Sentosa Palembang.
Pengclitian ini bermaksud mengumpulkan data dalam rangka menyelesaikan Skripsi dengan
judul “Analisis Penyusunan Anggaran Penjualan Dalam Menil2i Kinerja Manajer

Pada PT. Fatria Anugrah Sentosa Palembang”.

Demikian Surat Keterangan ini dibuat untuk dapat dipergunakan sebagaimana
mestinya.

Palembang, 17 Desember 2014
Manajer PT. Patria Anugrah Sentosa
Palembang

PATRIA ANUGRAH S
Jend. Sudirman Km. 4.5

trrittaat Inoki
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DIBERIKAN KEPADA :

NAMA : TIKA RANTI
NIM s 222011386
JURUSAN : Akuntansi

Yang dinyatakan LULUS Membeca dan Hafalan Al - Qur'an
di Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Palembang
Dengan Predikat MEMUASKAN

Palembang, 05 Maret 2015
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UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG
FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN

LABORATORIUM BAHASA
Jl. Jendral Ahmad Yani 13 Ulu Palembang Telp. (0711) 512637

TEST OF ENGLISH ABILITY SCORE RECORD

Name

Place/Date of Birth
Test Times Taken
Test Dace

Listeaing Comprehension
Structure Gramrmar
Reading Comprehension
OVERALL SCORE

Tika Ranti
Pendopo, September 17th, 1993
‘+2

February 18th, 2015

Scaled Score

Pelembang, March 5th, 2015




UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG
FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN

LABORATORIUM BAHASA
STATUS DISAMAKAN / TERAKREDITASI

Alamat : Jalan Jendral A.Yani 13 Ulu Paiembang 30263 Telp. (0711) 510842
Fax (0711) 51378 E-mail: fkip_ump@yahoo.com

SURAT KETERANGAN
ng bertandatangan dibawah ini:
na : ASTI GUMARTIFA, S.Pd ;
tus : Dosen Tetap Yayasan FKIP UMP Program Studi Bahasa Inggris
ON -
mat

: JI1. Tanah Merah 5 No. 12 Rt. 39 Rw 11 Kelurahan Demang Lebar Daun Wayhitam Pakjo
Telpon : 0898-0845755

\gan ini menyatakan bahwa mahasiswa dengan:

a  TIKA RANTI

1 52 20I|. 3%6

Abstrak :K‘/I

iskripsi - Anah1s _Pengusunan_Anggdran _Penyialan Dalam Menicai
Kinersg Manayer pada pPT. Patria Andgrah Centota
Patemban;L

h dikoreksi terjemahan abstraknya dalam Bahasa Inggrisnya yang telah memenuhi criteria penulisan
ak dalam Bahasa Inggris.

ikian surat ini dibuat untuk dipergunakan sebagaimana mestinya.
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UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

INSTITUSI PERGURUAN TINGGI Nomor : 027/5K/BAN-PT/Akred/PT/1/2014 B

AKREDITAS) PROGRAM STUDI MANAJEMEN (51) Nomot : 044/SK/BAN-PT/, 14 B
PROGRAM STUDI AKUNTANSI {$1) Nomor : 044/SK/BAN-PT/Ak-XI/S1/11/2011 (B

PROGRAM STUDI MANAJEMEN PEMASARAN (D3) Nomor : 005/BAN-PT/Ak-X/Dpl-111/V1/2010 )
umpalembang.netlfeump Email : feumplg@gmail.cor

\lamat : Jalan Jenderal Ahmad Yani 13 Ulu Palembang 30263 Telp. (0711) 511433 Faximile (0711) 518018

LEMBAR PERSETUJUAN PERBAIKAN SKRIPSI

Hari / Tanggal : Senin, 23 Maret 2015

Waktu : 13.00 s/d 17.00 WIB

Nama : Tika Ranti D

NIM 1222011386

Program Studi : Akuntansi

Mata Kuliah Pokok : Sistem Pengendalian Manajemen

Judul Skripsi : ANALISIS PENYUSUNAN ANGGARAN PENJUALAN DALAM
MENILAI KINERJA MANAJER PADA PT. PATRIA ANUGRAH
SENTOSA PALEMBANG

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

JABATAN TGL TANDA
PERSETUJUAN| TANGAN

Drs. Sunardi, S.E, M.Si Sembulsing 7- Y- 2o A

) NAMA DOSEN

Drs. Sunardi, S.E, M.Si - [KewaPenguii |7 by, g7 s
el
Mizan, S.E, M.Si, Ak., CA pengit] 6 -¢- 2008 /) &-...
Lis Djuniar, S.E, MSi’ Pengui Il 19 _ 4-Dp\g %«rrv"‘“’"

Palembang, April 2015
et 'e,-s

el “Jp.-.

/;’ K&z Profagi Studi Akuntansi

15 it

NIDN/NBM :0228115802/1021961

ISLAMI & UNGGUL "



http://umpalembang.net/feump
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Nama

NIM

Tempat/ Tanggal Lahir

Fakultas

Program Studi

Jenis kelamin

Alamat

No. Handphone

Nama Orang Tua
Bapak
Ibu

Pekerjaan Orang Tua
Bapak

Ibu

BIODATA PENULIS

: TIKA RANTI

1222011 386

: Pendopo/17 September 1993

: Ekonomi

: Akuntansi

: Perempuan

: Plaju Lorong Dua Saudara Gang Duren

: 081273830665

: Samsul Hamid

: Ratna Wati

: Wiraswasta

: Ibu Rumah Tangga

Palembang , Maret 2015

(TIKA RANTI)



