PERPUSTAKAAN
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH
No. DAFTAR : |16 |@eC-u™P J20y

TANGGAL  : /y-3- 20(32

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENYEBAB TIDAK TERCAPAINYA
ANGGARAN PENJUALAN TRUK PADA PT. TUNAS AUTO
GRAHA PALEMBANG

SKRIPSI

OLEH:
Nama : Fribka Novriana
NIM : 222008040

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG
FAKULTAS EKONOM1

2012




ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENYEBAB TIDAK TERCAPAINYA
ANGGARAN PENJUALAN TRUK PADA PT. TUNAS AUTO
GRAHA PALEMBANG

SKRIPSI

Untuk Memenuhi Salah Satu Prasyaratan
Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi

OLEH :
Nama : Fribka Novriana
NIM : 222008040

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH PALEMBANG
FAKULTAS EKONOMI

2012



PERNYATAAN BEBAS PLAGIAT

Saya vang bertanda tangan dibawah ini :
Nama : Fribka Novriana

NIM :22 2008 040

Menyatakan bahwa skripsi ini telah ditulis sendiri dengan sungguh-sungguh dan
tidak ada baggian yang merupakan penjiplakan karya orang lain.

Apabila dikemudian hari terbukti bahwa pernyataan ini tidak benar. maka saya
sanggup menerima sanski berupa pembatalan skripsi dan segala konsekuensinya.

Palembang. | Agustus 2012

Penulis

METERAL ()
TEmPEL &g |||

é -
mezmsr-oso?gﬁ:; g

o000 BB

Fribka Novriana



Fakultas Ekonomi
Universitas
Muhammadiyah Palembang

TANDA PENGESAHAN SKRIPSI

Judul :ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENYEBAB TIDAK
TERCAPAINYA ANGGARAN PENJUALAN TRUK
PADA PT. TUNAS AUTO GRAHA PALEMBANG

NIM : 222008040
Nama : Fribka Novriana
Fakultas : Ekonomi
Jurusan : Akuntansi

Mata Kuliah Pokok : Sistem Pengendalian Manajemen

Diterima dan Dinyatakan
Pada Tanggal o/ foutus, 2012

Pembimbing

(Rosalina Ghazali, S.E, AK, M.Si)
NIDN : 022811502

Mengetahui
Dekan
Ketua Program Studi AKkuntansi

N /NDM : 0206046303 /784021



PERSEMBAHAN QAN MOTTO

MOTIO:

*  Sesungguhinya sesudah Rgsulitan itu ada Remudahan.
(Q. 5. AL-INSYIRAY, 6)

*  Manfaatkanlah hidup dengan sebaik-baikmya untuk beribadah Kepada Allah SWT
dengan sepenuh hati dan belajartak ilmu yang baik-baik agar bermanfaat dunia dan
akfarat.

*  ®Pengalaman merupakan guru yang paling berharga dan tak termilai harganya
(Penulis)

Knucapkgn Syukur dan Kupersembahikan Kepada — Mu

®apa, Mama dan adik-adik, Ku Tercinta
Nenek dan Kakek Ku Tersayang
Seseorang yang Aku Sayangi
@embimbing SkripsiKu

Sahabatky

Sepupu dan Keponakgn Ku

Dosen-dosen UMP

Teman-teman Sckampus

vV ¥V W ¥V ¥V V¥V Vv V V¥

Almamater Tercinta

iv



PRAKATA

Assalamua’latkum Wr. Wb.

Segala puji bagi dan syukur Saya panjatkan kehadirat Allah SWT karena
berkat rahmat dan hidayah-Nya penulisan skripsi ini yang berjudul Analisis
Faktor-Faktor Penyebab tidak tercapainya Anggaran Penjualan Pada PT. Tunas
Auto Graha Palembang dapat saya selesaikan tepat waktu.

Ucapan terima kasth, Saya sampaikan kepada kedua orang tuaku yang
telah membantu dalam mendidik, membiayaiku sekolah hingga kejenjang
pendidikan sarjana dan juga memberikan dorongan semangat yang tinggi kepada
saya. Penulis juga berterima kasih kepada Ibu Rosalina Ghazali SE. Ak, M.Si
yang telah membimbing saya dengan sabarnya sampai selesai dengan baik,
memberikan pengarahan, dan saran-saran dengan tulus dan ikhlas. Selain itu saya
Juga ucapkan terima kasih kepada pihak-pithak yang telah menggizinkan dalam
memberikan data dan informasi serta ucapan terima kasih juga kepada :

1. Bapak H. M. Idrnis, SE., M. Si. Selaku rektor Universitas Muhammadiyah
Palembang beserta staf dan karyawan / karyawati.

2. Bapak Muhammaad Fahmi S.E., M.Si. Selaku Pembimbing Akademik
selama penulis mengikuti perkuliahan beserta staf dan karyawan / karyawati.

Bapak Drs. Sunardi S.E., M.Si. Selaku Ketua Program Studi Akuntansi Kelas

(V8]

Reguler Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Palembang.

Vv



Ibu Welly, S.E., M.Si. Selaku Sekretaris Program Studi Akuntansi Kelas
Reguler Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Palembang.

Bapak dan Ibu Dosen Di Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah
Palembang.

Pimpinan beserta Staf Bagian Akademik Fakultas Ekonomi Universitas
Muhammadiyah Palembang.

Pimpinan beserta karyawan PT. Tunas Auto Graha Palembang.

Keluarga tercinta buat papaku Ir. Riwanto, mamaku Dra. Hanah Gentayu S.s,
Nenek Sariah dan kakek Supardi beserta dik Fribta Novriana, adik Fadillah
Adhariani, adik Fikri Muhammad, seseorang yang disayangi yang selalu
memberikan motivasi dan semangat serta sahabat terbaikku Etika Suheryani.
Teman-teman sekampus dan seperjuangan Venska Febriani, Sinta Alga, Sri
Astuti, Ema Mustika Sari, dan Tika Yanti.

Semoga Allah SWT membalas budi baik kalian. Akhirul Kalam dengan

segala kerendahan hati penulis megucapkan terima kasith kepada semua

pthak yang membantu dalam menyelesaikan skripsi ini, semoga amal ibadah yang

dilakukan mendapat balasan dari-Nya. Amin.

Wassalamua’laikum Wr. Wb

Palembang, 01 Agustus 2012

Fribka Novriana

vi



DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL ......... TR SO i
HALAMAN PERYATAAN BEBAS PLAGIAT......ccccoeerunsersnicnssussassascsssnesense ii
HALAMAN PENGESAHAN SKRIPSI icoossesasorississiisisonsssssmasssorssisissisessoss iii
HALAMAN PERSEMBAHAN DAN MOTTO ..ccccenusorcasssssassnsssaseossssassnces iv
HALAMANPRAKATA .. oo an sy mstar v
HALAMAN DAFTAR. ES] cicsimiussismismessissssrssiommsssssbiessseviomosmsto vii
HALAMAN DAFTAR TABEL ....... RN RSN AT SRR Sasa X
HALAMAN DAFTAR GAMBAR ..ierrivcnssncsensussansacnesene SRR S— Xi
HALAMAN LAMPIRAN | oo xii
HALAMAN ABSTRAK iounvnsunssnssisssiumsminsssasisiosssimsisiimiissr xiii
BAB | PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah ..., 1

B. Perumusan Masalah ... 6

G Tojan Peneliien .. ...oonumenmmpasummansssssmosins 6

D. Manfaat Penelitian ... 6
BAB 11 KAJIAN PUSTAKA

A, Pencint] BODBIIMIIL o ivsevsmisssamnomissma sy s 8

B Dinasah Tou o ccopsmm . g s s 9

vii



BAB 111

1. Faktor-Faktor Penyebab Tidak Tercapainya Anggaran

Penulan. .o umenmmmmstimrsa s i s 10
2, Anpparan Penjualan .........ovummommnsoommmmsamsnss 13
a. Pengertian Anggaran Penjualan .................... 13
b. Manfaat Anggaran Penjualan.............................. 14
c. Kegunaan Anggaran Penjualan ..................... 15
d. Fungsi Anggaran Penjualan .................cc..ccccee 16
3. Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan ............ 18
4. Karakteristik Anggaran Penjualan .................... 20
5. Unsur Pokok Anggaran Penjualan ......................... 21

6. Alasan Perusahaan Menyusun Anggaran Penjualan

................................................................................... 23
METODE PENELITIAN
A JenisHenelifian .cmmmpmmnassissssommmsmsmsss 24
B. Tempat Penelitian ... 25
O DpCERSInnRlISaBL ........cocns.moasissmias bR 26
D: Data Yang Dipetlulin ..o 27
E. Teknik Pengumpulan Data ..., 27
F. Analisis Data dan Teknik Analisis .......................... 29

viii



BAB 1V HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A TSI PO consumpiapaspi s 35
1. Sejarah Singkat PT. Tunas Auto Graha Palembang .. 35
2. Profil PT Tunas Auto Graha Palembang .................. 31
3. Visi, Misi dan Tujuan PT. Tunas Auto Graha Palembang
................................................................................... 33
4. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas .............. 34
5. Aktivitas PT. Tunas Auto Graha Palembang ........... 39
6. Anggaran Penjualan PT. Tunas Auto Graha Palembang
................................................................................... 40
7. Pedoman Anggaran Penjualan PT. Tunas Auto Graha
POlETBBING . cnniumvmmomi o AR 42
8. Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan PT. Tunas
Auto Graha Palembang ... 43
B. Pembdhasan Hasil Penelitian .........oouesmivmmsimns 47
BAB V SIMPULAN DAN SARAN
P IIINUMBBIY osiitosionmmmosiiasi s s A SO RS GH 61
B BRI oo s surisepoaniiging sasre o TS st S ool 62
DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN-LAMPIRAN



Tabel

Tabel L1

Tabel 111 1

DAFTAR TABEL

Judul Halaman

Anggaran dan Realisasi penjualan truk PT.

Tunas Auto Graha Palembang ................... 6
Operasionalisasi Variabel .........................o.... 26
X



DAFTAR GAMBAR

Tabel Judul Halaman

Gambar IV. | Struktur Organisasi PT. Tunas Auto Graha

Palembang ... 36

Xi



Lampiran 1
Lampiran 2
Lampiran 3
Lampiran 4
Lampiran 5
Lampiran 6
Lampiran 7

Lampiran 8

DAFTAR LAMPIRAN

- Surat Izin pengambilan Data dan Keterangan Selesai Riset
: Kartu Aktivitas Bimbingan Usulan Penelitian

. Kartu Kaktivitas Bimbingan Skripsi

: Kartu Aktivitas Perbaikan Skripsi

. Lembar Persetujuan Perbaikan Skripsi

: Sertifikat Toefl Prediction Test

: Sertifikasi Membaca Al-Quran

- Biodata Penulis

xii



ABSTRAK

Fribka Novriana/ 222008040/ 2012/ Analisis Faktor-Faktor Penyebab Tidak
Tercapainya Anggaran Penjualan Truk pada PT. Tunas Auto Graha Palembang,

Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah Bagaimana faktor-faktor yang ada
menyebabkan tidak tercapainya anggaran penjualan pada PT. Tunas Auto Graha
Palembang. Tujuannya untuk mengetahui faktor-faktor penyebab tidak
tercapainya anggaran penjualan truk pada PT. Tunas Auto Graha Palembang.

Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif. Tempat penelitian dilakukan di
PT. Tunas Auto Graha Palembang yang beralamatkan di jalan Perintis
Kemerdekaan No. 8 Palembang. Data yang digunakan adalah data primer dan data
sekunder. Teknik pengumpulan data dalam penulisan skripsi ini menggunakan
metode wawancara dan dokumentasi. Metode analisis yang digunakan adalah
metode kualitatif.

Hasil analisis menunjukkan bahwa faktor-faktor penyebab tidak tercapainya
anggaran penjualan truk pada PT. Tunas Auto Graha Palembang dapat dilihat dari
realisasi anggaran penjualan.

Kata Kunci : Faktor-faktor penyebab tidak tercapainya anggaran penjualan
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ABSTRACT

Fribka Novriana® 222008040 2012'The analysis of Factor Causing the
Unachieved Sales Budget at PT. Tunas Auto Graha Palembang.

The problems of study were how the factor causing the unachieved sales budget at
PT. Tunas Auto Graha Palembang. The objectives were to find out the factors
which caused the unachieved sales budget at PT. Tunas Auto Graha Palembang.

The study was descriptive study. It was conducted at PT. Tunas Auto Graha
Palembang on Jalan Perintis Kemerdekaan No. 8 Palembang. The data used were
primary and secondary data. The techniques for collecting the data included
interview and documentation. The data were analyzed qualitatively.

Based on the findings, it was found that the factor which caused the unachieved

e LG &

realization of sales budget.

Keys word : Factors which causing the unachieved sales budget
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perusahaan secara umum dapat digolongkan berdasarkan jenis
kegiatan usaha yang dijalankan meliputi perusahaan dagang, perusahaan jasa
dan perusahaan manufaktur. Perusahaan dagang kegiatannya adalah
melakukan penjualan barang, sedangkan perusahaan jasa melakukan kegiatan
dengan memberi jasa kepada pihak — pihak yang membutuhkan jasa mereka,
dan perusahaan manufaktur melakukan kegiatan mengelolah bahan baku
menjadi barang setengah jadi maupun barang jadi kemudian menjual barang
tersebut.

Penjualan bagi perusahaan pada dasarnya meliputi keputusan dan
proses yang diperfukan untuk mengalihkan kepemilikan atas barang yang
telah tersedia untuk dijual kepada pelanggan. Penjualan barang dagang dapat
berjalan dengan baik dan efisien apabila perusahaan dapat menyusun
perencanaan dan pengendalian penjualan secara efektif dengan
memperhatikan potensi sumber yang dimiliki dan peluang pasar yang ada.

Penjualan merupakan komponen utama sekaligus ujung tombak bagi
perusahaan dalam mencapal tujuan perusahaan yaitu mencar [aba yang
optimal, juga bertujuan agar kegiatan operasional perusahaan dapat tetap
berjalan secara berkesinabungan. Untuk menilai realisasi kerja perusahaan
dengan memperbandingkan antara rencana dengan realisasi kerja dapat pula

1
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diketahui faktor-faktor yang menyebabkan tidak tercapainya penjualan dan
penyimpangan atau perbedaan realisasi kerja terhadap rencana yang telah
ditetapkan.

Tanpa andanya rencana, jalannya perusahaan akan tidak menentu,
karena tidak adanya petunjuk yang jelas tentang kegiatan apa yang harus
dilakukan serta kemana kegiatan tersebut diarahkan. Oleh karena itu, rencana
dijadikan sebagair suatu pedoman kerja, maka sudah semestinyalah jika
rencana disusun secara sistematis, terperinci, dan jelas.

Manajemen perusahaan mempunyai peranan yang penting dalam
melakukan perencanaan dan pengendalian terhadap aktivitas penjualan.
Didalam perusahaan sangat diperlukannya suatu anggaran karena anggaran
dapat menjadi pola cermin berhasil atau tidaknya suatu perusahaan. Dengan
adanya anggaran, perusahaan dapat menentukan berapa target yang akan
dicapai, perusahaan dapat menilai apakah perusahaan telah bekerja dengan
sukses ataupun kurang sukses atau bahkan tidak sukses sama sekah.
Bilamana realisasi kerja dapat mencapai apa yang direncanakan, maka berarti
perusahaan tefah bekerja dengan sukses, apabila realisasi kerja tidak dapat
mencapal apa yang telah ditargetkan berarti perusahaan bekerja kurang
sukses.

Anggaran penjualan merupakan faktor yang paling penting bagi
perusahaan karena merupakan salah  satu  sumber pendapatan bagi

perusahaan dan untuk menunjang kegiatan penjualan dari tahun ketahun



dengan tujuan agar kelangsungan hidup perusahaan akan berjalan dengan
lancar sesuai dengan yang akan diharapkan perusahaan.

Keberhasilan dan kegagalan dalam aktivitas penjualan akan sangat
berpengaruh dan berdampak pada kelangsungan hidup perusahaan yang
mengakibatkan terjadinya penyimpangan (variance). Berhasil atau tidaknya
suatu perusahaan sangat bergantung pada keberhasilan bagian pemasaran
dalam meningkatkan penjualan.

Penyimpangan itu sendiri ada yang bersifat positif (menguntungkan)
dan ada pula yang bersifat negatif (merugikan). Penyimpangan yang bersifat
positif (menguntungkan) vaitu bila realisasi kerja justru lebih baik dari apa
yang yang ditetapkan dan penyimpangan yang bersifat negatif (merugikan)
yaitu apabila realisasi kerja kurang bagus juka dibandingkan dengan rencana
yang telah ditetapkan. Informasi tentang penyebab tidak tercapainya anggaran
penjualan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu faktor internal (dalam)
dan faktor eksternal (luar) sangat penting bagi perusahaan sebagai bahan
pertimbangan untuk menyusun rencana pada waktu yang akan datang.

Faktor internal (dalam) perusahaan merupakan penifaian data yang
berasal dari dalam perusahaan yang mempengaruhi anggaran penjualan
meliputi penjualan tahun yang merupakan sumber data anggaran dan realisasi
penjualan dari tahun sebelumnya.

Kebijakkan perusahaan berhubungan dengan pemasaran yang

merupakan perusahaan dituntut untuk menentukan kebijakan-kebijakan yang



dapat membantu dalam peningkatan penjualan perusahaan yang berkaitan
dengan harga dan promosi.

Kapasitas produksi merupakan vang sangat berpengaruh dan
diperlukan untuk menunjang penjualan, tersedianya karyawan atau tenaga
penjual yang ditugasi pada bagian pemasaran baik dari jumlah karyawan
maupun keterampilan dan keahlian yang berpontensial untuk dikembangkan
dimasa yang akan datang.

Tersedianya fasilitas-fasilitas penunjang kegiatan penjualan seperti
tersedianya gudang, kendaraan pengangkut, jaringan pemasaran dan
sebagainya dalam perusahaan, dan tersedianya modal kerja untuk menunjang
kegiatan pemasaran yang sangat dibutuhkan perusahan untuk kelangsungan
hidup perusahaan.

Faktor eksternal (luar) merupakan data dan informasi yang ada diluar
perusahaan yang dirasa mempunyai pengaruh yang cukup besar terhadap
anggaran penjualan dalam perusahaan itu sendiri mehputi pesaing yang
merupakan salah satu faktor yang paling sering dihadapi oleh perusahaan
yang berpengaruh sangat besar terhadap pendapatan dan perkembangan suatu
perusahaan untuk bertahan hidup didunia bisnis.

Pertumbuhan penduduk yang merupakan salah satu pengaruh bagi
perusahaan dikarenakan semakin bertambahnya jumlah pertumbuhan
penduduk dan perusahaan maka kegiatan bisnis yang memerfukan truk akan

meningkat.



Keadaan perekonomian nasional maupun internasional yang sangat
dirasakan oleh perusahaan dengan keaadaan perekonomian yang cukup
memperhatinkan pada saat in1 dikarenakan keadaan perekonomian secara
terus-menerus mengalami inflansi yang mempengaruhi jumlah penjualan dan
tingkat kemampuan atau daya beli masyarakat dan faktor-faktor lainnya.

Dilthat bahwa pernyebab dan tidak tercapainya anggaran penjualan
disebabkan karena faktor darm dalam dan faktor dari fuar perusahaan.
Perubahan-perubahan yang bisa terjadi dalam tingkat kebutuhan perusahaan
masyarakat dan perusahaan sangat berpengaruh pada perkembangan ekonomi
dalam perusahaan karena apabila ekonomi yang dihasilkan masyarakat dan
perusahaan tidak begitu baik maka otomatis permintaan juga tidak akan
meningkat dan sebaliknya.

PT. Tunas Auto Graha Palembang merupakan salah satu perusahaan
yang bergerak dibidang perdagangan penjualan kendaraan, khususnya untuk
penjualan mobil dan truk merek Toyota, pembayarannya dapat dilakukan
dengan cara tunai maupun kredit.

Dalam melaksanakan strateginya dan kebijaksanaannya untuk
mencapai tujuan perusahaan, PT. Tunas Auto Graha Palembang menghadapi
masalah baik berasal dari dalam maupun dan fuar perusahaan. Dalam tiga
tahun terakhir ini, yaitu tahun 2009, 2010 dan 2011 PT. Tunas Auto Graha
Palembang mengahadapt masalah vyaitu tidak tercapainnya anggaran

penjualan truk vyang telah ditetapkan. Pimpinan perusahaan berusaha



bagaimana caranya agar dapat memperoleh pendapatan yang maksimal, tetapi
ternyata apa yang dianggarkan jauh dari realisasinya.

Berikut i disajikan laporan anggaran penjualan dan realisasi
penjualan truk pada PT. Tunas Auto Graha Palembang tahun 2009-2011,
sebagai berikut :

Tabel 1. 1
Anggaran dan Realisasi Penjualan Truk

PT. Tunas Auto Graha Palembang
Tahun 2009 - 2011

P — S — Persentase
No. | Tahun Peﬁ'uﬁ?an (Rp) Penjualan (Rp) Ketercapaian
! P ! P Penjualan
1 2009 | Rp.51.514.700.000 | Rp.41.517.200.000 80%
[ 2 2010 | Rp.54.815.600.000 | Rp.44.483.500.000 81%
)'—3 | 2011 | Rp.63.556.300.000 | Rp.52.973.600.000 83%

Sumber: PT. Tunas Auto Graha | >alembang, 2012

Berdasarkan tabel .1 PT. Tunas Auto Graha Palembang mengalami
selisih antara anggaran yang telah dibuat oleh perusahaan dengan realisasi
yang terjadi. Reafisasi penjualan pada PT. Tunas Auto Graha Palembang
selama 3 tahun tidak pernah tercapai. Apabila realisasi penjualan lebih dari
angggaran penjualan yang ditetapkan menunjukkan bahwa anggaran
penjualan tahun 2009-2011 tidak tercapai target vang telah dianggarkan
perusahaan maka akan terjadi sehisth yang menguntungkan. Sebaliknya
apabila realisasi lebih kecil dari yang dianggarakan, maka akan terjadi selisih
yang dapat merugikan perusahaan. Imi disebabkan oleh faktor interal dan

eksternal karena banyaknya persaingan dan promosi penjualan truk.
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Berdasarkan uraian-uraian dar tahun ketahun sefalu tidak tercapai
sesuai dengan anggaran penjualan yang telah ditetapkan., maka dalam usulan
penelitian in1 peneliti tertarik untuk menarik judul: Analisis Faktor—Faktor
Penyebab Tidak Tercapainya Anggaran Penjualan Pada PT. Tunas Auto

Graha Palembang.

Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah, maka dapat dirumuskan
permasalahan yaitu taktor-faktor apakah vang menyebabkan tidak tercapainya

anggaran penjualan?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan masalah yang telah dikemukakan sebelumnya, maka
tujuan dan penehtian 11 adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang
menyebabkan tidak tercapainyva anggaran penjualan truk pada PT. Tunas

Auto Graha Palembang.

Manfaat Penelitian
Penelitian ini  diharapkan dapat memberikan manfaat untuk
pthak-pihak sebagai berikut:
a. Bagi Peneliti
Penehtian 1ni diharapkan dapat menambah pengalaman dan

wawasan dalam kegiatan yang berhubungan dengan penjualan dan



menambah 1lmu pengetahuan mengenai faktor—faktor penyebab tidak
tercapainya anggaran penjualan truk pada PT. Tunas Auto Graha
Palembang.
b. Bagi PT. Tunas Auto Graha Palembang
Penelitian 1mi  diharapkan dapat memberikan sumbangsi dan
manfaat berupa kesimpulan—kesimpulan dan menjadi masukkan positif
bagi perusahaan dalam mengetahui faktor—faktor penyebab tidak
tercapainya anggaran penjualan truk pada PT. Tunas Auto Graha
Palembang agar dapat terkendali dan dapat meningkatkan penjualan serta
meningkatkan volume penjualan.
¢. Bagi Almamater
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukkan bagi
pembaca pada umumnya dan bagi mahasiswa/i jurusan akuntansi dan

sebagai bahan pertimbangan bagi penelitian dimasa yang akan datang.



BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Sebelumnya

Penelitian sebelumnya berjudul Analisis faktor-faktor penyebab
terjadinya selisth anggaran dan realisasi penjualan snack pada
PT. Indofood Fritolay Makmur Palembang vyang dilakukan oleh
Nurlatifa (2010). Perumusan masalahnya adalah faktor—faktor yang
menyebabkan terjadinya selisih anggaran dan realisasi penjualan snack
pada PT. Indofood Fritolay Makmur Palembang. Adapun tujuan
untuk mengetahui faktor—faktor penyebab terjadinya selisih anggaran dan
realisasi penjuala snack pada PT. Indofood Fritolay Makmur Palembang,

Variabel yang digunakan adalah faktor—faktor penyebab terjadinya
selisih anggaran dan realisasi penjualan. Data yang digunakan adalah data
primer. Teknik pengumpulan data berupa dokumtasi dan wawancara.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor—faktor penyebab
terjadinya selisih anggaran dan realisasi penjualan antara lain faktor internal
dan eksternal. Faktor internal diantaranya adalah perubahan biaya produk dan
jasa, promosi, serta faktor tenaga jual. Faktor eksternal terdiri atas persaingan
dalam pendapatan konsumen.

Adapun persamaan dan perbedaan penelitian sebelumnya dengan
penelitian sekarang. Persamaan penelitian sekarang dengan penelitian

sebelumnya yaitu sama-sama meneliti anggaran penjualan.
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Sedangkan perbedaan dalam penelitian penelitian sebelumnya dengan
penelitian sekarang adalah didalam penelitian sebelumnya melakukan
penelitian di PT. Indofood Fritolay Makmur Palembang tentang faktor-faktor
penyebab tidak terjadinya selisih anggaran dan realisasi penjualan snack.
Sedangkan penelitian sekarang ini, melakukan penelitian di. PT. Tunas Auto

Graha tentang faktor-faktor tidak tercapainya anggaran penjualan truk.

B. Landasan Teori
1. Faktor-Faktor Penyebab Tidak Tercapainya Anggaran Penjualan
Banyak faktor yang dapat mempengaruhi tidak tercapainya
anggaran penjualan suatu perusahaan. Faktor — faktor yang harus
dipertimbangkan didalam menyusun anggaran penjualan. Menurut
Munandar ( 2007 : 42 — 43 ), faktor — faktor penyebab tidak tercapainya
anggaran penjualan secara garis besar dikelompokkan menjadi dua
kelompok, yaitu :
a. Faktor intern, yaitu data dan informasi dan pengalaman yang terdapat
diperusahaan itu sendiri. Faktor — faktor tersebut antara lain berupa :
1) Perkembangan penjujalan di waktu — waktu yang lalu, baik tentang
jenis (kualitas), jumlah (kuantitas), harga, waktu, maupun tempat
(daerah) pemasarannya.
2) Kebijakkan—kebijakkan perusahaan yang berhubungan pemasaran.

3) Kapasitas produksi yang nantinya diperlukan untuk menunjang

penjualan.




11

4) Tersediannya karyawan yang ditugasi dibidang pemasaran, baik
jumlahnya (kuantitas), maupun keterampilannya (kualitas).

5) Tersedianya fasilitas—fasilitas penunjang kegiatan pemasaran,
seperti misalnya gudang, kendaraan pengangkut, jaringan
pemasaran, dan sebagainya.

6) Tersedianya modal kerja untuk menunjang kegiatan pemasaran.

b. Faktor Eksternal yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat
diluar perusahaan, tetapi mempunyai pengaruh terhadap anggaran
penjualan perusahaan. Faktor—faktor tersebut antara lain berupa :

1) Keadaan persaingan dipasar.

2) Posisi perusahaan dalam persaingan.

3) Tingkat pertumbuhan penduduk.

4) Tingkat penghasilan masyarakat.

5) Elastisitas permintaan terhadap hahrga barang yang dihasilkan
perusahaan (demand elasticty) yang nantinya berpengaruh terhadap
harga jual.

6) Keadaan perekonomian nasional maupun internasional.

Menurut Nafarin (2007: 30) menyatakan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi terhadap tidak tercapainya penjualan adalah sebagai
berikut :

1) Faktor Pemasaran

a. Luas pasar, apakah lokal, regional maupun internasional.



b. Keadaan pesaing, apakah bersifat monopoli, oligopoli dan pasar
bebas.
c. Keadaan konsumen, bagaimana konsumen, apakah konsumen akhir
maupun konsumen industri.
2) Faktor Keuangan
Apakah modal perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan
yang dianggarkan seperti untuk membeli barang, bayar promosi dan
lain-lainya.
3) Faktor Ekonomis
Apakah dengan meningkatnya penjualan akan meningkatkan laba atau
sebaliknya.
4) Faktor Teknis
Apakah kapasitas terpasang seperti mesin atau alat mampu memenuhi
target penjualan yang dianggarkan.
5) Faktor Lainnya
a. Apakah pada musim tertentu anggaran penjualan bertambah.
b. Apakah kebijakkan pemerintah tidak berubah.
c. Sampai berapa lama anggaran yang disusun masih dapat
dipertahankan.
Menurut Mulono (2002:295-296), menyatakan bahwa faktor-faktor

penyebab selisih anggaran antara lain sebagai berikut :
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1) Dalam pembuatan anggaran penjualan selalu ada unsur taksiran dan
seperti diketahui taksiran adanya tidak tepat. Oleh karena itu,
anggaran perlu direvisi dari waktu ke waktu yang apabila diperlukan.

2) Dalam segala kegiatan akan selalu dihadapkan kepada masalah
tentang tenaga kerja yang berupa hubungan antara manusia itu sendiri
ataupun hubungan manusia dengan organisasi dimana ia bekerja dan
apabila terdapat ketidak harmonisan dalam organisasi tersebut akan
menyebabkan anggaran yang dibuat tidak tepat sasaran.

Berdasarkan penjelasan faktor-faktor penyebab tidak tercapainya
anggaran penjualan dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor penyebab tidak
tercapainya anggaran penjualan yaitu faktor-faktor yang menyebabkan
tidak tercapainya anggaran yang telah ditetapkan oleh perusahaan baik

secara internal dan eksternal pada periode.

2. Anggaran Penjualan
a. Pengertian Anggaran Penjualan
Menurut Munandar  (2007:41), budget penjualan
(sales budget) adalah budget yang merencanakan secara sistematis dan
lebih terperinci tentang penjualan perusahaan selama satu periode
tertentu yang akan datang, yang didalamnya meliputi rencana tentang
jenis (kualitas) barang yang akan dijual, waktu penjualan, serta tempat

(daerah) pemasarannya.
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Menurut  Nafarin (2007:30), anggaran penjualan merupakan
dasar penyusunan anggaran lainnya dan umumnya anggaran penjualan
disusun terlebih dahulu sebelum menyusun anggaran lainnya karena itu
anggaran penjualan disebut anggaran kunci.

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

Berdasarkan penjelasan dapat disimpulkan bahwa anggaran
penjualan merupakan suatu rencana penjualan disusun terlebih dahulu
dari pada anggaran-anggaran lainnya secara sistematis yang meliputi
tentang kegiatan penjualan dalam perusahaan yang dinyatakan dalam unit

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

datang.

b. Manfaat Anggaran Penjualan

Menurut Munandar (2007:42), anggaran penjualan mempunyai
beberapa manfaat penting antara lain :

1) Sebagai dasar untuk menyusun budget unit yangn akan
diproduksikan, karena jumlah satuan (unit) yang akan diproduksikan
oleh perusahaan ditentukan oleh berapa banyak perusahaan yang
bersangkutan mampu menjualnya.

2) Sebagai dasar untuk menyusun budget kas, karena penjualan tunai

akan mengakibatkan pemasukkan kas.
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3) Sebagai dasar untuk menyusun budget piutang, karena penjualan
kredit akan berakibatkan bertambahnya piutang perusahaan.
Menurut Nafarin (2007:15), manfaat anggaran antara
lain sebagai berikut :
1) Segala kegiatan dapat terarah pada pencapaian tujuan bersama.
2) Dapat Digunakan sebagai alat menilai kelebithan dan kekurangan
pegawai.
3) Dapat memotivasi pegawai.
4) Menimbulkan tanggungjawab tertentu pada pegawai.
5) Menghindari pemborosan dan pembayaran yang kurang perlu.
6) Sumber daya seperti tenaga kerja, peralatan dan dana yang dapat
dimanfaatkan seefisien mungkin.
7) Alat pendidikan bagi para manager.

Berdasarkan penjelasan manfaat anggaran penjualan diatas maka
dapat di simpulkan bahwa anggaran penjualan bermanfaat untuk
mendorong para menager dalam menyusun perencanaan dan dapat
memotivasi karyawan sehingga dapat mencapai tujuan.

c. Kegunaan Anggaran Penjualan
Menurut Christina (2002:22), menyatakan anggaran penjualan
mempunyai kegunaan sebagai berikut :
1) Secara Umum
Sama dengan semua anggaran yaitu sebagai pedoman kerja, alat

pengkoordinasian kerja dan alat pengawasan kerja.
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2) Secara Khusus

Berguna sebagai alat penyusunan semua anggaran yang ada dalam

perusahaan.

d. Fungsi Anggaran Penjualan

Menurut Supriyono (2005:340), menyatakan bahwa penjualan

mempunyai fungsi sebagai berikut:

1) Fungsi Perencanaan

2)

Pada dasarnya fungsi anggaran perusahaan berisi
perhitungan terhadap kebutuhan-kebutuhan untuk waktu yang akan
datang yang disusun atasa dasar yang pasti, meliputi sebagian atau
seluruh kegiatan usaha perusahaan dalam jéngka panjang.
Anggaran dinyatakan dalam standar maka anggaran merupakan
perencanaan dibidang keuangan utama. Melalui anggaran segenap
peristiwa yang akan terjadi didalam perusahaan direncanakan
terlebih dahulu. Agar anggaran dapat berfungsi dengan baik dalam
bidang perencanaan, maka manager pertanggungjawabannya harus
mempertimbangkan pengaruh atau kondisi internal perusahaan
dalam penyusunannya.

Fungsi Koordinasi

Fungsi koordinasi merupakan proses pengintegrasian

tujuan-tujuan dan kegiatan-kegiatan yang dilaksanakan oleh setiap

individu-individu yang mempunyai ketimpangan dan prestasi yang



3)
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berbeda-beda dalam pencapaian tujuan perusahaan secara efektif
dan efisien.
Fungsi Komunikasi

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

Anggaran pada dasarnya merupakan komitmen yang harus
dicapai oleh para pelaksana. Tercapai atau tidaknya anggaran yang
telah ditetapkan merupakan dasar prestasi menajer. Perusahaan dari
manajer tersebut akan dapat balas jasa dari perusahaan (misalnya
dengan memberikan bonus, kenaika gaji, promosi jabatan dan
sebagainya) maka manajer akan berusaha sedapat mungkin untuk
mencapai target yang telah ditetapkan dalam anggaran. Penetapan
dari suatu anggaran merupakan alat pemotivasian bagi para
manajer perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan secara
efektif dan efisien.
Fungsi Pengendalian dan Evaluasi

Anggaran dapat berfungsi sebagai alat pengendalian dalam

aktivitas perusahaan. Fungsi anggaran sebagai alat evaluasi dapat
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dilakukan dengan membandingkan antara anggaran dengan
realisasi anggaran.
6) Fungsi Pendidikan
Agar dapat pula berfungsi untuk mendidik manajer agar
dapat berkerja secara terperinci pada pusat pertanggungjawaban
yang lain dalam organisasi yang bersangkutan. Anggaran
bermanfaat untuk melatih kepemimpinan bagi manajer atau calon

manajer agar dimasa depat dapat menduduki jabatan yang lebih

tinggi.

3. Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan

Menurut Gunawan dan Marwan (2007:127), beberapa langkah

yang diperlukan dalam menyusun anggaran yaitu:

1) Penentuan dasar-dasar anggaran.

2) Penentuan relevan variabel yang mempengaruhi penjualan.

3) Penentuan tujuan umum dan khusus yang diinginkan.

4) Penentuan strategi pemasaran yang dipakai.

5) Penyusunan berdasarkan penjualan.
Analisis ekonomi dengan mengadakan proyeksi terhadap aspek-

aspek makro seperti moneter, kependudukan, kebijaksanaan pemerintah

dibidang ekonomi, teknologi, dan menilainya terhadap permintaan industri

antara lain:
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1) Melakukan analisis industri. Analisis ini dilakukan untuk mengetahui
kemampuan masyarakat menyerap produk sejenis yang dihasilkan
oleh industri.

2) Melakukan analisis prestasi penjualan yang lalu. Analisis ini
dilakukan untuk mengetahui posisi perusahaan pada masa lalu.
Dengan kata lain, untuk mengetahui market share yang dimiliki
perusahaan.

3) Analisis penentuan prestasi penjualan yang akan datang. Analisis ini
dilakukan untuk mengetahui kemampuan perusahaan mencapai target
penjualan dimasa depan dengan memperhatikan faktor-faktor produksi
seperti bahan mentah, tenaga kerja, kapasitas produksi, dan keadaan
permodalan.

4) Mennyusun forecast penjualan yaitu peramalan jumlah penjualan
yang diharapkan denngan anggapan segala sesuatu berjalan seperti
masa lalu.

5) Menentukan jumlah pejualan yang dianggarkan.

6) Menghitung laba rugi yang mungkin diperoleh.

7) Mengkomunikasikan rencana penjualan yang telah disetujui pada
pihak lain yang berkepentingan.

Menurut Anthony (2005: 499), ada beberapa hal yang harus
diperhatikan dalam prosedur anggaran penjualan, yaitu:

1) Tingkat kesulitan.



2) Partisipasi top manajemen dalam mengesahkan dan mereview
anggaran.

3) Prinsip keadilan antara manajemen senior dengan penyusunan
anggaran dalam proses pengubahan penyusunan anggaran.

4) Departemen anggaran,

5) Struktur organisasi.

Berdasarkan penjelasan dapat diambil kesimpilan bahwa suatu
anggaran perlu dibuat oleh setiap bagian (unit)yang da diperusahaan
tersebut dengan berbagai prosedur yang harus diperhatikan sehingga pada
akhirnya anggaran tersebut dapat berperan sebagai alat pengendalian yang

tepat.

. Karakteristik Anggaran Penjualan
Menurut Anthony dan Govindarajan (2005:1) menyatakan bahwa
anggaran penjualan mempunyai karakteristik sebagai berikut :

1) Anggaran memperkirakan keuntungan yang pontensial dari unit
perusahaan.

2) Dinyatakan dalam istilah moneter, walaupun jumlah moneter mungkin
didukung dengan jumlah non moneter (contoh unit yang terjual atau
diproduksi)

3) Biasanya meliputi waktu selama satu tahun.

4) Merupakan perjanjlan manajemen, bahwa manajer setuju untuk

bertanggung jawab dalam pencapaian tujuan dari anggaran.
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7)
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Usulan anggaran diperiksa dan disetujui oleh pejabat yang lebih tinggi
dari pembuatan anggaran.

Sekali disetujui anggaran hanya dapat diubah dalam kondisi tertentu.
Secara berkala, kinerja keuangan sesungguhnya dibandingkan dengan

anggaran dan selisihnya dianalisis dan dijelaskan.

5. Unsur Pokok Anggaran Penjualan

Anggaran penjualan bersifat sistematisdan anggaran penjualan

merupakan rencana yang beruntun dan terperinci. Berdasarkan suatu

logika dalam arti sesuai dengan kondisi manajemen pada saat ini dan akan

mampu dilaksanakan pada masa yangn akan datang.

1)

2)

3)

Anggaran penjualan meliputi aktivitas yang akan dilakukan oleh
manajer dalam melaksanakan aktivitasnya sehingga anggaran yang
disusun merupakan hasil keputusan manajer dalam melaksanakan
fungsinya,

Anggaran disusun untuk jangka waktu tertentu dimasa yang akan
datang. Anggaran penjualan adalah rencana, berarti anggaran dapat
dilaksanakan pada priode berikutnya. Hal ini menunjukkan suatu
jangka waktu tertentu dimasa yang akan datang.

Anggaran penjualan merupakan rencana tertulis. Taksiran-taksiran
anggaran penjualan berdasarkan keadaan yang terjadi pada masa lalu

dan sekarang diperlukan suatu catatan tertulis agar dapat dijadikan
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sebagai pedoman dalam melaksanakan aktivitas perusahaan tersebut
dengan jalan membandingkan dengan realisasinya.

Menurut Nafarin (2007:16), anggaran penjualan mempunyai
beberapa manfaat dari beberapa manfaat tersebut dapat diambil beberapa
unsur pokok dalam anggaran penjualan sebagai berikut:

1) Anggaran penjualan bersifat sistematis.

2) Anggaran penjualan meliputi aktivitas yang akan dilakukan oleh
perusahaan.

3) Anggaran penjualan disusun untuk jangka waktu tertentu dimasa yang
akan datang.

4) Anggaran penjualan merupakan rencana tertulis.

Berdasarkan penjelasan dapat ditarik kesimpulan bahwa unsur
pokok dalam anggaran penjualan bersifat sistematis maliputi aktivitas yang
dilakukan oleh perusahaan, anggaran penjualan disusun untuk jangka
waktu tertentu dimasa yang akan datang serta anggaran penjualan

merupakan rencana tertulis.

. Alasan Perusahaan Menyusun Anggaran Penjualan

Menurut Munandar (2007:2), menyatakan bahwa ada bebera
alasan yang mendorong perusahaan untuk menyusun rencana dalam
menghadapi waktu yang akan datang antara lain :

1) Masa yang akan datang penug dengan berbagai ketidakpastian,

sehingga jauh—jauh hari sebelum masa tersebut tiba, perusahaan harus




mempersiapkan diri sejak awal tenntang apa yang akan dilakukannya
nanti.

2) Masa yang akan datang penuh dengan berbagai alternatif pilihan yang
mau tidak mau perusahaan harus memilih. Untuk dapat memilih
altenatif yang tepat, dibutuhkan berbagai analisis, berbagai penelitian
yang kadang-kadang membutuhkan waktu yang tidak singkat,
sehingga perusahaan harus jauh—jauh hari mempersiapkan diri sejak
awal tentang alternatif yang dipilihnya nanti.

3) Rencana diperlukan oleh perusahaan sebagai pedoman kerja bagi para
karyawan, sehingga sebelum rencana tersebut dilaksanakan nanti,
masing-masing karyawan sudah mengetahui dengan jelas apa tugas
dan kewajiban yang harus dikerjakan. Dengan demikian jika waktu
pelaksanaan nanti tiba, perusahaan dapat berjalan dengan lancar.

4) Rencana diperlukan oleh perusahaan sebagai alat pengkoordinasian
bagi seluruh kegiatan dari seluruh bagian yang ada dalam perusahaan.

5) Rencana diperlukan oleh perusahaan sebagai alat evaluasi
(pengawasan) kerja karyawan, yaitu untuk menilai prestasi kerja atau
kinerja para karyawan dalam melaksanakan atau mendelegasikan
rencana tesebut.

Alasan-alasan diatas telah menjelaskan bahwa anggaran penjualan

itu merupakan suatu rencana penjualan yang disusun secara sistematis.
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METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Menurut Sugiono (2009:11), penelitian tingkat ekspansi adalah
penelitian yang bermaksud untuk menjelaskan kedudukan
variabel-variabel yang lebih, serta hubungan antara satu variabel dengan
variabel yang lain. Berdasarkan hal ini penelitian tingkat ekspansi terbagi
menjadi :
1) Penelitian Deskriptif
Penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui
nilai variabel mandir, untuk menghubungkan antara satu variabel dengan
variabel yang lain.
2) Penelitian Komperatif
Penelitian komperatif adalah penelitian yang bersifat membandingkan
dengan variabel mandiri yang mempunyai sampel lebih dari satu.
3) Penelitian Asosiatif
Penelitian asosiatif adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui
antara dua variabel atau lebih.
Jenis penelitian yang akan digunakan penulis dalam penelitian yang
akan dilakukan untuk mengetahui faktor-faktor penyebab tidak tercapainya

anggaran penjualan truk pada PT. Tunas Auto Graha Palembang.
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B. Tempat Penelitian
Tempat penelitian merupakan tempat yang digunakan oleh peneliti
untuk melakukan penelitian. Penelitian ini dilakukan pada PT. Tunas Auto
Graha Palembang yang beralamatkan di jalan Perintis Kemerdekaan No. 08

Palembang.
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C. Operasionalisasi Variabel
Operasionalisasi variabel adalah suatu definisi yang diberikan pada
suatu variabel yang memberikan arti yang diperlukan untuk mengukur

variabel tersebut.

Tabel I1L 1
Operasionalisasi Variabel

Variabel Definisi Indikator
Faktor-faktor | Faktor yang menyebabkan | a. Faktor internal yaitu:
penyebab tidak tercapainya anggaran e Penjualan
tidak yang telah ditetapkan oleh tahun—tahun yang
tercapainya perusahaan baik secara lalu
anggaran internal dan eksternal pada e Kebijakan
penjualan baik | periode 2009 sampai perusahaan
secara internal | dengan 2011. e Kapasitas produksi
maupun e Tenaga kerja yang
eksternal. tersedia

e Fasilitas—fasilitas
yang dimiliki
perusahaan

b. Faktor eksternal yaitu:
e Pesaing

Sumber : Penulis, 2012

A
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D. Data Yang Diperlukan
Menurut Husein (2003:41), data yang diperlukan yaitu :

1) Data Primer
Data primer adalah data yang didapat dari sumber pertama, misal
dari individu atau perorangan.

2) Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diusahakan sendiri oleh pengumpulan
atau pengelolahannya untuk penelitian.

Adapun data yang akan diperlukan dalam penelitian ini adalah data
primer, sebab penelitian ini data-data diperoleh dari pihak perusahaan
PT. Tunas Auto Graha Palembang langsung melalui serangkaian
pertanyaan-pertanyaan secara lisan kepada pihak perusahaan perihal sejarah
singkat perusahaan, struktur organisasi, pembagian tugas, aktivitas
perusahaan dan penyusunan anggaran penjualan dan anggaran serta realisasi

penjualan dari tahun 2009-2011.

E. Teknik Pengumpulan Data
Menurut Nan Lin dalam W. Gulo (2006:116), teknik pengumpulan
data yaitu :
1) Observasi
Observasi adalah metode pengumpulanl data yang peneliti mencatat

informasi sebagaimana yang mereka saksikan selama penelitian.
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2) Survey
Survey merupakan metode pengumpulan data dengan menggunkan
tanggapan dari responden tentang sampel.

3) Wawancara

Metode wawancara merupakan metode penelitian yang dilakukan

secara langsung dengan proses tanya jawab yang berkaitan dengan topik
yang dibahas.

4) Kuesioner/ Angket
Kuesioner/ Angket adalah penelitian yang dilakukan secara langsung
dengan proses memberikan pertanyaan serta jawaban secara tertulis
kepada debitur yang berkaitan dengan topik yang dibahas oleh penulis.

5) Dokumentasi
Metode dokumentasi adalah cara untuk memperoleh data dengan catatan
tertulis mengenai berbagai kegiatan/ peristiwa pada waktu yang lalu serta
mangumpulkan data dengan cara mempelajari dan mencari referensi atau
literatur dari buku dan internet.

Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data yang digunakan
adalah wawancara dan dokumentasi. Dimana wawancara dilakukan secara
langsung kepada pihak yang berwenang atau orang yang dianggap dapat
memberikan informasi yang dibutuhkan dalam penelitian ini, sedangkan
dokumentasi yaitu berupa data-data sejarah singkat, struktur organisai,

pembagian tugas, anggaran penjualan serta realisasinya dalam perusahaan.
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F. Analisis Data dan Teknik Analisis
1. Analisis Data
Menurut Mujarat (2003:124), analisis data terdiri dari atas :
a) Analisis Kualitatif
Analisis Kualitatif adalah teknik analisis dengan cara menganalisis data
yang bukan bukan berupa angka — angka atau data yang tidak diukur
dengan skala numerik.
b) Analisis Kuantitatif
Analisis Kuantitatif adalah teknik analisis dengan cara menganalisis
data yang diperoleh dalam bentuk angka — angka perhitungan.
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
kualitatif. Metode kualitatif yaitu metode yang digunakan untuk
menganalisis faktor — faktor tidak tercapainya anggaran penjualan pada

PT. Tunas Auto Graha Palembang.

2. Teknik Analisis

Teknik analisis yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah
dengan mewawancarai langsung kepada pihak perusahaan PT. Tunas Auto
Graha Palembang mengenai faktor-faktor penyebab tidak tercapainya

anggaran penjualan pada PT. Tunas Auto Graha Palembang.



PT. Tunas Auto Graha Palembang selain menjual kendaraan juga

melayani service dan penjual spare part khusus mobil Toyota.

2. Profil PT. Tunas Auto Graha

Adapun profil dari PT. Tunas Auto Graha Palembang adalah

sebagai berikut :

a.

Focus on Customer
Pelanggan bagaikan raja yang harus selalu didahulukan. Karena itu

segala upaya difokuskan untuk memberikan layanan bernilai tambah.

Reliable

Tak ada yang lebih berharga daripada kepercayaan pelanggan. Tak
cukup hanya pengalaman dan keahlian yang senantiasa diasah, namun
juga perbaikan yang terus-menerus dilakukan dengan memperhatikan

suara pelanggan.

Green Company

Makin tingginya polusi lingkungan saat ini, mengilhami PT. Tunas
Auto Graha Palembang untuk selalu mengutamakan keselarasan
lingkungan melalui fasilitas layanan prosedur, system pengolahan
limbah, serta penggunaan produk-produk yang bersahabat dengan

lingkungan.



d. Team Work
Pasar yang dinal‘nis, hanyalah bias diantisipasi melalui suatu sinergi
dari sebuah tim yang melibatkan berbagai keahlian namun memiliki

satu tujuan, yaitu memuaskan pelanggan.

e. Strive for Exellence
Begitu cepatnya perubahan terjadi, begitu tingginya tuntutan
pelanggan mendorong PT. Tunas Auto Graha Palembang untuk
terus-menerus meningkatkan layanan yang lebih baik dan lebih baik

lagi.

f.  FEase
Situasi orang yang semakin bertambah sibuk, membuat waktu
semakin berharga, itulah yang menjadi sumber inspirasi PT. Tunas
Auto Graha Palembang untuk memberikan pelayanan yang mudah
dan memberikan layanan-layanan seperti Booking Service, Toyota
Home Service, OK atau Gratis! Yang mudah diakses di seluruh PT.

Tunas Auto Graha Palembang.
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3. Visi, Misi dan Tujuan PT. Tunas Auto Graha Palembang
Visi, misi dan tujuan PT. Tunas Auto Graha Palembang adalah
sebagai berikut :
a. Visi
Adapun visi dari PT. Tunas Auto Graha Palembang adalah “Menjadi
Dealer Otomotif yang terbaik di Indonesia melalui proses dan layanan
pelanggan yang bertaraf international”,
b. Misi
1) Memberi layanan terbaik kepada pelanggan.
2) Mencapai pangsa pasar No. 1 untuk kendaraan Toyota.
3) Menyediakan lingkungan kerja yang aman dan baik bagi karyawan.
4) Menciptakan nilai tambah ekonomis yang positif bagi
shareholders.
¢. Tujuan
1) Market leader number one in sales, volume, and market share.
Yaitu menjadi pemimpin pasar dalam bisnis otomotif dengan
volume penjualan nomor satu.
2) Best distribution network. Adalah memiliki jaringan distribusi yang
luas.
3) Customer satisfaction and good attitude people. Yaitu menciptakan
kepuasan pelanggan dan karyawan PT. Tunas Auto Graha

Palembang.



4) Highly compenence and good attitude people. Adalah karyawan
PT. Tunas Auto Graha Palembang memiliki sikap, perilaku, etika
kerja, serta kepribadian yang tinggi.

5) Financial soundeness. Yaitu kondisi keuangan PT. Tunas Auto
Graha Palembang yang sehat, mampu menciptakan laba yang
memadai untuk perkembangan dan kelangsungan hidup perusahaan

di masa mendatang.

4. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas

Pada umumnya dalam setiap organisasi terutama dalam organisasi
perusahaan harus mempunyai struktur organisasi yang merupakan suatu
pedoman untuk melaksanakan tugas-tugas bagi masing-masing bagian.

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 pembagian tugas, wewenang dan tanggungjawab yang jelas
memungkinkan kegiatan-kegiatan perusahaan dapat dilaksanakan dan
diarahkan secara efisien dan efektif.

Struktur organisasi akan jelas dituangkan kedalam suatu bagan
organisasi. Bagan organisasi yang akan digambarkan akan tampak
adanya pembagian tugas dan tanggungjawab masing-masing anggota,

hubungan antara pimpinan dan bawahan serta jenis pekerjaan yang



dilakukan. Berikut ini struktur organisasi PT. Tunas Auto Graha

Palembang.



Gambar IV. 1
Struktur Organisasi
PT. Tumas Auto Graha Palembang
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Melihat struktur organisasi tersebut, berikut dapat diuraikan secara
umum mengenai tugas dan wewenang serta tanggungjawab
masing-masing bagian adalah sebagai berikut:

a. Direksi
1) Menetapkan kebijaksanaan dan membuat keputusan perusahaan.
2) Memimpin perusahaan.
3) Mengontrol cara kerja karyawan.
4) Menerima laporan dari masing-masing departemen.
b. Audit Internal
1) Mengawasi dan memeriksa semua kegiatan yang terjadi dalam
lingkungan perusahaan agar tetap sesuai dengan peraturan yang
telah ditetapkan perusahaan.
2) Merancang sistem dan prosedur yang perlu diperbaiki.
3) Meriview sistem pengendalian intern yang ada.
c. Kepala Cabang
1) Meminta pertanggungjawaban atas laporan internal audit.
2) Bertindak sebagai penanggungjawab atas berjalannya perusahaan
jika direksi utama tidak berada ditempat.
3) Memberikan bimbingan teknik kepada tingkatan dibawahnnya.
4) Perencanaan dana dan biaya.
d. Administrasi Head
1) Menangani segala administrasi karyawan.

2) Membawahi administrasi, keuangan, spk-kontrak dan lainnya.



3) Mengurus pembayaran gaji dan pengeluaran lainnya.

4) Menyiapkan semua dokumen yang diperlukan dalam administrasi

5) Bertanggung jawab kepada direksi dan kepala cabang.

6) Mengendalikan persediaan barang dagang yang ada di showroom.

7) Mendatangani setiap kontrak dari setiap penjualan barang dagang.

Sales Supervisor

1) Bertanggungjawab atas order pesanan.

2) Bertanggungjawab untuk memasarkan produk.

3) Mengkoordinasikan salesman dan sales counter

4) Melakukan penjualan dan mengawasi pengiriman barang dagang
kepada sub dealer maupun kepada konsumen.

5) Membuat laporan penjualan setiap bulannya.

Kepala Bengkel

1) Bertanggungjawab terhadap kinerja dari bawahannya, serta
mengkoordinasikan  baik  seluruh  karyawan servis yaitu
bertanggungjawab terhadap mutu pelayanan yang diberikan
perusahaan terhadap konsumen.

2) Bertanggungjawab mengkoorninasikan kegiatan mekanik yang ada
termasuk merancang pola pelatthan serta peningkatan
keterampilan mekanik.

3) Bertanggungjawab mengawasi kegiatan body repair terutama
mengawasi kualitas dari pekerjaan yang dibebankan kepada

bagiannya.
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4) Bertanggungjawab mengkoordinasikan seluruh karyawan spare
part dan kinerja bawahannya.

5) Bertanggungjawab melaksanakan penyusunan rencana kegiatan
departemennya berdasarkan rencana strategis yang telah disusun

dan disetujui oleh kepala devisi.

5. Aktivitas PT. Tunas Auto Graha Palembang
Adapun penjualan yang dilaksanakan oleh PT. Tunas Auto Graha
Palembang sampai saat ini menggunakan sua cara yaitu penjualan dengan
cara tunai/cash dan penjualan dengan kredit/angsuran dengan
menggunakan jasa leasing pada perusahaan leasing yang telah bekerja
sama dengan perusahaan PT. Tunas Auto Graha Palembang.
a. Penjualan Cash/ 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
sesuai dengan harga yang telah disepakati.
b. Penjualan Kredit/ Angsuran via leasing
Dalam hal ini penjualan via /easing biasanya pembeli menghubungi
PT. Tunas Auto Graha Palembang untuk membeli kendaraan yang
dibutuhkan. Kemudian PT. Tunas Auto Graha Palembang tersebut
menghuubungi pihak /easing dimana pembeli akan menghubungkan

langsung dengan pihak /easing dalam hal pembayaran.
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Jenis kendaraan yang diperdagangkan oleh PT. Tunas Auto Graha

Palembang yaitu semua jenis kendaraan mobil dan truk merk Toyota.

6. Anggaran Penjualan PT. Tunas Auto Graha Palembang

Sejalan dengan berkembangnya aktivitas dan kemajuan yang
dialami suatu perusahaan dengan tingkat aktivitas dan kegiatan yang
semakin meluas maka semakin besar dan kompleks permasalahan
yang akan dihadapi prusahaan dimasa yang akan datang. Tanpa adanya
suatu rencana aktivitas perusahaan akan tidak menentu karena tidak
adanya petunjuk yang jelas tentang kegiatan apa yangn harus dilakukan
serta kemana kegiatan tersebut diarahkan.

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

Unsur-unsur dalam penyusunan anggaran tersebut sangatlah
penting diperhatikan agar perusahaan dapat menyusun anggaran secara
efektif. Untuk itu, rencana dijadikan sebagai pedoman kerja maka sudah
semestinya jika rencana disusun secara sistematis, terperinci, jelas dan
tidak menimbulkan berbagai macam tafsiran, serta memungkinkan untuk
dilaksanakan. Penetapan anggaran penjualan perlu memperhatikan hal-hal

yang akan berkaitan penyusunan anggaran tersebut.
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Anggaran penjualan menjadi dasar untuk menyusun anggaran yang
disusun dengan kata lain anggaran lainnya disusun terlebih dahulu dengan
memperhatikan rencana aktivitas penjualan dimasa yang akan datang
untuk mencapai tujuan yang diinginkan perusahaan.

Anggaran penjualan memiliki tiga unsur pokok kegunaan yaitu
sebagai dasar untuk menyusun anggaran unit yang akan diproduksi yang
merupakan jumlah satuan (unit) yang akan diproduksi oleh perusahaan
ditentukan oleh beberapa banyak perusahaan yang besangkutan mampu
menjualnya, sebagai dasar untuk menyusun anggaran kas dan sebagai
dasar untuk menyusun anggaran piutang yang merupakan penjualan kredit
yang akan mengakibatkan bertambahnya piutang perusahaan.

Bagi setiap perusahaan anggaran penjualan sangatlah penting untuk
meningkatkan pendapatan bagi perusahaan karena anggaran penjualan
merupakan suatu anggaran yang merencanakan secara lebih terperinci
tentang penjualan yang baik dan tepat maka akan menghasilkan
keuntungan yang besar bagi perusahaan dimasa yang akan datang.

Salah satu alat yang sangat penting untuk mencapai tujuan
tersebut adalah anggaran yang merupakan tolak ukur yang dapat

digunakan untuk menilai efisiensi dan efektivitas suatu kegiatan.
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Beberapa ketentuan anggaran secara umum yang ada pada PT.

Tunas Auto Graha Palembang aadalah sebagai berikut:

a) Anggaran perusahaan merupakan penjabaran dari rencana kegiatan
perusahaan dan merupakan alat pegendalian keberhasilan pencapaian
sasaran yang telah ditetapkan dalam rencana kerja perusahaan.

b) Untuk keperluan pengendalian dan pengelolahan anggaran perusahaan
supaya terdapat keselarasan dan kesatuan gerak sehingga
pelaksanaannya dapat dilakukan dengan baik, efisien dan efektif
dibutuhkan suatu pedoman pelaksanannya.

¢) Penyusunan anggaran harus mengacu pada pencapaian sasaran yang
telah ditetapkan dalam rencana jangka panjang perusahaan dengan
mempertimbangkan perkiraan keadaan untuk tahun yang akan datang.

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

membuat usulan program kerja dan anggarannya.

7. Pedoman Anggaran Penjualan PT. Tunas Auto Graha Palembang
PT. Tunas Auto Graha Palembang dalam melakukan penganggaran
mengacu pada pokok kebijaksanaan penyusunan dan rencana kerja
anggaran dengan maksud:
a) Memudahkan penyusunan, pelaksanaan, pelaporan dan pengawasan

anggaran.
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b) Dipakai sebagai tolak ukur keberhasilan pelaksanaan anggaran yang
telah dilakukan secara lengkap, terpadu dan sistematis.

¢) Memperkecil kemungkinan perbedaan penafsiran dalam menyusunan
anggaran .

d) Memperjelas tugas dan tanggungjawab dalam penyusunan,
penyampaian, pelaksanaan dan pengendalian anggaran.

Tujuan anggaran penjualan yang ingin dicapai oleh PT. Tunas Auto
Graha Palembang adalah sebagai berikut :

a) Sebagai pedoman untuk para pelaksana dilingkungan PT. Tunas Auto
Graha Palembang dalam melaksanakan pengendalian dan pengelolaan
yang berkaitan dengan pelaksanaan anggaran perusahaan.

b) Sebagai pedoman dalam pemberian wewenang kepada semua unit
kerja dalam melaksanakan rencana kegiatan kerja serta anggaran yang

berada dibawah pengendalian dan pengelolaannya.

8. Prosedur Penyusunan Anggaran Penjualan PT. Tunas Auto Graha
Palembang

Penyusunan anggaran dilakukan oleh komite anggaran yang

diketuai oleh direksi atau pimpinan perusahaan dan anggota komite

adalah bagian pemasaran dan penjualan. PT. Tunas Auto Graha

Palembang dalam penyusunan anggaran penjualan didasarkan oleh

instruksi dari pimpinan perusahaan melalui pernyataan tertulis berupa
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memo atau intruksi secara lisan. Adapun secara prosedur penyusunan

anggaran adalah sebagai berikut :

a) Direksi memberikan instruksi secara lisan atau tertulis kepada bagian
pemasaran dan penjualan.

b) Bagian pemasaran dan penjualan membuat perencanaan anggaran
penjualan dalam proses.

c) Otorisasi atau persetujuan dari direksi.

Ketentuan yang dibuat perusahaan dalam penyusunan anggaran

penjualan adalah sebagai berikut :

a) Anggaran disusun berdasarkan perkiraan kemampuan perusahaan.

b) Anggaran penjualan menguraikan jelas tentang produk, kuantitas dan
nilai.

c) Penentuan besarnya penjualan didasarkan harga jual.

Penyusunan anggaran penjualan beradasarkan pada tahun kalender
(tahun takwin) yaitu dari tanggal 01 Januari sampai 31 Desember.
Tahapan yang dilakukan dalam penyusunan anggaran penjualan diawali
dengan penentuan variabel yang mempengaruhi anggaran penjualan.
Penyusunan anggaran penjualan memerlukan informasi masa lalu dan
informasi mengenai kondisi pasar pada saat ini. Disamping itu juga
dilakukan analisis terhadap prestasi penjualan yang telah tercapai oleh
perusahaan/ Komite anggaran penjualan PT. Tunas Auto Graha

Palembang dalam menyusun anggaran penjualan melakukan peramalan
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penjualan dengan melihat kecendrungan penjualan yang terjadi yang
memungkinkan dapat mencapai tujuan dimasa yang akan datang.

Peramalan  penjualan disusun oleh bagian penjualan yang
kemudian dijadikan dasar anggaran penjualan. Penyusunan
perkiraan penjualan dilakukan melalui rapat dengan direksi atau
pimpinan. Penyusunan penyusunan penjualan ini menggunakan metode
Judgment vaitu berdasarkan pendapat dari pihak yang kompeten
antara lain pendapat bagian pemasaran dan tidak melakukan perhitungan
secara statistik.

Perkiraan penjualan disusun oleh bagian penjualan untuk
menentukan penjulan yang diangganggarkan dan kemudian disusunlah
anggaran penjualan. Setelah penyusunan anggaran penjualan tersebut,
kemudian diminta pengesahan kepada direksi atau pimpinan. Setelah
disahkan anggaran penjualan diserahkan kepada bagian penjualan untuk
kemudian dilaksanakan tahap selanjutnya yang menjadi tahap akhir dari
penyusunan anggaran penjualan ini.

Anggaran penjualan sebagai suatu alat untuk mempermudah pihak
perusahaan dalam mencapai tujuannya yaitu untuk menghasilkan
keuntungan yang maksimal dan banyak kendala-kendala yang akan
dihadapi oleh perusahaan yang terkait dengan realisasi anggaran
penjualan baik secara langsung maupun tidak langsung.

Unit penelitian yang dilakukan pada PT. Tunas Auto Graha

Palembang adalah salah satu perusahaan yang bergerak dibidang
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outomotif dibidang penjualan mobil dan truk sangat membutuhkan
anggaran penjualan. Dalam penyusunan anggaran penjualan, perusahaan
menetepkan target penjualan. Namun dalam 3 (tiga) tahun ini target yang
telah ditetapkan tidak tercapai.

Ketentuan umum pengendalian anggaran penjualan PT. Tunas Auto
Graha Palembang adalah sebagai berikut :

a) Rencana kerja penjualan yang telah dialokasikan kedalam anggaran
penjualan dicatat kedalam kartu pengawasan anggaran serta
mencatat setiap terjadinya realisasi.

b) Penyimpangan yang terjadi dan diperkirakan terjadi harus dibahas
dan dianalisis dan biasanya evaluasi pelaksanakannya ini dilakukan
persemester.

Pengendalian anggaran ini  dilakukan untuk mencegah
terjadinya deviasi anggaran yang cukup besar sehingga anggaran dapat
diarahkan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

Didalam melakukan pencatatan anggaran pada PT. Tunas Auto
Graha Palembang dilaksanakan oleh bagian administrasi. Anggaran
setiap awal tahun berdasarkan tahun kalender, pencatatat anggaran
disertai dengan realisasi anggaran penjualan tahun sebelumnya.

Sebelum anggaran penjualan diserahkan untuk dilaksanakan oleh
bagian penjualan terlebih dahulu dibahas dan dilakukan melalui rapat
komite anggaran. Setelah pencatatan anggaran dilakukan oleh bagian

administrasi, anggaran penjualan langsung dianalisis dengan cara
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membandingkan anggaran penjualan dengan realisasi pada periode yang
sama. Apabila terjadi selisih baik selisih yang menguntugkan maupun
selisih yang merugikan, maka selisih tersebut tidak mempengaruhi
laporan keuangan perusahaan karena anggaran tersebut hanya digunakan
sebagai pedoman kerja yang tujuannya untuk mengukur kemampuan

manajemen.

A. Pembahasan

Setiap perusahaan pada umumnya menggunakan anggaran sebagai
tolak ukur dan alat untuk menilai dan mengevaluasi seluruh aktivitas yang
dilakukan perusahaan. Anggaran bagi perusahaan digunakan sebagai
pedoman kerja yang memberikan arahan serta sekaligus memberikan tugas
dan target-target yang harus dicapai oleh karyawan dalam jangka waktu
tertentu dimasa yang akan datang, sebagai alat pengkoordinasian kerja untuk
saring menunujang sasasran yang telah ditetapkan sehingga jalannya
perusahaan lebih terjamin, dan sebagai alat pengawasan kerja bagi
perusahaan untuk menilai kinerja karyawan dalam menjalankan tugas dan
kewajiban yang telah dibebankan kepada karyawan tersebut.

Anggaran perusahaan merupakan suatu rencana kerja yang akan
dipergunakan oleh pimpinan sebagai pedoman dalam pelaksanaan kegiatan
dalam tahun anggaran tersebut. Anggaran penjualan adalah bagian dari
anggaran secara umum dan merupakan unsur yang paling kritis dan paling

besar pengaruhnya terhadap pencapaian tujuan perusahaan. Oleh karena itu
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pertimbangan manajemen untuk penyusunan anggaran penjualan sangatlah
penting.

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

Sesuai dengan anggaran penjualan adalah sebagai alat perencanaan
dan pengendalian penjualan bagi perusahaan dalam jangka pendek. Anggaran
penjualan tahunan pada PT. Tunas Auto Graha Palembang disusun setiap
awal tahun. Anggaran penjualan yang dilaksanakan dalam satu anggaran bisa
terjadi selisih dalam realisasinya.

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

Berdasarkan tabel 1.1 pada bab sebelumnya dapat diketahui realisasi

dan anggaran penjualan, maka pada pembahasan ini penulis menganalisis
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faktor-faktor penyebab tidak tercapainya anggaran penjualan pada PT. Tunas
Auto Graha Palembang akan diuraikan sebagai berikut :
1. Faktor Internal Perusahaan

Faktor internal perusahaan yaitu data atau informasi dari
pengalaman yang terdapat dan bersumber dari dalam perusahaan itu
sendiri yang merupakan salah satu penyebab tidak tercapainya anggaran
penjualan.

Faktor internal yang dianalisis meliputi penjualan tahun lalu,
kebijakan perusahaan, kapasitas produksi, tenaga kerja vang tersedia dan
fasilitas yang dimiliki oleh perusahaan.

a. Penjualan Tahun Lalu

Penjualan tahun lalu merupakan data atau informasi tentang
penjualan tahun-tahun yang sudah berlalu yang dimiliki perusahaan.
Data atau informasi penjualan tahun lalu sangatlah penting untuk
menetapkan penyusunan anggaran sebagai suatu perencanaan dan
pengandalian penjualan pada tahun-tahun berikutnya yang bertujuan
untuk mencapai tujuan perusahaan.

Pada PT. Tunas Auto Graha Palembang didalam menyusun
anggaran penjualan kurang memperhatikan penjualan tahun lalu
sebelumnya sebagai pedoman dalam menyusun anggaran. Dalam hal
ini, PT. Tunas Auto Graha Palembang menetapkan anggaran

penjualan perusahaan selalu menetapkan anggaran untuk tahun
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berikutnya berdasarkan anggaran tahun lalu ditambah dengan 5%
sampai dengan 10% untuk penjualan tahun berikutnya.

PT. Tunas Auto Graha Palembang dalam menetapkan
anggaran penjualan berlandaskan dengan anggaran tahun sebelumnya

bukan dengan melihat realisasinya dari penjualan tahun sebelumnya.

b) Kebijakan Perusahaan
Dalam dunia usaha tidak terlepas dari macam-macam
masalah dalam perusahaan yang harus dihadapi perusahaan . Salah
satu faktor internal penyebab tidak tercapainya anggaran penjualan
adalah kebijakan perusahaan. Hal 1m1 penting dikarenakan
perusahaan dituntut untuk menentukan kebijaksanaan yang dapat
membantu meningkatkan penjualan perusahaan seperti harga dan
promosi untuk mengimbangi perubahan yang terjadi.
a. Harga
Kebijaksanaan penentapan harga jual produk sangat
penting. Harga merupakan bagian dari penawaran suatu produk
vang biasanya dilakukan dengan mengadakan riset pasar untuk
mengetahui apakah pasar menerima atau menolak harga yang
ditawarkan. Apabila konsumen menolak biasanya harga akan
berubah dengan cepat dan sebaliknya.
Kebijakkan harga merupakan suatu kebijakan yang

diterapkan suatu perusahaan yang akan berhubungan dengan
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tingkat harga yang akan diberikan pada produk. Penetapan harga
jual selain memperhatikan kualitas produk juga harus
memperlihatkan harga yang ditentukan dari pesaing dengan
produk yang sejenis. Harga jual produk bagi perusahaan akan
memberikan hasil dengan menciptakan sejumlah pendapatan
dengan keuntungan bersih.

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan harga jual
truk pada PT. Tunas Auto Graha Palembang sangatlah bervariasi
sesuai dengan varian truk yang ditawarkan oleh perusahaan.
Sebagai distributor resmi truk merek Toyota, PT. Tunas Auto
Graha Palembang didalam menetapkan harga jual truk hanya
berdasarkan harga nasional yang ditetapkan oleh PT. Astra
internasional Tbk sebagai produsen truk Toyota, hal ini
menyebabkan PT. Tunas Auto Graha Palembang tidak dapat
menaikkan ataupun menurunkan harga jual sesuai dengan
kondisi pasar.

Promosi

Promosi merupakan salah satu upava untuk
memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan
tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau
mengkonsumsinya yang mengharapkan kenaikan penjualan.

Promosi yang dapat dilakukan perusahaan yaitu melalui

media masa antara lain melalui pameran, media elektronik serta




dengan membagikan selembaran brosur dengan tujuan
memberikan informasi mengenai produk yang ditawarkan.
Berdasarkan analisis yang dilakukan faktor promosi
merupakan faktor yang mempengaruhi secara langsung terhadap
penjualan. Promosi yang dilakukan oleh PT. Tunas Auto Graha
Palembang yaitu hanya dengan membagikan selembaran brosur,
melalui koran, dan media elektronik seperti internet dengan
tujuan memberikan informasi mengenai produk yang
ditawarkan. Strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Tunas
Auto Graha Palembang hampir sama saja dengan yang

dilakukan oleh perusahaan distributor truk lainya.

¢) Kapasitas Produksi

Pada PT. Tunas Auto Graha Palembang dalam hal
berhubungan dengan kapasitas jumlah produksi truk tidak dilakukan,
karena PT. Tunas Auto Graha Palembang hanya bergerak sebagai
distributor penyaluran resmi kendaaraan Toyota dan hanya melayani
penjualan truk Toyota saja.

Dalam hal yang berhubungan dengan kapasitas jumlah produk
kendaraan truk tidak dilakukan karena PT. Tunas Auto Graha

Palembang hanya melayani penjualan secara pribadi.
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Tenaga Penjual

Tenaga penjual merupakan salah satu faktor yang sangat
mempengaruhi penjualan suatu produk PT. Tunas Auto Graha
Palembang dalam melaksanakan aktivitas penjualan produk truk
Toyota juga melaksanakan tenaga penjual (salesman).

Pada PT. Tunas Auto Graha Palembang, tenaga kerjanya
kurang diperhitungkan, padahal tenaga kerja jumlahnya banyak dan
mempengaruhi keterampilan dan keahlian serta cukup pontensial
untuk dikembangkan dimasa yang akan datang sehingga anggaran
vang ditetapkan tidak mencapai target penjualan. Hal ini disebabkan
dana anggaran penjualan banyak dikeluarkan untuk pembiayaan
tenaga kerja dan pengembangannya.

Tenaga kerja berpengaruh langsung terhadap penjualan karena
salesman  merupakan ujung tombak perusahaan dalam mencapai
target penjualan yang ditetapkan oleh perusahaan kepada salesman
dirasa sangat minim (kecil) sehingga kurang termotivasi untuk
menawarkan produk kepada konsumen dan otomatis akan berdampak
dengan target penjualan yang ditetapkan akan sulit dicapai

perusahaan.

Fasilitas yang Dimiliki Perusahaan
Fasilitas merupakan salah satu bagian terpenting khususnya

bagi karyawan untuk memasarkan truk ke daerah-daerah yang cukup
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jauh dan terpencil. Fasilitas. yang dimiliki perusahaan sebagai
penunjang dalam kegiatan operasional khususnya dirasa masth belum
cukup. Hal ini dikarenakan pada umumnya bagian penjualan yang
tidak memiliki kendaraan untuk melakukan operasional penjualan
mereka sulit dalam mempromosikannya.

Keterbatasan kendaraan operasional menjadi salah satu
penyebab tidak tercapainya target penjualan truk pada PT. Tunas Auto

Graha Palembang.

2. Faktor Eksternal Perusahaan

Faktor eksternal perusahaan vyaitu data atau informasi dari
pengalaman yang terdapat dan bersumber dari luar perusahaan merupakan
faktor-faktor yang mempengaruhi realisasi penjualan dan menyebabkan
tidak tercapainya anggaran penjualan pada PT. Tunas Auto Graha
Palembang. Faktor eksternal tersebut adalah pesaing.

Pesaing merupakan salah satu faktor yang paling berpengaruh
yang dihadapi oleh perusahaan karena faktor ini sangat besar pengaruhnya
terhadap perkembangan suatu perusahaan untuk dapat bertahan hidup
dalam dunia bisnis, oleh karena itu manajemen perusahaan harus dapat
lebih unggul didalam membuat dan menciptakan strategi maupun inovasi-
inovasi yang lebih baik dan diharapkan perusahaan dapat menghadapi

dunia persaingan.
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Munculnya para pesaing sangat berpengaruh terhadap volume
penjualan khususnya pada perusahaan yang menjual produk yang
sama yaitu truk merek Toyota. Selain melalui promosi hal yang dapat
ditempuh oleh perusahaan dalam menghadapi persaingan dengan cara
memberikan layanan berupa pengantaran barang ketempat pembeli
dan perusahaan memberikan hadiah kepada pembeli.

Persaingan dari perusahaan lain yang sangat berpengaruh
adalah persaingan harga. Perusahaan persaingan dengan merek yang
sama terdin seperti PT. Astra International Tbk atau dikenal dengan
nama Auto 2000 dan beberapa cabang Toyvota lainnya. Sedangkan
persaingan dari perusahaan lain dengan merek yang lain seperti yaitu
distributor Mitsubhisi pada PT. Lautan Berlian Utama Motor
Palembang, distributor Isuzu pada PT. Astra Internasional Isuzu
Palembang, distributor Dino pada PT. Thamrin Bersaudara dan
distributor lainnya.

PT. Tunas Auto Graha Palembang memiliki banyak persaingan
karena terdapat banyaknya distributor lain yang akan menjadi pesaing
bagi PT. Tunas Auto Graha Palembang. Dalam hal ini pesaing dari
merek lain merupakan faktor yang dapat mempengaruhi tidak
tercapainya anggaran penjualan pada PT. Tunas Auto Graha

Palembang,.



BAB YV

SIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini penulis akan menyampaikan hasil analisa yang telah
dilakukan secara mencoba untuk memberikan langkah-langkah perbaikan berupa
saran-saran yang diharapkan dapat berguna untuk pengembangan perusahaan
yang berhubungan dengan faktor-faktor penyebab tidak tercapainya anggaran
penjualan pada PT. Tunas Auto Graha Palembang.

A. Simpulan
Dari pembahasan yang telah dianalisis, dapat disimpulkan bahwa
faktor-faktor penyebab tidak tercapainya anggaran penjualan truk terdiri dari
faktor internal dan faktor eksternal vyaitu sebagai berikut:
1) Faktor Internal
a. Penjualan tahun lalu. Penentuan anggaran pada PT. Tunas Auto Graha
Palembang menetapkan anggaran untuk tahun berikutnya bedasarkan
anggaran tahun lalu ditambah dengan 5% sampai dengan 10%.
Sehingga kesalahan dalam penetapan anggaran berakibatkan target
penjualan truk yang diinginkan tidak pernah tercapai.
b. Kebijakan perusahaan yang berhubungan dengan harga jual truk
ditetapkan berdasarkan harga nasional yang ditetapkan oleh PT. Astra
internasional Tbk sebagai produsen truk Toyota. Sedangkan dilihat dari

promosi yang yang dilakukan oleh PT. Tunas Auto Graha Palembang
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hanya melakukan promosi dengan cara melalui internet dan koran.
sehingga kurangnya minat beli konsumen.

c. Tenaga penjual dan fasilitas yang dimiliki perusahaan sangatlah penting
tanpa ada tenaga penjual dan fasilitas maka perusahaan dalam
menjalankan aktivitasnya akan terhambat.

2) Faktor Eksternal
Keadaan pesaingan terdapat banyaknya distributor lain yang menjual truk.
Munculnya para pesaing sangat berpengaruh terhadap volume penjualan.
Persaingan dengan merek yang sama seperti Auto 2000 dan beberapa
cabang lainnya sedangakan persaingan dari perusahaan lain dengan merek
yang lain seperti distributor Mitsubhisi, Isuzu, Nissan dan distributor
lainnya. Pesaing lain yang menawarkan harga jual truk yang lebih murah
yang ditawarkan oleh pesaing sehingga masyarakat yang menggunakan
truk merasa sama memakainya dengan merek yang lain karena fungsinya
sama yang membedakan hanya kualitas, kapasitas atau muatan truk yang

dimiliki perusahaan untuk menjalankan aktivitas usahanya.
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B. Saran
Berdasarkan permasalahan yang ada dan kesimpulan yang telah penulis
uraikan, maka penulis akan memberikan saran-saran yang dapat digunakan
untuk mengatasi masalah tidak tercapainya anggaran penjualan pada PT.
Tunas Auto Graha Palembang sebagai berikut :
1) Faktor Internal

a. PT. Tunas Auto Graha Palembang sebaiknya dalam penentuan
anggaran harus memperhatikan anggaran sebelumnya apakah tercapai
atau tidak, bukan hanya sekedar menambah atau menaikkan anggaran
dari anggaran sebelumnya. Karena hal ini jika masih dibiarkan
berlanjut dapat berakibatkan anggaran tidak pernah tercapai sehingga
target penjualan pun tidak tercapai.

b. PT. Tunas Auto Graha Palembang sebaiknya dalam menentukan
harga bisa lebih kompetitif dengan harga yang dikeluarkan pesaing
sehingga minat beli konsumen lebih meningkat serta segi promosi PT.
Tunas Auto Graha Palembang sebaiknya lebih ditingkatkan lagi
seperti : penyebaran brosur, pemasangan banner, mendia elektronik
melalui iklan ditelevisi dan juga melakukan kerjasama terhadap
instansi-instansi  pemerintah maupun swasta dalam melakukan
penjualan truk baik tunai maupun kredit serta meningkatkan

pelayanan kepada konsumen.
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2) Faktor Eksternal
Pada faktor eksternal perusahaan harus dapat menjaga para pelanggannya
agar tidak merasa kecewa dan memberikan kemudahan bagi pelanggan
dan harga yang bersaing serta memberikan hadiah, mengirimkan barang
langsung dan memberikan diskon bagi pelanggan yang setia membeli truk

agar pelanggan menjadi senang.



DAFTAR PUSTAKA

Anthony, R, Vijai Govindarajan, 2005, Sistem Pengendalian Manajemen. Jilid |

dan 1II, Terjemahan Kurniawan Tjakrawala, Penerbit Salemba Empat,
Jakarta.

Christina, 2002, Anggaran Perusahaan, Edisi Ke — 1, PT. Gramedia Pustaka,
Jakarta.

Fakultas Ekonomi Universitas Muhamadiyah Palembang, Jurusan Akuntansi,
2009, Pedoman Penulisan Pra Usulan, Usulan Penelitian dan Skripsi,
Palembang.

Hansen, Don R., and M. Mowen, 2009. Akuntansi Manajerial, Terjemahan
Fitriasari, Salemba Empat, Jakarta.

Mujarat, Kuncoro, 2003. Metode Riset untuk Bisnis dan Ekonomi, Erlangga,
Yogyakarta.

Munandar, M. 2007, Budgeting, Perencanaan kerja, Pengkoordinasian Kerja,
dan Pengawasan Kerja, BPFE, Yogyakarta.

Nafarin, 2007, Penganggaran Perusahaan, Edisi [I1, Penerbit Salemba, Jakarta.

Nan Lin Ahli Bahasa W. Gulo. 2006. Metodologi Penelitian, PT. Grasindo,
Jakarta,

Saputro, Gunawan Adi Saputro dan Marwan Asri, 2007, Anggaran Perusahaan,
Edisi Ke -2, BPFE, Yogyakarta.

Sim, Jae K dan Siegel, Joel G, 2009. Budgeting, Pedoman Lengkap Langkah —
Langkah Penganggaran, Erlangga, Jakarta.

Skripsi:

Nurlatifah, 2010, Analisis faktor — faktor penyebab terjadinya selisih
anggaran dan realisasi penjualan snack pada PT. Indofood Fritolay
Makmur Palembang. (Tidak Dipublikasikan)

Sugiono, 2009. Metode Penelitian Bisnis, Cetakan Ke-13, Alfabeta, Bandung.

Supriyono. R.A. 2005. Sistem Pengendalian Manajemen, BPFE, Yogyakarta.

Umar, Husein. 2003. Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis, PT. Raja
GrafindoPersada Jakarta.



——
TA"&
7 A i

TUNAS AUTO GRAHA
HORIZED TOYOTA DEALER

Nomor - 113/ VI-EST /2012
Hal - Surat Keterangan Selesai Riset
Kepada Yth.

Dekan Falkultas Ekonomi
Universitas Muhammadiyah Palembang
Di

Tempat

Dengan Hormat,

Sehubungan dengan Surat dari Universitas Muhammadiyah Palembang Ekonomi No. 162/G-
17/UMP/X1/2012 Tanggal 05 Juni 2012. Maka dengan ini PT. Tunas Auto Graha Palembang

menerangkan:

Nama : Fribka Novriana
NIM :22 2008 040
Fakultas/ Jurusan ‘Ekonomi/ Akuntansi

Dengan ini menerangkan bahwa benar yang bersangkutan diatas mengambil data dan
melakukan riset dari Perusahaan kami. Adapun data tersebut kami berikan untuk keperluan
yang bersangkutan diatas untuk menyusun Skripsi.

Dengan demikian Surat Keterangan ini kami buat dengan sebenarnya, untuk dipergunakan
sebagaimana semestinya.

Palembang, 18 Juli 2012
- Kepala Cabang

‘ﬁadi Maryanto S.E

-4
Q

&

e
~

=

Perintis Kemerdekaan No. 8 Telp. (0711) 717979, Fax. (0711) 711819 Palembang
Cabang : JI. Yos Sudarso No. 8 A, Watervang Teip. (0733) 323282, Fax. (0733) 324279 Lubuk Linggau



PENELITIAN

MAMAHASISWA : FRIBKA NOVRIANA PEMBIMBING

M . 222008 040 KETUA - Rosalina Ghazali, S.E, Ak., M.Si

RUSAN :  AKUNTANSI ANGGOTA

DUL UP ©  ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENYEBAB TIDAK TERCAPAINYA ANGGARAN
PENJUALAN TRUK PADA PT. TUNAS AUTO GRAHA PALEMBANG

e e s i i
TGLUBUTH PARAF PEMBIMBING
), MATERI YANG DIBAHAS KETERANGAN
KONSULTASI KETYA | ANGGOTA
23 Mes 20/ Ui \)“"‘L"”\’F— : / h_m;m )
: g U e
28 e/ 2002 L{K M fretra
14 / -—
057U’ 2012 (,/ . % /‘IC/ |/ 2D,
2T 1 ’

TATAN : | Dikeluarkan di : Palembang
l Pada tanggal 3 / /




KARTU AKTIVITAS BIMBINGAN SKRIPSI:

NAMA MAHASISWA . FRIBKA NOVRIANA PEMBIMBING
NIM 22 2008 040 KETUA Rosalina Ghazali S.E,Ak.,M.Si
JURUSAN AKUNTANSI ANGGOTA

JUDUL SKRIPSI

ANGGARAN PENJUALAN

PALEMBANG

PADA

" ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENYEBAB TIDAK TERCAPAINYA
PT. TUNAS AUTO GRAHA

NO. K.I(-)GNLé?JLL{;.;\HSI MATERI YANG DIBAHAS P e KETERANGAN
KETUA ANGGOTA

1 MLt | DAk T i Lectoniier lags

2 !&Jub-ma hii 1 L%. I’LWM bl 2

3 /\‘:?/JUC‘-ZOQ 1246 (:l_ % . ot b

4 d/%;ud‘nao/oz Rz6 4 % lacje 8 3

5 |2g/meaon| Bk 4 /. fecbaunr

- ‘2‘}4706‘6?3&/2 Bal d % Lu bato I

7 |9/ utamn| el i a et brin

8 &]’/voé‘ 2 (oL % /j leqy b,

0 3;‘/{\77u6' o Sal V3 P

10 |hprs o, | el THAT /. Fe /) o plea

11

12

13

14

15

16

CATATAN: Dikeluarkan di_: Palembang

Mahasiswa diberikan waktu menyelesaikan skripsi
6 bulan terhitung sejak tanggal ditetapkan

Y S
,




UNIVERSITAS MUHAYMADIYAH PALEMBANG
FAKULTAS EKONOMI

JURUSAN IZIN PENYELENGGARAAN AKREDITASI

JURUSAN MANAJEMEN (51) - No. 3619/0/T/K-1112010 No. O18/BAN-PT/AK-XI/S1/VIII/2008 (B)
JURUSAN AKUNTANSI {S1) :No. 3620/D/T/K-1112010 No. 044/BAN-PT/AK-XINS1I2011 (B)
MANAJERMEN PEMASARAN (D.1H) s No. 3377/DM/K-112009 No. CO5/BAN-PT/AK-X/Dpl-IINI2010 (B)

Alamat : Jalan Jenderal Ahmad Yani 13 Ulu [0711] 511433 Faximile (0711) 518018 Palembang 30263

7N Iz T "
Al

LEMBAR PERSETUJUAN PERBAIKAN SKRIPSI

Hari / Tanggal : Jum’at, 10 Agustus 2012

Waktu :09.00 s/d 12.00 WIB

Nama : Fribka Novriana

NIM : 222008040

Program Studi : Akuntansi

Mata Kuliah Pokok : Sistem Pengendalian Manajemen

Judul Skripsi : ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PENYEBAB TIDAK TERCAPAINYA
ANGGARAN PENJUALAN TRUK PADA PT. TUNAS AUTO GRAHA
PALEMBANG

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

JABATAN TGL TANDA
NO NAMA DOSEN
PERSETUJUAN| TANGAN
/
1 | Rosalina Ghazali, S.E.,Ak., M.Si Pembimbing 1§/ R0O/12
g 7
2 | M. TaufiK Syamsudin, S.E, Ak., M.Si |Ketua Penguji VQA 4t i /
- /
3 | Rosalina Ghazali, S.E.,Ak., M.Si Penguji | 6/'5 20/2 ;| //é < 8
4 | Mizan, S.E., M.Si., Ak. Penguji 11 8 /? 2002 z % |

Palembang,  September 2012

am Studi Akuntansi

ISLAMI & UNGGUL




o ECONOMICS FACULTY TOEFL PREDICTION TEST
v}‘ ‘J"'_\ UNIVERSITY OF MUHAMMADIYAH PALEMBANG FULL NAME TIME TAKEN
”"J LANGUAGE INSTITUTE & CAREER FRIBKA NOVRIANA 500 000 A
e JI. Ahmad Yani - 14 Ulu Palembang

Telp. 0711.511433 SEX DATE OF BIRTH TEST DATE

e-mail: Ibpk_feump@yahoo.com M/F D/IM/Y D/IMIY
F 3-0Oct-1990 29-Jan-2012
TOEFL PREDICTION SCORES
NMON 1| SECTION2 | SECTION 3 | TOTAL SCORE EXAMINEE'S NUMBER
16 38 44 427 1257
DATE OF REPORT
07/02/2012

Prof. Dr. Indawan Syahri,M.Pd.
Consultant

&S/

Muhammad Fahmi., S.E., M.Si

CHAIRMAN

When properly signed, this report certifies that the candidate whose name appears above
has taken the TOEFL prediction Test of Economics faculty - language institute & career under

secure conditions. This score is valid for only six months. This report is confidential




FAKULTAS EKONOMI

uy! I

oy -
S

666/J-10/FE-

PRI 31 PG5 1 PR

DIBERIKAN KEPADA :

NAMA : FRIBKA NOVRIANA
NIM : 222008040
JURUSAN : Akuntansi

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

Palembang, 16 April 2011




BIODATA PENULIS

Nama : Fribka Novriana
NIM :22 2008 040
Fakultas : Ekonomi
Program Studi : Akuntansi

Jenis Kelamin : Perempuan

Tempat Tanggal lahir : Medan, 03 Oktober 1990
Alamat : Komplek Sukarame A6 No. 1 Km 9 Palembang
Nama Orang Tua
Ayah :Ir. Riwanto
Ibu  : Hanah Gentayu S.s.
Pekerjaan Orang Tua :
Ayah : Swasta
Ibu  :Ibu Rumah Tangga

Alamat Orang Tua  : Komplek Sukarame A6 No. 1 Km 9 Palembang



