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1.1. Latar Belakang 

BAB i 

PENDAHULUAN 

Anggaran penjuaian merupakan anggaran yang sangat penting 

dalam menentukan proyeksi penjualan dan penghasilan yang realistis 

dan mendul<ung dalam menyusun rencana anggaran komprehensif 

peru ahaan. 

Kebljaksanaan penjualan yang dilakukan oleh suatu perusahaan 

haruslah berhubungan dengan seluruh bagian perencanaan tennasuk 

perencanaan laba operasi perusahaan. ~.nggaran penjuafan adalah 

~ angat penting mengingat penentuan prnyeksi volume penjualan dan 

penghasllan dianggap merupakan pendukung utama dalam menyusun 

nmcana anggaran secara menyeluruh. 

Hubungan antara anggaran dengan manajemen tidak tenepas 

dari fungsi-fungsi manajemen yaitu perencanaan, pengorganisasian, 

pengarahan ctan pengawa-saFL Da~am hal ini penganggaran tidal< 

terlepas dari proses pencatatan, perhitungan, penganalisaan, 

perincian dan pembuatan laporan yang diperlul<an ofeh pimpinan 

perusahaan umumnya dan direktur anggaran khususnya . 

Manafemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, 

pengarahan dan pengawasan usaha para anggota organisasi dan 
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penggunaan sum!Jer-sumber daya organisasi lairmya agar mencapai 

tujuan organisasi yang ielah ditetapkan . Fung~i-fungsi manajemen 

dilaksanakan untuk mencari tu1uan perusahaan dengan menggunakan 

emampuan orang dan sumber daya yang ada dalam organisasi. 

Dengan demikian anggaran tidak dpt diposahkan dari 

manajemen, karena anggaran --ebagal alat manajemen dalam 

rnenerapkan fungsi-fungsi manajemen. Suatu program anggaran 

dapat berhasil apabila diiakr·anakan sesuai dengan rencana yang 

telah ditetapkan, yaitu realisasi yang terjadi sesuai dengan rencana 

anggaran. 

Dalam proses pembuatan suatu anggaran merupakan proses 

perencanaan, yang didalamnya sudah tertera tujuan yang akan 

dicapai, periode anggaran, prosedur kerja dan alat untuk mengukur 

pelaksanaan anggaran itu send iri. Jadi hubungan anggaran dengan 

fungs l perencanaan adalah merupakan rencana untuk diiadikan 

~ebagai pedoman kerja . Dalam hal ini fungsi pengorganisasian 

bertujuan untuk menyelaraskan hubungan-hubungan yang ada dalam 

organisasi dalam mencapai tujuan perusahaan. 

Pada dasarnya setiap perusahaan selalu merumuskan sasaran 

yang ingin dicapai , baik itu memperoleh laba maupun untuk 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan tersebut. Dengan 
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uemikian perusahaan se!alu memefiukan fungsi ma.najamen 

manajemen sebagai alat untuk mencapai sasarannya . 

Untul< menjalankan fungsi-fungsi manajemen tersebut maka 

fungsi penganggaran dapat diperbunakan sebagai alat manajemen 

guna mengerola setiap unit dari bidang-bidang organisasi dalam suatu 

perusahaan. 

1. 2. Tujuan Penulisan 

Untul< rnenelaah secara teorltis tentang cara-cara dan 

bagaimana menyusun suatu anggaran pada perusahaan. Kemudian 

mencoba melihat hubungan anggaran dengan manajemen. 
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2.1. Latar Belakang 

BAB II 

TINJAUAN PUST.AKA . " .... .:: --..:.. !:_~ 

Pada akhir-akhir ini fungsi penganggaran sudah semakin nyata 

daiam proses pengambi!an keputusan dalam menjalankan 

kesinarnbungan perusahaan. Fungsi penganggaran sangat besar 

peranannya bagi perusahaan karena dapat dianggap sebagai alat 

koordinasi yang tepat dalam hubungannya dengan departemen yang 

ada dalam ~uatu perusahaan. Penganggaran sering diasosiasikan 

dengan perencanaan dan pengawasan laba perusahaan. 

Dalam prakteknya manajemen sering mengalami kegagalan 

dalam melaksanakan fungsi penganggaran sehingga sering terjadi 

tidak tercapainya target yang telah dianggarkan. 

Urnumnya tujuan perusahaan adalah untuk rnemperoleh laba 

yang maksimum dengan pengorbanan sejumlah biaya tertentu. Untuk 

mendapatkan sejumlah biaya tertentu bukanlah merupal<an hal yang 

kebetulan, namun harus membuat suatu perhitungan yang teliti , akurat 

dan ramalan-ramalan yang realistis . Rencana yang realistis tersebut 

hams dinyatakan dalam bentuk uang dan disusun da!am suatu bentuk 

anggaran. 
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Dari keternngan di atas dapat dikatakan bahwa anggaran tidal< 

dapat dipisahkan dari manajemen, karena anggaran tersebut 

merupakan afat manajemen guna menerapkan fungsi-fungsi 

manajemen. Dengan adanya anggaran, ilmu manajemen akan 

semakin nyata dalam organisasi suatu perusahaan yang berguna 

sebagai bahan analisa dalam proses pengambilan keputusan. 

Untuk pelaksanaan fungsi-fungsi manajemen diper!ukan adanya 

program anggaran yang mana proses pelak ~ anaannya disebut 

budgeting atau penganggaran yang sering diasosiasikan dengan 

perencanaan dan pengawasan laba. 

secara um um penganggaran sering diariikan sebagai suatu 

ikatan keuangan perusahaan yang dianggarakan atas seluruh kegiatan 

perusahaan. lkhtisar keuangan tersebut disajikan baik secara vertikal 

maupun secara horizintal dan dapat dibandingkan dengan uatu 

aporan hasil kerja sebenarnya . 

Pengertian anggaran adalah suatu rencana kegiatan dimasa 

yang akan datang yang ditetapt~an dari keterangan masa lalu, periode 

da penggunaan sumber-sumber secara optimum . Sehingga anggaran 

merupakan penetapan kegiatan untuk masa yang akan datang 

berdasarkan tahun yang la!u (Boland , 1972) . 
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Defenisi lain adalah bahwa anggaran atau disebut juga dengan 

perencanaan laba adalah rencana dan kebijaksanaan formal dari 

manaiemen yang dinyatakan daiam angka-angka . Dan pengertian 

anggaran (anggaran) adalah suatu rencana yang disusun secara 

sistematis ~ yang meliputi seluruh kegiatan perusahaan yang 

dlnyatakan dalam unit (kesatuan) moneter dan berlaku untuk jangka 

waktu yang akan datang (M unandar, 1986) . 

Dari defenisi di atas pengertian anggaran dapat diuraikan 

menjadi empat unsur, yaitu : 

1. Rencana , yaitu meliputi penentuan terlebih dahulu aktivitas yang 

dilakukan pada waktu yang akan datang . 

2. Meliputi selurnh kegiatan perusahaan yaitu kegiatan yang 

dllakul<an mencakup semua bagian-bagian yang ada di dalam 

perusahaan. 

3. Dinyatakan da!am unit moneter yaitu unit yang diterapkan pada 

berbagai kegiatan perusahaan yang beraneka rag am . 

4. Jangl<a 'Nal<tu tertentu yang akan datang yaitu anggaran berlaku 

pada masa yang akan datang dan mempunyai batasan ·waktu. 

Pengertian anggaran sebagai business anggaran ada!ah suatu 

pendekatan yang formal dan sistematis daripada peiaksanaan 

tanggung jawab manajemen di dalam perencanaan, koordinasi dan 
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pengavvasan dan dapat diartlkan bahwa anggaran disusun dafam 

bentuk tertulis , berurutan dan berdasarkan logika serta dasar 

pengambilan l<eputusannya berdasarkan asumsi-asumsi tertentu. Agar 

defenisi tersebut dapat memenuhi segala aspeknya maka anggaran 

harus disusun dalam bentuk tabel-tabei dan bersifat kuantitatif, serta 

merupakan anggaran yang dirinci terencana ·ecara moneter yang 

mempunyai sifat koordinasi yang terpadu, didalam mana diadakan 

pengkajian dan perencanaan aloka ·i faktor-faktor produksi yang 

tersedia untuk dioiah melalui proses tertentu dan pada setiap akhir 

periode anggaran ditentukan !aporan realisasinya . 

Dari defenisi di atas pengertian anggaran ditekanl<an pada 

fungsi manajemen dalam hubungannya dengan faktor-faktor produksi 

yang tersedia di dalam mencapai tujuan perusahaan yaitu laba yang 

diharapkan. 

Anggaran penjualan merupakan sala.h satu alat yang digunakan 

manajemen untuk membuat perencanaan dan pengavvasan laba yang 

diharapkan. Oleh karemmya perusahaan yang suatu bergeral< 

dibidang penjualan harns selalu menyusun anggaran penjualannya. Hal 

ini disebabkan perencanaan yang diperoleh perusahaan berasal dari 

enjuaian yang dilakukan. Untuk mencapai laba yang diharapkan, 

perusahaan tersebut perlu melakukan penaksiran peniualan. 
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.A.nggaran penjualan (sales anggaran) ialah 

merencanakan secara lebih terperinci tentang penjualan perusahaa , 

serama periode yang akan datang, yang didalamnya meliputi rencana 

tentang jenis (kualitas) barang yang akan dijual, jumlah (kuanrna ) 

barang yang akan dijual, waktu penjualan serta tern pat ( daerah) 

penj alannya . Dari pengertian di atas dapat dimengerti bahwa 

anggaran penjualan merupakan salah satu rencana dari seruruh 

en ana perusahaan di bidang pamasaran. 

Anggaran penjualan yang akan dilakuk~n oleh suatu 

erusahaan han.1siah berhubugan dengan seluri h bagian perencanaan 

term asuk lab a operasi perusahaan. Anggaran penjuaian adalah 

angat penting, mengingat penentuan proyeksi voiume penjualan dan 

penghasilan dianggap merupak:an pendukung utama daiam menyusun 

encana anggaran m enye!uruh. 

alam menyusun suatu anggaran penjualan sebagai salah satu 

- nggaran yang paling penting harusiah memperhatikan hal-hal berikut 

ini : 

1. Penelitian dan peramalan penjualan 

Fungsi anggaran penjuaJan 

Tahap-tahap penjualan 

4 . Meiode peramalan penjualan 
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Dari keterangan di atas , nrnka masalah utama dafarn 

enyusunan anggaran . penjualan adalah menentukan jumlah ramalan 

penjualan pada periode yang akan datang akan dipengaruh! oleh 

·umlah laba yang diharapkan. 

2.2. Hubungan Anggaran Dengan Manajemen 

Hubungan antara anggaran dengan manajemen tidak terlepas 

dari fungsi-fungsl manajemen yaitu perencanaan, pengorganisasian, 

pengarahan dan pengawasan. Dalam hal ini penganggaran tidak 

terlepas dari proses pencatatan, perhitungan, penganalisaan, 

perincian dan pembuatan !aporan yang diperlukan oleh pimpinan 

perusahaan umumnya dan dirnktur anggaran khususnya . 

Fungsi-fungsi manajemen diiaksanakan untuk mencari tujuan 

perusahaan dengan menggunakan kemarnpuan orang dan sumber 

daya yang ada dalam sua~u perusahaan. Dengan demikian anggaran 

tidak dapat dipisahkan dari manajemen) karena anggaran sebagai aiat 

manajemen dalam menernpkan fungsi-fungsi manajemen. Selanjutnya 

ak.an diielaskan hubungan anggaran dengan fungsi manajemen 

sebagai berikut : 

0 
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1. Hutn.mgan Anggaran Dengan fung$i Perencanaan 

Suatu program anggaran dapat berhasii apabila dilaksanakan 

sesuai dengan rencana yang telah crnetapkan, yaitu realisasi yang 

terjadi sesuai dengan rencana anggaran. 

Dalam proses pernbuatan suatu anggaran rnerupakan proses 

perencanaan 1 yang dictalamnya sudah tertera tujuan yang akan 

dicapai, periode dari pada anggarnn, prosedur kerja dan alat untuk 

mengukur peiaksanaan anggaran itu sendiri. Jadi hubungan 

anggaran dengan fungsl perencanaan adalah merupakan rencana 

untuk dijadikan sebagai pedoman kerja . 

2. Hubungan Anggaran Dengan Fungsi Pengorganisasian 

Da!am hal ini fungsi pengorganisasian bertujuan untuk 

menye!araskan hubungan-hubungan yang ada dalam organisasi 

dalam mencapai tujuan perusahaan. Dengan adanya hubungan 

yang selaras diharapkan dapai dilakukan tindakan efisiensi dan 

efektivitas. 

Fungsi pengorganisasian tersebut akan memberikan gambaran 

nengenai orang-orang yang akan me!aksanakan tugas, wewenang 

dan tanggung ja•Nab yang disesuaikan dengan kebijaksanaan yang 

ditetapkan manajer. Apa yang diorganisasi!<'an terdiri dari 
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peK:erjaan, tempat kerja , manusia dan s~ga!a sesuatu yang 

berhubungan dengan kegiatan yang ada daiam suatu perusahaan. 

Dengan adanya fungsi pengorganisasian yang baik dalam uatu 

perusahaan, maka akan menggambarkan suatu anggarnn bekerja 

menurut rnekanisme yang balk. 

Sesudah rencana dibuat , organisasi dibentuk, maka iangkah 

berikutnya adalah menugaskan karya\A;~m untuk bergernk menuju 

tujuan yang tela!l ditentukan. Untuk memenuhi target di dalam 

anggaran n1aka seiuruh n1anajer puncak, n1 enengah rnaupun 

bawahan memeriukan koordinasi dan pengarahan yang saiing 

mendukung ianggung javvab bersama. Dengan adanya tanggung 

javvab bersama maka setiap bagian dapat dikoordinasikan dan 

dlarahkan dengan mudah sesuai dengan l<~egiatan operasionai 

perusahaan. 

4. Hubungan Anggaran Dengan Fungsi Pengawasan 

Pengavvasan adalah merupakan suatu prose" penentuan akhir dari 

'"'egiatan yang dilaksanakan apakah sesuai dengan yang 

direncanakan atau tidak. P .. pakah mengadakan tindakan perbaikan 

agar hasH K:erja sesuai dengan rencana yang teiah dibuat 

~ebelumnya . Sehingga penga1.rvasan anggaran merupakan tindakan 
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yang diarnbH ole!1 rnanajer untuk mebandingkan an!ara rnaHsasi 

anggaran dengan setiap rencana anggaran apakah terdapat 

efisiensi atau pemborosan di da!am menjarnin tercapainya tuiuan 

perusallaan sesuai dengan rencana . 

Dengan dem ikian fungsi at au kegunaan anggaran yang pokok 

dalah sebagai per1oman kerja , sebagai alat pengkoordinanian kerja 

serta sebagai alat pengawasan l<erja . Bila dihubungkan dengan 

fungsi-fungs i manajemen di atas, mak:a mempunyai kaitan yang 

sangat erat dengan anggaran. Dengan dernikian jeiaslah bahwa 

anggaran adalah merupakan alat bag! manajemen untuk 

melal<sanakan fungsi-t"ungsi manajemen. 

Anggaran penjualan merupakan salah satu alai untuk mencapai 

u1uan pencapaian laba sebagai hasil dari k.egiatan penjualan. Dengan 

demikian anggaran penjuaian diptngunakan sebagai dasar dalam 

menyusun anggaran rainnya . Dengan perl<ataan lain bah,Na anggaran 

penjualan harus lebih dahulu ditetapkan daripada anggaran lainnya. 

Ada empat fungsi anggaran penjualan, antara lain adalal1 : 

1. Anggaran penjualan adalah dasar perencanaan tas k.egiatan 

perusahaan pada umurnnya . 

2 . . .l\nggaran penjualan sebagai alat koordinasi dan mengarahkan 

setiap pelaksanaan divisi pemasaran. 
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3. Anggaran peniuaian sebagai alat pengorganisasian. 

4. Anggarnn penjualan sebagai alat pengavvasan bagi manajemen. 

Ad. 1. Sebagai dasar perencanaan atas kegiatan perusahaan 

Anggaran penjualan disusun sebagai dasar perencanaan 

secara menyeluruh atas kegiatan operasi perusahaan. Dengan 

rlarn ik-ian i1"k!} ar·1nnara11 pet1j"na!an leb"1h j"QfiJd~h liari \1a 1·1g s0 m g;;;;ti11y!d \.4....,llU\.i llj l "-4 :1:1' I I..... 1 t· .... 1 ~.-.... ii JI °W"~ V>W''"i W) 

dengan sendirinya anggaran produksi , anggaran pem belian b nan 

bairn dan anggaran lainnya juga lebih rebdah dari yang semestinya . 

Dengan adanya penyusunan anggaran penjualan perusahaan dapat 

mengoptimalkan pemakaian sumber daya yang dimillkL 

Hai ini menunjukkan bah,Na penjualan sebagai da ar 

perencanaan atas kegiatan perusahaan dalam hubungannya dengan 

anggaran yang lain. 

Ad.2. Sebagai alat koordinasi dan mengarahkan setiap 

pelaksanaa.n divlsi pemasaran. 

Fungsi koordinasi sangat penting kegunaannya untuk mencapai 

tuiuan perusahaan sesuai dengan anggaran penjualan yang telah-

ditetapkan. Dimana fung i koordinasi ini merupakan penggerak dan 

keseimbangan dari segala kegiatan agar anggaran penjua!an dapat 

dllaksanakan sebagaimana mestinya . Penyusunan anggaran penjualan 

diupayakan agar dapat dikoordinasi seria menjalin hubungan 
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kerfasama dengan divisi pemasaran. Dengan actanya hubungan 

kerjasania tersebut diharapkan pelaksanaan anggaran penjualan 

dapat mencapai tujuan p~rusahaan dalam mempern!eh !aba . 

Ad.3. Sebagal alat pengorgan!sasian 

Setiap organisasi perusahaan umumnya menyesuaikar sefiap 

kegiatan dengan anggaran penjualan, sehingga terdapat 

keseimbangan yang harmonis antara bagian-bagian organisasi pada 

umunrnya dan organisasi pemasaran pada khususnya. Target 

penjualan yang telah ditetapkan dalam anggaran penjuaian merupakan 

hasil yang akan dicapai perusahaan. Untuk mencapai target penjua!an 

yang telah ditetapkan maka bagian pemasaran harus dapat 

meng~~oordinir pegawainya dengan rnemberikan dorongan atau 

motivasi. 

Ad.4. Sebagai alat pengawasan bagi manajemen 

Fungsi pet)gavvasan memegang peranan penting wag! 

manajemen untuk mencapai tujuan yang te!ah crnetapkan. 

Penga\Nasan dilakukan dengan membandingkan anggaran penjua!an 

dengan realisasi penjualan. Berhasil atau t!daknya anggaran penjualan 

tergantung kepada tingkat pengawasan, apabi!a pengawasan 

di!akukan secara cermat maka penyimpangan yang tefiadi antara 

anggaran penjualan dengan reaiisasi penjualan dapat diperkeciL 
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SebaHknya bila pengawasan kurang efekHf mak:a penyimpangannya 

semakin besar. Pengavvasan ini biasanya dilakukan pada akhir 

periode anggaran untuk tiap bulan, kwartal ataupun tahunan da!am 

menilai sampai dimana prestasi perusahaan daiam menca!-'ai 

anggaran penjualan yang telah ditetapl<an. 

Peranan utarna dari manajemen adalah untuk menggerakkan 

modal secara efektif dalam suatu perusahaan. Hal lni bul<an nanya 

jum !ah modal yang diinv~rtasikan cl a lam fasilitas-fasilitas produksi , 

tetapi juga ditujukan untuk aktiva !ain sebagai perputaran modal dari 

suatu prg perusahaan. 

Ada beberap.a syarat utama yang harus dipenuhi untuk 

berha ~ ilnya suatu anggaran, yaitu : 

1. Organisasi dan manajemen yang sehat 

2. Sistem akuntansi yang baik 

3. Peneiitian 1 pengembangan dan kebifaksanaan pernsahaan 

4. Kerjasama clan dukungan antara pucuk pimpinan dengan para 

manajer perusahaan 

5. Rencana admlnistrasi yang teratur 

ad. 1. Organisasi dan manaj~mtm yang sehat 

Organisasi dan manajemen akan rnemberikan suatu gambaran 

tentang bagaimana perusahaan tersebut rnenjalankan usaha. Dalarn 
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ha! ini dapat difihat pem bag!an kekuasaan dan tanggung j;;wrnb 

entang fungsi dan tanggung jaV\/ab pada organisasi perusahaan akan 

disesuaikan dengan pengalokasian pusat-pusat biaya pada setiap 

_epartemen sesuai dengan kebuiuhan departemen terser:iut. 

Ad. 2. Sistem akuntansi yang baik 

C::ide111 a!t-11r1·t~nsi u2•1g h~ik :!:l!t"s.n 11-, ... rribn::;i:t l"l'.IQtnd.. n1rosQrlur 
" t .... \ 1'-'1:.1 U I JWi W'""ll'- ._,. t \.\...t1 t "Vflt ~"""' ttl"Y V · y j f"" V\wf • 

dan sistem kerja bagi suatu bidang khusus mencapai efektivitas dan 

efisjensi kerja . Pada dasarnya , sistem akuntansi yang baik akan 

dapat mernbantu dalam pencatatan sendi-sendi perk-raan erra ak: n 

memberik:an gambaran dan !etak biaya dalarn hubungannya dengan 

usunan organisasi dan rencana anggaran. 

Ad.3. Penelitian~ pengembangan dan k~bljaksanaan perusahaan 

Peneliiian, pengembangan dan kebijaksanaan perusahaan perlu 

dikaji da!am memperoleh data anggaran yang bermutu dan te!iti . Hai 

ini dimaksudkan untuk dapat memperoleh informasi patokan standar 

dan taks!ran anggaran dlmasa yang akan datang . Penelitian yang 

dilakukan tidak terlepas dari dalam peru~ahaan (internal) dan dari luar 

perusahaan (eksternal) . 
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Ad.4. K~rjasana dan dukungan antara pucuk pimpinan dsnga.n 

nara manajer perusahaan 

erha ·'ii t!daknya suatu program anggaran diientukan oleh 

dukungan dari berbagai lapisan manajer dari semua tingkatan 

manajemen dalam peiaksanarmya . Dengan demH<ian per!u adanya 

pengarahan dan pengawasan serta motivasi dari pucuk pimpinan 

erhadap ~ emua manajer ~rng me ipunyai pusa,-pusat blaya cian 

tanggung ja1,11,1ab. Sebab pengavvasan bukanlah merupakan suatu 

ancaman me!ainkan suatu tanggung javvab untuk me!aksanakan tugas 

demi tercapainya tujuan perusahaan. 

Ad.5. Rencana administrasi anggaran yang teratur 

Penyusunan administrasi anggaran yang teratur harus 

menetapkan siapa yang melakukan administrasi anggaran, apa saja 

wewenang dan ke\ivajiban serta tugas-tugas administrasi anggaran. 

Kemlviian bagaimana sisten dan prosedur anggaran dalam suatu 

perusatlaan, kerjasama antara pihak lembaga anggaran da 1 para 

manajer dalam pelaksanaannya akan dapat menghasilkan susunan 

rencana anggaran dan penyajian laporan anggaran daiam 

menggambarkan laba yang diharnpkan. 
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2.3. Penyusunan Anggaran Penjualan 

Penyusunan anggaran penjualan dapat berhasi! jika taksiran­

taf<siran yang d!muat dlmnya cukup akurat , sehingga tidak jauh 

berbeda dari realisasinya . Oleh karena itu, penyusunan anggara, 

penjualan yang cermat memeriukan keukutsertaan dari berbagai plhak 

ang ada daiarn perusahaan karnna anggaran penjualan berpengaruh 

terhadap seluruh bagian yang ada dalam pernsahaan. 

Penyusunan anggaran penjualan sangat penting bagi akuntansi 

dalam rangka rnenafsirl<an iaba bersih yang bisa dihasHl<an suatu 

erusahaan pada masa yang akan datang . 

Anggaran penjuafan adalah anggaran yang nierencanakan 

enjuaian selama saru periode tertentu dima ~a yang akan datang 

meliputi jenis pds yang akan dijual, satuan produksi, harga perunlt 

an jumlah penjualannya . Dengan demikian kesalahan dalam membuat 

taksiran pada anggaran penjualan akan berakibat pacta perubahan 

_ 1ggarnn lainnya . 

Dalam penyusunan anggaran penjualan, masaiah penetapan 

harga jual perunit produk akan mempengaruhi tingkat penjua!an dan 

tingkat iaba yang direncanakan. Dengan demikian terdapat adanya 

ketergantungan antara kuantitas (volume) penjua!an yang diharapkan 

dengan tingkat harga yang dirnncanakan. Karena itu kesalahan dalam 
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menentukan harga jual dan kua!ita s yang · diharapkan akan 

mengakibatkan terjadinya penyimpangan dalam anggaran pada 

perusahaan. 

Ada dua dasar yang berhubungan dengan masalah penentuan 

harga ini, daiam hubungannya dengan volume penjua.lan, yakni : 

1. Estimasi terhadap kurva permintaan, yakni bah\tra perubahan 

tingkat harga akan mengakibatkan perubahan tingkat permintaan. 

2. Kurva biaya per unit , yakni makin tinggi 1olume produksi , aka 

makin besar biaya yang ditanggung . 

Disamping ma ·alah harga ada beberapa faktor yang erlu 

· ipertimbangkan : 

4 Karakterisiik pasar yang dihadapi perusahaan, seperti : 

a. Luas pasar ; apakah pasar bersifat lokal, regional atau 

internasionaL 

b. Keadaan persaingan apai<ah persaingan beba , monopoli 

atall monopolistis . 

c. Daya serap pa ~ ~u terhadap hasii produksi; tinggi atau masih 

rend ah. 

d. Keaaaan atau sifat konsumen; konsumen industri atau 

konsumen akhir. 
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Kemampuan finansial 

Yaitu kemampuan untuk membiaya penelitian pasar yang dilakukan 

serta membiayai l<egiatan promosi, agar anggaran yang 

ditetapkan dapat tercapai. 

3. Keadaan personalia, apakah jumlah tenaga kerja yang tersedia 

udah dukup atau ma ih kurang, serta tenaga ke ja yang terse ia 

slidah mampu untuk melakukan segala tugas-tugas untuk 

1 encapai arget yang telah diteta'" kan perusahaa 1. 

4. Dimensi wa!rtu 

Dimensi 1,;aktu ini sangat perlu untuk dipeitimbangkan dalam 

penyusunan anggaran penjuaian. Bila rencana dibuat terlalu awal 

, aka kemungkinan akan terjadi perobahan keadaan akan 

memperhitungkan serta periu juga dlperhatikan sam pai seberapa 

lama rencana yang di~usun rnasih sesuai. 

Setelah masalafi dan faktor-faktor di atas dipertimbangkan 

naka diambil keputusan untuk menyu un anggaran penjualan 'ang 

tidak terlepas dari penaksiran jumlah saiuan penjualan, sehingga 

dalam melakukan penkasiran dapat didasarkan kepada : 

1. Pengalaman peniualan tahun yang ia!u 

2. Ramalan penjualan tahun yang akan da'ang 
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act.1. Pengalaman penjualan t ahun yang lalu 

Daii penjualan pada tahun-tahun yang lalu dapat diketahui 

bagaimana perkembangan penjualan dan keadaan perekonomian, 

pakah mengalami kenaikan, penunman atau tetap . Sehingga dapat 

di!adikan dasar dalam menal<sir penjualan pada tahtm berii<utnya . 

Begitu jug a dengan keb ijaY-sanaan pem erintah seperti peraturan 

pemerintah, undang-undang yang ditetapkan dan sebagainya . 

Ad.2. R.amalan penjualan tahun yang akan datang 

Dari pengertian di atas dapat dikatakan bahwa ramalan 

penjualan merupakan taksiran tentang kemungkinan penjualan pada 

masa yang akan datang dengan mempertimbangkan faktor-faktor 

intern dan ekstern perusahaan. 

Faktor-faktor tersebut adalah sbb : 

1. F aktor intern perusahaan. 

Faktor intern merupakan data , informasi serta pengaiaman yang 

terdapat da!am perusahaan, meliputi : 

a) Kebijaksanaan perusahaan yang berhubungan dengan masaiah 

penjualan spt pemilihan sa!uran distribusi, media promosi, 

metode penetapan harga dan sebagainya. 

) Penjualan tahun yang !alu yang meliputi kua!itas , kuanfitas, 

harga, waktu serta daerah penjualan. 
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c) Kapasitas produksl, modal kerja aan fasmtas lain yang cHmiliki 

eru ahaan serta kemungkinan perluasan di ma~a yang akan 

datang. 

) Tenaga kerja ang "lersedia baik jumlah maupun k...terampulan 

maupun l<emampuannya dan i<.emungkinan pengembangan 

dimasa yang akan datang. 

2. Fa k.tor ekstem perusahaan 

ak or ekstern ini merupakan data , infoma~i serta 1-1engalaman 

yang terdapat di luar perusahaan, mellputi : 

a Keadaan persaingan dipasar serta posisl perus haan. 

b) Tingkat p~rtumbuhan penduduk serta Hngkat penghasiian 

masyarakat , adat-i tiadat dan kebia aan masy rakat. 

c) Kebijaksanaan pemerintah, baik dibidang poHtik, ekonomi, 

sosial budaya dan keamanan. 

d) Pengaruh musim 1 alam dan llngkungan. 

Da!am hal ini sampai batar- tertentu faktor inter, masih dapat 

diatur dan diaitvasi o!eh perusahaan untuk masa yang a ~~an datang. 

Sementara untuk faktor ekstem perusaha~n tidak mam"'u untu. 

mengatur sesuai dengan yang diinginkan, sehingga perusahaanlah 

ang menyesuaik:an diri dengan faktor-faktor ekstern ter-ebut. 
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Pada da.samya peramaian penjuaian menipal\an slaah 0 atu 

lat yang dapat membantu manajemen dalam membuat anggaran 

penjualan. Hal ini disebabkan peramalan dapat memberikan informasi 

kepada manajemen mengenai kondisi perusahaan pada rnasa yan~ 

akan datang. Juga sangat bermanfaat dalam menaksir jumlah 

i"enjualan yang akan dilaksanakan pada masa yang akan datang . 
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3.1. Pen~ncanaan Perjualan 

Penjualan adaiah langkah terakhir yang dilakukan perusahaan 

ualam mendapatkan laba . Data yang dibutuhkan untuk forecast yan 

telitl didapat dengan : 

1. ..l\nalisa hasiH1a~il yang iaiu 

Analisa pasar 

Anali--a ~ta-!us masing-m a~ing prnduk sehubungan dengan 

pasarnya dan keuntungan 

. nalisa hasi!-hasil yang lalu adalah merupakan anali a 'erhadap 

prnstasi penjualan pada masa yang laiu dengan satuan \Naidu tahun, 

k 1artai aiau bulan. Analisa tambahan berdasarkan produk, daerah 

Pembe ,-1 b 11 ~an1u!li n~~a 11a•1 (JIQh. ka1·er1!li ''tu P'"'IU di.,,n::.ka11 L~b5if"1!c~gi J 1 1 'WY t J J W ~VY t I • ......,. IVI \d i V1 IWl w 1 f'\.n"' It l-..t:; i 

sebagai berikut: 

1. Penjua!an atas periode vvaktu 

2. Pei juaian berdasarkan jenis produk 

3. Penjuaian berdasarkan daerah penjua!an . 
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Bila ha! dan sebagainya di at as tersedia , maka dasar 

'";embuatan ~·uatu peramalan telah ada , karena pres!asi pada masa 

lampau ada!ah merupakan petunjul< rnengenai apa yang akan 

dilakukan pada masa yarg akan da!ang. 

• d. 2. Analisa pasar 

Di:dam menetapkan apa yang dapat dijua! dan berapa banyak 

yang dapat dijual, erat hubungannya dengan anaiisa pa ar. .A.1 alisa 

pasar yang kualitatif diterapran pada penetapan jenis barang yang 

dijual. Sedangkan .analisa pasar yang kuantitatif menetapkan 

seberapa banyak ~ ·•rng dapat dijual di pasar !ertentu. Senr 1a in! 

mempunyai tujuan untuk mengestimasi kuantiias produksi tertentu 

riengan harga terientu daiam !Jasar atau jenis pasar yang berbeda. 

Analisa yang sehat akan memberikan keefektivan dalam penyusunan 

anggaran penjua!an. 

Kombinasi-kombinasi yang dipergunakan terganiung kepada : 

1. Sifat produksi yang bersangkutan 

2.Keadaan permintaan dan penawaran produk ter ebut 

3.Pengembangan teknik-teknik marketing 
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~ tf. 3. Analisa tatus masing-masing prnduk sehubungan d~ngan 

Analisa lni ciisebul juga de.ngan analisa produk ; kanma 

ilak kan anaH a terhadap ma ing-masing has'! pr duksi perusahaan 

tersebut. Tufuan anallsa in! adaiah untuk rnengetahui pos!si ma.sing-

masing ha -n produksi ditinja dari segi keJntungar yang mungkin akan 

diperoleh. 

Pada 1.rvaktu menyusun anggaran penjuaian, ada beberapa 

faktor yang harus diperhatikan, yaitu : 

1. Jenis produk apa yang a'-an dijual 

2. Dimana daerah prnduk itu akan dijual 

Kepada siapa produk itu akan dijual 

Berapa harga juai produk itu 

5. Sera pa jumlah masing-masing produk yang a.-an terjual 

engan mengetahui data tersebut di ata - rnaka manajeme i 

dapat membua ta·fsiran penjualan yang iebih a!o . .rat sehing~a laba 

yang diharapkan dapat tercapal. 
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3.2. Teknik Peramaian Penjualan 

Ramalan penjua!an merupakan proyeksi te.'nis ermi· taa. 

langganan potensial pada masa mendatang dengan rnenggunak:an 

ber .... aga; ~nggapan. 

Perama!an penjuaian di!akukan dengan cara memnafa .tkan 

berbagai teknik yarg tersedia dan akhirnya d!lakukan pengembalian 

apa1<al1 teknik yang diiakukan tersebut dapat dipertanggungjawabkan 

atau tidak. Ramalan dibutuhkan manajemen 1.mtur membuat encana , 

af<an tetapi manajem en juga berktwvajiban menanggung resiko yang 

diha ·ilkan. rv1etnde peramaian penjualan yang akan ditetapkan 

perusahaan harus disesuaikan dengan keadaan dan kemampuan 

pimpinan. 

Ad apun maniaat yang dlperoleh dari peramalan lni adalah 

sebagai beri1 ut : 

1. Peramaian dapat memperbaiki proses pernberian laporan, karena 

menambah kemampuan perusahaan dalam hal penyampaian 

informasl kegiatan-kegiatan tertentu. 

2. Pernmaian menrlapatkan hasil. . asii ini akan dipakai ... ebagai 

pedoman penyusunan team work di antara para pim pinan 

erusahaan. 
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.,, . Has if peramaian dipakai sebagai dasar penyusunan perencanaan-

per ncanaan secara kuantitatif yang lazim d;sebut sebaJai 

anggaran atau anggaran. 

Pada dasamya peramalan penjualan dapat dilakukan dengan 

dua cara, yaitli : cam kualitatif cara kuantltatif 

1. Cara kuaUtaUf 

Cara penaksiran semacam ini mempunyai keiemahan yang 

menonjol yaitu bah1Na pendapat seseorang sering ka!i hanya cfavarnai 

oieh hal-hal yang bsrsifat subjektif daripada yang ersifai objekn, 

sehingga ketepatar. (akurasi) hasil raksirannya diragukan. 

Da!am peramalan kuantitatif tidak digunakan perhitungan 

dengan rumus ma!ematis , hanua lebih menggunakan pendapat dari 

berbagai pihak. Sehingga pendeka an ini dinamakan dengan meto. e 

pendapat. 

Beberapa pendapat yang dipakai sebagai dasar daiam 

meiakuk:an pera1nalan yaitu : 

) Pendapat saiesman 

b) Pendapat sa!es manager 

c) Pendapat para ahli 

d) Survey konsumen 
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ad .a. Pendapat salesman 

Para alesman diminta untuk mengukur mengenai kemajuan 

maupun kemunduran dalam segala hai yang berhubungan dengan 

·ngkat penjualan pada daerah masing-ma~ing , kemudian mereka 

diminta untuk mengestimasl tentang tingkat penjuaian dim asa yang 

kan datang . 

ad .b. Penaapat sales manager 

Dalam hal ini manager penjua/an perlu mem erik n 

tanggapan serta perhiiungan yang dapat rnendukung penjuaian. 

Pendapat maupun perhitungan yang diberikan oleh man ger 

penjualan haruslah memperhitungkan berbagai faktor sehingga 

ebH1 objektif. 

ad.c. Pendapat para ahll 

'dakaianya perkiraan yang dibuat o!eh manager penjLalan 

sangat bertentangan satu sama la in, sehingga periu untuk meminta 

pert imbangan kepada orang yang dianggap ah!! yang is ... bu 

sebagai konsuitan. 

ad.cl . 0 urvey kon umen 

Hal ini dilakukan untuk mendapat data yang iebih a!<urat 
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ipertanggungja\Nabkan maka dilakukan peneHtian lang;;:ung 

dengan cara meminta pendapat dari masing-masing konsumen. 

... Cara Kuantita11.if 

Cara kuantitatif semacam ini diharapkan dapat sejauh rnungkin 

rnengnilangkan unsur-unsur subjektif seseorang , ehingga ha ii 

enaksiranannya lebih dapat dipertanggungjawabkan. Da!am 

pendekatan kuantitatif penaksiran dititikberatkan pada perhitungan­

perhitungan yang menggunakan i!mu statistik dan ilmu matematik . 

Dalam perhitungan diperlukan data penduklmg yaitu realisa -i 

penjualan tahun-tahun la!u minimum se!ama !ima tahun . Data 

endukung ter ebut digunakan daiam meramalkan anggara1 penj ·aian 

untuk tahun yang akan datang . 

dapun metocie yang digunakai da!am meramaika: anggaran 

penjualan tersebut adalah sebagai berikut : 

a. Anaiisa Trend 

b. ;A.nalisa Kore!asi 

ad.a. Analisa Trenr 

Analisa trend merupakan salah satu teknik analisa ya1 g 

erdapat dalam teori statisti , , Ana!i a ini tidak eial1 

digambarkan dengan iurus namun dapat juga digambarkan 

dengan garis lengkung . Analisa trend ini dapat dilakukan 
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dengan penerapan garis trend secarn bebas dan s~cara 

. ' . . a1e1 ads . 

Penerapan garis trend secara bebas ini jarang digunakan, 

' arena penggambaran garis trend dengan cam ini sangat 

suojektif dan kurang memenuhi p~rsyaratan ilmiah. Semen ara 

enerapan gari~ trnnd dengan cara matematis dianggap i ... bih 

oebjektif, Karena unsur subjektifnya dapat dihilangkan. 

A.da dua te1'nik dalam metode matematis ini yang umu1, 

digunakan untuk menggambarkan garis trend , yaltu : 

1. Metode Product Moment 

Metode ini dapat dirurnuskan s~baga i b~riku 

' =a+ bx 

yi = na + bxi 

ivi = a,.., . ..L hvi2 
IJI ., .. I W/'...• 

2. Metod~ Least quare 

iJletode ini sedikit berbeda dengan meiode moment , · r tuk 

ebih jerasnya dapat dirum uskan sebagai berikut : 

y == a+ bx 

y 
a ;;;; --------

1 

'1..'J 
b = --------
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Dengan diketahui niiai a dan b dar! kedua persamaan m~tode 

i ata , dapat diramalkan iingkat penjualan pada mas.a yang 

akan datang . 

Ad.b. Analisa Korelasi 

Anaiisa koreiasi digunakan untuk mengeiahui kekuatan 

hubungan antara tingkat penjualan dengan beberapa faktor 

lainnya seperti hubungan antara satu bara 1g dengan bara1 g 

I . . a1nnya . 

r. dapun sifat hubungan tersebut adaiah s bag· i berikui : 

a) Substit'lsi, dim ana antara satu barang dengan barang lain 

erdapat hubungan saling menggantL Ak:ibatnya perubah n 

harga, bentuk, vvama , kuallias dan sebagainya dari barang 

yang satu , akan mengakibatkan orang berpindah ke bar· ng 

pengganti. 

· ) Kompiementer, dimana barang yang satu 'engan barang 

ain !erdapat hubungat1 yang saling n1e!engkapL Akibatnya 

apabila suat 1 barang berubah harga , ben uk, penyediaan di 

pasar dan sebagain\la yang dapat menyebabk n perubahan 

ingkat permintaan terhadapnya akan mer pe1 garuhi puia 
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c) lndependen 1 dimana antara satu barang deng n barang 

ainnya tidak terdapa~ hubungan yan~ dapat mempengaruhi 

tingkat permintaan. Artinya perubahan yang t~Hiadi p da 

atu barnng yang mengakibatkan permii taan terhadap 

barang berubahi tidak berpengaruh · erfladap barang 

lainn 1a. 

Jadi untuk meramalkan tingkat penjualan perlu dicari hubungan 

antara variahe 1-1ariabel yang ada . Dalam ha/ ini anali~a 

i<orelasi dikenal dengan koefisien r. Dimana koefisien r ini 

menunjukkan ingkat hubungan an!ara 1ariabe!-variabel yang 

aaa . 

Y - bx 
a ::: ---------------

n 

nxy - Y..Y 
b ::::: -------------

Seflingga dari kedua persamaan di a a akan m mben· k 

n1:1rsam!1a•"\ .;:ebanai bariV.u't . f'"' ..,,,. l I 1 Y f I Y ~ 1 ~ W i 11\. 1 

=a+ bx 

Sedangkan koefisien korelasi dafJa! dirumuskan sebagai 

erikut : 
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nxy - xy 

2 , ,? ? ( · 2 
nv ' "'>'v• ·--\J "" "V ' 

A - ~ ,r_,AJ II} - l L; J 

Bila koefisien r mendekati angka ~~ira-kira 1 (satu) pengaruh 

variabel independen (x) ferhadap variabel dependen (y) adalah 

besar baik positif maupun negatif. Tetapi bila koefisien r 

mendek:ati angka 0 (no!) maka pengaruh 'erse· ut kecii sekaii , 

dan ji!<a koefisien koreiasi adalah no! rnaka tidak ada 

pengaruhnya sama sekaH. 

Se!ain !<edua pendekatan di a!as, untuk rneramalkan kondisi 

erusahaan pada ma a yang akan datang dapat digunakan 

P"t1de1ratan p0 11da !c-ata1·- 1a·1n '"' a ruF fi · vl ;\, ~ .- ..., ·...,.n, 1 1 1 , yv!JYl .. i • 

a. Ana ·isa industr 

Analisa industri merupakan salah sa1u pende!<atan yang khusus. 

Ha! ini terutama uniuk mengetahui posisi perusahaan thd industri 

secara keseiuruhan. Daiam hai perusahaan mungl\in 

menghadapi atu jenis pasar tertentu dan mungkin pu!a lebih, 

begitu juga di satu daerah perusahaan dapat menguasai bagian 

asar epenuhnya , tetapi di lain daerah perusahaan menghadapi 

banyak saingan, sehingga hanya sebagian saja pasar yang dapat 

'ikuasai. Daiam ha! ini terutam a untuk daerah yang hanya 
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menguasai sebagian pasar, maka perlu dikembangkan potensi 

enjualan dengan potensi industri. 

Potensi ini pad a umumnya dinyatakan daiam: 

tolume penjualan 

Posisi dalam persaingan. 

Dalam kaitan anggaran penjuaian dengan analisa industri 

adalah dapat diketahui perbandingan antara penjualan pernsahaan 

engan penjualan ~e1uruh imli.rtri. Untuk ini faktor pengw:raan pasar 

sangat periu diperhatikan, sehingga bila posisi penguasaan pasar 

emakin besar maka perusahaan mempunyai pwsisi yang kuat dalam 

persaingan. SebaHknya jika penguasaan pasar semakin kecil maka 

erusahaan mempunyai posisi yang lemah dalam persaingan. Deng .1 

kata lain bahwa tingkat penjuaian yang dicapai perusahaan bukan saja 

tergantung kepada presta~i yang dicapai pada tahun-tahun 

sebelumnya, tetapi juga dikaitkan dengan perubahan industri pada 

Lmumnya . Dalam memperkuat posisi peru ahaan dimasa yang akan 

datang bukan merupakan analisa yang berdir! sendiri, namun 

memerlukan ramalan yang tepat. 

Analisa Garis Prnduk 

Ana'i a ini diguna' an pada pern ahaan yang memp oduk ikan 

jenis produk leb!h dari satu. Analisa inl memisahkan jenis produk 
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menurut ke!ompo!\frnya atau jenisnya . O!eh karena ma ·ing-masing 

rodu ' mempunyai bagi~n pasar yang berbeda-beda, ehingga dalam 

rnelakukan penafsirannya mempunyai penanganan secara sendiri­

endiri untu waktu yang a 'andatang . 

c. Analisa P~nggunaan Akhir 

.nalisa ini hampir ·e upa dengan analisa industri. Pada aria i a 

industri, peramalan thd suatu barang dikaitkan dengan perarnalar 

''eadaan ind· tri s ... ara kesel·Tuhan. Pada a·1ali~a p ... 1.ggunaan akhir , 

peramalan thd produk-produk lain yang menggunakan barang tersebut 

ebagai salah satu k:omponen atau bagian. Misalnya pemintalan 

kapas mempunyai hasi! bentuk benang ai<an dipergunakan oleh 

·,du i telct!l ebagai kelanj 1tan prose~ menjadi kain. 

Untuk inl perusahaan pemintalan ~:apas per!u meramalk.an 

penjualan bena1 g dan meramalkan permintaan ek ... til .Suatu 

perbandingan antara realisasi dengan anggaran dianggap merupal<"an 

pengawa an atau pengendalian. Anggaran pe11ualan mempunyai 

tufuan untuk mencapai laba yang maksimum seialan dengan 

e ~ apainya tujuan lain dari perusahaan. Untuk itu perlu danya suatu 

tindakan pengawasan. 

Peng--v1asan berarti mendeterminasi apa ' ang te lah dijeiaskan, 

mal<sudnya mengevaluasi prestasi kerja dan apabila periu, 
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menerapiG:tn tindakan-tindakan korektif sehingga hasi! penyimpangan 

dari hasil yang dicapai se~uai dengan aktivitas yang direncanakan. 

e 1gawasan adalah suatu proses dimana manager ingin 

m ngetah i apa ~ah hasil pelak~anaan pekerjaan ya 1g dilakukan oleh 

bawahan telah s~suai dengan rencana , perintah, tu{uan atau 

ebijaksanaan yang telah diteniukan. Dalam hal 

pengawasan bukan hanya menemukan penyimpangar\ akan tetap i 

rrr ngkin dilakti1 annya tindakan perbaikan ata~- penyimpangan yang 

ter}adi. Dapat dil<etahui bahwa pengawasan dalam anggaran 

penjua!an adalah dengan mem bandingkan rea!i asi penjualan dengan 

Dari pengertian yang dijelaskan di atas dapa diambi! sua!u 

kesimpulan bahvva pengawasan adalah suatu proses membandingkan 

a ·ii yang dicapai den g .n rencana yang te lah ditetapkan sebelumnya . 

Dari hasil perbandingan ini akan dapat dilihat apakah terfadi 

penyimpangan atau tidak, dan biia terdapat penyimpanga.1 1 apakah 

masih pada tingkat yang masih wajar menurut perusahaan. Bila 

penyimpangan tersebut ~-udah di luar bata ~ ke~Najaran yan::i 

diteta pl<an perusahaan, maka dapat dianalisa dan dievaluasi kemba i 

fal<tor-faktor penyebabnya . 
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Hasil anaHsa dan evaluasi sangat penting artinya dan dapat 

dig· nakan bagi pedoman dalam penyur·unan rencana clan membuat 

kebijaksanaan pada tahun-tahhun befikutnya . Apabila t~rjadi 

pe yimpangan yang tidak wajar menurut peru~ahaan, dapat dilakukan 

tindakan yang bersifat korektif. 

Untu leb ih jelasnya, beri1~ut ini a1 an di~ ajikan ~ ua u c nt 1 

mengenai pengawasan anggaran penjualan dari laporan penjualan 

• erus~haan "X" ~ebagai berikut : 

··-----·--------- ---------· 

Ksterangan Anggaran Realisasi 

- Unit penjualan Rp . 25.000 ,- Rp . 23.000 ,-

- Harg~ jual penmit Rp . 800 ,- Rp . 751J ,-

- Jumlah Penjualan Rp . 20.000 .000 ,- Rp . 17 .250.000 ,-

Dari data yang disajikan perusai1aan "X" dapat dibuat suatu 

nalisa dan evaluasi sebagai berikut : 

Perbedaan dari segi unit : 

(Unit realisasi - unit anggaran) x harga satuan anggaran 

maka : (Rp . 25 .000 - 23 .000) x 800 = (Rp .1.600 .000 1-) 

Perbedaan dari segi harga juai : 

( Harga reaiisasi - harga anggarnn) x unit rea!isasi 

maka ; (Rp .750 - Rp . BOO) x 23 .000 = (Rp .1.150.000 ,-
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Dari data ana!isa yang disajikan di at as, darl segi unit peniuaian 

,.erusahaan mengaiami pertimbangan yang tidak menguntungkan 

sebesar Rp . 1.600 .000 ,- dan dari segi harga juai perusahaan jug a 

mengalami p nyimpangan yang tidak menguntungkan sebe ·a 

Rp .1.150.000,- . Sehingga bila direkapitulasi kerugian yang dia!ami 

perusahaan adalah ~e bagai berikut : 

Rekapitulasi : 

- Perbedaan dari egi unit penjualan (Rp . 1.600 .000 ,-) 

- Perbedaan dari segl harga penjualan _= __ 1~:R~P~·~1~. 1_5~0~· ~00~0~·~-) 

(Rp . 2.750 .000,-) 

Bila df analisa iebih ianiut penyirnpangan unit inf dapat 

diak;batkan oleh per~aingan yang terjadi di pasar , ~1stem promosi 

yang kurang efektif dan efisien, tingkat pendapatan masyarakat , serta 

selalu tingginya harga yang ditetapkan peru ahaan. Sedangka1 

penyim pangan yang terhadi dari segi harga dapat diakib-""tkan oieh 

a ;i,n--~ b;aya-i..1·a''"" nr ,Juk~1· h1·a--~- nP.fii1~ -r ::'l 'l 11\1,yi;i 1 1J !f'"' I"" u , 1.1 ya 1-i"' · = a,_, an ebag iny . 

Sementara tindakan yang dapat dilakuk:an oieh perusahaan adalah 

denga mengadakan penye ~ uaian. 

Da am mengaclakan pengawasan, perusahaan dapat 

mela 1'ukan : 
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a. Membandingkan rnaHsasi dengan anggaran 

b. Menganalisa clan mengevalua~·i penyimpangan 

c. Mengadal<an tindakan perbaikan 

Dalam melakukan pengavvasan ketiga tahap tersebut 

sebail<nya dilakukan sekaligus agar dapat dli<etahui kelemahan dan 

·emampuan perusahaan, sehingga peru -ahaan dapat memperLaiki 

keiemahan dan kekurangan serta mengembangkan kemampuan yang 

dimiliki pernsahaan. 

Peng em bang an dan kebijaksanaan perusahaan dirasakan per!u 

dikaji dalam memperoieh data anggaran yang bermutu dan teliti. Hal 

ini dima!<sudkan untuk dapat memperoleh informasi patokan standar 

clan taksiran anggaran dimasa yang akan datang . Pene!illan yang 

dilakukan meliputi faktor intern dan faktor ekstern perusahaan. 

Berhasil tidaknya suatu program anggaran ditentukan oleh 

dukungan dari berbagai iaplsan rnanajer ctari sem ua iingkatan 

manajemen dan pelak anaannya . Dengan derri"kian peilu adanya 

pengarahan dan pengawasan serta motivas! dari pucuk pimpinan 

terhadap emua tingkafan tnanajer yang mempunyai pu~at- pusat 

biaya dan tanggung ja1Nab. Sebab pengawasan bukanlah merupakan 

_;uatu ancaman melainkan suatu tanggung jav1ab untuk melak anakan 

tugas demi tercapainya tujuan perusahaan. 
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BABIV 

t<1=~1rv•PULA-rJ DA'""i ~ARA r--1 :f '\-1iorl<&_·1. • • .. . ~~ 'imr• • l.M.i."d 

4.1. Ker·mpulan 

1. Berhasii tidaknya suatu program budget ditentukan oleh dukungan 

dari berbagai lapisan manajer dari semua tingkatan manajemen 

da lam pelaksanaannya . Dengan demikian perlu adanya 

pengarallan dan pengawa~an serta motiva~i dari pucuk pirnpinan 

terhadap semua tingkatan manajer yang mempunyai pusat-pusat 

biaya dan tanggung javvab. Sebab pengai11asan bukaniah 

merupakan suatu ancaman melainkan suatu tanggung jawab untuk 

1 elaksanakan tugas demi te i capainya tujuan perusahaan. 

2. Penyusunan budget penjualan sangat penting bagi al<Untansi dalam 

rangka menak irkan laba bersih yang bisa dihasilkan suatu 

perusahaan pada masa yang akan datang . 

3. Budget penjuaian adalah budget yang merencanakan penjualan 

serama satu periode tertentu dimasa yang a!<an datang meliputi 

jenis produk yang akan dijual , satuan produksi, harga perunit dan 

jumlah peniualannya . Dengan demikian kesalahan dalam mernbuat 

tak irnn pada budget penjuaian akan berakibat pada 1 erubahan 

budget iainnya. 
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-.2 . .... a.ran 

Hendaknya penyu~unan budget penj"alan, masalah '"enet pan 

harga juai perunit prnduk dapat ditetapkan dengan baik . Dengan 

emikia1 terdapat adanya ketergantungan antara kuartita volume 

penjualan yang diharnpkan dengan tingkat harga yang dire11canaiG3n, 

kanma ke a!ahan dalam menen'ukan har.\:ia jual dan kualitas yang 

diharapkan akan rn engakibatkan terjadinya penyim pang an daiarn 

budget pada perusahaan. 
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