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Abstrak

Penelitian ini dilatar belakangi oleh masalah yang ada pada perusahaan. Di mana banyak
perusahaan yang tidak memperhitungan anggaran penjualan secara rinci dan tepat. Perusahaan dapat
mencapai laba yang tinggi jika perusahaan bisa memproduksi dan menjual barang secara maksimal.
Perusahaan harus dapat memperkiraan berapa produk yang akan dihasilkan untuk tahun berikutnya.
Penelitian ini bertujuan sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan, dalam menentukan anggaran
penjualan untuk tahun berikutnya dengan menggunakan metode peramalan (forecast) guna menentukan
keputusan dan kebijakan perusahaan selanjutya.

Penelitian ini dilakukan pada PT Kediri Tani Sejahtera yang terletak di Desa Wonosari  Kecamatan
Pagu Kabupaten Kediri. Jenis penelitian yang digunakan adalah expost facto dengan pendekatan
kuantitatif. Metode pengumpulan data menggunakan cara observasi, interview, dan dokumentasi. Adapun
metode yang digunakan untuk menentukan anggaran penjualan adalah metode moment dan least square.

Kesimpulan hasil penetian ini adalah sebelum menggunakan metode nilai Standart kesalahan
forecast sebesar 51.509.238,36 namun setelah digunakannya metode moment dan metode least square
metode nilai Standart kesalahan forecast lebih rendah yaitu sebesar 49.515.524,32. Perhitungan anggaran
penjualan dengan metode moment dan least square untuk tahun 2016 sebesar Rp  8.328.584.909,20
dengan jumlah pupuk yang di produksi sebesar 6.700.390,11 Kg. Adapun anggaran penjualan untuk tahun
2017 sebesar Rp  8.532.445.727,40 dengan jumlah pupuk yang di produksi sebesar 6.864.397,21 Kg.
Dengan menggunakan metode moment dan metode least square untuk menentukan anggaran penjualan
maka ketepatan dalam menganggarkan penjualan lebih akurat .

Berdasarkan simpulan hasil penelitian ini, disarankan perusaahan menggunakan metode dalam
menentukan anggaran penjualan perusahaan. Dengan digunakannya metode maka memudahkan
perusahaan dalam menentukan anggaran penjualan. Perusahaan dapat menggunakan analisis trend dengan
metode moment dan metode least square. Perusahaan dapat memilih salah satu metode tersebut karena ke
dua metode tersebut menghasilkan nilai yang sama jika diterapkan dalam menghitung anggaran
penjualan. Namun sebaiknya perusahaan menggunakan metode least square karena penghitungan dengan
menggunakan metode least square lebih mudah jika dibandingkan dengan metode moment.

Kata Kunci : Forecast, Anggaran Penjualan.
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I. LATAR BELAKANG

Persaingan usaha dewasa ini

menuntut pengusaha agar lebih peka

terhadap keinginan dan kebutuhan

konsumen akan produk yang

ditawarkan, sehingga perlu adanya

manajemen yang berperan dalam

menentukan jumlah penjualan.

Keberhasilan suatu perusahaan

dicerminkan oleh kemampuan

perencanaan dalam manajemen untuk

memanfaatkan peluang secara optimal

sehingga dapat menghasilkan penjualan

dan laba sesuai dengan yang

diharapkan.

Sebuah perusahaan didirikan

mempunyai tujuan untuk menghasilkan

barang dan jasa yang menjadi

kebutuhan konsumen dan sekaligus

dapat menghasilkan keuntungan dari

usaha tersebut. Selain dapat

memperoleh keuntungan, juga bertujuan

untuk membantu pemerintah dalam

mengurangi angka pengangguran,

dengan membuka lapangan kerja baru

serta bertujuan untuk mempertahankan

dan meningkatkan kelangsungan hidup

perusahaan di masa yang akan datang.

Untuk mewujudkan semua itu,

pimpinan perusahaan harus menetapkan

suatu kebijakan yang tepat dalam

mengelola perusahaan

Tujuan utama dari sebuah

perusahaan baik itu perusahaan jasa,

perusahaan dagang maupun perusahaan

manufaktur adalah mencari laba.

Perusahaan menginginkan keuntungan

semaksimal mungkin, dengan

penggunaan biaya seminimal mungkin.

Tujuan perusahaan tersebut dapat

terjadi apabila setiap biaya yang

dikeluarkan perusahaan dikelola dengan

benar pada setiap detil kegiatan dalam

perusahaan. Penganggaran keuangan

juga harus tepat agar tidak terjadi selisih

yang berlebihan terhadap realisasinya.

Laba yang diharapkan perusahaan dapat

tercapai selain dengan menekan biaya,

juga dapat dilakukan  dengan cara

memaksimalkan produksi. Perusahaan

dapat mencapai laba yang tinggi jika

perusahaan bisa memproduksi dan

menjual barang secara maksimal.

Perusahaan harus dapat memperkiraan

berapa produk yang akan dihasilkan

untuk tahun berikutnya. Tidak hanya

sebatas menghasilkan produk,

perusahaan harus dapat memprediksi

berapa penjualan yang ideal yang

seharusnya dijual perusahaan untuk

mendapatkan laba sesuai dengan target

perusahaan.

Untuk mengetahui berapa

permintaan periode berikutnya dan

berapa jumlah produksi yang harus

dikerjakan oleh suatu perusahaan maka

seorang manajer harus dapat

meramalkan permintaan atas produk
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yang dihasilkan untuk periode

berikutnya. Dalam mengambil

keputusan, para manajer selalu berusaha

membuat estimasi yang baik tentang

apa yang terjadi di masa yang akan

datang. Perencanaan yang efektif baik

untuk jangka panjang maupun jangka

pendek bergantung pada peramalan

penjualan untuk produk perusahaan

tersebut.

Kegiatan untuk mengetahui atau

memperkirakan apa yang akan terjadi

pada masa yang akan datang disebut

dengan peramalan (forecasting). Oleh

karena itu perusahaan perlu

meramalkan apa yang terjadi pada masa

yang akan datang, hal ini dikarenakan

untuk menentukan tujuan yang akan

dicapai oleh perusahaan. Fungsi dari

peramalan adalah untuk pengambilan

keputusan. Oleh karena itu perusahaan

perlu meramalkan apa yang terjadi pada

masa yang akan datang.

Menurut Handoko (2000 : 255)

peramalan (forecasting) adalah suatu

usaha untuk meramalkan keadaan di

masa mendatang melalui pengujian

keadaan di masa lalu. Meramalkan

penjualan berarti menentukan perkiraan

besarnya volume penjualan, bahkan

menentukan potensi penjualan dan luas

pasar yang dikuasai di masa yang akan

datang.

Dengan adanya kegiatan peramalan

penjualan ini maka perusahaan dapat

mengambil keputusan atau kebijakan

sesuai dengan hasil ramalan penjualan

tersebut. Karena dengan pemilihan dan

penggunaan metode yang tepat, maka

keberhasilan perusahaan dalam

menawarkan produknya akan dirasakan

dalam bentuk laba yang didapatkan.

Penulisan ilmiah ini juga akan

memberikan perbandingan penggunaan

metode yang memiliki nilai kesalahan

terkecil, sehingga perusahaan dapat

mengaplikasikannya dalam manajemen

perusahaan. Peramalan penjualan juga

dilakukan untuk bisa terus memenuhi

kebutuhan pelanggan yang dilihat dari

hasil ramalan agar manajer dapat

memperhitungkan persediaan.

Keberhasilan dicerminkan oleh

kemampuan perencanaan manajemen

untuk memanfaatkan peluang secara

optimal sehingga dapat menghasilkan

penjualan dan laba sesuai dengan yang

diharapkan serta untuk menghindari

resiko yang tidak diinginkan sehingga

dapat mencapai suatu keuntungan.

Karena dalam hal ini peramalan

penjualan merupakan pendekatan yang

berbasis dengan memperhitungkan

resiko yang mungkin akan terjadi

dimasa yang akan datang. Dengan itu

naik turunnya penjualan yang dicapai
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dapat dipergunakan sebagai alat ukur

maju mundurnya suatu usaha. .

PT Kediri Tani Sejahtera tidak

membuat anggaran penjualan secara

terperinci, perusahaan hanya

memperkirakan penjualan berdasarkan

perkiraan manajemen tanpa ada

perhitungan matematis. Perusahaan juga

tidak menerapkan metode apapun dalam

memperkirakan penjualan perusahaan

untuk tahun berikutnya.

Berdasarkan uraian di atas,

penulis ingin mengetahui seberapa

besar keberhasilan Peramalan

penjualan, khususnya pada PT  Kediri

Tani Sejahtera. Hal ini yang membuat

penulis merasa tertarik mengangkat

materi peramalan penjualan sebagai

bahan penulisan ilmiah yang akan

dibahas dalam bentuk penulisan ilmiah

dengan judul “Penerapan Metode

Forecast Dalam Menentukan Anggaran

Penjualan Pada PT  Kediri Tani

Sejahtera”

II. METODE

Penelitian ini dilaksanakan di PT

Kediri Tani Sejahtera. Penelitian ini

menggunakan metode expost facto atau

penelitian sebab akibat sedangkan

pendekatan yang digunakan dalam

penelitian ini adalah pendekatan

kuantitatif. Karena disini dalam

menganalisa terdapat data dalam bentuk

angka yang diolah dengan

menggunakan rumus-rumus tertentu.

Sehingga dapat diperoleh suatu

kesimpulan dan dapat memecahkan

persoalan yang dihadapi.

Variabel bebas dari penelitian ini

adalah forecast penjualan. Adapun

indikatornya adalah data anggaran

penjualan perusahaan serta realisasinya.

Adapun Variabel terikat disini adalah

anggaran penjualan. Adapun

Indikatornya adalah pehitungan dengan

mempertimbangkan anggaran tahun

sebelumnya.

Populasi yang digunakan adalah

keseluruhan laporan keuangan PT

Kediri Tani Sejahtera mulai tahun 2007

sampai sekarang. Sampel yang diambil

dari populasi adalah data anggaran

penjualan serta realisasi penjualan tahun

2011 - 2015  pada PT. Kediri Tani

Sejahtera.

III.HASIL DAN KESIMPULAN

Dari data yang telah di analisis

terdapat perbedaan dari analisa

perkiraan anggaran penjualan yang

terjadi pada PT Kediri Tani Sejahtera.

Perbedaan tersebut dapat terlihat dalam

perhitungan anggaran penjualan

perusahaan dengan anggaran penjualan

menggunakan metode moment dan least

square yang diterapkan peneliti .
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Tabel 1

Perbandingan SKF Penjualan Dengan

Menggunakan Metode Moment, Least

Square Dan Metode Perusahaan

No Metode SKF

1 Metode

Perusahaan

51.509.238,36

2 Metode

Moment

49.515.524,32

3 Metode Least

Square

49.515.524,32

Dari perbandingan besarnya SKF

di atas, dapat terlihat perbedaan antara

metode yang digunakan perusahaan

dengan metode yang diterapkan peneliti

(metode moment dan metode least

square). Dengan menggunakan metode

yang diterapkan peneliti nilai SKF nya

lebih kecil jika dibandingkan dengan

menggunakan metode perkiraan

perusahaan. Artinya perhitungan

perkiraan penjualan menggunakan

metode moment dan metode least

square lebih tepat.  Perhitungan

anggaran penjualan menggunakan

metode moment dan metode least

square untuk tahun 2016 sebesar Rp

8.328.584.909,20 sedangkan untuk

tahun 2017 Rp  8.532.445.727,40. Hasil

perhitungan anggaran penjualan dan

nilai SKF menggunakan metode

moment dan metode least square sama,

namun jika dilihat dari cara

perhitunganya metode least square

lebih mudah diterapkan dalam

menentukan anggaran penjualan pada

PT Kediri Tani Sejahtera.

Dari hasil penelitian dan

penganalisaan yang dilakukan mengenai

anggaran penjualan maka dapat ditarik

kesimpulan sebagi berikut:

1. Dalam menenetukan anggaran

penjualan, perusahaan tidak

menggunakan cara atau metode

tertentu. Perusahaan hanya mengira-

ngira berapa besarnya anggaran

penjualan untuk tahun berikutnya.

Oleh sebab itu kemungkinan

mengalami kesalahan dalam

memperhitungkan anggaran

penjualan lebih besar. Perkiraan yang

kurang tepat ini nantinya akan

berpengaruh terhadap kesiapan

perusahaan dalam memproduksi

barangnya.

2. Sebelum menggunakan metode nilai

Standart kesalahan forecast sebesar

51.509.238,36 namun setelah

digunakan nya Metode Moment dan

Metode Least Square metode nilai

Standart kesalahan forecast lebih

rendah yaitu sebesar 49.515.524,32.

Nilai terkecil inilah yang lebih tepat

digunakan untuk menentukan

anggaran penjualan, karena

kesalahan peramalan dengan

menggunakan Metode Moment dan
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Metode Least Square lebih rendah

jika dibandingkan dengan nilai

kesalahan jika menggunakan metode

perkiraan perusahaan.

3. Perhitungan anggaran penjualan

dengan metode moment dan least

square untuk tahun 2016 sebesar Rp

8.328.584.909,20 dengan jumlah

pupuk yang di produksi sebesar

6.700.390,11 Kg. Sedangkan

anggaran penjualan untuk tahun

2017 sebesar Rp  8.532.445.727,40

dengan jumlah pupuk yang di

produksi sebesar 6.864.397,21 Kg.
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