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PENENTUAN  JUMLAH  PENJUALAN

 MELALUI

 ANGGARAN PENJUALAN

A. Pendahuluan

           Penjualan sangat penting bagi perusahaan oleh karena dengan penjualan ini

perusahaan akan memperoleh profit atau laba sehingga perusahaan bisa bertahan dan

dapat menunjukan bahwa perusahan masih ada ata eksistensinya  dan sebaliknya tanpa

penjualan perusahaan tidak menghasilkan pendapatan dan pada akhirnya tutup perusahaan

tersebut. Dengan demikian perusahaan harus memperhatikan strategi penjualan yang

efektif untuk mencapai tujuan bisnisnya. 

        Penjualan adalah proses pertukaran nilai antara dua pihak yaitu pembeli dan penjual,

dimana penjual menawarkan produk kepada pembeli dengan harapan memperoleh

imbalan berupa uang atau bentuk pembayaran lainnya sedangkan pembeli adalah pihak

yang membutuhkan produk tersebut dengan mengorbankan sejumlah uang. 

       Secara sederhana penjualan dapat diartikan sebagai proses penjualan produk atau jasa

kepada konsumen, yang aktivitas ini dilakukan untuk menghasilkan pendapatan bagi

perusahaan dan upaya untuk memenuhi kebutuhan  serta keinginan konsumen.     

       Laba merupakan tujuan umum keberadaan setiap perusahaan, maka laba usaha adalah

elemen penting yang menggerakan seluruh aktivitas produktif di dalam suatu perusahaan.

Aktivitas produktif suatu perusahaan industri dimulai dari memproduksi produk hingga

menjual produk tersebut. Dalam memproses produksi hendakan disesuaikan dengan

volume penjualan yang direncanakan supaya efisien dan efektif. Untuk menghasilkan laba

perusahaan harus menjual produk ke konsumen yang disebut dengan penjualan. Sebelum

melakukan kegiatan produksi sebaiknya menentukan volume penjualan yang harus dijual

melalui anggaran penjualan.

       Anggaran penjualan adalah rencana kerja yang merupakan perdiksi volume penjualan

yang dilakukan perusahaan. Anggaran penjual sangat penting bagi perusahaan karena

anggaran ini membantu untuk merencanakan dan memantau pendapatan. Dengan

anggaran penjualan ini memungkinkan suatu bisnis untuk menetapkan tujuan pendapatan

dan memahami bagaimana mencapainya selain itu anggaran penjualan dapat membantu



untuk membuat suatu keputusan yang lebih baik tentang investasi, perencanaan sumber

daya, strategi pemasaran dan secara keseluruhan anggaran penjualan  dapat digunakan

untuk mencapai kesuksesan maupun pertumbuhan suatu perusahaan.

       Berdasarkan uraian di atas maka kami membuat penyuluhan ini dengan topik :

”Penentuan Volume Penjualan Melalui Anggaran Penjualan” .

B. Landasan Teori

1. Penjualan

        Kegiatan penjualan adalah aktivitas yang paling aktif pada perusahaan, aktivitas ini

dapat menentukan bahwa perusahaan itu dikatakan perusahaan yang baik dan bagus

karena berpotensi memperoleh laba, selain itu dapat dikatakan perusahaan ini mempunyai

kinerja yang sangat baik. Ada aspek penting dalam penjualan yaitu :

a. Pertukaran nilai, melibatkan pertukaran sesuatu yang bernilai, baik berupa barang, jasa,

atau bahkan ide

b. Penjual dan Pembeli, terdapat dua belah pihak terlibat dalam proses penjualan yaitu

penjual yang menawarkan dan pembeli yang menerima produk

c. Tujuan, tujuan utama dari penjualan adalah mendapatkan keuntungan bagi penjual,

peningkatan pangsa pasar, atau tujuan lainnya

d. Proses, penjualan melibatkan serangkaian langka, mulai dari indetifikasi kebutuhan

pembeli, presentasi produk, negosiasi, hingga penutupan transaksi.

       Pada masa kini yaitu zaman globalisasi aktivitas penjualan dapat dilakukan melalui

berbagai cara seperti :

a. Penjualan langsung yaitu penjual langsung bertemu dengan pembeli dan melakukan

presentasi produk secara langsung danterjadilah transaksi

b. Penjualan tidak langsung yaitu penjual menggunkan perantara seperti agen atau

distributor untuk menjual produknya

c. Penjualan Online yaitu penjual menjual produknya melalui plaform online seperti

website atau marketplace.

      Pengertian menurut para ahli diantaranya adalah menurut Mulyadi (2010;202) :



      “ Penjualan adalah kegiatan yang terdiri dari transaksi penjualan barang atau jasa

baik kredit maupun tunai”.

     Menurut Basu Swasta (2014;246) :

            “ Penjualan adalah proses pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli”.

Menurut Soemarsono (2009; 160) :

“Penjualan adalah jumlah dibebankan kepada pembeli untuk barang dagang yang

diserahkan merupakan pendapatan perusahaan yang bersangkutan”.

             Dari pengertian para ahli di atas maka dapat diambil kesimpulam bahwa penjualan

merupakan proses pertukaran antara penjual dan pembeli, dimana dalam proses

pertukaran ini saling menguntungkan antara dua belah pihak yaitu penjual dan pembeli.

Maka penjualan adalah proses menghasilkan pendapatan dengan menjual barang atau

jasa kepada konsumen 

       Tujuan utama dari penjualan adalah untuk memperoleh pendapatan dengan menjual

produk atau jasa kepala pelanggan. Ini merupakan aspek penting  dari bisnis dan

penjualan memainkan peranan penting dalam kesuksesan dan pertumbuhan suatu

organisai atau perusahaan.

 2.  Anggaran Penjualan

      Anggaran penjualan akan digunakan sebagai dasar menentukan volume atau jumlah

penjualan, dengan mengetahui volume atau jumlah penjualan maka perusahaan bisa

menentukan jumlah produk yang dihasilkan. Dengan menyusun anggaran penjualan

yang ralistis dan terukur, perusahaan dapat meningkatkan peluang untuk mencapai target

penjualan dan meningkatkan kinerja  bisnis secara menyeluruh. Adapun pengertian

anggaran penjualan menurut Nafarin (2007;166) :

      “Anggaran penjualan merupakan rencana tertulis yang dinyatakan dalam angka-angka

dari produk yang akan dijual perusahaan pada periode tertentu".

  Menurut Darsono dan Ari Purwanti (2010;15) :

       “Anggaran penjualan ialah rencana pendapatan (revenueaaaa0 perusahaan dalam

kurun waktu satu tahun atau lebih”.

  Menurut Rudianto ( 2009; 48) :



       “Anggaran penjualan adalah rencana kerja perusahaan di masa mendatang pada suatu

kurun waktu tertentu di bidang penjulan produk perusahaan”

       Dari pengertian anggaran penjualan di atas maka dapat disimpulkan bahwa anggaran

penjualan adalah rencana kerja yang merupakan perkiraan atau prediksi tentang jumlah

penjualan yang diharapkan dapat dicapai oleh suatu perusahaan dalam periode tertentu. 

      Penjualan adalah perpindahan produk dari penjual ke pembeli yang melibatkan

indetifikasi pasar target, promosi termasuk penelitian pasar, menetapakan harga, serta

membuat rencana volume penjualan.    

2. Tujuan Anggaran Penjualan

         Dalam penyusunan anggaran penjualan yang dilakukan perusahan tentunnya

mempunyai tujuan antara lain yaitu :

  a. Membantu perusahaan dalam menentukan target penjualan yang ralistis dan terukur.

  b. Memberikan panduan bagi tim penjual dalam mencapai target yang telah ditetapkan.

  c. Membantu perusahaan dalam merencankan dan mengalokasi sumber daya yang

diperlukan untuk mencapai target penjualan

  d. Menfasilitasi proses monitoring atau evaluasi kinerja penjualan

3. Manfaat Anggaran Penjualan

         Dengan adanya anggaran penjualan yang telah dibuat perusahaan, sangat bermanfaat

sekali bagi suatu perusahaan  diantaranya :

    a.  Meningkatkan koordinasi dan komunikasi antar departemen dalam perusahaan

    b. Membantu dalam pengambilan keputusan yang lebih baik 

    c. Meningkatkan efisiensi dan efektivitas operasional

    d. Memperkuat akuntanbilitas dan tanggungjawab perusahaan

4. Faktor-faktor Yang Mendasari Penyusuanan Anggaran Penjualan

        Sebelum menyusun anggaran penjualan sebaiknya perusahaan memperhatikan faktor

-faktor yang mendasari penyusunan yaitu :



a. Riwayat penjualan, yang merupakan data historis dapat memberikan gambaran tentang

tren penjualan dan pola musiman.

b. Kondisi pasar, yaitu merupakan faktor dari kondisi ekonomi, persaingan, dan tren

konsumen dapat mempengaruhi penjualan.

c. Strategi pemasaran, merupakan strategi dari pemasaranyang diterapkan oleh

perusahaan dapat mempengaruhi jumlah penjualan yng diharapkan.

 d. Target pasar, perusahan perlu menentukan target pasar yang tepat dan tmengukur

potensi penjualan  di segmen pasar tersebut.

5. Pengelompokan Anggaran Penjualan.

     Dalam penyusunan anggaran penjualan perusahaan dapat mengelompokan

berdasarkan beberapa variabel tertentu, yang saling teritergrasi satu dengan yang

lainnya misalnya  pengelompokan anggaran penjualan berdasarkan diantaranya :

a. Wilayah pemasaran, volume penjualan berdasarkan target wilayah geografis tertentu

misalnya untuk wilayah Bandung, Bogor dll

b. Kelompok konsumen, volume penjualan berdasarkan  kelompok yang ingin

dijadikan sasaran penjualan seperti kelompok umur tertentu, jenis kelamin, tingkat

pendapatan dll.

c. Jenis Produksi, volume penjualan berdasarkan jenis produk yang dihasilkan

perusahan, misal perusahaan garmen dengan membagi target penjualan melalui jenis

produk seperti celana panjang wanita, celana panjang pria atau celana anak-anak.

d. Kelompok wiraniaga,volume penjualan berdasarkan dengan cara membagi target

penjualan pada setiap wiraniaga yang dimiliki perusahaan.

e. Waktu terjadinya penjualan, volume penjualan berdasarkan target waktu yang ingin

dicapai seperti bulanan, triwulan, atau semester.

C. Pembahasan

      Dalam menetapkan volume penjualan harus realistis, jangan terlalu tinggi sehingga sulit

dicapai yang mengakibatkan frustasi bagi yang menjalankannya, dan jangan terlalu rendah

karen hal ini menyebabkan tidak optimalnya dalam memperoleh laba. Oleh sebab itu dalam

menentukan volume penjualan melalui anggaran penjualan dengan terlebih dahulu. Dalam



menetapkan volume penjualan yang rasional dan realistis dapat dijual dalam suatu periode

tertentu, maka perusahaan membuat anggaran penjualan terlebih dahulu dengan

berdasarkan  beberapa  perhitungan seperti :

1. Penjualan tahun-tahun sebelumya

    a. Pertumbuhan rata-rata

    b. Least square

2. Target pertumbuhan penjualan

    a. Pertumbuhan volume penjualan

    b. Pertumbuhan pangsa pasar

       Bagian penjualan menginginkan target yg ditetapkan pada anggaran penjualan harus

rasional dan realistis yaitu :

a. Rasional artinya target harus menjelaskan sebab-sebab mengapa harus mencapai target

tersebut. 

b. Realistis artinya target harus bias dicapai oleh tenaga penjual dengan dukungan sumber

daya yang ada.

Untuk lebih jelas akan menggunakan contoh

       PT. Garmenta Semesta memproduksi pakaian dengan merk “GS” yang beralamat di

Jakarta, dan memproduksi pakaian anak laki-laki (PAL), pakaian anak perempuan (PAP),

kemeja pria (KP), celana panjang pria (CPP), dan celana panjang wanita (CPW). Setiap

wilayah pemasaran dipimpin oleh seorang manajer cabang. Pada tahun depan

merencanakan menjual :

1. Pakaian anak-anak 10.000 stel dimana pakaian anak laki-laki(PAL) 60%, dan sisanya

pakaian perempuan. Harga PAL Rp 30.000/ stel sedangkan PAP Rp 40.000.

2. Kemeja pria (KP) 15.000 unit dengan harga Rp 60.000

3. Celana panjang 20.000 unit dimana 70% celana panjang pria (CP) dan sisanya celana

panjang wanita (CPW). Harga CP Rp 75.000 dan harga CPW Rp 85.000

4. Dari target penjualan diharapkan di Jakarta 30%, Jawa Barat 10%, Jawa Tengah 20%

Jawa Timur 25% dan Bali 15%



5. Dari total penjualan tersebut dialokasikan 10% pada bulan Januari, Februari, September

dan November. 15% pada bulan Oktober dan Desember dan 5% untuk bulan sisanya.

6. Perusahaan mempunyai 9 orang tenaga penjual dan target penjualan mereka terlihat pada

tabel dibawah :    

                   

  

Berdasarkan dat-data di atas, Anda dapat menentukan volume penjualan dengan  anggaran

penjualan berdasarkan kelompok variabel tertentu yaitu :

1. Anggaran penjualan berdasarkan jenis produk

2. Anggaran penjualan per wilayah pemasaran

3. Anggaran penjualan berdasarkan per periode waktu

4. Anggaran penjualan per tenaga penjual (wiraniaga)

Jawab :

Tabel. 1

Target Penjualan

No Nama Penjual Wilayah Target sales

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

Ali

Benny

Chandra

Denny

Edison

Fahri

Herianto

Indrawan

Julianis

Jakarta

Jakarta

Jawa Barat

Jawa Barat

Jawa Tengah

Jawa Tengah

Jawa Timur

Jawa Timur

Bali

60%

40%

70%

30%

50%

50%

60%

40%

100%



1. Anggaran penjual berdasarkan jenis produk

Tabel. 2

Anggaran Penjualan Berdasarkan Jenis Produk

Jenis produk

(1)

Volume

(2)

Harga

(3)

Nilai

(4)=2x3

Pakaian anak laki-laki (PAL)  6.000 Rp 30.000 Rp   180.000.000

Pakaian anak perempuan (PAP)  4.000 Rp 40.000 Rp   160.000.000

Kemeja pria (KP) 15.000 Rp 60.000 Rp   900.000.000

Celana panjang pria (CPP) 14.000 Rp 75.000 Rp 1.050.000.000

Celana panjang wanita (CPW)   6.000 Rp 85.000 Rp     510.000.000

Jumlah 45.000 Rp 2.800.000.000

     Dari anggaran berdasarkan jenis produk maka dapat diketahui jumlah penjualan 

masing-masing produk adalah sbb :

a. Pakaian anak laki-laki ( PAL) = Rp   180.000.000 

b. Pakaian anak perempuan ( PAP ) = Rp   160.000.000 

c. Kemeja pria ( KP ) = Rp   900.000.000

d. Celana panjang pria ( CPP ) = Rp 1.050.000.000 

e. Celana panjang wanita ( CPW ) = Rp     510.000.000 

2. Anggaran per wilayah pemasaran

Tabel. 3

Anggaran Per Wilayah Pemasaran

Volume penjualan per Wilayah

Jenis

Produk

(1)

Jakarta

30%

(2)

Jabar

10%

(3)

Jateng

20%

(4)

Jatim

25%

(5)

Bali

15%

(6)

Volume

total 

100%

(7)

Harga

Per

Unit

(8)

Nilai

Penjualan

(9)=7x8

PAL 1.800 600 1.200 1.500 900 6.000 30.000 Rp 180.000.000

PAP 1.200 400 800 1.000 600 4.000 40.000 Rp 160.000.000

KP 4.500 1.500 3.000 3.750 2.250 15.000 60.000 Rp 900.000.000

CPP 4.200 1.400 2.800 3.500 2.100 14.000 75.000 Rp 1.050.000.000



CPW 1.800 600 1.200 1.500 900 6.000 85.000 Rp     510.000.000

Jumlah 13.500 4.500 9.000 11.250 6.750 45.000 Rp  2.800.000.000

          Dari anggaran berdasarkan per wilayah pemasaaran maka dapat diketahui jumlah 

penjualan masing-masing wilayah adalah sbb :

a. Jakarta sebanyak 13.500 unit

b. Jawa Barat sebanyak 4.500 unit

c. Jawa Tengah sebanyak  9.000 unit

d. Jawa Timur sebanyak  11.250

e. Bali sebanyak 6.750 unit

3. Anggaran penjualan berdasarkan per periode

Tabel. 4

Anggaran Penjualan Berdasarkan per Periode

PRODUK

Bulan PAL PAP KP CPP CPW Jumlah per 

bulan

Januari (10%)

Februari (10%)

Maret (5%)

April (5%)

Mei (5%)

Juni (5%)

Juli (5%)

Agustus (5%)

September (10%)

Oktober (15%)

November (10%)

Desember (15%)

600

600

300

300

300

300

300

300

600

900

600

900

400

400

200

200

200

200

200

200

400

600

400

600

1.500

1.500

750

750

750

750

750

750

1.500

2.250

1.500

2.250

1.400

1.400

700

700

700

700

700

700

1.400

2.100

1.400

2.100

600

600

300

300

300

300

300

300

600

900

600

900

4.500

4.500

2.250

2.250

2.250

2.250

2.250

2.250

4.500

6.750

4.500

6.750

Jumlah  6.000    4.000     15.000  14.000      6.000 45.000



        Dari anggaran berdasarkan per periode yaitu bulan maka dapat diketahui jumlah

penjualan masing-masing bulan terlihat jumlah penjulan dalam unit yaitu bulan Januari,

Februari, September dan November sebanyak 4.500 unit. Pada bulan Maret, April, Mei,

Juni, Juli dan Agustus 2.250 unit sedangkan bulan Oktober dan Desember 6.750 unit.

4. Anggaran penjualan per tenaga penjual/wiraniaga

           Sebelum membuat anggaran penjual per tenaga penjual, harus mengetahui

pembagian persentase pada per wilayah serta tenaga penjual

Tabel. 5

Pembagian Penjualan per Wilayah

No Wilayah

Nama

Tenaga penjual

Jakarta (30%) 1. Ali (60%)

2. Benny (40%)

Jawa Barat (10%) 1. Chandra (70%)

2. Denny (30%)

Jawa Tengah (20%) 1. Edison (50%)

2. Fahri  (50%)

Jawa Timur (25%) 1. Herianto (60%)

2. Indrawan (40%)

1.

2.

3.

4.

5. Bali (15%) 1. Julianis (100%)

Tabel. 6

Anggaran Penjualan Per Tenaga Penjual/ Wiraniaga

PRODUK

No

Nama

Wiraniaga PAL PAP KP CPP CPW Jumlah

1.

2.

3.

4.

5.

6.

Ali (Jakarta) 60%

Benny (Jakarta) 40%

Chandra ( Jawa Barat) 70%

Denny ( Jawa Barat) 30%

Edison ( Jawa Tengah) 50%

Fahri ( Jawa Tengah ) 50%

1.080

720

420

180

600

600

720

480

280

120

400

400

2.700

1.800

1.050

450

1.500

1.500

2.520

1.680

980

420

1.400

1.400

1.080

720

420

180

600

600

8.100

5.400

3.150

1.350

4.500

4.500



7.

8.

9.

Herianto ( Jawa Timur ) 60%

Indrawan ( Jawa Timur ) 40%

Julianis  ( Bali ) 100%

900

600

900

650

400

600

2.250

1.500

2.250

2.100

1.400

2.100

900

600

900

6.750

4.500

6.750

Jumlah 6.000 4.000 15.000 14.000 6.000 45.000

 

      Dari anggaran berdasarkan per wiraniaga dalam satu wilayah maka dapat diketahui

jumlah penjualan masing-masing wilayah adalah sbb :

a. Jakarta sebanyak 13.500 unit ditargetkan jumlah penjualan untuk Ali sebanyak 8.100

unit dan Benny sebanyak 5.400 unit.

b. Jawa Barat sebanyak 4.500 unit ditagetkan jumlah penjualan untuk Candra sebanyak

3.150 unit dan Denny sebanyak 1.350 unit.

c. Jawa Tengah sebanyak  9.000 unit ditargetkan jumlah penjualan untuk Edison

sebanyak 4.500 unit dan Fahri sebanyak 4.500 unit.

d. Jawa Timur sebanyak  11.250 unit ditargetkan jumlah penjualan untuk  Herianto

sebanyak 6.750 unit dan Indrawan sebanyak 4.500 unit.

e. Bali sebanyak 6.750 unit target jumlah penjualan hanya ada Julianis sebanyak 6.750

unit.

D. Penutup

           Pada pembahasan terlihat anggaran penjualan dapat menentukan jumlah penjualan baik

dalam unit maupun dalam rupiah. Dengan dibuatnya anggaran penjualan dapat menciptakan

jumlah penjualan yang rasional dan realistas oleh bagi penjualan karena bagian penjualan

menginginkan target yg ditetapkan pada anggaran penjualan harus rasional dan realistis

yaitu :

a. Rasional artinya target harus menjelaskan sebab-sebab mengapa harus mencapai target

tersebut. 

b. Realistis artinya target harus bisa dicapai oleh tenaga penjual dengan dukungan sumber

daya yang ada.

       Dengan demikian anggaran penjualan sangat membantu menentukan jumlah penjualan

suatu perusahaan pada satu periode akuntansi.










