












 

 

ABSTRAK 
 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki kontribusi yang besar terhadap 
Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia. Tidak berbeda dengan bisnis pada umumnya, 
UMKM juga memiliki tujuan untuk memperoleh laba. Untuk meningkatkan laba, 
diperlukan realisasi fungsi manajemen yang baik, terutama pada fungsi perencanaan dan 
pengendalian. Salah satu alat yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk merealisasikan 
fungsi perencanaan dan pengendalian laba adalah dengan menyusun anggaran, terutama 
anggaran penjualan. Anggaran penjualan penting untuk disusun karena penjualan 
merupakan sumber penghasilan utama perusahaan. Anggaran penjualan perlu disusun 
secara formal dengan dasar yang pasti, salah satunya adalah dengan menggunakan teknik 
peramalan terhadap data penjualan masa lalu. Akan tetapi, ternyata UMKM PT. Ventoux 
Sport Indonesia tidak melakukan penyusunan secara formal dengan dasar yang pasti. 
Akibatnya, tercatat bahwa dalam periode Desember 2022 – November 2023, PT. Ventoux 
Sport Indonesia hanya dapat mencapai target pada tiga dari dua belas bulan. 
 Jenis penelitian yang digunakan adalah applied research dengan tujuan untuk 
menyelesaikan suatu masalah yang terjadi serta studi kasus dengan pengambilan data dalam 
periode Desember 2022 – November 2023 pada PT. Ventoux Sport Indonesia. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif dengan penggunaan 
data-data berupa angka. 
 Sebagai alat perencanaan, PT. Ventoux Sport dapat menyusun anggaran penjualan 
dengan menggunakan peramalan penjualan dengan metode Least Square sebagai input 
perencanaan. PT. Ventoux Sport Indonesia diperkirakan akan menjual 223 produk R Series 
dengan total pendapatan Rp50,175,000, 372 produk V Series dengan total pendapatan 
Rp130,200,000, dan 1 produk Q Series dengan total pendapatan Rp350,000. Dengan 
kesimpulan bahwa PT. Ventoux Sport Indonesia diperkirakan akan menjual 596 produk 
sebesar Rp180,725,000 selama periode Desember 2023 - Februari 2024.  Sebagai alat 
pengendalian, PT. Ventoux Sport Indonesia dapat menyusun pencatatan penjualan yang 
baik menggunakan platform Google Sheets secara rutin dan di rekapitulasi pada periode 
tertentu untuk dilaporkan kepada yang berwenang. Hasil pencatatan penjualan juga akan 
dibandingkan dengan apa yang sudah dianggarkan untuk mencari apakah ada perbedaan. 
Untuk membandingkannya, PT. Ventoux Sport Indonesia dapat menggunakan bantuan 
perhitungan analisis budget variance. 
 
Kata Kunci: Peramalan Penjualan, Anggaran Penjualan, Perencanaan Laba, Pengendalian 
Laba, PT. Ventoux Sport Indonesia 
  



 

 

ABSTRACT 

 
Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) contributes significantly to Indonesia's 
Gross Domestic Product (GDP). Similar to businesses in general, MSMEs also aim to 
generate profits. Enhancing profitability, it is essential to have efficient management 
operations, with a specific focus on planning and control functions. A strategy that 
companies can employ to achieve planning and profit control objectives is the 
establishment of budgets, particularly emphasizing sales budgets. Sales budgets are crucial 
to be formally prepared because sales are primary source of income for every company. 
Formally structuring the sales budget requires a strong foundation, and one effectives 
approach is utilizing forecasting techniques grounded in past sales data. However, it turns 
out that PT. Ventoux Sport Indonesia, an MSME, does not formalize the sales budget with 
a solid foundation. Consequently, it is evident that PT. Ventoux Sport Indonesia met the 
target in only three of the twelve months within December 2022 to November 2023. 

The research used in this study is applied research with the aim of solving a 
problem that occurred, and case study with data collection from December 2022 to 
November 2023 at PT. Ventoux Sport Indonesia. The method used in this research is 
quantitative research support with numerical data. 

As a strategic planning tool, PT. Ventoux Sport can develop a sales budget through 
sales forecasting, employing a method known as the Least Squares, as an input. PT. 
Ventoux Sport Indonesia is estimated to sell 223 R Series products with a total income of 
Rp50,175,000, 372 V Series products with a total earnings of Rp130,200,000, and 1 Q 
Series product with a total earning of Rp350,000. In conclusion, PT. Ventoux Sport 
Indonesia  expected to sell 596 products amounting to Rp180,725,000 within December 
2023 to February 2024. As a control measure, PT. Ventoux Sport Indonesia can regularly 
manage comprehensive sales records on the Google Sheets platform and periodically 
consolidate them at specific intervals for reporting to the relevant authorities. The sales 
recording results will also be compared with what has been budgeted to determine if there 
are any differences. To facilitate this comparison, PT. Ventoux Sport Indonesia can utilize 
the assistance of budget variance analysis calculations. 
 

Keyword: Sales Forecasting, Sales Budget, Profit Control, Profit Planning, PT. Ventoux 
Sport Indonesia 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Di Indonesia, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki kontribusi 

yang besar bagi perekonomian negara. Menteri Koordinator Bidang Perekonomian, 

Airlangga Hartarto, menyebutkan bahwa UMKM mendukung ketahanan 

perekonomian negara karena kontribusinya yang besar bagi Produk Domestik Bruto 

(PDB) (Habibah, 2022). Tercatat bahwa pada tahun 2021, UMKM berkontribusi 

sebesar 62 persen, yaitu senilai Rp8,574 triliun terhadap PDB (Situmorang, 2023). 

Melihat kontribusinya yang besar bagi perekonomian Indonesia, pemerintah 

memiliki pandangan positif bahwa di tahun-tahun selanjutnya UMKM dapat terus 

bertumbuh. Menteri Koperasi dan UKM, Teten Masduki, menyebutkan bahwa 

sampai dengan tahun 2024, UMKM ditargetkan untuk meningkatkan kontribusinya 

terhadap PDB menjadi 65 persen (Situmorang, 2023). 

Tidak berbeda dengan bisnis pada umumnya, tujuan dari didirikannya 

UMKM adalah untuk memperoleh laba.  Purnama & Anggarini (2020), menyatakan 

bahwa laba merupakan kelebihan pendapatan setelah dikurangi dengan seluruh 

biaya sebagai imbalan atas seluruh barang atau jasa yang dihasilkan selama satu 

periode. Peningkatan laba akan mendukung keberlangsungan hidup usaha. Akan 

tetapi, untuk meningkatkan laba, diperlukan penerapan fungsi manajemen yang 

baik dalam suatu perusahaan, terutama pada fungsi perencanaan dan pengendalian. 

Hal ini didukung oleh Lestari & Irama (2023), yang menyatakan bahwa 

perencanaan dan pengendalian merupakan yang utama dalam fungsi manajemen 

untuk mewujudkan suatu sistem kendali yang baik dalam perusahaan. 

Anggaran memiliki fungsi sebagai alat perencanaan serta pengendalian  

yang digunakan supaya seluruh kegiatan dalam perusahaan menjadi lebih terarah 

dan dapat di evaluasi (Rukmana & Burhany, 2021). Sebagai alat perencanaan, 

anggaran digunakan untuk memperkirakan apa yang akan dilakukan dan terjadi di 

masa yang akan datang. Hal ini didukung oleh Rukmana & Burhany (2021), yang 

menyatakan bahwa sebagai alat perencanaan, anggaran memiliki fungsi untuk 

memperkirakan dan menjadi pedoman aktivitas perusahaan di masa yang akan 
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datang. Selain itu, anggaran sebagai alat perencanaan juga memiliki fungsi untuk 

merumuskan masalah dan potensi perusahaan sehingga perusahaan dapat mencapai 

tujuan awalnya (Sari & Afrizoni, 2020). Dengan adanya perencanaan yang baik, 

perusahaan dapat meminimalisir adanya tujuan yang tidak tercapai yang kemudian 

akan menimbulkan kerugian. 

Suatu perencanaan tentunya harus dilengkapi dengan adanya pengendalian. 

Anggaran sebagai alat pengendalian memiliki fungsi untuk sebagai dasar evaluasi 

perusahaan. Sari & Afrizoni (2020) menyatakan bahwa pengendalian berfungsi 

untuk memastikan bahwa seluruh kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan sudah 

sesuai dengan perencanaan yang telah dibuat atau tidak. Dengan adanya 

pengendalian, perusahaan dapat membandingkan apakah apa yang sudah 

dianggarkan sesuai dengan realisasinya. Dengan adanya perencanaan yang disertai 

dengan pengendalian diharapkan perusahaan dapat mencapai tujuannya secara 

efektif. 

Anggaran terdiri dari berbagai macam jenis, salah satunya adalah anggaran 

penjualan. Anggaran penjualan disebut juga sebagai anggaran dasar karena pada 

umumnya anggaran ini biasanya disusun terlebih dahulu dan dijadikan dasar untuk 

menyusun anggaran lainnya (Rukmana & Burhany, 2021). Sitohang et al. (2022) 

juga menyatakan bahwa penjualan merupakan salah satu faktor utama yang perlu 

direncanakan karena memegang peran penting supaya barang atau jasa yang 

dihasilkan dapat terjual serta memberikan keuntungan bagi perusahaan. Selain itu, 

pendapatan penjualan merupakan sumber penghasilan utama dari perusahaan. 

Anggaran penjualan memiliki tujuan untuk memperkirakan banyaknya barang atau 

jasa yang harus dijual oleh perusahaan. Dengan ini, perusahaan dapat menghasilkan 

laba sesuai dengan perkiraan yang telah dibuat sebelumnya. 

Sebelum menyusun anggaran penjualan, perusahaan terlebih dahulu 

memerlukan suatu ramalan (forecasting). Akbar et al. (2022) menyatakan bahwa 

ramalan diperlukan oleh perusahaan, terutama mengenai jumlah barang atau jasa 

yang mampu dijual dalam kurun waktu tertentu. Peramalan (forecasting) 

merupakan suatu teknik yang digunakan untuk memperkirakan apa yang akan 

terjadi masa yang akan datang (Purba & Adiati, 2023). Hal ini dapat dilakukan 

dengan cara menganalisis dan menggunakan data-data historis untuk meminimalisir 
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adanya ketidakpastian. Dengan ini, perusahaan memiliki dasar yang lebih 

mendekati kenyataan serta objektif untuk memperkirakan dan membuat target 

beserta anggaran penjualan untuk masa yang akan datang. 

Mengetahui pentingnya keberadaan anggaran penjualan, maka sudah 

seharusnya UMKM melakukan penyusunan anggaran penjualan dengan dasar yang 

lebih mendekati kenyataan serta objektif, salah satunya adalah dengan 

menggunakan teknik peramalan penjualan (sales forecasting). Akan tetapi, ternyata 

masih ada UMKM yang belum menyusun anggaran penjualan atas dasar yang pasti 

dan formal. Salah satunya adalah perusahaan dalam industri tekstil dan pakaian, 

yaitu PT. Ventoux Sport Indonesia. Berdasarkan hasil survei, sampai dengan saat 

ini, perusahaan tidak membuat anggaran penjualan yang lebih mendekati kenyataan 

serta objektif. PT. Ventoux Sport Indonesia hanya membuat target penjualan 

bulanan berdasarkan asumsi pribadi. 

Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 7 Tahun 2021 tentang Kemudahan, 

Perlindungan, dan Pemberdayaan Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(PP UMKM), kriteria UMKM ditentukan oleh jumlah modal usaha atau hasil 

penjualan tahunan (untuk UMKM yang berdiri setelah PP UMKM). Dengan ini, 

PT. Ventoux Sport Indonesia berpatok kepada kriteria jumlah modal usaha karena 

berdiri setelah PP UMKM berlaku dan masih termasuk dalam kelompok usaha 

mikro dengan jumlah modal usaha di bawah Rp1,000,000,000,-. 

PT. Ventoux Sport Indonesia suatu usaha mikro yang berada dalam industri 

tekstil dan pakaian. PT. Ventoux Sport Indonesia berfokus kepada produksi pakaian 

jersey yang umumnya digunakan dalam kegiatan olahraga. Perusahaan ini berdiri 

pada tahun 2022 dan ditargetkan untuk masuk ke dalam cabang olahraga panahan. 

Meskipun saat pertama kali didirikan ditargetkan dalam cabang olahraga panahan 

namun PT. Ventoux Sport Indonesia juga terbuka untuk cabang lain. Sampai 

dengan saat ini, perusahaan ini telah bekerjasama dengan lebih dari 30 

club/kelompok/instansi yang tersebar dalam cabang olahraga panahan, menembak, 

jiu jitsu, voli, dan lainnya. 

Berdasarkan hasil survei, PT. Ventoux Sport Indonesia tidak pernah 

membuat anggaran penjualan atas dasar yang lebih mendekati kenyataan serta 

objektif. Perusahaan hanya menetapkan suatu target penjualan setiap bulan 
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berdasarkan asumsi pribadi. Akibatnya, seringkali penjualan perusahaan tidak 

sesuai dengan apa yang sudah diperkirakan sebelumnya. Berikut merupakan target 

dan pencapaian penjualan perusahaan: 

 

Tabel 1. 1 

Target dan Pencapaian Penjualan PT. Ventoux Sport Indonesia Desember 

2022 – November 2023 

Bulan 
Target 

Penjualan 

Pencapaian 

Penjualan 

Persentase 

Pencapaian 

Penjualan 

Desember 2022 200 188 94% 

Januari 2023 300 312 104% 

Februari 2023 300 512 171% 

Maret 2023 300 224 75% 

April 2023 300 92 31% 

Mei 2023 300 109 36% 

Juni 2023 300 176 59% 

Juli 2023 300 128 43% 

Agustus 2023 300 172 57% 

September 2023 300 533 178% 

Oktober 2023 300 203 68% 

November 2023 300 156 52% 

Sumber: Data perusahaan yang telah diolah penulis 

 

Dari tabel diatas, terlihat bahwa dari target yang sudah ditetapkan setiap 

bulannya, perusahaan hanya dapat mencapai target pada tiga dari dua belas bulan. 

Dengan adanya ketidaksesuaian ini, maka tujuan untuk meningkatkan laba juga 

tidak sesuai dengan apa yang sudah diperkirakan sebelumnya. Selain itu, 

perusahaan juga kesulitan untuk melakukan evaluasi terhadap rencana yang telah 



 

 5 

dibuat sebelumnya. Hal ini disebabkan karena perusahaan tidak mengetahui dimana 

letak kesalahan dari rencana yang telah dibuat.  

Anggaran penjualan dapat disusun menggunakan dua jenis metode, yaitu 

metode kualitatif dan kuantitatif. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 

metode kuantitatif dengan menggunakan data penjualan bulanan PT. Ventoux Sport 

Indonesia sebagai dasar perhitungan. Anggaran penjualan ini yang kemudian akan 

menjadi alat bantu perusahaan untuk merencanakan laba dan mengendalikan 

aktivitas perusahaan. Oleh karena itu, penulis tertarik untuk membantu dan 

melakukan penelitian dengan judul “Usulan Penyusunan Anggaran Penjualan 

Sebagai Alat Perencanaan dan Pengendalian Laba Pada PT. Ventoux Sport 

Indonesia.”. 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

1. Bagaimana hasil dari perhitungan peramalan penjualan (sales forecasting) PT. 

Ventoux Sport Indonesia? 

2. Bagaimana penentuan metode perhitungan peramalan penjualan (sales 

forecasting) yang paling tepat berdasarkan Standar Kesalahan Peramalan 

(SKP) pada PT. Ventoux Sport Indonesia? 

3. Bagaimana usulan penyusunan anggaran penjualan sebagai alat perencanaan 

laba pada PT. Ventoux Sport Indonesia? 

4. Bagaimana usulan penyusunan anggaran penjualan sebagai alat pengendalian 

laba pada PT. Ventoux Sport Indonesia? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui hasil dari perhitungan peramalan penjualan (sales forecasting) PT. 

Ventoux Sport Indonesia. 

2. Mengetahui metode perhitungan peramalan penjualan (sales forecasting) yang 

paling tepat berdasarkan Standar Kesalahan Peramalan (SKP) pada PT. 

Ventoux Sport Indonesia. 

3. Mengetahui usulan penyusunan anggaran penjualan sebagai alat perencanaan 

laba pada PT. Ventoux Sport Indonesia. 
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4. Mengetahui usulan penyusunan anggaran penjualan sebagai alat pengendalian 

laba pada PT. Ventoux Sport Indonesia. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat menambah wawasan dan pengetahuan penulis tentang 

penyusunan anggaran penjualan sebagai alat perencanaan dan pengendalian 

bagi perusahaan. 

2. Bagi Pembaca 

Penelitian ini dapat menambah wawasan dan pengetahuan pembaca tentang 

penyusunan anggaran penjualan, serta peran anggaran penjualan sebagai alat 

bantu perusahaan dalam perencanaan dan pengendalian. 

3. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini dapat menjadi evaluasi bagi perusahaan mengenai penyusunan 

anggaran penjualan sebagai alat perencanaan dan pengendalian sehingga 

perusahaan dapat mencapai laba yang diinginkan. 

 

1.5 Kerangka Pemikiran 

Memperoleh laba adalah tujuan utama dari adanya aktivitas bisnis. Swastha (dalam 

Arum & Irawan, 2022) menyatakan bahwa pertumbuhan dan perkembangan 

perusahaan, kompetensi maksimal perusahaan, kepuasan konsumen terhadap 

perusahaan, serta ketahanan perusahaan dapat dilihat dari seberapa besar laba yang 

diraih oleh perusahaan. Oleh karena itu, perolehan laba menjadi penting bagi 

perusahaan karena kemampuan perusahaan untuk memperoleh laba maka 

mendukung keberlangsungan perusahaan untuk tetap berdiri. 

Salah satu cara yang dapat digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan, 

dalam hal ini laba, adalah dengan membuat anggaran perusahaan. Menurut Nafarin 

(2020), anggaran merupakan suatu rencana tertulis mengenai kegiatan perusahaan 

yang disusun dalam bentuk kuantitatif untuk jangka waktu tertentu dan umumnya 

menggunakan satuan uang. Anggaran memiliki fungsi sebagai alat perencanaan 

serta pengendalian  yang digunakan supaya seluruh kegiatan dalam perusahaan 
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menjadi lebih terarah dan dapat di evaluasi (Rukmana & Burhany, 2021). Anggaran 

terdiri dari berbagai macam jenis, salah satunya adalah anggaran penjualan. 

Menurut Garrison et al. (2021), anggaran penjualan adalah anggaran yang 

menunjukkan ekspektasi penjualan dalam suatu periode anggaran tertentu. 

Anggaran penjualan disebut juga sebagai anggaran dasar karena pada umumnya 

anggaran ini akan disusun paling awal dan dijadikan sebagai dasar dari penyusunan 

anggaran lainnya (Rukmana & Burhany, 2021). Anggaran penjualan memiliki 

tujuan untuk memperkirakan banyaknya barang atau jasa yang harus dihasilkan 

berdasarkan biaya yang sudah dianggarkan sebelumnya. Dengan demikian, 

perusahaan dapat menghasilkan laba sesuai dengan yang diperkirakan. 

Lestari & Irama (2023) menyatakan bahwa perencanaan dan pengendalian 

merupakan yang utama dalam fungsi manajemen untuk mewujudkan suatu sistem 

kendali yang baik dalam perusahaan. Sebagai alat perencanaan, anggaran 

digunakan untuk memperkirakan dan menjadi pedoman aktivitas perusahaan di 

masa yang akan datang. Dengan memiliki perencanaan yang baik, perusahaan dapat 

meminimalisir adanya tujuan yang tidak tercapai yang kemudian akan 

menimbulkan kerugian. Anggaran sebagai alat pengendalian digunakan untuk 

memastikan apakah seluruh kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan sudah sesuai 

dengan perencanaan atau tidak. Dengan pengendalian yang baik, perusahaan dapat 

membandingkan apakah apa yang sudah dianggarkan sesuai dengan realisasinya. 

 

Gambar 1. 1 

Bagan Kerangka Pemikiran 

 
Sumber: Data yang telah diolah penulis  
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