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ABSTRAK 

 

PT Bali Sri Organik merupakan perusahaan yang melakukan penjualan 

beras merah dan putih. PT Bali Sri Organik dalam melakukan penyusunan anggaran 

hanya dilakukan oleh pimpinan perusahaan saja dengan berpatokan pada data-data 

sebelumnya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui prosedur penyusunan 

anggaran penjualan pada perusahaan dan mengetahui metode peramalan penjualan 

yang cocok digunakan oleh perusahaan dan memperkirakan peramalan penjualan 

untuk bulan Januari sampai Desember 2024 pada PT Bali Sri Organik. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini ialah:  wawancara dan studi 

dokumentasi. Teknis analisis data dalam melakukan peramalan penjualan yaitu 

analisis deskriptif kualitatif dan analisis kuantitatif.  

Peramalan penjualan dihitung terlebih dahulu, setelah hasil perkiraan 

(forecast) penjualan ditemukan maka peramalan tersebut dihitung menggunakan 

metode peramalan penjualan yaitu menggunakan metode least square dan metode 

trend moment. Setelah itu peramalan penjualan dihitung menggunakan MSE (Mean 

Squared Error) untuk membandingkan diantara kedua metode tersebut metode 

mana yang paling tepat digunakan dengan melihat nilai MSE terkecil. MSE yang 

nilainya paling kecil merupakan metode yang paling tepat digunakan oleh 

perusahaan karena MSE terkecil mendekati kebenaran dalam melakukan peramalan 

penjualan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa PT Bali Sri Organik lebih cocok 

menggunakan metode trend moment karena metode tersebut memiliki nilai MSE 

terkecil dibandingkan dengan metode least square. Peramalan penjualan tahun 

2024 menggunakan metode trend moment sebesar 99.342kg. 

 

Kata Kunci: Perkiraan Penjualan, Anggaran Penjualan, Trend Moment, Least 

Square, Standar Kesalahan Peramalan. 
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ABSTRACT 
 

PT Bali Sri Organik is a company that sells brown and white rice, where 

currently this company still rely on their company head to decide their annual 

budget after analizing all the company’s previous data. This study aims to determine 

the sales budgeting procedure at the company and find out the forecasting method 

that is suitable for the company and estimate its sales forecasting from January to 

December 2024 at PT Bali Sri Organik. The data collection techniques used in this 

research are: interviews and documentation studies. Technical data analysis in 

conducting sales forecasting is qualitative descriptive analysis and quantitative 

analysis.  

Sales forecasting is conducted as the first phase before calculating the 

forecast using the sales forecasting method, which are the least square method and 

the trend moment method. Sales forecasting is calculated afterwards using the MSE 

(Mean Squared Error) to compare between the two methods and discover the most 

appropriate method to use by choosing the smallest MSE value. The smallest MSE 

is the most appropriate method to use by the company as it is very close to the truth 

in forecasting sales. The results of this study indicate that PT Bali Sri Organik is 

more suitable to use the trend moment method since it has the smallest MSE value 

compared to the least square method. Furthermore, the sales forecasting in 2024 

using the trend moment method amounted to 99,342kg. 

 

Keywords: Sales Forecast, Sales Budget, Trend Moment, Least Square, 

Standard Error Forecast  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Di era globalisasi saat ini, para pekerja termotivasi untuk mencapai target 

penjualan perusahaan karena meningkatnya daya saing di dunia bisnis. Penjualan 

perusahaan merupakan indikator keberhasilan yang baik. Demikian pula, 

memenuhi kuota penjualan merupakan harapan semua pekerja. Bisnis perlu lebih 

spesifik saat merumuskan taktik penjualan untuk memenuhi permintaan pelanggan, 

yang selalu berkembang. Perkiraan penjualan merupakan salah satu tindakan yang 

dapat dilakukan oleh bisnis. Membuat anggaran perusahaan merupakan salah satu 

dari beberapa strategi yang dipakai oleh bisnis untuk memetakan operasi harian 

mereka dalam mengejar tujuan mereka. 

Ada dua bagian dalam anggaran induk perusahaan: anggaran operasional dan 

anggaran keuangan. Sejumlah anggaran membentuk anggaran operasional, 

termasuk anggaran untuk penjualan, manufaktur, pengadaan dan konsumsi bahan 

baku, biaya tenaga kerja langsung, overhead pabrik, harga pokok penjualan, laba 

rugi, dan output. Anggaran untuk arus kas dan anggaran lainnya untuk neraca 

membentuk anggaran keuangan. Saat membuat anggaran, salah satu tujuan utama 

bisnis adalah untuk memaksimalkan laba. Perolehan laba tersebut tidak lepas dari 

pengawasan manajemen keuangan di dalam perusahaan tersebut. Kinerja 

manajemen dalam mengelola anggaran perusahaan sangat berpengaruh karena jika 

kinerja tersebut baik maka perusahaan dapat mencapai target penjualan yang 

diinginkan dan jika target penjualan berjalan dengan baik maka karyawan dengan 
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sadar akan meningkatkan potensi kinerjanya untuk mencapai produktivitas yang 

lebih baik.   

Beberapa penelitian sebelumnya telah membahas pentingnya perencanaan 

anggaran dan peramalan dalam meningkatkan kinerja perusahaan. Menurut 

penelitian yang dilakukan oleh Amrullah (2020), peramalan memainkan peran 

penting dalam pengambilan keputusan manajemen, terutama dalam memprediksi 

data masa depan berdasarkan data historis. Penelitian ini menunjukkan bahwa 

metode peramalan seperti metode trend moment dan least square dapat memberikan 

hasil yang lebih akurat dalam perencanaan anggaran perusahaan. Hal ini sejalan 

dengan temuan Amalia (2022), yang menekankan pentingnya memeriksa prediksi 

berdasarkan data historis untuk memastikan konsistensi dan akurasi hasil prakiraan. 

Selain itu, Kurniawati (2017) menyoroti bahwa anggaran merupakan alat penting 

dalam perencanaan jangka panjang perusahaan, membantu perusahaan dalam 

mengawasi dan mengoordinasikan implementasi rencana masa depan.  

Anggaran penjualan, khususnya, dianggap sebagai anggaran kunci yang 

menjadi dasar penyusunan anggaran lainnya. Penelitian ini juga mengungkapkan 

bahwa efektivitas anggaran penjualan dapat diukur melalui perbandingan antara 

realisasi penjualan dan anggaran yang telah disusun. Penelitian-penelitian ini 

memberikan landasan teoritis yang kuat bagi penelitian ini, yang berfokus pada 

penerapan metode peramalan dalam penyusunan anggaran penjualan di PT Bali Sri 

Organik. Penelitian ini akan memperluas temuan sebelumnya dengan mengevaluasi 

keakuratan metode peramalan dalam konteks perusahaan yang tidak menerapkan 

metode apapun dalam memperkirakan penjualan untuk tahun-tahun berikutnya. 
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Untuk memperkirakan data masa depan, seseorang memakai estimasi atau 

prediksi, yang didasarkan pada data sebelumnya. Dalam hal pengambilan 

keputusan manajemen, peramalan merupakan hal yang penting bagi perusahaan 

atau organisasi mana pun (Amrullah, 2020). Pendekatan peramalan dikatakan 

memberikan objektivitas yang lebih besar karena pendekatan tersebut 

memungkinkan estimasi sistematis dan pragmatis atas peristiwa masa depan 

berdasarkan fakta-fakta yang relevan dari masa lalu (Amrullah, 2020). Setelah 

membuat prediksi, penting untuk memeriksa apakah prediksi tersebut sesuai 

dengan data historis dan sistem penyebab yang mendasari pertumbuhan. Hasil 

prediksi dapat dipakai secara konsisten asalkan penggambarannya akurat (Amalia, 

2022).  

Metodologi itu sendiri dapat dijalankan dengan berbagai cara, termasuk 

metode trend momend, dan metode least square. Meskipun demikian, pendekatan 

trend momend dan least square adalah satu-satunya pendekatan yang dipakai dalam 

studi ini. Untuk menemukan fungsi garis lurus alih-alih garis putus-putus yang 

dihasilkan oleh data historis perusahaan, dan untuk mengurangi risiko kerugian 

yang tidak diinginkan guna memperoleh laba, pendekatan tren momen memakai 

metode perhitungan matematika dan statistik tertentu. Adapun kelebihan dari 

metode trend moment yaitu penggunaan parameter X tidak ada data genap ataupun 

data ganjil melainkan dimulai dari angka 0 untuk urutan pertamanya. Kelemahan 

utama metode ini adalah memberikan bobot lebih pada barang dengan masa simpan 

minimal satu tahun. Analisis harmonik lain yang tidak memperhitungkan cuaca 

adalah metode least square (Tarigan, 2022). Adapun kelebihan dari metode least 
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square yaitu mudah diterapkan dan dipahami, hasil lebih akurat, dapat dipakai 

untuk membuat prediksi tentang kinerja masa depan. Salah satu masalah dengan 

pendekatan least square adalah pendekatan ini memakai dua set data yang berbeda 

data genap dan data ganjil untuk menghitung nilai X. Maka akan membuat anggaran 

penjualan berdasarkan hasil prakiraan. 

Anggaran adalah hasil akhir dari penganggaran, tindakan merencanakan 

anggaran. Perusahaan memakai anggaran sebagai alat untuk perencanaan jangka 

panjang guna memastikan kelangsungan hidup dan mencapai hasil keuangan yang 

diinginkan. Penjualan, pembelian, manufaktur, laba, dan pemasaran merupakan 

bagian dari anggaran komprehensif ini. Perusahaan memakai anggaran sebagai alat 

manajemen untuk mengawasi dan mengoordinasikan semua implementasi rencana 

masa depan (realisasi) (Kurniawati, 2017). Proses penganggaran manajer 

mengungkapkan posisi perusahaan di pasar, mengalokasikan sumber daya yang 

belum terealisasi, dan menginspirasi pekerja untuk meningkatkan output mereka. 

Untuk menjadi yang terbaik di bidangnya, perusahaan memakai alat penting, 

seperti anggaran, dalam proses penganggaran mereka. Faktor penting dalam 

keberhasilan perusahaan adalah anggaran yang dihasilkan melalui proses 

penganggaran. Dalam bisnis yang mencari laba, proses penganggaran melibatkan 

pembuatan rencana untuk waktu dekat, dengan tujuan memaksimalkan laba 

(Kurniawati, 2017). Penjualan merupakan operasi terpenting bagi organisasi. 

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

baik kredit maupun tunai. Sumber utama uang kas dari sutau perusahaan berasal 

dari penjualan yang merupakan ujung tombak dalam mencapai tujuan perusahaan 
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mencari laba yang maksimal.  Dengan adanya anggaran dapat dibandingkan antara 

realisasi penjualan dengan anggaran penjualan.  

Selisih atau penyimpangan yang terjadi diidentifikasi dan dicari penyebabnya 

atau alasan terjadi penyimpangan (variance) efektifitas dimana keberhasilan dalam 

mencapai tujuan yang telah ditentukan terlebih dahulu. Anggaran penjualan ialah 

dasar penyusunan anggaran lainnya dan umumnya disusun terlebih dahulu sebelum 

menyusun anggaran lainnya. Oleh karena itu, anggaran penjualan sering disebut 

anggaran kunci. Anggaran penjualan dapat dijadikan sebagai standar atau tolak 

ukur bagi perusahaan untuk menilai dan membandingkan apakah pelaksanaan 

anggaran penjualan tersebut telah sesuai atau menyimpang dari yang telah 

dianggarkan.  

PT Bali Sri Organik merupakan perusahaan yang melaksanakan penjualan 

produk beras yaitu beras putih, beras merah. PT Bali Sri Organik mulai berdiri 

semenjak tahun 2012 dan merupakan bagian dari Medco Grup yang bergerak 

dibidang pertanian yang berusaha untuk menjadi produsen organik yang andal di 

Indonesia khususnya Bali. PT Bali Sri Organik menyusun anggaran penjualan 

dengan berpatokan pada data anggaran penjualan tahun sebelumnya dan perusahaan 

juga tidak menerapkan metode apapun dalam memperkirakan penjualan perusahaan 

untuk tahun-tahun berikutnya. Pada umumnya metode penyusunan anggaran dibagi 

menjadi 3 yaitu. Metode top down, buttom up, dan metode campuran.  

Berikut tabel yang menandakan anggaran penjualan serta realisasi anggaran 

penjualan pada PT Bali Sri Organik pada tahun 2019 – 2023.  
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Tabel 1. 1 

Anggaran dan Ralisasi Anggaran 

PT Bali Sri Organik 

 2019-2023 

 

 

Tabel 1.1 menandakan bahwa anggaran yang telah ditetapkan oleh PT Bali 

Sri Organik mengalami selisih yang cukup besar dengan realisasi penjualan yang 

terjadi. Hal ini dikarenakan prosedur penyusunan anggaran belum berjalan dengan 

baik. PT Bali Sri Organik melaksanakan penyusunan anggaran penjualan 

berpatokan terhadap penjualan tahun sebelumnya, apabila penjualan rendah maka 

perusahaan tersebut akan menyusun anggaran penjualan sesuai dengan laporan 

tahun sebelumnya, untuk mencegah organisasi memiliki rencana dalam mencapai 

tujuannya. Di sisi lain, manajemen hanya melihat laporan realisasi penjualan dari 

tahun sebelumnya untuk menentukan strategi penjualan dan sasaran laba. Laporan 

realisasi penjualan merupakan fondasi yang membangun sasaran tahunan 

organisasi. Manajemen hanya mempertimbangkan data masa lalu saat menetapkan 

estimasi sasaran untuk tahun berikutnya. Peneliti tertarik pada tingkat keberhasilan 

prakiraan penjualan PT Bali Sri Organik saat memakai pendekatan trend momen 

dan least square untuk pengembangan anggaran penjualan, berdasarkan uraian ini. 

Tahun  Anggaran 

Penjualan  

Realisasi  

Penjualan  

Selisih  Presentase Realisasi 

Penjualan 

2019 Rp 1.916.100.000 Rp 797.719.250 Rp 1.118.380.750 42% 

2020 Rp 1.879.200.000 Rp 895.728.675 Rp    983.471.325 48% 

2021 Rp 1.470.567.505 Rp 163.806.500 Rp 1.306.761.005 11% 

2022 Rp 1.850.243.172 Rp 346.779.805 Rp 1.503.463.367 19% 

2023 Rp 3.442.500.000 Rp 575.354.000 Rp 2.867.146.000 17% 

Sumber: PT Bali Sri Organik  
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Alhasil akan didapatkan rekomendasi metode peramalan penjualan yang tepat. Hal 

ini yang membuat peneliti tertarik sebagai bahan penulisan skripsi dengan judul 

“Analisis Anggaran Penjualan Sebagai Alat Perencanaan Laba Pada PT Bali Sri 

Organik”. 
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B. Rumusan Masalah 

Rumusan masalah penelitian adalah sebagai berikut, dengan memperhatikan 

latar belakang uraian:   

1. Bagaimana prosedur penyusunan anggaran penjualan pada PT Bali Sri 

Organik? 

2. Bagaimana metode peramalan penjualan yang dapat diterapkan dalam 

penyusunan anggaran penjualan pada PT Bali Sri Organik? 

3. Berapakah ramalan penjualan tahun 2024 pada PT Bali Sri Organik? 

C. Batasan Masalah 

Studi ini hanya dibatasi pada perusahaan PT Bali Sri Organik, penelitian 

dibatasi pada data penjualan beras dan realisasi penjualan beras selama 5 tahun 

terakhir pada tahun 2019 sampai 2023. Studi ini membandingkan dua metode 

peramalan, yaitu least square dan trend moment, serta memakai Forecast Error 

Standard (MSE) untuk menentukan metode mana yang menghasilkan prediksi lebih 

tepat dengan nilai MSE terendah. Metode dengan MSE terkecil akan dipakai untuk 

mengihitung ramalan penjualan tahun 2024 pada PT Bali Sri Organik.   

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

    Berdasarkan permasalahan yang diidentifikasi dalam penelitian, 

maka tujuan penelitian adalah:  

a. Mengetahui proses penyusunan anggaran penjualan PT Bali Sri 

Organik 
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b. Untuk mengetahui bagaimana PT Bali Sri Organik dapat memakai 

peramalan penjualan untuk membuat anggaran penjualan mereka  

c. Untuk mengetahui ramalan penjualan tahun 2024 pada PT Bali Sri 

Organik  

2. Manfaat Penelitian 

a. Studi ini diharapkan dapat memberikan informasi tambahan sebagai 

bahan evaluasi untuk pengembangan perusahaan  dalam 

memperkirakan atau menyusun anggaran penjualan serta 

mengetahui realisasi yang terwujud dari anggaran penjualan yang 

telah ditetapkan  

b. Jika peneliti lain ingin mempelajari lebih lanjut tentang perencanaan 

anggaran, mereka dapat memakai karya ini sebagai referensi atau 

referensi tambahan.  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN  

 

A. Simpulan  

Berikut adalah temuan penelitian yang diperoleh dari penelitian:   

1. PT Bali Sri Organik menyusun target penjualan dan realiasi penjualan 

memakai metode top down dimana pimpinan perusahaan menyusun target 

penjualan sesuai dengan keinginannya sendiri dengan melihat realisasi 

penjualan 1 tahun sebelumnya. 

2. PT Bali Sri Organik sebaiknya dalam menyusun target penjualan memakai 

metode trend moment karena metode tersebut memiliki kesalahan 

peramalan paling kecil.  

3. Hasil peramalan penjualan pada tahun 2024 memakai metode trend 

moment yaitu sejumlah 11.598kg.  

B. Implikasi 

Berikut adalah beberapa implikasi penelitian berdasarkan hasil yang 

disajikan:  

1. Implikasi Teoritis 

Mahasiswa harus dapat memakai studi ini untuk lebih memahami 

cara menyiapkan anggaran dan cara memakai berbagai pendekatan untuk 

peramalan penjualan, seperti trend momend dan metode least sqaure. 

Mengapa? Karena bisnis dapat mempelajari perkiraan penjualan mereka 

di masa mendatang dengan memutuskan cara mengembangkan proyeksi 
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penjualan. Dengan membandingkan kedua pendekatan tersebut 

berdasarkan nilai MSE terendah, dapat ditentukan pendekatan mana yang 

lebih sesuai dengan kebutuhan perusahaan.   

2. Implikasi Praktis  

Hasil studi ini diharapkan dapat dijadikan sebagai masukan pada PT 

Bali Sri Organik dalam melaksanakan penyusunan penjualan agar 

mengikuitsertakan beberapa divisi di perusahaan dalam proses 

penyusunan penjualan kedepannya. PT Bali Sri Organik kedepannya 

sebaiknya memakai metode trend moment, karena metode trend moment 

memiliki nilai standar kesalahan peramalan yang paling kecil.  

C. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian dan simpulan yang diberikan, ada beberapa 

rekomendasi yang dapat diberikan:  

1. Agar anggaran penjualan PT Bali Sri Organik lebih realistis, anggaran 

penjualan harus mencakup komponen-komponen perusahaan dalam 

menetapkan sasaran penjualan. Selain itu, komunikasi, kolaborasi, dan 

elemen terkait perusahaan harus dibekali dengan dorongan dan rasa 

tanggung jawab untuk menyetujui, mendukung, dan mencapai sasaran 

penjualan yang telah ditetapkan sebelumnya.  

2. Untuk mengurangi kesenjangan antara sasaran penjualan dan realisasinya, 

PT Bali Sri Organik harus memakai pendekatan peramalan, yaitu metode 

trend moment, untuk mengetahui proyeksi penjualan.  
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