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MOTTO

"Sesurgguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila kamu

tclah selesai ldari scsuatu urusan), kcrjakanlah dcngan surtggult-sungguh

(urusan) yang lain, dan hanya kepada Tuhanmulah hendaknya kzunu

berharap". (Tafsir Al-Qur'an) dar terlernahan, Surat alam Nasyrah (avat

6-8)

"Jadikanlah manusia yang benurtung (demi masa) Sesungguhnya manusia

itu betul-betul berada dalam kerugian. kecuali orang-orang yang benman.

berbuat baik dan saling menasehati dengan kebenaran dan kesabaran".

(Tafsir Al-Qur'an) dan Te4ernahar, Surat Al-Ashr (ayat l-3).

"Lembut hati itu wazir ilmu. Kasih sayang itu bapali ihnu. Merendah diri

itrr pakaiari ilmu. "(hnan Al Chozali, terjernahan Insya. 1979 .22)
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ABSTRAI(SI

Perencanaan merupakan salah satu faktor yang sangat penting bagi

perusahaan dalarn rangka kelancaran usahanya. Dengan adanya perencanaan yang

baik akan rncmudahkan tugas daripada manajcmen itu sendiri.

Didalam melaksanakan aktivitasnya bagaimanapun bentuknya suatu

perusahaan tidak akan lepas dari kegiatan penjualan. Karena dari hasil penjualan

itulah pcrusahaan dapat menrbiayai hidup dan perkembangannya. Untuk itu perlu

adanya suatu ramalan atau rerlcana yang merupakan gambaran mengenai kcadaan

penjualan perusahaan dimasa yang akan datang.

Dengan adanya ramalan penjualan akan dapat menentukan rencana

penjualan dan ketepatannya akan menghindari adanya pemborosan, dengan

adanya ramalan penjualan ini perusahaan akan dapat menentukan berapa bapvak

produk yang akan dihasilkan. olch karcna itu ramalan pcn;ualan rncmpun.vai

psranan yang sangat penting didalanr menentukan rencana penjualan, seclangkap

rencana penjualan melnpun)/ai peranan yang sangat penting bagi perencanaan

produksi.

cv. " KIAN INDAH Junok Bangkalan dalam pembuatan rcncana

penjualan cenderung menggunakan analisa kualitatif yaitu dari data agel - agen

maupun konsumen yang tersebar diseluruh Madura, sedangkan dalam rnenetapkan

nilai rencana penjualan lebih mengutamakan pada produk perusahaan yang laku

pada saat yang dihadapai tersebut. Pedoman nilai yang cligunakan untuk menrbuat

rencana penjualan, diambil hanya satu tahun sebelumnya Nilai vang dimaksucl



tersebut adalah nilai rencana penjualan dan nilai realisasi penjualan serta nilai

rencana produksi dan nilai realisasi produksi.

Adanya perencanaan penjualan yang kurang baiii rnembawa akibat

perencanaan produksi mer4adi kurang baik, sehingga perentanaan yang kurang

baik tersebut membawa dampak pcnentuan rencarla produksi yang terlalu besar

dan realisasi produksi berada .iauh dibawah rencana p,"oduksi yang telah

ditetapkan.

Adapun untuk memecahkan masalah yang dihadapai oleh CV. "KIAN

INDAI'I" Junok Bangkalan'adalah apabila ramalan pcnjualan dipertimbangkan

dengan rnenggunakan metode tertentu diharapkan renciina produksi dapat

direalisasi.

Kesirnpulan yang dapat ditarik dari pcmbahasan adalah dengan

menggunakan metode leust stluure penyirnpangan antar rencana produksi dan

realisasi produksi yang tsrjadi dapat diperkecil yaitu pada tahun 1999 yang semula

3,53o menjadi 0,03oA. Tahun 2000 yang semula 3,58% meniadi 0,08%. Tahun

2001 penyimpangan yang scmultt 3,21% rnenjadi 0,05o/o dan pada tahun 2002

penyimpangan yang semula 3,7lyo dapat diperkecii menjadi 0,0lon. Dalam

pemecahan masalah yang dihadapi CV. KIAN INDAI-{ Junol.:. Bangkalan tersebut

dapat juga dilakukan dengan mengambil langkah -langkar sepertr menyusull

perencanaan produksi yang rasional dengan menggunakan lvietode [.ea-st Square,

sehingga rencana produksi tahun 2003 sebesar 1.287 .464 unii.



vl1l

Setelah rnernpelajari masalah, saran-saran dari peneliti yang perlu

dipertimbangkan oleh perusahaan adalah mengoptimalkan fungsi unirunit yang

terlibat langsung dalam penyusunan rencana penjualan sehingga pcdonran bagi

pcrencanan berikutnya akan lcbih tcpat, dan scbaiknya perusahaan didalarn

membuat perencanaan tersebut menggunakan metode yang baik seperti metode

leusl .squurc yang lazirn dipergunakan, sehingga akan didapat rencana yang lebih

realistis dan obyektif baik itu rencana penjualan maupull rencana produksi.
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BAB I

PBNDAHLILL]AN

1.1. Latar Belakang Nlasalah

Perusahan Tegel CV. "KIAN INDAH" JLrnok Bangkalan merupakan

pet-usahaan yang rnernproduksi kebutuhan berupa bahan-bahan bangrman

seperti Tegel, Wafin, beton sumur dan sebagainya. Sedangkan salah satu

lLquan antara lziin yang hendak dicapai adalah rnernenuhi kebutuharr

rnasyarakat akan bahan bangunan ini.juga mencari keuntungan. Oleh karena

itu perusaliaan hanrs rnerlbuat rencarla produksi nlasa vang akan datang

guna menghadapi keadaan dari suatu perekonomian negara yang senrakin

rnaju tenrs. Perencanaan rnerupakan suatu faktor vallg sangat penting bagi

penrsahaan dalam rangka kelancaran usahanya, dengan adanya perencanaan

yang baik akan mernudahkan tugas dari pada manajernen itu senctn.

Didalarn melaksanakan aktivitasnya, bagairnanapun bentuk suatLr

1;erusahaan tidak akan terlepas dari keEatar penlralan, bajk itu berupa

barang maupun jasa yang dihasilkan. Karena dari hasil penjualan inilah

penrsahaar dapat rnernbiayai hidLrp perusahaan dan perkembangannya,

tuntuk itu perlu adanya suatu rencana atau rarnalan penjualan yang

rnerupakan gambaral mengenai keadaan penjualan perusahaan dimasa yang

akar datang.

Dengan adanya ramalan peulualan akan dapat lrlcnerttukan rencana

penjualan dan ketepatannya akan rnenghindari adanl,a pernborosarr. Dertgan



adanya ramalan penjualan ini pemsahaan akan dapat menentukan beberapa

banyak produk yang akan dihasilkan. Oleh karena itu ramalan penjLralan

rurernpunyai peranan yang sangat penting didalarn rnenentukan. rencana

penjualan, seclangkan rencana penjualan menrptrnrai pelanan yang sangat

penting bagi perencanaan produksi.

Disarnping itu ramalan penjualan rnerlprrrr l 'ai peranan didalarn

mernpengaruhi tingkah laku individu maupun kelonrpok dari anggota

olganisasi tersebut dan tennasuk juga didalarn:

- Menentukan sasaran

- Mcmbenkan dorongan untuk rnelakukan hal -vang cliinginkan

- Menjelaskan apa yang akan dilak-trkan se-seorang mtuk dapat

rnencapai srrsaran i lrr.

Kita rnenyadari bahrva salah satu unstr penting dari sistern penjualan adalah

rarnalan penlualan yang realistis dari hasil analisa penjualan dirnasa larrpair

dan keadaan pasar dimasa yang akan datang.

Didalan mernpersiapkan ramalan peniuaian biasany'a dilakukan

dengan rnelihat dua sudut pandang yaitu:

- N'lemperhatjkan dan m emperti rnban gkan pen gam h-pen garLrh i nternal.

-N,lemperhatikan dan mernpertimbangkan pengaruh-pengamh ekstemal.

Penganrh internal rneliputi : penjualan, kapasitas pabrik. ekspansi pabrik

dan sebagainya. Sedankan pengaruh eksternal terdiri : pergeseran penduduk,

perubahan pola lidup, kebrjaksanaan pemerintah dan daya beli rnasyarakat.



Ramalan penjualan sebagai dasar dalam membuat rencana penjualan

dan urutan selanjutnya rencana penjualan sebagai dasar dalarn rncncntukan

pcrcncanaan produksi. Schingga langkah pertama yang harus diambil oleh

seorang manager sebelum menentukan rencana produksi adalah harus benar-

benar dapat menganalisa rencana dan realisasi penjualan dimasa yang lalu

dan keadaan pasar pada masa sekarang, sehingga realisasi produksi dapat

dicapai sesuai dengan rencana produksi yang telah ditetapkan.

1.2. Rumusan Masalah

Dengan adanya ramalan penjualan pada perusahaan Tcgel CV.

" KIAN INDAH " Junok Bangkalan dapat rncnentukan rencana produksr

yang dapat rnenunjang tercapainya tujuan perusahaan, dan akan nrengalarni

kemajuan yang pesat tiap tahunnya bagi perusahaan tersebut karena penjualan

yang akan datang bisa dirarnalkan scsuar dengan kondisi dan se lcra

masyarakat.

Adapun masalah yang dihadapi oleh perusahaan Tegel CV. " KIAN

INDAH " Junok Bangkalan adalah perlu diadakan ramalan penjualan dalarlr

menentukan rencana produksi.

[.3. Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui peranan ramalan penjualan dalam rnenentukan

rencana produksi tegel pada perusahaan Tegel CV. "KIAN INDAH" Junok

Banskalan.



I ..1. i\l anfaat Penelitian

l. Bagi perusahaan sebagai bahan pertirnbangat dalant kegatan yang

bersangkutan Lrntuk rnengadakan pembenahan serta sebagai bahan

tambahan secara ilmiah bagi manager perusaltaan dalarn menentukan

l 'cnciurir ploclrrksi

2. Ilagi Universitas Tnrnojoyo, tutfttk menarnbah perbertdaharaut

perpu slakaan Universitas Tnrnoj oyo.

3. Bagi peneliti, dapat rlengaplikasikan ilmunya serta ntetnbuka cakrawala

pandangan mauprm wawasar didalanr memperaktekkan kebentuk nyata,

serta merupakzm bahan pertimbangan bagi rekan mahasiswa yang akan

mengadakan penelitian dalarn bidang yang sama.


