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MOTTO

“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila kamu
telah selesai (dari sesuatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh
(urusan) yang lain, dan hanya kepada Tuhanmulah hendaknya kamu
berharap”. (Tafsir Al-Qur’an) dan terjemahan, Surat alam Nasyrah (ayat

6-3).

“Jadikanlah manusia yang beruntung (demi masa) Sesungguhnya manusia
1tu betul-betul berada dalam kerugian, kecuali orang-orang yang beriman,
berbuat baik dan saling menasehati dengan kebenaran dan kesabaran”,

(Tafsir Al-Qur’an) dan Terjemahan, Surat Al-Ashr (ayat 1-3).

“Lembut hati itu wazir ilmu. Kasih sayang itu bapak ilmu. Merendah diri

itu pakaian ilmu. “(Imam Al Ghozali, terjemahan Insya, 1979 : 22).
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ABSTRAKSI

Perencanaan merupakan salah satu faktor yang sangat penting bagi
perusahaan dalam rangka kelancaran usahanya. Dengan adanya perencanaan yang
baik akan memudahkan tugas daripada manajemen itu sendiri.

Didalam melaksanakan aktivitasnya bagaimanapun bentuknya suatu
perusahaan tidak akan lepas dari kegiatan penjualan. Karena dari hasil penjualan
itulah perusahaan dapat membiayai hidup dan perkembangannya. Untuk itu periu
adanya suatu ramalan atau rencana yang merupakan gambaran mengenai keadaan
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 perusahéan akan dapat menentukan berapa banvak
produk yang akan dihasilkan. Oleh karena itu ramalan penjualan mempunyas
peranan yang sangat penting didalam menentukan rencana penjualan, sedangkan
rencana penjualan mempunyai peranan yang sangat penting bagi perencanaan
produkst.

CV. * KIAN INDAH Junok Bangkalan dalam pembuatan rencana
penjualan cenderung menggunakan analisa kualitatif yaitu dari data agen - agen
maupun konsumen yang tersebar diseluruh Madura, sedangkan dalam menetapkan
nifai rencana penjualan lebih mengutamakan pada produk perusahaan yang laku
pada saat yang dihadapai tersebut. Pedoman nilai yang digunakan untuk membuat

rencana penjualan, diambil hanya satu tahun sebelumnya. Nilai yang dimaksud
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tersebut adalah nilai rencana penjualan dan nilai realisasi penjualan serta nilai
rencana produksi dan nilai realisast produksi.

Adanya perencanaan penjualan yang kurang baik membawa akibat
perencanaan produksi menjadi kurang baik, schingga perencanaan yang Kurang
baik tersebut membawa dampak penentuan rencana produksi yang terlalu besar
dan realisasi produksi berada jauh dibawah rencana produksi yang telah
ditetapkan.

Adapun untuk memecahkan masalah yang dihadapai oleh CV. “KIAN
INDAH” Junok Bangkalan -adalah apabila ramalan penjualan dipertimbangkan
dengan menggunakan metode tertentu diharapkan rencana produksi dapat
direalisast.

Kesimpulan yang dapat ditarik dan pembahasan adalah  dengan
menggunakan metode feast square penyinpangan antar rencana produksi dan
realisasi produksi yang terjadi dapat diperkecil yaitu pada tahun 1999 yang semula
3,53% menjadi 0,03%. Tahun 2000 yang semula 3,58% menjadi 0,08%. Tahun
2001 penyimpangan yang semula 3,21% menjadi  0,05% dan pada tabun 2002
penyimpangan yang semula 3,71% dapat diperkecil menjadi  0,01%. Dalam
pemecahan masalah yang dihadapi CV. KIAN INDAH Junol Bangkalan tersebut
dapat juga dilakukan dengan mengambil langkah -langkah seperti menyusun
perencanaan produksi yang rasional dengan menggunakan Metode Least Square,

sehingga rencana produksi tahun 2003 sebesar 1.287.464 uni:.
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Setelah mempelajari masalah, saran-saran dari peneliti yang perlu
dipertimbangkan oleh perusahaan adalah mengoptimalkan fungsi unit-unit yang
terlibat langsung dalam penyusunan rencana penjualan sechingga pedoman bagi
perencanan berikutnya akan lebih tepat, dan scbaitknya perusahaan didalam
membuat perencanaan tersebut menggunakan metode yang baik seperti metode
least squarc yang lazim dipergunakan, sehingga akan didapat rencana yang lebih

realistis dan obyektif baik itu rencana penjualan maupun rencana produksi.
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Perusahan Tegel CV. “KIAN INDAH” Junok Bangkalan merupakan
perusahaan yang memprodukst kebutuhan berupa bahan-bahan bangunan
seperti Tegel, Wafin, beton sumur dan’sebagainya. Sedangkan salah satu
tujuan antara lain yang hendak dicapai adalah memenuhi kebutuhan
masyarakat akan bahan bangunan ini juga mencari keuntungan. Oleh karena
itu perusahaan harus membuat rencana produksi masa vang akan datang
guna menghadapi keadaan dari suatu perekonomian negara yang semakin
maju terus. Perencanaan merupakan suatu faktor vang sangat penting bagi
perusahaan dalam rangka kelancaran usahanya, dengan adanya perencanaan
yang baik akan memudahkan tugas dari pada manajemen itu sendirl.

Didalam melaksanakan aktivitasnya, bagaimanapun bentuk suatu
perusahaan tidak akan terlepas dari kegiatan penjualan, baik itu berupa
barang maupun jasa yang dihasilkan. Karena dari hasil penjualan inilah
perusahaan dapat membiayai hidup perusahaan dan perkembangannya,
untuk itu perlu adanya suatu rencana atau ramalan penjualan yang
merupakan gambaran mengenai keadaan 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 beberapa
banyak produk yang akan dihasilkan. Oleh karena itu ramalan penjualan
mempunyai peranan yang sangat penting didalam menentukan. rencana
penjualan, sedangkan rencana penjualan mempunyai peranan yang sangat
penting bagi perencanaan produksi.

Disamping itu ramalan penjualan mempunyal peranan didalam
mempengaruhi tingkah laku individu maupun kelompok dari anggota
organisasi tersebut dan termasuk juga didalam:

- Menentukan sasaran

- Memberikan dorongan untuk melakukan hal yang diinginkan

- Menjelaskan apa yang akan dilakiikan seseorang untuk dapat

mencapai sasaran itu.
Kita menyadart bahwa salah satu unsur penting dari sistem penjualan adalah
ramalan penjualan yang realistis dari hasil analisa penjualan dimasa lampau
dan keadaan pasar dimasa yang akan datang.

Didalam mempersiapkan ramalan penjualan biasanya dilakukan
dengan melihat dua sudut pandang yaitu:

-Memperhatikan dan mempertimbangkan pengaruh-pengaruh internal.

-Memperhatikan dan mempertimbangkan pengaruh-pengaruh eksternal.
Pengaruh internal meliputi : penjualan, kapasitas pabrik, ekspansi pabrik
dan sebagainya. Sedankan pengaruh eksternal terdiri ; pergeseran penduduk,

perubahan pola hidup, kebijaksanaan pemerintah dan daya beli masyarakat.
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Ramalan penjualan sebagai dasar dalam membuat rencana penjualan
dan urutan selanjutnya rencana penjualan sebagai dasar dalam menentukan
perencanaan 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 sckarang, sehingga realisasi produksi dapat

dicapai sesuai dengan rencana produksi yang telah ditetapkan.

1.2. Rumusan Masalah

e

1.3.

Dengan adanya ramalan penjualan pada perusahaan Tegel CV.
“ KIAN INDAH ” Junok Bangkalan dapat menentukan rencana produksi
yang dapat menunjang tercapainya tujuan perusahaan, dan akan mengalami
kemajuan yang pesat tiap tahunnya bagi perusahaan tersebut karena penjualan
yang akan datang bisa diramzilkan sesuai dengan kondisi dan sclera
masyarakat.

Adapun masalah yang dihadapi oleh perusahaan Tegel CV. “ KIAN
INDAH ” Junok Bangkalan adalah perlu diadakan ramalan penjualan dalam

menentukan rencana produksi.

Tujuan Penelitian
Untuk mengetahui peranan ramalan penjualan dalam menentukan
rencana produksi tegel pada perusahaan Tegel CV. “KIAN INDAH” Junok

Bangkalan.
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1.4. Manfaat Penelitian

L

o

Bagi perusahaan sebagai bahan pertimbangan dalam kegiatan yang
bersangkutan untuk mengadakan pembenahan serta sebagal bahan
tambahan secara ilmiah bagi manager perusahaan dalam menentukan
rencana produksi,

Bagi Universitas Trunojoyo, untuk menambah perbendaharaan
perpustakaan Universitas Trunojoyo. |

Bagi peneliti, dapat mengaplikasikan ilmunya serta membuka cakrawala
pandangan maupun wawasan didalam memperaktekkan kebentuk nyata,
serta merupakan bahan pertimbangan bagi rekan mahasiswa yang akan

mengadakan penelitian dalam bidang yang sama.
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