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ABSTRAKSI

Dalam melaksanakan kegiatannya, suatu perusahaan tidak terlepas dari
kegiatan penjualan, baitk barang ataupun jasa yang dihasilkan karena dari hasil
penjualan perusahaan dapat melakukan aktifitasnya. 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 ketepannya akan menghindari
pemborosan.

Dengan adanya ramalan penjualan perusahaan akan dapat mentukan berapa
banyak produk yang dihasilkan. Oleh karena itu ramalan penjualan mempunyai
peranan yang sangat penting dalam menentukan rencana penjualan, sedangkan
rencana penjualan mempunyai peranan yang sangat penting dalam perencanaan
produksi.

Oleh Karena itu tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui peranan penjulaan sebelum dan sesudah menggunakan metode
Least Square

Untuk menentukan penjualan tahun 2002 dan tahun berikutnya dalam rangka
menentukan rencana produksi

Menentukan rencana produksi yang dapat menunjang tercapainya tujuan
perusahaan.

]
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Sedangkan permasalahan yang sclama ini dihadapi oleh PT. Madura Guano
[ndustri adalah “kurang memperhatikan ramalan penjualan di dalam mcenentukan
rencana produksi sehingga berakibat antara produksi yang direncanakan dengan
realisasi produksi tidak seimbang,

Dari hasil perhitungan yang telah dilakukan, maka dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut :

1. Dalam mencapai tujuan perusahaan PT. Madura Guano Industry dihadapkan pada
perbedaan yang mencolok antara penjualan dengan rencana penjualan dan hal ini
menyebabkan kelebihan produksi

2. Dengan menggunakan metode lcus/ Square maka dalam periode 1997 - 2001
antara penjualan dan rencana penjualan dapat diperkecil, begitu pula antara
rencana produksi dengan realisasi prodoksi.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Pembangunan dibidang ekonomi merupakan salah satu cara yang dapat
dipakai sebagai usaha untuk meningkatkan kesejahteraan hidup masyarakat
diantaranya perusahaan sebagai alat dan penunjang dalam memenuhi kebutuhan
hidup perusahaan. Dalam pencapaian tujuan itu pimpinan perusahaan perlu
bekerja sehingga terjalin keserasian dan keseimbangan dalam menjalankan
kegiatan perusahaan.

j Salah satu tujuan yang hendak dicapai oleh suatu perusahaan adalah untuk
merﬁenuhi kebutuhan masyarakat. Oleh karena itu perusahaan harus membuat
suatu rencana masa yang akan datang guna mengantisipasi dari suatu keadaan
yang kompetitif. Perencanaan merupakan salah satu faktor yang sangat penting
bagi perusahaan dalam rangka untuk melancarkan usahanya.

Dalam melaksanakan tugasnya, suatu perusahaan tidak akan terlepas dari
kegiatan penjualan, baik itu barang ataupun jasa yang dihasilkan karena dari
hasil penjualan, perusahaan dapat melakukan aktifitasnya. Untuk itu perlu
adanya suatu rencana atau ramalan penjualan yang merupakan gambaran
mengenai keadaan penjualan perusahaan di masa yang akan datang. Dengan
adanya ramalan penjualan akan dapat menentukan rencana penjual‘an dan

ketepatannya akan menghindari pemborosan.
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Dengan adanya ramalan penjualan perusahaan akan dapat menentukan
berapa banyak produk yang akan dihasilkan. Oleh karena itu ramalan penjualan
mempunyai peranan yiang sangat penting dalam menentukan rencana penjualan,
sedangkan rencana pénjualan mempunyai peranan yang sangat penting dalam
pereﬁcanaaﬁ produksi,

Disamping- itu, ramalan penjualan mempunyai peranan dalam
mempengaruhi perilaku individu maupun kelompok dari suatu organisasi antara
lain :

- Menentukan sasaran

- Memberikan motivasi untuk melakukan hal yan’g diinginkan

- Menjelaskan apa yang harus dilakukan seseorang untuk dapat mencapai
sasaran itu

Salah satu unsur penting dari sistem penjualan adalah penjualan yang realistis

dari hasil analisis penjualan di masa lampau dan keadaa;i)asar dimasa yang

akan datang. Di dalam mempersiapkan ramalan penjualan biasanya dilakukan

dengan melihat dari 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. Sedangkan pengaruh eksternal terdiri dari : pergeseran penduduk,

perubahan pola hidup, kebijaksanaan pemerintah dan daya beli masyarakat.

Ramalan penjualan sebagai dasar dalam membuat rencana penjualan dan



selanjutnya rencana penjualan sebagai dasar dalam menentukan perencanaan
produksi. Langkah pertama yang harus diambil oleh seorang manajer sebelum
menentukan rencana dan realisasi penjualan dimasa lalu dan pada masa
sekarang, sehingga realisasi produksi dapat dicapai sesuai dengan produksi
yang” telah ditetapkan. Oleh karena itu penulis menyadari bahwa ramaian
penjualan akan sangat penting bagi perencanaan produksi Pupuk Guano dan hal
itu membutuhkan analisa lebih lanjut. Maka dari itu penulis mengambil judul
skripsi  “PERANAN RAMALAN PENJUALAN DALAM RANGKA
MENENTUKAN RENCANA PRODUKSI PADA PT. MADURA GUANO
INDUSTRI MADURA”.

1.2. Rumusan Masalah
Permasalahan yang dihadapi oleh PT. Madura Guano Industri ini adalah
“kurang memperhatikan ramalan penjualan didalam merencanakan produksi
schingga berakibat antara produksi yang dircncanakan dengan realisasi produksi

tidak seimbang”.

1.3. Tujuan Penelitian
1. lUntuk mengetahui peramalan penjualan sebelum dan sesudah menggunakan
metode /east square
2. Untuk menentukan penjualan tahun 2002 dan tahun berikutnya dalam
rangka menentukan rencana produksi
3. Menentukan rencana produksi yang dapat menunjang tercapainy\a tujuan

perusahaan



1.4. Manfaat Penelitian

L.

[

Bagi Penulis

Karya ilmiah ini kiranya akan membuka cakrawala pandangan maupun
wawasan bagi penulis di dalam upaya memperoleh gambaran yang jelas
antara teori dan praktek.

Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan secara ilmiah bagi rpanajer di dalam
menentukan rencana produksi

Bagi Universitas Trunojoyo Madura

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan, memperluas dan memperat
kerja sama antara Universitas Trunojoyo Madura dengan perusahaan
PT. Madura Guano Indusiri Madura melalui rintisan kerja sama dari

mahasiswa yang melakukan penelitian



