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ABSTRAK

Rianti Gusti Rahayu, Analisis X'aktor Penyebab Tidak Tercapai Target

Penjualan Pada PT. Citra Satria Palembang, (Di bnwah bimbingan Ibu Meti

Zuliyana, SE,M.Si,AhCAdan Ibu Shelly Farida Tobing SEAkM.Si.

PT.Citra Satria Utama Palembang salah satu perusahaan yang bergerak

dibidang distributor dengan produk-produk Frisian Flag. Dimana PT. Citra Satria

Utama Palembang memiliki laporan keuangan, yang mana dalam laporan tersebut

terdapat enggaran penjualan dengan realisasi penjualan yang dibuat setiap tahun.

Anggaran merupakan suatu rencana yang disusun secara sistematis, yang meliputi

selunrh kegiatan perusahaan untuk jangka waktu tertentu yang akan datang.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui anggaran penjualan dan

faktor penyebab tidak tercapai target pnjualan pada PT. Citra Satria Utama

Palembang. Data yang digunakan dalam penelitian ini antara lain daftar anggaran

penjualan dan realisasi penjualan pada tahun 2017,2018 dan 2019.

Jenis penelitian ini yang digunakan adalah diskriptif yaitu analisis yang

me4ielaskan berbagai kondisi, situasi dan variabel yang timbul pada objek penelitian,

berdasarkan apa yang terjadi. Teknik analisis yang digunakan adalah teknik kualitatif

berupa penjelasan secara teori yang digunakan untuk membahas faktor penyebab

tidak tercapai target penjualan pada PT. Citra Satria Utama Palembang.

Hasil analisis penelitian menunjukkan faktor-faktor yang dominan

menyebabkan tidak tercapai target penjualan pada PT. Citra Satria Utama Palembang

adalah tidak bisa mengikuti harga pasar yang beredar, segi promosi tidak jauh beda

dengan pesaing, tidak terpenuhnya dana salesman. Banyaknya kasus tidak semua

harga Frisian flag mendapatkan potongan harga. Dari hasil penelitian tersebut maka

peneliti memberikan saran agar tetap memberikan potongan harga setiap pembelian

produk. Hal ini dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan.

Kntr kunci : Faklor-Faktor Penyebab Tidak Tercrpai Target Pcnjualan

rt
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1.  Latar Belakang 

 Persaingan dalam dunia yang semakin kompetitif mengharuskan 

manajer perusahaan dituntut untuk memiliki kemampuan dalam 

meningkatkan dan melaksanakan kegiatan-kegiatan yang akan datang serta 

penjabarannya menjadi satu tujuan yang realitis, sederhana kuantitatif dan 

terperinci. Untuk mencapai tujun tersebut maka perusahaan memerlukan 

manajemen yang baik agar dapat melaksanakan fungsi manajemen dengan 

sebaik-baiknya sehingga pelaksanaan kegiatan kerja perusahaan dapat 

berjalan efektif dan efisien. 

 Anggaran merupakan salah satu langkah efektif yang diambil 

manajemen suatu perusahaan untuk mengarahkan kegiatan atau pekerjaan 

dan menentukan lancar tidaknya operasional perusahaan dalam mencapai 

tujuan, disusun berdasarkan kegiatan yang telah lampau dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor yang akan mempengaruhi jalannya 

kegiatan perusahaan di masa yang akan datang selama jangka waktu 

tertentu secara sistematis. 

 Sebagaimana diketahui bahwa salah satu cara meningkatkan 

keuntungan adalah dengan cara meningkatkan penjualan baik dari segi 

kuantitas atau jumlah barang maupun harga jualnya, hal ini ditujukan agar 

dapat mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan di masa yang akan 

datang. sebagai salah satu perusahaan dagang. 
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  Anggaran penjualan yang telah disyahkan inilah yang nantinya 

menjadi dasar penilaian prestasi manajer. Prestasi manajer diukur dengan 

cara membandingkan antara anggaran yang telah ditetapkan dengan 

realisasinya. Penyimpanan yang terjadi dianalisis untuk mengetahui hal-

hal yang menyebabkan terjadinya penyimpangan tersebut sekaligus dapat 

digunakan sebagai motivasi bagi manajer yang bersangkutan untuk 

mempertahankan atau meningkatkan prestasinya. Selain itu, anggaran 

penjualan pada periode yang lalu dapat dijadikan umpan balik dalam 

menentukan target penjualan untuk periode berikutnya adalah 

gambaran/penjelasan tentang PT. Citra Satria Utama. 

 Banyaknya orang costomer membutuhkan Frisian Flag semakin 

memicu perusahaan untuk memberikan pelayanan dan lokasi yang 

strategis bagi costumer. Untuk mencapai target penjualan penjualan maka 

PT. Citra Satria Utama perlu membuat anggaran penjualan. Di dalam 

proses penyusunan anggaran penjualan manajer penjualan diberi tanggung 

jawab untuk menyusun usulan anggaran penjualan. Usulan tersebut 

disusun berdasarkan hasil survey dan analisis pasar secara langsung untuk 

mengetahui kendala yang dihadapi dalam penjualan dan Frisian flag yang 

disukai costumer. 

  Suatu perusahaan tentunya ingin mendapatkan hasil yang 

maksimum dalam kegiatan yang dilakukannya. Begitu pula kegiatan yang 

didasarkan pada suatu anggaran yang telah diterapkan, tentunya kejadian 

yang sebenarnya terjadi diharapkan sama dengan apa yang telah 
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direncanakan sebelumnya oleh perusahaan yang memakai anggaran 

tersebut. 

 PT. Citra Satria Utama Palembang sebagai salah satu perusahaan 

yang bergerak di bidang distributor. Produk yang dipasarkan adalah 

produk Frisian Flag. Produk langsung diantar ke outlet-outlet yang ada di 

Palembang. Produk berkualitas dan ada izin BPOM. Untuk mencapai 

target penjualan maka perlu dibuat anggaran penjualan. 

 Sehubungan dengan adanya target yang ditetapkan oleh perusahaan 

pada tahapan penyusunan anggaran yang dilakukan di PT. Citra Satria 

Utama, maka ada ketentuan-ketentuan yang harus dipenuhi oleh 

perusahaan. Apabila target tersebut dapat dipenuhi selama tiga periode 

berturut-turut maka manajer penjualan tersebut akan mendapat sangsi, 

penurunan jabatan. 

 Faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menyusun 

anggaran penjualan menurut munandar (2019:50-52) secara garis besar 

dapat dibedakan menjadi dua kelompok, yaitu: Faktor-faktor intern, yaitu: 

data, informasi, dan pengalaman yang terdapat dari luar perusahaan, tetapi 

disana mempunyai pengaruh terhadap anggaran penjualan perusahaan. 

 Penyusunan anggaran penjualan PT. Citra Satria Utama Palembang 

membuat anggaran penjualan setiap tahun, dimana anggaran penjualan ini 

mulai dari membuat usulan anggaran penjualan. Anggaran penjualan yang 

telah disusun digunakan oleh perusahaan untuk menjadi pedoman dalam 

kegiatan penjualan yang harus dicapai. Evaluasi dilakukan terhadap 
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penjualan yang sudah dibuat dan realisasi penjualan pada setiap tahunnya. 

Untuk menilai bagaimana pencapaian anggaran yang dibuat tersebut 

terhadap realisasi penjualan yang terjadi, guna mengambil langkah-

langkah yang diperlukan untuk perbaikan. 

 Tanpa adanya suatu rencana, jalannya perusahaan akan tidak 

menentu, karena tidak adanya petunjuk yang jelas tentang kegiatan apa 

yang harus dilakukan serta kemana kegiatan tersebut diarahkan. Oleh 

karena itu, rencana dijadikan sebagai suatu pedoman kerja, maka sudah 

semestinya jika renacan disusun secara sistematis, terperinci, jelas dan 

tidak menimbulkan berbagai macam tafsiran, serta memungkinkan untuk 

dilaksanakan.  

 Berikut ini disajikan Laporan Anggaran Penjualan dan Realisasi 

Penjualan Frisian Flag PT. Citra Satria Utama Palembang pada tahun 2017 

sampai dengan 2019.  
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Tabel 1.1 

PT. Citra Satria Utama Palembang 

Anggaran dan Realisasi Penjualan Frisian Flag 

Tahun 2017 sampai Tahun 2019 (Dalam Rupiah) 

Tahun Anggaran 

Penjualan 

Realisasi 

Penjualan 

Selisih Persen 

Pencapaian 

Target 

2017 8.324.090.000 7.562.831.000 (761.259.000) (91%) 

2018 6.950.725.000 6.965.550.000 14.825.000 101% 

2019 6.108.840.000 2.998.365.000 (3.110.475.000) (50%) 

Total 21.383.655.000 11.257.746.000 3.886.559.000 53% 

 Sumber PT.Citra Satria Utama Palembang 2020 

  Berdasarkan tabel 1.1 anggaran dan realisasi penjualan pada PT. 

Citra Satria Utama Palembang menujukkan target penjualan tahun 2019 

kebanyakan tidak mencapai target penjualan karena adanya beberapa 

faktor diantaranya faktor intern dan ekstern. Faktor intern berupa 

kebijakan-kebijakan perusahaan yang berhubungan dengan pemasarannya, 

serta PT. Citra Satria Utama uang yang diterima dari pelanggarn tidak 

langsung disetor ke bank tetapi disimpan oleh bagian kasir, sedangkan 

faktor ekstern adanya persaingan harga antara perusahaan dan juga 

semakin banyaknya penyebaran informasi promosi harga yang tidak hanya 

melalui media cetak tetapi juga penyebaran informasi promosi harga 

melalui media elektronik dan kurangnya daya beli masyarakat, serta 

kondisi ekonomi tersebut.    

 

 



6 
 

 

 

 Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul : Analisis Faktor Penyebab Tidak Tercapai 

Target Penjualan pada PT. Citra Satria Utama.  

1.2.  Rumusan Masalah  

  Berdasarkan latar belakang masalah maka dalam penelitian ini 

dirumuskan sebagai berikut: 

●   Apa saja faktor penyebab tidak tercapai target penjualan pada PT. Citra      

    Satria Utama?                                            

1.3.  Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan latar belakang masalah dan perumusan masalah yang 

telah dikemukakan, maka tujuan dalam penelitian ini: 

● Untuk mengetahui dan menganalisa faktor penyebab tidak tercapai   

target penjualan pada PT. Citra Satria Utama.  
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1.4.  Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-

pihak sebagai berikut :  

a. Bagi Penulis  

Dapat menambah ilmu pengetahuan dan wawasan bagi penulis 

mengenai faktor yang dominan menyebabkan tidak tercapai target 

penjualan. 

b.  Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapakan dapat memberikan informasi yang 

bermanfaat sebagai masukkan dalam mengenai faktor yang dominan 

menyebabkan tidak tercapai target penjualan.  

c. Bagi Akademis 

Sebagai bahan masukkan dan refrensi yang mungkin dapat bermanfaat 

dan dapat dipergunakan sebagai bahan perbandingan untuk penelitian-

penelitian selanjutnya. 
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