PERTEMUAN II

PENYUSUNAN ANGGARAN PARSIAL

A. ANGGARAN  PENJUALAN

Anggaran Penjualan merupakan dasar penyususnan Anggaran lainnya dan biasanya disusun terlebih dahulu sebelum menyusun Anggaran lainnya. Oleh karena itu Anggaran PEnjualan sering disebut sebagai Anggaran Kunci.
Berhasil tidaknya suatu perusahaan bergantung pada keberhasilan bagian pemasaran dalam meningkatkan penjualan. Penjualan merupakan ujung tombak dalam mencapai tujuan perusahaan mencari laba yang maximal.

Anggaran penjualan yaitu merencanakan setepat mungkin tingkat penjualan untuk periode yang akan datang dengan memperhatikan data-data penjualan masa lalu. Faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menyusun Anggaran Penjualan :

1. Faktor karakteristik pasar
a. Luas pasar : pasar lokal, pasar regional, pasar nasional, pasar international

b. Sifat Persaingan : pasar bebas, pasar monopoli

c. Sifat Konsumen : Konsumen Akhir, konsumen Industri

d. Kemampuan Pasar menyerap barang

2. Kemampuan Permodalan :

a. Untuk mengadakan riset pasar

b. Kemempuan pemenuhan modal kerja

c. Kemampuan kerjasama dengan pihak  

3. Kondisi Sumber Daya Manusia

Hal-hal yang perlu diperhatikan  dalam menyusunAnggran Penjualan :

1. Harga Jual

2. Berapa unit yang dijual

CONTOH SOAL
PT MUTHIA memiliki data penjualan susu selama 5 thn terakhir yaitu sbb :

	Tahun
	Penjualan

	2014
	130 unit

	2015
	145 unit

	2016
	150 unit

	2017
	165 unit

	2018
	170 unit


Dari data di atas Hitunglah ramalan penjualan untuk tahun 2019 dengan menggunakan metode Least Square.
