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1. Pendahuluan

Industri mebel merupakan salah satu sektor industri yang terus berkembang di Indonesia.
Pada era sekarang, mebel kayu telah menjadi kebutuhan wajib yang diperlukan untuk
memberikan desain interior yang baik bagi rumah serta dapat memberikan kenyamanan sehingga
dapat menunjang berbagai aktivitas. Industri mebel juga berperan penting sebagai sumber devisa
bagi negara karena peminat dari produk ini juga datang dari luar negeri.

Dewasa ini dapat diketahui tingkat pembangunan mengalami pertumbuhan yang cukup
tinggi, secara tidak langsung akan memacu perkembangan perusahaan. Perkembangan ini
mengakibatkan timbulnya perusahaan-perusahaan dengan produk sejenis, sehingga akan
meningkatkan persaingan dalam memperebutkan pasar. Untuk meningkatkan daya saing
perusahaan, maka pimpinan perusahaan dituntut untuk bekerja keras dan melaksanakan kegiatan
perusahaan secara efisien demi kelangsungan hidup dan perkembangan perusahaan.

Forecast penjualan adalah merupakan landasan yang akan memberikan suatu informasi
terpenting di dalam menyusun rencana penjualan karena pada dasarnya memperkirakan keadaan
di masa depan merupakan kegiatan peramalan, maka ramalan yang dibuat dengan metode tertentu
seperti metode kuantitatif buk an berarti merupakan jaminanbahwa forecast tersebut sama
dengan kenyataan, tetapi dengan adanya forecast yang menggunakan metode tertentu akan
mengurangi resiko dan ketidak pastian didalam memberikan gambaran tentangadanya permintaan
di masa depan sehingga dapat di pakai sebagai pedoman bagi perusahaan dalam melaksanakan
kegiatan penjualannya. Peramalan penjualan dipengaruhi oleh kemampuan kebijaksanaan
perusahaan dan pertimbangan-pertimbangan terhadap hasil forecast penjualan yang didapat
periode yang lalu akan dijadikan dasar dalam penyusunan rencana penjualan yang realistik.

2. Tinjauan Pustaka
2.1 Definisi Forecast Penjualan

Menurut Assauri (1984:7), forecast adalah sesuatu yang diharapkan akan terjadi pada masa
yang akan datang. Menurut Adisaputro dan Asri (1995:148), forecast adalah suatu cara untuk
mengukuratau menafsirkan kondisi bisnis dimasa mendatang. Sedang menurut Handoko
(1995:260), forecast adalah suatu usaha untuk meramalkan keadaan dimasa yang akan datang
melalui pengujian keadaan dimasa lalu.

Dari uraian tersebut diatas dapatlah dijelaskan bahwa forecast merupakan kegiatan untuk
menaksirkan atau memperkirakan suatu keadaan atau hal yang mungkin terjadi pada masa yang
akan datang.
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2.2 Peramalan Penjualan Perusahaan

Peramalan penjualan produk yang diproduksikan oleh perusahaan akan mempunyai
hubungan yang erat dengan perencanaan produksi yang dilakukan oleh prusahaan yang
bersangkutan. Sebagaimana diketahui, perencanaan produksi (terutama penentuan jumlah yang
akan diproduksi) akan mempunyai hubungan secara langsung dengan perencanaan produk
perusahaan, dimana ketahui pula bahwa perencanaan penjualan ini berhubungan erat dengan
peramalan penjualan.

Untuk melaksanakan peramalan penjualan perusahaan disamping dapat dilaksanakan dengan
mehode top-down forecasting ini, maka manajemen perusahaan yang bersangkutan dapat pula
melakukannya dengan methode bottom-up forecasting. Dengan mepergunakan method ini, maka
peramalan penjualan perusahaan akan dilaksanakan dengan cara melihat permintaan produ akhir
secara individual.

2.3 Teknik-Teknik Pembuatan Forecast Penjualan

Forecast penjualan dilakukan dengan memanfaatkan berbagai teknik forecast termasuk
pengecekan apakah teknik yang dipergunakan dapat dipertanggungjawabkan atau tidak. Dengan
mengumpulkan, menggunakan dan menganalisa data-data historis serta menginterpretasikan
peristiwa-peristiwa di masa mendatang maka forecast penjualan dapat dibuat. Pada perusahaan
kecilpun forecast penjualan bahkan sangat membantu perencanaan yang menyeluruh. Begitu pula
halnya dengan perusahaan, perusahaan berkecenderungan memandang kedepan akan selalu
memikirkan apa yang mungkin dilakukannya pada masa yang akan datang. Sehingaa dalam
pelaksanaannya, perusahaan-perusahaan ini tinggal berpegangan pada semua rencana yang telah
disusun sebelumnya. Di mana, bagaimana, mengapa, kapan adalah pertanyaan-pertanyaan yang
selalu mereka kembangkan dalam kegiatan-kegiatan sehari-hari.

Untuk menyusun forecast penjualan perusahaan diperlukan adanya teknik-teknik tertentu
yang diharapkan akan dapat diperoleh forecast penjualan yang lebih realistic seperti yang
diharapkan.

2.4 Langkah-Langkah Penyusunan Forecast Penjualan

Menurut Adisaputro dan Asri (1986:133), penyusunan forecast penjualan meliputi:
1. Analisa Ekonomi, dengan mengadakan proyeksi terhadap astek-astek makro seperti:

a. Monetere

b. Kependudukan

c. Kebijakan-kebijakan pemerintah di badang ekonomi

d. Teknologi
2. Melakukan analisa industry, analisa ini dilakukan untuk mengetahui kemampuan masyarakat

menyerap produk sejenis yang dihasilkan oleh industri.
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3. Melakukan analisa prestasi penjualan yang lalu, analisa ini dilakukan untuk mengetahui
posisi perusahaan pada masa lalu.

4. Analisa penentuan prestasi penjualan yang akan datang, yaitu meramalkan jumlah penjualan

yang diharapkan dengan anggapan segala sesuatu berjalan seperti masa lalu.

Menyusun forecast penjualan.

Menentukan jumlah penjualan yang dianggarkan.

Menghitung rugi atau laba yang mungkin diperoleh.

Mengkomunikasikan rencana penjualan yang telah disetujui pada pihak lain yang

berkepentingan.

© N o O

3. Metode Penelitian
3.1 Jenis dan Gambaran Obyek Penelitian

Jenis penelitian yang penulis lakukan menggunakan pendekatan penelitian yang berkaitan
dengan metodologi penelitian jenis, yaitu jenis penelitian kuantitatif. Menurut Zuhri (2001:1)
yang disebut penelitian kuantitatif adalah bangunan penelitian yang dalam proses pelaksanaan
penelitian  mengguanakan rancangan penelitian yang ketat dengan menggunakan
prosedur-prosedur statistik.
3.2 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik sampling yang dilakukan pada penelitian ini adalah purphosive sampling (sampling
pertimbangan) purphosive sampling adalah pengambilan sampel yang digunakan berdasarkan
pertimbangan perorangan. (Sudjana, 1996:6).
3.3 Teknik Pengumpulan Data

Adapun beberapa teknik yang akan penulis gunakan dalam mengumpulkan data disini yaitu
teknik memperoleh data yang dilakukan dengan memabaca literature, buku-buku dan sebagainya
(Library Research) dan dilakukan secara langsung pada perusahaan untuk dilakukan penelitian
secara langsung ke obyek sesuai dengan kenyataan (Field Research).
3.4 Teknik Analisis Data

Analisa data adalah kegiatan mengolah data yang telah dikumpulkan dari lapangan atau
perpustakaan menjadi seperangkat hasil yang baik dalam bentuk penemuan baru maupun dalam
pembentukan hipotesis. Dalam pengelolaan data yang telah ditetapkan digunakan metode:
1. Kualitatif

Pengolahan data dengan mengadakan penganalisaan terhadap hal-hal yang menimbulkan

masalah dan menggunakan pendekatan baik secara teoritis maupun logis.
2. Kuantitatif

Yaitu analisa yang dilakukan dengan angka-angka dimana dapat dipakai sebagai dasar

pengambilan keputusan. Adapun yang dipakai untuk memecahkan masalah tersebut adalah:
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a. Menentukan ramalan penjualan metode least square menurut sumber (Assauri,
1993:183)
Persamaan :Y =a+ Bx

Dimana ra= zY
n
_ EXY.
b= Pyl
b. Ujit

Yaitu uji statistik secara individu untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel
bebas terhadap variabel terikat dengan menggunakan uji t. Dengan rumus:

ryn—2

1—r2

t=

Keterangan:

1) Bila t hitung > t tabel maka Ho ditolak yang berarti koefesien korelasi signifikan
dengan kata lain variabel bebas mempengaruhi variabel terikat Y berarti hipotesis
diterima.

2) Bila t hitung < t tabel maka Ho diterima yang berarti koefesien korelasi tidak
signifikan dengan kata lain variabel bebas X tidak mempengaruhi variabel terikat Y
berarti hipotesa ditolak.

4. Analisis Dan Pembahasan
4.1 Sejarah dan Profil Perusahaan

Perusahaan meubel Kharisma adalah salah satu perusahaan yang dimiliki oleh bapak H.
Amziz dan lbu Hj. Puji. Yang didirikan di desa Sugihan Kecamatan Solokuro Kabupaten
Lamongan pada tahun 2004. Pada awalnya usaha produk meubel ini masih kecil dan waktu itu
usahanya juga bukan produk meubel saja tetapi juga mempunyai usaha dagang pakaian
anak-anak hingga pakaian orang dewasa, perlengkapan bayi, sepatu, sandal, bedak dan lain-lain.

Pada tahun tahun 2005 perusahaan terus-menerus mengembangkan usahanya. Karena
memenuhi permintaan konsumen yang semakin meningkat dan bukan hanya melayani
permintaan masyarakat setempat saja, tetapi melayani masyarakat luar dari daerah Sugihan.
Mengingat jumlah pembelian dan pesanan yang semakin meningkat maka perusahaan menambah
jumlah tenaga kerjanya dan memperluas gedung meubel tersebut sehingga dirasa cukup dengan
harapan jumlah permintaan dapat segera dipenuhi.
4.2 Pembahasan
Pembuatan Forecast Penjualan

Dalam melaksanakan kegiatan aktivitas sehari-hari dalam rangka untuk mencapai tujuan yang
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telah ditetapkan,
berturut-turut adalah pembuatan forecast penjualan yang sudah ditetapkan oleh perusahaan selam
ini tidak pernah tercapai dalam realisasinya.

Hasil tersebut berlangsung selama tahun 2011 sampai dengan tahun 2015, yang mana terlihat
perbedaan yang cukup tinggi antara forecast dengan realisasi penjualan. Untuk lebih jelasnya
disajikan data perusahaan tentang forecast penjualan dengan realisasi penjualan yang cukup
tinggi selama tahun 2011 sampai tahun 2015 pada tabel berikut:

perusahaan selalu dihadapkan perusahaan selama beberapa periode

Tahun Rencana Realisasi Deviasi %
Penjualan | Penjualan (Y)

2011 1.650 1.530 120 7,84
2012 1.680 1.538 142 9,23
2013 1.775 1.574 201 12,77
2014 1.800 1.611 189 11,73
2015 1750 1.631 119 7,30

8.655 7.884 771 48,87

Sumber : Bagian Penjulan Toko Meubel Kharisma

Perhitungan Forecast Penjualan Dengan Metode Least Square
Adapun perhitungan besarnya penyimpangan setelah melakukan penjualan dengan
menggunakan metode least square dapat dilihat pada tabel berikut:

Perhitungan Tingkat Penyimpangan Antara Rencana dengan Realisasi Penjualan
dengan Menggunakan Metode Least Square

Tahun 2011 — 2015 (Dalam Unit)

Tahun Rencana Realisasi Deviasi %
Penjualan Penjualan (Y)

2011 1.563 1.530 33 2.16
2012 1.585 1.538 47 3,05
2013 1.608 1.574 34 2,16
2014 1.631 1.611 20 1,24
2015 1.654 1.631 23 2,41

8.041 7.884 157 10,02

Sumber : Bagian Penjualan Toko Meubel Kharisma (diolah)
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Maka selanjutnya bila dilakukan evaluasi kembali mengenai besarnya tingkat penyimpangan
tanpa dan dengan menggunkan forecast penjualan dengan metode least square terlihat penurunan
tingkat penyimpangan, seperti terlihat dalam tabel berikut ini:

Tabel 7 Perbandingan Tingkat Penyimpangan Forecast Penjualan dan Realisasi
Penjualan Tanpa dan dengan enggunakan Metode Least Square
Tahun 2011 - 2015

Tahun Tanpa Dengan
Rencana | Realisasi | Deviasi | % Rencana | Realisasi | Deviasi | %
Penjualan | Penjualan Penjualan | Penjualan
(Y) (Y)
2011 1.650 1.530 120 | 7,84 1.563 1.530 33 2.16
2012 1.680 1.538 142 | 9,23 1.585 1.538 47 3,05
2013 1.775 1.574 201 | 12,77 1.608 1.574 34 2,16
2014 1.800 1.611 189 | 11,73 1.631 1.611 20 1,24
2015 1750 1.631 119 | 7,30 1.654 1.631 23 2,41
8.655 7.884 771 | 48,87 8.041 7.884 | 157 | 10,02

Sumber : Bagian Penjualan Toko Meubel Kharisma (diolah)

Dengan melihat perhitungan tersebut ternyata dengan menggunakan metode least square
penyimpangan antara rencana penjualan dengan realisasi penjualan lebih kecil dibandingkan
dengan sebelumnya bila tanpa menggunakan metode least square.

Jadi forecast penjualan dengan menggunakan metode least square mempunyai penyimpangan
yang lebih kecil sebesar 10,02 % bila dibandingkan tanpa menggunakan metode least square
yang mempunyai penyimpangan 48,87 %.

4.3 Analisis Data Hasil Penelitian dan Pengujian Hipotesis

Adapun didalam pelaksanaan pengujian hipotesis menggunakan perhitungan secara statistik,
yaitu uji test dengan menggunakan distribusi t untuk pengujian satu sisi kanan, tapi bila sebelum
sampai pada pelaksanaan pengujian hipotesis, maka terlebih dahulu mengukur besarnya rata —
rata deviasi dan standart deviasi dengan dan tanpa menggunakan metode least square dan data
yang dipakai untuk perhitungan diambil dari tabel 7, kemudian selanjutnya hasil yang didapat
dari perhitungan dengan menggunakan uji t hitung diperbandingkan dengan t tabel yang telah
diketahui, hasilnya diharapkan adanya perbedaan yang bermakna rata — rata penyimpangan antara
forecast dengan realisasi penjualan tanpa dan dengan menggunakan teknik forecast penjualan.
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Perhitungan Rata-Rata dan Standart Antara Forecast Penjualan dengan Realisasi
Penjualan Tanpa Menggunakan Metode Least Square (Dalam Unit)

Tahun Xi (Xi—X1) (Xi — X1)2
2011 7,84 -1,934 3,740356
2012 9,23 -0,544 0,295936
2013 12,77 2,996 8,976016
2014 11,73 1,956 3,825936
2015 7,30 -2,474 6,120676

48,87 22,95892

Sumber : Toko Meubel Kharisma (diolah)

22,95892
5-1

22,95892
4

= /5,73973

=2,3958

Perhitungan Rata - rata dan Standart Deviasi Antara Forecast Penjualan dengan

Realisasi Penjualan dan Menggunakan Metode Least Square

Tah X : i — X2)2
ahun [ (Xi — X12) (Xi—X2)
2011 2,16 0,156 0,024336
2012 3,05 1,046 1,094116
2013 2,16 0,156 0,024336
2014 1,24 -0,764 0,583696
2015 1,41 -0,594 0,3528336

10,48 2,07932
Sumber : Toko Meubel Kharisma (diolah)

X, = |72 =2,004
s, = (:an—_xlz)2

_  |2,07932

BREE

_  |2,07932

- 4
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= ,/0,51983

=0,72099237
Perhitungan Nilai t

X1-X2
ttes= —
JSIZ (ny—1)+52(n,—1) n_1+ s
n,+ n, —2
t tes = 9,774-2,004
J2,3 9582(5-1)+ 0,7212(5—1) é+ é
5+5-2
— 7,77
Y g
_ 7,77
 [oesz
Y 8
— 7,77
- V1,2519
- 7,77
- 1,119
= 6,944
thitung dihitung dengan taraf signifikan « =0,1n=5
ttabel = « - 1/2
=1/,-01:5-2
=0,05:3
=0,016

Nilai thitung = 6,944 dan menunjukan nilai thitung lebih besar dibandingkan nilai ttabel =
5,841. Dengan demikian 6,944 > 0,016 sehingga Ho ditolak, Hi diterima, berarti hipotesis yang
menyatakan forecast penjualan dapat memperkecil tingkat penyimpangan antara rencana dan
realisasi penjualan terbukti.

Rata — rata penyimpangan antara rencana dengan realisasi penjualan sebesar 48,87 % tetapi
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dengan menggunakan metode least square terdapat penurunan sebesar 10,02 % dengan penurunan
deviasi maka forecast penjualan yang disusun lebih mendekati realisasinya.

5. Kesimpulan

Dari hasil perhitungan diperoleh hasil t tes = 6,944 sedangkan nilai t tabel = 0,016. Maka
dapat dikatakan bahwa Ho ditolak dan Hi diterima karena 6,944 > 0,016 dengan demikian
hipotsis kerja diduga forecast penjulan dengan metode least square dapat memperkecil tingkat
penyimpangan antara rencana dengan realisasi penjualan dibandingkan tanpa menggunakan
metode least square. Dapat diterima dengan menggunakan metode least square tingkat
penyimpangan sebesar 48,87% tetapi dengan menggunakan metode least square terdapat
penurunan sebesar 10,02% dengan penurunan deviasi maka forecast penjualan yang disusun
lebih mendekati realisasinya. Untuk melaksanakan perencanaan penjualan dengan menggunakan
metode least square mempunyai dampak positif dalam menentukan rencana penjualan yang
hanya berdasarkan perkiraan pimpinan perusahaan mengakibatkan penyimpangan penjualan yang
cukup tinggi.
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