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ABSTRAK 

 

Pada penelitian ini penulis meneliti tentang bagaimana analisis penerapan sales 

forecasting dan metode varians anggaran penjualan pada CV. Pratama Mitra 

Aksara. Tujuan dari penelitian ini merupakan (1) Untuk mengetahui bagaimana 

penerapan Sales Forecasting dengan metode Least Square pada anggaran 

penjualan dan dapat memperkirakan atau memprediksi anggaran penjualan tahun 

2016 sampai 2022, (2) untuk evaluasi penyimpangan anggaran penjualan dengan 

menggunakan metode Varians, (3) dan untuk mengatahui proses penyusunan 

anggaran penjualan pada perusahaan. Penulis membatasi penelitian anggaran 

penjualan dengan mengambil perhitungan anggaran dan realisasi penjualan 

dengan populasi sampel 5 pertahun terakhir dengan menggunakan analisis 

kuantitatif data primer dan sekunder perusahaan. Analisis ini meliputi 

pengelompokkan dokumen yang digunakan oleh penulis merupakan dukumen 

informasi dokumetasi dan wawancara dari perusahaan.  Bahan data yang penulis 

lakukan dalam penelitian ini berupa informasi dalam anggaran penjualan dan data 

realisasi dan dianalisis menggunakan Analisis Sales Forecasting dengan metode 

Least Square dan metode varians. Dari kesimpulan penelitian ini memiliki hasil 

yang dianilisis terjadinya realisasi penjualan setiap tahunnya dalam analisis Sales 

forecasting nilai permalan memiliki nilai yang lebih tinggi dari penjualan nyata 

tetapi tidak melampaui batas penyimpangan yang dibuat organiasi atau lembaga 

sebesar 10% dan hasil dalam analisis varians penyimpangan anggaran penjualan 

dan reasliasi terjadi pada setiap tahunnya tetapi tidak melebihi batas maksimal 

sebesar 10% jadi anlisis varians ini bersifat favorable (menguntungkan), dan hasil 

analisis proses penyusunan anggaran penjualan perusahaan belum melakukan 

dasar-dasar perencanaan dan penetapan anggaran penjualan.    

           

Kata Kunci: Anggaran Penjualan,Realisasi penjualan, analisis Sales Forecasting, 

Analisis varians. 
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ABSTRACT 

 

In this study, the authors examine how the analysis of the application of sales 

forecasting and the method of variance of sales budget on CV. Pratama Mitra 

Aksara. The purposes of this study are (1) to find out how the implementation of 

Sales Forecasting with the Least Square method on the sales budget and can 

estimate or predict the sales budget from 2021 to 2022, (2) to evaluate sales 

budget deviations using the Variance method, (3) and to know the process of 

preparing the sales budget at the company. The author limits the sales budget 

research by taking budget calculations and sales realization with a sample 

population of the last 5 years using quantitative analysis of the company's 

primary and secondary data. This analysis includes the grouping of documents 

used by the author is an information document, documentation and interviews 

from the company. The data material that the author did in this study was in the 

form of information in the sales budget and realization data and analyzed using 

Sales Forecasting Analysis with the Least Square method and the variance 

method. From the conclusion of this study, the results are analyzed for the 

occurrence of sales realization every year in the analysis of Sales forecasting the 

forecasting value has a higher value than real sales but does not exceed the 

deviation limit made by the organization or institution by 10% and the results in 

the analysis of variance of deviations in the sales budget and realization occurs 

every year but does not exceed the maximum limit of 5% - 10% so this analysis of 

variance is favorable, and the results of the analysis of the company's sales 

budget preparation process have not carried out the basics of planning and 

determining the sales budget. 

       

Keywords: Sales Budget, Sales realization, Sales Forecasting analysis. Analysis 

of Variance 
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