BABI
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dewasa ini perkembangan ekonomi dan industri tumbuh dengan pesat.
Bukan hanya industri besar saja yang meramaikan dunia industri di Indonesia
melainkan banyak pula industri kecil dan industri kelas menengah yang terus
tumbuh mencoba bersaing. Industri manufaktur merupakan salah satu industri
yang berkembang pesat diantara banyaknya industri yang tumbuh di Indonesia.
Badan Pusat Statistik (BPS) mencatat perkembangan industri manufaktur pada
tahun 2011 sebesar 23.370 industri pengolahan besar dan sedang di Jawa dan
Luar Jawa, kemudian pada tahun 2012 naik menjadi 23.592, angka yang tercatat
sementara pada tahun 2013 adalah 23.941.' Jelas terlihat bahwa pertumbuhan
industri manufatur dari tahun 2011-2013 mengalami kenaikan yang cukup
signifikan.

Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat ini, perusahaan dituntut
untuk dapat bertahan dan terus berkembang serta lebih peka terhadap keinginan
dan kebutuhan konsumen akan produk yang ditawarkan. Perusahaan dapat
berupaya untuk mencapai tujuannya dengan memaksimalkan kinerja pada
bagian-bagian yang terdapat dalam perusahaan tersebut, diantaranya bagian

produksi, bagian pemasaran, bagian keuangan dan bagian personalia. Perusahaan

"Badan Pusat Statistik, Jumlah Industri Pengolahan Besar dan Sedang di Jawa dan Luar
Jawa20012013,dalamhttp://www.bps.go.id/tab_sub/view.php?kat=2&tabel=1&daftar=1&id suby
ek=09&notab=1 diakses pada 29 Oktober 2014.
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dituntut untuk mampu berproduksi secara efektif dan efisien dengan
memanfaatkan faktor-faktor produksi secara tepat sehingga dapat menghasilkan
produk yang sesuai dengan kualitas dan kuantitas yang diharapkan dengan biaya
seminimal mungkin. Perusahaan dapat bertahan dan terus berkembang apabila
tujuan dari perusahaan tersebut dapat dicapai. Tujuan dari perusahaan dapat
dicapai melalui suatu manajemen, perencanaan dan pengendalian yang baik.
Persediaan merupakan bagian utama dari modal kerja aktiva yang setiap saat
dapat mengalami perubahan. Bagi perusahaan, baik itu manufaktur maupun
perdagangan, besar maupun kecil pengendalian persediaan bahan baku wajib
dikelola secara optimal agar kegiatan operasi perusahaannya dapat berjalan
dengan lancar. Hal yang perlu diperhatikan adalah  bahan baku yang
dipergunakan hendaknya cukup tersedia sehingga dapat menjamin kelancaran
produksi. Tanpa adanya pengendalian persediaan bahan baku yang baik akan
mengakibatkan terganggunya proses produksi dan berarti pula bahwa pengusaha
akan kehilangan kesempatan memperoleh keuntungan yang seharusnya
didapatkan. Persediaan yang berlebihan akan merugikan perusahaan. Ini berarti
banyak biaya yang dikeluarkan dengan adanya persediaan tersebut, yang mana
biaya dari peersediaan tersebut sebenarnya dapat digunakan untuk keperluan lain
yang lebih menguntungkan. Sebaliknya, kekurangan persediaan bahan baku dapat
merugikan perusahaan karena akan mengganggu kelancaran dari proses kegiatan
produksi dan distribusi perusahaan

Pengantisipasian masalah tersebut dapat dilakukan dengan cara

memprediksi kemungkinan—kemungkinan akan terjadinya kenaikan atau



penurunan pada penjualan yang akan datang, dengan diperolehnya informasi yang
akurat sehingga perusahaan dapat mempersiapkan strategi yang akan di tempuh
untuk menghadapi keadaan tersebut.

Perkiraan atau prediksi (forecasting) adalah seperangkat asumsi tentang
bagaimana rupa masa depan. Dalam kalangan manajemen, prediksi banyak
digunakan sehubungan dengan proses pengambilan keputusan stratejik.” Dengan
melakukan peramalan, perusahaan dapat memperkirakan biaya yang akan
dikeluarkan untuk periode selanjutnya, dengan demikian kelebihan stock ataupun
penumpukan persediaan dapat dihindari, sayangnya hal ini jarang diperhatikan
oleh perusahaan dengan skala kecil ataupun perusahaan yang baru merintis.
Padahal dengan melakukan peramalan, perusahaan dapat menghemat pengeluaran
yang sebenarnya tidak perlu dilakukan. Terdapat beberapa hal yang perlu
diperhatikan dalam menyusun sales forecasting seperti tingkat permintaan
konsumen akan produk yang ditawarkan, hal-hal yang mempengaruhi penjualan
produk, volume penjualan produk di masa lampau, pendapat manajer dan para
ahli.

Patrick Forsyth dalam bukunya yang berjudul Sales Manajemen
Handbook menjelaskan:

Pembuatan ramalan penjualan dasar memberikan waktu kepada
manajemen untuk meneliti semua kecenderungan yang mempengaruhi
masa lalu, masa kini dan masa yang akan datang. Peramalan penjualan ini
digunakan berdasarkan keadaan-keadaan yang terjadi di masa lalu, masa

kini, dan masa yang akan datang, seberapa banyak penjualan di tahun

*J. Salusu ,Pengambilan Keputusan Stratejik (Jakarta: Gramedia Widia Sarana Indonesia, 2001),
337.



terakhir dipengaruhi oleh kondisi ekonomi atau lingkungan pasar yang
menguntungkan, dan seberapa banyak disebabkan oleh peningkatan
pangsa pasar perusahaan, sejauh mana penjualan dipengaruhi oleh murni
faktor musiman dan sejauh mana akibat siklus bisnis ekonomi, program
peramalan penjualan atau forecasting dimulai dengan menjawab
pertanyaan-pertanyaan tersebut.’

Forecasting telah ada sejak zaman para Nabi, sesuai dengan firman Allah

dalam surat Yusuf ayat 46-49:

Z 2 PP
@QM/.. LJ\uLa.:u(lcVUJ..\.x.,u.»L; v.: Qj.;...‘/a_f-

(setelah pelayan itu berjumpa dengan Yusuf Dia berseru): "Yusuf,
Hai orang yang Amat dipercaya, Terangkanlah kepada Kami tentang tujuh
ekor sapi betina yang gemuk-gemuk yang dimakan oleh tujuh ekor sapi
betina yang kurus-kurus dan tujuh bulir (gandum) yang hijau dan (tujuh)
lainnya yang kering agar aku kembali kepada orang-orang itu, agar mereka
mengetahuinya. Yusuf berkata: "Supaya kamu bertanam tujuh tahun
(lamanya) sebagaimana biasa; Maka apa yang kamu tuai hendaklah kamu
biarkan dibulirnya kecuali sedikit untuk kamu makan. Kkemudian sesudah
itu akan datang tujuh tahun yang Amat sulit, yang menghabiskan apa yang
kamu simpan untuk menghadapinya (tahun sulit), kecuali sedikit dari (bibit
gandum) yang kamu simpan. Kemudian setelah itu akan datang tahun yang
padanya manusia diberi hujan (dengan cukup) dan dimasa itu mereka
memeras anggur."

Ayat ini mengajarkan kepada kita untuk mengelola dan mengembangkan

kekayaan demi untuk mempersiapkan masa depan. Permasalahan yang dihadapi

3 Patrick Forsyth, Sales Manajemen Handbook, penerjemah Sutanto Budi Darmo (Jakarta: PT.
Elex media komputindo, 1999), 13.
* Al-quran dan terjemahannya (Bandung: PT. Syamil Cipta Media), 2007, 241.



perusahaan semakin kompleks. Hal ini terjadi karena perusahaan tidak dapat
mengetahui apa yang akan terjadi di masa depan atau dengan kata lain
perusahaan beroperasi dibawah ketidakpastian atau risiko. Hal paling penting
dari bisnis adalah peramalan, yaitu satu titik awal untuk perencanaan dan
penganggaran. Ramalan (forecasting) berfungsi sebagai patokan, ketika hasil
ramalan telah diketahui dan hasilnya menunjukkan bahwa forecast perusahaan
masih dibawah target itu adalah saat yang tepat bagi perusahaan untuk segera
mengambil tindakan (fake action) yang tepat untuk memenuhi target penjualan
yang ada. Inti dari melakukan forecasting yang benar yaitu menganalisa sedetail
mungkin semua progress penjualan dan bisa segera mengambil tindakan yang

tepat jika dirasa perlu demi mencapai penjualan yang maksimal.

Tujuan dari peramalan adalah untuk mengurangi resiko dalam
pengambilan keputusan Dalam bisnis, ramalan menjadi dasar untuk kapasitas
perencanaan, produksi dan barang persediaan, kinerja, penjualan dan pangsa
pasar, alat-alat pembayaran dan penganggaran, penelitian dan pembangunan, dan
manajemen strategi puncak.’ Ramalan penjualan sebagai aspek krusial dari
banyak aktivitas manajemen keuangan, meliputi anggaran, perencanaan laba,
analisis pengeluaran modal, akuisisi dan analisis merjer.

UD. Jaya Abadi adalah salah satu pelaku usaha dalam industri pengolahan
kopi berskala kecil yang berfokus pada penjualan produknya yaitu kopi bubuk.

Dalam pemasaran produknya, UD. Jaya Abadi tidak hanya terfokus di Kabupaten

> Ida Bagus Agung Dharmanegara, Penganggaran Perusahaan ; Teori dan Aplikasi (yogyakarta :
Graha Ilmu, 2010), 148.



Tuban saja melainkan sudah merata ke Seluruh Kabupaten yang ada di Jawa
Timur. Dengan pangsa pasar yang luas UD. Jaya Abadi sering mendapat
kesulitan dlam mengendalikan persediaannya. UD. Jaya Abadi memprediksi
penjualan produknya dengan pendapat dari pemimpin perusahaan yang dilihat
dari survey konsumen dan pendapat serta pengalaman tenaga penjual dengan
melihat kondisi ekonomi yang ada. Kendala yang dihadapi perusahaan saat
menjalankan metode ini adalah seringya prediksi yang kurang tepat sehingga
tidak jarang mengakibatkan kelebihan permintaan dan kurangnya bahan baku
untuk produksi dan juga sebaliknya. Jika keadaan tersebut terus dibiarkan maka
kinerja persahaan tidak akan maksimal dan siklus hidup perusahaan akan
berkurang. Keadaan tersebut akan dimanfaatkan oleh pesaing untuk mengambil
pangsa pasar yang tidak lagi tersentuh oleh UD. Jaya Abadi karena kurangnya
produksi. Begitu juga saat kelebihan persediaan akan menambah beban

perusahaan dalam penyimpanan persediaan.

Meskipun UD. Jaya Abadi tergolong perusahaan berskala kecil namun
sangat berpotensi untuk menjadi perusahaan yang lebih berkembang. Dengan
manajemen yang professional, forecasting yang tepat dan pengendalian
persediaan secara efektif dan efisien hal tersebut tidaklah mustahil dilakukan.
Berdasarkan hal tersebut penulis tertarik untuk membahas proyeksi penjualan
dan pengendalian persediaan yang terdapat pada UD. Jaya Abadi dengan
menggunakan metode peramalan penjualan Naive Method, Moving Average,

Weighted Moving Average dan Exponential Smoothing dalam sebuah penelitian



yang berjudul“Penerapan Sales Forecasting untuk Efisiensi Pengendalian

Persediaan Biji Kopi pada UD. Jaya Abadi di Kabupaten Tuban”

B. Identifikasi dan batasan masalah
1. Identifikasi masalah
Berdasarkan ~ latar  belakang  tersebut, maka  penulis
mengidentifikasi masalah yaitu:
a. Besarnya kuantitas produksi untuk setiap produksi yang
dilakukan oleh UD. Jaya Abadi.
b. Besarnya biaya penyimpanan persediaan dan biaya produksi
yamg dikeluarkan UD. Jaya Abadi.
c. Tingkat Permintaan konsumen akan produk kopi bubuk yang
tidak menentu.
d. Factor-faktor yang mempengaruhi penjualan produk.
e. Metode yang digunakan UD. Jaya Abadi dalam melakukan
perhitungan sales forecasting.
f. Pengendalian persediaan dalam pengadaan biji kopi di UD.
Jaya Abadi.
g. Peran manajemen dalam pengendalian persediaan bahan baku

pada UD. Jaya Abadi.



2. Batasan masalah

Dari identifikasi masalah di atas diperoleh gambaran
permasalahan yang luas. Namun karena keterbatasan kemapuan dan
waktu maka penulis memandang perlunya membatasi masalah secara jelas
dan terfokus untuk memudahkan pembahasan. Selanjutnya penulis
memberikan batasan berupa:

a. Metode sales forecasting (peramalan penjualan) yang dilakukan
oleh UD. Jaya Abadi dan metode sales forecasting yang paling
sesuai digunakan pada UD. Jaya Abadi.

b. Pengendalian persediaan yang dilakukan pada UD. Jaya Abadi.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas,maka ditemukan rumusan masalah
sebagai berikut:
1. Bagaimana sales forecasting yang dilakukan oleh UD. Jaya Abadi?
2. Metode forecasting manakah yang paling sesuai diterapkan pada UD.
Jaya Abadi diantara Naive Method, Moving Average, Weighted
Moving Average dan Exponential Smoothing?
3. Bagaimana pengendalian persediaan barang yang efisien berdasarkan

hasil forecasting?



D. Kajian pustaka

Berbagai kajian dan pembahasaan mengenai sales forecasting dan
pengendalian persediaan telah dilakukan oleh berbagai kalangan, beberapa
diantaranya yang dapat peneliti temukan sebagai rujukan dalam mengembangkan
materi yang ada dalam penelitian, diantaranya;

Penelitian yang dilakukan oleh Aang Munawar dengan judul “Penerapan
Metode Peramalan Penjualan sebagai Dasar Penetapan Rencana Produksi”
penelitian ini menganalisis beberapa metode peramalan penjualan dihubungkan
dengan beberapa faktor yang mempengaruhinya guna menentukan metode
peramalan penjualan air minum dalam kemasan yang paling tepat. Kurang
akuratnya peramalan penjualan akan berakibat pada kurang berfungsinya budget
produksi dalam memenuhi permintaan konsumen atau sebaliknya produksi terlalu
besar dibandingkan permintaan konsumen. Kedua hal tersebut akan
mengakibatkan kerugian bagi perusahaan.

Penelitian yang dilakukan oleh Fachrudin Pakaja, Agus Naba dan
Purwanto (2012) yang berjudul “Peramalan Penjualan Mobil Menggunakan
Jaringan Syaraf Tiruan dan Certainty Factor’, penelitian ini menjelaskan salah
satu cara untuk meningkatkan laba perusahaan adalah dengan prediksi penjualan.
Peramalan diperlukan untuk menyetarakan antara perbedaan waktu yang
sekarang dan yang akan datang terhadap kebutuhan, Jaringan Syaraf Tiruan (JIT)

dapat mengaplikasikan dengan baik metode peramalan. Pendekatan peramalan

% Aang Munawar, Penerapan Metode Peramalan Penjualan sebagai Dasar Penetapan Rencana
produksi, (Jurnal Ilmiah Kesatuan Volume 4 nomor 1-2, 2003)
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kuantitatif dan t/ime series akan menentukan nilai data masukan dari sekumpulan
data serial atau berkala dari transaksi pada suatu jangka waktu tertentu. Proses
peramalan menggunakan metode certainty factor (CF{) sebagai nilai pembanding
pada bobot koreksi yang telah dilatih dalam jaringan back propagation untuk
produksi yang optimal. Simulasi program peramalan penjualan mobil honda
tahun 2015 dengan variabel input data penjualan daerah 30.000 unit, penjualan
dealer 25.000, penjualan tunai 25.000, CF = 0,5 dan kredit 19.000 menghasilkan
ramalan penjualan sebanyak 29579, unit dengan target eror 4.205%.’

Penelitian yang dilakukan oleh Nanang Taryana (2008) dalam skripsinya
yang berjudul “Analisis Pengendalian Persediaan Bahan Baku Pada Produk
Sepetu dengan Pendekatan Teknik Lot Sizing dalam Mendukung Sistem MRP”.
Penelitian ini menganalisis sistem pengendalian persediaan bahan baku di PT.
Sepatu Mas Idaman, menentukan metode alternatif teknik /of sizing yang
terbaik dalam rangka menjaga kelancaran produksi dan meningkatkan efisiensi,
dan menentukan kinerjanya dalam hal penghematan biaya persediaan bahan
baku. Metode yang digunakan dalam melakukan analisis pengendalian persediaan
bahan baku diantaranya, model analisis ABC, normalitas data dengan uji
Kolmogorov_ Smirnov, teknik Lot Sizing yang terdiri dari teknik EconomicOrder
Quantity (EOQ), Period Order Quantity (POQ), Least Unit Cost (LUC), Least
Total Cost (LTC), dan Part Period Balancing (PPB), dengan kebijakan tanpa
persediaan pengaman (non safety stock) dan dengan persediaan pengaman

service level 80% dan 90%. Komponen yang dianalisis dalam penelitian ini

7 Fachrudin Pakaja, Agus Naba dan Purwanto, Peramalan Penjualan Mobil Menggunakan
Jaringan Syaraf Tiruandan Certainty Factor,(Jurnal EECCIS Vol. 6, No.1, 2012)
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meliputi jumlah pembelian bahan baku, frekuensi pemesanan, jumlah persediaan
rata-rata, total biaya pemesanan, total biaya penyimpanan, total biaya
persediaan, dan total biaya pembelian bahan baku.®

Dari beberapa penelitian terdahulu memang ada kesamaan pembahasan
yakni peramalan penjualan yang dilakukan pada perusahaan. Tetapi ada
perbedaan yang diambil peneliti bahwa peneliti terfokus untuk menentukan
metode peramalan penjualan yang tepat yang dilihat dari beberpa faktor-faktor

yang berkaitan kemudian dihitung dan diambil kesimpulan.

E. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan yang ingin dicapai
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Mengetahui sales forecasting yang dilakukan oleh UD. Jaya Abadi.
2. Menentukan metode sales forecasting yang paling sesuai untuk
diterapkan pada UD. Jaya Abadi diantara Naive Method, Moving
Average, Weighted Moving Average dan Exponential Smoothing.
3. Merekomendasikan pengendalian persediaan barang yang efisien

berdasarkan hasil forecasting.

¥ Nanang Taryana, Analisis Pengendalian Persediaan Bahan Baku Pada Produk Sepetu dengan
Pendekatan Teknik Lot Sizing dalam Mendukung Sistem MRP, (Skripsi, Institut Pertanian
Bogor, Bogor, 2008).
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F. Kegunaan Hasil Penelitian

Penelitian ini diharapkan bermanfaat dan berguna bagi banyak pihak.

Adapun kegunaan dan manfaat penelitian ini adalah:

1. Teoretis

Sebagai wahana untuk mengaplikasikan teori yang diperoleh selama
masa perkulihan serta Penelitian ini bertujuan untuk memenuhi tugas akhir
dalam Program Strata Satu (S-1) Jurusan Ekonomi Syariah disamping itu
penelitian ini juga diharapkan mampu menambah keilmuan penelitian dalam

bidang forecasting dan pengendalian persediaan yang lebih mendalam.

2. Praktis
a. Secara akademik
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan referensi untuk
peneliti selanjutnya dan menambah kontribusi dalam memperkaya
ilmu khususnya sales forecasting dan pengendalian persediaan
b. Secara ilmiah
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wacana tentang
sales forecasting dan pengendalian persediaan kepada mahasiswa
dalam upaya pengembangan pemikiran dalam bidang ekonomi dan

bisnis islam.
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G. Definisi Operasional

Konsep dan istilah-istilah perlu didefinisikan secara jelas oleh peneliti

agar pembaca atau orang lain mengetahui maksud dari konsep dan istilah-istilah

yang dipakai peneliti dalam penelitian tersebut. Konsep yang sama bisa jadi

dapat diartikan berbeda oleh pembaca.

1.

Sales Forecasting

Sales Forecasting merupakan faktor penting dalam perencanaan
perusahaan karena melalui sales forecaseting perusahaan dapat
menentukan anggaran jualan dan usaha, anggaran produksi serta
menentukan pengadaan bahan baku. Metode sales forecasting adalah
jalan atau cara yang digunakan untuk memperkirakan produk yang
akan dijual dimasa mendatang yang dibuat berdasarkan data yang
pernah terjadi.

Naive Method

Naive Method merupakan metode yang paling sederhana,
menganggap bahwa peramalan periode berikutnya sama dengan nilai
aktual periode sebelumnya. Metode ini merupakan metode paling
sederhana karena mengasumsikan bahwa data yang baru saja terjadi
merupakan prediksi paling tepat untuk meramalkan priode yang akan
datang.

Moving Average

Metode ini mengasumsikan bahwa komponen acak tidak terdapat pola

musiman, trend atau komponen siklus pada data permintaan saat ini.
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Moving Averge ialah suatu titik peramalan dengan menggunakan data
dari beberapa periode terbaru atau terakhir dari data tersebut
dijadikan data peramalan untuk periode yang akan dating.

Weighted Moving Average

Pada dararnya metode ini sama dengan metode moving Average yang
membedakan adalah pada metode ini kita dapat memberikan bobot
pada setiap elemen data yang dimiliki. Dengan cara ini penjualan
produk yang paling dekat atau akhir dapat diberikan bobot yang lebih
tinggi.

. Exponential Smoothing

Exponential Smoothing adalah suatu tehnik peramalan rata-rata
bergerak yang melakukan pertimbangan terhadap data masa lalu
dengan cara eksponensial sehingga data paling akhir mempunyai
bobot atau timbangan lebih besar dalam rata-rata bergerak. Dengan
pemulusan eksponensial sederhana forecasting dilakukan dengan cara
ramalan periode terakhir ditambah porsi perbedaan (disebut Alpha)
antara permintaan periode terakhir dengan peramalan periode

terakhir.

. Efisiensi

Efisiensi adalah penggunaan sumberdaya secara minimum guna
mencapai hasil yang optimum dan mencari cara yang paling baik
untuk mencapai hasil yang optimum. Efisiensi menjelaskan

perbandingan hasil persediaan bahan baku sesuai kebijakan
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perusahaan  dan yang dilakukan dengan metode perhitungan
pengendalian persediaan.

7. Pengendalian persediaan
Pengendalian persediaan merupakan upaya perusahaan untuk
menjamin kelancaran proses produksi yang meliputi pembelian bahan
baku, penyimpanan dan pemeliharaan bahan baku, mengatur
pengeluaran bahan baku saat bahan dibutuhkan, dan mempertahankan

persediaan dalam jumlah yang optimal.

H. Metode Penelitian

1. Jenis penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penenelitian lapangan (fie/d
research), yakni penelitian yang dilakukan dengan terjun langsung
kelapangan untuk menggali data yang berkenaan dengan penelitian.
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
kualitatif, sumber data diperoleh dengan mendatangi langsung perusahaan
sebagai objek penelitian. Data yang dikumpulkan adalah data kualitatif,
yaitu data yang berisikan sejarah singkat tentang UD. Jaya Abadi Yang
berada di Kabupaten Tuban, informasi mengenai biaya-biaya dan proses
pengendalian persediaan yang diperoleh dari informan yang mempunyai

peran dalam UD. Jaya Abadi dan data penjualan periode sebelumnya.
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2. Sumber Data

1.

Sumber data primer
Jenis data primer adalah data pokok yang berkaitan dan diperoleh
sacara langsung dari obyek penelitian. Sumber data primer dalam
penelitian ini adalah pengelola dan karyawan dari UD. Jaya Abadi.
Data yang dikumpulkan adalah data tentang gambaran umum
perusahaan, persediaan dan penjualan kopi bubuk cap 2 cangkir yang
dilakukan oleh UD. Jaya Abadi.
Sumber data sekunder
Jenis data sekunder adalah jenis data yang dapat dijadikan sebagai

pendukung data pokok. Peneliti menggunakan data sekunder ini untuk
memperkuat penemuan dan melengkap informasi yang telah
dikumpulkan dari data primer. Dalam penelitian ini yang menjadi
sumber data sekunder adalah segala sesuatu yang berkaitan dengan
masalah pokok penelitian, baik manusia maupun benda (majalah,
koran, data-data lainnya). Buku-buku yang menjadi sumber data
sekunder adalah:

a. Aulia Ishak, Manajemen Operasi.

b. Freddy Rangkuti, Manajemen Persediaan.

c. Husnayetti, Anggaran Perusahaan.

d. Indriyo Gitosudarmo dan Mohammad Naimudin,

Anggaran Perusahaan.

e. Rika Ampuh Hadiguna, Manajemen Pabrik.
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f. Sri Rahayu dan Andry Arifian Rahman, Penyusunan
Anggaran Perusahaan.
g. M. Nafarin. Penganggaran Perusahaan.
3. Teknik pengumpulan data
Sebagaimana pada umumnya dalam mengumpulkan sebuah data
penelitian membutuhkan beberapa metode yang harus dilakukan, karena
metode merupakan salah satu cara yang harus ditempuh untuk
mendapatkan hasil penelitian yang maksimal. Adapun teknik
pengumpulan data yang dipergunakan peneliti adalah sebagai berikut:
a) Observasi
Observasi digunakan untuk melihat dan mengamati secara
langsung keadaan di lapangan agar penulis dapat memperoleh
gambaran yang lebih uas tentang permasalahan yang diteliti

b) Wawancara

Wawancara, yaitu percakapan dengan maksud tertentu.
Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara yang
mengajukan pertanyaan dan terwawancara yang memberikan
jawaban atas pertanyaan tersebut’. Penulis menggunakan metode
wawancara dengan melakukan komunikasi secara langsung pada
pihak terkait yang dalam hal ini yaitu pemilik dan karyawan UD.
Jaya Abadi dengan cara memberikan sejumlah pertanyaan untuk

mendapatkan data dan informasi secara jelas dan lengkap.

? Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2009), 186.
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¢) Dokumentasi
Dokumentasi, yaitu pengumpulan data-data dengan
melakukan review terhadap dokumen dan laporan keuangan yang
berkaitan dengan masalah tersebut.
d) Studi kepustakaan
Pengumpulan data yang bersumber dari buku-buku yang
membahas dan berhubungan dengan objek penelitian. Selain itu,
data juga di ambil dari browsing di internet.

4. Teknik Pengolahan Data

Pengolahan data kualitatif dalam penelitian akan melalui tiga
kegiatan analisis yakni sebagai berikut.'’
a. Data Reduction (Reduksi Data)

Data yang diperoleh dari lapangann jumlahnya cukup
banyak,untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Semakin
lama penelitian ke lapangan, maka jumlah data akan semakin banyak,
kompleks dan rumit. Untuk itu perlu segera melakukan analisis data
melalui reduksi data. Mereduksi data berarti merangkum, memilih
hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari
tema dan polanya dan membuang yang tidak perlu. Dengan demikian
data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang lebih
jelas, dan mempermudah peneliti untuk melakukakan pengumpulan

data selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan.

19 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2009 cet 13), 431-438.
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b. Data Display (Penyajian Data)
Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan
data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bias dilakukan
dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori,
flowchart dan sejenisnya. Melalui penyajian data tersebut, maka data
terorganisasikan, tersusun dalam pola hubungan, sehingga akan
semakin mudah difahami.
c. Conclusion drawing/ verification

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif adalah penarikan
kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan
masih bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan
bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data
berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap
awal, didukung oleh bukti-bukti yag valid dan konsisten saat peneliti
kembali ke lapangan menumpulkan data, maka kesimpulan yang
dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel.

5. Teknik Analisis Data
Penelitian ini merupakan jenis penelitian kualitatif yang bersifat

deskriptif analitik, di mana setelah data diperoleh dilakukan analisis,

hasilnya berupa pemaparan gambaran mengenai situasi yang diteliti dalam

bentuk uraian naratif. Tujuan deskriptif ini adalah untuk membuat deskripsi,

gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-
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fakta, sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.'' Data yang
diperoleh dapat membantu penulis dalam mengungkap fakta-fakta mengenai
proyeksi penjualan dan pengendalian persediaan yag dilakukan oleh UD.
Jaya Abadi.

Selanjutnya data tersebut diolah dan dianalisis dengan pola pikir
induktif, yaitu menangkap berbagai fakta atau fenomena-fenomena sosial
melalui pengamatan di lapangan, kemudian menganalisisnya dan kemudian

menarik kesimpulan secara bertahap berdasrkan data yang diperoleh.

I. Sistematika pembahasan

Sistematika pembahasan ini dipaparkan dengan tujuan untuk
memudahkan penulisan dan pemahaman. Oleh karena itu, penulisan skripsi ini
dibagi dalam beberapa bab, pada tiap-tiap bab terdiri dari beberapa sub bab,
sehingga pembaca dapat memahami dengan mudah. Adapun sistematika
pembahasannya adalah:

Bab pertama adalah pendahuluan. Dalam bab ini terdiri dari latar
belakang masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, kajian
pustaka, tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional,
metode penelitian meliputi: data yang dikumpulkan, sumber data, teknik
pengumpulan data, teknik pengolahan data, teknik analisis data, dan sistematika

pembahasan.

" Moh. Nazir, Metode Penelitian (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003), 16.
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Bab kedua adalah landasan teori, yang membahas tentang sales
forecasting dan metode perhingungannya serta pengendalian persediaan da
metode perhitungannya.

Bab ketiga adalah deskripsi hasil yang meliputi gambaran umum tentang
UD. Jaya Abadi, perhitungan proyeksi penjualan dan pengendalian persediaan
yang dilakukan oleh UD. Jaya Abadi.

Bab keempat adalah analisis tentang metode sales forecasting yang sesuai
untuk diterapkan pada UD. Jaya Abadi, dan perhitungan pengendalian persediaan
yang efisien pada UD. Jaya Abadi.

Bab kelima merupakan bab terakhir yang berisi penutup yang terdiri
kesimpulan dan saran-saran yang sebaiknya dilakukan UD. Jaya Abadi dalam
melakukan proyeksi penjualan dan pengendalian persediaan yang efisien bagi

UD. Jaya Abadi.



