ABSTRAK

Dalam menghadapi perkembangan dunia usaha yang semakin pesat dan
ketat, perusahaan dituntut untuk berupaya agar kegiatan penjualan perusahaan
dapat dilaksanakan dan berjalan dengan baik. Upaya yang tepat dalam hal ini
adalah menyusun suatu perencanaan, koordinasi, dan melakukan pengendalian
dalam hal manajemen yang memadai bagi perusahaan tersebut. Upaya yang dapat
dilakukan oleh perusahaan ialah berupa menyusun suatu anggaran. Anggaran
adalah suatu rencana yang disusun secara sistematis yang meliputi seluruh
kegiatan perusahaan. Sebagai alat pengendalian, anggaran penjualan menjadi
pembanding dengan realisasinya dan kemudian dianalisis lalu diambil tindakan
untuk memperbaikinya sehingga untuk periode yang akan datang dapat lebih baik
lagi. Anggaran penjualan sebagai alat pengendalian berfungsi untuk mengetahui
apakah penjualan yang terjadi telah sesuai dengan yang diharapkan. Apabila
penjualan telah sesuai dengan yang diharapkan maka penjualan tersebut telah
berjalan dengan efektif.

Metode yang digunakan penulis dalam penelitian adalah metode deskriptif
analitis yaitu metode mengumpulkan, menyajikan, serta menganalisis data
berdasarkan fakta, sehingga menggambarkan secara jelas obyek yang akan diteliti
agar dapat menghasilkan suatu kesimpulan. Teknik pegumpulan data yang
digunakan oleh penulis adalah penelitian lapangan, yaitu meninjau secara
langsung ke perusahaan yang diteliti serta penelitian kepustakaan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, anggaran penjualan pada PT. X
telah ditetapkan dengan baik atau cukup memadai sesuai dengan kebijakan yang
telah ditetapkan perusahaan, dimana proses penyusunan anggaran telah
dilaksanakan secara terkoordinasi dan menyeluruh serta dilakukan evaluasi
terhadap pelaksanaan anggaran, perusahaan juga telah menganalisis
penyimpangan yang terjadi untuk diketahui penyebabnya dan pengaruhnya
terhadap perusahaan, selain itu perusahaan juga melakukan usaha-usaha untuk
memperbaiki penjualannya. Perusahaan menetapkan batas toleransi peyimpangan
sebesar 5% dari yang dianggarkan. Apabila persentase penyimpangan tidak
melebihi batas toleransi yang ditetapkan perusahaan, maka hasil penjualan dapat
dikatakan efektif dan anggaran penjualan sebagai alat pengendalian dalam
meningkatkan efektivitas penjualan berjalan dengan baik dan cukup memadai
dalam mencapai tujuan akhir yang diharapkan perusahaan.
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