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ABSTRAK 

 

 
Perkembangan yang terjadi di dunia usaha saat ini sangatlah pesat, karena itu 

dibutuhkan suatu alat yang dapat mengendalikan lajunya perkembangan tersebut. 

Salah satu alat tersebut adalah anggaran penjualan, yang dapat membantu untuk 

meningkatkan efektivitas dalam bidang penjualan. Untuk skripsi ini dilakukan 

penelitian pada PT. KS yang bergerak dalam bidang penjualan mobil DAIHATSU. 

Penilaian ini diperoleh dari perbandingan antara hasil evaluasi pencapaian realisasi 

penjualan dengan penjualan yang dianggarkan, bila terjadi penyimpangan dapat 

ditindak lanjuti sehingga penjualan dapat berjalan dengan lebih efektif. Metode 

penelitian yang digunakan adalah deskriptif analisis, yang bertujuan memberikan 

gambaran keadaan perusahaan yang sebenarnya. Hasil penelitian yang dilakukan 

penulis terhadap anggaran penjualan di PT. KS menunjukkan bahwa anggaran 

penjualan telah disusun dengan cukup baik. Penetapan anggaran penjualan didasarkan 

pada data realisasi penjualan bulan sebelumnya dan hanya dalam satuan unit saja. 

Penyusunan anggaran penjualan PT. KS menggunakan metode Top Down Approach  

sehingga penyusunan anggaran masih bersifat sentralisasi. Untuk anggaran penjualan 

empat jenis barang yang dianalisis terhadap realisasinya dengan menggunakan 

metode Korelasi Rank Spearman, dapat disimpulkan adanya hubungan signifikan 

antara anggaran penjualan dengan efektivitas penjualan.  Penulis menyimpulkan 

bahwa anggaran penjualan yang dilakukan oleh PT. KS dapat membantu untuk 

meningkatkan efektivitas kegiatan penjualan.  

 

Kata kunci : Deskriptif Analisis, Top Down Approach, Korelasi Rank Spearman. 
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