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ABSTRACT 

 
          Sales are the main source income in the company. In selling activity, company 
needs controlling process as company successful depends on the profit that they got 
from sales income. A company has to do controlling and correction for sales activity so 
that it can be ran effectively based on company purpose.  
          Purpose of this research is to authenticate that sales budgeting as a tool of 
controlling being a benefit to increasing sales effectiveness.This research is doing in 
Mulyana Motor Dealer that is address in Jalan Raya Sukahati no.110 Bogor. 
          Method be done in this research is descriptive analysis with case study 
approach.This data collection is attained to observation, interview, and taking 
documentation in Mulyana Motor Dealer. Secondary data uses for this research is sales 
Budgeting and Sales Realization at 2006, 2007, and 2008. After receiving the data, it is 
processed using difference analysis. This research result indicates of sales grow every 
years. So that it can be cocluded that the sales Budgeting is a controlling Tool that 
contribute to Increasing Sales Effectiveness.  
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ABSTRAK 

 

          Penjualan merupakan sumber pendapatan yang utama bagi perusahaan. Dalam 
kegiatan penjualan, perusahaan memerlukan pengendalian karena keberhasilan suatu 
perusahaan bergantung pada laba yang diperoleh dari penjualan. Perusahaan harus 
melakukan pengendalian dan koreksi terhadap kegiatan penjualan agar berjalan efektif 
sesuai dengan tujuan perusahaan. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membuktikan bahwa anggaran penjualan 
sebagai alat pengendalian berperan dalam rangka meningkatkan efektivitas penjualan. 
Penelitian ini dilakukan pada Dealer Mulyana Motor yang berlokasi di Jalan Raya 
Sukahati No. 110 Bogor. 

Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif dengan 
pendekatan studi kasus. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara dan 
dokumentasi pada Dealer Mulyana Motor. Data sekunder yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah Anggaran Penjualan dan Realisasi Penjualan Tahun 2006, 2007, 
dan 2008. Setelah data diperoleh, pengolahan data menggunakan analisis selisih. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa ada kenaikan jumlah penjualan setiap tahunnya. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Anggaran Penjualan sebagai Alat pengendalian 
berperan dalam rangka Meningkatkan Efektivitas Penjualan. 
 
 
 
Kata kunci : Anggaran, Penjualan, Alat, Pengendalian, Efektivitas. 
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