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ABSTRAK 

 

PERANAN ANGGARAN PENJUALAN DALAM MENUNJANG 

EFEKTIVITAS PENGENDALIAN PENJUALAN 

 

 

Dalam skripsi ini penulis melakukan penelitian pada sebuah perusahaan 

industri manufaktur dan pemasaran garmen di Indonesia. Unit produksi berlokasi di 

Jalan Kopo, Bandung. 

Penulis melakukan penelitian ini dengan bagaimana efektivitas prosedur 

penyusunan anggaran penjualan, efektivitas pengendalian penjualan, dan peranan 

anggaran penjualan dalam menunjang efektivitas pengendalian penjualan di PT X. 

Keberhasilan manajemen dalam mengelola perusahaan dapat dilihat dari 

sejauh mana tujuan perusahaan yang telah ditetapkan maka pengelola perusahaan 

harus bertumpu pada fungsi perencanaan dan fungsi pengendalian. Salah satu alat 

bantu yang digunakan fungsi perencanaan dan fungsi pengendalian adalah anggaran. 

Pada hakekatnya peranan anggaran penjualan adalah sebagai tolok ukur maka 

anggaran tersebut perlu disusun dengan proses penyusunan anggaran yang memadai 

dan diterapkan dengan baik dalam perusahaan. Penggunaan sistem anggaran 

penjualan ini sebenarnya untuk memudahkan pengendalian kegiatan penjualan dalam 

perusahaan. 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif analitis berbentuk 

studi kasus yang bertujuan untuk menggambarkan masalah-masalah yang ada dalam 

perusahaan berdasarkan data yang diperoleh dari perusahaan, dengan melalui 

pengamatan secara langsung dan melakukan wawancara dengan pihak-pihak yang 

terkait. 

Berdasarkan hasil pembahasan mengenai peranan anggaran penjualan dalam 

menunjang efektivitas pengendalian penjualan pada PT X cukup berperan. Hal ini 

terlihat dari hasil jawaban kuesioner yang diajukan penulis sebesar 83.90%, maka 

pengujian hipotesis pada PT X dalam anggaran penjualan berperan dalam menunjang 

efektivitas pengendalian penjualan dapat diterima. 

Penyusunan anggaran penjualan pada PT X telah sesuai dengan program 

penjualan yang ada pada perusahaan tersebut dan juga telah dilakukan dengan baik 

sehingga terdapat proses pengendalian penjualan yang baik serta tercapainya tujuan 

pengendalian penjualan. Berdasarkan penelitian yang dilakukan, penulis 

berkesimpulan bahwa anggaran penjualan pada PT X berperan dalam menunjang 

efektivitas pengendalian penjualan sehingga hipotesis dapat diterima. 
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