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ABSTRACT 
 

 

Sales budget can help in the planning and control activities in the company's sales. 

With the sale of the company's budget to make an early control of the company that 

is expected to make better decisions to improve sales effectiveness by maximizing 

the capacity they have. In the preparation of this thesis, the research object under 

study is the Directorate aerostructure PT. Dirgantara Indonesia is engaged in the sale 

of aircraft components. The data used are sales and report budget data realizations 

during the sale period of 2007 to 2011. Techniques of data collection through field 

research and library research. The data obtained analyzed to determine the role of 

sales budget as a planning and control tool. PT. Aerospace Indonesia in the planning 

process is to make the sales budget in the form of sales targets, while for the control 

of the company to report an annual report. Sales budget as a planning and control of 

sales at PT. Dirgantara Indonesia is sufficient and is directly related to the increased 

effectiveness of the company's sales since the company has made an annual sales 

report to analyze the deviation to allow for follow-up of the irregularities that 

occurred so that corrective action can be done so that it does not happen again in the 

future. 
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ABSTRAK 

 

Anggaran penjualan dapat membantu dalam proses perencanaan dan pengendalian 

aktivitas penjualan di perusahaan. Dengan adanya anggaran penjualan maka 

perusahaan dapat membuat suatu pengawasan dini terhadap perusahaannya sehingga 

diharapkan dapat membuat keputusan yang lebih baik demi meningkatkan efektivitas 

penjualannya dengan memaksimalkan kapasitas yang mereka miliki. Dalam 

penyusunan skripsi ini, objek penelitian yang diteliti adalah Direktorat Aerostructure 

PT. Dirgantara Indonesia yang bergerak dalam bidang penjualan komponen pesawat. 

Data-data yang digunakan adalah data anggaran penjualan serta laporan realisasinya 

selama periode penjualan tahun 2007 sampai dengan tahun 2011. Teknik 

pengumpulan data dilakukan melalui penelitian lapangan dan penelitian kepustakaan. 

Data-data yang diperoleh dilakukan analisa untuk mengetahui peranan anggaran 

penjualan sebagai alat perencanaan dan pengendalian. PT. Dirgantara Indonesia 

dalam proses perencanaan yaitu membuat anggaran penjualan berupa target 

penjualan, sedangkan untuk proses pengendaliannya perusahaan membuat laporan 

berupa laporan tahunan. Anggaran penjualan sebagai alat perencanaan dan 

pengendalian penjualan pada PT. Dirgantara Indonesia cukup memadai dan secara 

langsung berhubungan pada peningkatan efektivitas penjualan perusahaan karena 

perusahaan telah membuat laporan penjualan tahunan untuk dianalisis 

penyimpangannya sehingga dapat dilakukan tindak lanjut terhadap penyimpangan 

yang terjadi sehingga dapat dilakukan tindakan perbaikan agar hal tersebut tidak 

terjadi lagi di masa yang akan datang. 

 

Kata-kata kunci: Anggaran penjualan, Efektivitas Penjualan 
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