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ABSTRAK 

 

 

  

Rousmalinda Nuriza Apriyanti. 3402180496. “Pengaruh Penerapan 

Forecasting Dan Anggaran Penjualan Terhadap Efektivitas Penjualan (Suatu 

Studi Pada PT. Micro Madani Institute)”. Dibawah bimbingan Bapak Dr. 

Nana Darna, S.E., M.M (Pembimbing I) dan Bapak Enjang Nursolih, S.H., 

M.M  (Pembimbing II). 

 

Penelitian ini difokuskan pada Pengaruh Penerapan Forecasting Dan Anggaran 

Penjualan Terhadap Efektivitas Penjualan (Suatu Studi Pada PT. Micro Madani 

Institute). Adapun permasalah yang dihadapi dalam penelitian ini yaitu: 1) 

Bagaimana pengaruh penerapan forecasting terhadap efektivitas penjualan pada 

PT. Micro Madani Institute?; 2) Bagaimana pengaruh anggaran penjualan terhadap 

efektivitas penjualan pada PT. Micro Madani Institute?; 3) Bagaimana pengaruh 

penerapan forecasting dan anggaran penjualan terhadap efektivitas penjualan pada 

PT. Micro Madani Institute?. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode deskriptif kuantitatif asosiatif dengan teknik kepustakaan. Sedangkan untuk 

menganalisis data yang diperoleh digunakan analisis Regresi, Koefisien Korelasi, 

Koefisien Determinasi dan Uji Hipotesis dengan Uji Signifikan Uji t dan Uji F. 

Hasil penelitian dan pengolahan data menunjukan bahwa penerapan forecasting 

tidak berpengaruh signifikan terhadap efektivitas penjualan Pada PT. Micro Madani 

Institute, dengan besaran pengaruh 5,01%, Anggaran penjualan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap efektivitas penjualan Pada PT. Micro Madani Institute, dengan 

besaran pengaruh 0,6%, penerapan forecasting dan anggaran penjualan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap efektivitas penjualan Pada PT. Micro Madani 

Institute, dengan besaran pengaruh 5,80% 

 

Kata Kunci: Anggaran Penjualan, Penerapan Forecasting dan Efektivitas 

Penjualan 
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