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ABSTRAK 

 
PERANAN PENGENDALIAN PENJUALAN DALAM MENUNJANG 

EFEKTIVITAS PENJUALAN 

STUDI KASUS PADA PT. BINA SAN PRIMA 

  

 

  Setiap perusahaan, dalam hal ini perusahaan distributor, tentunya ingin 

memasarkan produk yang berkualitas tinggi dengan harga yang bersaing pula. 

Untuk mencapai tujuan itu, perusahaan harus memperhatikan proses yang 

berkesinambungan dan terstruktur atas setiap bagian yang berhubungan dengan 

produk yang dipasarkan dan disertai dengan pengendalian yang baik. Salah satu 

proses yang dimaksud adalah proses penjualan, di mana kelancaran proses 

penjualan secara tidak langsung akan mendorong tercapainya tujuan perusahaan. 

Pengendalian atas proses penjualan dimaksudkan agar mencegah 

kegagalan dalam proses penjualan yang dapat menimbulkan piutang yang tidak 

tertagih. Pengendalian yang baik dalam perusahaan diharapkan dapat 

menghasilkan suatu penjualan yang baik dengan tingkat biaya yang minimum. 

Pengendalian dapat diidentifikasi dari kegiatan operasi perusahaan yang telah 

dijalankan dengan baik sesuai dengan kebijakan dan prosedur yang telah 

ditetapkan. 

Metode penelitian yang digunakan penulis adalah metode deskriptif 

analitis. Metode ini digunakan dengan cara menyimpulkan, menyajikan, dan 

menganalisa data yang diperoleh baik secara langsung maupun tidak langsung, 

sehingga dapat memberikan gambaran yang cukup jelas atas objek yang diteliti 

dan menarik kesimpulan berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh. 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan di PT.Bina San Prima menurut 

peranan pengendalian penjualan dalam menunjang efektivitas penjualan 

didapatkan hasil bahwa pengendalian penjualan mempunyai pengaruh positif dan 

signifikan terhadap efektivitas penjualan. Selain dengan pembuktian hipotesis 

yang ada pengaruh ini juga dapat dilihat dari hasil penjualan tahun 2008 

dibandingkan penjualan tahun 2008 yang meningkat sekitar 22%. 

  

Kata kunci : pengendalian, pengendalian penjualan, penjualan, efektivitas,   

efektivitas penjualan. 
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