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ABSTRAK 

 

 

PERANAN CONTROLLER DALAM MENINGKATKAN AKTIVITAS 

PENJUALAN SECARA EFEKTIF 

 

Aktivitas penjualan merupakan salah satu aktivitas yang penting dalam suatu 

perusahaan, karena merupakan sumber utama pendapatan yang diperoleh perusahaan. 

Aktivitas penjualan merupakan suatu kegiatan yang sifatnya dinamis, sehingga selalu 

terjadi masalah baru dan berbeda. Bila pengelolaan penjualan kurang baik maka akan 

mengakibatkan kerugian pada perusahaan, yang menyebabkan laba perusahaan  akan 

berkurang. 
 Dengan semakin berkembangnya perusahaan, semakin banyak pula  aktivitas 

penjualan yang harus ditangani oleh perusahaan tersebut. Agar aktivitas penjualan dapat 

berjalan dengan lancar dan lebih mudah dalam melakukan pengawasan, peran controller 

sangat diperlukan kontribusinya dalam fungsi perencanaan, fungsi pengendalian, fungsi 

pelaporan, fungsi akuntansi, dan fungsi tanggung jawab utama lainnya sehingga dapat 

meningkatkan aktivitas penjualan. 

 Berdasarkan pemikiran tersebut, penulis merasa terdorong untuk melakukan 

penelitian pada PT.Sinar Buana Lestari sebagai objek penelitian dengan tujuan untuk 

mengetahui lebih jauh peranan controller dalam mencapai target penjualan perusahaan 

dan peranan controller dalam meningkatkan aktivitas penjualan secara efektif pada 

PT.Sinar Buana Lestari. 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan pendekatan 

studi kasus dengan membaca buku-buku, literatur-literatur yang ada sebagai dasar teoritis 

kemudian ditarik kesimpulan, sedangkan metode yang digunakan dalam melakukan 

penelitian adalah metode deskriptif analisis dengan teknik pengumpulan data dengan cara 

penelitian lapangan, wawancara, observasi, dan kuesioner yang diajukan kepada beberapa 

orang responden. 

Setelah dilakukan penelitian dan pembahasan mengenai peranan controller dalam 

meningkatkan aktivitas penjualan secara efektif pada PT.Sinar Buana Lestari, diperoleh 

bahwa aktivitas penjualan telah diterapkan cukup efektif dan peran controller dalam 

meningkatkan aktivitas penjualan sangat efektif, serta hipotesis yang diajukan penulis 

dapat diterima, yaitu controller berperan dalam meningkatkan aktivitas penjualan yang 

efektif.Tetapi masih ada beberapa kelemahan pada PT.Sinar Buana Lestari sehingga 

penulis menyarankan beberapa saran untuk memperbaiki kelemahan tersebut. 

 

 

Kata-kata kunci : Controller, Penjualan, Efektivitas 
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