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ABSTRAK 

 

PERANAN PENGENDALIAN PENJUALAN GUNA MENUNJANG 

EFEKTIVITAS PENJUALAN ( Studi Kasus Pada PT. DUTA KREASI 

BERSAMA REALTINDO ) 

 

Persaingan dalam dunia usaha semakin ketat dalam era globalisasi 

sekarang ini, terlihat dari banyaknya saingan yang muncul di dalam maupun luar 

negeri. Semakin luas suatu masalah yang terjadi, maka semakin besar pula tingkat 

perencanaan yang dibutuhkan oleh perusahaan dalam mewujudkan tujuannya 

yaitu tercapainya pengendalian penjualan yang efektif.  
Berdasarkan pertimbangan diatas, dalam skripsi ini penulis menekankan 

pada Peranan Penjualan Guna Menunjang Efektifitas Penjualan di PT. Duta 

Kreasi Bersama Realtindo yang berlokasi di Jalan Rawasari Selatan No. 49, 

Jakarta Pusat. Adapun tujuan dari melakukan penelitian ini adalah (1) untuk 

mengetahui proses pengendalian penjualan pada PT. Duta Kreasi Bersama 

Realtindo, (2) untuk mengetahui efektivitas kegiatan penjualan PT. Duta Kreasi 

Bersama Realtindo, dan (3) untuk mengetahui peranan pengendalian penjualan 

guna menunjang efektivitas kegiatan penjualan PT. Duta Kreasi Bersama 

Realtindo. 

Penelitian dilakukan dengan menggunakan metode deskriptif  analitis 

yaitu suatu metode yang berusaha untuk menggambarkan permasalahan, 

mengumpulkan data, dan mengklasifikasikan data serta menguraikannya, 

menganalisa dan akhirnya membuat suatu kesimpulan  Datanya diperoleh melalui 

penelitian lapangan, baik dengan menggunakan wawancara dengan pihak yang 

terkait, observasi pengamatan langsung, serta menggunakan kuesioner dan 

melalui penelitian kepustakaan untuk mendapatkan landasan teori dalam 

penelitian ini. 

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, maupun hasil jawaban dari 

kuesioner dapat diperoleh hasil secara keseluruhan sebesar 74%, maka penulis 

berkesimpulan bahwa pengendalian penjualan pada PT. Duta Kreasi Bersama 

Realtindo cukup berperan guna menunjang efektivitas penjualan. Oleh karena itu, 

hipotesis pengendalian penjualan berperan guna menunjang efektivitas penjualan 

dapat diterima.  

 

Kata kunci: pengendalian penjualan, efektivitas penjualan  
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