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ABSTRACABSTRACABSTRACABSTRACTTTT    

        

        

 Writers observational object is sell operation role in increase 

digital photo sell effectiveness on PT Kertasari Food. Is one of 

sauce firm and chili sauce at Bandung, which is Jl. Sayuran No. 9. 

Is one of examinations and estimations on play a part sell 

operation with arranges hypothesis testing. If good hypothesis 

result, therefore reputed operation gets role in increase sauce sell 

effectiveness and chili sauce on PT Kertasari Food. On the 

contrary, if result of inauspicious hypothesis, therefore sell 

operation role not effective, in other words doesn't get role in prop 

sell effectiveness step-up on PT Kertasari Food.   

 Writer does this research by use of analysis's descriptive 

method. The Acquired primary data of yielding interview, 

questioner, and observation. Acquired secondary data of literature 

those are engaged problem that is analyzed as base of theory.      

 After does research, study, and hypothesis testing, writer 

gets conclusion that “Sell Operation gets role In Increase Sell 

Effectiveness” gets to be accepted. It can be seen from hypothesis 

testing result as big as 0.57 its correlation coefficient. Its mean in 

increase sell effectiveness in corporate, strong enough sell 

operation gets role.   

  

  

Key words: Sell operation, Sell effectiveness. 
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ABSTRAK 

 

 

 Objek penelitian penulis adalah dengan peranan pengendalian penjualan dalam 

meningkatkan efektivitas penjualan photo digital pada PT Kertasari Food. Salah satu 

perusahaan saos dan sambal di Bandung, yaitu Jl. Sayuran No. 9. Salah satu pengujian 

dan penilaian atas peranan pengendalian penjualan adalah dengan mengadakan pengujian 

hipotesis. Jika hasil hipotesis baik, maka pengendalian dianggap berperan dalam 

meningkatkan efektivitas penjualan saos dan sambal pada PT Kertasari Food. 

Sebaliknya, jika hasil dari hipotesis tidak baik, maka peranan pengendalian penjualan 

tidak efektif, dengan kata lain tidak berperan dalam menunjang peningkatan efektivitas 

penjualan pada PT Kertasari Food.  

 Penulis melakukan penelitian ini dengan menggunakan metode deskriptif analisis. 

Data primer diperoleh dari hasil wawancara, kuesioner, dan observasi. Data sekunder 

diperoleh dari literatur-literatur yang berhubungan dengan masalah yang diteliti sebagai 

landasan teori.     

 Setelah melakukan penelitian, pembahasan, dan pengujian hipotesis, penulis 

memperoleh kesimpulan yang menunjukkan bahwa “Pengendalian Penjualan Berperan 

Dalam Meningkatkan Efektivitas Penjualan” dapat diterima. Hal ini dapat dilihat dari 

hasil pengujian hipotesis sebesar 0.57 atas koefisien korelasinya. Artinya dalam 

meningkatkan efektivitas penjualan dalam perusahaan, pengendalian penjualan cukup 

kuat berperan.  

 

 

Kata-kata kunci: Pengendalian Penjualan, Efektivitas Penjualan. 
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