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ABSTRAK 

Penelitian mengenai penilaian kinerja penjualan guna menilai keefektivitasan pemasaran 
perusahaan pada PT X bertujuan untuk mengetahui apakah bagian penjualan memberikan 
kontribusi yang positif bagi pencapaian tujuan perusahaan. 

 Metode yang dilakukan dalam penulisan skripsi ini adalah metode analisis deskriptif. 
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah dengan cara melakukan penelitian lapangan 
dan penelitian kepustakaan. 

 Berdasarkan hasil penelitian, penulis dapat mengetahui bahwa pelaksanaan aktivitas 
pemasaran di PT X pada umumnya telah dilaksanakan dengan cukup baik sesuai dengan 
prosedur  yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Hal ini dikarenakan adanya fungsi penjualan 
yang berjalan dengan cukup baik serta efektifitas pemasaran perusahaan yang menunjang 
penjualan perusahaan.   
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ABSTRACT 

 

Research on performance assessment of sales in order to assess the effectiveness of corporate 
marketing at PT. X aimed to determine whether the sale of a positive contribution to the 
achievement of corporate goals.  

The method is carried out the writing of this thesis is a descriptive analysis method. Data 
collection techniques used is to conduct field research and library research.  

Based on this research, the author can know that the implementation of marketing activities in 
PT. X in general have been implemented quite well in accordance with produces established by 
the company. This is because the sales function which works quite well and the effectiveness of 
marketing companies that support the company’s sales.  
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