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ABSTRACT

The purpose of this research is to identifying trading effectiveness at company and
controller role in trading control to support trading effectiveness. Thirty participant
are involved from PT. Astra International, Tbk TSO (Auto 2000). Analytical
descriptive and analytical statistic are used in the research. Field research and
library research are used for technicque to get the data.

The increasing of sales revenue from Rp 35.548.889.903 to Rp
43.495.663.220 indicated trading effectiveness at company. Correlation coeffisient
0,478, percentage for determination coefficient 22,84% and acceptable hypotesis
2,88 > 2,048. The result show that controller quite a lot have a role in trading
control to support trading effectiveness at PT.Astra International,Tbk TSO (Auto
2000).
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui efektivitas penjualan pada perusahaan dan
mengetahui peranan controller dalam pengendalian penjualan untuk menunjang
efektivitas penjualan. Melibatkan tiga puluh orang responden dari PT. Astra
International, Tbk TSO (Auto 2000). Metode yang digunakan adalah deskriptif
analitis dan analisis statistik. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu field
research dengan wawancara, kuesioner serta observasi dan library research.

Pendapatan penjualan yang meningkat dari Rp 35.548.889.903 pada tahun
2008 menjadi Rp 43.495.663.220 pada tahun 2009 membuktikan adanya efektivitas
penjualan pada perusahaan. Peranan controller dalam pengendalian penjualan pada
PT.Astra International untuk menunjang efektivitas penjualan cukup memadai dan
terdapat hubungan korelasi yang cukup kuat. Nilai koefisien korelasi 0,478 dan
koefisien determinasi 22,84%  dan sisanya dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti
oleh penulis. Serta hasil pengujian hipotesis dimana t hitung > t tabel yaitu 2,88 >
2,048 yang berarti hipotesis diterima.

Kata kunci : Controller, Pengendalian penjualan, Efektivitas penjualan
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