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ABSTRAK 

 

 

 

Penjualan merupakan salah satu aktivitas penting bagi perusahaan yang dapat 

menjadi penentu kelangsungan perusahaan. Hal inilah yang menyebabkan 

penjualan memerlukan suatu pengendalian agar terciptanya penjualan yang efektif 

dan efisien. Perusahaan membutuhkan controller yang beperan dalam hal 

pengendalian penjualan, yang diharapkan memberikan solusi bagi permasalahan 

serta masukan dalam hal pengambilan keputusan yang selaras dengan tujuan 

perusahaan. Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui peranan controller 

dalam pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas perusahaan pada PT 

Telkom Maluku. Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif 

dengan pendekatan studi kasus. Responden dalam penelitian ini adalah seluruh 

karyawan PT Telkom Maluku. Instrumen dalam pengambilan data dari responden 

menggunakan kuesioner dan melakukan wawancara. Hasil penelitian ini adalah 

controller sangat berperan dalam pengendalian penjualan guna menunjang 

efektivitas penjualan pada PT Telkom Maluku. 

 

 

Kata kunci : peranan controller, pengendalian penjualan, efektivitas penjualan 
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ABSTRACT 
 

 

Sales is one of the important activities for companies that can be a determinant of 

company survival. This is what causes sales to need a control in order to create 

effective and efficient sales. The company needs a controller that plays a role in 

sales control, which is expected to provide solutions to problems and inputs in 

terms of decisions making that is aligned with the company's goals. This research 

is intended to determine the role of the controller in controlling sales in order to 

support sales effectiveness of the company at PT Telkom Maluku. The research 

method used is descriptive method with a case study approach. Respondents in 

this study were all employees of PT Telkom Maluku. The instrument in taking data 

from respondents used a questionnaire and conducted interviews. The results of 

this study are that the controller is very instrumental in controlling sales in order 

to support the effectiveness of sales at PT Telkom Maluku. 
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