
ABSTRAK 
 

PERANAN CONTROLLER DALAM PENGENDALIAN BIAYA 
PROMOSI GUNA MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN STARTER 

PACK DENGAN TEKNOLOGI GLOBAL SYSTEM FOR MOBILE 
TELECOMUNICATION  

 
Keberhasilan suatu usaha selain tergantung pada teknologi yang dimiliki, 

modal, sarana dan prasarana yang tersedia, sumber daya manusia juga tidak 
terlepas dari faktor kegiatan-kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan. 
Promosi dilakukan untuk menarik perhatian konsumen sehingga pesan yang ingin 
disampaikan melalui media promosi dapat menarik perhatian konsumen. 
Pelaksanaan berbagai aktivitas ini membutuhkan pendelegasian wewenang dan 
tanggung jawab yang memadai sesuai dengan ukuran perusahaan. Untuk 
menunjang kinerja yang optimal dibutuhkan pengendalian biaya yang digunakan 
perusahaan dalam pencapaian laba termasuk pengendalian biaya promosi. 

Dengan dibutuhkannya pengendalian biaya promosi ini maka diperlukan 
pengendalian yang cermat atas pelaksanaan prosedur penetapan anggaran biaya 
promosi perusahaan. Dalam hal ini, controller sangat diperlukan kontribusinya 
dalam membantu, mengelola dan menerapkan pengendalian biaya promosi 
sehingga dapat meningkatkan volume penjualan yang berdampak pada laba. 

Berdasarkan pemikiran ini, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
pada PT. Indosat West Java Region yang berlokasi di Jalan Asia Afrika No. 141- 
147 Bandung, sebagai objek penelitian dengan tujuan mengetahui berperan 
tidaknya controller dalam pengendalian biaya promosi guna meningkatkan 
volume penjualan pada PT. Indosat dalam penjualan produk stater pack dengan 
teknologi GSM (Global System  for Mobile Telecomunication). Pada karya tulis 
ini penulis hanya membatasi pengambilan data pada cabang Bandung saja. 

Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif yang 
bertujuan untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai objek penelitian 
dengan cara mengumpulkan data kemudian melakukan analisis dengan 
pendekatan studi kasus untuk kemudian diambil kesimpulan. Pengumpulan data 
dilakukan melalui wawancara, observasi dan kuesioner yang diajukan kepada 
beberapa responden terpilih. Hal ini dapat dilihat dari kontribusi controller dalam 
pengendalian biaya promosi antara lain, membantu menyiapkan laporan serta 
informasi- informasi baik kualitatif maupun kuantitatif yang dibutuhkan terutama 
oleh Sales and Marketing, menganalisis penyimpangan yang terjadi serta 
membantu mencari tindakan evaluasi terhadap penyimpangan yang terjadi. 

Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil penelitian dan pembahasan 
tersebut bahwa pengendalian biaya promosi telah diterapkan dengan efektif dan 
controller cukup berperan dalam pengendalian biaya promosi guna meningkatkan 
volume penjualanpada PT. Indosat West Java Region. Serta hipotesis yang 
diajukan oleh penulis dapat diterima yaitu, controller berperan dalam 
pengendalian biaya promosi guna meningkatkan volume penjualan starter pack 
GSM . tetapi ada kelemahan – kelemahan di PT Indosat tersebut sehingga penulis 
menyarankan beberapa saran untuk memperbaiki kelemahan tersebut. 
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