
ABSTRAK 

  

Ditengah permasalahan yang melanda industri tekstil dan produk tekstil 
(TPT) Indonesia, pihak manajemen menyadari bahwa diperlukan adanya 
peningkatan efektivitas penjualan agar perusahaan dapat berkembang. Untuk 
dapat terus berkembang, perusahaan harus mampu merancang, merencanakan, 
dan melaksanakan aktivitasnya dengan baik. Untuk itu diperlukan suatu struktur 
pengendalian intern yang memadai terhadap jalannya kegiatan operasional 
perusahaan. Struktur pengendalian intern adalah kebijakan dan prosedur yang 
ditetapkan oleh manajemen guna memperoleh keyakinan yang lebih memadai atas 
tercapainya tujuan perusahaan. Tujuan dari pengendalian tersebut diharapkan 
dapat mengurangi penyelewengan dari pihak yang tidak bertangung jawab dan 
juga dapat membantu mendorong efektivitas perusahaan antara lain dengan jalan 
memantau secara terus menerus apakah kebijakan perusahaan telah dijalankan 
sesuai dengan yang telah ditetapkan oleh pimpinan perusahaan. 

Penelitian yang dilakukan penulis adalah pada PT Hegar Mulya, yang 
berlokasi di Cimahi. PT Hegar Mulya merupakan suatu perusahaan yang bergerak 
di bidang industri tekstil.  

Berdasarkan pemikiran di atas, penulis tertarik untuk membahas sejauh 
mana peranan struktur pengendalian intern terhadap peningkatan efektivitas 
penjualan PT Hegar Mulya. 

Adapun metoda yang penulis gunakan adalah metoda deskripsi analisis. Dari 
hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, penulis mengajukan suatu 
simpulan bahwa semakin baiknya struktur pengendalian intern perusahan, maka 
semakin meningkat pula efektivitas penjualan di dalam perusahaan. Adapun 
faktor-faktor yang mendukung dalam melakukan penelitian, yaitu PT Hegar 
mulya memiliki struktur organisasi yang jelas, seperti tugas, wewenang dan 
tanggungjawabnya, adanya sistem otorisasi, dan penggunaan dokumen yang baik.  
 Dengan demikian penulis menarik simpulan bahwa struktur pengendalian 
intern sangat berperan dalam meningkatkan efektivitas penjualan pada PT Hegar 
Mulya. Hal ini didukung oleh adanya sistem wewenang dan prosedur pencatatan 
yang baik, namun di sisi lain perusahaan perlu melakukan penegasan dalam 
pemisahan fungsi. 
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