
ABSTRAK 

PERANAN PENGENDALIAN PENJUALAN TIKET DALAM 
MENINGKATKAN EFEKTIVITAS PENJUALAN  

TIKET KELAS EKSEKUTIF 
(STUDI KASUS PADA PT. KERETA API [PERSERO] DAOP 2 BANDUNG) 

 

Penjualan merupakan tulang punggung bagi perusahaan sebagai sumber 
pendapatan yang menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Untuk menunjang 
kinerja penjualan yang optimal dibutuhkan prosedur penjualan yang memadai. 
Pengendalian dibutuhkan dalam keseluruhan prosedur penjualan agar hasil yang 
didapatkan dari penjualan tersebut dapat maksimal dan dapat meningkatkan 
efektivitas penjualan. 

Berdasarkan pemikiran ini, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
pada PT Kereta Api (Persero) Daop 2 Bandung yang berlokasi di  Jalan Stasiun 
Timur No. 14 Bandung, sebagai objek penelitian dengan tujuan untuk mengetahui 
peranan pengendalian penjualan dalam meningkatkan efektivitas penjualan tiket 
pada PT Kereta Api (Persero) Daop 2 Bandung. 

Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif yang 
bertujuan memberikan gambaran yang jelas mengenai objek penelitian dengan 
cara mengumpulkan, menganalisis, dan menyajikan data yang ada di perusahaan 
sehubungan dengan masalah yang diteliti untuk kemudian diambil kesimpulan. 
Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi, dan kuesioner yang 
diajukan ke beberapa responden terpilih. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengendalian 
penjualan dan efektivitas penjualan tiket kelas eksekutif pada PT Kereta Api 
(Persero) Daop 2 Bandung, diperoleh bahwa pengendalian penjualan sudah cukup 
memadai tetapi penjualan tiket kelas eksekutif tidak efektif, hal ini didapatkan 
berdasarkan data penjualan KA Argogede, KA Harina dan KA Turangga pada 
tahun 2005 dan 2006.  

Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil penelitian dan pembahasan 
tersebut adalah bahwa pengendalian penjualan telah diterapkan dengan cukup 
memadai tetapi kurang berperan dalam meningkatkan efektivitas penjualan pada 
PT Kereta Api (Persero) Daop 2 Bandung. Hipotesis yang diajukan penulis tidak 
dapat diterima, yaitu: pengendalian penjualan yang memadai akan meningkatkan 
efektivitas penjualan. Beberapa saran yang penulis ajukan untuk meningkatkan 
efektivitas penjualan, yaitu: mempercepat waktu tempuh, melakukan promosi dan 
meningkatkan pelayanan. 
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