ABSTRAK
PERANAN CONTROLLER DALAM PERENCANAAN DAN
PENGENDALIAN PENJUALAN GUNA MENINGKATKAN EFEKTIVITAS
PENJUALAN (STUDI KASUS PADA PT. X CABANG BANDUNG).

Aktivitas penjualan merupakan aktivitas yang penting bagi suatu
perusahaan karena aktivitas tersebut merupakan salah satu sumber pendapatan
bagi perusahaan dan akan mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan
tersebut. Untuk melaksanakan aktivitas penjualan dengan baik, diperlukan suatu
perencanaan dan pengendalian terhadap aktivitas tersebut. Oleh karena itu,
perusahaan memerlukan seorang Controller yang tidak membatasi peranannya
hanya dalam fungsi pencatatan saja, melainkan harus mampu membuat laporan-
laporan, menganalisis, dan menginterpretasikan laporan tersebut serta
memberikan saran dan informasi yang dibutuhkan kepada pimpinan perusahaan
dan manajer lainnya.

Penelitian dilakukan pada PT. X Cabang Bandung yang berlokasi di Jalan
RE. Martadinata No. 231, Bandung. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: (1)
untuk mengetahui efektivitas penjualan pada PT. X dan (2) untuk mengetahui
peranan Controller dalam perencanaan dan pengendalian penjualan guna
meningkatkan efektivitas penjualan pada PT. X.

Penelitian dilakukan dengan menggunakan metode deskriptif analitis yang
dilakukan dengan cara mengumpulkan, mengolah, dan menganalisis data untuk
memberikan gambaran keadaan perusahaan yang sebenarnya dan memperjelas
masalah-masalah yang diteliti. Data yang diperlukan diperoleh melalui penelitian
kepustakaan untuk memperoleh landasan teoritis yang digunakan sebagai bahan
acuan dalam menganalisis data dan penelitian lapangan yang dilakukan dengan
cara pengajuan kuesioner, wawancara, dan observasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Controller berperan dalam
melakukan perencanaan dan pengendalian penjualan pada PT. X. Hal tersebut
ditunjukkan dengan: (1) membantu Manajer Penjualan dalam membuat anggaran
penjualan, (2) mengevaluasi aktivitas penjualan untuk mengetahui penyimpangan-
penyimpangan yang terjadi, dan (3) melakukan tindakan koreksi atau perbaikan
atas penyimpangan-penyimpangan yang terjadi.

Dari hasil pengujian hipotesis diperoleh nilai sebesar 78,5%. Hal tersebut
menunjukkan bahwa hipotesis yang dikemukakan penulis dapat diterima.

Adapun saran yang dapat penulis berikan sebagai bahan masukan bagi
pihak perusahaan antara lain adalah (1) perencanaan dan pengendalian penjualan
yang selama ini dilaksanakan sedapat mungkin harus dipertahankan, (2)
Controller harus lebih aktif mengikuti perkembangan yang terjadi pada
lingkungan di luar perusahaan serta perkembangan perusahaan lain yang memiliki
produk sejenis agar mampu mengidentifikasi pesaing-pesaing dari produk yang
sejenis, dan (3) untuk menghindari terjadinya penyimpangan yang tidak wajar
terhadap realisasi penjualan, tindakan koreksi yang dilakukan harus lebih intensif.
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