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ABSTRAK 

 
 

PERANAN PENGENDALIAN PENJUALAN DALAM MENUNJANG 

PENINGKATAN PENJUALAN PERUSAHAAN (STUDI KASUS PADA PT 

TELEKOMUNIKASI INDONESIA,Tbk) 

 

Penjualan merupakan suatu aspek yang sangat erat kaitannya dengan 

tujuan peningkatan laba, karena itulah pihak manajemen dituntut untuk 

meningkatkan pendapatan dengan cara meningkatkan hasil penjualan untuk dapat 

mencapai tujuan yang diinginkan perusahaan, suatu perusahaan memerlukan 

adanya cara yang tepat, sistematis dan dapat dipertanggungjawabkan pimpinan 

perusahaan sebaiknya membuat perencanaan terlebih dahulu, rencana ini dapat 

mencakup berbagai kegiatan operasional yang saling berkaitan dan saling 

mempengaruhi. Tanpa adanya perencanaan, segala kegiatan perusahaan akan 

tidak menentu arahnya dan perusahaan tidak dapat bekerja secara efisen. Maka 

dalam melaksanakan penjualan yang baik perlu dilakukan suatu pengendalian 

terhadap seluruh kegiatan yang ada di perusahaan terutama pengendalian 

penjualan. 

Perusahaan memerlukan pengendalian penjualan untuk merancang, 

mengendalikan dan mengevaluasi aktivitas penjualan, membuat laporan-laporan 

yang diperlukan oleh manajemen serta melakukan tindakan koreksi terhadap 

penyimpangan yang mungkin terjadi agar dapat segera diambil tindakan 

secepatnya agar hal tersebut tidak terulang lagi di kemudian hari. Karena itu 

pengendalian penjualan sangat diperlukan di perusahaan. 

Maka dari itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian mengenai 

peranan pengendalian penjualan dalam menunjang peningkatan penjualan pada 

PT Telekomunikasi Indonesia,Tbk. Tujuan dari penyusunan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui bagaimana peranan pengendalian penjualan dalam 

meningkatkan penjualan. Metode penelitian yang digunakan oleh penulis adalah 

metode analisis deskriptif dengan tehnik pengumpulan data yang dilakukan 

melalui penelitian lapangan dan penelitian kepustakaan. Penelitian lapangan 

dilakukan melalui wawancara dengan pejabat yang berwenang, observasi terhadap 

dokumen dan prosedur perusahaan yang berkaitan dengan masalah yang diteliti 

serta melalui penyebaran kuesioner. 

Kesimpulan yang diperoleh menunjukkan peranan pengendalian penjualan 

untuk menunjang peningkatan penjualan sebesar 97,4%. Dengan demikian 

hipotesis mengenai peranan pengendalian penjualan dalam menunjang 

peningkatan penjualan dapat diterima. 

Keyword: pengendalian, penjualan. 
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