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ABSTRAK 

 
PERANAN CONTROLLER DALAM PENGENDALIAN PENJUALAN GUNA 

MENUNJANG EFEKTIVITAS PENJUALAN 

(STUDI KASUS PADA PT SAYAP MAS UTAMA BANDUNG) 

 

 

Pada perusahaan yang relatif kecil dan dikelola sederhana fungsi pengendalian 

dapat dilakukan secara langsung oleh pemiliknya. Sejalan dengan perkembangan 

perusahaan, maka aktivitas penjualan akan semakin kompleks dan semakin luas ruang 

lingkup dan permasalahan yang dihadapi. Dengan demikian pada perusahaan besar, 

peranan controller sangat dibutuhkan untuk melakukan perencanaan, pengorganisasian 

dan pengendalian dalam memelihara, mengawasi, mengevaluasi, dan memberikan 

tindakan koreksi apabila terdapat penyimpangan dalam aktivitas penjualan dengan 

memberikan informasi dan menyiapkan laporan-laporan yang dibutuhkan dengan akurat, 

relevan dan tepat waktu disertai bukti-bukti yang mendukung. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui peranan controller dalam 

pengendalian penjualan yang dilakukan oleh PT Sayap Mas Utama, mengetahui 

pembagian tugas dan wewenang dari tiap bagian dalam melaksanakkan kewajibannya. 

Hipotesis yang dikemukakan dalam Bab I adalah controller berperan dalam pengendalian 

penjualan guna menunjang efektivitas penjualan. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode analitis 

deskriptif dengan teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui penelitian lapangan 

dan penelitian kepustakaan. Penelitian lapangan dilakukan melalui wawancara dengan 

pejabat yang berwenang, observasi terhadap dokumen, prosedur perusahaan yang 

berkaitan dengan masalah yang diteliti serta melalui kuesioner. 

Dari hasil penelitian yang dilakukan, controller pada PT Sayap Mas Utama 

dipegang oleh Kepala Bagian Akuntansi dan Keuangan. Simpulan yang diperoleh 

berdasarkan hasil penelitian dan kuesioner menunjukkan hasil sebesar 64,62% (Peranan 

Controller dalam pengendalian penjualan)untuk variabel independen dan 66,09%untuk 

variabel dependen (efektivitas penjualan). Dengan demikian hipotesis bahwa “Controller 

berperan dalam pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas penjualan” dapat 

diterima. 
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