ABSTRAK

Suatu pertumbuhan ekonomi sekarang ini tidak terlepas dari adanya
persaingan dimana yang terkuat yang akan bertahan. Keberhasilan akan dicapai
oleh perusahaan apabila perusahaan tersebut dapat menyesuaikan diri dengan
lingkungan saat ini, yaitu dimana perusahaan sanggup memberikan apa yang siap
dibeli oleh masyarakat atau konsumen. Aktivitas penjualan merupakan suatu
bidang yang dinamis, disertai dengan kondisi yang selalu berubah-ubah, sehingga
selalu terjadi masalah yang baru dan berbeda. Oleh karena itu proses penjualan
harus ditangani dengan cermat, mulai dari timbulnya transaksi sampai dengan
hasil dari penjualan tersebut diterima oleh perusahaan. Agar dapat menunjang
penjualan  yang  efektif diperlukan sistem penjualan yang dapat
dipertanggungjawabkan dan digunakan untuk membiayai aktivitas perusahaan
dalam mencapai tujuan perusahaan.

Sejalan dengan berkembangnya perusahaan, aktivitas dalam perusahaan
semakin kompleks sehingga pemimpin tidak hanya dilihat dari kemampuannya
dalam menjual produknya melainkan seorang pemimpin juga harus mempunyai
kemampuan dalam mencari calon-calon pembeli atau pelanggan-pelanggan baru.
Oleh karena itu peranan pengendalian penjualan sangatlah penting karena dengan
adanya pengendalian penjualan seorang pemimpin perusahaan dapat menjalankan
perusahaannya secara terarah, sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif analitis.
Penggunaan metode tersebut dimaksudkan untuk mendapatkan suatu gambaran
tertentu mengenai suatu keadaan berdasarkan informasi yang ada, dikumpulkan,
diklasifikasikan dan menginterpretasikan sehingga didapatkan informasi untuk
menganalisis masalah yang diteliti.

Pengendalian penjualan dilakukan melalui penetapan standar penjualan
dan pengukuran terhadap hasil penjualan yang sesungguhnya, perbandingan target
penjualan dengan penjualan yang sesungguhnya, mencari sebab penyimpangan,
serta melakukan tindakan koreksi untuk mencapai target penjualan yang telah
ditetapkan. Dengan adanya pengendalian penjualan yang memadai maka akan
membantu manajer penjualan dalam mengoreksi atau mendeteksi kesalahan-
kesalahan atau penyimpangan yang terjadi sebelum masalah tersebut menjadi
besar dan dapat mengalami kerugian yang besar serta melakukan tindakan koreksi
yang terbaik terhadap penyimpangan tersebut.

Hasil penelitian menyimpulkan bahwa pengendalian penjualan sangat
berperan dalam menunjang efektivitas penjualan yang diperoleh berdasarkan hasil
penyebaran kuesioner yaitu sebesar 76.66%.
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