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ABSTRACT 

 

Each management function has many complicated problems. The sales manager also 

facing this problems. Sales is a dynamic field, that affected by new and different 

problems. To support the effectiveness of sales, then internal controls on the sale is 

required, so in every period of sales, the company can be optimized it’s profit. From 

the research, it leads to a conclusion that the management control system made by 

these companies could have been considered quite effective. Management control 

system have been supporting the sales effectiveness through sales policy that had 

been developed systematically, starting from the preparation of sales programs, 

sales budgeting, implementation, measurement and reporting. This can be seen from 

the realization of sales budget that has reached 95% from the budget and 5% 

deviation from sales target. 
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ABSTRAK 

 

Setiap fungsi manajemen mempunyai banyak masalah yang beraneka ragam serta 

cukup rumit. Tentunya manajer penjualan juga menghadapi masalah-masalah yang 

khas. Penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis, disertai dengan kondisi yang 

selalu berubah-ubah sehingga selalu terjadi masalah yang baru dan berbeda. Untuk 

menunjang efektivitas penjualan, diperlukan sistem pengendalian manajemen atas 

penjualan, hal ini ditujukan agar dalam setiap periode penjualan, hasil yang diperoleh 

perusahaan dapat optimal. Dari hasil penelitian, diperoleh kesimpulan bahwa sistem 

pengendalian manajemen penjualan yang dilakukan oleh perusahaan tersebut telah 

dapat dinilai cukup efektif. Sistem pengendalian manajemen penjualan telah 

menunjang efektivitas penjualan melalui kebijakan penjualan yang telah disusun 

secara sistematis, mulai dari penyusunan program penjualan, penyusunan anggaran 

penjualan, pelaksanaan dan pengukuran serta pelaporannya. Hal ini terlihat dari 

angka realisasi dari anggaran penjualan yang telah mencapai 95% dari angka yang 

ditargetkan serta angka penyimpangan penjualan 5%. 

Kata Kunci : Sistem pengendalian manajemen, efektivitas penjualan 
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