ABSTRAK

Bagi perusahaan, penjualan merupakan aktivitag gangat penting dan
harus dikendalikan karena penjualan merupakan Qidemg dinamis dengan
kondisi yang berubah-ubah. Dari penjualan terspbuisahaan akan memperoleh
hasil yang akan digunakan untuk menutupi biaya agpedan sebagian lagi
digunakan untuk mengembangkan operasi perusahaaa gempertahankan
kelangsungan hidup dan memperoleh laba. Untuk npandzal tersebut maka
perusahaan harus menerapkan pengendalian integroggn

Tujuan penelitian ini adalah ingin mengetahui sapa besar pengaruh
pengendalian intern dalam meningkatkan efektiypegualan pada PT. Baru dan
Jaya Lestari. Adapun hipotesis yang diajukan psradialah pengendalian intern
yang dilaksanakan dengan memadai akan berpengamiadap efektivitas
penjualan

Penelitian ini dilakukan pada PT. Baru dan Jayddregang beralamat di
JI. Satria Raya 1, no.6, Blok Kupat, Caringin, Bamgl

Metode penelitian yang digunakan adalah analigskmptif analisis.
Sumber data berasal dari pengamatan langsung paaapaan, wawancara
dengan pejabat yang berwenang, mengumpulkan dat@umkuesioner, dan
melakukan penelitian kepustakaan.

Hasil penelitian yang didapat oleh penulis deng@mggunakan Koefisien
Korelasi Pearson menurut Sudjana, koefisien karejlas(r) sebesar 0.99 atau
99% yang menunjukkan bahwa hubungan antara pengandatern penjualan
dan efektivitas penjualan sangat kuat, dengan lkatgpeningkatan pengendalian
intern akan mempengaruhi pula peningkatan efe&vitenjualan pada PT. Baru
dan Jaya Lestari. Untuk hasil dari koefisien deteasi (Kd) yaitu sebesar 0,81
atau 81% yang berarti pengendalian intern pada Bdfu dan Jaya Lestari
berpengaruh sangat kuat terhadap efektivitas pemudedangkan hasil ujhitung
sebesar 36,6428514 sedangkadet sebesar 1,7033, yang berartiung > t tabel
Hal ini berarti hipotesis yang penulis ajukan “pendalian intern yang
dilaksanakan dengan memadai akan berpengaruh sgrledektivitas penjualan”
dapat diterima. Hal ini didukung oleh tercapainyasur-unsur dan tujuan
pengendalian intern penjualan. Untuk mengatasi nka@han yang ada pada
perusahaan maka penulis ingin menyarankan agaikeghalibentuk departemen
internal auditor agar tugas dalam pengendalianrningilaksanakan dengan
memadai dan lebih efektif, posisi auditor intersaeharusnya berada di bawah
direktur sehingga memudahkan dalam pemeriksaamubehagian yang ada di
dalam perusahaan, dan penetapan batas maksimunt kegualan yang
diberikan kepada tiap-tiap pelanggan dan perseatupeanberian kredit kepada
pelanggan baru, sebaiknya diserahkan ke fungsisfunigrsendiri yaitu
departemen kredit, bukan oleh manajer.
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