ABSTRACT

Selling is a dynamic area with steadily changing conditions so that there always are new,
different problems. Therefore, a company should attempt to manage the selling of goods
properly both in its planning and in its controlling. By developing a good selling plan, it
would help consumers in fulfilling their needs. However, this planning activity is not
determined by the quantity of goods supply, instead by appetite and consumers’ necessity
in proper time when it is needed. Control of goods supply selling help companies in
achieving their expected selling and profit levels. To overcome this problem, a selling
management is needed. A good selling management should be supported by an adequate
selling management control system. The wider the occurring problem, the higher the
planning level needed by companies in realizing their goal is, the achievement of an
effective selling control.

Based on the background above, the writer was attracted to conduct a research at PT.
Simpatindo Multimedia Bandung, accomplished in July 2009. The purpose of this
research was to study the role of management control system on the increase in
effectiveness of PT. Simpatindo Multimedia Bandung’s selling. The research method used
was descriptive method with the research type of survey, whereas the data collection
technique included the data conveyed by PT. Simpatindo Multimedia, observation, and
interview. Subsequently, the data was processed quantitatively by regression.

From the research results it could be sen that the role of management control system on
the increase in PT. Simpatindo Multimedia Bandung’s selling effectiveness was
considered as significant. Therefore, the better the management control system at PT.
Simpatindo Multimedia Bandung, the better the increase in its selling effectiveness.

By conducting this research, hoped that the company could enhance its selling
management control system, so that the yields of its selling would be increasing
furthermore.
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ABSTRAK

Penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis, disertai dengan kondisi yang selalu
berubah-ubah sehingga selalu terjadi masalah yang baru dan berbeda. Oleh karena itu,
perusahaan harus berusaha mengelola penjualan dengan baik dalam perencanaan
maupun pengandaliannya. Dengan membuat suatu perencanaan penjualan dengan
baik, maka akan membantu konsumen dalam memenuhi kebutuhannya. Namun,
kegiatan perencanaan ini bukan ditentukan oleh banyaknya jumlah persediaan barang,
melainkan oleh selera dan tingkat kebutuhan konsumen pada saat yang tepat dimana
itu dibutuhkan. Pengendalian atas penjualan persediaan barang akan membantu
perusahaan untuk mencapai tingkat penjualan dan laba yang diharapkan. Untuk
mengatasi permasalahan ini diperlukan suatu pengelolaan penjualan. Pengelolaan
penjualan yang baik harus ditunjang dengan suatu sistem pengandalian manajemen
penjualan yang memadai. Semakin luas permasalahan yang terjadi, maka semakin
besar pula tingkat perencanaan yang dibutuhkan oleh perusahaan dalam mewujudkan
tujuan yaitu tercapainya pengendalian penjualan yang efektif.

Atas dasar tersebut, penulis tertarik mengadakan penelitian di PT. Simpatindo
Multimedia Bandung, yang dilakukan pada bulan Juli 2009. Penelitian ini bertujuan
untuk mempelajari peranan sistem pengendalian manajemen terhadap peningkatan
efektivitas penjualan PT. Simpatindo Multimedia Bandung. Metode penelitian yang
digunakan adalah metode penelitian deskriptif dengan bentuk penelitian survei,
sedangkan teknik pengumpulan data meliputi data yang diberikan dari PT.
Simpatindo Multimedia, observasi dan wawancara.. Kemudian, data diolah secara
kuantitatif dengan menggunakan regresi.

Dari hasil penelitian yang penulis lakukan di PT. Simpatindo Multimedia Bandung,
maka peranan sistem pengendalian manajemen terhadap peningkatan efektivitas
penjualan PT. Simpatindo Multimedia Bandung di nilai besar. Dengan demikian,
semakin baik sistem pengendalian manajemen pada PT. Simpatindo Multimedia
Bandung, maka semakin baik pula peningkatan efektivitas penjualan di PT.
Simpatindo Multimedia tersebut.

Dengan dilakukan penelitian ini, di harapkan perusahaan dapat meningkatkan sistem
pengendalian manajemen penjualan, sehingga hasil penjualan dapat lebih meningkat
lagi.

Kata kunci : Sistem pengendalian manajemen, penjualan
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