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ABSTRAK 

 

PERANAN PENGENDALIAN PENJUALAN DALAM 

MENUNJANG EFEKTIVITAS PENJUALAN (STUDI  

KASUS PADA PT.TELEKOMUNIKASI  

INDONESIA, TBK. BANDUNG) 

 
 Penjualan merupakan salah satu sumber pendapatan yang utama bagi 

perusahaan. Perusahaan harus menerapkan pengendalian terhadap penjualan agar 

penjualan dapat berjalan secara efektif sesuai dengan yang ditargetkan oleh 

perusahaan. Oleh karena itu, diperlukan pengendalian penjualan yang memadai. 

Berkaitan dengan hal tersebut, maka penelitian ini mencoba untuk menganalisis 

variabel yang mempengaruhi efektivitas penjualan. Variabel yang ada dalam 

penelitian ini yaitu pengendalian penjualan dan efektivitas penjualan. Penelitian 

ini dilakukan di PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Divisi Regional – III yang 

beralamat di Jln. W. R. Supratman No. 66A Bandung. 

Hipotesis dalam penelitian ini yaitu “Pengendalian penjualan berperan 

dalam menunjang efektivitas penjualan.” Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metode analitis deskriptif dengan pendekatan studi kasus. 

Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 20 karyawan 

PT. Telkom, Tbk. dan melalui wawancara. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

pengendalian penjualan sangat berperan dalam menunjang efektivitas penjualan.  

 

Kata-kata kunci: pengendalian, pengendalian penjualan, efektivitas penjualan. 
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ABSTRACT 

 

THE ROLE OF CONTROL OF THE SALES IN SUPPORTING 

THE SALES EFFECTIVENESS (CASE STUDY ON PT. 

TELEKOMUNIKASI INDONESIA,  

TBK. BANDUNG) 

 
 Sales is one of the main sources of revenue for the company. Company 

must implement control of the sales so sales can be run effectively in accordance 

with the company’s target. Therefore, it is required an adequate control of the 

sales. In this regard, the research sought to analyze the variable that influence 

sales effectiveness. Variables that exist in this research is control of the sales and 

sales effectiveness. This research conducted at PT. Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk. Regional Division – III which is located at W. R. Supratman Street No. 66A 

Bandung. 

 Hypothesis of this research is “Control of the sales role in supporting the 

sales effectiveness.” Methods used in this research is analytical descriptive 

method with case study approach. Data collected through the deployment of a 

questionnaire to 20 employees of PT. Telkom, Tbk. and through interviews. The 

results showed that the control of the sales was instrumental in supporting the 

sales effectiveness. 

 

Key words: control, control of the sales, sales effectiveness. 
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