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ABSTRACT 

 

 
In recent years, many new companies that fall into a particular business industry. 

Sales is one of the most important part in the company because it can generate a 

revenue stream. To maintain its existence, the company must be able to meet 

consumer demand and competitive. In order to increase competitiveness, companies 

must be able to offer the lowest price possible without compromising the quality of 

products produced. Because so the importance of the functions of sales, the company 

demanded to be able to increase sales effectiveness. The increase in sales volume 

resulting corporate leaders need tools to perform operations for errors, fraud, 

misappropriation, and other measures that could hurt the company could be reduced 

as low as possible. The tool in question is the control of management. 

The research method used is simple linear regression, by conducting surveys and 

collecting data from respondents in PT INDORAMA in Purwakarta. PT INDORAMA 

is a company engaged in textile field in Bandung. Based on the results of research at 

PT INDORAMA, Control Management does not have an influence on Sales 

Effectiveness. 
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ABSTRAK 

 
 

Beberapa tahun belakangan ini, banyak perusahaan yang baru masuk dalam suatu 

industri bisnis tertentu. Penjualan merupakan salah satu bagian yang paling penting 

dalam perusahaan karena dapat menghasilkan aliran pendapatan. Untuk 

mempertahankan keberadaannya, perusahaan harus mampu memenuhi permintaan 

konsumen dan berdaya saing. Untuk dapat meningkatkan daya saing, perusahaan 

harus dapat menawarkan harga serendah mungkin tanpa mengurangi kualitas dari 

produk yang dihasilkan. Karena begitu pentingnya fungsi penjualan, maka 

perusahaan di tuntut untuk dapat meningkatkan efektivitas penjualannya. 

Peningkatan volume penjualan mengakibatkan pemimpin perusahaan memerlukan 

alat bantu untuk menjalankan operasi perusahaan agar kesalahan, kecurangan, 

penyelewengan, dan tindakan-tindakan lain yang dapat merugikan perusahaan dapat 

ditekan serendah mungkin. Alat bantu yang dimaksud adalah pengendalian 

manajemen. 

Meteode penelitian yang digunakan adalah regeresi linier sederhana, dengan 

melakukan survei dan mengumpulkan data dari responden pata PT Indorama di 

Purwakarta. PT Indorama adalah perusahaan yang bergerak di bidang textil di 

Purwakarta. Berdasarkan hasil penelitian pada PT Indorama Pengendalian 

Manajemen tidak mempunyai pengaruh terhadap Efektivitas Penjualaln.  

 

Kata Kunci : Pengendalian Manajemen, Efektifitas Penjualan 
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