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ABSTRACT 
 

The purpose of this study is to prove that the management control system 

contributes to the effectiveness of sales activities. The study was conducted on 

PT.Solindo Jalan Satria raya IV No.1 Bandung. 

Quantitative research method is a method whereby the decision-making, data 

interpretation and conclusions. The data used are primary data, data collection 

techniques using questionnaires and interviews. Based on the results of data collection, 

as for the results obtained from statistical analysis using SPSS 11.5 Pearson correlation 

method. From the above data processing is carried out on 30 respondents who are 

employees of Staff from each division at PT.Solindo, obtained great value for 

management control systems related to the effectiveness of sales activities for 0793 with 

the interval 0.71-0.90. so that it can be concluded that there is The Role of Management 

Control Systems to Support Effectiveness of Sales Activities. 
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ABSTRAK 
 

 Tujuan penelitian adalah untuk membuktikan bahwa sistem pengendalian 

manajemen berperan dalam menunjang efektivitas kegiatan penjualan. Penelitian 

dilakukan pada PT.Solindo Jalan Satria Raya IV No.1 Bandung. 

Metode penelitian adalah metode kuantitatif dimana pengambilan keputusan, 

interpretasi data dan kesimpulan. Data yang digunakan adalah data primer, teknik 

pengumpulan datanya menggunakan kuesioner dan wawancara. Berdasarkan hasil 

pengumpulan data, adapun hasil yang diperoleh dari analisis statistika dengan 

menggunakan SPSS 11.5 metode korelasi Pearson. Dari hasil pengolahan data di atas 

yang dilakukan atas 30 orang responden yang merupakan karyawan Staff dari setiap 

divisi pada PT.Solindo, diperoleh besar nilai hubungan sistem pengendalian manajemen 

dengan efektivitas kegiatan penjualan sebesar 0.793 dengan interval 0.71-0.90. sehingga 

dapat disimpulkan bahwa ada Peranan Sistem Pengendalian Manajemen untuk 

Menunjang Efektivitas Kegiatan Penjualan. 
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