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ABSTRACT 
 
 
Management of sales activity in the company can identify the things that support or 
hinder the effectiveness and efficiency of sales activity, which with proper 
management can improve the effectiveness and efficiency of the company's sales 
activities, therefore, the management company is expected to effectively manage 
sales activity and efficient. 
The author conducted research directly in Sumber Jaya dealers engaged in the sale 
of Yamaha brand motorcycles. The research method used is descriptive analytical 
method. From the research conducted, it is concluded that the policy system and the 
company's overall sales activity has been fairly well done, the company's sales 
activities in general has been done effectively, but not efficiently, which in the period 
2011 lead to a negative variance of 2% , compared to 2012. 
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ABSTRAK 
 
 
Pengelolaan aktivitas penjualan dalam perusahaan dapat mengidentifikasikan hal-hal 
yang menunjang maupun yang menghambat efektivitas dan efisiensi aktivitas 
penjualan, dimana dengan pengelolaan yang baik dapat meningkatkan efektivitas dan 
efisiensi aktivitas penjualan perusahaan, Oleh karena itu, pihak manajemen 
perusahaan diharapkan dapat mengelola aktivitas penjualan secara efektif dan 
efisien.  
Penulis melakukan penelitian langsung di Dealer Sumber Jaya yang bergerak dalam 
penjualan sepeda motor merk Yamaha. Metode penelitian yang dipakai adalah 
metode deskriptif analitis. Dari penelitian yang dilakukan, diperoleh kesimpulan 
bahwa sistem dan kebijakan aktivitas penjualan perusahaan secara keseluruhan telah 
cukup baik dilakukan, Aktivitas penjualan perusahaan secara umum telah dilakukan 
secara efektif namun belum efisien,  dimana pada periode  2011 menimbulkan 
varians negatif 2%, dibandingkan periode 2012. 
  
Kata-kata Kunci: Aktivitas Penjualan, Efektivitas Penjualan, dan Efisiensi Penjualan.  
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