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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian

Indonesia merupakan Negara yang sedang berkembang, Negara Indonesia ini ada dalam tahap melaksanakan pembangunan di segala bidang. Dalam usaha mengembangkan serta mencapai cita-cita nasional yaitu untuk mewujudkan kehidupan masyarkat yang adil dan makmur, maka pemerintah aktif melakukan pembangunan nasional. Sekarang ini telah dicapai kemajuan di segala bidang terutama dalam meningkatkan usaha-usaha untuk memperbaiki kesejahteraan masyarakat Indonesia.
Seiring dengan pesatnya pembangunan di Indonesia, dunia usaha di Negara yang sedang berkembang ini semakin meningkat pula.  Untuk memenuhi kebutuhan masyarakat perusahaan memanfaatkan pasar sebagai sarana untuk menjual produk yang dihasilkan.

Ini berarti perusahaan harus mampu bersaing agar dapat merebut konsumen. Agar perusahaan dapat bertahan dan berkembang dalam jangka panjang, perusahaan harus mampu menghasilkan produk yang memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, menetapkan harga pokok yang bersaing, dengan tetap memelihara hubungan perusahaan dengan konsumennya. Perusahaan yang berhasil menghadapi persaingan akan ditandai dengan meningkatnya volume penjualan atau tetap bertahan pada volume penjualan sebelumnya.
Manajer perusahaan berkewajiban mengendalikan seluruh kegiatan yang dilakukan perusahaan. Adapun salah satu kegiatan perusahaan yang berkaitan dengan konsumen adalah penjualan. Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam usaha memasarkan produk atau jasa yang dimilikinya, kepada masyarakat atau konsumen yang membutuhkan. Hasil penjualan merupakan sumber pendapatan bagi perusahaan yang akan mendukung kegiatan operasional selanjutnya. Kegiatan penjualan merupakan salah satu kegiatan yang terpenting diantara berbagai macam aktivitas yang ada dalam perusahaan. Oleh karena itu, aktivitas penjualan memerlukan penanganan yang serius.
Kurangnya pengelolaan dan pengendalian aktivitas penjualan dengan baik secara langsung akan merugikan perusahaan, karena penjualan tidak tercapai, maka pendapatan juga akan berkurang. Dengan demikian penjualan merupakan faktor yang sangat penting untuk diawasi melalui pengendalian manajemen yang memadai.

Kegiatan penjualan dilakukan setelah kegiatan awal perusahaan dilakukan yaitu kegiatan pembelian dan kegiatan proses produksi. Kegiatan penjualan harus direncanakan dan dilaksanakan sebaik-baiknya meliputi: waktu, jumlah, kualitas serta kebijakan-kebijakan perusahaan lainnya. Manajer yang baik memerlukan pengendalian yang efektif yang bertujuan untuk memastikan bahwa kegiatan berjalan sesuai yang direncanakan.

Seperti diketahui, penjualan merupakan suatu kegiatan yang tidak terlepas dalam suatu perusahaan industri. Oleh karena itu, manajemen perusahaan berkewajiban mengendalikan kegiatan penjualan.

Pengendalian dilaksanakan bukan hanya untuk mencari kesalahan-kesalahan, tetapi berusaha untuk menghindari terjadinya kesalahan-kesalahan serta memperbaikinya jika terdapat kesalahan-kesalahan. 
Dalam perusahaan yang cukup besar, manajemen tidak dapat mengawasi secara langsung kegiatan perusahaannya. Untuk itu manajemen dalam melaksanakan tugas sehari-harinya diperlukan adanya informasi-informasi, baik informasi yang menyangkut data financial maupun data non financial. Adapun informasi-informasi tersebut tidak dapat secara langsung diterapkan oleh pimpinan. Agar informasi tersebut dapat diterapkan dalam operasi perusahaan di masa yang akan datang, maka diperlukan orang yang benar-benar mengerti tentang keadaan perusahaan, cakap, mempunyai pengetahuan dan pandangan yang luas yang disebut Controller.
Sehubungan dengan ini, informasi akan sangat berpengaruh terhadap fungsi manajemen di dalam melakukan pengendalian penjualan, karena laporan-laporan yang dihasilkan oleh Controller akan dijadikan sebagai salah satu dasar dalam pengambilan keputusan. Jadi, dalam hal ini terlihat betapa luas dan berpengaruhnya seorang Controller dalam pengendalian suatu perusahaan. 

PT POS INDONESIA (PERSERO) Kantor Pos Serang 42100 adalah suatu perusahaan milik negara yang bersifat padat karya dengan ruang lingkup kegiatannya tersebar luas meliputi seluruh wilayah di Indonesia. Perusahaan ini mempunyai tugas pokok membangun, mengusahakan, mengembangkan pelayanan di bidang lalu lintas berita dan informasi tertulis, barang dan uang untuk mempertinggi kelancaran hubungan masyarakat guna menunjang pembangunan negara, mencerdaskan kehidupan bangsa, serta memajukan kesejahteraan umum dalam rangka mewujudkan wawasan nusantara dan ketahanan nasional menuju masyarakat adil dan makmur. Selain bergerak di bidang jasa PT POS INDONESIA (Persero) Kantor Pos Serang 42100 juga merupakan perusahaan yang melakukan aktivitas penjualan.

Dalam pelaksanaan kegiatannya, PT POS INDONESIA (Persero) Kantor Pos Serang 42100 harus dilengkapi dengan alat-alat perlengkapan organisasi, seperti pada bentuk perusahaan lainnya. Alat perlengkapan organisasi adalah pilar-pilar yang akan menentukan tumbuh atau runtuhnya perusahaan. Seperti halnya dalam pelaksanaan penjualan, PT POS INDONESIA (Persero) Kantor Pos Serang 42100 memerlukan pengendalian supaya bisa mencapai target dan tujuan yang telah ditetapkan. Untuk melaksanakan pengendalian penjualan itu, maka diperlukan seorang Controller untuk menjalankannya.
Dengan adanya Controller, diharapkan bila terjadi penyimpangan dari rencana semula dapat segera diketahui untuk kemudian diambil suatu tindakan  untuk mencegahnya.
Melihat kemampuan yang demikian, Controller berada dalam posisi yang sangat baik untuk memberikan jasa perencanaan dan pengendalian. 
Pada kesempatan ini penulis mencoba mengemukakan analisis yang diharapkan dapat membantu manajemen dalam mengelola penjualan secara efektif. Untuk itu penulis melakukan penelitian skripsi dengan judul “Peranan Controller Dalam Pengendalian Penjualan Guna Menunjang Efektivitas Penjualan Pada PT POS INDONESIA (Persero) Kantor Pos Serang 42100, Banten”.
1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut penulis mengidentifikasikan masalah-masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana pelaksanaan pengendalian penjualan yang dilakukan oleh Controller pada PT POS INDONESIA (Persero) Kantor Pos Serang 42100, Banten.
2. Bagaimana peranan Controller dalam pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas penjualan.
1.3 Maksud dan  Tujuan Penelitian

Maksud dilaksanakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui peranan Controller terhadap pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas penjualan pada PT POS INDONESIA (Persero) Kantor POS Serang 42100, Banten.
Tujuan dari penelitian adalah:

1. Untuk mengetahui pengendalian penjualan oleh Controller pada PT POS INDONESIA (Persero) Kantor POS Serang 42100, Banten.

2. Untuk mengetahui peranan Controller dalam pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas penjualan.
1.4 Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan sumbangan yang berarti bagi semua pihak terutama bagi:

1.
Penulis

a. Untuk memenuhi salah satu syarat dalam menempuh ujian Sarjana Ekonomi jurusan Akutansi pada Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia.
b. Untuk menambah wawasan penulis mengenai peranan Controller dalam mengendalikan penjualan untuk menunjang efektivitas penjualan.
2.
Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi atau masukan bagi perusahaan dalam upaya meningkatkan volume penjualan.
3.
Peneliti Lanjutan 

Sebagai bahan perbandingan tentang penerapan teori yang ada pada pelaksanaan yang sesungguhnya.

1.5 Kerangka Pemikiran

Pada perusahaan yang relatif masih kecil dan dikelola secara sederhana, fungsi pengendalian masih dapat secara logis dilakukan oleh pemiliknya. Tetapi sejalan dengan perkembangan perusahaan, maka aktivitas perusahaan akan semakin kompleks dan semakin luas ruang lingkupnya serta permasalahannya yang dihadapi. Hal ini disebabkan adanya keterbatasan akan pengendalian (span of control) dari manajemen sehingga diperlukan suatu cara pengendalian yang dapat digunakan dalam mengelola perusahaan secara efektif yaitu melalui pengendalian akuntansi dan laporan statistik.
Pengendalian akuntansi terhadap operasi dilakukan melalui penggunaan laporan akuntansi dan statistik sebagai bagian dari rencana yang disusun dengan baik. Pejabat keuangan khususnya Controller memiliki tanggung jawab untuk mengimplementasi dan berperannya pengendalian akuntansi yang efektif.
Penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis, disertai dengan kondisi-kondisi yang berubah-ubah, sehingga dapat terus menghasilkan masalah-masalah baru yang berbeda.

Dalam buku Manajemen Pemasaran, yang dimaksud dengan penjualan adalah:
“Penjualan adalah proses sosial dan manajerial di mana individu 
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingin 
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang 
bernilai dengan pihak lain”.
(Rony A. Rusly, 2000:8)
Untuk meningkatkan efektivitas penjualan, perlu dilakukan suatu pengendalian penjualan yang meliputi analisis, penelaahan dan penelitian terhadap kebijaksanaan, prosedur, metode dan pelaksanaan yang sesungguhnya untuk mencapai hasil yang diharapkan atas investasi yang telah dilakukan. 

Pemecahan bagi masalah-masalah pengelolaan penjualan sesungguhnya sebagian besar bergantung pada pimpinan utama dibidang penjualan. 
Dalam hubungan ini, Controller berguna terutama dalam pengumpulan fakta-fakta. Walaupun demikian, dalam menyajikan fakta, dia harus dapat menjual produknya; artinya cara pendekatan dari Controller harus merupakan sesuatu yang dapat mengundang penerimaan atau sambutan.

Dalam buku Controllership, bantuan yang diberikan oleh Controller dalam pengendalian penjualan adalah:

1. Analisis terhadap prestasi pelaksanaan penjualan di masa yang lalu, dalam hubungannya dengan harga dan volume, untuk menemukan perkembangan, kelemahan atau tendensi yang tidak memuaskan.
2. Memberikan bantuan kepada manjemen penjualan dalam menetapkan anggaran penjualan menyeluruh yang sesuai dan melaporkan penyesuaian pelaksanaan dengan rencana.

3. Memberikan bantuan kepada manajemen penjualan dalam menetapkan standar pelaksanaan penjualan.

4. Menyiapkan analisa yang sehat mengenai biaya dan investasi, untuk digunakan dalam menetapkan harga-harga pokok.
(Willson dan Cambpell, 1997:263)

Berdasarkan pemikiran tersebut, dapat disimpulkan pentingnya Controller yang memadukan segenap pengalaman dan profesionalismenya, dapat mempunyai pengaruh yang sangat penting dalam pemecahan masalah dan pengambilan keputusan. Controller bekerjasama dengan manajemen penjualan agar dapat menilai secara realistis sampai sejauh mana penjualan dapat diterapkan sebelumnya.

Seperti yang dikemukakan dalam buku Managerial Accounting, bahwa:

“The manager in charge of the accounting department is known as controller. The controller is member of the top management team, and an active participant in the planning, control and decision making process”. 
(Garrison, 1994:10)

Dari definisi diatas jelas bahwa Controller sebagai salah satu anggota tim top manajemen berperan aktif dalam perencanaan, pengendalian dan pengambilan keputusan yang mempengaruhi perusahaan secara keseluruhan.
Dengan adanya Controller dalam perusahaan, kekurangan-kekurangan yang mungkin terdapat di dalam perusahaan dapat dikurangi karena Controller dapat membantu dengan memberikan suatu cara pendekatan yang ilmiah dan diharapkan Controller dapat menggunakan pertimbangan dan juga imajinasinya. Controller berperan terutama dalam pengumpulan data yang dapat dipergunakan oleh manajemen penjualan dalam memecahkan masalah yang dihadapi dalam kegiatan penjualan. Jadi, dengan adanya Controller dalam suatu perusahaan, kelemahan-kelemahan atau kekurangan-kekurangan yang mungkin terdapat di dalam perusahaan dapat diperkecil dan dapat segera diperbaiki sehingga penanggulangannya tidak semakin sulit.
Berdasarkan uraian kerangka pemikiran di atas, maka penulis mengambil judul “Peranan Controller Dalam Pengendalian Penjualan Guna Menunjang Efektivitas Penjualan”.

Dari uraian kerangka pemikiran di atas dapat dibuat bagan sebagai berikut: 
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Kerangka Pemikiran

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian dilaksanakan oleh penulis di PT POS INDONESIA (PERSERO) Kantor POS Serang 42100, yang berlokasi di Jalan Veteran no.3 Serang 42112, Banten. Sedangkan waktu penelitian dilaksanakan bulan April 2004 sampai dengan Agustus 2004 yaitu  sejak persiapan untuk penelitian, pengumpulan data, pengolahan data dan penulisan skripsi.

Judul


Peranan Controller Dalam Pengendalian Penjualan Guna Menunjang Efektivitas Penjualan Pada PT. Pos Indonesia (Persero) Kantor Pos Serang 42100, `Banten.








Variabel Y


Peningkatan efektivitas penjualan.





Variabel X


Peranan Controller dalam pengendalian penjualan.				





Landasan Teori


Controller adalah seorang petugas dalam perusahaan besar atau menengah yang memilki keahlian teknis  seorang akuntan. Fungsi pengawasan yang utama adalah berhubungan dengan akunting, penafsiran terhadap hasil analisa, pengauditan, urutan perpajakan, peramalan dan ekonomi. (Komaruddin, 1994:164)


Pengendalian penjualan meliputi analisis, penelaahan dan penelitian yang diharuskan terhadap kebijaksanaan, prosedur, metode dan pelaksanaan yang sesungguhnya untuk mencapai volume penjualan yang dikehendaki dengan biaya yang wajar yang menghasilkan laba kotor yang diperlukan untuk mencapai hasil pengembalian yang diharapkan atas investasi. (Wilson dan Campbell, 1997:259 )


Efektivitas Penjualan, Controller memilki peranan di dalam meningkatkan efektivitas suatu fungsi perusahaan. Efektivitas tidak lain adalah suatu keadaan yang menunjukkan tingkat keberhasilan atau kegagalan kegiatan kegiatan manajemen dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan lebih dahulu. (Komaruddin, 1994: 269) 
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