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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Controller dan Controllership
Adanya anggapan bahwa seorang Controller hanya sebagai kepala bagian akuntansi, yang mengawasi dan menyelenggarakan catatan-catatan keuangan formal dari perusahaan saja, merupakan suatu pandangan yang sudah ketinggalan jaman, tetapi sebaliknya suatu Controllership yang modern menyatakan bahwa selayaknya seorang Controller memperluas fungsi akuntansi kepada aplikasi manajemen.

Hal ini penting untuk pemenuhan fungsi Controllership secara wajar ialah adanya suatu sikap pemikiran yang memberi semangat dan menghidupkan data financial dengan menerapkannya pada kegiatan perusahaan di masa  mendatang yaitu dengan memberikan laporan serta menafsirkan berbagai data laporan tersebut untuk digunakan sebagai dasar dalam melaksanakan tugas manajemen serta para eksekutif lainnya.
Pandangan Controller seharusnya sama dengan pandangan pimpinan yaitu pada kombinasi operasi yang paling menguntungkan. Jadi, Controllership merupakan ilmu yang mempelajari kegiatan bagaimana menghidupkan data akuntansi dan menggunakannya, sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan keputusan.
2.1.1 Pengertian Controller
Dalam struktur organisasi perusahaan, biasanya Controller digunakan untuk menunjukan jabatan kepala departemen akuntansi yang bertanggung jawab atas bidang statistik dan pengendalian keuangan yang mengawasi dan menyelenggarakan catatan-catatan keuangan perusahaan.
Pada masa sekarang ini, semakin berkembang dan luasnya operasi perusahaan, Controller tidak hanya membatasi peranannya hanya pada fungsi pencatatan, lebih jauh lagi Controller harus memperluas fungsi akuntansi kepada aplikasi manajemennya. Controller juga harus mampu membuat laporan, menganalisa, dan menginterprestasikan laporan yang diberikannya serta memberikan saran-saran dan informasi lainnya kepada pimpinan perusahaan.

Dalam buku Ensiklopedia Manajemen, pengertian Controller adalah sebagai berikut: 

“Seorang petugas dalam suatu perusahaan besar atau menengah yang  memiliki keahlian teknis seorang akuntan. Fungsi pengawasan yang utama adalah berhubungan dengan penafsiran terhdap hasil analisa, pengauditan, urutan perpajakan, peramalan dan ekonomi”.
(Komaruddin 1994:164)
Sedangkan dalam buku Controlllership, yang diterjemahkan oleh Tjintjin F. Tjendra pengertian Controller adalah:

“Controller merupakan sebutan atau titel yang diperguanakan untuk menunjukan jabatan kepala departemen akuntansi yang bertanggung jawab untuk bidang statistik dan pengendalian keuangan”.
(Willson Cambpell, 1997:11)

Dari beberapa pengertian di atas dapat diuraikan bahwa Controller adalah seorang manajer eksekutif yang bertanggung jawab atas fungsi akuntansi. Controller mengkoordinasikan keikutsertaan manajemen dalam fase perencanaan dan pengendalian untuk mencapai tujuan perusahaan di dalam menentukan keefektifan pelaksanaan kebijakan dan di dalam menyusun struktur organisasi dan prosedur, serta bertanggung jawab untuk mengamati metode-metode perencanaan dan pengendalian perusahaan serta mengusulkan perbaikan-perbaikan dalam suatu sistem perencanaan dan pengendalian. Untuk melaksanakan tugasnya, Controller harus mempunyai hubungan yang setara dengan pimpinan fungsional utama lainnya atau minimal setingkat lebih rendah agar efektif dalam mengumpulkan informasi yang diperlukan sesuai dengan pandangan dan pengetahuannya yang luas tentang perusahaan.

Secara keseluruhan dapat disimpulkan bahwa Controller adalah akuntan dalam suatu organisasi perusahaan yang memegang dua peranan, yaitu:
1. Controller adalah sebagai penyedia data dan laporan-laporan berikut interprestasinya yang dapat digunakan pihak manajemen dalam pengambilan keputusan.

2. Controller adalah sebagai penasehat dan pembantu manajemen dalam mencapai tujuan perusahaan, sehingga manajemen dapat mengendalikan operasi perusahaan.

2.1.2 Fungsi Controller
Dengan adanya kemajuan teknologi dan semakin beragamnya organisasi perusahaan, menyebabkan berkembangnya fungsi Controller dari tahun ke tahun, bahkan sampai sekarang ini perkembangannya masih terus berlanjut sehingga terdapat definisi yang luas mengenai fungsi dari Controller.

Tanggung jawab kegiatan dan fungsional Controller pada dasarnya dapat dikategorikan seperti yang dikemukakan dalam buku Controllership, adalah sebagai berikut:
1. Perencanaan (planning)
2. Pengendalian (control)
3. Pelaporan (reporting)
4. Akuntansi (accounting)
5. Tanggungjawab Utama Lainnya
(Willson Cambpell, 1997:12)

Dengan penjelasan sebagai berikut:
1. Perencanaan (planning)

Menetapkan dan memelihara suatu rencana operasi yang terintegrasi sejalan dengan saran dan tujuan perusahaan, baik jangka pendek maupun jangka panjang, menganalisa, merevisi, mengkomunikasikan kepada semua tingkat manajemen serta menggunakan sistem-sistem dan prosedur yang cocok.
2. Pengendalian (control)
Mengembangkan dan merevisi norma-norma yang memuaskan sebagai ukuran pelaksanaan dan menyediakan pedoman serta bantuan kepada para anggota manajemen yang lain dalam menjamin adanya peneyesuaian hasil pelaksanaan yang sebenarnya terhadap norma standar.
3. Pelaporan (reporting)
Menyusun, menganalisa dan menginterprestasikan hasil-hasil keuangan yang       digunakan oleh manajemen dalam proses pengambilan keputusan, mengevaluasi data dalam hubungannya dengan tujuan perusahaan dan tujuan satuan organisasinya, menyiapkan dan menyampaikan berkas-berkas laporan ekstern yang diperlukan untuk memenuhi permintaan instansi pemerintah, para pemegang saham, institusi keuangan, para pelanggan dan masyarakat umum.
4. Akuntansi (accounting)
Mendesain, menetapkan dan memelihara sistem akuntansi keuangan dan biaya pada semua jenjang perusahaan, termasuk untuk perusahaan secara menyeluruh, perdivisi, perpabrik, dan persatuan, untuk dapat mencatat secara wajar semua transaksi keuangan dalam pembukuan agar sesuai dengan prinsip-prinsip akuntansi yang sehat disertai dengan pengendalian intern.
5. Tanggungjawab Utama Lainnya

Mengelola dan mengawasi fungsi-fungsi misalnya fungsi perpajakan, termasuk saling berhadapan dengan inspeksi pajak, memelihara hubungan yang sesuai dengan auditor intern dan ekstern, mengadakan dan menata program-program asuransi, mengembangkan dan memelihara sistem dan prosedur, mengembangkan  program penyimpanan catatan, mengawasi fungsi kebendaharaan yang telah dilimpahkan, membentuk program mengenai hubungan dengan para investor dan dengan masyarakat umum, serta mengarahkan fungsi-fungsi lain yang telah dilimpahkan.
2.1.3 Kualifikasi Controller
Seorang Controller harus memiliki kemampuan teknis dan dapat merencanakan tugas yang telah dilimpahkan kepadanya, dapat mengawasi atau mengarahkan para stafnya serta harus memiliki integritas dan kemampuan untuk berkomunikasi, karena Controller harus mampu bekerjasama dengan orang-orang pada semua tingkatan manajemen, menghargai ide-ide atau pendapat orang lain dan memiliki kemampuan untuk mencari jalan keluar atas permasalahan yang sedang terjadi. Selain itu juga seorang Controller harus jujur, wajar, luwes, tulus dalam menghadapi tiap orang yang berhubungan dengannya.

Dalam buku Controllership, kualifikasi seorang Controller agar dapat melaksanakan tugas dengan baik dan efektif, adalah sebagai berikut:

1. Dasar teknis yang sangat baik dalam akuntansi dan akuntansi biaya disertai suatu pengertian dan pengetahuan yang menyeluruh mengenai prinsip-prinsip akuntansi.
2. Pemahaman terhadap prinsip-prinsip perencanaan, pengorganisasian dan pengendalian.

3. Pemahaman umum mengenai jenis industri dalam mana perusahaan tergolong, dan pemahaman terhadap kekuatan sosial, ekonomi dan politik yang terlibat.

4. Pemahaman yang mendalam mengenai perusahaan, termasuk teknologi, produk, kebijaksanaan, tujuan, sejarah, organisasi dan lingkungannya.

5. Kemampuan untuk berkomunikasi dengan semua tingkat manajemen dan suatu pemahaman dasar terhadap masalah fungsional lainnya yang berhubungan dengan teknik, produksi, pembelian, hubungan masyrakat dan pemasaran.

6. Kemampuan untuk menyatakan ide dengan jelas, secara tertulis ataupun dalam penyajian yang informative.
7. Kemampuan menggerakan orang-orang lain untuk mencapai tindakan dan hasil yang positif.
(Willson Cambpell, 1997:21)
Karakteristik Controller yang kuat dikemukakan dalam buku “Managerial Of Accounting”, yaitu sebagai berikut:
CHARACTERISTIC OF STRONG CONTROLLER

	Characteristic Number
	Description Of Characteristic
	Specific Atributes and Behaviors


PERSONAL QUALITIES

	1.
	Personal energy and motivation
	· Is a doer
· Is a ware of everything going on takes initiative

	2.
	Personal inteerity and professional commitment
	· Is unblased source of information
· Doesn’t try bluff

· Is not a “yes man”

· Is can did


TECHNICAL COMPERENCE

	3.
	Accounting knowledge
	· Technical ability is not question

	4.
	Analytical skill
	· Determines not only what happened but also why something happened.
· Is good at arranging and rearing number 

· Is able to spot rends before a reality 

· Is able to dig bellow the number


BUSINESS JUDGMENT
	5.
	Understanding of what management need to run the business effectively
	· Is business person
· How good business judgment
· Is familiar with other part of the division

· Understand the division business

· Anticipates future business problem.

· Recommends action to deal with future business problem.
· Keep on eye on the whole business.

· Is not always concerned about not spending.




COMMUNICATION SKILLS

	6.
	Ability to judge what is important to management  and make recommendations.
	· Does not think only of financial control
· Is able to summarize quickly and accurately

· Mentally makes the same decisions as the division general manager.

· Provides management with information even before it realizes the need for it.

· Think the way the divisions manager thinks.

· Quickly grap information of deal concern to management.

· Is willing to estimate

· Is able to judge the degree of accuracy need.

· Doesn’t emphasize accuracy as on end in it self.

· Speaks the language used by management

· Keeps the audience on mind

· Is able to come to grips with fact an make recommendation.



INTERPERSONAL SKILL

	7.
	Building Relationship and Developing Influence
	· Get along with everyone 

· Is accepted by all functional areas

· Is part of the management team 

· Is management’s trusted counselor

· Is flexible in meeting management’s demands

· Is the general manager’s after ego

· Is a sounding board for management when sensitive issues are discussed 
· Opens up communications

· Is respected by management 

· Is trusted by management building trust.

	8.
	Ability challenge management 
	· Ask the right question
· Think about impact of numbers

· Continually challenges management’s analizes and plan.

· Know when to risk fight and when to give in.

· Is always asking questions

· Doesn’t hasitate to criticize management plans and actions.


MANAGING DUAL ACCOUNTABILITY

	9.
	Recognize important responsibility to both divisions and corporate management
	· Understand corporate expectations

· Recognize responsibility to corporate management.

· Judgment is recognize by management

· Is able to judge what is important and what is not.

· Has good rapport with corporate management

· Is the eyes, eats and sense of management. 


(Vijay Sathe, 1998:143)

Table 2.1

Karakteristik Controller
Jadi Controller tidak cukup hanya memiliki kemampuan teknis saja, tetapi juga perlu memiliki integritas dan kemampuan berinteraksi serta bekerjasama dengan semua tingkat manajemen, menghargai ide-ide dan pendapat orang lain dan mampu mencari jalan keluar untuk menghadapi semua masalah yang timbul, sehingga fungsi Controller dapat berjalan secara efektif. 
2.2 Penjualan
2.2.1 Pengertian Penjualan
Dalam usaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup organisasinya, setiap perusahaan akan berupaya untuk memperoleh pendapatan yang optimal. Pendapatan tersebut berasal dari penjualan yang merupakan salah satu kegiatan yang utama dalam perusahaan, karena penjualan adalah sumber pendapatan bagi perusahaan.

Pengertian penjualan dalam buku Ensiklopedia Manajemen adalah:

“Penjualan adalah suatu persetujuan yang menetapkan bahwa penjual  memindahkan kepada pembeli untuk sejumlah uang yang disebut harga”.
(Komaruddin 1994:775)
2.2.2 Jenis-jenis Penjualan

Dalam buku Sistem Informasi Akuntansi terdapat enam klasifikasi transaksi penjualan, yaitu:
1. Penjualan Secara Tunai

2. Penjualan Secara Kredit

3. Penjualan Secara Tender
4. Penjualan Ekspor
5. Penjualan Secara Konsinyasi
6. Penjualan Melalui Grosir
(La Midjan Susanto 2001:170)
Jenis-jenis penjualan dapat dilihat dalam penjelasan sebagai berikut:
1. Penjualan Secara Tunai

 
Adalah penjualan yang bersifat cash dan carry yang umumnya terjadi secara konstan. Dapat pula terjadi pembayaran selama satu bulan dan masih dapat  dianggap konstan.
2. Penjualan Secara Kredit

Adalah penjualan yang tenggang waktu pembayarannya rata-rata di atas satu bulan.

3. Penjualan Secara Tender
Adalah penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tertentu untuk memenuhi permintaan tersebut. Dalam rangka memenangkan tender selain harus memenuhi berbagai prosedur juga harus dilengkapi dengan dokumen yang diperlukan, yaitu dokumen tender yang berupa jaminan tender (bigband) yaitu memiliki daya selling agar dapat bersaing dengan pihak lain.
4. Penjualan Ekspor

Adalah penjualan yang dilaksanakan pembeli luar negeri yang mengimpor barang tersebut. Biasanya penjual yang memanfaatkan letter of credit.
5. Penjualan Secara Konsinyasi

Yaitu menjual barang-barang secara titipan kepada pembeli yang juga penjual. Apabila barang tersebut tidak laku maka akan dikembalikan kepada penjual.
6. Penjualan Melalui Grosir

Yaitu penjualan tidak langsung kepada pembeli, tetapi melaui pedagang perantara. Grosir berfungsi menjadi perantara anatara pabrik atau importer dengan pedagang atau toko eceran.
2.3 Pengendalian Penjualan 

2.3.1 Pengertian Pengendalian

Pengendalian merupakan kegiatan penting dalam perusahaan untuk mencapai tujuan dengan cara membandingkan prestasi kerja yang telah dicapai dengan rencana kerja yang telah ditetapkan dan mengambil tindakan yang tepat untuk mengoreksi perbedaan yang material.
 Dalam buku Manajemen pengertian pengendalian yang diambil dari pendapat Harold Koontz adalah:

“Control is the measurement and correction of the performance of subordinates in order to make sure that enterprise objective and the plans devised to attain then are accomplished ”     
(Malayu S.P. Hasibuan, 2001:241)

Definisi di atas menyatakan bahwa pengendalian adalah pengukuran dan perbaikan terhadap pelaksanaan kerja bawahan, agar rencana-rencana yang telah dibuat untuk mencapai tujuan-tujuan perusahaan dapat terselenggara.

Sedangkan dalam buku Controllership proses pengendalian sendiri adalah sebagai berikut:

1. Menetapkan suatu nama standar pengukuran.

2. Membandingkan pelaksanaan yang sebenarnya terdadap norma standar. 

3. Mencari sebab-sebab terjadinya penyimpangan atau variance. 

4. Mengambil tindakan koreksi yang diperlukan. 

(Wilson Campbell, 1997: 83)

Hasil dari suatu pengendalian tidak hanya berupa suatu laporan atau prestasi kerja, tetapi memberikan pertimbangan-pertimbangan sebagai berikut:

1. Membantu dalam menetapkan norma-norma untuk pengendalian.

2. Evaluasi terhadap norma atau standar termasuk analisa yang berhubungan dengannya.

3. Melaporkan prestasi pelaksanaan jangka pendek yang sesungguhnya dibandingkan dengan prestasi kerja yang distandarkan. 

4. Mengembangkan trend dan hubungan untuk membantu para pimpinan operasional.

5. Memastikan bahwa melalui tinjauan yang berkesinambungan system dan prosedur dapat menyediakan data yang diperlukan.   
Jadi pengendalian adalah pengukuran prestasi pelaksanaan dengan membandingkan hasil sesungguhnya yang telah dicapai dengan suatu tolak ukur atau standar yang telah ditetapkan. Pengendalian menyangkut pengambilan tindakan yang segera dilakukan sebelum kesalahan atau penyimpangan berkembang menjadi kerugian besar. Controller akan mengidentifikasikan dan menganalisis penyimpanagn yang terjadi dan mengkomunikasikan penyebab terjadinya penyimpangan beserta saran-saran perbaikan kepada pihak yang bertanggung jawab.

2.3.2 Pengendalian Penjualan
Pengendalian penjualan dilakukan dengan membandingkan laporan aktivitas penjualan dengan anggaran penjualan untuk mengetahui sebab-sebab terjadinya selisih.

Dalam buku Controllership yang diterjemahkan oleh Tjintjin, pengendalian penjualan adalah:

“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 yng diperlukan untuk mencapai hasil pengembalian yang  diharapkan atas investasi (Return On Investment /ROI)” 
(Willson Campbell, 1997:259)

Dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa pengendalian penjualan ditinjau sebagai aktivitas yang menyeluruh, yang meliputi pengendalian terhadap volume penjualan, pendapatan (hasil penjualan), biaya promosi dan distribusi. Penjualan harus dikendalikan agar dapat dicapai hasil pengembalian sebaik-baiknya atas investasi.

2.3.3 Tujuan Pengendalian Penjualan
Tujuan dari pengendalian penjualan dalam buku Controllership adalah: 

“Tujuan pengendalian penjualan adalah untuk mencapai volume penjualan yang dikehendaki, dengan biaya yang wajar yang menghasilkan laba kotor yang diperlukan untuk mencapai hasil pengembalian yang diharapkan atas investasi”

(Willson Campbell, 1996:256)
Kegiatan penjualan harus dilakukan secara terus menerus jika manajemen ingin tetap berada dalam batas-batas ketentuan yang telah ditetapkan serta mencapai tujuan perusahaan.

2.4 Anggaran Penjualan

Dalam menghadapi ketidakpastian yang selalu ada dalam dunia usaha, manajemen perusahaan dituntut agar bertindak secara efektif dan mengambil keputusan atas dasar suatu rencana yang diteliti. Pengendalian secara terus menerus diperlukan agar pelaksanaan dapat dikendalikan ke arah untuk mencapai tujuan perusahaan. Dalam hal ini anggaran merupakan alat bantu yang tepat bagi manajemen di dalam menjalankan fungsinya karena dengan dasar anggaran penjualan, seluruh kegiatan yang ada dalam perusahaan tersebut akan disusun perencanaan dan pengendaliannya.

2.4.1 Pengertian Anggaran 

Menurut Munandar dalam bukunya yang berjudul Budgeting, menyatakan bahwa:
“Anggaran penjualan (sales budget) adalah anggaran yang direncanakan secara lebih terperinci mengenai penjualan perusahaan pada periode yang akan datang, yang di dalamnya meliputi rencana tentang jenis (kualitas), jumlah (kuantitas), barang-barang yang akan dijual, waktu penjualan serta tempat atau daerah penjualannya”.

(M.Munandar, 1998:49)

Sedangkan pengertian anggaran dalam buku yang lain, yaitu buku Anggaran Perusahaan adalah:

“Anggaran penjualan adalah merupakan dasar dilakukannya aktivitas-aktivitas yang lain yang pada umumnya anggaran penjualan disusun paling dahulu dari anggaran lainnnya”.

(Gunawan Asri, 1998:121)

Dari pengertian-pengertian di atas, terlihat adanya kesamaan pengertian anggaran penjualan menjadi landasan bagi penyusunan rencana-rencana selanjutnya. Anggaran penjualan disusun paling awal, karena anggaran lain tergantung pada anggaran penjualan. Hal ini disebabkan karena hasil dari penjualan menjadi hal yang paling penting dalam menjalankan aktivitas-aktivitas perusahaan.
Kegunaan anggaran penjualan sendiri sama pentingnya seperti diutarakan dalam buku Budgeting adalah:

1. Sebagai pedoman kerja

2. Sebagai alat pengkoordinasian kerja

3.  Sebagai alat pengawasan kerja

(M.Munandar, 1998:50
Dengan penjelasan sebagai berikut:

1. Sebagai pedoman kerja
Selain itu juga anggaran akan memberi arahan sekaligus memberikan target yang harus dicapai oleh aktivitas perusahaan pada waktu yang akan datang.

2. Sebagai alat pengkoordinasian kerja

Hal ini dimaksudkan agar semua bagian yang ada di perusahaan dapat saling menunjang, saling bekerja sama dengan baik untuk menuju sasaran yang telah ditetapkan.

3. Sebagai alat pengawasan kerja 

Anggaran penjualan berfungsi sebagai tolak ukur, sebagai alat pembanding untuk menilai (mengevaluasi) realisasi kegiatan perusahaan nantinya. Dengan membandingkan antara anggaran penjualan dengan realisasinya, dapat dinilai perusahaan telah sukses atau belum dapat bekerja, selain itu dapat pula diketahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki.

Oleh karena anggaran hanyalah sebagai alat Bantu bagi manajemen, kehadiran manajemen tetap digunakan atau diperlukan walaupun anggaran telah disusun. Anggaran yang telah disusun dengan baik, tidak menjamin bahwa pelaksanaan dan realisasinya akan baik pula.
2.5 Analisis Penjualan 

Untuk mencapai penjualan yang menguntungkan, perusahaan harus mengetahui di manakah terdapat penjualan yang paling besar. Ini berarti harus dilakukan analisis penjualan.

Analisis penjualan adalah suatu alat penyelidikan yang digunakan oleh para eksekutif penjualan untuk mengarahkan usaha penjualan. Beberapa analisis hanya berhubungan dengan pelaksanaan penjualan yang lalu, yang lain mencakup penetapan kecenderungan dengan melakukan perbandingan terhadap periode-periode sebelumnya.

Seperti dalam buku Controllership jenis-jenis analisis penjualan yang sering digunakan adalah sebagai berikut:
1. Produk: jenis, warna, ukuran, harga, model, kualitas dari barang-barang yang dijual.

2. Daeerah: wilayah yang digunakan untuk mengarahkan penjualan; propinsi, kota, desa, area pemasaran lain.

3. Saluran distribusi: grosir, pengecer, makelar, agen.

4. Metode penjualan: pengiriman langsung, kunjungan dari rumah kerumah, dan sebagainya.

5. Pelanggan: dalam negeri dan luar negeri, konsumen industri atau konsumen akhir, pelanggan swasta dan pelanggan pemerintah, yang ditabulasikan menurut volume pembelian.

6. Besarnya order: ukuran rata-rata dari setiap pembelian.

7. Syarat penjualan: kontan, C.O.D., (cash on delivery) secara kredit (piutang), secara cicilan, dan lain-lain.
8. Organisasi: cabang, departemen.

9. Tenaga wiraniaga: perorangan atau perkelompok.

(Willson Campbelll, 1997:264)

Manfaat dari analisa penjualan tersebut dalam buku yang sama, yaitu Controllership adalah:

1. Untuk perencanaan penjualan dan penetapan quota penjualan.
2. Untuk pengendalian persediaan.

3. Untuk penetapan berbagai standar penjualan.

4. Untuk distribusi yang lebih baik dari usaha penjualan dalam berbagai daerah.

5. Untuk pengarahan yang lebih baik dari usaha penjualan produk.

6. Untuk pengarahan yang lebih baik dari usaha penjualan dalam hubungan dengan pelanggan.

(Willson Campbell, 1997:267)
Dengan uraian sebagai berikut:

1. Untuk perencanaan penjualan dan penetapan quota penjualan.

      Pengalaman yang lalu merupakan suatu faktor dalam hal ini. 

2. Untuk pengendalian persediaan.

Untuk merencanakan persediaaan secara layak, perusahaan harus mengenal baik penjual dimasa lalu dan kemungkinan tendensinya di masa yang akan datang dalam hubungannya dengan fluktuasi musiman dan jenis produk. 

3. Untuk penetapan berbagai standar penjualan.

Pengalaman yang lalu juga merupakan suatu faktor dalam hal ini.

4. Untuk distribusi yang lebih baik dari usha penjualan dalam berbagai daerah.

Mungkin terbukti bahwa perusahaan mengkonsentrasikan usahanya dalam wilayah yang terlalu terbatas. Pertimbangan mengenai penjualan potensial, kondisi persaingan, dan faktor biaya dapat menunjukkan keharusan untuk memperluas wilayah tersebut. Sekali lagi bahwa analisa dapat menunjukkkan bahwa sesuatu daerah belum semuanya terliput. 

5. Untuk pengarahan yang lebih baik dari usaha penjualan produk.

Suatu penelitian mengenai penjualan dan potensi penjualan dapat menunjukkan adanya pembatasan usaha penjualan pada berbagai produk dan pengabaian produk-produk yang lain serta yang lebih menguntungkan.

6. Untuk pengarahan yang lebih baik dari usaha penjualan dalam hubungan dengan pelanggan.

Analisa per pelanggan harus mengungkapkan trends dari berbagai jenis barang yang dibeli oleh masing-masing pelanggan. Juga, perbandingan dengan penjualan dari periode yang sama pada tahun yang lalu akan mengungkapkan fakta, apakah perusahaan mencapai kemajuan dalam mendapatkan jumlah penjualan yang sebesar-besarnya dan yang menguntungkan.
Setelah melakukan analisis penjualan dan mengetahui masalah maupun kesempatan yang ada, maka supervisor penjualan perlu mengambil tindakan untuk mengantisipasi hal yang mungkin terjadi, dan yang paling penting adalah bagaimana eksekutif penjualan tersebut menggunakan berbagai data tersebut sehingga dapat mendukung pengambilan keputusan yang efektif.
2.6 Standar Penjualan

Seperti yang terdapat dalam buku Controllership untuk mengukur hasil penjualan yang baik adalah sebagi berikut:
“Suatu standar telah didefinisikan sebagai tolak ukur prestasi pelaksanaan yang dikembangkan secara ilmiah”.

(Willson Campbell, 1997:269)

Standar penjualan merupakan hasil dari penelitian dan analisis yang diteliti terhadap prestasi-prestasi yang lalu. Standar-standar penjualan menggambarkan pendapat dari mereka yang dianggap cakap untuk memutuskan atau menilai bagaimana prestasi pelaksanaan yang memuaskan itu seharusnya. Pertimbangan mengenai seluk beluk operasi harus bergantung pada para eksekutif penjualan. Pendapat mengenai kondisi-kondisi umum perusahaan yang dipertimbangkan bersama dari staf eksekutif, termasuk direktur utama, supervisor penjualan dengan Controller.
2.7 Laporan Penjualan
Dalam perusahaan kecil, pemilik atau manajer dapat melakukan pengendalian yang segera terhadap penjualan dengan cara meneliti order-order yang diterima atau dengan cara yang lain. Akan tetapi, dalam perusahaan yang lebih besar, kontak perorangan tersebut harus dilengkapi dengan laporan-laporan yang menunjukkan tendensi atau kecenderungan pada masa sekarang dan juga prestasi pelaksanaan yang sedang berjalan pada saat ini.

Untuk menjamin adanya pemahaman pemakai laporan maka Controller harus menyesuaikan laporan dengan kebutuhan para pembacanya. Informasi untuk supervisor penjualan dan laporan untuk para eksekutif rendahan di bidang penjualan akan banyak perbedaannya. Luasnya informasi yang diperlukan dan bentuk penyajiannya akan bergantung pada kemampuan para individu, jenis organisasi, tanggungjawab tenaga masing-masing dan filsafat pimpinan penjualan.

Hal-hal yang dapat dimasukan dalam suatu laporan penjualan mencakup bidang yang luas, seperti yang dijelaskan dalam buku Controllership adalah:

Laporan tersebut meliputi:
1 Pelaksanaan penjualan yang sebenarnya, dengan angka-angka untuk bulan berjalan dan sampai bulan dua tahun berjalan.

2 Penjualan yang dianggarkan untuk periode berjalan dan sampai dengan periode berjalan.

3 Perbandingan penjualan yang sebenarnya dari perusahaan dengan angka-angka dalam jenis industri yang bersangkutan, meliputi persentase dari total.
4 Analisa penyimpangan (variances) antara penjualan yang sebenarnya dengan yang dianggarkan dan sebab-sebab terjadinya penyimpangan.

5 Hubungan-hubungan antara penjualan dan biaya, misalnya biaya per order yang diterima.

6 Standar penjualan perbandingan penjualan yang sebenarnya dengan kuota per salesman.

7 Data harga per unit.

8 Data laba kotor.
(Willson Campbell, 1997:274)

Data ini sering dapat dinyatakan dalam unit fisik atau dalam unit uang. Terlepas dari pelaksanaan penjualan yang sebenarnya atau standar penjaulan sebagian data yang lain mungkin berhubungan dengan order, pembatalan, retur, potongan dan lain-lain.

2.8 Pengertian Efektivitas

Pengertian efektivitas menurut buku Ensiklopedia Manajemen adalah:
“Efektivitas adalah suatu keadaan yang menunjukkan tingkat keberhasilan atau kegagalan kegiatan manajemen dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan lebih dahulu”.

(Komaruddin, 1994:269)

Dalam buku Manajemen pengertian efektivitas yang diambil dari pendapat  H.Emerson  adalah:

“Effectiveness is measuring in term of attaining prescribed goal objectives”

(Malayu S.P Hasibuan, 2001:242)

Definisi di atas menunjukkan bahwa efektivitas merupakan pengukuran dalam arti tercapainya sasaran atau tujuan yang telah ditentukan sebelumnya. Controller memiliki peranan di dalam meningkatkan efektivitas suatu fungsi perusahaan.
Sedangkan dalam buku Sistem Pengendalian Manajemen pengertian efektivitas adalah:

“Efektivitas adalah kemampuan suatu unit untuk mencapai tujuan yang diinginkan”

(Anthoni Dearden, 1992:14)

Jadi efektivitas berhubungan dengan tingkat pencapaian tujuan yang telah didapat. Efektivitas dapat dicapai dengan pelaksanaan suatu proses yang sesuai dengan tujuan yang ingin diharapkan. Apabila tujuan tersebut dapat dicapai maka dapat disebut efektif.

2.9 Peranan Controller Dalam Pengendalian Penjualan Untuk Menunjang Efektivitas Penjualan.

Berdasarkan dari fungsi dan kualifikasi yang dimiliki oleh Controller, maka dapat dikatakan bahwa Controller mempunyai peranan penting dalam pengendalian terutama dalam pengendalian penjualan.

Bantuan yang dapat diberikan Controller dalam masalah penjualan terdapat dalam buku Controllership yaitu:

1. Masalah Produk

2. Masalah Harga

3. Masalah Distribusi

4. Masalah yang Berhubungan dengan Metode Penjualan

5. Masalah Organisasi

6. Masalah Perencanaan dan Pengendalian
(Willson Campbell, 1997:260)

Dengan uraian sebagai berikut:
1. Masalah Produk
Seleksi awal dari produk atau pertimbangan mengenai perubahan-perubahan dalam lini produk, ukuran, dan warna pada umumnya harus didasrkan pada pertimbangan kolektif dari para eksekutif, yaitu pertimbangan mengenai pemasaran oleh manajer penjualan, masalah produksi oleh eksekutif pabrikase, dan pertimbangan biaya oleh Controller. Dalam penelaahan secara terus menerus terhadap tendensi penjualan, Controller mungkin dapat mengidentifikasikan tendensi yang tidak menguntungkan, yang mungkin memerlukan pengarahan kembali usaha penjualan atau mengadakan suatu perubahan produk.

2. Masalah Harga
Prosedur harga harus ditinjau secara periodik, meskipun biaya penetapan bukan satu-satunya faktor penentu, tetapi biaya itu harus dipertimbangkan dalam usaha memaksimalkan hasil pengembalian atas investasi. Controller harus menyediakan suatu informasi yang ada.  

3. Masalah Distribusi
Dalam masalah distribusi, Controller dapat mengkontribusikan analisa biaya yang diperlukan, dan meneliti secara statistik tendensi-tendensi yang tidak menguntungkan. Controller sanggup menyediakan indikasi mengenai biaya penjualan untuk berbagai saluran distribusi.
4. Masalah yang Berhubungan dengan Metode Penjualan
 Dalam hal ini, Controller dapat membantu dengan menyediakan informasi mengenai biaya-biaya historis dan menyiapkan estimasi biaya alternatif untuk berbagai metode.
5. Masalah Organisasi
 Oleh karena fungsi manajemen adalah dinamis, maka diperlukan perubahan organisasi unutk memenuhi kebutuhan baru. Dalam melakukan perubahan-perubahan ini, informasi yang berhubungan dengan potensi penjualan per produk atau per daerah dapat membantu untuk menata kembali tenaga salesman atau mempekerjakan tenaga salesman yang baru. Juga, data biaya komparatif pada struktur-struktur organisasi yang berbeda akan berguna dalam menentukan perubahan.
6. Masalah Perencanaan dan Pengendalian
 Controller dapat memberikan bantuan dalam banyak aplikasi untuk perencanaan dan pengendalian usaha penjualan. Dalam bidang perncanaan dan pengendalian ini, banyak dari fungsi-fungsinya terulang lagi. Kontribusi-kontribusi yang dapat diberikan adalah sebagai berikut:

a.  Anggaran dan quota penjualan. Catatan-catatan yang terperinci dan pengetahuan mengenai distribusi penjualan per daerah, per produk, dan per pelanggan, disertai pengetahuan manajer penjualan mengenai perubahan dan trends penjualan, penyediaan informasi pokok yang diperlukan dalam menetapkan anggaran, quota, dan standar-standar penjualan. Controller dapat juga memberikan jasa dalam hubungannya dengan peramalan dan penelitian pasar. 
b. Anggaran dan standar biaya distribusi. Sejarah menegnai biaya-biaya di masa yang lalu, sebagaimana tercatat pada departemen akuntansi, menyediakan banyak data yang diperlukan dalam menetapkan anggaran dan standar untuk pengukuran dan pengendalian usaha penjualan.
c. Laporan penghasilan dan biaya per bulan atau periodik:
1. Per daerah.

2. Per jenis produk.

3. Per metode penjualan.

4. Per pelanggan.

5. Per tenaga penjual.

6. Per divisi organisasi atau operasi.

Laporan analisis ini dan lainnnya dapat memberikan banyak informasi yang berguna. Pengungkapan mengenai kontribusi terhadap laba bersih oleh setiap daerah atau oleh beberapa faktor lain yang dianalisa, di atas biaya langsung, dapat menunjukkan titik-titik kelemahannya.
d.  Analisa khusus untuk memperlihatkan kondisi-kondisi yang memerlukan perbaikan atau sebagai audit terhadap prestasi pelaksanaan:
1. Rencana intensif penjualan. Biaya yang mungkin terjadi untuk berbagai rencana bila diterapkan pada perusahaan, dan sejauh mana rencana-rencana itu menguntungkan untuk perusahaan dan tenaga salesman. Penetapan mengenai apakah rencana-rencana intensif tersebut dapat mengarahkan usaha penjualan kepada produk yang paling menguntungkan.

2. Biaya kantor cabang dan gudang. Penelaahan periodik terhadap biaya, dalam hubungan dengan penjualan, pertumbuhan, dan pendapatan dari aktivitas.
3. Biaya pengembangan pelanggan. Analisa mengenai biaya menjamu atau biaya pengembangan perusahaan yang lain per pelanggan, per penjual atau per daerah, dengan tekanan pada alternatif-alternatif yang perlu dan yang mungkin semuanya dalam hubungannya dengan margin atau laba yang bersangkutan.

4. Kompensasi dan biaya bagi salesman. Peninjauan dan analisa mengenai gaji, bonus, dan biaya-biaya untuk tenaga salesman dihubungkan dengan anggaran, struktur gaji, dan keadaan dalam jenis industri yang bersangkutan.

Di samping itu kontribusi yang diberikan Controller dalam pengendalian akan membantu manajer penjualan dalam menjalankan proses pengendalian penjualan, yaitu:

1. Memberikan bantuan kepada manajemen penjualan dalam menetapkan anggaran penjualan.
2. Memberikan bantuan kepada manajemen penjualan dalam menetapkan standar pelaksanaan penjualan.

3. Analisa terhadap prestasi pelaksanaan penjualan.
4. Dalam hal pelaporan penjualan.

Dengan posisinya sebagai kepala bagian akuntansi, Controller dapat menyediakan informasi yang berguna untuk keperluan manajer dalam waktu yang singkat. Controller juga bertanggungjawab atas penyajian informasi untuk perencanaan penjualan oleh manajer penjualan dan menyajikan laporan analisis yang menyangkut penyimpangan agar dapat dilakukan tindakan koreksi sesegera mungkin.
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