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BAB I

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Penelitian 

 Indonesia merupakan  salah satu negara yang berkembang, negara sedang melaksanakan pembangunan disegala bidang. Dalam usaha mengembangkan serta mencapai cita–cita nasional yaitu untuk menunjukkan kehidupan masyarakat yang adil dan makmur. Pemerintah sedang aktif melakukan pembangunan nasional dalam meningkatkan usaha untuk memperbaiki kesejahteraan masyarakat Indonesia.

Kemajuan ekonomi dewasa ini mempunyai dampak positif dalam segala bidang, hal ini terbukti dengan semakin banyaknya perusahaan yang berdiri ditunjang dengan kemajuan faktor-faktor ekonomi seperti dunia perindustrian, perdagangan dan jasa baik secara langsung maupun tidak langsung.

Ini berarti perusahaan harus mampu bersaing supaya 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 dihasilkan 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 operasional salanjutnya kegiatan penjualan kegiatan yang terpenting diantara berbagai macam aktivitas yang ada dalam perusahaan oleh karena itu aktivitas penjualan memerlukan penanganan yang serius.

       Secara umum dapat dikatakan bahwa struktur pengendalian intern perusahaan sudah diterapkan dengan baik, jika tidak seorangpun berada dalam kedudukan yang sedemikian rupa sehingga ia dapat membuat kesalahan dan meneruskan tindakan-tindakan yang tidak diinginkan tanpa diketahui dalam waktu yang cukup lama. Misalnya bila ada persekongkolan (collusion) antara para pelaksana yang seharusnya saling mengawasi, bagaimanapun baiknya penerapan dari struktur pengendalian intern dalam perusahaan, maka itu tidak akan ada gunanya. 

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 dengan 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.

Dalam perusahaan–perusahaan yang cukup besar, manajer tidak dapat mengawasi secara langsung kegiatan perusahaannya untuk itu manajer dalam melaksanakan tugas sahari-hari memerlukan adanya informasi–informasi, baik informasi yang menyangkut data financial  maupun data nonfinancial.

Efektivitas penjualan merupakan suatu kegiatan yang dilaksanakan dengan cara meningkatkan kuantitas penjualan dengan melihat kemampuan perusahaan dalam menyalurkan barang, kebijakan serta strategi yang ditetapkan perusahaan. Oleh karena itu, manajemen perusahaan harus mempertimbangkan kerja sama dalam menunjang efektivitas kegiatan penjualan untuk mengupayakan kepuasan pelanggan. 

Sehubungan dengan ini informasi akan sangat berpengaruh terhadap fungsi manajemen didalam melakukan pengendalian penjualan, karena laporan– laporan yang dihasilkan.

Berdasarkan uraian diatas dan memperhatikan pentingnya struktur pengendalian intern penjualan, maka 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 Struktur Pengendalian Intern Penjualan dalam Mendukung Efektivitas Penjualan”
1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan pengendalian intern penjualan pada PT.Inti Daya Mandiri

2. Seberapa besar peranan struktur pengendalian intern penjualan dalam mendukung efektivitas penjualan pada PT.Inti Daya Mandiri

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian 
Maksud dilaksanakan penelitian ini adalah untuk mempelajari, mengevaluasi dan membuat kesimpulan mengenai peranan struktur pengendalian intern penjualan dalam mendukung efektivitas penjualan pada PT.Inti Daya Mandiri. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui pelaksanaan pengendalian intern penjualan pada PT.Inti Daya Mandiri

2. Untuk mengetahui seberapa besar peranan struktur pengendalian intern penjualan dalam mendukung efektifitas penjualan pada PT.Inti Daya Mandiri

1.4 Kegunaan Hasil Penelitian 

Kegunaan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Penulis

Dengan adanya penelitian ini dapat menambah wawasan berkaitan dengan struktur pengendalian intern penjualan dalam mendukung efektivitas penjualan.

2. Perusahaan

Diharapkan dapat memberikan informasi atau masukan bagi perusahaan dalam melaksanakan kegiatan perusahaan, sehingga perusahaan dapat membuat suatu pertimbangan dalam pengambilan keputusan guna mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

3.   Peneliti Selanjutnya

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

1.5 Kerangka Pemikiran 

Pada perusahaan yang relatif kecil dan dikelola secara sederhana fungsi pengendalian masih dapat dilakukan oleh pemiliknya. Tetapi sejalan dengan perkembangan perusahaan, maka aktifitas perusahaan akan semakin kompleks dan semakin luas permasalahan yang dihadapi. Hal ini disebabkan adanya keterbatasan pengendalian ( span of control) dari manajer sehingga diperlukan satu cara pengendalian yang dapat digunakan dalam mengelola perusahaan secara efektif yaitu melalui pengendalian akuntansi dan laporan statistik. 

Penjualan merupakan aktifitas yang penting dalam operasional perusahaan pengelolaan penjualan harus dilakukan dengan semaksimal mungkin, mengingat pentingnya penjualan beserta hasil yang diperoleh bagi kelangsungan hidup perusahaan.

Aktifitas penjualan dapat berjalan dengan lancar apabila didukung dengan adanya  struktur pengendalian intern  suatu usaha yang terdiri atas kebijakan– kebijakan dan prosedur–prosedur yang ditetapkan untuk memberi keyakinan memadai bahwa tujuan tertentu satuan usaha dapat tercapai 

Dalam struktur pengendalian intern yang baik terdapat tindakan-tindakan yang harus diambil oleh pimpinan perusahaan untuk mengatur dan mengarahkan aktivitas-aktivitas perusahaan.

Menurut George H Bodnar dan William S Hopwood yang diterjemahkan oleh Amir Abadi Yusup dalam bukunya “Sistem Informasi Akuntansi” (2000 ; 174), mendefinisikan pengertian struktur pengendalian intern adalah sebagai berikut :

“Struktur pengendalian intern perusahaan terdiri dari kebijakan dan prosedur-prosedur untuk menyediakan jaminan yang memadai bahwa tujuan-tujuan perusahaan dapat tercapai”

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa struktur pengendalian intern merupakan suatu proses untuk mencapai tujuan tertentu. 

Struktur pengendalian intern dapat diterapkan dalam berbagai aktivitas yang ada dalam perusahaan. Salah satunya adalah penjualan kain. Penjualan kain merupakan salah satu aktivitas utama yang dilakukan oleh PT.Inti Daya Mandiri, karena dari hasil penjualan tersebut diperoleh keuntungan besar dan dapat digunakan untuk membiayai aktivitas perusahaan.

Seperti yang dikemukakan oleh Rony A Rusly dalam bukunya “Manajemen Pemasaran”,   (2000 ; 8), menyatakan bahwa pengertian penjualan yaitu sebagai berikut:

“Penjualan adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingin menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.

Berdasarkan  pengertian di atas maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli dimana penjual menawarkan suatu produk dengan harapan pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai alat ukur produk  tersebut, sebesar harga jual yang telah disepakati.

Dalam pengelolaan hasil dari penjualan tersebut, perusahaan membutuhkan suatu struktur pengendalian intern yang baik agar pelaksanaan pengelolaan dapat berjalan dengan lancar. 

Struktur pengendalian intern penjualan dapat tercapai apabila terdapat unsur-unsur pendukung baik dari organisasi maupun dari segi operasional sehingga dalam keadaan apapun juga dari setiap aktifitas penjualan dapat terkendali.

Tanpa adanya struktur pengendalian intern yang memadai kemungkinan untuk terjadinya kesalahan dalam operasional penjualan sangat besar, untuk itu perusahaan perlu menyusun struktur pengendalian intern yang dapat membantu manajemen dalam menjaga keamanan harta perusahaan, mencegah dan menemukan kesalahan-kesalahan yang dapat merugikan perusahaan

Sedangkan pengertian efektivitas itu sendiri seperti yang diungkapkan oleh Alexander Sindoro dalam bukunya “Manajemen” (1996; 63) mendefinisikan pengertian Efektivitas sebagi berikut:

“Efektivitas adalah kemampuan untuk menentukan tujuan yang memadai melakukan hal yang tepat”.

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa efektivitas adalah ukuran keberhasilan dalam pelaksanaan kerja terhadap waktu yang dibutuhkan dengan tujuannya dalam pelaksanaan kerja juga sebagai hubungan antara keluaran suatu pusat pertanggungjawaban dengan sasaran yang ingin dicapai. 

Dari penjelasan diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa struktur pengendalian intern penjualan mempunyai peranan dalam mendukung efektifitas penjualan.
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1.6          Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis melakukan penelitian di PT. Inti Daya Mandiri di bagian gudang yang berlokasi di jalan Paralon 1 No. 20 Bandung. Penelitian dimulai bulan Mei 2005 sampai dengan bulan Juli 2005.












Landasan teori:


Struktur pengendalian intern perusahaan terdiri dari kebijakan dan prosedur-prosedur untuk menyediakan jaminan yang memadai tentang  bahwa tujuan-tujuan perusahaan dapat tercapai. (Mulyadi 2002 ; 180)


Penjualan adalah proses sosial dan manajerial dimana 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) 
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Unsur-unsur Struktur Pengendalian intern





Hal yang harus diperhatikan dalam Efektivitas Penjualan





Peranan Struktur Pengendalian Intern Penjualan dalam Mendukung Efektivitas Penjualan









