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DAFTAR FUSTAKA

USULAN PENELITIAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Pembangunan yang telah dilaksanakan oleh bangsa Indonesia dalam rangka mengisi kemerdekaan telah menjadikan bangsa Indonesia tahap demi tahap mengalami kemajuan yang cukup pesat, terutama dalam bidang ekonomi. Pembangunan ini semata-mata dilakukan untuk mencapai cita-cita nasional yaitu untuk mewujudkan masyarakat yang adil dan makmur.

Seiring dengan perkembangan pembangunan di Indonesia maka dunia usaha pun mengalami peningkatan. Hal ini juga tentunya akan berdampak pada kebutuhan masyarakat yang semakin meningkat. Untuk memenuhi kebutuhan masyarakat tersebut, maka perusahaan memanfaatkan pasar sebagai sarana untuk menjual barang atau jasa yang dihasilkan. Pesatnya pertumbuhan di sektor ekonomi ini mengakibatkan meningkatnya lalu lintas barang dan penumpang khususnya transportasi darat. 
Dengan kehidupan masyarakat yang modern seperti saat ini serta ditunjang dengan pesatnya perkembangan teknologi, membuat arus lalu lintas semakin padat serta menjadikan jalan sebagai sarana dan prasarana umum yang sangat penting, terlebih lagi pada daerah-daerah perkotaan dimana sering terjadi kemacetan-kemacetan lalu lintas yang tentunya akan menumbulkan banyak kerugian-kerugian ekonomis seperti: pemborosan bahan bakar, terhambatnya arus distribusi barang, terjadinya polusi lingkungan dan lain sebagainya.
Mengingat jalan merupakan faktor yang sangat penting untuk mendukung kelancaran kegiatan-kegiatan ekonomis maka dilaksanakanlah pembangunan jalan bebas hambatan atau lebih dikenal dengan nama jalan tol, dan untuk merealisasikan pembangunan tersebut maka pada tahun 1978 pemerintah mendirikan PT. JASA MARGA (PERSERO) sebagai badan usaha milik negara yang berwenang untuk mengelola jalan tol dan jembatan di Indonesia.
PT JASA MARGA (Persero) Cabang Padaleunyi Bandung mempunyai tugas pokok yakni membantu pencapaian tujuan dalam mengembangkan jaringan jalan tol dan mencari laba dengan sumber daya yang dimiliki, dalam usaha mencapai tujuan perusahaan tersebut maka salah satu tugas pokoknya adalah melakukan kegiatan penjualan tiket tol kepada pengguna jasa pelayanan tersebut. Untuk melaksanakan tugas pokok tersebut maka PT. JASA MARGA (Persero) Cabang Padaleunyi Bandung harus mempunyai manajemen yang baik.
 Manajemen perusahaan berkewajiban mengendalikan seluruh kegiatan yang dilakukan perusahaan termasuk salah satunya adalah penjualan. Penjualan merupakan suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam usaha memasarkan produk atau jasa yang dimilikinya kepada masyarakat atau konsumen yang membutuhkannya, dimana hasil penjualan tersebut merupakan hasil pendapatan bagi perusahaan yang tentunya akan mendukung kegiatan perusahaan selanjutnya. 

Manajemen yang baik memerlukan pengendalian yang efektif. Kurangnya pengelolaan dan pengendalian aktivitas penjualan dapat merugikan perusahaan seperti terjadinya penyimpangan-penyimpangan dalam perusahaan, berkurangnya pendapatan dan lain sebagainya. Mengingat penjualan adalah faktor yang sangat penting untuk diawasi maka diperlukan pengendalian manajemen yang baik. Pada perusahaan-perusahaan besar manajemen tidak dapat mengawasi secara langsung kegiatan-kegiatan perusahaan baik dalam melaksanakan kegiatan operasionalnya maupun kegiatan-kegiatan lainnya seperti pengawasan keuangan perusahaan dan lain sebagainya. Mengingat pengawasan yang utama adalah berhubungan dengan akunting, penafsiran terhadap hasil analisa, pengauditan, urutan perpajakan, peramalan dan ekonomi, untuk itu perusahaan harus mempunyai petugas yang memiliki keahlian teknis seorang akuntan, serta harus mengerti tentang keberadaan perusahaan, cakap, mempunyai pandangan yang luas yang disebut controller. Controller dapat membantu pimpinan dalam menganalisis data dan catatan yang berkaitan dengan penilaian untuk tujuan perencanaan dan pengendalian perusahaan. Dalam hal ini controller harus mempunyai kesanggupan untuk melihat kedepan dan memberi penilaian terhadap masa yang akan datang. Dalam akuntansi controller merupakan informasi serta dapat mengkomunikasikannya dengan baik sehingga pihak manajemen dapat mengambil keputusan dengan tepat untuk menjalankan operasinya dan apabila diketahui terjadi penyimpangan-penyimpangan dalam perusahaan dapat segera diambil suatu tindakan agar perusahaan tidak terlalu banyak mengalami kerugian.

Aktivitas penjualan merupakan aktivitas penting dalam perusahaan, maka pengendalian terhadap aktivitas penjualan merupakan suatu hal yang tidak dapat diabaikan, disinilah seorang controller diharapkan perannya didalam membantu pihak manajemen untuk melakukan pengendalian terhadap aktivitas tersebut sehingga diharapkan kegiatan penjualan dapat dilakukan secara efektif.

Pada kesempatan ini penulis mencoba untuk mengemukakan analisis yang diharapkan dapat membantu manajemen dalam mengelola penjualan secara efektif, yang akan penulis tuangkan dalam bentuk tulisan yang berjudul:
“PERANAN CONTROLLER DALAM PENGENDALIAN PENJUALAN GUNA MENUNJANG EFEKTIVITAS PENJUALAN PADA PT. JASA MARGA (PERSERO) CABANG PADALEUNYI BANDUNG”.
1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian tersebut diatas maka penulis mengidentifikasikan masalah-masalah yakni sebagai berikut:
1. Bagaimana pelaksanaan pengendalian penjualan yang dilakukan PT. JASA MARGA (Persero) Cabang Badaleunyi Bandung ?

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. JASA MARGA (Persero) Cabang Padaleunyi Bandung.

Adapun tujuan dari penelitian adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui pengendalian penjualan oleh controller PT. JASA MARGA (Persero) Cabang Padaleunyi Bandung.

2. Untuk mengetahui peranan controller dalam pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas penjualan.

1.4 Kegunaan Penelitian


Hasil penelitian diharapkan dapat memberi manfaat bagi semua pihak terutama bagi :

1. penulis


Penulis dapat membandingkan antara teori yang dipelajari selama perkuliahan dengan praktek yang terjadi dilapangan serta memperluas wawasan penulis, terutama mengenai peranan controller dalam mengendalikan penjualan guna menunjang efektivitas penjualan.

2. perusahaan


Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi atau masukan bagi perusahaan dalam upaya meningkatkan pengendalian penjualan tiket tol.

3. Pihak Lain
      Peneliti lain dapat menjadikan hasil penelitian yang penulis lakukan sebagai bahan referensi jika ingin mengmbangkan judul atau tema yang sama.

1.5 Kerangka Pemikiran


Dunia usaha di Indonesia saat ini mulai menunjukan peran sertanya dalam usaha membangun Indonesia kembali. Hal ini terbukti dengan bertambah pesatnya arus perdagangan baik barang ataupun jasa yang dilakukan oleh perusahaan kecil ataupun perusahaan besar. Perusahaan-perusahaan tersebut terus bersaing agar produk/jasa yang dihasilkannya dapat diterima dimasyarakat. Untuk melakukan kegiatan-kegiatan operasional perusahaan maka perusahaan harus mempunyai manajemen yang baik agar perusahaan dapat terus berkembang dan maju serta memperoleh laba sesuai dengan yang diinginkan. Dalam menjalankan manajemen perusahaan, harus ditunjang dengan adanya pengawasan dan pengendalian seluruh aktivitas perusahaan agar dapat memperkecil terjadinya penyimpangan-penyimpangan yang dilakukan oleh pihak-pihak yang tidak bertanggungjawab. Pada perusahaan yang relative masih kecil dan dikelola secara sederhana, fungsi pengendalian masih dapat secara langsung dilakukan oleh pemiliknya, tetapi sejalan dengan perkembangan perusahaan maka dengan sendirinya aktivitas perusahaan pun akan semakin meningkat dan tetunya hal ini membuat membuat pemilim perusahaan tidak dapat lagi mengawasi sendiri perusahaan nya karena terdapat keterbatasan-keterbatasan jangkauang pengendalian dari manajemen sehingga diperlukan suatu cara pengendalian yang dapat digunakan dalam mengelola perusahaan secara efektif. Salah satu kegiatan perusahaan yang harus ditunjang dengan pengendalian yang baik adalah penjualan. Adapun pengertian penjualan menurut Rony A. Rusli dalam buku Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan, Implemensil dan Control menyatakan bahwa:

“penjualan adalah proses social dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingin ciptaka, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.“
(Rony A. Rusli 2000:8)

Aktifitas penjualan merupakan salah satu aktifitas terpenting dalam perusahaan, oleh karena itu memerlukan penanganan khusus dari pihak perusahaan untuk meningkatkan efektivitas penjualan perlu dilakukan suatu pengendalian penjualan yang meliputi analisis, penelaahan dan penelitian tentang kebijaksanaan, prosedur, metode dan pelaksanaan yang sesungguhnya untuk mencapai hasil yang diharapkan atas investasi yang telah dilakukan. Untuk melaksanakan aktivitas perusahaan tersebut maka perusahaan memerlukan peran serta seorang controller. Adapun pengertian controller menurut Komaruddin dalam buku Ensiklopedia Manajemen mengatakan bahwa:
“Controller adalah seorang petugas dalam suatu perusahaan besar atau menengah yang memiliki keahlian teknis seorang akuntan, fungsi pengawasan yang utama adalah berhubungan dengan penafsiran terhadap hasil analisa, pengauditan, urutan perpajakan, peramalan dan ekonomi.”

 (Komaruddin 1994:164)

Berdasarkan pemikiran tersebut, dapat disimpulkan bahwa seorang controller yang memadukan segenap pengalaman dan profesionalismenya dapat mempunyai peran yang sangat penting dalam pemecahan masalah serta pengambilan keputusan dalam perusahaan. Adapun fungsi dari controller adalah sebagai berikut:

1. Fungsi perencanaan

2. Fungsi pengendalian

3. Fungsi pelaporan

4. Fungsi akuntansi

5. Fungsi informasi

6. Fungsi lain-lain

(Drs. R.A. Supriyono, S.U., Akt 2000 :212)
Dengan adanya controller diharapkan dapat memperkecil terjadinya penyimpangan-penyimpangan yang terjadi dalam perusahaan dan dapat segera dicari solusinya agar perusahaan tidak banyak mengalami  kerugian.

Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan diatas maka penulis merumuskan suatu hipotesis untuk membantu proses penelitian dan pengujian yakni: “controller berperan dalam pengendalian penjualan guna menunjang efektivitas penjualan”.

Dari uraian kerangka pemikiran diatas dapat dibuat bagan yakni sebagai berikut:
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           Gambar 1.1

         Bagan kerangka pemikiran     
1.6 Metodologi Penelitian


Dalam penyusunan laporan ini, penulis menggunakan metode Deskriptif Analitis, yakni suatu metode untuk menemukan fakta dengan interpretasi yang tepat serta dilakukan analisa yang ditujukan untuk menguji hipotesa-hipotesa yang akhirnya dapat ditarik suatu kesimpulan secara umum mengenai perusahaan yang bersangkutan.

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan penulis adalah sebagai berikut :

1. Penelitian lapangan 


Penelitian lapangan ini dilakukan untuk mendapatkan data primer, yaitu data yang berasal dari perusahaan dan diperoleh dengan cara meneliti secara langsung ke lokasi perusahaan. Adapun langkah-langkah dalam pengumpulan data primer adalah sebagai berikut :

a. Melakukan wawancara langsung agar pejabat yang berwenang  dan menguasai objek penelitian  yang sedang di teliti penulis
b.  Pengamatan langsung pada lokasi penelitian (observasi), maksudnya peneliti melakukan penelitian langsung pada objek yang diteliti.

c. Kuesioner, yaitu dengan menyajikan daftar pertanyaan tentang kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk kemudian diisi oleh penulis berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang telah dilakukan penulis.

2. Studi kepustakaan


Tujuan dari studi kepustakaan adalah untuk mengumpulkan data sekunder yang berhubungan dengan data yang diteliti. Dari data sekunder yang berhasil dikumpulkan didapatkan landasan teoritis untuk membahas masalah yang telah diidentifikasikan sebelumnya.

1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian


Untuk memperoleh data dan informasi yang diperlukan dalam peyusunan skripsi  ini, penulis melakukan penelitian pada PT. JASA MARGA (Persero) Cabang Padaleunyi Bandung yang dilakukan pada bulan Maret 2005 sampai dengan selesai.
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Tercapainya efektivitas penjualan.





Terwujudnya prilaku manajer/staf tingkat bawah yang mendukung efektivitas pelaksanaan keputusan dalam dalam operasi penjualan yang meliputi kedisiplinan, tanggung jawab, tugas-tugas individu dll.





Pelaksanaan kebijakan oleh manajer/staf tingkat bawah (termasuk keputusan yang berhubungan dengan efektivitas penjualan)





Berbagai keputusan manajemen yang mencakup


-Planning


-Organizing


-Actuiting


-Controlling


yang sejalan dengan tujuan perusahaan





Peranan controller dalam pengendalian penjualan





Fungsi controller





Kontribusi controller





Kulifikasi controller 





Memberikan informasi dan saran-saran yang berhubungan dengan pengendalian penjualan kepada manajemen





Memanfaatkan informasi sebagai masukan bagi manajemen dalam proses pengambilan keputusan
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