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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 
Konsep Tentang Peranan

Sebelum kita membahas lebih jauh peranan Controller dalam pengendalian penjualan dalam perusahaan maka terlebih dahulu perlu kita ketahui mengenai apa yang dimaksud dengan peranan. Konsep mengenai peranan yang dikemukakan oleh Komaruddin dalam bukunya Ensklopedia Manajemen adalah sebagai berikut :

1. 
Bagian dari tugas utama yamg harus dilakukan seseorang dalam manajemen.

2.  
Pola perilaku yang diharapkan dapat menyertai suatu status.

3.  

Bagian atau fungsi seseorang dalam kelompok atau pranata.

4. 
Fungsi yang diharapkan dari seseorang atau menjadi karakteristik yang ada polanya.

5.  
Fungsi setiap variabel dalam hubungan sebab akibat.

(1994;768)
Dari kutipan di atas, dapat dijelaskan bahwa peranan merupakan bagian dari tugas utama yang harus dilakukan seseorang dalam kelompok yang mempunyai hubungan sebab akibat. Peranan meliputi harapan-harapan dari suatu anggota sistem sosial terhadap fungsi-fungsi yang dijalankan oleh seseorang didalam sistem sosial tersebut. 

2.2 

Controller
2.2.1 
Pengertian Controller
Controllership merupakan ilmu yang mempelajari apa, siapa dan bagaimana seorang Controller menjalankan fungsi perencanaan, pengendalian, pelaporan, akuntansi dan tanggung jawab utama lainnya. Hal yang penting untuk pemenuhan fungsi Controller secara wajar ialah adanya suatu sikap pemikiran yang memberi semangat dan menghidupkan data finansial dengan menerapkan terhadap kegiatan perusahaan di masa yang akan datang.

Istilah “Controller” berasal dari bahasa perancis yaitu “Comptroller”, “Compte” yang berarti “Account” atau rekening. Peranan Controller dalam suatu perusahaan selalu meningkat dari waktu ke waktu selaras dengan perkembangan perusahaan yang bersangkutan. Pada masa lalu, pekerjaan Controller sangat sederhana yaitu menyusun dan menyajikan laporan keuangan yang terdiri atas neraca dan laporan rugi-laba. Saat sekarang, tugas Controller meliputi banyak fungsi penting lainnya.

Controller adalah manajer yang bertugas atau “in charge” pada Departemen Akuntansi. Mereka adalah anggota staf tim manajemen puncak yang aktif berpartisipasi dalam proses perencanaan, pengendalian dan pembuatan keputusan. Controller sekaligus juga sebagai manajer lini pada departemennya. Meskipun Controller tidak melakukan pengendalian dalam ukuran wewenang lini, tetapi sebagai manajer informasi mereka mempunyai posisi yang penting dalam melaksanakan pengendalian dengan cara-cara yang sangat khusus yaitu melalui pelaporan dan penafsiran data yang diperlukan untuk proses perencanaan, pengendalian, dan pembuatan keputusan.

Adapun pengertian Controller menurut R. A. Supriyono dalam bukunya Sistem Pengendalian Manajemen, adalah:

“Controller adalah orang yang bertanggung-jawab untuk mendesain dan mengoperasikan sistem pengendalian manajemen”.
(2000;206)
Sedangkan pengertian Sistem pengendalian manajemen itu sendiri menurut R. A. Supriyono dalam bukunya Sistem Pengendalian Manajemen, adalah:
“Suatu sistem yang digunakan oleh manajemen untuk mempengaruhi anggotanya agar melaksanakan strategi dan kebijakan organisasi secara efisien dan efektif dalam rangka mencapai tujuan organisasi, sistem pengendalian manajemen terdiri atas struktur dan proses”. 
(2000;11)
Adapun Pengertian Controller menurut Willson dan Campbell dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen yang telah dialihbahasakan oleh Tjintjin F. Tjendera adalah:

“The term ‘controller’ is more descriptive of the expanded responsibilities of function. Controller is the title used to signify the position of the chief accounting officer responsibilities of financial statistics and control”..
(1997, 11)
Dari beberapa definisi diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa Controller mengawasi dan menyelenggarakan catatan akuntansi dan statistik, ia juga diharuskan untuk melakukan analisis dan interpretasi terhadap laporan akuntansinya serta berusaha memberikan informasi yang dapat membantu manajer operasional dalam mencapai tujuan manajemennya dan mendukung tercapainya tujuan perusahaan secara keceluruhan serta bertanggung jawab untuk mendesain dan mengoperasikan sistem pengendalian manajemen. 
Pengertian Controller terus berkembang sejalan dengan fungsinya yang semakin luas. Pada berbagai perusahaan, jabatan Controller diberikan dengan fungsi yang bervariasi menurut perusahaan tersebut. Namun semua definisi untuk jabatan Controller menunjukan bahwa Controller merupakan top manajemen dalam bidang akuntansi dan keuangan. Dia juga bertanggung jawab dalam mengawasi metode perencanaan dan pengendalian yang digunakan dalam perusahaan, serta pengembangan sistem tersebut. Berbagai sebutan untuk jabatan Controller menurut Willson dan Campbell dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen yang telah dialihbahasakan oleh Tjintjin F. Tjendera adalah:
“Banyak sebutan dipergunakan untuk jabatan kepala akuntansi; akan tetapi, sebutan yang paling umum dan representatif ialah Controller. Tugas-tugas Controller kadang-kadang dipikul oleh seorang kepala akuntansi, manajer kantor, Controller, bendaharawan, asisten bendaharawan, atau sekretaris. Akan tetapi, dengan semakin bertambahnya tekanan pada pengendalian akuntansi (accounting control), dan dengan adanya kebutuhan pimpinan akan tambahan informasi untuk tujuan statistik dan pengambilan keputusan keuangan, maka istilah “Controllership” telah memperoleh pengakuan yang selayaknya.”
(1997;11)
Dari uraian di atas tampak bahwa tugas Controller meliputi juga perencanaan, pelaporan, serta pengendalian berbagai kegiatan perusahaan. Meskipun diberi sebutan Controller, Kepala Bagian Akuntansi tidak melakukan pengendalian secara langsung di dalam perusahaan karena fungsi ini tetap dipikul oleh para pimpinan yang bertanggungjawab atas operasi yang dipimpinnya. Dimana pengendalian yang dilakukan Controller berupa penyajian laporan, analisis, rekomendasi dan nasihat kepada mereka dalam mencapai tujuan perusahaan. Dengan kata lain dapat diartikan bahwa Controller adalah pejabat yang menyediakan alat bantu bagi para pimpinan perusahan untuk mengendalikan perusahaan, dalam hal ini adalah pengendalian penjualan.
2.2.2 Tugas dan Tanggung Jawab Controller

Dalam lingkungan operasi perusahaan yang luas dan selalu mengalami perubahan, Controller dapat memberikan informasi dan mengarahkan pimpinan dalam mengambil keputusan. Sekarang ini, Controller tidak hanya membatasi peranannya dalam fungsi pencatatan, tetapi harus mampu membuat laporan, menganalisis dan menginterpretasikan, laporan yang diberikannya serta memberikan saran-saran dan informasi lainnya kepada pimpinan perusahaan dalam membuat keputusan. Oleh karena itu, Controller harus memahami ide pimpinan dan menterjemahkan dalam data. Controller juga harus berorientasi pada pandangan manajemen yang mengarah pada operasi-operasi perusahaan yang paling menguntungkan.

Menurut Willson dan Campbell dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen yang telah dialihbahasakan oleh Tjintjin F Tjendera, tugas dari Controller yang terpenting adalah sebagai berikut:

1. Controller terutama merupakan seorang eksekutif staf, yang fungsi utamanya adalah mengembangkan suatu organisasi dan sistem perkiraan, kebijaksanaan, catatan dan prosedur yang akan menyediakan data yang dapat dianalisa dan diinterpretasikan oleh para pimpinan fungsional lain dalam pengambilan keputusan untuk mencapai sasaran dan tujuan perusahaan.

2. Meskipun tanggungjawab untuk mengarahkan operasi dilimpahkan pada para pimpinan fungsional yang lain, tetapi Controller harus sanggup memahami dan menjalin hubungan dan masalah-masalah mereka, agar dia efektif dan dapat membantu untuk memecahkan masalahnya.

3. Agar dapat berguna, fakta-fakta, informasi dan data harus dikomunikasikan sedemikian rupa sehingga mudah dimengerti oleh mereka yang membutuhkannya.

4. Controller harus memiliki kesanggupan untuk menerjemahkan fakta dan statistik ke dalam bentuk trends (arah) dan hubungan-hubungannya. Dalam lingkungan perusahaan masa dating, adalah merupakan hal yang sangat perlu agar trends dan hubungan-hubungannya dapat dilihat sedini mungkin dan dipertimbangkan tindakan yang akan diambil.

5. Controller harus cermat dalam temuan (findings) dan pelaporannya; akan tetapi, dia juga harus memiliki kesanggupan untuk melihat ke depan dan sanggup memberi penilaian terhadap masa yang akan datang.

6. Pada umumnya perusahaan mempunyai kemampuan untuk mengisolasi masalah pokoknya; akan tetapi, perusahaan yang sukses selalu mengambil tindakan positif tepat pada waktunya. Oleh karena itu, Controller harus dapat mengembangkan dan menyediakan informasi secepatnya.

7. Controller harus mengadakan tindak lanjut (follow up) terhadap penelitian dan interpretasinya. Para pimpinan biasanya sibuk dan cenderung menangguhkan hal-hal yang tidak memerlukan perhatian segera.

8. Controller harus dapat diandalkan oleh para pimpinan dengan menyediakan informasi yang cermat dan segera, disertai suatu sikap ingin membantu. Jika dia bersikap diktator atau tercela, maka dia segera kehilangan nilainya dalam proses pengambilan keputusan.

9. Controller harus jujur dan tidak memihak. Dia perlu melaporkan semua fakta yang relevan. Fungsi Controllership mempunyai tugas mengukur pelaksanaan dari semua satuan perusahaan dan harus melaporkan dengan cermat.
10. Controller harus sanggup memasarkan atau menjual ide kemampuan analitis dan fungsi totalnya. Oleh karena itu, adalah penting bahwa semua output disediakan dalam suatu bentuk yang dapat dipergunakan dengan mudah.

11. Meskipun menyadari penuh dari tugasnya, Controller harus juga menyadari keterbatasannya. Informasi statistik, yang telah dikumpul, dianalisa, dan diinterpretasikan dengan bagaimanapun cermatnya, bukan merupakan suatu pengganti bagi kemampuan pimpinan.
Adapun tanggungjawab Controller menurut R.A Supriyono dalam buku Sistem Pengendalian Manajemen adalah sebagai berikut:

1. Mendesain, mengembangkan dan memelihara sistem pengendalian dan sistem informasi dalam organisasi.

2. Menyusun laporan keuangan untuk para pemakai eksternal (pemegang saham atau pemilik, kreditor, pajak dan lain sebagainya).

3. Menyusun dan menganalisis laporan-laporan kinerja manajer unit-unit organisasi dan kinerja organisasi sebagai suatu entitas ekonomi dan membantu para manajer dengan cara:
a. Menginterpretasikan laporan-laporan tersebut.

b. Menganalisis usulan-usulan program dan anggaran.

c. Mengkonsolidasikan rencana-rencana berbagai bagian organisasi. 
4. Mengembangkan auditing internal dan prosedur pengendalian akuntansi untuk:

a. Menjamin validitas informasi.

b. Mengamankan aktiva organisasi.

c. Melaksanakan audit operasional.

d. Menjamin dipatuinya kebijakan manajemen.

5. Mengisi formulir-formulir (laporan-laporan) perpajakan dan mengurus semua kewajiban pajak dan restitusi pajak perusahaan.

6. Mendesain, mengembangkan dan memelihara sistem pengendalian manajemen internal untuk perencanaan dan pengendalian.

7. sebagai staf manajemen puncak, Controller memberikan nasihat kepada manajer mengenai implikasi-implikasi keuangan atas keputusan-keputusan yang dipertimbangkan.

8. Mengembangkan sumber daya manusia dalam departemen akuntansi dan berpartisipasi dalam pendidikan dan pelatihan manajemen yang berhubungan dengan tanggungjawab dan fungsi Controller.

Untuk melaksanakan tanggungjawab diatas maka Controller memiliki beberapa fungsi utama yang harus dilakukan agar dapat mencapai tujuan perusahaan yang telah ditetapkan.

2.2.3 Fungsi Controller
Dikarenakan banyaknya variasi yang muncul pada berbagai perusahaan, fungsi Controller juga mengalami perkembangan. Hal ini disebabkan posisinya sebagai anggota tim manajemen puncak, Controller mempunyai kebebasan untuk memilih teknik dan rincian kegiatannya, mengawasi pekerjaan pihak lain, secara langsung menyusun studi dan laporan-laporan khusus, dan memberikan saran-saran pada manajemen puncak dalam masalah-masalah dan situasi-situasi khusus.

Berikut ini adalah Fungsi-fungsi dasar “Controllership” menurut Willson dan Campbell dalam bukunya Controllership Tugas Akuntan Manajemen, adalah sebagai berikut: 

“ 1.   Fungsi Perencanaan

2. Fungsi Pengendalian

3. Fungsi Pelaporan

4. Fungsi Akuntansi

5. Tanggung Jawab Lainnya”.



(1997;12)

Fungsi-fungsi dasar tersebut di atas dijelaskan sebagai berikut:

1. Fungsi perencanaan

Menetapkan dan memelihara suatu rencana operasi yang terintegrasi sejalan dengan sasaran dan tujuan perusahaan, baik jangka pendek maupun jangka panjang, menganalisis, merevisi, (bila perlu), mengkomunikasikan kepada semua tingkat manajemen, serta menggunakan sistem-sistem dan prosedur yang cocok. Penetapan dan pemeliharaan suatu rencana operasi yang terintegrasi telah diuraikan sebagai fungsi-fungsi pokok dari Controller. Tujuan perusahaan adalah laba dan perencanaan diperlukan untuk mencapainya, oleh karena itu Controller berperan dalam perencanaan perusahaan. Controller harus memiliki tanggung jawab untuk memastikan bahwa rencana didukung oleh semua jenjang manajemen. Dengan adanya pengakuan akan perlunya suatu recana dan keinginan berpartisipasi dari semua tingkatan manajemen maka Controller mempunyai tanggungjawab untuk memastikan bahwa bagian-bagian didalamnya adalah baik dan cocok satu sama lainnya. Apabila rencana telah disatukan Controller harus menguji atau menilai kewajarannya dan melaporkan kepada pimpinan tertinggi mengenai temuan-temuannya.
2. Fungsi pengendalian

Fungsi pengendalian manajemen adalah pengukuran dan perbaikan terhadap pelaksanaan sehingga tujuan dan rencana perusahaan dapat dicapai. Controller Mengembangkan dan merevisi norma-norma (standar) yang memuaskan sebagai ukuran pelaksanaan dan menyediakan pedoman serta bantuan kepada para anggota manajemen yang lain dalam menjamin adanya penyesuaian hasil pelaksanaan sebenarnya terhadap norma atau standar. Hasil akhir dari fungsi pengendalian tidak hanya berupa suatu laporan atas prestasi kerja melainkan mencakup pertimbangan-pertimbangan berikut ini:

a. Bantuan dalam menetapkan norma-norma untuk penendalian.

b. Evaluasi terhadap norma standar.

c. Pelaporan tentang prestasi kerja jangka pendek yang sesungguhnya.

d. Pengembangan trends.

e. Memastikan sistem dan prosedur menyediakan data yang berguna.
3. Fungsi pelaporan

Fungsi pelaporan berhubungan erat dengan fungsi perencanaan dan fungsi pengendalian Dalam fungsi pelaporan, Controller menyusun, menganalisis, dan menginterpretasikan hasil-hasil keuangan untuk digunakan oleh manajemen dalam proses pengambilan keputusan, mengevaluasi data dalam hubungannya dengan tujuan satuan organisasinya, menyiapkan, dan menyampaikan berkas-berkas laporan ekstern yang diperluan untuk memenuhi permintaan instansi pemerintah, para pemegang saham, institusi keuangan, para pelanggan, dan masyarakat umum.
4. Fungsi akuntansi

Pencatatan transaksi-transaksi keuangan secara sistematis sering dipandang sebagai fungsi pokok dari Controller. Adapun pekerjaan Controller adalah  Mendesain, menetapkan, dan memelihara sistem Akuntansi Keuangan dan biaya pada semua jenjang perusahaan, termasuk untuk perusahaan secara menyeluruh, per divisi, per pabrik, dan per satuan untuk dapat mencatat secara wajar semua transaksi, keuangan dalam pembukuan agar sesuai dengan prinsip-prinsip Akuntansi yang sehat disertai dengan pengendalian intern yang memadai.

5. Tanggung jawab lainnya

Mengelola dan mengawasi fungsi-fungsi, misalnya, fungsi perpajakan, termasuk saling berhadapan, dengan instansi pajak; memelihara hubungan yang sesuai, dengan auditor intern dan auditor ekstern; mengadakan dan menata program-program asuransi; mengembangkan program penyiapan catatan; membentuk program mengenai hubungan dengan para investor dan dengan masyarakat umum; serta mengarahkan fungsi-fungsi lain yang telah dilimpahkan.
2.2.4 Struktur Organisasi Controller
Struktur organisasi perusahaan harus memungkinkan adanya koordinasi usaha di antara semua satuan dan jenjang untuk mengambil tindakan yang dapat mencapai suatu tujuan umum. Setiap unit organisasi harus mengerti tanggungjawabnya, bagaimana masing-masing unit berhubungan dengan unit lainnya dan kewenangan apakah yang diberikan kepada masing-masing unit tersebut.

Controllership merupakan suatu fungsi pokok yang semakin dikenal dan harus diorganisasikan dengan tepat, agar pengendaian akuntansi dapat berfungsi dan data statistik dapat dipergunakan secara efektif tidak cukup hanya dengan prosedur-prosedur, metode-metode, dan catatan-catatan yang wajar tetapi tugas-tugas harus dilaksanakan atas suatu basis yang terkoordinasi dengan baik, dan hasilnya dikomunikasikan kepada mereka yang membutuhkannya.
Suatu organisasi yang efektif dapat didefinisikan sebagai suatu kelompok individu yang bekerja sama mengamil tindakan-tindakan yang dapat mencapai suatu tujuan umum.
2.2.5 Kualifikasi Controller
Sebagai seorang pimpinan eksekutif yang memegang peranan penting dalam perusahaan, maka Controller harus memenuhi kualifikasi tertentu agar dapat bekerja dengan efektif. Menurut pendapat Wilson dan Campbell yang dialihbahasakan oleh Tjendera dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen, seorang Controller yang efektif harus memiliki kualifikasi 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 perusahaan 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 seluruh tingkat manajemen dan suatu pemahaman dasar terhadap masalah fungsional lainnya yang berhubungan dengan teknik, produksi, pembelian, dan pemasaran”.

6. Kemampuan untuk menyatakan ide dengan jelas, secara tertulis ataupun dalam penyajian yang informatif.

7. Kemampuan menggerakkan orang lain untuk mencapai tindakan dan hasil yang positif ”.

(1997;21)

Jadi selain diharapkan memiliki kemampuan teknis dalam bidang akuntansi, seorang Controller harus juga memiliki integritas dan kemampuan untuk berkomunikasi serta menyatakan ide dengan jelas agar fakta-fakta yang disajikannya dapat dimengerti dan berguna dalam pengambilan keputusan.
2.3    
Penjualan

2.3.1 
Pengertian Penjualan

Pada dasarnya setiap perusahaan tidak terlepas dari aktivitas penjualan, baik penjualan barang maupun jasa. Hasil penjualan tersebut setelah dikurangi dengan biaya-biaya akan menghasilkan laba yang akan digunakan perusahaan untuk kelangsungan usahanya. Secara sederhana, penjualan diartikan sebagai suatu pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa dari penjual kepada pembeli yang disertai dengan penyerahan imbalan dari pihak penerima barang atau jasa sebagai timbal balik dari penyerahan tersebut.

Menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra teguh dalam buku Manajemen Pemasaran 1 menyatakan bahwa: 

“Penjualan adalah suatu proses sosial yang di dalamnya indivdu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”.  
(2002;9)

Sedangkan pengertian penjualan menurut Basu Swastha dalam bukunya  Manajemen Penjualan menyatakan bahwa:

“Penjualan adalah ilmu dan seni yang mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan”.
(2000;8)
Berdasarkan uraian di atas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana tugas penjual adalah memperkenalkan, mempengaruhi, dan memberikan petujuk kepada pembeli agar dapat menyesuaikan produk barang atau jasa yang ditawarkan, serta mengadakan transaksi atau perjanjian mengenai harga yang menguntungkan kedua belah pihak. Jadi dalam penjualan tercipta suatu proses pertukaran barang dan jasa antara penjual dengan pembeli. 
Dalam perekonomian kita apabila seseorang menjual sesuatu maka ia akan mendapatkan imbalan yakni berupa uang. Dengan alat tukar berupa uang, maka orang akan lebih mudah memenuhi segala keinginannya, dan penjualan menjadi lebih mudah dilakukan.
2.3.2 Klasifikasi Penjualan

Menurut La Midjan buku Sistem Informasi Akuntansi I Pendekatan Manual Penyusunan Metode dan Prosedur, transaksi penjualan dapat diklasifikasikan sebagai berikut:

“1. 
Penjualan secara tunai, yaitu penjualan yang bersifat cash and carry pada umunya terjadi secara kontan. Dapat pula terjadi pembayaran selama satu bulan juga dianggap kontan.
2. Penjualan secara kredit, yaitu penjualan dengan tenggang waktu rata-rata di atas satu bulan. 

3. Penjualan secara tender, yaitu penjualan yang dilaksanakan melalui prosedur tender untuk memenuhi permintaan pembeli yang membuka tender tersebut.

4. Penjualan eksport, yaitu penjualan yang dilaksanakan dengan pihak pembeli luar negeri yang mengimport barang tersebut. Biasanya penjualan eksport memanfaatkan prosedur letter of credit (L/C).

5. Penjualan secara konsinyasi, yaitu mnejual barang secara “titipan” kepada pembeli yang juga sebagai penjual. Apabila barang tersebut tidak laku, maka akan kembali ke penjual.

6. Penjualan melalui grosir, yaitu penjualan yang tidak langsung kepada pembeli, tetapi melalui pedagang antara. Grosir berfungsi menjadi  perantara antara pabrik atau importir dengan pedagang atau toko eceran”.

(2001;170)

Jadi dari kutipan di atas dapat dijelaskan bahwa klasifikasi transaksi penjualan terbagi atas beberapa macam, dimana setiap transaksi penjualan setiap perusahaan berbeda antara satu dengan yang lainnya bergantung pada jenis perusahaan dan kebijakkan yang ditetapkan  perusahaan.

2.3.3 Tujuan Penjualan 
Berdasarkan hasil analisis perkembangan lingkungan bisnis ekstern dan kekuatan serta kelemahan perusahaan, pimpinan puncak bagian penjualan dapat menentukan tujuan penjualan secara wajar. Dalam menentukan tujuan penjualan pimpinan bagian penjualan wajib memperhatikan tujuan bisnis perusahaan secara keseluruhan. Adapun tujuan umum dari penjualan menurut Basu Swastha dalam bukunya Manajemen Penjualan adalah sebagai berikut: 

” 1.

Mencapai volume penjualan tertentu.

2. Mendapatkan laba tertentu.

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan”.
(2001;80)

Usaha-usaha untuk mencapai ketiga tujuan tersebut tidak sepenuhnya hanya dilakukan oleh pelaksana penjualan atau para penjual. Dalam hal ini perlu adanya kerja sama yang rapi diantara fungsionaris dalam perusahaan (seperti bagian produksi yang membuat produknya, bagian keuangan yang menyediakan dananya, bagian personalia yang menyediakan tenaga tenaga kerjanya dan lain sebagainya) maupun para penyalur. Namun demikian semua ini tetap menjadi tanggungjawab dari pimpinan dan dialah yang harus mengukur seberapa besar kesuksesan atau kegagalan yang dihadapinya. Untuk maksud tersebut pimpinan harus mengkoordinir semua fungsi dengan baik termasuk fungsi manajemen. 
2.4  
Pengendalian Penjualan
2.4.1 
Pengertian Pengendalian



Dalam  melaksanakan  kegiatan  organisasi  manajemen  membutuhkan  cara  untuk  memastikan  bahwa  para  anggota  di  setiap  bagian  organisasi melakukan  apa  yang  harus  dilakukan, oleh karena itu diperlukan adanya suatu pengendalian. Malayu S.P Hasibuan mengemukakan pengertian pengendalian dalam bukunya yang berjudul Manajemen Penjualan yang diambil dari pendapat Harold koontz adalah sebagai berikut:

“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”.

(2001;241)


Definisi diatas mengatakan bahwa pengendalian adalah pengukuran dan perbaikan terhadap pelaksanaan kerja bawahan, agar rencana-rencana yang telah dibuat untuk mencapai tujuan-tujuan perusahaan dapat terselenggara.
Pengendalian  merupakan  kebijakan,  prosedur, dan praktek  yang  diterapkan  oleh  manajemen  untuk  mengelola  perusahaan  dalam  usaha  mencapai  tujuan  perusahaan  sesuai dengan rencana. Ini mencakup koreksi dari kekurangan, kelemahan, dan peyimpangan yang ada serta penyesuaian operasi agar selaras dengan patokan yang digunakan.


2.4.2 Pengertian Pengendalian Penjualan



Pengendalian penjualan dapat dilakukan dengan adanya laporan aktivitas penjualan yang dibandingkan dengan anggaran penjualan untuk mengetahui sebab-sebab terjadinya selisih.



Yang dimaksud dengan pengendalian penjualan menurut Willson and Campbell dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen adalah sebagai berikut :

“pengendalian penjualan meliputi analisis, penelaahan, dan penelitian yang diharuskan terhadap kebijakan,  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 pengendalian yang diharapkan atas investasi”.
(1997;259)



Dalam setiap perusahaan pengendalian sangatlah perlu dilaksanakan untuk mengawasi dan menjaga agar tidak terjadi penyimpangan-penyimpangan yang mungkin dapat dilakukan oleh pihak-pihak yang akan merugikan perusahaan. Informasi penting bagi keputusan pengendalian, yaitu meliputi tolak ukur seperti standar prestasi dan hasil operasi nyata. 

Pengendalian penjualan yang efektif meliputi :
1.    Analisa Penjualan
Analisa penjualan dilakukan untuk Pengendalian penjualan dengan mengarahkan usaha penjualan. analisa penualan difokuskan pada volume penjualan yang menguntungkan untuk mencapai ini para manajer 
penjualan harus disediakan fakta-fakta yang berhubugan dengan laba. Oleh karena itu analisa penjualan harus mencakup suatu analisa yang terperinci mengenai laba kotor. 

2. Standar Penjualan

Standar sebagai tolak ukur prestasi pelaksanaan yang telah dikembangkan secara ilmiah serta standar dapat digunakan untuk mengukur prestasi penjualan. Tujuan dari penetapan standar penjualan adalah mengendalikan operasi penjualan. sebagai suatu alat pengendali. Standar dapat menunjukan kelemahan-kelemahan dalam pelaksanaan penjualan, yang jika dianalisa secara layak mengenai sebab-sebabnya akan membuka jalan untuk tindakan perbaikan.  
3. 
Laporan Penjualan 

Pengendalian penjualan melalui laporan penjualan menjadi alat yang sangat penting untuk menjaga harta perusahaan serta pencapaian laba perusahaan karena pada laporan penjualan berisi fakta-fakta mengenai besarnya pendapatan perusahaan yang diperoleh dari hasil penjualan. isi dari laporan penjualan adalah pelaksanaan penjualan yang sebenarnya, besarnya penjualan yang dianggarkaan, perbandingan penjualan, analisa penyimpangan, biaya-biaya penjualan, data harga jual per unit dan data laba kotor.
2.4.3 Tujuan Pengendalian Penjualan

Berikut ini adalah tujuan pengendalian penjualan menurut Willson dan Campbell dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen adalah:
“Tujuan pengendalian penjualan adalah untuk dapat dicapai hasil pengendalian sebaik-baiknya atas investasi”.

(1997;259)
Kegiatan pengendalian harus dilakukan secara terus-menerus jika manajemen tetap ingin berada dalam batas-batas ketentuan yang telah ditetapkan dalam mencapai tujuan perusahaan. Menurut Siswanto Sutojo dalam buku Manajemen Penjualan Yang Efektif Tujuan pegendalian penjualan adalah tercapainya peningkatan efektifitas penjualan yang meliputi:

“
1.   Tercapainya Target Penjualan
2. Tercapainya Volume Penjualan

3. Tercapainya Kepuasan Konsumen

4. Biaya Penjualan Yang Efisien”.
(2003;44)
Tujuan pengendalian penjualan tersebut akan dijelaskan sebagai berikut:
1. Tercapainya Target Penjualan


Penentuan target penjualan senantiasa dilakukan perusahaan-perusahaan baik yang berskala kecil, sedang ataupun besar. pengendalian penjualan merupakan salah satu alat yang digunakan untuk mencapai target penjualan.
2. Tercapainya Volume Penjualan


Volume penjualan dapat dipergunakan sebagai alat pengukur prestasi penjualan. 

3. Tercapainya Kepuasan Konsumen


Konsumen adalah pemakai barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan. Hubungan antara perusahaan dengan konsumen harus terjalin dengan baik, perusahaan harus mengetahui apa yang menjadi keinginan konsumen agar dapat tercapai kepuasan konsumen.  

4. Biaya Penjualan Yang Efisien

Efisiensi biaya penjualan dapat mengurangi biaya-biaya yang dikeluarkan perusahaan. Dengan adanya pengendalian penjualan diharapkan dapat menekan biaya menjadi lebih efisien. 
2.5 Anggaran

2.5.1 

Pengertian Anggaran  

M. Nafarin dalam buku Penganggaran Perusahaan mengemukakan pengertian anggaran adalah sebagai berikut :

“Anggaran adalah suatu rencana keuangan periodik yang disusun berdasarkan program-program yang telah disahkan”.
(2000;9)

Adapun pengertian anggaran menurut Ellen Christina dalam bukunya yang berjudul Anggaran Perusahaan Suatu Pendekatan Praktis adalah sebagai berikut:
“Anggaran adalah suatu rencana yang disusun secara sistematis dalam bentuk angka dan dinyatakan dalam unit moneter yang meliputi seluruh kegiatan perusahaan untuk jangka waktu (periode) tertentu di masa yang akan datang”.
(2002;1)

Dari uraian di  atas,  maka  dapat  ditarik  kesimpulan  bahwa  anggaran  merupakan  rencana  manajemen  yang  dinyatakan  dalam  satuan moneter (uang)  dan  merupakan  alat  bantu  manajemen  untuk  mencapai  tujuan  perusahaan  dalam  jangka  waktu  yang  ditentukan  perusahaan,  yang  pada  umumnya  satu  tahun. Anggaran  juga  merupakan  alat  untuk  mengukur  atau  menilai  prestasi  dan  pembanding  antara  rencana  dan  hasil  aktual  yang  merupakan  dasar  dari  proses  pengendalian.  
Anggaran  juga  meliputi  aspek  perencanaan  mengenai  aktivitas  perusahaan  pada  masa  yang  akan  datang  yang  disusun  oleh  manajemen  secara  formal  dan  tertulis,  dinyatakan  dalam  satuan  uang  atau  kuantitas  lainnya  guna  membantu  manajemen  dalam  rangka  menjalankan  fungsinya  terutama  dalam  hal  fungsi  perencanaan,  koordinasi,  dan  pengendalian.

2.5.2 Pengertian Anggaran Penjualan

Henry Simamora dalam buku Akuntansi (Basis Pengambilan Keputusan Bisnis) memberikan pengertian anggaran penjualan :

“Anggaran penjualan adalah skedul rinci yang memperlihatkan penjualan yang berasal dari estimasi-estimasi permintaan produk-produk perusahaan pada harga tertentu yang diharapkan untuk periode-periode yang akan datang.”

(2000;200)
Sedangkan pengertian anggaran penjualan menurut Moekijat dalam Kamus Manajemen adalah sebagai berikut
“Anggaran penjualan adalah suatu perkiraan yang layak tentang volume penjualan yang diharapkan”. 
(2000;480)
Dari uraian diatas maka dapat disimpulkan bahwa anggaran penjualan adalah skedul rinci yang memperlihatkan penjualan yang berasal dari estimasi-estimasi permintaan (kesanggupan untuk memasok) produk-produk perusahaan pada harga tertentu serta volume penjualan yang diharapkan untuk periode yang akan datang.

Anggaran  penjualan  adalah  titik  awal  di  dalam  penyusunan  master  budget  atau  anggaran  induk  perusahaan.  Berbagai  anggaran  lainnya  yang  ada  dalam  perusahaan  biasanya  tergantung  kepada  anggaran  penjualan.  Jika  anggaran  penjualan  jelek maka  master budget  atau  anggaran  induk  menjadi  tidak  bermanfaat  dan  memboroskan  waktu  usaha. Master budget  atau  anggaran  induk  adalah  suatu  jaringan  kerja  yang  terdiri  dari  berbagai  macam  anggaran  yang  dipisah  tetapi  saling  berhubungan  dan  saling  bergantung. 

Anggaran  induk  biasanya disusun    untuk   jangka   waktu   satu   tahun. penyusunan  master  budget  atau  anggaran  induk  dimulai  dari  penyusunan  anggaran  penjualan.  Hal  ini  disebabkan  karena  umumnya  anggaran  penjualan  merupakan  faktor  kritis  yang  dihadapi  oleh  perusahaan,  banyak  perusahaan  yang  mempunyai  kemampuan  produksi  lebih  tinggi  dibandingkan  dengan  kemampuan  penjualannya.
2.6 Peranan Controller Dalam Pengendalian 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 menurut Willson dan Campbell dalam buku Controllership Tugas Akuntan Manajemen adalah sebagai berikut:
1. Masalah produk

Seleksi awal dari produk atau pertimbangan mengenai perubahan-perubahan dalam lini produk, ukuran, dan warna pada umumnya harus didasarkan pada pertimbangan kolektif dari para eksekutif, yaitu pertimbangan mengenai pemasaran oleh manajer penjualan, masalah produksi oleh eksekutif pabrikasi, dan pertimbangan biaya oleh Controller. Biaya termasuk salah satu faktor yang sangat penting dalam pengambilan keputusan. Pimpinan bagi akuntansi harus sanggup menunjukan kemungkinan margin atas produk dan juga margin atas pilihan-pilihan alternatif. Dia juga harus sanggup menunjukan kemungkinan pengaruh volume pada margin atau pengaruh perubahan-perubahan kualitas, komposisi dan proses pabrikasi pada biaya pembuatan dan penjualan.

Dalam peninjauan yang berkesinambungan terhadap tendensi penjualan, Controller dapat mengidentifikasi kemungkinan-kemungkinan yang tidak menguntungkan, yang mungkin memerlukan pengarahan kembali dalam usaha penjualan atau diadakannya suatu perubahan produk.    
2. Masalah harga

Dalam banyak perusahaan, prosedur penetapan harga tidak ditinjau secara periodik atau secara metodis. Prosedur penetapan harga mungkin tidak tanggap terhadap kenaikan biaya. Controller harus sanggup menyediakan semua informasi yang ada. Biaya total, biaya marginal, biaya yang memerlukan pengeluaran kas, atau perbedaan biaya harus dipertimbangkan dalam pengembangan struktur harga.
3.
Masalah distribusi

Terhadap pemecahan masalah ini, Controller juga mengkontribuskan analisa biaya yang diperlukan, dan meneliti secara tendensi-tendensi yang tidak menguntungkan. Controller sanggup menyediakan indikasi mengenai biaya penjualan untuk berbagai saluran distribusi serta harus selalu waspada akan perubahan-perubahannya.
4.
Masalah yang berhubungan dengan metode penjualan

Banyak faktor yang menentukan metode penjualan, dan manajer penjualan harus menentukan metode tersebut ditinjau dari segi tujuan dan sasaran jangka panjang. 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 ntuk 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 alesman atau memperkerjakan tenaga salesman yang baru. Juga data biaya komparatif pada 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. Controller mampu membantu para eksekutif penjualan dalam pemecahan masalah-masalah penjualan.
Penjualan harus dikendalikan agar dapat dicapai hasil pengembalian sebaik-baiknya atas investasi. Laba bersih yang optimum akan dapat direalisir bila terdapat hubungan yang wajar diantara keempat faktor berikut ini yakni: 
investasi dalam modal kerja dan fasilitas-fasilitas, volume penjualan, biaya operasi, laba kotor. Oleh karena itu pengendalian akuntansi terhadap penjualan adalah laporan-laporan yang menganalisa kegiatan penjualan yang mengungkapkan trends dan hubungan-hubungan atau penyimpangan-penyimpangan yang tidak dikehendaki dari tujuan, dari anggaran, atau dari standar, yang telah dihitung dengan cara yang tepat agar ada tindakan perbaikan.

Controller dan para stafnya dapat membantu dalam memajukan penjualan melalui penggunaan berbagai teknik analitis sebagai berikut:

1. Analisa terhadap prestasi pelaksanaan penjualan dimasa yang lalu. Dalam hubungannya dengan harga dan volume, untuk menemukan perkembangan, kelemahan atau tendensi yang tidak memuaskan.

2. Memberikan bantuan kepada manajemen penjualan dalam menetapkan anggaran penjualan menyeluruh yang sesuai dan melaporkan persesuaian pelaksanaan dengan rencana.

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

4. Penyiapan analisa yang sehat mengenai biaya dan investasi untuk dipergunakan dalam menetapkan harga-harga produk.
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