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ABSTRAK

Persaingan dalam dunia bisnis yang semakin ketat, menuntut perusahaan
untuk mampu meningkatkan efektivitas dan efisiensi di setiap aktivitas perusahaan sehingga
perusahaan dapat tetap bertahan. Salah satu aktivitas yang penting adalah aktivitas penjualan,
karena keberhasilan dalam aktivitas penjualan menunjukkan keberhasilan bagi perusahaan
dengan cara meningkatkan omzet penjualan dan mengoptimalkan biaya penjualan. Dalam
mencapai tujuan tersebut, perusahaan diharuskan untuk menjalankan usahanya dengan efektif,
efisien, dan ekonomis. Oleh karena itu, untuk menilai aktivitas penjualan perusahaan dan untuk
mengetahui kelemahan yang ada, diperlukan pemeriksaan operasional.

Pemeriksaan operasional merupakan pemeriksaan yang dilakukan untuk
menilai efektivitas dan efisiensi prosedur operasi. Pemeriksaan operasional pada aktivitas
penjualan merupakan penilaian terhadap kegiatan perusahaan untuk mencari kelemahan atau
risiko perusahaan sehingga dapat dikembangkan dengan lebih baik dihasilkan rekomendasi
untuk meningkatkan efektivitas dan efisiensi aktivitas penjualan perusahaan.

Objek penelitian dalam penelitian ini adalah pemeriksaan operasional atas
aktivitas penjualan untuk mengevaluasi aktivitas penjualan PT. Fastronic Makmur Sentosa.
Perusahaan ini merupakan distributor Smartfren yang bergerak dalam bidang telekomunikasi.
Peneliti menggunakan metode deskriptif analisis, sedangkan teknik pengumpulan data yang
dilakukan yaitu melakukan wawancara dan observasi dengan manajer penjualan, kepala bagian
gudang, staf bagian penjualan, dan pihak-pihak yang terkait dengan aktivitas penjualan di
perusahaan.

Peneliti melakukan analisis terhadap kebijakan dan prosedur mengenai
aktivitas penjualan, berdasarkan analisis tersebut diketahui bahwa kebijakan dan prosedur yang
ditetapkan perusahaan belum memadai, seperti perusahaan belum menetapkan batas kredit
untuk pelanggan, kepala bagian gudang terkadang tidak melakukan perhitungan persediaan
barang. Kegiatan pemasaran perusahaan juga belum dilakukan secara memadai karena
perusahaan hanya fokus memasarkan produk baru. Hal ini menyebabkan rendahnya penjualan
terhadap produk lama dan bahkan tidak terjualnya produk lama. Peneliti juga melakukan
analisis kuantitatif terhadap realisasi penjualan dan anggaran beban penjualan tahun 2017
sampai tahun 2019. Diketahui bahwa realisasi penjualan perusahaan meningkat sebesar 25%
dari tahun 2017 ke tahun 2018 dan juga meningkat sebesar 145% dari tahun 2018 ke tahun
2019. Sedangkan realisasi beban penjualan perusahaan meningkat sebesar 4,4% dari tahun
2017 ke tahun 2018 dan juga meningkat sebesar 91% dari tahun 2018 ke tahun 2019. Peneliti
juga melakukan analisis kuantitatif terhadap anggaran penjualan dan anggaran beban penjualan
tahun 2018 dan 2019 dengan membandingkan anggaran penjualan dan anggaran beban
penjualan yang seharusnya berdasarkan usulan peneliti. Anggaran penjualan yang ditetapkan
perusahaan tahun 2018 dan 2019 understated sebesar Rp 479.066.642 dan Rp 14.737.021.489,
jika dibandingkan dengan anggaran penjualan yang seharusnya berdasarkan usulan peneliti
tahun 2018 dan 2019. Sedangkan Anggaran beban penjualan yang ditetapkan perusahaan tahun
2018 dan 2019 understated sebesar Rp 469.340.583 dan Rp 785.687.124, jika dibandingkan
dengan anggaran beban penjualan yang seharusnya berdasarkan usulan peneliti tahun 2018 dan
2019. Berdasarkan analisis tersebut, peneliti memberikan beberapa rekomendasi yang
diharapkan dapat membantu perusahaan untuk perbaikan dan mencapai tujuannya.

Kata kunci: pemeriksaan, operasional, dan penjualan.



ABSTRACT

Business competition is getting tighter these days, this competition require
company to improve the efficiency and effectiveness in each of its activity to stay in the business.
One of the most important activity is sales activity because the success in sales activity,
reciprocal with the success in achieving company’s objective, which are increasing sales and
optimizing sales costs. To achieve that, company needs to run its business effectively, efficiently,
and economically. Hence, to assess the company’s sales activity and to know it weaknesses,
operational review need to be done.

Operational review is an examination conducted to assess the effectiveness
and efficiency of operative procedures. Operational review for sales activity is assessment on
company activities to find the company’s weaknesses and risks, so that they can be resolved
and the researcher could give recommendations to improve the company’s effectiveness and
efficiency.

The research object of this research is operational review of sales activity to
evaluate PT. Fastronic Makmur Sentosa sales activity. This company is a Smartfren distributor,
with telecommunication as its line of business. Researcher use analytic descriptive method,
while the data collection techniques are interview, observations with the sales manager, head
of warehouse, salesmen, other participants that involve in sales activity.

Researcher conducted an analysis toward the policies and procedures of sales
activity, based on this analysis some of the policies and procedures are not adequate, there is
no credit limit stated by the company for clients and the head of warehouse sometime doesn 't
calculate the stocks. Marketing activity is also not adequate because the company only focus
on the sales of new products. Thus, the old products’ sales are so low and even couldn’t make
any profit. Based on the quantitative analysis of the actual sales and costs, the actual sales
increase by 25% from year 2017 to year 2018 and also increase by 145% from year 2018 to
year 2019. While the actual sales costs increase by 4,4% from year 2017 to year 2018 and also
increase by 91% from year 2018 to year 2019. Based on the quantitative analysis of sales and
costs budget in compare with sales and costs budget based on researcher proposition, the
company’s sales budget for the year of 2018 and 2019 understated by Rp 479.066.642 and Rp
14.737.021.489, in compare with the sales budget based on researcher proposition. While the
sales costs budget for the year of 2018 and 2019 understated by Rp 469.340.583 and Rp
785.687.124, in compare with the sales budget based on researcher proposition. Based on
those analysis, researcher propose some recommendations that could help company to improve
and to achieve its objectives.

Keywords: operational, review, and sales.
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Dalam era digital ini, kebutuhan pulsa telepon seluler terus meningkat
untuk menunjang kehidupan tiap masyarakat. Bahkan pulsa telepon seluler dianggap
sebagai kebutuhan primer setelah pangan, sandang, dan papan. Hal ini didukung oleh
kemajuan teknologi khusunya penggunaan internet yang menyebabkan hampir semua
manusia memerlukan akses internet dalam kehidupan sehari-harinya. Kebutuhan pulsa
telepon seluler membuat banyak orang maupun pengusaha memilih untuk melakukan
usaha dalam bidang telekomunikasi.

Tingginya permintaan masyarakat terhadap pulsa telepon seluler
membuat para perusahaan telekomunikasi besar bekerja sama dengan pengusaha untuk
menjadi distributor. Pengusaha tersebut biasanya sudah memiliki pengalaman dan
memiliki usaha dalam bidang telekomunikasi. Distributor ini nantinya yang
memasarkan produk kepada para pedagang lainnya yang menjualkan produk
telekomunikasi kepada pelanggan akhir.

PT. Fastronic Makmur Sentosa (PT. FMS) yang berlokasi di Semarang
merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang telekomunikasi.
Perusahaan ini mulai ada sejak tahun 2004, pada awalnya hanya berjualan pulsa
(voucher dan kartu perdana) lalu mulai tahun 2014, perusahaan bekerja sama dengan
PT. Smartfren Telecom Tbk sebagai distributor resmi untuk wilayah Kota dan
Kabupaten Semarang. Saat ini perusahaan memiliki 85 karyawan untuk membantu
proses bisnis perusahaan.

PT. FMS merupakan salah satu distributor resmi Smartfren, khususnya
untuk wilayah Semarang. Sebagai distributor, perusahaan menjadi perantara dengan
menjual dan mendistribusikan produk Smartfren kepada toko-toko eceran lainnya.
Setiap minggunya, perusahaan diharuskan untuk membeli dan membayar sejumlah
produk yang telah ditetapkan oleh Smartfren. Setelah produk tersebut datang dan telah

melalui beberapa prosedur sampai produk siap dijual, produk dibawa dan dipasarkan
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oleh para staf bagian penjualan ke toko-toko eceran (khususnya untuk toko-toko yang
berskala kecil). Sedangkan untuk toko-toko eceran yang berskala besar, perwakilan
dari toko langsung menguhubungi staf bagian penjualan untuk melakukan pemesanan
produk oleh pelanggan, sehingga proses penjualan produk dilakukan oleh staf bagian
penjualan dengan dua cara yaitu pelanggan langsung menghubungi staf bagian
penjualan untuk memesan produk dan staf bagian penjualan mendatangi toko untuk
menawarkan produk ke pelanggan. Proses pemesanan, pengiriman, serta penerimaan
maupun penagihan kepada pelanggan dilakukan oleh staf bagian penjualan.

Terdapat beberapa masalah pada aktivitas penjualan PT. FMS seperti
saat pelanggan memesan produk, terkadang produk yang dipesan pelanggan kosong di
gudang dan belum datang sehingga perusahaan tidak dapat mengirimkan produk ke
pelanggan sesuai dengan waktu yang diinginkan oleh pelanggan. Pelanggan seringkali
hanya memesan produk tertentu yang laku di pasaran sehingga menyebabkan beberapa
produk lain tidak terjual dan terus berada dalam gudang, hal ini dapat menyebabkan
perputaran kas perusahaan terhambat. Selain itu juga, staf bagian penjualan melakukan
kecurangan seperti tidak langsung menyetor uang dari toko kepada bagian administrasi
keuangan.

Aktivitas penjualan merupakan salah satu aktivitas yang penting bagi
perusahaan terutama untuk perusahaan distributor, sehingga diperlukan perencanaan
dan pengendalian terhadap masalah-masalah yang ada. Perencanaan dan pengendalian
yang sesusai dapat menghasilkan aktivitas penjualan yang efektif dan efisien sehingga
omzet penjualan juga ikut meningkat. Kesalahan dan permasalahan dalam aktivitas
penjualan dapat menimbulkan kerugian bagi perusahaan. Sehingga diperlukan
pemeriksaan operasional pada aktivitas penjualan untuk mengevaluasi aktivitas
penjualan dalam PT. FMS. Setelah itu diharapkan peneliti dapat membantu manajemen
perusahaan dengan memberikan rekomendasi yang dapat diterapkan agar perusahaan

dapat mencapai tujuannya dengan efektif dan efisien.
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1.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, berikut

merupakan identifikasi masalah yang dapat dirumuskan:

1.

Bagaimana kebijakan serta prosedur yang diterapkan dalam aktivitas penjualan
pada PT. Fastronic Makmur Sentosa?

Apa saja penyebab dari permasalahan yang ada dalam aktivitas penjualan pada PT.
Fastronic Makmur Sentosa?

Bagaimana dampak dari permasalahan yang ada dalam aktivitas penjualan pada
PT. Fastronic Makmur Sentosa?

Bagaimana peranan pemeriksaan operasional dalam mengevaluasi aktivitas

penjualan PT. Fastronic Makmur Sentosa?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, dapat

disimpulkan rumusan masalah sebagai berikut:

1.

1.4.

Untuk mengetahui kebijakan serta prosedur yang diterapkan dalam aktivitas
penjualan pada PT. Fastronic Makmur Sentosa.

Untuk mengetahui penyebab dari permasalahan yang ada dalam aktivitas penjualan
pada PT. Fastronic Makmur Sentosa.

Untuk mengetahui dampak dari permasalahan dalam aktivitas penjualan pada PT.
Fastronic Makmur Sentosa.

Untuk mengetahui peranan pemeriksaan operasional dalam membantu

mengevaluasi aktivitas penjualan PT. Fastronic Makmur Sentosa.

Manfaat Penelitian

Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi

berbagai pihak yaitu:

1.

Bagi Perusahaan
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi manajemen untuk mengevaluasi
aktivitas penjualan perusahaan serta saran dan rekomendasi yang diberikan dapat
diterapkan oleh pihak manjamen dan bermanfaat, sehingga dapat memperbaiki
permasalahan yang ada dan mencapai tujuan perusahaan.

2. Bagi Pembaca
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, pengetahuan, dan
pemahaman tentang informasi dalam bidang pemeriksaan operasional aktivitas
penjualan. Serta diharapkan penelitian ini dapat dijadikan referensi bagi peneliti
selanjutnya untuk melakukan penelitian yang sejenis.

3. Bagi Peneliti
Melalui penelitian ini diharapkan peneliti dapat menggunakan teori yang telah
dipelajari dan didapatkan selama masa perkuliahan ke dalam proses pemeriksaan

operasional suatu perusahaan.

1.5. Kerangka Pemikiran

Pada saat ini, banyak jenis usaha baru yang bermunculan baik dalam
skala yang kecil maupun besar yang mengakibatkan munculnya banyak pesaing baru.
Hal ini membuat perusahaan harus berusaha untuk meningkatkan daya saingnya
dengan memperbaiki kelemahan dan meningkatkan kekuatan-kekuatan yang ada serta
memperhatikan aktivitas-aktivitas operasi perusahaan. Salah satu aktivitas operasi
yang penting dalam perusahaan adalah aktivitas penjualan. Apabila aktivitas penjualan
tidak dikelola dengan baik dapat menyebabkan perusahaan tidak dapat optimal dalam
mencapai tujuan-tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya.

Aktivitas penjualan merupakan aktivitas yang paling penting dalam
perusahaan barang dagang untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut Romney dan
Steinbart (2018:354), aktivitas penjualan merupakan serangkaian proses terus-menerus
mengenai aktivitas bisnis dan pengolahan informasi yang berhubungan dengan proses
penyediaan barang maupun jasa kepada pelanggan serta penerimaan kas dari penjualan

tersebut. Terdapat empat aktivitas dasar yang berurutan dalam aktivitas penjualan yaitu
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penerimaan pesanan pelanggan, pengiriman barang, penagihan pembayaran, dan
penerimaan kas.

Menurut Romney dan Steinbart (2018:360), aktivitas penerimaan
pesanan pelanggan memerlukan tiga tahap yaitu pemeriksaan pesanan pelanggan
mengenai jumlah dan barang apa saja yang dipesan dan siapa yang bertanggung jawab
atas penerimaan pesanan tersebut, pemeriksaan dan penyetujuan kredit pelanggan
karena jika sebagian besar pembayaran dilakukan secara kredit maka perusahaan harus
meninjau kebijakan kredit secara berkala, dan pemeriksaan terkait dengan ketersediaan
barang yang dipesan oleh pelanggan jika barang tidak tersedia maka perusahaan akan
melakukan pemesanan kembali ke bagian produksi.

Aktivitas pengiriman barang menurut Romney dan Steinbart
(2018:366), divisi pengiriman (Shipping) memiliki tanggung jawab untuk memastikan
barang yang dikirim sesuai dengan pesanan pelanggan. Divisi pengiriman dapat
melakukan perhitungan fisik persediaan dengan angka yang tertera pada kartu
pengambilan barang (picking ticket) yaitu dokumen yang memberikan otorisasi pada
bagian gudang untuk melakukan pengambilan barang yang sesuai dengan pesanan
pelanggan.

Menurut Romney dan Steinbart (2018:371), aktivitas penagihan
pembayaran (Billing) merupakan aktivitas pemberitahuan mengenai jumlah uang yang
harus dibayarkan oleh pelanggan. Jika terdapat retur barang oleh pelanggan dapat
dikurangkan pada jumlah yang harus dibayar. Apabila ada pelanggan yang tidak
membayar setelah dilakukan penagihan dan sudah lewat dari batas pembayaran, maka
perusahaan perlu meninjau ulang untuk menerima pesanan dari pelanggan tersebut lagi
atau tidak.

Menurut Romney dan Steinbart (2018:377), aktivitas penerimaan kas
(cash collection) adalah aktivitas penerimaan kas dari pelanggan. Terdapat pemisahan
tugas (segregation of duties), di mana pencatat penerimaan kas dari pelanggan tidak
memiliki akses fisik terhadap kas yang diterima. Namun dalam realitanya, untuk
melakukan strategi pemasaran tidaklah mudah. Seringkali keadaan yang ada

menyebabkan proses pengendalian pada perusahaan belum berjalan secara optimal.
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Pemeriksaan operasional perlu dilakukan pada aktivitas penjualan agar
aktivitas penjualan berjalan sesuai dengan perencanaan yang telah ditetapkan. Menurut
Reider (2002:25), pemeriksaan operasional memiliki tujuan untuk menentukan apakah
pihak manajemen perusahaan menggunakan sumber daya yang tersedia secara
ekonomis dan efisien untuk mencapai hasil yang paling optimal.

Menurut Reider (2002:20), perusahaan dinilai ekonomis apabila
manajemen mendapatkan sumber dana dengan biaya atau usaha yang seminimal
mungkin. Sedangkan efisien dinilai dari penggunaan sumber dana yang dimiliki
perusahaan secara optimal dalam mencapai tujuannya. Perusahaan dinilai efektif
apabila perusahaan berhasil mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya.

Aktivitas penjualan dapat dikatakan efisien apabila manajemen dapat
menggunakan anggaran pemasaran dan distribusi secara optimal untuk dapat
meningkatkan penjualan. Selanjutnya aktivitas penjualan dapat dikatakan efektif jika
manajemen dapat mencapai tingkat penjualan sesuai dengan target yang telah
ditetapkan. Sedangkan agar aktivitas penjualan dapat dikatakan ekonomis apabila
manajemen dapat mengeluarkan biaya seminimal mungkin untuk dapat meningkatkan
penjualan.

Pemeriksaan operasional membantu perusahaan untuk mengidentifikasi
area yang membutuhkan perbaikan, menemukan penyebab dari sebuah permasalahan,
mengurangi dampak dari suatu kondisi, dan memberikan rekomendasi pada
permasalahan yang ada. Menurut Reider (2002:39), terdapat empat tahap dalam
pemeriksaan operasional yaitu tahap perencanaan (planning phase), tahap penyusunan
program Kkerja (work program phase), tahap pemeriksaan lapangan (field work phase),
dan tahap pengembangan temuan dan saran (development of finding and
recommendation). Dalam pemeriksaan operasional yang dicari adalah penyebab dari

suatu permasalahan, bukan gejala dari suatu masalah.
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