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ABSTRAK 
Bandung merupakan kota sudah sangat terkenal dengan wisata kulinernya. Berbagai jenis 
usaha kuliner dapat ditemukan di Bandung. Hal ini menyebabkan usaha kuliner sangat 
berkembang pada kota Bandung. Pendapatan dari usaha kuliner di kota Bandung menjadi 
salah satu sumber pendapatan utama pemerintahan kota Bandung. Melihat besarnya peluang 
pada usaha kuliner, membuat berdirinya Kane Restaurant. Agar dapat bersaing dengan 
banyaknya usaha kuliner di Bandung, Kane harus mempunyai pengendalian internal yang 
baik terhadap sistem penjualan mereka. Dengan adanya sistem penjualan yang baik, maka 
akan meningkatkan efektivitas dari siklus pendapatan yang dimiliki oleh Kane. 

 Kane merupakan sebuah usaha kuliner yang dimiliki oleh seorang alumni dari 
Universitas Katolik Parahyangan. Sistem penjualan adalah sumber pendapatan utama dari 
Kane. Agar seluruh siklus pendapatan dapat berjalan efektif, maka dibutuhkan sistem 
penjualan yang memadai. Untuk mengevaluasi kinerja dari sistem penjualan yang dimiliki 
Kane, maka harus dilihat terlebih dahulu bagaimana aktivitas pengendalian yang ada dalam 
sistem penjualan Kane. Evaluasi terhadap sistem penjualan Kane dilakukan dengan 
menggunakan COSO ERM khususnya bagian control activities kemudian dibandingkan 
dengan sistem penjualan yang terdapat pada Kane. 

 Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode hypothetico  
deductive method. Kebutuhan akan data diperoleh dari sumber data primer dan sekunder. 
Pada sumber data primer, semua data diperoleh melalui wawancara dan pengamatan 
langsung pada sistem penjualan Kane. Kemudian untuk sumber data sekunder diperoleh 
melalui data yang dimiliki oleh Kane. Teknik pengumpulan data yang digunakan pada 
penelitian ini adalah studi lapangan dan studi literatur. Studi lapangan dilakukan dengan cara 
melakukan wawancara, dan juga observasi secara langsung. Sedangkan studi literatur 
dilakukan dengan mempelajari buku, jurnal, dan penelitian  penelitian yang sudah ada 
sebelumnya. 

 Berdasarkan hasil evaluasi terhadap sistem penjualan yang ada pada Kane, dapat 
disimpulkan bahwa Kane, belum memiliki sistem penjualan yang memadai. Hal ini 
disebabkan oleh kurangnya aktivitas pengendalian yang ada pada sistem penjualan Kane. 
Sistem penjualan yang belum memadai ini terlihat dari adanya kelemahan pada sistem 
penjualan yang ada, dan juga pada kelemahan penggunaan dokumen pada sistem penjualan 
Kane. Rekomendasi untuk sistem penjualan Kane adalah dengan menerapkan aktivitas 
pengendalian seperti memperbaiki prosedur pada sistem penjualan, menetapkan metode 
pembayaran yang memadai, menggunakan software akuntansi, peningkatan pengawasan 
oleh manager operasional, perancangan dan penggunaan dokumen, pengamanan terhadap 
dokumen, dan rekonsiliasi pada akhir hari operasional.

Kata kunci: siklus pendapatan, sistem penjualan, aktivitas pengendalian, COSO ERM 
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ABSTRACT 
Bandung is always known for their culinary treats. You can find many types of food in 
bandung. This makes the culinary business in Bandung growing rapidly. The revenue for 

Kane is 
build and made, because of this massive opportunity. To compete with other culinary 
business, Kane need to have a good control activies towards their sales system. With a good 
sales system, therefore the effectiveness of the revenue cycle will increase. 

 Kane is owned by an alumnus from Parahyangan Catholic University. The source of 
income of Kane is from their sales system. An adequate sales system is needed to ensure that 
the revenue cycle is functioning effectively. To evaluate the performance of 
system, an understanding of the control activities that exist in the sales system is the main 
priority. Control activities from COSO ERM is needed to evaluate the sales system that exist 
within Kane. 

 The hypothetico  deductive method is used in this research. The data needed for 
this research is obtained from primary and secondary data. For the primary data, the data is 
obtained from interview with the owner, and observation to the sales system. The data from 
the company is classified as the secondary data. Data collection techniques used in this 
research are field studies and literature studies. Field studies is conducted by performing 
interviews, and observation. As for literature studies, reading books, journals, and previous 
research is the method. 

 
system is not adequate. This is caused by the lack of enough control activities at the existing 

activies on sales system and 

adequate payment system, using accounting software, 
increasing the control from operational manager, design and use of documents, 
safeguarding the documents, and reconciliation on the end of operational days are the 

 

Key words: revenue cycle, sales system, control activities, COSO ERM  
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BAB 1. 
PENDAHULUAN 

 

 

1.1. Latar Belakang 

Pada era globalisasi seperti sekarang ini, jarak sudah bukan lagi rintangan untuk 

bepergian. Selain itu, pembangunan infrastruktur yang dilakukan oleh pemerintah, 

juga akan mendukung masyarakat dalam transportasi antar kota. Hal ini akan 

menyebabkan transportasi antar kota menjadi lebih baik dan efisien. Akibatnya, para 

wisatawan akan lebih mudah untuk berkunjung ke kota  kota sekitar Jakarta. 

Dengan berkembangnya infrastruktur ini, maka dapat meningkatkan aspek pariwisata 

Indonesia secara lebih baik lagi. Sehingga para wisatawan dapat menjangkau wilayah 

Indonesia selain Jakarta. 

 Bandung adalah salah satu tujuan para wisatawan lokal untuk berlibur 

sejenak dari penatnya kehidupan Jakarta. Banyak objek wisata yang dapat 

ditawarkan oleh Bandung. Mulai dari pemandangan, kuliner, museum lokal, dan 

masih banyak lagi. Salah satu objek wisata yang paling diminati oleh wisatawan 

yang berkunjung ke Bandung adalah wisata kuliner. Bandung menyajikan banyak 

sekali jenis kuliner yang dapat memuaskan cita rasa wisatawan asing maupun lokal. 

Melihat peluang usaha ini, banyak pelaku usaha baru yang bermunculan untuk 

mencoba membuka usaha kuliner di bandung. Oleh karena itu, makin banyak jenis 

kuliner yang ditawarkan oleh para pengusaha kuliner di Bandung. Tetapi, dengan 

banyaknya variasi yang ditawarkan, maka persaingan antar usaha kuliner juga 

semakin meningkat. Tidak sedikit usaha kuliner yang bangkrut karena 

berkembangnya pasar kuliner yang ada di Bandung. 

 Penulis memilih salah satu restoran yang ada di Bandung menjadi objek 

penelitian. Bertempat di Sukasari, restoran ini menawarkan kuliner ala western atau 

barat, seperti burger, chicken wing, dan masih banyak lagi. Untuk makanan citarasa 

lokal, restoran ini menawarkan beberapa macam makanan, seperti nasi goreng ala 

kampung, nasi ayam kari, dan masih banyak lagi. Karena adanya peluang untuk 

perluasan tempat, maka pada tahun 2016, restoran ini pindah ke Cihampelas, dan 
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mengganti nama restoran tersebut. Untuk dapat tetap bersaing di usaha kuliner yang 

cukup berat persaingan nya, maka objek penelitian ini harus memiliki sistem 

penjualan yang efektif dan efisien, yang artinya seluruh prosedur pada sistem 

penjualan sudah dilaksanakan dengan baik. Siklus pendapatan yang baik harus di 

dukung oleh sistem penjualan yang ada di dalam perusahaan. Hal  hal seperti 

dokumen yang digunakan, alur dokumen, aktivitas  aktivitas yang ada di dalam 

sistem penjualan, dan secara garis sistem penjualan inilah yang berperan penting 

dalam pembentukan siklus pendapatan yang efektif.

 Sumber pendapatan utama dari perusahaan adalah penjualan makanan dan 

minuman yang disajikan di perusahaan. Selain itu, juga termasuk makanan dan 

minuman yang tidak dimakan di tempat atau takeaway. Menurut Sheryl E. Kimes

(1999), pendapatan dari restoran dapat diartikan sebagai hak untuk menjual kursi 

yang tepat untuk pelanggan yang tepat pada harga yang tepat dan juga durasi yang 

tepat. Terdapat empat proses yang ada pada siklus pendapatan objek penelitian, yaitu 

penerimaan pesanan, penyajian pesanan, penagihan, dan penerimaan kas. Segala 

aktivitas yang ada dalam siklus pendapatan pasti memiliki risiko nya masing  

masing. Yang ingin diteliti oleh penulis adalah sistem penjualan yang ada pada objek 

penelitian. Dokumen apa saja yang digunakan dalam siklus pendapatan perusahaan, 

dan alur dokumen yang ada pada sistem penjualan perusahaan.  Kemudian, aktivitas 

apa saja yang terdapat di dalam siklus pendapatan perusahaan. Perancangan sistem 

penjualan yang baik perlu diterapkan dalam siklus pendapatan agar meningkatkan 

efektivitas siklus pendapatan tersebut. 

 Oleh karena alasan diatas, penulis pun tertarik untuk melakukan penelitian 

pada restoran tersebut, agar objek penelitian ini dapat tetap bersaing dalam pasar 

kuliner yang ada di bandung. Maka dari itu, penulis memilih restoran ini sebagai 

objek penelitian. 

1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka identifikasi masalah dalam penelitia ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana aktivitas  aktivitas yang terdapat di dalam sistem penjualan di 

perusahaan? 
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2. Bagaimana alur perpindahan dokumen yang ada di perusahaan? 

3. Bagaimana aktivitas pengendalian (control activities) yang ada pada 

perusahaan? 

4. Bagaimana peran aktivitas pengendalian dalam menunjang efektivitas 

sistem penjualan di perusahaan? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Dari ketiga masalah penelitian yang telah dirumuskan, tujuan yang ingin dicapai oleh 

penulis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Menganalisa dan mengevaluasi sistem penjualan di perusahaan. 

2. Menganalisa alur perpindahan dokumen pada perusahaan. 

3. Mengetahui kinerja dari aktivitas pengendalian pada perusahaan. 

4. Mengetahui peran aktivitas pengendalian dalam menunjang efektivitas sistem 

penjualan di perusahaan.

1.4. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, diharapkan dapat bermanfaat bagi 

pihak  pihak berikut: 

1. Penulis 

Sebagai sarana bagi penulis untuk mengaplikasikan konsep  konsep dan 

teori yang ada di dalam sistem informasi akuntansi, terutama mengenai siklus 

pendapatan dan peran dokumen dalam kegiatan usaha secara nyata. Penelitian 

ini juga membantu penulis untuk menerapkan ilmu pengetahuan yang 

diterima selama berkuliah dalam kenyataannya di perusahaan.  

2. Perusahaan 

Memberikan informasi dan rekomendasi untuk dipertimbangkan oleh 

manajemen perusahaan mengenai peran aktivitas pengendalian pada sistem 

penjualan yang ada di perusahaan, dengan harapan, hasil penelitian ini dapat 

meningkatkan efektivitas sistem penjualan yang ada di perusahaan.  
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3. Masyarakat Umum 

Sebagai sumber informasi dan referensi untuk penelitan  penelitian yang 

serupa di masa yang akan datang. Selain itu, penulis juga berharap dapat 

meningkatkan wawasan pembaca, mengenai pentingnya peran rancangan 

sistem yang baik dalam siklus  siklus sistem informasi akuntansi, tidak 

hanya terpatok pada siklus pendapatan.  

1.5. Kerangka Pemikiran 

Pada setiap aktivitas perusahaan, dibutuhkan informasi yang berkualitas untuk 

membantu manajemen mengambil keputusan yang tepat. Setiap keputusan yang 

diambil oleh perusahaan harus sejalan dengan tujuan yang dimiliki oleh perusahaan. 

Pada dasarnya, tujuan dari perusahaan adalah untuk mempertahankan 

keberlangsungan usahanya dalam jangka waktu yang telah ditentukan atau disepakati 

oleh manajemen atau pemilik perusahaan. (Romney & Steinbart, 2015, p. 32)

mengatakan bahwa setiap perusahaan memiliki proses bisnis atau serangkaian 

aktivitas yang dilakukan secara berulang dalam perusahaan. Proses bisnis menurut 

(Romney & Steinbart, 2015, p. 32) adalah sekumpulan aktivitas dan pekerjaan yang 

saling berhubungan, dikoordinasikan, dan terstruktur yang dilaksanakan oleh 

individu, mesin, atau alat yang dapat membantu perusahaan mencapai tujuan. 

Terdapat lima proses bisnis yang umumnya diberlakukan di perusahaan yaitu siklus 

pendapatan, pembelian, produksi, penggajian, dan pendanaan. Kelima siklus bisnis 

tersebut saling terintegrasi satu sama lain agar perusahaan dapat mencapai tujuan.  

Salah satu siklus yang secara garis besar akan dibahas adalah siklus pendapatan. 

 Definisi siklus pendapatan menurut Romney & Steinbart (2015) adalah 

sekumpulan aktivitas bisnis dan operasi pemrosesan informasi yang berhubungan 

dengan menyediakan barang dan jasa pada pelanggan dan mendapatkan pembayaran 

atas penyediaan barang dan jasa tersebut. Siklus pendapatan merupakan siklus yang 

terpenting dalam perusahaan, karena dari siklus inilah perusahaan mendapatkan 

pendapatan. Siklus ini adalah sumber penghasilan yang dimiliki oleh perusahaan. 

Pada siklus pendapatan terdapat empat proses bisnis atau aktivitas yang menjadi 

dasar yaitu menerima pesanan, pengiriman, penagihan, dan penerimaan kas. Dalam 

dunia kuliner, secara garis besar, memiliki aktivitas yang dapat dikatakan sama antar 

para pelaku usaha. Yang membedakan adalah skala perusahaan tersebut. Oleh karena 
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itu usaha kuliner yang kecil dan yang besar, secara garis besar akan memiliki proses 

bisnis yang sama, tetapi salah satu yang membedakan adalah sistem penjualan yang 

digunakan dalam proses bisnis atau siklus pendapatan yang terdapat dalam 

perusahaan. Karena sistem penjualan pada usaha kuliner yang kecil akan sangat 

berbeda dengan usaha kuliner yang besar. Oleh karena itu, sistem penjualan yang 

baik dapat berperan dalam meningkatkan efektivitas siklus pendapatan perusahaan. 

 Menurut Romney & Steinbart (2015), dokumen yang biasanya muncul pada 

siklus pendapatan antara lain sales order, packing slip, bill of lading, sales invoice. 

Dokumen  dokumen tersebut memang biasanya muncul pada perusahaan 

manufaktur. Jika melihat usaha kuliner, maka biasanya hanya terdapat beberapa 

dokumen saja, antara lain customer order, dan sales invoice. Untuk membantu dalam 

aktivitas pengendalian siklus pendapatan perusahaan, penulis mengambil dari 

Committee of Sponsoring Organization (COSO) Enterprise Risk Management 

(ERM). ERM sendiri memiliki delapan komponen yaitu internal 

environment, objective setting, event identification, risk assessment, risk response, 

control activities, information and communication, dan monitoring. Karena 

penelitian ini cenderung mengarah kepada aktivitas pengendalian, maka penulis akan 

berfokus pada control activities. Pada aktivitas pengendalian ini, ERM memiliki 

tujuh komponen yaitu, proper authorization of transactions and activities, 

segregation of duties, project development and acquisition control, change 

management control, design and use document and records, safeguarding asset, dan 

independent check on performance. Karena penelitian ini membahas tentang 

perancangan sistem penjualan yang baik, maka beberapa komponen dari aktivitas 

pengendalian ini akan dijadikan dasar utama yaitu proper authorization of 

transactions and activities, segregation of duties, design and use document and 

records.   

 Dalam usaha kuliner, kepuasan pelanggan lah yang menentukan keber hasilan 

dan juga kesuksesan dari usaha kuliner tersebut. Pelanggan yang puas akan memiliki 

kemungkinan yang lebih besar untuk kembali lagi ke usaha kuliner tersebut. Oleh 

karena itu sistem penjualan yang memadai sangat dibutuhkan untuk menunjang 

efektivitas siklus pendapatan yang dimiliki oleh perusahaan. Karena dalam customer 

order lah, terdapat pesanan yang diinginkan oleh konsumen. Salah satu risiko yang 
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akan dihadapi perusahaan jika perusahaan tidak memiliki sistem penjualan yang 

memadai adalah kesalahan pesanan pelanggan. Dalam usaha kuliner, hal ini 

merupakan risiko yang memiliki dampak yang paling fatal. Karena, kesalahan 

pesanan membuat perusahaan harus mengeluarkan biaya yang seharusnya tidak 

dikeluarkan. Dalam konteks ini, biaya berarti bahan baku yang dimiliki perusahaan. 

Kesalahan pesanan juga akan menurunkan tingkat kepuasaan pelanggan dan juga 

memperkecil kemungkinan pelanggan tersebut untuk datang kembali. Secara garis 

besar, hal ini akan menyebabkan turun nya penghasilan perusahaan. Risiko ini  juga 

dapat mempengaruhi nama baik perusahaan, yang hasilnya menurunkan citra baik 

yang dimiliki perusahaan. Menurut Frazer (2012), pengendalian internal yang baik 

dapat membawa dampak positif terhadap aktivitas pada sistem penjualan perusahaan. 

Dengan adanya sistem penjualan yang baik maka siklus pendapatan yang dimiliki 

oleh perusahaan dapat menjadi lebih efektif. 

 Berdasarkan uraian diatas, maka penulis memilih ANALISIS PADA 

PERAN AKTIVITAS PENGENDALIAN DALAM MENUNJANG EFEKTIVITAS 

SISTEM PENJUALAN sebagai judul penelitian dalam penulisan skripsi ini. 
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Gambar 1.1.  Kerangka Pemikiran 
 

 

Sumber: Olahan Penulis 


	1. ABSTARK INDO
	2. ABSTRAK INGGRIS
	3. KATA PENGANTAR
	4. DAFTAR ISI FIX
	5. DAFTAR TABEL
	6. DAFTAR GAMBAR
	7. BAB 1-5 FIX
	8. DAFTAR PUSTAKA FIX
	9. RIWAYAT HISUP
	Blank Page
	Blank Page



