PENGARUH PENGENDALIAN INTERN TERHADAP

 HASIL PENJUALAN  PADA CV. PANEN JAYA
Abstraksi
Mengingat aktivitas penjualan mempunyai pengaruh besar untuk mengarmankan hasil penjualan dan aktivitas penjualan merupakan aktivitas yang paling utanra bagi perusahaan, mengingat aktivitas penjualan mempunyai pengaruh yang besar terhadap kelangsungan hidup perusahaan. Maka dibutuhkan suatu Pengendalian Intern yang memadai dan memuaskan yang berguna untuk menekan segala bentuk : pemborosan dan kerugian sehingga akan dapat mengamankan hasil penjualan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Pengendalian Intern penjualan mempunyai pengaruh terhadap pengamanan hasil penjualan. Pengujian secara simultan nilai F hitung yang diperoleh sebesar 10.977, sedangkan F tabel pada level signitikasi 0.05 sebesar 3.18. Hal tersebut menunjukkan adanya pengaruh secara simultan yang nyata antara variabel struktur organisasi, sistem otorisasi dan prosedur pencatatan, praktek yang sehat, dan karyawan yang cakap. Dari analisis uji t inenunjukkan bahwa t hitung untuk variabel struktur organisasi sebesar 3.306, variabel sistem otorisasi dan prosedur pencatatan sebesar 2.768, variabel praktek yang sehat sebesar 2.278, dan untuk variabel karyawan yang cakap sebesar 2.218. Dimana Struktur Organisasi mempunyai pengaruh yang paling dominan terhadap pengamanan hasil penjualan sebesar 0.676
I.
PENDAHULUAN
Dalam menghadapi perkembangan dunia usaha yang semakin luas, dimana persaingan semakin ketat serta krisis yang melanda perekonomian di Asia terutama di Indonesia, mengakibatkan masalah-masalah yang dihadapi perusahaan semakin kompleks terutama masalah penjualan. Dimana penjualan merupakan aktivitas utama dalam perusahaan serta sumber penghasilan utama bagi setiap perusahaan untuk mendukung tercapainya tujuan. Disamping itu penjualan sering dihadapkan pada masalah yang selalu berbeda-beda karena penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis disertai dengan kondisi yang berubah-ubah sehingga niasalah yang dihadapi bidang penjualan ini selalu berbeda sesuai dengan kondisi yang sedang terjadi saat ini. Krisis di Indonesia juga sangat mempengaruhi penjualan karena daya beli rnasyarakat semakin menurun.

Kegiatan penjualan terdiri dari penjualan barang dan jasa, baik secara tunai maupun secara kredit. Dalam transaksi penjualan tunai barang atau jasadiserahkan kepada pembeli jika perusahaan telah menerima uang dari pembeli.

Kegiatan penjualan secara tunai ditangani oleh perusahaan melalui sistem penjualan tunai. Dalam transaksi penjualan kredit jika order dari pelanggan telah dipenuhi dengan pengiriman barang atau jasa, untuk jangka waktu tertentu perusahaan memiliki piutang kepada pelanggannya. Kegiatan penjualan ini oleh perusahaan ditangani melalui sistem penjualan kredit.

Tabel 1: Data penjualan CV. PANEN JAYA tahun 2008
(dalam ribuan rupiah )

	Bulan
	Target
	Realisasi

	Januari
	800
	725

	Februari
	800
	805

	Maret
	910
	915

	April
	930
	915

	Mei
	920
	925

	Juni
	930
	930

	Juli
	955
	948

	Agustus
	970
	975

	September
	980
	985

	Oktober
	985
	989

	November
	990
	998

	Desember
	10.200
	10.175

	Jumlah
	20.370
	20.285


Sumber : CV. PANEN JAYA
Dilain pihak CV. PANEN JAYA masih kurang memperhatikan Pengendalian Intern yang baik terutama Pengendalian Intern penjualan yang dapat mengakibatkan kerugian pada perusahaan itu sendiri. Dapat dilihat dari tabel 1 yaitu data penjualan CV. PANEN JAYA tahun 2008 bahwa untuk mengamankan hasil penjualan selama tahun 2005 sebesar Rp 20.285.000.- maka CV. PANEN JAYA perlu memperhatikan pengendalian intern terutama pada penjualan sehingga diharapakan tidak akan terjadi penyelewengan basil penjualan yang dilakukan oleh karyawan.

2.
Tujuan Penelitian

Sesuai dengan latar belakang dan perurumusan masalah diatas penelitian ini bertujuan:

l.  Untuk mengetahui apakah Pengendalian Intern telah diterapkan dengan baik dan  memadai oleh perusahaan sehingga dapat memberikan perlindungan pada aktivitas dan kekayaan perusahaan dari hal-hal yang tidak diinginkan.

2. Untuk mengetahui apakah Pengendalian Intern penjualan berpengaruh pada pengamanan hasil penjualan.

III.
PENGENDALIAN INTERN
Mengutip difinisi pengendalian  intern menurut [Mulyadi, 2001] sebagai  berikut:

"Pengendalian Internal meliputi struktur organisasi, metode dan ukuran-​ukuran yang dikoordinasikan untuk menjaga kekayaan organisasi, mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi, mendorong efisiensi dan mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen."

3.1. 
Tujuan Pengendalian Intern

Untuk memperjelas penulis akan mengutip tujuan pengendalian intern menurut [J.B. Hackert, 2000] melalui tiga langkah dalam menilai pengendalian intern yaitu:

1. 
Mengidentifikasikan aktivitas-aktivitas pokok, resiko dan kebobolan​-kebobolan pada setiap komponen operasi perusahaan dan merumuskan sasaran-sasaran pengendalian dalam hubungan dengan aktivitas-aktivitas tersebut.

2. 
Menguraikan dan memahami berbagai system yang dipergunakan untuk mengolah-mengolah transaksi, melindungi aktifa-aktifa dan laporan-​laporan akuntansi keuangan.

3. 
Mengevaluasi sistem dengan memberikan perhatian khusus terhadap kelemahan-kelemahan penting yang mungkin ditemukan untuk dapat memastikan bahwa system memberikan jaminan yang wajar memungkinkan sasaran pengendalian dicapai.

            Prosedur Penjualan
Prosedur penjualan adalah kegiatan sejak diterimanya pesanan dari pembeli, pengiriman barang, pembuatan faktur (penagihan), dan pencatatan penjualan. Dalam prosedur penjualan kredit, sulit dipisahkan antara prosedur pencatatan penjualan dan piutang, karena keduanya berkaitan erat. 
 Bagian Pesanan Penjualan

Karena penjualan merupakan sumber penghasilan yang paling utama bagi perusahaan, maka bagian order penjualan memerlukan pengaturan suatu sistem dan prosedur yang benar-benar akan menjamin kelancaran pelaksanaan sampai barang tersebut diserahkan kepada pembeli tepat pada waktunya dan hasil dari penjualan tersebut dapat perlindungan yang layak, tentunya dengan tidak melupakan terciptanya Pengendalian Intern yang memuaskan.

Bagian Kredit

Dalam prosedur penjualan, setiap pengiriman barang untuk memenuhi pesanan pembeli yang syaratnya kredit, harus mendapat persetujuan dari bagian kredit. Agar dapat memberikan persetujuan, bagian kredit menggunakan catatan yang dibuat oleh bagian piutang untuk tiap langganan mengenai sejarah kredit, jumlah maksimum dan ketepatan waktu pembayaranya. Persetujuan dari bagian kredit biasanya ditunjukkan dalam formulir surat perintah pengiriman yang diterima dari bagian pesanan penjualan.

Bagian gudang

Dalam hubungan dengan penjualan, bagian gudang bertugas untuk menyiapkan barang seperti yang tercantum dalam surat perintah pengiriman. Barang-barang tersebut diserahkan ke bagian pengiriman untuk dibungkus dan dikirim ke pembeli.

Bagian pengiriman

Bagian pengiriman bertugas untuk mengirim barang-barang kapada pembeli Pengiriman ini hanya belum dilakukan apabila ada surat perintah pengiriman yang sah. Selain itu bagian pengiriman juga bertugas mengirimkan kembali ​barang kepada penjualan yang keadaannya tidak sesuai dengan yang dipesan. Pengembalian barang ini dilakukan apabila ada debit memo untuk retur pembelian.

Bagian Billing ( pembuatan faktur atau penagihan )

Tugas bagian pembuatan faktur adalah :

1. Membuat atau menerbitkan faktur penjualan dan tembusannya. (Kadang​-kadang tidak membuat faktur tetapi melengkapi data harga dan perkalian dalarn faktur)

2.  Menghitung biaya kirim penjualan dan pajak tambahan nilai

3.  Memeriksa kebenaran penulisan dan perhitungan dalam faktur

Gambar 1:   DIAGRAM KERANGKA PIKIR
Variabel Bebas                                                                                 Variabel Terikat

IV . TEKNIK ANALISIS DAN UJI HIPOTESA.
Berdasarkan tujuan dan hipotesis penelitian diatas, maka model analisisnya adalah regresi linier berganda dengan rumus sebagai berikut :

Y= bo + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e...............
(1) 
dimana :

Y  = Pengamanan hasil penjualan

X1= Struktur Organisasi

X2= Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan

X3= Praktek yang sehat

X4= Kemampuan dan kecakapan karyawan 

bo = Konstanta

b1 = Koefisien regresi organisasi

b2 = Koefisien regresi sistem otorisasi dan prosedur pencatatan 

b3 = Koefisien regresi praktek yang sehat 

b4 = Koefisien regresi kemampuan dan kecakapan karyawan

e   = Variabel pengganggu

Prosedur pengujian hipotesis statistiknya ialah sebagai berikut:

Uji hipotesis yang pertama adalah uji F, untuk melihat penaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikat.

1. Ho : β1 = β2 = β3 = β4 =  0 (tidak ada pengaruh antara X1, X2, X3, dan X4 terhadap Y).

 H1 :  β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ β4 ≠ 0 (ada pengaruh antara X1, X2, X3, dan X4 terhadap Y).

2. Dalam penelitian ini digunakan tingkat signifikasi 0.05 dengan derajat bebas (n-k-1), dimana n : jumlah pengamatan variabel dan k : jumlah variabel.

3. Fhitung =       R2 / K-1
.................. (2) 

                              

       (1-R2 ) / ( n-k- l )

dirnana: 

Fhitung 
= hasil perhitungan

R2
  
= koefisien determinasi

k

= jumlah variabel bebas

n

= jumlah sampel

Gambar 2. Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho ( Uji F )
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4. Kriteria pengujian sebagai berikut:

a. Jika F hitung ≤ F tabel, maka Ho diterima dan Hi ditolak berarti variasi dan model regresi tersebut tidak dapat menerangkan variabel terikatnya.

b. Jika F hitung > F tabel, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang berarti variasi dan model regresi tersebut dapat menerangkan variabel terikatnya.

· Uji hipotesis yang kedua adalah uji t untuk melihat pengaruh masing​masing variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat.

1. Ho : β1 = β2 = β3 = β4 = 0 (tidak ada pengaruh antara X1, X2, X3, dan X4 terhadap Y).

Hi : β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ β4 ≠ 0 (ada pengaruh antara X1, X2, X3, dan X4 terhadap Y).

2. Dalam penelitian ini digunakan signifikasi 0.05 dengan derajat beabas (n-k-1) dimana n : jumlah pengamatan variabel dan k : jumlah variabel.

3. t hitung =     βi       ..................(3) 

                     


 Se (βi)

Dimana : 
t hitung = t hasil perhitungan 

B1
 = koefisien regresi

Se
 = Standart error (simpang baku) untuk koefisien regresi
Gambar 3.  Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho ( uji t )
[image: image2.jpg]Daerah Penolakan

Hy N\

Dacrah Penolakuan

Daerah Penerimaan H »

- { tabel t tabel




4. Kriteria pengujian sebagai berikut :​

Ho diterima jika - t hitung >- t table atau t hitung < t table
Ho ditolak jika - t hitung <- t table atau t hitung > t table.

V.  PEMBAHASAN

Implikasi Praktis
Berdasarkan pengujian hipotesis, maka dapat diketahui bahwa variabel struktur organisasi, sistem otorisasi dan prosedur pencatatan, praktek yang sehat, karyawan yang cakap dapat mempengnaruhi pengamanan hasil penjualan secara signi fikan dan positif, selain itu keempat variabel tersebut juga berpengaruh secara parsial dan cukup bermakna. Dengan demikian dapat memberikan implikasi kepada pihak manajemen dengan cara melakukan usaha-usaha dalam rangka mengamankan hasil penjualan dengan cara mempertegas garis atau tugas dari masing-masing bagian sehinaga tidak ada campurtangan dari bagian -bagian yang lain. Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan dalam perusahaan ini dapat digunakan oleh manajemen sebagai alat untuk mengadakan pengawasan terhadap operasi dan transaksi yang terjadi.

Praktek yang sehat juga harus diterapkan dalam perusahaan ini kemungkinan terjadi kecurangan terhadap laporan keuangan sangat kecil. Selain itu hendaknya perusahaan melakukan pengembangan pendidikan bagi karyawan, menyeleksi karyawan yang akan dipekerjakan untuk meningkatkan mutu karyawan terhadap tanggung jawab pekerjaannya..

Konfirmasi Hasil Penetitian dengan Tujuan dan Manfaat Penelitian

Dari tujuan penelitian untuk mengetahui pengaruh antara pengendalian intern atas penjualan guna mengamankan hasil penjualan telah tercapai karena hasil penelitian setiap vanabel bebas mempunyai pengaruh terhadap pengamanan hasil penjualan dan dapat diketahui bahwa struktur organisasi mempunyai pengaruh lebih dominan terhadap penjualan guna mengamankaa hasil penjualan, dengan demikian laba perusahaan akan meningkat dan reputasi perusahaan menjadi lebih baik
Keterbatasan penelitian ini adalah hanya menggunakan satu perusahaan sebagai obyek penelitian sehingga sampel yang diambil cenderung kecil. Dalam penelitian ini menggunakan sampel 20 responden tetapi yang bisa dibaca dan diolah hanya 18 responden yang tediri dari manajer operasional bagian pemasaran yang didalamnya mencakup bagian penjualan, bagian penerimaan, bagian gudang, dan bagian akuntansi yang ada pada CV. PANEN JAYA
VI.  KESIMPULAN

Berdasarkan pada analisis koefisien regresi linier berganda dapat diketahui besarnya pengaruh variabel bebas struktur organisasi, system otorisasi dan prosedur pencatatan, praktek yang sehat, dan karyawan yang cakap terhadap pengamanan hasil penjualan. Variabel bebas yang mempunyai pengaruh paling besar adalah struktur organisasi. Sedangkan t hitung untuk struktur organisasi sebesar 3.306 karena >.306 > t tabel 2.160 maka struktur organisasi secara signifikan berpengaruh terhadap pengamanan hasil penjualan dan t hitung untuk sistem otorisasi dan prosedur pencatatan sebesar 2.768 karena 2.768 > t tabel 2.160 hal ini menunjukkan bahwa system otorisasi dan prosedur pencatatan secara signifikan berpegaruh terhadap pengamanan hasil penjualan, sedangkan t hitung praktek yang sehat sebesar 2.278 karena 2.768 > t tabel 2.160 hal ini menunjukkan bahwa system otorisasi dan prosedur pencatatan secara signifikan berpengaruh terhadap pengmanan hasil penjualan, dan untuk karyawan yang cakap sebesar 2.218 karena 2.218 > t tabel 2.160 maka karyawan yarg cakap secara signifikan berpengaruh terhadap pengamanan hasil penjualan.

Berdasarkan perhitungan analisis koefisien determinasi dapat diketahui besarnya variabel tidak bebas yaitu pengmanan hasil penjualan dapat dijelaskan oleh struktur organisasi, sistem otorisasi dan prosedur peucatatan, praktek yang sehat dan karyawan yang cakap sebesar 77.20% sedangkan sisanya sebesar 22.80% dijelaskan oleh faktor-faktor lain. Berdasarkan hasil uji hipotesis koefisien regresi secara menyeluruh dengan uji F dengan tingkat keyakinan 5% dan derajat bebas pembilang 4 dan derajat penyebut 13. Dapat dilihat bahwa F hitung sebesar 10.977 artinya bahwa ada pengaruh antara seluruh variabel bebas terhadap variabel terikat yaitu pengamanan hasil penjualan.

Untuk lebih jelasnya maka dapat disimpulkan bahwa:

1. Hipotesa pertama yang menyatakan bahwa ada pengaruh antara struktur organisasi, sistem wewenang dan prosedur pencatalan, praktek yang sehat, dan karyawan yang cakap terhadap penjualan guna mengamankan hasil penjualan telah teruji akan kebenarannya. Hal ini dibuktikan dengan besarnya koefisien regresi linear berganda yang lebih besar dari pada nilai kritisnya.

2. Hipotesa yang kedua yang menyatakan bahwa sistem otorisasi dan prosedur pencatatan mempunyai pengaruh yang lebih dominan terhadap penjualan guna mengamankan hasil penjualan tidak teruji kebenarannya. Dari pengolahan data oleh peneliti dengan bantuan komputer menunjukan bahwa struktur organisasi memisahkan fungsi mempunyai nilai koefsien yang lebih besar dari pada koefisien sistem otorisasi dan prosedur pencatatan.
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