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ABSTRAKSI 

 

Bagi perusahaan penjualan merupakan bagian yang sangatlah penting karena 

dapat menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Penjualan merupakan sumber utama 

pendapatan perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan akan merancang sebuah 

perencanaan penjualan agar tujuan dari penjualan dapat tercapai. Untuk mengawasi 

pelaksanaan rencana penjualan maka dibutuhkan suatu pengendalian. Hal ini 

dilakukan untuk mencegah terjadinya kecurangan. Dengan adanya pengendalian 

penjualan, perusahaan mengharapkan terciptanya penjualan yang efektif dan efisien. 

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti bentuk-bentuk pengendalian yang 

diterapkan oleh perusahaan dan melihat kecurangan yang dapat diatasi dari 

pengendalian tersebut. Dengan adanya pengendalian, kita dapat melihat seberapa 

besar pengaruh pengendalian tersebut terhadap efektivitas dan efisiensi penjualan. 

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis menggunakan metode deskriptif analitis, 

yaitu suatu metode yang berusaha menganalisis dan menginterprestasikan data dan 

fakta yang diperoleh sehingga dapat memberikan gambaran yang cukup jelas 

mengenai objek yang akan diteliti, kemudian dapat menarik kesimpulan berdasarkan 

penelitian yang dilakukan. Untuk memperoleh data-data yang diperlukan dalam 

pemecahan masalah yang dikemukakan, maka dilakukan pengumpulan data melalui 

observasi, wawancara, dan juga dari tinjauan pustaka lain yang berhubungan dengan 

penelitian ini. 
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Objek dalam penelitian ini adalah Perusahaan Sepatu JULIA’R yang 

berkedudukan di Jalan Sadewa No. 19 Bandung. Produk utama dari JULIA’R adalah 

sepatu wanita. Sistem penjualan yang dilakukan adalah penjualan putus dan 

penjualan konsinyasi.  

Berdasarkan hasil pengamatan yang dilakukan pada sistem penjualan perusahaan 

sepatu JULIA’R, pengendalian yang telah dilaksanakan JULIA’R cukup baik. Dalam 

arti bahwa tujuan yang ingin dicapai dalam pelaksanaan pengendalian sudah cukup 

memuaskan. Hal ini didukung dengan adanya job description yang membuat 

pekerjaan tiap-tiap bagian akan lebih terarah. Pengendalian lain yang dilakukan oleh 

JULIA’R untuk meningkatkan efektivitas dan efisiensi penjualan adalah JULIA’R 

menggunakan formulir rangkap yang dapat digunakan untuk pengecekan ulang dan 

juga untuk bukti jika ada kesalahan dan juga memiliki sistem otorisasi. Untuk 

penjualan konsinyasi, pembeli harus menandatangani kontrak penjualan sebagai 

dasar yang berkekuatan hukum mengenai pembagian laba. JULIA’R pun memiliki 

struktur organisasi dan prosedur penjualan untuk memudahkan pengecekan jika 

terjadi kesalahan administrasi maupun kesalahan yang sengaja dilakukan oleh orang 

yang tidak bertanggung jawab. Setiap hari dilakukan pengecekan terhadap penjualan 

dengan mengecek jumlah kas yang diterima dengan struk belanja. JULIA’R memiliki 

karyawan yang mempunyai kemampuan sesuai pekerjaanya karena dalam perekrutan 

karyawan diadakan tes seperti psikotes. 
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Dengan adanya pengendalian maka kecurangan-kecurangan dapat diatasi. Namun 

terdapat kecurangan lain yang masih dapat terjadi di JULIA’R, yaitu dalam penjualan 

putus skala besar, dapat terjadi kecurangan dalam hal pengiriman persediaan karena 

seharusnya surat jalan dibuat oleh bagian pengiriman bukan bagian gudang barang 

jadi. Selain itu, saat pengambilan barang di gudang, staf gudang bisa melakukan 

penggelapan karena tidak ada catatan daftar barang yang diambil pembeli. 

Pengendalian penjualan memiliki peranan yang sangat besar terhadap efektivitas 

dan efisiensi penjualan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, diberikan saran-saran yang perlu 

dipertimbangkan, yaitu bagian gudang barang jadi dengan bagian pengiriman 

dipisahkan saja agar tidak ada fungsi rangkap yang terjadi. Selain itu untuk retur 

barang sebaiknya dipisahkan dari barang yang ada di gudang barang jadi agar tidak 

ada penggelapan barang retur. Pada saat terjadi pengambilan barang pada sistem 

penjualan putus skala besar, sebaiknya di gudang barang jadi ada daftar barang yang 

diambil perusahaan sehingga tidak ada penggelapan barang yang akan terjadi. 
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