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ABSTRAK 

 

 

“PERANAN PENGENDALIAN INTERN PENGGAJIAN UNTUK 

MENGHINDARI KECURANGAN DALAM KAITANNYA DENGAN 

PEMBAYARAN UPAH SALESMAN” 

 

Dalam era globalisasi ini dunia otomotif semakin berkembang. Persaingan 

yang dihadapi oleh para produsen otomotif semakin ketat. Para produsen otomotif, 

khususnya motor saling bersaing baik dalam hal inovasi yang mereka ciptakan 

sampai harga motor yang cukup dapat terjangkau oleh para konsumen baik dari 

kalangan atas sampai menengah. Untuk menghasilkan produk inovatif yang baru ini 

tidak lepas dari peranan sumber daya manusia yang potensial. Sumber daya manusia 

merupakan faktor biaya penting yang perlu diukur, dikendalikan, dan dinalisis secara 

terus menerus. Salah satu sumber daya manusia yang paling penting untuk dunia 

otomotif adalah salesman, salesman bertugas untuk memperkenalkan produk barang 

baru yang dimiliki oleh produsen motor. Salesman dalam menjalankan tugas-

tugasnya mendapatkan imbalan berupa upah dan gaji, yang antara lain terdiri dari gaji 

tetap, insentif dan profit sharing. Dengan adanya perhitungan gaji dan upah salesman 

yang cukup rumit diperlukan pengendalian intern yang sehat. Sedangkan sampai saat 

ini belum ada sistem pengendalian intern yang benar-benar baik, sehingga secara 

sempurna dapat melindungi suatu perusahaan dari tindakan-tindakan kecurangan dari 

para pegawainya. 

 Berdasarkan latar belakang pemikiran tersebut, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian terhadap pengendalian intern penggajian guna menghindari 

adanya kecurangan dalam kaitannya dengan pembayaran upah salesman. Penulis 

melakukan penelitian pada  dealer “Satria Jaya Motor”, Garut, apakah sistem 

pengendalian intern yang diterapkan dalam dealer telah memadai atau tidak, sehingga 

para salesman dalam dealer tersebut tidak dengan mudah membuat kecurangan-

kecurangan dalam penentuan besarnya gaji yang mereka terima. Penulis melakukan 

penelitian ini dengan menggunakan metode deskriptif dengan mengumpulkan data 

primer melalui observasi, serta melalui kuesioner, dan wawancara. Data sekunder 

diperoleh penulis melalui penelitian ke perpustakaan dan internet. 

 Dari hasil penelitian yang dilakukan, pengendalian intern dalam dealer “Satria 

Jaya Motor” berjalan memadai. Kesimpulan ini diperoleh berdasarkan hasil penelitian 

dan kuesioner menunjukkan hasil 75,51%. Dengan demikian hipotesis bahwa: sistem 

pengendalian intern penggajian yang disusun dan dilaksanakan dengan memadai akan 

menunjang pembayaran upah para salesman dengan tepat, dapat diterima. 
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