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KORELASI SISTEM PENGENDALIAN INTERN PENJUALAN DENGAN
EFEKTIVITAS PENCAPAIAN TARGET PENJUALAN

R. Ait Novatiani

ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk membuktikan secara empiris apakah
terdapat korelasi yang positif antara sistem pengendalian intem penjualan dengan efektivitas
pencapaian target penjualan.

Metode penelitian yang digunakan adalah descriptive analysis survey method.
Populasi dalam penelitian ini meliputi perusahaan-perusahaan tekstil yang berada di wilayah
Bandung Raya-Jawa Barat, yang memiliki modal dasar di atas Rp 500.000.000,- yang
termasuk kelompok besar berjumlah 30 perusahaan tekstil, dan teknik sampling yang
digunakan adalah metode simple random sampling. Jumiah populasa yang terpilih sebagai
sampel sebanyak 10 perusahaan tekstil. Pengumpulan data.primer dilakukan dengan
kuesioner dan data sekunder diperoleh dari data-data laporan penjualan (jumlah penjualan
dan target penjualan).-tahun 1995. Pengujian hlpoteS|s d’ﬂakukan dengan menggunakan
Rank Spearman. '

Hasil pengujian hipotesis diperoleh bahwa dengan menggunakan tabel: Rank
Spearman diketahui bahwa n = 10 dan derajat-nyata 0,05 (uji satu arah), maka diperoleh
tingkat signifikasi korelasi (r) tabely= 0,564. Mengingat korelasi antara sistem pengendalian
intem penjualan dengan efekfivitas | pencapalan target penjualan lebih besar (r) hitung = 0.85
dari (r) tabel = 0,564 dan| denban koreksi untuk skor yang sama (r) hitung = 0,848 lebih
besar dari (r) tabel = 0,564, makaHo ditolak dan Hi diterima artinya terdapat korelasi yang
positif antara sistem pengendalian intem penjualan dengan efektivitas pencapaian target
penjualan pada derajat kepercayaan 95 %.

Kata kunci: Sistem pengendalian intem penjualan, efektivitas pencapaian target 4
penjualan : u

PENDAHULUAN

/
Di dalam pertumbuhan beberapa negara yang sekarang telah tergolong maju,
cabang industri menduduki tempat yang penting dan menentukan karena dalam proses
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perkembangannya menuju industrialisasi berperan sebagai katalisator terutama di dalam
menjembatani struktur ekonomi agraris dengan struktur ekonomi industri.

Sampai dengan tahun anggaran 1986/1987 jumlah perusahaan tekstil di Indonesia
berjumliah 1.844 perusahaan yang fersebar di berbagai propinsi Indonesia. Lokasi
penyebaran industri tekstil menunjukkan bahwa bobot pembangunan masih terpusat di pulau
Jawa khususnya Jawa Barat. (sumber : Dirjen Aneka Industri ).

Mengingat banyaknya pegawai yang dipekerjakan, kebutuhan masyarakat .akan
praduk tekstil dan besamya nilai investasi yang ditanamkan, maka keberadaan industri
tekstil periu dikelola dengan baik. -Keberhasilan perusahaan ditandai dengan tercapainya
tujuan perusahaan. Tujuan yang hendak dicapai oleh perusahaan meliputi profitabilitas,
efisiensi, kebuasan dan‘ pengembangan karyawan, kualita{@}oduk atau jasa untuk
langganan, tanggung jawab sosial dan hubungan atau Sﬁfa baik dengan masyarakat,
kepemimpinan pasar, kelangsungan usaha s.e,rta.tujuag) ﬁ}nya.'(William F.Glueck, 1984).

Salah satti tujuan yang akan dicapai ol@?ﬁemsahéan adalah memperoleh laba
yang sebesar-besamya. Tujuan peroleh a ini adalah untuk mempertahankan

kontinuitas “perusahaan jangka @ang dan juga untuk dapat mengembangkan

perusahaan lebih maju gan perkembangan jaman yang semakin maju pula.

Untuk mencap jdan tersebut semua pengorganisasian dan penggunaan
sumber-sumber ekonomi dalam perusahaan hendaknya diarahkan sedemikian rupa agar
dapat memperoleh laba yang sebesar-besamya. Dalam pencarian laba bagi suatu
perusahaan, aktivitas dalam organisasi yang cukup memegang peranan penting adalah
aktivitas penjualan. Aktivitas penjualan merupakan suatu tolok ukur dari keberhasilan
perusahaan itu sendir, karena dengan adanya transaksi penjualan tersebut- perusahaan
akan memperoleh sumber pendapatan yang diharapkan mampu membiayai segala
keperiuan operasional é:jsahaan.

Kurangnya peng_q!olaan atas aktivitas penjualan secara langsung akan merugikan_
perusahaan;" , selain- taréeit penjualan. tidak fercapai juga pendapatan akan berkurang,
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sehingga dengan demikian adalah logis apabila penanganan aktivitas penjualan itu lebih
diutamakan dari hal yang lainnya.

Agar pengelolaan aktivitas penjualan dilakukan dengan baik maka diperiukan
adanya sistem pengendalian intem terhadap penjualan, karena sistem pengendalian intem
terhadap penjualan dimaksudkan untuk dapat memperkecil atau bila mungkin
menghilangkan tindakan penyelewengan, pemborosan, kecurangan yang mungkin terjadi di
dalam aktivitas penjualan tersebut.

Berdasarkan uraian di atas, maka penelitian ini mencoba menjawab permasalahan
“Apakah terdapat korelasi yang positif antara sistem pengendalian intem penjualan dengan
efektivitas -pencapaian target penjualan .

METODE PENELITIAN <

Metode penelitian yang digunakan adalah “descnptlve analys:s survey method”
(suatu penelitian yang bertujuan menjelaskan hubungan antar variabel).

Variabel-variabel yang dloperaswnallsas‘rkan yaitu variabel sistem pengendalian
intem penjualan (X) dan Vanabelgfektrwtas pencapasan target penjualan (Y).

Variabel - sistem %hge_nﬂahan intern penjualan (X) dengan indikator-indikator

%»\\ | '/!

sebagai berikut : a”’
1) Sruktur organisasi yang memisahkan fungsi
2) Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan
3) Praktekvyéng sehat
4) Pegawai yang cakap.
Untuk pengukuran indikator-indikator tersebut digunakan skor, dimana skor 3
merupakan skor tertinggi dan skor 1 merupakan skor terendah.
Variabel efektivitas pen€apaian target penjualan (Y) dengan indikator-indikator
sebagai berikut : - N

1) Jumiah Penjualan.”. N
2) Target Penjualans .
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Untuk menghitung efektivitas pencapaian target penjualan dengan menggunakan
rumus sebagai berikut :
Jumlah Penjualan

Rumus Efektivitas =
Target Penjualan

Ukuran didasarkan pada besar kecilnya ratio efektivitas penjualan masing-masing
perusahaan.

Pemberian skor dimaksudkan untuk menstransformasikan data kualitatif yang
diperoleh ke kuantitatif sehingga memudahkan pemahaman dan pembuatan analisis.

- Populasi dalam penelitian ini meliputi perusahaan—perusahaan tekstil yang berada
di Wilayah Bandung Raya - Jawa Barat yang memiliki modal dasar di atas sebesar Rp
500.000.000,- yang termasuk kelompok besar benumlah:« 30 perusahaan tekstil. (sumber

: Departemen Perindustrian ) ‘-?"

Teknik pengambilan sampel penelman\yang digunakan yaitu Simple Random
Sampling pada semua perusahaan tekstll yang terdaftar di Departemen Perindustrian
Bandung. Tahap kedua%%nentukan sampel minimal dengan Maksimin Method dengan
derajat kepercayaan (E}hl/of Signifikan) 95% (o = 50 %), Bound of Error (BE) yang
diinginkan adalah 26 Q%ﬂg@w{an alasan bahwa ukuran populasinya bersifat Homogen. Dari
hasil perhitungan diperoleh ukuran sampel minimal dalam penelitian ini sebesar 10
perusahaan tekstil. |

. Data yang dikumpulkan terdiri dari data primer yaitu kuesioner dan data sekunder
yaitu data-data laporan penjualan (jumlah penjualan dan target penjualan) tahun 1995 yang
diperoleh dari masing-masing perusahaan tekstil. Mengingat pengumpulan data yang
dilakukan menggunakan kuesioner, maka kesungguhan responden dalam menjawab
pertanyaan-pertanyé”an adalah hal yang sangat penting dalam penelitian ini. Keabsahan
suatu hasil pehelitiap\ ditentukan oleh alat ukur yang digunakan, jika alat ukur yang
digunakan tidak valid maka hasil penelitian yang diperoleh tidak akan menggambarkan
keadaan .yang sesungguhnya. Untuk mengatasi hal tersebut digunakan 2 (dua) macam
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pengujian yaitu 1) test of reliability (uji keandalan) dan 2) test of validity (uji kesahihan),
guna menguiji kesungguhan jawaban responden.

Sedangkan untuk penguijian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan korelasi
Rank Spearman.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh keterangan bahwa perusahaan-perusahaan
tekstii yang berada di wilayah Bandung Raya-Jawa Barat, pada umumnya tefah
menerapkan sistem ‘pengendalian intem penjualan secara memadai. Hal ini dapat
ditunjukkan dengan adanya : 1) struktur organisasi yang memisahkan fungsi, 2) sistem
otorisasi dan prosedur pencatatan, 3) praktek yang sehat, 4) pegawai yang cakap,
serta dari hasil jawaban yang telah diberikan melalui kuesuoner memperoleh nilai/skor yang
tinggi untuk masing-masing perusahaan tekstil yaitu nilai 2 (dua) dan3 (tlga)

Dalam mencapai target penjualan pada masmg-masmg perusahaan tekstil sudah
efektif, hal ini bisa ditunjukkan dari perbandmgan antara jumiah penjualan dengan target
penjualan selama satu tahun. | il '

Adapun hasil yang dtperoleh dani ]umlah nilai/skor sistem pengendalian intern
penjualan dan_ skor ratio efelgtwatas pencapaian target penjualan untuk masing-masing
perusahaan tekstil adalah sebagai berikut :

Jabel 1. Jumlah Nilal / Skor Sistem Pengendalian intern Penjualan dan Skor Ratio Efektivitas
Pencapaian Target Penjualan

Nomor Jumiah Nilai/Skor Sistem Pengendalian Skor Ratio Efektivitas Pencapaian
Responden o Inern Penjualan Target Penjualan
1. 137 ' 8
2 136 5
3 127 1
4. 137,/ 8
3 136 6
6. 134 3
7 138 5
8. 135¢® 5
9. 27 140 ~ 4
10, 3 136 6
Sumber : Tahun 1995 T

Korelasi Sistem ... 45



R. Ait Novatiani JAM Vol.2 No.1 Februari 2003

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis yang menggunakan rank spearman
diperoleh bahwa korelasi sistem pengendalian intern penjualan dengan efektivitas
pencapaian target penjualan pada perusahaan-perusahaan tekstil untuk tahun 1995 adalah
(r) hitung = 0,85. Karena terdapat skor yang sama baik untuk variabel X maupun variabel Y,
maka diperiukan faktor koreksi dalam menghitung (r). Dengan koreksi untuk skor yang sama,
korelasi antara sistem pengendalian intem penjualan dengan efektivitas penjualan pada
perusahaan-perusahaan tekstil untuk tahun 1995 adalah () hitung = 0,848.'

Dengan menggunakan tabel Rank Spearman diketahui bahwa n = 10 dan derajat
nyata 0,05 (uji satu arah), maka diperoleh tingkat signifikasi korelasi (r) tabel = 0,564.

Karena korelasi antara sistem pengendalian intem penjualan dengan efektivitas
pencapaian target penjualan lebih besar (r) hitung = 0.85 dari (r)“téi)el = 0 564 dan dengan
koreksi untuk skor yang sama (r) hitung = 0,848 < dari (r tabel =0, 564 ‘maka Ho ditolak
dan Hi diterima artinya terdapat korelasn yang posuth hntara sistem pengendalian intemn
penjualan dengan efektivitas pencapaian target pgpjnalan pada derajat kepercayaan 95 %.

KESIMPULAN R

Berdasarkan hasu\pe’helman dan pembahasan serta pengujian hipotesis, dapat
ditarik kesimpulan yaatu t@r@apat korelasi yang positif antara sistem pengendalian intem
penjualan yang terdiri dari : 1).struktur organisasi yang memisahkan fungsi, 2) sistem
otorisasi dan prosedur pencaiatan, 3) praktek yang sehat, 4) pegawai yang cakap , dengan
efektivitas pencapaian target penjualan.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa terdapat korelasi yang positif antara
sistem pengendalian intern penjualan dengan efektivitas pencapaian target penjualan .
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