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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Daam suatu kegiatan usaha umumnya yang diinginkan untuk dicapai

adalah bertambahnya nilai ekonomis (economic value). Di dalam kegiatan

sesungguhnya menjadi  kebutuhan pemasarn terbesar, dibandingkan dengan
ukuran pengganti seperti awareness dan preferens.

Marketing ROl (pengembalian atas investasi dari pemasaran) telah
menjadi tren yang harus dijadikan focus oleh setiap pemasar/penjual. Tentu sga

hal ini dapat dianggap sebagai satu langkah maju, dibandingkan dengan tanpa



pengukuran sama sekali. Jika hanya difokuskan untuk jangka pendek, biasanya
hanya memberikan gambaran yang tidak berarti.

Kinerja pemasaran termasuk ROI (returnoninvestment) seharusnya
dipertimbangkan dalam pemasaran, dengan pemikiran yang lebih matang ukuran

atau metriks yang lebih sensitif untuk mengukur kinerja, cara-cara yang lebih baik

untuk mengoptimalkan hasil, dan bagaimana mengkomunikasikan laporan hasil

sebagai bagian dari .,/ \‘*\ pemegang saham dan
investor. P;S M U H 4’
@6 l\ K Sm-. /h\ iliki pengaruh

0 A\

gt tujuan organisasi
dan strategi menjadi i kebijakai-keoijak pat menuntut arah,
maupun program-program kegiatan untuk tercapainya tujuan tersebut. Setelah
keputusan-keputusan tersebut dibuat, maka pengendalian mangemen mulai
bertugas untuk memastikan bahwa kehendak manajemen telah dilaksanakan oleh
seluruh organisasi agar dapat meningkatkan kinerja manager penjualan dan dapat

memberikan keuntungan secara signifikan terhadap perusahaan.



Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk mengadakan
penelitian tentang masalah Evaluasi Sistem Pengendalian Mangemen Untuk
Meningkatkan Kinerja Manager Penjualan Pada PT. Diana Indonesia Di
Makassar, yang merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa Penjuaan

dan perawatan kendaraan, penulis akan mencoba membahas mengenai Evaluas

1. Untuk mengetahui kondisi system pengendalian mangemen pada PT.

Diana Indonesia Di Makassar.
2. Untuk mengetahui tingkat kinerja manager penjualan dalam hubungannya

dalam peningkatan pendapatan pada PT. Diana Indonesia Di Makassar.



3. Untuk mengetahui seberapa besar evaluasi system pengendalian
mangjemen untuk meningkatkan kinerja manager penjualan pada PT.
Diana Indonesia Di Makassar.

D. Manfaat Hasll Pendlitian

1. Manfaat Teoritis

a. Khususnya bagi i donesia Di Makassar, hasil penelitian ini

diharapkan dapé

7

oz

S juga pengalaman
mengenai  system pengendalian mangemen dan kinerja manager
penjualan.

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan
pemikiran yang berarti pada semua pihak, khususnya rekan-rekan

mahasiswa dalam melaksanakan penelitian yang berhubungan dengan



masalah system pengendalian mangiemen dan Kkinerja manager

penjualan di masa yang akan datang.
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TINJAUAN PUSTAKA
A. Pengertian Sistem Pengendalian Managemen
1. Pengertian dan Konsep Sistem Pengendalian M anagemen

Sistem pengendalian managemen sebagai perangkat  struktur

komunikasi yang salln ang memudahkan pemrosesan

informasi dengan maketd rd| nasikan bagian-bagian
"" (US menerus. Menurut

perilaku organisasi dan pusat pertanggung jawaban.

a. Perilaku organisas
Proses pengendalian managemen tetap meletakkan manusia sebagai
aktornya. Artinya ada proses mempengaruhi terhadap pencapaian tujuan

organisasi. Beberapa karakteristik organisas yang mempengaruhi proses



tersebut, terutama berkaitan dengan perilaku anggota dalam suatu
organisasi. Suatu organisasi mempunyai tujuan dan fungsi pengendalian
mangjemen adalah mendorong anggota organisasi mencapai tujuan.
Disinilah factor keselarasan tujuan masing-masing anggota organisasi

dalam pencapaian tujuan organisasi.

: \\\\‘ " l
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mengendalikan perusahaan/organisasi yang “dianggap baik” berdasarkan
asumsi-asumsi tertentu. Dalam hal ini “dianggap baik” berarti mampu
mengejawantahkan / menerjemahkan antaralain :

1) Tolok ukur kinerja yang mencerminkan perusahaan / organisasi berjalan

secara efisien, efektif, dan produktif.



2) Kebijakan dalam menentukan tolok ukur di atas.

3) Apreasias kepada sumber daya yang dimiliki perusahaan organisasi.
Masing-masing perusahaan memiliki kompleksitas berbeda dalam

pengendalian Pengendalian mangjemen bersifat menyeluruh dan terpadu,

artinya lebih mengarah ke berbagai upaya yang dilakukan mangemen agar

pemrograman,

penganggaran, akuntansi, pertanggungjawaban, yang hakikatnya untuk
membantu orang dalam menjalankan organisasi atau perusahaan agar hasilnya
optimal.” Sistem pengendalian manajemen mempunyai beberapa ciri penting,

yaitu :



a) Sistem pengendalian mangjemen digunakan untuk mengendalikan seluruh
organisasi, termasuk pengenddian terhadap seluruh sumber daya
(resouces) yang digunakan, baik manusia, aat-alat dan teknologi, maupun

hasil yang diperoleh organisasi, sehingga proses pencapaian tujuan

organisasi dapat berjalan lancar.

managjer h N, apa yang akal I oleh organisasi dan cara
untuk mencapainya, lewat keputusan ini akan diketahui seperangkat tujuan
organisas dan strategi menjadi sejumlah kebijakan-kebijakan yang dapat
menuntut arah, maupun program-program kegiatan untuk tercapainya tujuan

tersebut. Setelah keputusan-keputusan tersebut dibuat, maka pengendalian
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managjemen mulai bertugas untuk memastikan bahwa kehendak mangemen
telah dilaksanakan oleh seluruh organisasi.
2. Fungs Pengendalian Manajemen
Pengendalian mangjemen merupakan usaha yang tersistematis dari
perusahaan untuk mencapai tujuannya dengan cara membandingkan prestasi
kerja dengan rencana dan mepitil
perbedaan yang penti -/
N / EV c‘ M l'l Hﬂ pada komunikasi
PK’A Sy @ a gan membuat
A\
cee \\‘\\ i‘ I i# ":" ) berbaniai tingkat

rigena .;wﬂr‘i~ d KO am suatu
s

at_tindakan yang tepat untuk mengoreksi

a. Detektor

b. Selektor

c. Efektor

d. Komunikator
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Unsur-unsur ini satu sama lain saling berhubungan dan membentuk
suatu proses kerja. Proses yang terjadi berawal ketika detektor mencari
informasi tentang aktivitas. Detektor ini dapat berupa sistem informasi baik
forma maupun informasi, yang menyediakan informasi kepada pimpinan

mengenal apa yang terjadi di dalam suatu aktivitas. Proses perbaikan

b""Bs»‘.. hhf/

"i’.;y

ey

a lain, terdiri

Daam tahap ini perusahaan menentukan program-program yang akan
dilaksanakan dan memperkirakan sumber daya yang akan alokasikan
untuk setiap program yang telah ditentukan.

2) Penganggaran (Budgeting)
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Pada tahap penganggaran ini program direncanakan secara terinci,
dinyatakan dalam satu moneter untuk suatu periode tertentu, biasanya satu
tahun. Anggaran ini berdasarkan pada kumpulan anggaran-anggaran dari

pusat pertanggung jawaban.

3) Operasi dan Akuntansi (Operating and Accounting)

Pengendalian intern merupakan suatu istilah yang semakin banyak
digunakan dalam berbagai varias kepentingan. Dalam perkembangannya
pengendalian intern mempunyai beberapa pengertian, diantaranya menurut
Bambang Hartadi (2005 : 121) membedakan pengertian pengendalian intern

dalam arti sempit dan luas sebagai berikut :
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“Dalam arti sempit, istilah pengendalian intern sama dengan pengertian
internal check yang merupakan prosedur-prosedur mekanis untuk memeriksa
ketelitian data-data administrasi yang didalamnya sudah termasuk prosedur-
prosedur akuntansi dan operasional.” Sedangkan dalam arti luas

“Pengendalian intern dapat dipandang sebagai sistem sosial yang mempunyai

. ,épw. MUHA ‘
‘33’ 10y 5‘4

\\\‘dim

‘Al 'hbfﬂ'a_ oA

SO

\!\

l-.,

’Pp',ﬁt* .FA

2 bagian, yakni :

1. Suatu pengendalian yang berhubungan langsung dengan maslaah
pengamanan harta perusahaan dan dapat diandalkannya catatan-catatan
keuangan.

2. Suatu pengendalian yang berhubungan langsung dengan masalah

pencapaian tujuan, yaitu masalah efisenss usaha, efektivitas,
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kehematan dalam bidang operasional dan ketaatan terhadap kebijakan
serta prosedur yang telah ditetapkan.
Adapun Fungsi pengendalian intern adalah :

a. Mencegah terjadinya penyimpangan, kelalaian dan kelemahan

sehinggatidak terjadi kerugian yang diinginkan.

. Memperbaki kesal

dalam arti memungkinkan adanya penyusunan-penyusunan tanpa harus
adanya perubahan total. Selain itu organisasi yang disusun harus dapat
menunjukkan garis-garis wewenang dan tanggung jawab yang jelas, dalam
arti jangan sampai terjadi adanya overlap fungsi masing-masing bagian.

Untuk dapat memenuhi syarat bagi adanya suatu pengawasan yang baik,
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hendaknya struktur organisas dapat memisahkan fungsi-fungsi
operasional, penyimpanan dan pencatatan. Pemisahan fungsi-fungsi ini
diharapkan dapat mencegah timbulnya kecurangan-kecurangan dalam
perusahaan.

2. Sistem wewenang dan prosedur pembukuan

Untuk dapat mengat: si-transaksi di dalam perusahaan
yang berkenaan de .'.-'/ sialwyang menyangkut perusahaan,

1, ‘

.{
‘c""’ o malssfemiaa pis eifdrntans Veng didalamnya

b) Pe
dan terpelihara adanya catatan-catatan yang lengkap dan tetap
mengenai tanggung jawab dan hasil-hasilnya.

c) Pembukuan tersebut harus selalu menyertai setiap transaksi-transaksi

yang terjadi.
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d) Pembagian tanggung jawab pembukuan harus mencakup tanggung
jawab yang sepenuhnya tentang penyel enggaraanya.
3. Praktek-praktek yang sehat
Yang dimaksud praktek-praktek yang sehat adalah setiap

pegawai dalan perusahaan melaksanakan tugasnya sesuai dengan

5
PraKiex

3 ,-1; A4

5. Pengawasan tambahan
Untuk menjamin pengawasan intern dengan baik selain
terpenuhinya keempat unsur di atas, diperlukan beberapa pengawasan

tambahan yang terdiri:
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1. Laporan
Unsur laporan juga ha yang penting dalam pelaksanaan pengawasan
intern yang baik. Laporan ini diserahkan kepada atasan dengan maksud
agar atasan dapat mengetahui hasil kegiatan perusahaan.

2. Standar atau budget

Standar atau budget megubek

/ aporan itu bisa disusun
dengar ﬂipgﬁ Manq;-‘ dengan standar  atau
N\
,é/{;g’ «\l}.“}hsmﬁq -penyimpangan
'
o \\\\d‘hhf
it

an aat untuk mengukur realisasi. Dengan

7

!?;j % '
Svaas?

sudah ada tersebut dipatuhi atau tidak.

d) Pengendalian Intern Kas

Menurut Bambang Hartadi (2007:45), “ Kas adalah alat pembayaran

yang siap dan bebas dipergunakan untuk membiaya kegiatan umum
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perusahaan. Telah diketahui bahwa sumber penerimaan kas untuk berbagai

jenisindustri atau perdagangan yang khas adalah :

1.

2.

Penagihan piutang
Penjualan kontan
Penerimaan royalty

Sewadividen

. Dividen

atau

Tujuan pengenddian mangjemen adalah untuk memotivasi dan

memberi semangat kepada para anggota organisasi, dan selanjutnya mencapai

tujuan organisasi. Ini merupakan proses mendetekss dan memperbaiki

kesalahan-kesalahan yang tidak disengaja dan ketidakberesan yang disengaja,

seperti pencurian atau penyalahgunaan sumber daya. Karena fokusnya pada
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manusia dan implementasi rencana, pertimbangan psikologis menjadi
dominan dalam pengendalian manajemen.

Kegiatan-kegiatan seperti  komunikasi, meyakinkan, mendesak,
memberi semangat, dan memberi kritik adalah bagian penting dalam proses
ini. Adapun fungsi pengendalian mangemen adalah pengukuran dalam

perbaikan terhadap pelaksan an dan rencana perusahaan dapat dicapai.

Pengendalian manajeme

Mv:\
I‘HM

\..Lﬁ‘k-ll 3 4 Y -.x-‘o para anggota

\, i“' //

atau dari bulan ke bulan, sesua dengan kebutuhan keadaan. Sebagai contoh,
pada perusahaan yang lebih besar, informasi per jam atau per hari tentang
pelaksanaan belum mungkin berguna, atau biaya-biaya pengolahan per
minggu mungkin dibutuhkan. Dalam pendekatan masalah-masalah yang
berhubungan dengan fungs pengendalian manajemen, suatu pandangan yang

luas biasanya akan banyak membantu.
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B. Kinerjamanajer
1. Pengertian Kinerja Manajer
Kinerja adalah kesediaan seseorang atau kelompok orang untuk
melakukan suatu kegiatan dan menyempurnakannya sesuai dengan tanggung

jawabnya dengan hasil yang seperti diharapkan”. Sedangkan Kinerja

manajerial merupakan ukurans€2Derapa efektif dan efisien mangjer telah

bekerja untuk men f/

/ qMUH

oleh man X
peran yéi ‘,(:e {ihK

an secara periodik efektivitas
operasional suatu organisasi, bagian organisasi dan karyawannya, berdasarkan
sasaran, standar dan kriteria yang telah ditetapkan sebelumnya”.

Oleh karena itu, pada dasarnya organisasi dioperasikan oleh sumber

daya manusia, maka penilaian kinerja sesungguhnya merupakan penilaian atas
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perilaku manusia dalam melaksanakan peran yang mereka mainkan di dalam
organisasi.
3. Manfaat dan Tujuan Penilaian Kinerja

Menurut Mangkuprawira (2004 : 224) penilaian kinerja memiliki

manfaat ditinjau dari beragam perspektif pengembangan perusahaan,

N — masalah lainnya.
Jika masalah — masalah tersebut tidak diatasi melalui penilaian, departemen
sumber daya manusia mungkin mampu menyediakan bantuannya.

Adapun Tujuan penilaian kinerja menurut Mulyadi (2000:420) adalah
sebagal berikut : “Tujuan pokok penilaian kinerja adalah untuk memotivasi

personal dalam mencapal sasaran organisasi dan dalam mematuhi standar
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perilaku yang ditetapkan sebelumnya, agar membuahkan tindakan dan hasil
yang diinginkan organisasi dalam sisi ini kinerja dapat mendorong
kemampuan persona untuk mengembangkan diri, tetapi organisasi juga harus

mengontrol personal masing-masing karyawan”.

. Pengertian dan Fungsi Pemasaran

1. Pengertian Pemasaran
"'l dinilai berhasil dilihat

52 Pongaii taba yang diperoleh,

itk pen -...
Qﬁ l. -‘ aan. Menurut
/ W \@l & /.
\ R ° ﬂé‘
tertentu, dar qﬁ"‘ﬂlﬂ Uk AN ﬂhﬂ

Pemasaran adalah proses merencanakan, penganalisaan, pelaksanaan,
mengimplementasikan dan controlling (pengawasan) atau mengendalikan
kegiatan pemasaran dalam suatu perusahaan agar tercapainya target atau
tujuan perusahaan. Sedangkan secara sederhana, Pengertian manaemen
pemasaran adalah berusaha untuk mengidentifikasi apa yang dibutuhkan oleh

konsmen dan cara pemenuhannya dapat diwujudkan. Untuk dapat
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mengidentifikas apa yang dibutunhkan konsumen, maka pebisnis perlu
melakukan riset pemasaran, diantaranya berupa survei tentang keinginan
konsumen, sehingga pebisnis bisa mendapatkan informasi mengenai apa yang
sesungguhnya dibutuhkan oleh konsumen.

Adapun Pengertian M anajemen Pemasaran Menurut Para Ahli adalah:

a Philip Kotler/Amstr 2*14): Pengertian manajemen pemasaran

pemasaran adalah analisis,

7S MUK 4. N

menurut philip ket

o\

o ‘-f'-a:s\g:f‘-\ﬁ Lq'
//“r 'lll‘ ‘\\ " {f

pelian dan fungsi

gangkutan, fungsi
penyimpanan dan fungsi pemrosesan

c. Fungsi Penyediaan Sarana, meliputi informasi pasar, penanggunan
risiko, pengumpulan, komunikasi, standardisasi, penyortiran dan

pembiayaan.
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3. Unsur-Unsur Manajemen Pemasaran
a Orientasi Pada Konsumen atau Pembeli
Pada umumnya produsen menghasilkan produk dalam memenuhi
kebutuhan dan kepuasan konsumen yang bertujuan untuk mendapatkan

keuntungan. Konsumen adalah orientasi utama dalam strategi bisnis.

Tentu proses atau penjualan dalam bisnis tentu
AS,. 2
“ FHK m 5l a(?, ¢

4. Tugas Manajemen Pemasaran

a. Mempelgari kebutuhan maupun keinginan dari konsumen.
b. Mengembangkan konsep-konsep produk atau barang untuk kebutuhan

dan kepuasan konsumen atau pasar.
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c. Membuat desain produk dan mengembangkan pembungkusan maupun
merek.
d. Mengatur distribusi dan memeriksa penjual an.

e. Menciptakan komunikasi pemasaran efektif dan efisien.

f. Mengatur harga untuk mendapatkan Return on Investment yang layak.

Purnomo Setiady

Akbar (halaman 215;2003).

Daam kehidupan sehari-hari kita berhadapan dengan berbagai gejala
yang meliputi berbagai variabel. Sebagai contoh : (1) berat badan dalam taraf
tertentu tergantung pada tinggi badannya, (2) produktivitas kerja pada taraf

tertentu tergantung pada efisiensi dan efektivitas kerjanya, (3) produks padi
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dalam taraf tertentu tergantung pada kesuburan tanah, teknologi yang dipakai,
banyak curah hujan, dan sebagainya.

Berdasarkan contoh-contoh diatas, maka tampaklah mana variabel bebas
(yang mempengaruhi) dan mana variabel terikat/ tergantung (yang
dipengaruhi). Variabel yang mempengaruhi ini dalam analisis regresi disebut

am
p \
SO MUHA4 .
Q\P YoRS; 3-1

\'\d‘hhj//

?-ET&’ "fxﬁ*’-*"’

kriterium disebut analisis regresi tunggal, sedangkan hubungan fungsional
yang lebih dari satu variabel disebut analisis regresi ganda.
b. GunaAnalisis Regres

Analisisregresi berguna untuk mendapatkan hubungan fungsional antara

dua variabel atau lebih atau mendapatkan pengaruh antara variabel prediktor
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terhadap variabel kriteriumnya atau meramalkan pengaruh variabel prediktor

terhadap kriteriumnya.

c. Asumsi Agar Analisis Regresi Dapat Digunakan

1) Variabel yang dicari hubungan fungsionalnya mempunyai data yang
berdistribusi normal.

2) Variabel X tidak "’qg kan variabel Y harus acak.

Jyal pasangan sama dari subjek

)

[anut  nUBLNe

b = koefisien arah regresi linear.

Bentuk persamaan regresi tersebut sering dibaca sebagai regresi X atas
Y, artinya regresi X sebagai variabel prediktornya dengan Y sebagai variabel
kriteriumnya. Sebaliknya ada pula persamaan regresi yang dibaca sebagai

regresi Y atas X.
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Koefisien arah regresi linear dinyatakan dengan huruf b yang juga
menyatakan perubahan rata-rata variabel Y untuk setiap variabel X sebesar 1
bagian. Maksudnya ialah bila harga postif, maka variabel Y akan mengalami
kenaikan atau pertambahan. Sebaliknya bila b negatif, maka variabel Y akan

mengalami penurunan.

Contoh : Persam tara pengunjung (X) dengan pembeli (Y)
= 9+0.050X. Maknanye f=maka hubungan fungsionalnya

a. Pengertian Korelas

Korelasi adalah istilah statistik yang menyatakan dergjat hubungan linier
antara dua variabel atau lebih, yang ditemukan oleh Karl Pearson pada awal
1900. Oleh sebab itu terkena dengan sebutan Korelas Pearson Product

Moment (PPM). Korelasi adalah salah satu teknik analisis statistic yang
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paling banyak digunakan oleh para peneliti. Karena peneliti umumnya tertarik
terhadap  peristiwa-peristiva yang terjadi  dan mencoba  untuk
menghubungkannnya. Misalnya kita ingin menghubungkan antara tinggi
badan dengan berat badan, antara umur dengan tekanan darahnya, antara
motivasi dengan prestasi belgjar atau bekerja; dan seterusnya.

Hubungan antara dua variak - am teknik korelasi bukanlah dalam
arti hubungan sebab * elainkan hanya merupakan
hubungan sear#! / @1 bie Mu Hdﬂ M aiva : kemiskinan dengan

' /é"' “%MK‘Aqq.q 'P ‘?\ kebodohan.

%
o \\\d“hry

"‘T. A/ .-.- ke L\Jj ;,, r]h- 2 Ji A J m|§(|n
| ""& , --'_'

pula.

2) Meningkatnya pemakaian mobil pribadi menyebabkan macetnya lalu
lintas, tetapi macetnya lalu lintas belum tentu meningkatkan pemakaian
mobil pribadi; demikian seterusnya
Akibatnya, dalam korelasi dikenal penyebab dan akibatnya. Data

penyebab atau yang mempengaruhi disebut variabel bebas. Dan data akibat
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atau yang dipengaruhi disebut variabel terikat. Istilah bebas disebut juga
dengan independen (independent) yang biasanya dilambangkan dengan huruf
X atau Xi, Xo, X3 ... X, (tergantung banyaknya variabel bebas). Sedangkan
istilah terikat disebut juga dependen (dependent), yang biasanya

dilambangkan dengan huruf Y. Bagaimana menentukan bahwa variabel itu

MUH.“! ', s berbagai tindakan
KAS

el qu 4) a, dan rasio.

g signifikan antara

variabel satu dengan yang lainnya.

2) Untuk menyatakan besarnya sumbangan variabel satu terhadap yang

lainnya yang dinyatakan dalam persen. Dengan demikian, maka r?
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2) Asumsi
Asumsi ataupun persyaratan yang harus dipenuhi dalam menggunakan
korelasi PPM adalah :

a) Variabe yang dihubungkan mempunyai data yang berdistribus

normal.

b) Hanyauntuk hubungan linier sgja.
c) Tidak berlaku untuk sampel dengan varian = 0, karena z tidak dapat
dihitung dan akhirnyar tidak dapat dihitung juga.

d) rtidak mempunyai satuan (dimensi)
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4) Menghitung Nilai r
Sebelum macam-macam nilai r diberikan, maka terlebih dahulu disgjikan
cara untuk mendapatkan atau menghitung nilai r itu sendiri. Cara
menghitung nilai r ada empat yaitu :

a) Tabel biasa,

b) Tabel petakorelas,

c) Tabe distribusifie

o= \\d‘hﬁff /

u 1 u...-"\f
f

tidak terhadap peningkatan kinerja manager penjualan (variabel y) pada PT.

Diana Indonesia di makassar.
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PT. Diana Indonesia di
M ak assar

N

Evaluas Sistem ~ Kinerja Manager
ngendali_an M anaj et (Pengézlla\r;)
vari




BAB 111

METODE PENELITIAN

A. Lokas dan Waktu Penelitian
1. Lokas Pendlitian

Penelitian ini dilakukan pada kantor PT. Diana Indonesia Di Makassar, yang

-u-n“‘ a?a'dw

rﬂ
//f*qw“\
- \ l'

Indonesia Makassar
2. Sumber Data
a. Data Primer yaitu data yang diperoleh secara langsung dengan
mengadakan wawancara langsung pada perusahaan sebagai obyek

penelitian
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b. Data Sekunder yaitu data yang diperoleh dari luar perusahaan berupa
buku-buku, maalah, dan literature yang berkaitan dengan masaah
yang dibahas

C. Metode Pengumpulan Data

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam penelitian ini peneliti

menggunakan beberapa teknik peng data sebagai berikut :
1. Observas, yaitu .:.M/ nadigunakan di dalam mengamati
A* @‘5 M JH,1 \ :
“ 'h;tk(,A : '-L-.nq @“\ ara lagsung

d‘hﬁf/ /

2. : ‘.;' h%. }?{gﬁ; G

lainnya dari Kantor.

D. Metode AnalisisData
Pengel olahan data merupakan kegiatan yang cukup penting dalam keseluruhan
proses penelitian. Dengan pengolahan data, peneliti dapat mengetahui makna data

yang berhasil dikumpulkan. Teknik yang digunakan untuk mengola data dalam
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penelitian ini adalah teknik analisis statistik deskriptif dan teknik analisis
infersensial  yang bertujuan untuk mengkaji variabel penelitian. Adapun
pengelasan lebih rinci mengenai jenis teknik pengolahan data tersebut adalah
sebagal berikut:

1. AnaisisRegres Linear Sederhana

pengendalian m sucan kinerja manager penjualan.
=

o\

Hipotesis yang diterima adal ah:

Hy, : b=0, melawan H;: b#0
Kriteria pengujian adalah bilamana Fy, lebih besar dari tabel F
pada taraf signifikan 5%, maka Hy; ditolak yang menyatakan bahwa

evaluas system pengendalian mangemen untuk meningkatkan kinerja
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manager penjualan, maka perlu pengujian lanjutan, begitupula sebaliknya
apabila Fy, lebih kecil dari F;  pada taraf signifikan 5%, maka
H, diterima yang menyatakan bahwa evaluasi system pengendalian
manajemen berpengaruh signifikan terhadap peningkatan kinerja manager

penjualan .

N\
= \\\d‘

"\F“ 'w Loe’ D
T

ada pengaruh yang signifikan
jikanilai r hitung lebih besar nilai r tabel pada sampel (N) tertentu pada taraf
signifikan 5% demikian pula sebaliknya.

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel X terhadap variabel Y, maka
digunakan patokan interprestasi menurut Sugiyono dalam (2010:214) sebagai

berikut:
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Tabd 3.1 Interprestasi Koefesien Korelasi

Interval koefisien Tingkat Hubungan

0,00-0,0199 Sangat rendah
0,20-0,399 Rendah
0,40-0,599 Sedang

definisi operasional perlu dirumuskan.

Variabel yang diamati dalam penelitian ini secara operasional didefinisikan
sebagal berikut :
1. BEvauas

Evaluasi adalah proses penilaian. Dalam perusahaan, dapat didefinisikan

sebagal proses evaluasi akan mengukur Efektivitas strategi yang digunakan
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untuk mencapai tujuan perusahaan. Data yang diperoleh dari hasil pengukuran
akan digunakan sebagai analisis situasi program berikutnya.

. Sistem menurut para ahli diantaranya adalah Menurut Ludwig Von (2009:56)
“Sistem merupakan seperangkat unsur yang saling terikat dalam suatuantar
relasi diantara unsur-unsur tersebut dengan lingkungan”. Sedangkan menurut
Ackof dalam Fasyah (2006:25 adalah setiap kesatuan secara
konseptual atau fisik vr/ an=bagian dalam keadaan saling
v»/ipﬁ» MUH:‘I%\

tergantung sal uhkan yang dibentuk dari
AN
’ Q‘Q&ﬁiﬁﬂﬁks-&& f;\ bagian bagian

mengendalikan perusahaan/organisasi yang “dianggap baik” berdasarkan
asumsi-asumsi tertentu.

. Manager Penjuaan

Manager adalah orang atau seseorang yang harus mampu membuat orang-

orang dalam organisasi yang berbagai karakteristik, latar belakang budaya,
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akan tetapi memiliki ciri yang sesuai dengan tujuan (goals) dan teknologi
(technology). Dan tugas seorang manager adalah bagai mana mengintegrasikan
berbagai macam variabel (karakteristik, budaya, pendidikan dan lain

sebagainya) kedalam suatu tujuan organisasi yang sama dengan cara

mel akukan mekanisme penyesuai an.

@

5‘6\\\ NSS4
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Sgarah Singkat Perusahaan PT. Diana Indonesia

PT. Diana Indonesia adalah sebuah perusahaan distributor yang

bergerak di bidang penjualan sfpada motor roda dua dan pelayanan purna

jua untuk mere /-/ § i. Apabila ditelusuri

\\\i | ' "rf/

.,I-]‘-I ‘ 2 ’T. Diana

Vespa Piaggiotidak lagi berproduksi. Apabila pabrik masih berproduksi
hingga saat ini PT. Diana Indonesia tetap menjadi Main Dealer motor Vespa
Piaggio wilayah Indonesia Timur.

Hingga saat ini mangiemen PT. Diana Indonesia tetap dan selalu

berusaha untuk lebih meningkatkan penjulan sepeda motor Kawasaki di

41
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wilayah Sulawesi Selatan, Barat, Tengah, Tenggara dan Papua serta
meningkatkan pelayanan purna jual di kalangan konsumen Kawasaki agar
supayavisi dan misi perusahaan dapat tercapai.

2. Visidan Mis PT. Dianalndonesia

a Vis

yang dibutuhkan oleh sebuah perusahaan yang bergerak dibidang
pemasaran produk sepeda motor, karena dengan demikian struktur
organisasi yang dibuat perusahaan dapat berjalan efektif dan efisien seperti
disebutkan di atas. Berikut adalah gambar skema struktur organisasi PT.

Diana Indonesia adal ah sebagai berikut :
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KOMISARIS
HENDRYK KARLAM

DIREKTRIS
DIANAWATY JAURI

SEKERTARIS
NHINY TAULANGI

N
.(FS MU'HA\
- F“{'&‘s;"iﬂdf'“;\ TREASURY
% T,

K

berikut

a NINJA RRMONO = Rp 44.600.000,-
b. NINJA RR MONO ABS = Rp 50.600.000,-
c. NINJARRSE = Rp 39.900.000,-
d. ESTRELLA SE = Rp 70.800.000,-

e. Z250 SL MONO = Rp 41.100.000,-
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f. Z2250SL ABSMONO = Rp 47.000.000,-

9. KAWASAKI 200 NS = Rp 26.300.000,-
h. NINJA VR = Rp 29.900.000,-
i. NEW NINJA RR = Rp 38.900.000,-
j. KLX150S = Rp 27.000.000,-
k. KLX 150 L = Rp 29.500.000,-

= Rp 53.600.000;-

enggemar motor sport, tidak hanya dari

tampilannya yang rupawan, namun juga dari sisi performa yang tangguh.
Berbekal mesin berkapasitas 908 cc, Kawasaki menghentak dunia.
Karena mesin yang dapat menyemburkan tenaga hingga 115 horsepower

(hp) tersebut dapat berakselerasi dari diam sampai 450 meter hanya dalam
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waktu 10.55 detik sgja dengan kecepatan puncak yang mengagumkan
yakni mencapai 250 km/jam.

Tidak hanyaitu, fenomena Ninja pun terus berlanjut ketika Kawasaki
dengan beragam inovasi menyuguhkan tipe-tipe Ninja yang lainnya mulai

dari ZX-6R, ZX-7, ZX-9, ZX-10, ZX-12, hingga ZX-14.

masuk dar /
W 2o
Ny

-—*f"... ﬂ
\m Wg.;//

Sil "t apel w \ u
s {\ﬁx

50 diproduks di
k dari Kawasaki

dengan pelek jari-

jari, lampu bulat dan cakram depan.

Setahun kemudian, setelah peluncuran Ninja 150 sedikit berubah
dengan sebutan Ninja 150R. Ninja 150R menggunakan cakram depan-

belakang dan pelek jari-jari. Ini disebut Ninja 150 yang memang lebih
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mahal .Meski selisih setahun, Ninja 150 waktu itu berbeda dari kode
produksi.

Keluaran 1996 punya kode produksi KR150C dan yang 1997
ditandai KR150J. Tapi, kode mesin sama, yakni 1855. Pada generas

ini Ninja 150 menggunakan karburator Keihin PWL 26 sampai

:\\ di!ihf/// .

\
s

"-@9;511:!&{@ ",

Soue

sama juga dengan versi Super KIPS di era 2006.Selain KIPS, Ninja
150RR juga sudah menggunakan fairing. Frame atau rangka juga
sudah bulat (tidak kotak lagi). Lengan ayun pun menggunakan
teknologi stabiliser atau tiang tambahan di swing-arm untuk

keseimbangan saat suspensi belakang bekerja.
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Ninja 150RR dipasok karbu beda merek dan lebih besar ukuran
venturinya dibanding Ninja 150R. Ninja 150RR mengaplikasi Mikuni
VM 28 sampai saat ini. Begitu juga dengan pilot-jet 22,5, main-jet 270,
dan jarum skep 5EJ4-2 yang tidak berubah.

Pilot-jet diseting ukurannya lebih kecil dibanding Ninja 150R

untuk putaran menengah«£ies, Di tahun ini kode mesin berubah. Untuk

= N

/p.S MUHA
\(AQ‘

Berikut ini disgjikan data penjualan Motor Kawasaki Ninja R

selama limatahun yaitu (2011-2015).
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Tabel 4.1 Data Penjualan Motor Kawasaki Ninja R PadaTahun 2011-2015

Tahun Biaya Promosi Total Pq1j ualan
(unit)

2011 500.000, / Bulan 120

2012 570.000, / Bulan 185

2013 600.000, / Bulan 101

2014 N g 276

® Total Penjua

Berdasarkan data tabel dan grafik tersebut, dapat dijelaskan bahwa tingkat
penjualan di PT. Diana Indonesia dari tahun 2011-2015 mengalami peningkatan
yang cukup signifikan. Peningkatan penjualan produk pada PT. Diana Indonesia

diduga dipengaruhi oleh berbagai faktor, salah satu faktor utama yang diduga
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dapat memacu peningkatan adalah system pengendalian mangemen didalam

perusahaan serta peran mangjer penjualan pada perusahaan.

B. Penyajian Data Hasil Pendlitian

Pengel olaan dan penilaian kinerja pekerja merupakan bagian dari proses bisnis

yang digunakan untuk memandu pekerja perusahaan agar menjadi individu-

yaitu:
1. Tahap planning atau perencanaan.
Yaitu penyusunan sasaran kinerja (setting expectations) berikut
competency yang diharapkan yang dilaksanakan pada awal tahun. Pada tahap
ini (awa tahun fiskal) akan terjadi proses diskus antara pekerja dengan

atasannya.
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2. Tahap performing atau pelaksana.
Yaitu pelaksanaan pemantauan (Ongoing Tracking) dan umpan balik
(Feedback) yang dilaksanakan sepanjang tahun berjalan. Pada tahap ini akan

terjadi proses mid-year review dengan hargpan akan terjadi diskus

pertengahan siklus (di pertengahan tahun fiscal).

7 oS

\"nel view (Re 0 7 dilaksanakan pada

arl pekerja untuk kemudian
didiskusikan dengan atasan, atau bisa juga merupakan gabungan keduanya.
Inisiatif Penentuan sasaran bermula dari atasan, namun pekerja bisa

mengaj ukan usulan kepada atasan.
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1. Karakteristik Responden
Karakteristik responden yang dimaksudkan dalam pembahasan ini adalah
usia, jenis kelamin, jenis pekerjaan, dan tingkat pendidikan. Untuk tabel

jelasnya dapat dilihat padatabel 4.2 dibawah ini:

Tabel.4.2 Data Demogr afi Responden

Nt ‘\:.\}};E}

i * m*w"

aﬁ.—r

5' g

5 “:;l_ﬁhl el "1‘:“ ME

14
N, )

Dari tabel di atas diketahui pula rentang usia responden mulai dari 24-27

yaitu sebanyak 36 responden (52,2%), 28-31 sebanyak 15 responden (21,7%),
usia 32-35 yaitu sebanyak 12 responden atau 17,4% dan usia 36-40 adaah

sebanyak 6 responden atau 8,7%. Dari 69 responden.
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Tabel 4.3 Distribusi frekuensi Tanggapan Responden tentang system

pengendalian manajemen PT. Diana M akassar

No ltem Frekuensi Persentase (%)
STIS| TS| N | S SS | STS TS N S SS
Terdapat struktur
1 | organisasi yangjelas 1 46 9 2.6 103 | 231 | 409 | 231
didalam
Didalam system
pengendalian
2 manajemenperu A 0 2.6 231 | 40.0 | 343
terdapat pusat-puise .‘
ndjawahcn, .
5t
365 | 321
37.1 16
64.7 2.6




Tabel 4.4 Distribusi Frekuensi Tanggapan Responden tentang
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peningkatan kinerja manager penjualan pada PT. Diana M akassar

No

Item

Frekuensi

Persentase (%)

STS| TS | N S | SS | STS TS N S SS
Manajer dikatakan
1 | berhasil jikamampu 0| 2 |11 4 | 16| o | 25 | 115 | 455 | 405
mencapai target-target
perusahaan
Managjer pusat selalu
memantau kesesuaian
2 | hasil kerjayang 45 45 525 | 385
dihasilkan oleh
manager penjualan
3 51.5 | 405
4 49.0 46
5 48.5 40.0
6 445 42.9

Itulah hasil dari distribusi frekuensi tanggapan responden tentang evaluasi

system pengendalian mangjemen untuk meningkatkan kinerja manager penjuaan

pada PT. Diana di Kota Makassar.




2. AnalissRegres Liniear Sederhana

Tabel 4.5 AnalisisRegresi Linier Sederhana

54

Coefficients’
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B ! Std. Error Beta T Sig.
(Constant) 5,062 ,000
System 4,924 ,000

ada variabel evauas pengendalian mangemen atau nila  evaluas
pengendalian mangemen = 0.

b. Nilai koefisien regresi b =0,523 artinya setiap kenaikan 1 (satu) satuan system
pengendalian mangemen akan meningkatkan kinerja manager penjualan

sebesar 0,523 pada PT. Diana Indonesia.
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3. Ujit

Dari hasil uji t pada tabel 5 dapat dilihat nilai signifikansi sebesar 0,000 <
0,05. Hal ini mengindikasikan pada penelitian ini menerima H1 dan menolak Ho,
maksudnya bahwa evaluas system pengendalian manaemen berpengaruh positif

dan sangat signifikan terhadap peningkatan kinerja manager pada PT. Diana

Indonesiadi kota Makassar.

4. AnalisisKorelas
<5 MUHA

A\
/<¢I$§\ hK‘-.A'm Sﬂ ~
oW
‘-S""L . !li'“:.k ;g'ih
SRt 20|
.11,“12""?4-}&.,; Aalian m

Dapat kita lihat pada tabel 4.6 koefisien determinasi (R*) adalah sebesar 0,266
atau 26,6%. Ini berarti variabel bebas X dapat menjelaskan system pengendalian
mangjemen pada PT. Diana Indonesia dengan kontribusi sebesar 26,6%
sedangkan 73,4% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam

penelitian ini.
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C. Pembahasan

Berdasarkan analisis statistik dalam penelitian ini ditemukan bahwa
hipotesis H yaitu system pengendalian mangjemen berpengaruh signifikan positif
terhadap kinerja mangjer penjualan dan hal ini dapat dilihat nilai signifikansi

sebesar 0,000 < 0,05 serta dapat pula dilihat dari Nilai konstanta sebesar 10,120,

artinya bahwa artinya perudon&sia akan tetap menghasilkan
ilai Kinerj ehCs ), tidak ada variabel evaluasi

g untuk menunjang kinerja yang
optimal dari sebuah perusahaan adalah dibutuhkannya system pengendalian suatu
mangjem dalam perusahaan. Untuk menentukan keberhasilan dan pengembangan
yang berkelanjutan, maka perusahaan saat ini harus memiliki system yang baik

dan tenaga kerja yang berkualitas.
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Sampel penelitian ini adalah karyawan pada PT. Diana Indonesia Di
Makassar, hasil penelitian ini membuktikan bahwa system pengendalian
mangjemen yang baik dan efektif, akan memberikan pengaruh yang signifikan
positif dan negatif terhadap kinerja manager penjualan.

Penelitian ini menjelaskan bagaimana pentingnya suatu system

pengendalian managjemen yang terp#gh
pada peningkatan kinerjg -/ e gahaan PT. Diana Indonesia
i/r-?" P‘e MU'H4 sturan yang menuntut
\“"& KA q* kan suatu system

5 \\m'l i‘n " R =

l.##*ml I, 4 rencana

Sz

ntuk mengelolah perusahaan terutama

pengendalian manajemet Lbuinga dengan peningkatan
kinerja manager penjualan pada PT. Diana Indonesia di Kota Makassar.
Kemudian R square sebesar 0,266 (26,6%) dan persamaan regresi sederhana yaitu
Y = 10,120 + 0,523X. Dari hasil penelitian yang saya ambil dengan R square
sebesar 0,266 (26,6%) sedangkan sisanya adalah 73,4 % dipengaruhi oleh variabel

lain yang tidak diteliti.



BABV
PENUTUP
A. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan kgian yang telah diuraikan

sebelumnya, maka dapat disimpulkan menjadi beberapa hal sebagal berikut:

1. Dari penelitian yang telah maka dapat dismpulkan bahwa

Jemen  berpengaruh  signifikan

B. SARAN
Setelah melakukan pendlitian, pembahasan, dan merumuskan
kesimpulan dari hasil penelitian, maka penulis memberikan saran yang
berkaitan dengan penelitian yang dilakukan untuk dijadikan masukan dan
bahan pertimbangan yang berguna bagi pihak-pihak yang berkaitan, antara

lain sebagai berikut :

58
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1. Kepada pihak perusahaan PT. Diana Indonesia Makassar diharapkan
untuk lebih meningkatkan lagi proses system pengendalian manaemen
pada organisas begitu juga terhadap kegiatan perencanaan dan
pengendalian agar setiap strategi yang ditetapkan oleh perusahaan Iebih
terarah dalam pemudahan pencapaian tujuan khususnya pada manajemen

penjualan guna meningkatker!

ualan dan laba pada perusahaan.
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Variables Enter ed/Removed®

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 System . Enter
pengendalian
manajemen

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: peningkatan kinerja
manager
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Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t
1 (Constant) 10,120 1,999 5,062
System ,523 ,106 ,515 4,924
pengendalian
manajemen

a. Dependent Variable: peningkatan e ja manager
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66 -1,340 18 20,58 -2,581
67 -,030 20 20,06 -,058
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69 ,513 20 19,01 ,988

a. Dependent Variable: peningkatan kinerja manager

K‘" MLES M.... \

4I.LI..‘... b

o KASS
. = \\'\d‘i'lrf, /

= F e u\njl‘f ] :;J:’.L

R




NILAI-NILAI r PRODUCT MOMENT
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