BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Setelah menganalisis dan mengevaluasi sistem pengendalian internal atas
penjualan produk pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana yang telah diuraikan pada
bab-bab sebelumnya, maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Standard Operating Procedure (SOP) adalah rangkaian prosedur yang dimiliki
suatu organisasi yang berguna sebagai panduan untuk mencapai tujuan yang
telah ditetapkan. Standard Operating Procedure (SOP) pada PT. Catur Mitra
Sukses Perdana berisi tentang prosedur kerja yang berlaku untuk seluruh
karyawan di dalamnya yang wajib dipatuhi dan dilaksanakan dengan baik
sesuai dengan fungsi dan tanggung jawabnya masing-masing. Jika ada
pelanggaran atau kelalaian dalam bekerja, maka PT. Catur Mitra Sukses
Perdana akan memberikan sanksi sesuai dengan ketentuan dan kebijakan yang
berlaku di perusahaan. Salah satu Standard Operating Procedure (SOP) yang
diterapkan di perusahaan yaitu Standard Operating Procedure (SOP) dalam
aktivitas penjualan. Standard Operating Procedure (SOP) penjualan ini dapat
membentuk sistem kerja dan alur kerja yang terstruktur, sistematis dan
akuntabel dalam proses aktivitas penjualan perusahaan. Prosedur penjualan
pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana secara umum terbagi menjadi dua yaitu
penjualan melalui tender Kklien dan melalui surat permintaan klien (tanpa
tender).

a. Prosedur penjualan melalui tender klien dimulai dari klien menerbitkan
surat tender dan Request for Quote (RFQ) yang mengundang PT. Catur
Mitra Sukses Perdana untuk mengikuti kegiatan tender tersebut. Kemudian
bagian marketing PT. Catur Mitra Sukses Perdana melayangkan surat
penawaran dan presentase produk kepada klien. Pada waktunya klien akan
mengumumkan pemenang tender dan menerbitkan surat penunjukan
pemenang tender (SPPT). Jika PT. Catur Mitra Sukses Perdana ditunjuk

sebagai pemenang tender, maka PT. Catur Mitra Sukses Perdana akan
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mengimplementasikan jasa layanan sesuai permintaan klien yang tercantum
di dalam surat penunjukan pemenang tender (SPPT) tersebut.

b. Prosedur penjualan tanpa tender biasanya terjadi pada klien tetap. Prosesnya
dimulai dari klien menerbitkan surat permintaan layanan jasa kepada PT.
Catur Mitra Sukses Perdana. Kemudian bagian marketing PT. Catur Mitra
Sukses Perdana mengajukan surat penawaran kepada klien. Setelah surat
penawaran diterima oleh klien, maka klien akan meninjau penawaran
tersebut. Negosiasi dilakukan jika dirasa perlu untuk menyepakati jenis dan
harga layanan jasa. Jika penawaran atau negosiasi telah disepakati oleh
kedua belah pihak, maka klien akan menerbitkan Surat Perintah Pekerjaan
(SPP) kepada PT. Catur Mitra Sukses Perdana. Untuk selanjutnya PT. Catur
Mitra Sukses Perdana akan menerbitkan Perjanjian Kerja Sama (PKS) untuk
ditanda tangani oleh kedua belah pihak. Kemudian implementasi layanan
oleh PT. Catur Mitra Sukses Perdana dapat diberikan untuk klien.

2. Sistem pengendalian internal merupakan proses integral pada tindakan kegiatan
yang dilakukan seharusnya secara terus-menerus oleh pimpinan dan karyawan
untuk memberikan keyakinan memadai atas tercapainya tujuan organisasi
melalui kegiatan yang efektif .dan efisien, keandalan pelaporan keuangan,
pengamanan aset perusahaan dan ketaatan terhadap peraturan perusahaan dan
perundang-undangan. “ Dari hasil penelitian. dispesifikasikan dengan
menggunakan lima komponen pengendalian internal menurut teori dari COSO,
yaitu lingkungan pengendalian, penaksiran resiko, aktivitas pengendalian,
informasi dan komunikasi dan pemantauan.

3. Lingkungan pengendalian di PT. Catur Mitra Sukses Perdana dapat dikatakan
kurang efektif dan efisien meskipun ada beberapa unsur sudah terlihat efektif
seperti sudah ada struktur organisasi yang jelas. Komponen ini kurang efektif
disebabkan oleh beberapa faktor yaitu besaran bonus dan fasilitas penjualan
yang kurang memadai, sedikitnya pelatihan karyawan oleh perusahaan, dan
kesulitan pengawasan karyawan yang bertugas di klien.

4. Penaksiran resiko pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana sudah cukup efektif
dan efisien terlihat dari konsistensi pembuatan Laporan Rekapitulasi Bulanan

tiap divisi, pembuatan SOP untuk panduan kerja karyawan, penandatanganan
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Perjanjian Kerja Sama untuk tiap klien dan pembentukan cadangan kerugian
piutang perusahaan. Hanya saja dari segi peningkatan target penjualan
cenderung stagnan.

. Aktivitas pengendalian pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana dalam aktivitas
penjualan sudah sesuai dengan prosedur dan target perusahaan meskipun
peningkatan pencapaian target terbilang tidak signifikan dikarenakan
minimnya kegiatan promosi. Bagian penjualan perusahaan juga merangkap
tugas bagian pelayanan klien karena tidak adanya bagian Customer
Relationship di PT. Catur Mitra Sukses Perdana. Jadi dapat dikatakan aktivitas
pengendalian perusahaan belum sepenuhnya efektif dan efisien.

. Informasi dan komunikasi pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana sudah cukup
efektif dan efisien. Hal ini terlihat dari pengolahan dan penyimpanan data
transaksi secara manual dan komputerisasi agar memudahkan internal
perusahaan untuk - mengirim, memproses, memelihara dan mengakses
informasi. Transaksi dimulai pada saat diterima order dari klien, selanjutnya
masing-masing bagian melaksanakan tugasnya secara terpisah. Pada saat
pembagian tugas transaksi tersebut dikendalikan dengan sistem otorisasi sesuai
dengan wewenang manajer atau-direktur. PT. Catur Mitra Sukses Perdana
memberikan sarana penunjang berupa laptop dan kuota internet serta tunjangan
transportasi khusus untuk karyawan yang bekerja di lapangan seperti bagian
penjualan. Komunikasi antar karyawan di PT. Catur Mitra Sukses Perdana
sudah memenuhi keseragaman. informasi. Komunikasi terjalin dengan baik
melalui grup aplikasi di smart phone. Informasi pencapaian target penjualan
dikomunikasikan oleh manajer setiap bulan di dalam grup bagian penjualan
untuk diketahui dan dikendalikan oleh setiap karyawan di bagian penjualan.

. Pemantauan pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana dapat dikatakan kurang
efektif dan efisien, terlihat dari masih adanya karyawan yang tidak disiplin
dalam bekerja. Hal ini disebabkan oleh kesulitan pengawasan karyawan yang
bertugas di klien akibat minimnya jumlah supervisor dan manajer di PT. Catur
Mitra Sukses Perdana.

. Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa sistem

pengendalian internal atas efektivitas penjualan di PT. Catur Mitra Sukses
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Perdana belum sepenuhnya efektif dan efisien meskipun ada beberapa unsur

dalam komponen sistem pengendalian internal yang sudah efektif dan efisien.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis berusaha memberikan saran untuk

pengembangan sistem pengendalian internal pada PT. Catur Mitra Sukses Perdana

yang mungkin bermanfaat dalam mengatasi kelemahan yang terdapat pada sistem

pengendalian internal atas penjualan perusahaan. Adapun saran-saran yang

penulis berikan adalah sebagai berikut :

1.

Bagi Akademisi

Hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan, pengetahuan, serta informasi

mengenai penerapan sistem pengendalian internal atas efektivitas penjualan

pada suatu perusahaan.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambah objek penelitian yaitu

untuk beberapa perusahaan lainnya dengan permasalahan yang sama dengan

penelitian ini, sebaiknya melakukan penelitian terhadap subjek lain yang lebih
luas ataupun hal lainnya yang mempunyai hubungan dengan sistem
pengendalian internal pada perusahaan.

Bagi PT. Catur Mitra Sukses Perdana

a. Unsur-unsur dari komponen sistem pengendalian internal harus terus
dievaluasi dan disempurnakan sejalan dengan tujuannya.

b. Untuk sistem pengendalian internal terutama sistem penjualan agar lebih
diperhatikan lagi penerapannya misalnya menerapkan software aplikasi
terbaru mengenai sistem informasi penjualan dan juga mengadakan
pelatihan-pelatihan kepada karyawan mengenai software tersebut. Peranan
sistem informasi akuntansi dapat membantu kelancaran operasional
perusahaan.

c. Pengembangan produk layanan juga harus diperhatikan oleh perusahaan
agar mampu bersaing dengan para kompetitor bisnis dan memberikan

tingkat kepuasan kepada para klien.
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. Minimnya pelatihan karyawan harus diatasi oleh perusahaan dengan

mengadakan pelatihan atau seminar keilmuan misalnya pelatihan teknik
penjualan yang baik minimal diadakan sebanyak dua kali dalam setahun.
Bonus dan fasilitas karyawan sudah seharusnya ditingkatkan agar
kesejahteraan karyawan lebih terjamin sehingga karyawan dapat bekerja
lebih profesional dan tidak melakukan tindakan yang menyimpang dari
peraturan perusahaan.

Rangkap tugas di bagian penjualan harus diatasi dengan penambahan
jumlah karyawan khususnya di bagian penjualan dengan harapan dapat
meningkatkan pertumbuhan pencapaian penjualan pada PT. Catur Mitra
Sukses Perdana.

. Minimnya kegiatan promosi di PT. Catur Mitra Sukses Perdana harus

diatasi dengan menggelar promosi penjualan di berbagai acara misalnya
promosi di peringatan hari jadi berdirinya perusahaan, promosi di Hari
Konsumen Nasional, jpromosi awal dan akhir tahun, promosi di HUT
Kemerdekaan Republik Indonesia dan lain sebagainya.

. PT. Catur Mitra Sukses Perdana juga perlu mengkaji dalam hal pemberian

discount kepada klien khususnya untuk Kklien baru dan klien tetap untuk
meningkatkan kepuasan klien agar tercipta repeat order dan penambahan
permintaan layanan dari perusahaan.

Perusahaan perlu menambah karyawan pada level manajer dan supervisor
untuk tujuan dan fungsi pengendalian-internal yang lebih efektif dan efisien.
Semua karyawan khususnya di bagian penjualan hendaknya dilibatkan

dalam mengatasi peningkatan target penjualan yang cenderung stagnan.

. Bagi Entitas Atau Perusahaan Lainnya

a.

Hasil penelitian ini dapat menjadi masukan dan pembelajaran pada saat
perencanaan dan penerapan sistem pengendalian internal perusahaan yang

efektif dan efisien.

. Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi salah satu pedoman dalam

melakukan kegiatan evaluasi dan pengembangan di dalam penerapan sistem

pengendalian internal yang efektif dan efisien pada perusahaaan sehingga
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dapat menjamin tercapainya tujuan perusahaan yang telah ditentukan untuk

kepentingan semua pihak internal perusahaan.
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