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EUESIONER SISTEM PERGENDALIAN MANAJEMER

Ho.

Uraian Kegiatan

Ya

Tidak

B~

n

10,

PERENCARAAN / PLAMNING

Apakah dalam periode ini dibuat
anggaran penjualan ?

Apakah rencana penjualan selalu
dinyatakan dengan jielas /
tertulis ?

Apakah rencans penjuzalan dibuat
secara periodik ?

Apakah rencans penjualan dibuat
seheluw periode snggaran
berjalan 7

Apakah ramglan  penjualan
(anggzran) disiaphkan setelah
penelitian vang rutin ?

Apakah anggaran menunjukkan
barget fisik secara terperinci
menurut

- volume penijuslan 7

- Yaba yang diharapkan ?

Adashkah ketentuan mengenai
hesarnys laba vyang  harus
dicapai 7?7

Apakah lsba yang harus dicapai
berdasarkan prosentase tertentu
dari penijualsn ?

PERGENDALTAN IRTERN

Apakah perusahaan mempunvsai
kebijaksanaan pengendalian
intern vang efektif ?

Adakah dalam perusahaan terdapat
suatu pemisahan tugas, wewenang
dan tangdung jawab yang jelas
Lerhadap aktivitas pemasaran ?
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Ho .

Uraian Kegiatan

Ya

Tidsak

il.

12.

13.

16.

7.

18.

19.

20.

Apakah karvawan memerlukan
}iburan wminimal secara tahunan ?

Adaksah orang vang bhertanggung
dawab untuk mereview sistem
pengendalian ?

Adakah prosedur formalnys ?

fpaksh di dalam perusahaan
Lterdapal suatu tipe program
pelatihan unluk pars salesman
baru dan pragram  latihan
penyegaran bagi para salesman
lama ?

Apaksh mslesman cuhkop mengetahui
proditknya sehingga dapat menger-
Jakap tugasnys dengan efektif 2

Apakah perusahasn mendistribusi-
kan informasi mengenai keberha-
s1lan pendekatan penjualan
sehingga dapat dipelzajari oleh
para salesman ?

Apskah di dalam penyusunan
TENCana-rencana pPemasSaran,
bawahan 1kul dilibatkan 2

PERILATIAN / EVALUASI

Adakah evalua=zi terhadap hasil-
hasil penjualan ?

Apakah perusshaszn mempunvyai
sasaran iklsn ? :

Apakah ada pengaruh penavangan
iklen tersebnt terhadap kenaikan
hasi) penjualan ?

Apakah evaluasi terhadap hasil
peninalan diperbandingkan dengan
peniualan tabun sebelumnya ?

Apakah evaluasi terhadap hasil
penjualan diperinci menurut
dserah pemazaran dan jenis
produk ?

N

AN
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Ho. Uraian Kegiatan Ya Tidak
21. Adakah evaluasi biaya penjualan
diperbandingkan dengan tahun \//
sebelumnysa / dengan anggsaran 7
22. Apahkah anggarsn biaya penjualan .
digunakan sebagdai alat kontrol/ L//
pengendalian ?
23. Apakah anggaran biaya penjualan S
diperinci menurut jenis produk ?
24 . Apskah tinghst keuntungan selslu
dapat dipertahankan atan \//
ditingkathan 7
25. Apakah reaksi para pesaing tetap
berada di bawah pengawasan ? L///
26. Apakah anggaran bilaya penjualan
diperinci menurut deerah
pemasaran ? L//
Reterangan
Daftar kuesioner ini ada vang diambil dari bukn
Auditing (Pemeriksaan Ahuntan) Penerbit F.E. Universitas

Indonesia, 1896.

Johnny Suryanto

Mengetahui

Supervisor
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Lampiran 11
LAPORAN HAS1lL MANAJEMEN AUDIT TERHADAP
EFISIENSI DAN EFERTIVITAS EEGIATAN PERJUALARN

PD. DHARMA SEHARANG

Sekhilas Tentang Perusahaan

Pd. Dharma merupskan sebuah perusahaan distributor
rokok putih yang kegiatan operasionalnya berada di
Jl. Diponegoro No. 2 Semarang. Perusshasan ini berdiri
pada tahun 1975 dengan pemsssrannya meliputi Jawa Tengah
dan Yogyvakarts.

Dalem hsl pemasaran produknys, PD. Dharma tidak
menentapkan harga ﬁual sendiri. Harga Jjual ditetapkan
nleh pabrik rokeok putih i1tu sendiri. Hingga kini
PD. Dharma menjusl preduk rokeok putih dengan merk Kansas,
Diarthill, Blue Ribbon, White Horse dan Virginia Gold.

Intuk weningkatkan volume penjualan produli-produk
rokok putih PD. Dharma maka - PD.  Dharma melaksanakan
kegiatan promosi melaluil berbagal sarana, seperti melalui
medis iklen, personal selling den promosi ﬁenjualan.

Beberaps tahun terakhir ini data-data menunjukkan
bahwa telzh teriadi peningkatan biaya penjualan walaupun
hasil penjuslan jugs menunjukkan peninghkatan. Dengan -
adanyva data-data ini mehka perlu ditelitl apakah dengan
Bisya tersebut kegiastan vang dilakssnakan telah efehtif

ilan efisien atau belum.



Atas dasar’ alasan-alasan tersebut di atas maka
dianggap perlu untuk melaksanakan manajemen audit
terhadap kegiatan penjualan dengan tujuan untuk menemukan
kemungkinan dilakukannya  peningkatan efisiensi dan

efektivitas kegiatan penjualan.

Kesimpulan :

Kegiatan penjualan PD. Dharma Semarang pada tahun
1996 sudah cukup efektif dan efisien.

Ada beberapa Jjenls produk mengaYami penurunan
penjualan, Hasil penjualan secara keseluruhan meningkat
akan tetapi jika diteliti dari produk-produknya, terdapat
penurunan pada beberapa @ produk. Penurunan tersebut
diimbangi dengan peningkatan hasil penjualan pada
beberapa produk. Faktor~faktor penyebab tidak tercapainya
target penjualan pada beberapa produk adalah semakin
banyaknya perussahaan rokok yvang mulai memproduksi rokok
putih. kurang gencarnya promesi yang dilakukan sehingga
dapat menimbulkan penurunan pada beberapa produk, kurang
meratanya promosi vang dilakukan terhadap Xeseluruhan
produk dan persaingan yvang sangat ketat.

Sedangkan penyebab meningkatnya biaya penjualan adalah
karena meningkatnya biaya vang dikeluarkan untuk
pencapalan target penjualan. Pencapaian target penjualan
tersebut dilakukan dengan melakukan perluasan

daerah pemasaran sehingga membutuhkan penambahan biaya

penjualan.

Perpustakaan Unik



Sistem pengendalian manajemen Jjuga cukup memadsl.
Dalsam hal perencanaan kelah disusun anggarsn penjualan.
Sistem pengendszslian intern dsn  penllaian/evaluasi Juga
cukup baik. Kelemahan yang ada adalsh belum adanya bsasgian
tLertentu yang bertanggung jaswab untuk mereview sistem
pengendalian  tersebut smerla anggaran biaya penjualan
hebhm diperinci menurut jenis produk.

Adapun bukti-bukti yvsng berhasil dikumpulkan untuk
menduknng kesimpulan =elama melaksanakan manajemen audit
yvyaitn
1. Bukti dalam kriteria

- Standsr vang dipakai oleh perusahaan yvaitu anggaran
penjualan dan anggaran laba bruto tahun 1995,

- Efektivitas merupaksn perbandingan antars reszlisasi
dengan anggaran.

- Efisiensi wmerupakan perbandingan sntars hsasil yang
dicapail dengan biaya ysng dikeluarkan dalam hal ini
perbandingan antara hasil penjuaslan dengan biava
penjualan.

Z. Bukti dslam causes

- Sigtem pengendalian manajemen vang berlaku sesusi
dengan standar sistem vang memadail yaitu
- Hasil penjnalan dievalussl secaras berkala
- Anggaran penjualan dibuat secara periodik

- Penjuslsn sesunggunhnvse selamsa tabun 1396.

Perpustakaan Unik
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3. Bukti dalam efek o
- Terjadi peningkatan volume realisasi penjualan untuk
beberapa jenis produk.
- Terjadi kenaikan laba bruto vang dianggarkan sebesar
Rp 4.709.551,- vang berasal dari selisih laba Dbruto

anggaran dengan realisasinya selisih laba sebesar

Rp 4.709.551,- dapat diperinci lagi sebagail
berikut
- 8elisih labka komposisi renjualan sebesar

Rp. 260.088,9,-
~ Belisih laba volume penjualan final gebesar
Rp. 4.449.462.,1,~-
- Pada beberapa produk terjadi @ penurunan tingkat
efektivitas produk vang dijual

- Terjadi peningkatan efisiensi penjuélan.

Rekomendasi
Untuk mengatasi penurunan volume pada beberapa

Jenis produlk maka perusahsan hendaknya

- Meningkatkan kualitas produk vang lama dan mulai
membuat/menjual produk lama dengan kualitas vang sesuail
dengan selera konsumen saat ini.

- Melakukan promosi secara lebih merata pada keseluruhan
produvk sehingga dapat memperkenalkan produk-produk yang

baru sekaligus mengingatkan konsumen akan produk-produk

vang telah ada.



~- Membuat promosi dalam bentuk iklan vang temanya

menarik, mudah dimengerti dan diingat masyarakat.

Ruang Lingkup Pemeriksaan
Manajemen andit vang dilaksanaksn meliputi pemerihk-

saan terhadap kegiatan penjualan untuk periode tahun

1996.

Dalam pemeriksaan meliputi

- Pengujian atas sistem pengendalian manajemen vangd
berlaku pada kegistan penjualan.

- Menghitung dan menganalisis perbedaan anggdaran dan
realisasinya untuk tahun 1996. Analisis 1ini dapat
dimaksudkan untuk wmengetahui besarnys penyimpangan
serta penyebab terjadinya dan mengajukan =alternatif
pemecahan,

Alat analisis vang digunakan untuk menilei efektivitas
penjualan selama tahun 1886 adalah analisis laba bruto
vang diperineci sebagai berikut

¥ Selisih laba bruto per satuan.

* Selisih volume penjuslan.

¥ Selisih komposisi penjualan.

¥ Selsisih volume penjualan final.
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JTEKNIK PEMBUKAAN - PENARIK PERHATTAN

TEKNIK PEMBUKAAN — PENARTK PERHATTAN

Sebagai Promotor yang baru dan belum berpengalaman, tentu saja
kita mempunyai perasaan kurang yakin pada saat kita mengadakan
kunjungan pertama atau mendekati seorang perokok untuk pertama
kalinya, Ketegangan dan kegugupan mungkin mempengaruhi prestasi
kerja kita.

Hal tersebut dapat dimaklumi, karena seperti
disebabkan oleh kurangnya pengalaman kita.
Salah satu sebab adalah karena kita biasanya mempunyai teknik
pembukaan yang lemah - penarik perhatian yang kurang baik.

hal-hal yang lain,

PENARIK PERHATIAN

<arena kita ingin langsung mendapatkan perhatian dan minat
>elanggan, kita menggunakan yang disebut "Penarik Perhatian”.

wspakah yarg dapat kita pergunakan sebaéai penarik perhatian untuk
nembangkitkan minat pelanggan ?

3udah barang tentu, rokok itu sendiri atau bungkus rokok atau

sebuah slof atau display material dapat digunakan sebagai penarik
yerhatian awal yang baik.

vkan tetapi kita perlu melangkah lebih jauh dengan melibatkan
y@alanggan dengan kata-kata yang akan menaikkan minatnya.

Lata—kata itu adalah

: Me}k baru — Kemasan baru
Biaya yang lebih rendah - “Nilai terbaik

Untung vang lebih tinggi - Design yang modern

ata-kata tersebut digabung dengan alat peraga dapat dipergunakan
ecara menguntungkan untuk membangkitkan minat pelanggan tersebut
an pada saat yang bersamaan membuat dia untuk beraksi.

engan cara tersebut, kita memberikan alasan kepada pelanggan

ersebut untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan kita
alengkap-lengkapnya.

udah barang tentu, setiap Promotor mempunyal cara perkanalan

endiri-sendiri, sehingga memberikan gambaran atas kepribadiannya
an sehingga dia dapat seperti. biasa setiap waktu.

romotor yang berpengalaman mengetahui hal-hal yang utama dan yang
enting pada saat perksasnalan.

llIlIIIIllIllIllllIIllllIllllIllIIIllIIIllIIllllllllIllllIllllllllllllllllllllllllll
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Itu adalah

~ Sopan dan ramah terhadap seluruh karyawan yang bekerja untuk,
pelanggan tersebut atau calon pelanggan.

- Jika mungkin, hindari perdiri ditempat yang sibuk untuk membahas
usaha anda. .

~ Mulai dengan perkenalan yang kuat untuk mendapatkan perhatian.

Pelayanan yang diberikan oleh kita sebagai Promotor Rothmans
adalah sangat penting bagi para pelanggan. Kita harus berlatih
memberikan kesempatan kepada mereka untuk .mengenal keuntungan-~

keuntungan dari produk kita secara menyeluruh dan menjamin bahwa
mereka betul-betul mengerti.

Pelanggan memerlukan bantuan dalam menyeleksi. Promotor dengan
pembukaan yang baik akan dapat memperlihatkan mereka bahwa kita
mampu menyediakan bantuan tersebut.

Promotor kemudian akan mampu mengarahkan pembicaraan kearah yang
diingininya. '

Penting untuk diingat bahwa setiap kunjungan kembali harus -
dilaksanakan dengan cara yang sama. Kita perlu kata—-kata pembukaan
yang baik dan jika mungkin selalu menggunakan kata-kata yang
menarik perhatian jika kita ingin menarik perhatian dan minatnya.

Dibawah ini adalah beberapa situasi pembukaan yang harus kita
pertimbangkan pada saat membuat pernyataan pembukaan dan
merencanakan penggunaan kata-kata penarik perhatian.

Situasi pembukaan

" Apakah rckok B/S ini milTikmu 2 "

Apakah anda datang kesini untuk menjual sesuatu ? "

Apakah anda Promotor Rothmans yang baru ? "

" Apakah anda akan memberikan saya discount ? ” }
“ Apakah anda sudah mempunyai display box lagi ? "

Saya agak sibuk sekarang, apa yang anda inginkan ? " :
Tinggalkan saja disini, nanti akan saya bagikan sendiri.”

Bawa kembali ini.”

Kami tidak membeli dari Promotor.”

Kenapa saya harus memberikan Saudara 1nformasi_mengenai usaha
saya ? ’
Dagangan lagi sepi
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ANALISA KEBUTUHAN -~ TEKMIK BERTANYA

AMALTSA KEBUTUHAN

Seorang Promotor akan mengetahui dari pengalaman bahwa tujuan

utama dari setiap wawancara penjualan adalah untuk menganalisa
kebutuhan pelanggan tersebut.

Di dalam banyak peristiwa, pelanggan sendiri tidak sadar akan
periunya suatu perubahan. Mungkin dia pernah memikirkannya, akan
tetapi sering kali dia puas dengan situaei yang sekarang.

3ebagaimana disebutkan terlebih dahulu, emosi, mctif dan kebutuhan
jari pelanggan adalah faktor penentu didalam eikap yang diambil
serhadap usul! kita. UDengan kata lain,

penting sekali bagi kita
Intuk menganalisa kebutuhannya.

{ita sekarang akan menjelaskan cara-cara menggunakan maetode yang
:elah terbukti sangat efektif.

(EADAAN SEKARANG ~ TEMPAT PENGGUNAAN

\gar supaya dapat menganalisa kebutuhan dari pelanggan, Kita harus

.erlebih dahulu mempslajari keadaannya yang sekarang, dan/atau
ebiasaan merokoknya yang sekarang.

Intuk mengetahuinya, kita mempergunakan befbagai macam cara

ertanya [ lihat Tehnik Bertanya ] dan mempelajari hal-hal penting
ang mungkin menarik baginya.

ada saat pelanggan menceritakan keadaannya yang sekarang, kita
arus mendengarkannya secara aktif dan membuat catatan di

alam hati kita. Kita harus mencatat hal-hal yang akan berguna
ada saat menutup penjualan.

ECENDERUNGAN DAN KEBUTUHAN

etelah kita mempunyai gambaran akan keadaannya, kita harus
engarahkan pembicaraan penjualan kearah kecenderungan dan
sbutuhan dari usahanya dan perbaikan-perbaikan yang dapat

ilaksanakan. '
idalam hal " Consumer Conversion ", kita berbicara mengenai

arubahaan didalam kebiasaan merokak dan didalam kebutuhan
agrang perokok, '
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rentu saja, penting bagi kita untuk beralih ke topik tersebut
jengan tancar. Kita harus ingat bahwa pelanggan mungkin puas
jengan macam dan banyaknya rokok yang tersedia, karena biasanya
jialah yang menentukannya. Karena itu, hal ini sangat sulit

sekali. Penghisap rokok juga kemungkinan besar cukup puas dengan
nerk rokok yang mereka hisap juga.

Sebagai contoh dari Kalimat yang dapat digunakan untuk mengalihkan
bembicaraan kearah tersebut adalah sebagai berikut

‘Dengan display yang ada sekarang, apakah anda merasa
memerlukan.... ? atau "Dengan pilihan anda yang sekarang, apakah

anda dapat menyediakan.... ? atau “Dengan merk yang anda miliki
sekarang, apakah anda pernah merasa perlu untuk 7"

ada saat ini sangatiah penting untuk tidak -membuat kesalahan
jengan menyebutkan cara pemecahan anda, meskipun Kita telah
rengetahui keperluannya, tetapi yang lebih penting adalah untuk
relanggan tersebut juga mengetashuinya. Jika hal tersebut belum
erjadi, dia belum siap untuk mempertimbangkan alternatif.

dalah tugas kita untuk menjamin bahwa pelanggan tersebut membuat
ernyataan sendiri sehingga dia mengerti, sebagai contoh misalnya
eadaannyd yang sekarang dapat diperbaiki dengan menambah
ersediaan merk yang ada atau merk yang baru, atau didalam hal

eorang perokok, dengan merubah merk rokek yang dia sekarang hisap
e merk yang anda perkenalkan.

ASRAT

angkah berikutnya adalah pelanggan harus mengstahui bahwa perilu
1tuk adanya perbaikan dan hasrat untuk mencapainya harus
ibangkitkan. Dalam hal ini, tehnik bertanya " JIKA " sangat
irguna, karena teknik tersebut akan mengarah ke situasi tersebut.

m;oh

ika anda menambah ruangan anda, apakah sangat berguna untuk
isa memasang display ...7?"

ika anda berpindah ke merk lain, bukankah anda akan mendapat
euntungan dengan menghisap merk lain yang 2"

ehnik bertanya yang dijelaskan disini seharusnya menyoroti area
ang menarik bagi pelanggan. Teknik ini jelas memberikan

ambaran akan sikap pelanggan tersebut karena dia telah
enyatakan keinginannya.

{OMENDASI YANG COCOK

wya pada saat ini kita berikan rekomendasi kita. _A]at~a1at
nbantu penjualan seperti display material dapat dipergunakan.

-a harus dapat menjamin bahwa kita memberikan rekomendasi yang
rat untuk memenuhi kebutuhannya.

- —
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{ANFAAT BAGI PELANGGAN

atelah memberikan rekomendasi, kita ingin membangun minat yang
~elah kita bangkitkan dan kesed1aan dari pelanggan untuk
nelaksanakan perubshaan yang diperiukan.

(ita lakukan ini dengan menjual manfaat—-manfaat yang akan

jiparoleh pelanggan dengan menyediakan jumlah atau merk yang kita
~ekomendasikan, atau dengan menghisap merk yang kita parkenalkan. -
{1ita menjual setiap manfaat dengan bantuan taknik penJualan ‘
sebagian. :
Setiap manfaat hanya didasarkan atas kebutuhan pelanggan taraebut :
dan kita harus menjamin bahwa dia mengetahui kepentingan manfaat

itu, sebagai contoh

>{1ihan pelanggan akan bertambah atau dengan menerima rekomendasi
¢ita, jumlah pengunjung toko akan meningkat.

lika perlu, pada saat ini, kita dapat mengacu pada pihak ketiga,
sehingga pelanggan mempunyai gambaran yang lebih kuat tentang
tanfaat dari rekomendasi kita.

Meh karena itu, strategi penjualan kita hafus disusun seperti
ibawah ini

Cari fakta-fakta mengenai keadaannya sekarang, atau mengenai
merk biasanya.

Bahas kecenderungan dan kebutuhan dari usahanya dan perbaikan

vang diingini. Dengan perokcok, bahas tentang kecenderungan dan
kebutuhan dari para perokok.

Usahakan petlanggan tersebult mengenali kebutuhannya dan
bangkitkan hasratnya untuk berubah.

Analisa pembahasan tersebut dan perinci cara-=cara untuk
menclongnya.

Jual manfaat-manfaat dengan menggunakan teknik penjualan
sebagian.

buah sajian penjualan yang dibangun atas point-point diatas akan
nbuat kKita lebih mudah untuk menutup penjualan dan mendapatkan_
Tjualan.

-
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