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Abstract.

Health in the body of a business is one of the most
critical factors. Small or large businesses, such as the
division of labor for each member, the provision of
raw materials, sales strategies, and others, must
consider it. So we need a system to organize and
coordinate everything; it is called a management
control system. This research was conducted to
determine the role of the management control system
in Vaie Gift sales. In this study, it was found that there
was a production process that had not run optimally
because it could not make many variations and
provide many ready goods. Therefore, it was
necessary to control and anticipate deficiencies in
materials and results that were not optimal in the
products produced later. This control can be done by
supervising activities during production, choosing
good-quality materials, and paying more attention to
placing production results. We, "Vaie Gift," carry out
product introductions in 2 ways, namely online stores
and offline stores, to increase sales, orders and
increase incoming orders. Our offline store is usually
open to several university graduates, and for online
stores, we use marketplaces such as Shopee,
Tokopedia, Tiktok, and Pre-Order (PO).

Keywords: Management Control System, Sales

Abstrak.

Kesehatan dalam tubuh sebuah usaha ialah salah
satu faktor yang paling penting dan harus
diperhatikan oleh usaha kecil atau usaha besar,
seperti pembagian kerja setiap anggota, penyediaan
bahan baku, strategi penjualan,dan lainnya. Sehingga
diperlukannya sebuah sistem untuk mengatur dan
mengkoordinir itu semua, sistem tersebut dinamakan
sistem pengendalian manajemen. Penelitian ini
dilakukan  untuk  mengetahui  peran  sistem
pengendalian manajemen pada penjualan Vaie Gift.
Dalam penelitian ini ditemukan adanya proses
produksi yang belum berjalan secara maksimal
dikarenakan belum dapat membuat banyak variasi
dan menyediakan banyak barang yang ready. Maka
dari itu perlu adanya pengendalian untuk
mengantisipasi adanya kekurangan dari segi bahan
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maupun hasil yang belum maksimal pada produk-
produk yang dihasilkan nantinya. Pengendalian
tersebut bisa dengan cara mengawasi kegiatan pada
saat produksi, memilih bahan dengan kualitas yang
bagus serta lebih diperhatikan lagi untuk meletakkan
hasil produksi. Kami “Vaie Gift” ini melakukan
pengenalan produk melalui 2 cara yakni online store
dan juga offline store guna meningkatkan penjualan
dan Pemesanan. Offline store kami biasanya
membuka stand di beberapa universitas yang sedang
mengadakan dan untuk Online store kami
menggunakan  marketplace  seperti  Shopee,
Tokopedia, Tiktok, dan Pre Order (PO).

Kata Kunci: Sistem Pengendalian Manajemen,

Penjualan

PENDAHULUAN

Pada era globalisasi saat ini, banyak berkembangnya ide dan kreatifitas untuk membuka
lapangan usaha perseorangan ataupun kelompok. Tapi, penyehatan dalam tubuh perusahaan
salah satu faktor untuk mempertahankan perusaahan, yang diantaranya yaitu mengevaluasi
sistem pengendalian manajemen dimana pengendalian juga merupakan salah satu fungsidasar
dari manajemen. ( Siti Hardianti Musa, 2013:2). Untuk meningkatkan daya saing, maka sebuah
usaha perlu menerapkan sistem pengendalian manajemen yang tepat dan baik dalam
merealisasikan kegiatan yang menunjang usaha keberhasilan suatau usaha. Perusahaan harus
mampu mengendalikan dan memberikan kepuasan tersendiri dengan konsumen agar dapat
menjaga hubungan baik antara perusahaan dengan konsumen. Sistem pengendalian
manajemen yang baik dan tepat akan meningkatkan penjualan. Perusahaan harus mampu
mengendalikan semua sumber daya yang dapat digunakan, baik sumber daya manusia,
teknologi dan alat-alat serta segala hasil yang dapat diperoleh dari perusahaan sehingga
proses pencapaian tersebut dapat berjalan dengan lancar. Pada penelitian ini, kami
menggunakan metode deskriptif kualitatif.

Berdasarkan dari latar belakang diatas, para peneliti tertarik mengambil judul mengenai
peran sistem pengendalian manajemen pada penjualan Vaie Gift Sebagai Alternatif Hadiah
Trend Saat Ini. Adapun tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui peran sistem
pengendalian manajemen pada penjualan Vaie Gift, penerapan sistem pengendalian
manajemen pada usaha Vaie Gift dan mengetahui apa saja kendala yang terjadi dan solusi
untuk usaha Vaie Gift.

Suatu rangkaian kegiatan yang terjadi pada seluruh kegiatan organisasi dan berjalan
dengan secara terus-menerus dan berskala, atau disebut juga sebagai Sistem Pengendalian
Manajamen. Pengendalian sistem manajemen bukanlah suatu sistem terpisah dalam suatu
organisasi, akan tetapi harus ada dan dianggap sebagai suatu bagian penting dari setiap sistem
yang akan digunakan manajemen untuk pengontrol dari kegiatanya. Dari kutipan Anthony and
Govindarajan dalam buku yang berjudul Manajement Control System,2005 menyatakan bahwa:
“Manajement Control is the process by which managers influence othermembers of the
organization to implement the organization’s strategics”. Adapun pengelolaannya memiliki
kriteria  sebagai berikut: (1) Pengendalian sistem administrasi dapat dipakai untuk
mengontrolsemua kegiatan; (2) Pengendalian sistem administrasi berlawanan dengan strategi
dan cara evaluasi yang selaras secara menyeluruh, juga kurang mendetail secara terperinci
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ketika menganalisis sesuatu; dan (3) Pengendalian sistem administrasi lebih menyesuaikan
terhadap manusia, karena pengendalian sistem administrasi lebih merujuk pada atasan guna
mencapai suatu tujuan organization’s strategics. Suatu pengendalian sistem mempunyai
bagian-bagian yang akan memungkinkan pengendalian tersebut berjalan dengan tepat.

Menurut Haim dkk, (2009:5), bagian-bagian tersebut diantaranya ialah: (1) Alat yang
digunakan bertujuan untuk meneliti permasalahan apa yang akan terjadi di dalam suatu proses,
yang disebut dengan Sensor/detector; (2) Alat yang digunakan untuk tujuan menentukan
keakuratan atau disebut dengan Asesor; (3) Suatu alat yang dapat digunakan untuk merubah
sesuatu yang didapat dari komponen asessor yang dinamakan dengan Efektor; dan (4)
Jaringan komunikasi, yaitu alat yang dapat berguna untuk mentransfer informasi di antara
detector assessor dan antara assessor dan efector.

Sumarsan, (2011:9), menjelaskan bahwa sistem pengendalian manajemen yang bisa
diharapkan mesti bisa memiliki kriteria: (1) Kemampuan pekerja harus sesuai terhadap tugas
dan tanggungjawabnya; (2) Pembagian antar tugas; (3) Sistem pembagian tugas Kkerja,
tujuannya adalah pengawasan yangcermat untuk pengeolaan atas segala pemasukan serta
pengeluaran; (4) Pengendalian pengelolaan harta dan data-data yang di anggap penting; dan
(5) Periksa kondisi pemasukan agar ketika di koreksi antara data di buku dan di lapangan tidak
terjadi berbedaan.

Proses pengelolaan manajemen yang baik harus legal, akan tetapi sikap pengelolaan
yang flegal masih sering terjadi. Sehingga pengelolaan manajemen yang resmi merupakan
tahapanyang saling berkaitan satu dengan lainnya, proses tersebut antara lain:

1. Pemrograman (Programming). Pada tahapan ini perusahaan harus menentukan rencana
yang akan dijalankan dan meneliti potensi yang akan dialokasikan untuk setiap rencana
yang telah disepakati.

2. Penganggaran (Budgeting), Pada bagian ini rencana penganggaran kinerja
direncanakan secara terperinci,seperti yang diungkapkan dalam satu moneter, untuk
suatu periode yang tentukan, normalnya adalah satu tahun.

3. Operasi dan Akuntansi (Operating and Accounting). Pada bagian ini dilakukan
pencatatan terhadap beberapa sumpotensi yang digunakan dan pendapatan yang
didapat. rincian tersebut dikelompokan dengan rencana yang telah ditetapkan
tanggungjawabnya. Pengelompokan yang sesuai rencana digunakan sebagai dasar
untuk pemrogaman diwaktu yang akan mendatang, sedangkan pengelompokan yang
sudah sesuai denganpusat tanggungjawab akan digunakan untuk acuan kinerja para
manajer di masayang akan datang.

4. Laporan dan Analisis (Reporting and Analysis). Pada bagian ini adalah hal yang paling
penting karena untuk menutup suatu siklus dari protes pengendalian manajemen,
supaya data yang didapat digunakan untuk prosespertanggung jawaban.

Penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. Data primer didapatkan
melalui wawancara secara langsung dari narasumber atau subjek penelitian yang berperan
sebagai pelaku usaha penjualan secara online. Adapun narasumber tersebut ialah penjual
online yang menjual produk fashion. Sedangkan data sekunder didapatkan dengan mengkaiji
artikel-artikel ilmiah yang memiliki korelasi dengan penelitian ini, buku yang berkaitan dengan
penelitian, ataupun informasi yang menyebar di media berita. Wawancara dilakukan sejak
tanggal 09 November hingga 15 November 2020 karena menyesuaikan dengan waktu luang
narasumber.
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Penjualan disebut dengan istilah Personal selling. Personal selling adalah interaksi antara
individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai
atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain
(Basu Swastha ;2007 ;260). Istilah penjualan sering dianggap sama dengan pemasaran,
padahal pemasaran mempunyai ruang lingkup yang sangat luas. Penjualan merupakan salah
satu bagian dari variabel pemasaran dan besar peranannya dalam kegiatan pemasaran.
Kegiatan penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari pembelian, untuk
memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan pembelian dan penjualan merupakan satu
kesatuan untuk dapat terlaksananya transfer hak atau transaksi. Oleh karena itu, kegiatan
penjualan seperti halnya kegiatan pembelian, terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi
penciptaan permintaan (demand), menemukan si pembeli, negosiasi harga, dan syarat-syarat
pembayaran (Sofjan Assauri; 2007;23). Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi
yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau
jasa yang ditawarkannya. (Basu Swastha;2009;8). Marwan mengatakan Penjualan adalah
suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana-rencana strategis yang diarahkan
pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang
menghasilkan laba. Konsep penjualan yaitu orientasi perusahaan yang menekankan kepada
besarnya volume penjualan atau hasil penjualan (Fajar Laksana:2008:5), dan juga
Konsep penjualan menekankan orientasi pada produk yang dihasilkan untuk dijual yang
didukung dengan kegiatan penjualan dan promosi, sehingga tujuan perusahaan jangka
pendek dapat dicapai melalui pencapaian target penjualan (Sofyan Assauri; 2007:81).

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan yaitu metode kualitatif. “Penelitian kualitatif adalah
pengumpulan suatu data pada suatu latar alamiah dengan maksud menafsirkan fenomena
yang terjadi dimana peneliti sebagai instrument kunci.Ada beberapa kampus yang kami
gunakan dalam pengambilan data penjualan antara lain UMSIDA, UNAIR dan UWP.

Pengambilan sampel sumber data dilakukan secara purposive dan snowbaal, teknik
pengumpulan dengan trianggulasi (gabungan), analisis data bersifat kualitatif dan hasilnya
lebih menekankan makna daripada generalisasi “Menurut Albi Anggito (2018). Subjek
penelitian ditentukan dengan cara offline store dan online store, offline store mendirikan
stand saat wisuda di beberapa kampus. Penelitian ini dilakukan tepatnya pada bulan Oktober
hingga bulan Desember 2022 selama tiga bulan. Tempat penelitian ini dilakukan di beberapa
kampus antara lan UMSIDA, UNAIR dan UWP.

Peneliti melakukan pengumpulan data dengan cara mengamati dan mencatat secara
lansung dengan mendetail dari objek yang diteliti. Objek yang diteliti pada penelitian ini yaitu
para pembeli dari hasil produksi Viea Gift pada saat penjualan offline dengan mendirikan stand
di beberapa acara kelulusan dan penjualan online melalaui e-commerce maupun Pre-Order.
Dari hasil pengamatan (observasi) yang dilakukan oleh peneliti, dapat diperoleh pandangan
yang lebih jelas tentang masalahnya. Dengan adanya penelitian ini, peneliti mendapatkan data
lebih lengkap tentang kebutuhan maupun keinginan para pembeli dan kendala yang dialami
peneliti pada saat proses produksi hingga pendirian stand.

Dengan menggunakan metode dokumentasi pada saat penelitian, peneliti memperoleh
informasi lebih detail tentang masalah yang dialami saat penjualan berlangsung. Data
dokumentasi ini juga dapat memperkuat hasil penelitian yang di peroleh peneliti untuk
mengembangkan data dan informasi yang lebih aktual. Selain itu dengan dokumentasi ini
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peneliti lebih mengerti tentang kebutuhan dan trend hadiah yang paling cocok pada saat acara
kelulusan.

Analisa data adalah usaha yang dilakukan dengan cara menganalisis data,
mengelompokan data, menyaring dari beberapa data dan dijadikan satu- kesatuan yang bisa
dikelola,. Analisis data ini tujuanya untuk mengetahui implementasi dari strategi penjualan yang
dilakukan oleh Viea Gift melalui online maupun offline. Adapun cara analisa dari data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah analisa data kualitatif.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penyusunan Program (Pemrograman) Pemrograman yang ditetapkan oleh usaha
dirumuskan dengan menggunakan asumsi dan pedoman dalam uraian tujuan dan strategi,
serta dijabarkan dalam kerangka tindakan jangka pendeknya. Dalam rumusan program
tersebut juga telah tercantum perkiraan besar pendapatan, pengeluaran, dan pembelanjaan
modal. Pada usaha menyusun program melalui diskusi antara anggota tim.

Anggaran Pendapatan. Anggaran pendapatan dinyatakan dalam satuan keuangan.
Anggaran pendapatan mencakup Kurun waktu 3 bulan, uang yang diperinci tiap bulan juga.
Anggaran pendapatan ditentukan melalui diskusi antara anggota tim berdasarkan target
penjualan dan data tiap bulan. Anggaran pendapatan disusun dan diperinci menurut jenis
produk. Anggaran pendapatan secara berkala setiap akhir bulan dibandingkan dengan
realisasinya dan digunakan untuk menguji kelayakan usaha.

Anggaran Biaya. Anggaran biaya dinyatakan dalam satuan keuangan. Anggaran biaya
mencakup kurun waktu 3 bulan dan diperinci tiap bulan juga. Anggaran biaya ditentukan
melalui diskusi antara anggota tim berdasarkan rencana pengeluaran dan data tahun lalu.
Anggaran biaya disusun dan diperinci menurut jenis bahan baku.

Anggaran Laba. Anggaran laba dinyatakan dalam satuan keuangan. Anggaran laba
mempunyai ketentuan mengenai besarnya laba yang harus dicapai dan dinyatakan secara
jelas dan tertulis. Laba yang dicapai merupakan selisin antara pendapatan dan biaya yang
terjadi.

Pelaporan dan Analisis. Pelaporan dilakukan setiap 1 minggu sekali, dimulai dari bagian-
bagian yang terlibat dalam penjualan dilaporkan pada bendahara Vaie Gift kemudian dilakukan
pencatatan secara langsung. Laporan hasil penjualan ke bendahara diperinci secara
keseluruhan dan dianalisis yang menyajikan selisih antara anggaran dan realisasinya, faktor-
faktor penyebab selisih. Kegiatan evaluasi dilakukan terhadap hasil penjualan yang dicapai .

Dalam penulisan hasil penelitian dan pembahasan memuat deskripsi hasil pengolahan
data penelitian, yang mengacu pada masalah penelitian dan pertanyaan penelitian. Hasil
analisis data dituliskan dengan rinci berdasarkan metode analisis yang digunakan, hingga
memperlihatkan hasil analisis statistik yang peneliti lakukan. Penulis sebaiknya menuliskan
implikasi dari hasil olah data yang dilakukan sebagai alat justifikasi untuk mendeskripsikan hasil
penelitian yang telah dilakukan. Hal tersebut dimaksudkan untuk mendeskripsikan terkait arti
dan makna dari hasil pengolahan data yang telah dilakukan. Hasil penelitian dijustifikasi
dengan kesesuaian atau pertentangan hasil penelitian sebelumnya, yang berbasis pada jurnal
nasional atau internasional.

SIMPULAN DAN SARAN
Dari hasil penelitian dan analisa menujukkan bahwa peran sistem pengendalian
manajemen pada penjualan Vaie Gift ini berjalan dengan baik, hal ini ditunjukkan dari
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pengendalian sistem administrasi yang dilakukan untuk mengontrol segala kegiatan yang
berlangsung selama penjualan secara online melalui e-commerce ataupun offline store dengan
mendirikan stand di beberapa acara kelulusan sekolah tinggi dan Vaie Gift ini juga lebih
mengedepankan produksi yang sedang ramai diperjual belikan di beberapa acara kelulusan
sekolah tinggi. Dengan adanya produksi yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan para
pembeli dapat meningkatkan sistem administrasi Vaie Gift.

Untuk penerapan sistem pengendalian manajemen pada usaha Vaie Gift yaitu dengan
beberapa cara, pertama para mahasiswa harus memiliki kemampuan yang sesui dengan tugas
dan tanggung jawabnya, kedua setiap mahasiswa harus memiliki pembagian tugas yang
seimbang, pembagian tugas dalam Vaie Gift terbagi dari tim produksi, sebagai tim penjualan
offine dan tim pembelian segala kebutuhan produksi. Sistem pembagian tugas Kkerja,
tujuannya adalah pengawasan yang cermat untuk pengeolaan atas segala pemasukan,
pengeluaran dan rencana usaha Vaie Gift. Ketiga, pengendalian pengelolaan harta dan data-
data yang di anggap penting, para mahasiswa harus cermat dalam melihat laporan antara
data di buku dan di lapangan agar tidak terjadi berbedaan dalam hal laporan tersebut.

Namun ada beberapa kendala yang di alami oleh Vaie Gift pada saat melakukan
penjualan secara offline, yakni kurangnya informasi yang akurat dari pihak luar mengenai
lokasi dan jam acara kelulusan sekolah tinggi, stand penjualan dan transportasi yang kurang
memadai sehingga tidak bisa membawa hasil produksi Vaie Gift terlalu banyak. Tetapi kendala
tersebut bisa atasi dengan baik oleh para mahasiswa tersebut dengan berbagai solusi, salah
satunya dengan cara mencari informasi lebih detail mengenai lokasi dan jam acara pada
beberapa calon wisudawan, membuka stand penjualan di bebarapa sekolah tinggi dalam satu
hari yang sama untuk dan membawa beberapa hasil produksi yang memang cocok untuk
kebutuhan pembeli di acara kelulusan sekolah tinggi.
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