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TERHADAP PENERIMAAN PAJAK DAERAH
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(Effectiveness of Advertisement Tax Withholding and contributions to the
Local Tax Revenue in Bandung)

Arvian Triantoro *)

Abstract

The purpose of this study was to find answers to the level of effectiveness of tax
collection billboards in the city of Bandung, and its contribution to local tax revenue, which
in this era of regional autonomy, local governments are required to work to improve the
local revenue, such as an increase in local tax revenue of which is tax billboard. Occurred
in the field of acquisition advertisement tax in the city of Bandung is a contribution that can
not be underestimated. But in practice that should not pay attention to the potential, for the
preparation of the target based only on experience of previous years.

Length of a study conducted in January 2007 until July 2007. Along with the problem
and research objectives, this study implemented a descriptive analytical method, where
this

method is used to provide a systematic description, actual and accurate statement of
fact, only describing situations or events not to seek or explain relationships and did not test
the hypothesis. Data collection techniques are direct observation, direct communication and
documentary study.

From the results of data analysis showed that the level of effectiveness of tax collection
billboards in the city of Bandung in the year 2006 quite well, reaching 53.56%, then the
rate of growth of Advertisement Tax during the last six years shows the average reaches
53.94% per annum. Potential that should be obtained by the city of Bandung to achieve
Rp48.736.796.510 Advertisement Tax, Advertisement Tax in 2000 and contributions to the
Local Tax for the year 2006 based on the realization reached 15.84%, while based on the
potential that should be able to reach 29.77%

Keywords : Advertisement Tax, Local Tax.

Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk menemukan jawaban untuk tingkat efektivitas
pemungutan pajak reklame di kota Bandung, dan kontribusinya terhadap penerimaan
pajak daerah, dimana dalam era otonomi daerah, pemerintah daerah dituntut untuk selalu
meningkatkan penerimaan daerahnya, seperti peningkatan pendapatan pajak daerah melalui

*) Dosen UPI Bandung

EFEKTIFITAS PEMUNGUTAN PAJAK REKLAME DAN KONTRIBUSINYA
TERHADAP PENERIMAAN PAJAK DAERAH DI KOTA BANDUNG
Arvian Triantoro



penrimaan pajak reklame. Perolehan pajak melalui reklame iklan di kota Bandung memberikan
kontribusi yang tidak dapat diremehkan untuk penerimaan daerah. Namun dalam prakteknya
belum mendekati potensi yang sesungguhnya, selain itu penyusunan target pajak ini hanya
didasarkan pada pengalaman tahun-tahun sebelumnya.

Lamanya penelitian ini dilakukan pada bulan Januari hingga Juli 2007. Penelitian ini
menerapkan metode analisis deskriptif, dimana metode ini digunakan untuk memberikan
penjelasan sistematis, pernyataan aktual dan akurat fakta, dan hanya menggambarkan
situasi atau peristiwa bukan untuk mencari atau menjelaskan hubungan dan tidak menguji
hipotesis. teknik pengumpulan data adalah observasi langsung, komunikasi langsung dan
studi dokumenter.

Dari hasil analisis data menunjukkan bahwa tingkat efektivitas pemungutan pajak
reklame di kota Bandung pada tahun 2006 cukup baik, mencapai 53,56%, laju pertumbuhan
Pajak Iklan selama enam tahun terakhir menunjukkan rata-rata mencapai 53,94 % per
tahun. Potensi pajak reklame yang harus diperoleh oleh kota Bandung dapat mencapai
Rp48.736.796.510, pajak reklame pada tahun 2000 dan kontribusi terhadap Pajak Daerah
untuk tahun 2006 berdasarkan realisasi mencapai 15,84%, sedangkan berdasarkan potensinya
mampu mencapai 29,77%.

Kata Kunci : Pajak Reklame, Pajak Daerah.

1. Latar Belakang

Pembiayaan pemerintah daerah dalam rangka melaksanakan tugas pemerintahan dan
pembangunan senantiasa memerlukan sumber penerimaan yang dapat diandalkan. Kebutuhan
itu semakin dirasakan oleh daerah terutama sejak diberlakukannya otonomi daerah di Indonesia
yang secara resmi dimulai pada tanggal 1 Januari 2001. Dengan adanya otonomi daerah,
maka daerah dipacu untuk sedapat mungkin berkreasi dalam mencari sumber penerimaan
daerah yang dapat mendukung pembiayaan pengeluaran daerah.

Undang-Undang Nomor 34 Tahun 2000 memberikan peluang kepada daerah kabupaten/
kota untuk memungut jenis pajak daerah lain yang dipandang memenuhi syarat, selain
ketujuh jenis pajak kabupaten/kota yang telah ditetapkan. Penetapan jenis pajak lainnya
harus benar-benar bersifat spesifik dan potensial didaerah. Hal ini dimaksudkan untuk
memberikan keleluasaan kepada daerah kabupaten/kota dalam mengantisipasi situasi dan
kondisi serta perkembangan perekonomian daerah pada masa mendatang yang mengakibatkan
perkembangan potensi pajak dengan tetap memperhatikan kesederhanaan jenis pajak dan
aspirasi masyarakat serta memenubhi kriteria yang telah ditetapkan.

Tabel 1.1
Target dan Realisasi Penerimaan Pajak Daerah Kota Bandung Tahun Anggaran 2001-2006

Tahun Target (Rp) Realisasi (Rp) Persentase (%)

2001 66.450.000.000,00 73.583.061.471,10 110,73
2002 98.100.000.000,00 103.153.173.908,00 105,15
2003 117.000.000.000,00 117.392.919.000,00 100,34
2004 126.072.000.000,00 133.554.985.000,00 106
2005 135.250.000.000,00 143.100.000.000,00 105.94
2006 154.728.981.000,00 164.781.409.646,00 106,50

Sumber: Dipenda Kota Bandung tahun 2001- 2006 (Data Diolah)
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Dari Tabel 1.1 di atas, jelas terlihat bahwa jumlah pendapatan asli daerah dari penerimaan
pajak daerah terus mengalami peningkatan, baik dari segi target maupun dalam realisasinya.

Kota Bandung, sesuai dengan visinya sebagai kota jasa dan daerah yang berdekatan
dengan DKI Jakarta, merupakan tempat yang sangat strategi untuk pemasang reklame suatu
produk ataupun jasa. Dengan pemungutan pajak atas reklame tersebut pemerintah kota
Bandung telah memiliki salah satu sumber Pendapatan Asli Daerah yang cukup menjanjikan.
Yang menjadi permasalahannya adalah apakah pemungutan dan ataupun perolehan atas pajak
reklame tersebut telah berjalan secara efektif ataukah belum.

Efektifitas pemungutan pajak mengambarkan bagaimana kinerja suatu pemerintahan.
Dimana kinerja menurut Indra Bastian (2006:274) adalah prestasi yang dapat dicapai oleh
organisasi dalam periode tertentu. Sedangkan efektifitas menurut Tamrin Simanjuntak, (Abdul
Halim, 2004:93) adalah mengukur hasil pungut suatu pajak dengan potensi pajak itu sendiri.

Berdasarkan data dari Dinas Pendapatan Daerah (Dipenda) Kota Bandung, target dan
realisasi pendapatan daerah dari sektor pajak daerah khususnya pajak reklame selama enam
tahun berturut-turut (tahun 2001-2006) adalah sebagai berikut:

Tabel 1.2
Penerimaan atau Realisasi Pendapatan Pajak Reklame tahun 2001-2006
Tahun Target Realisasi Persentase
2001 Rp.3.950.000.000 Rp.3.600.800.167 91,16%
2002 8.600.000.000 7.971.603.520 92,69%
2003 12.000.000.000 10.302.704.425 85,86%
2004 15.000.000.000 14.537.650.645 96,92%
2005 14.000.000.000 14.841.996.000 106.01%
2006 18.000.000.000 26.103.431.700 145,02%

Sumber: Dipenda Kota Bandung tahun 2001-2006

Dari tabel 1.2 tersebut di atas dapat diperoleh gambaran mengenai laju pertumbuhan
Pajak Reklame Kota Bandung selama 6 (enam) tahun terakhir yaitu tahun 2001 sampai
dengan 2006, baik dari segi target maupun dalam realisasinya. Dalam perkembanganya, baik
dari segi target maupun realisasinya pajak reklame terus mengalami peningkatan yang cukup
berarti.

Dalam pelaksanaan pemungutan pajak reklame, petugas Dipenda berorientasi pada
target yang telah disusun sebelumnya, target ini telah dibuat perbulan, dengan patokan
berdasar pada penerimaan bulan yang sama pada tahun sebelumnya.

Jika diperhatikan, target maupun realisasi pajak reklame dari tahun ke tahun terus
mengalami peningkatan. Ini berarti secara umum tingkat efektifitas pemungutannya baik,
akan tetapi tingkat efektifitas ini akan kembali dipertanyakan jika pada kenyataannya realisasi
penerimaan pajak reklame itu masih dibawah potensi yang sebenarnya.

Banyak pihak yang masih mempertanyakan besarnya target pajak reklame yang dinilai
masih belum mendekati potensi yang seharusnya diraih Dipenda. Adi Wahyono, anggota
DPRD dari Partai Keadilan Sejahtera (PKS) mengungkapkan:
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“dalam rencana perubahan anggaran, target pemasukan dari pajak reklame memang

Rp 15 miliar. Ini angka yang sangat kecil bila kita melihat menjamurnya iklan atau

reklame di Kota Bandung saat ini. Secara logis kita tidak bisa memahami target

pendapatan dari pajak veklame hanya sebesar itu, harusnya bisa mencapai Rp 50

miliar”.

Walaupun dalam jumlah yang berbeda, Ketua Asosiasi Pengusaha Reklame (Asper) Aat
Safaat Chodijat, mengungkapkan “kalau pajak semua reklame tergali, jumlah yang masuk
kedalam pundi-pundi kota bisa mencapai Rp 20 miliaran.”

Hal itu tidak jauh berbeda dengan yang diungkapkan oleh ketua LM-FE Universitas
Padjadjaran, Suwardi Suparlan, menurutnya jika menghitung dengan logika sederhana berapa
banyak iklan dan kemudian dikonversikan kedalam nilai uang jumlahnya pasti melebihi target
yang ada.

Banyak alasan mengapa terjadi perbedaan antara potensi pajak reklame yang sebenarnya
ada dengan realisasi pajak reklame yang menjadi penerimaan asli daerah kota Bandung.
Salah satunya adalah tidak adanya transparasi dipenda dalam perhitungan ataupun penentuan
besarnya target pajak reklame.

Dengan melihat realisasi yang jauh melebihi target setiap tahunnya, penentuan
besarnya target yang berdasarkan tahun sebelumnya tanpa melihat potensi yang ada dirasakan
kuranglah bijak. Mengingat pajak reklame merupakan salah satu unsur dari pajak daerah,
maka apabila penerimaan pajak reklame terus meningkat akan memberikan kontribusi yang
lebih besar untuk penerimaan daerah khususnya dari sektor pajak daerah.

Persentase perolehan dan laju pertumbuhan pajak reklame yang cukup tinggi memberikan
indikasi betapa besarnya potensi yang ada sebenarnnya. Apalagi jika dilihat Kota Bandung
begitu semarak dipenuhi dengan papan-papan reklame.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk mengemukakan dan membahas
masalah mengenai “Efektifitas Pemungutan Pajak Reklame dan Kontribusinya Terhadap
Penerimaan Pajak Daerah Kota Bandung.”

1.1. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas maka akan dibahas pokok-pokok masalah yang akan diteliti
dalam penulisan skripsi ini, yang sesuai dengan judul yang dikemukakan, yaitu:
1. Bagaimana Mekanisme pemungutan Pajak Reklame Kota Bandung.
2. Bagaimana laju pertumbuhan Pajak Reklame di Kota Bandung periode 6 (enam) tahun
terakhir 2001-2006.
3. Bagaimana potensi Pajak Reklame yang sebenarnya di Kota Bandung.
4. Seberapa besar tingkat efektifitas pajak reklame terhadap Penerimaan Pajak Daerah
tahun 2006.
5. Bagaimana kontribusi Pajak Reklame terhadap Penerimaan Pajak Daerah.
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1.2. Maksud dan Tujuan Penelitian
1.2.1. Maksud Penelitian
Penelitian ini dibuat dengan maksud:

1. Sebagai sarana untuk mencoba mengaplikasikan teori terhadap keadaan nyata,
khususnya melakukan analisis efektifitas terhadap Penerimaan pajak daerah Kota
Bandung.

2. Untuk memperoleh data dan informasi yang akurat yang berhubungan dengan aspek
yang diteliti.

1.2.2. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui:

Mekanisme Pemungutan Pajak Reklame Kota Bandung.

Tingkat perkembangan Pajak Reklame di Kota Bandung.

Potensi Pajak reklame yang ada sebenarnya di Kota Bandung.

Tingkat efektifitas pemungutan pajak reklame terhadap Penerimaan Pajak Daerah Kota
Bandung tahun 2006.

5. Kontribusi Pajak Reklame terhadap Pajak Daerah Kota Bandung.

Sl o

1.3 Kerangka Pemikiran

Dalam pemenuhan pembiayaan kebutuhannya, setiap daerah memiliki potensi
yang berbeda-beda, baik itu dari jenis maupun besarnya pendapatan daerah. Pajak daerah
merupakan salah satu sumber penerimaan daerah yang berperan besar dalam pemenuhan
kebutuhan daerah. Abubakar (Abdul Halim, 2004:142) menyebutkan bahwa:

“Pajak daerah sebagai salah satu komponen pendapatan asli daerah memiliki prospek

yvang sangat baik untuk dikembangkan. Oleh sebab itu pajak daerah harus dikelola

secara professional dan transparan dalam rangka optimalisasi dan usaha meningkatkan

kontribusinya terhadap anggaran pendapatn dan belanja daerah ... .

Penerimaan dari masing-masing jenis pajak daerah memiliki jumlah yang berbeda-
beda, tergantung dari potensi masing-masing daerah. Kemana suatu daerah memfokuskan
visi dan misi daerahnya. Kota Bandung yang sesuai dengan visinya sebagai kota jasa,
memfokuskan pembangunan segala aspek dibidang jasa. Walaupun tanpa mengesampingkan
aspek yang lainnya, selain jasa. Demikian juga dengan penerimaan daerahnya dari sektor
pajak, pemerintah daerah Kota Bandung menargetkan penerimaan daerah dari pajak daerah
terutama dari sektor jasa cenderung lebih tinggi.

Seperti telah dijelaskan dalam latar belakang penelitian ini bahwa pajak daerah yang
merupakan salah satu sumber dari Pendapatan Asli Daerah (PAD) memiliki beberapa jenis.
Dari berbagai jenis pajak daerah kota Bandung, hampir keseluruhan diperoleh dari sektor jasa.
Dan apabila dilihat, jumlah penerimaan dari masing-masing jenis pajak daerah tersebut diatas
melebihi anggaran yang ditargetkan. Misalnya pajak reklame, pemerintah kota Bandung yang
hanya menargetkan sebesar Rp.18,73 miliar tetapi dalam realisasinya berhasil memperoleh
penerimaan sebasar Rp.26miliar.

Berdasarkan Peraturan Daerah Nomor 08 tahun 2003 Pasal 1 tentang Pajak Reklame
disebutkan bahwa Pajak Reklame adalah pajak atas penyelenggaraan reklame.
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Sedangkan keterkaitan pajak reklame dengan pajak daerah adalah, bahwa pajak
reklame merupakan bagian dari pajak daerah. pajak reklame merupakan salah satu dari
bagian atau salah satu unsur pajak daerah. Dimana keberadaannya tidak bisa dianggap ringan
oleh pemerintah, khususnya pemerintah daerah. Pajak Reklame memberikan kontribusi yang
cukup tinggi dalam penerimaan daerah dalam hal ini adalah Pajak Daerah.

Dalam Peraturan Daerah (Perda) Nomor 08 tahun 2003 pasall, menyebutkan bahwa
reklame:

“adalah benda, alat, perbuatan, atau media yang menurut bentuk dan corak ragamnya
untuk tujuan komersial, digunakan untuk memperkenalkan, menganjurkan, atau
memujikan suatu barang, jasa, atau orang, ataupun untuk menarik perhatian umum
kepada suatu barang, jasa, atau orang, yang ditempatkan atau yang dapat dilihat,
dibaca, dan atau didengar dari suatu tempat oleh umum, kecuali yang dilakukan oleh
pemerintah.”

Menurut Richard Steers (Abdul Halim, 2004:166), efektifitas harus dinilai atas tujuan
yang bisa dilaksanakan dan bukan atas konsep tujuan yang maksimum. Apabila konsep
efektifitas dikaitkan dengan pemungutan pajak ..., maka efektifitas tersebut yang dimaksudkan
adalah seberapa besar realisasi penerimaan ... berhasil mencapai potensi yang seharusnya
dicapai pada suatu periode tertentu (Abdul Halim, 2004: 167).

Efektifitas pajak dirumuskan dengan rumus sebagai berikut:

Efektifitas Pajak Reklame = Realisasi Penerimaan PRy 1 g0,
Potensi PR

Syafri Daud (Abdul Halim, 2004:164)

Analisis efektifitas ini merupakan suatu analisa atas proses pengelolaan pemungutan
pajak reklame, dengan adanya analisis ini maka akan terlihat perbedaan antara peneriman
pajak reklame yang telah berjalan dengan potensi yang sesungguhnya bisa didapat oleh
pemerintah daerah.

Pajak Daerah adalah iuran wajib yang dilakukan oleh daerah kepada orang pribadi atau
badan tanpa imbalan langsung yang seimbang, yang dapat dipaksakan berdasarkan peraturan
perundang-undangan yang berlaku, yang digunakan untuk membiayai penyelenggaraan
pemerintahan daerah dan pembangunan daerah (UU no.34 th 2000).

Sedangkan Pendapatan Asli Daerah adalah penerimaan yang diperoleh daerah dari
dalam wilayah sendiri yang dipungut berdasarkan peraturan daerah sesuai dengan peraturan
Perundang-Undangan yang berlaku. Yaitu Undang-Undang no.32 tahun 2004 tentang
Pemerintahan Daerah. Kontribusi Pajak Reklame terhadap Penerimaan Pajak Daerah
dirumuskan sebagai berikut:

Kontribusi PR terhadap Penerimaan Pajak Daerah menurut Syafri Daud (Abdul Halim,
2004:163)
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x 100%

Keterangan: X : Realisasi Penerimaan Pajak Reklame
Y : Realisasi Penerimaan Penerimaan Pajak Daerah
Penulis sangat yakin bahwa manfaat yang dapat diambil dari efektifitas pemungutan
Pajak Reklame dapat meningkatkan realisasi penerimaan yang nantinya secara otomatis
berimbas pada peningkatan penerimaan pemerintah yaitu dari sektor pajak daerah.

1.4. Pertanyaan Penelitian
Untuk membuktikan atau menjelaskan tentang permasalahan yang sedang diteliti maka
penulis mengajukan pertanyaan sebagai berikut:
1. Bagaimana mekanisme pemungutan pajak reklame Kota Bandung?
2. Bagaimana laju pertumbuhan Pajak Reklame di Kota Bandung periode 6 (enam) tahun
terakhir 2001-2006?
3. Bagaimana potensi Pajak Reklame yang sebenarnya di Kota Bandung tahun 2006?
4. Seberapa besar tingkat efektifitas pajak reklame terhadap Penerimaan Pajak Daerah
tahun 2006?
5. Bagaimana kontribusi Pajak Reklame terhadap Penerimaan Pajak Daerah?

1.5.Lokasi Penelitian

Lokasi yang dijadikan tempat penelitian adalah Kota Bandung, adapun untuk pencarian
data penulis mencarinya di Dinas Pendapatan Daerah (dipenda) Kota Bandung, dan Dinas
Pertamanan dan Pemakaman Kota Bandung.

2. Tinjauan Teoritis
2.1. Pajak Daerah
Menurut Undang-undang Nomor 34 Tahun 2000 tentang Pajak Daerah dan Retribusi

Daerah bahwa Pajak Daerah yang selanjutnya disebut pajak adalah iuran wajib yang dilakukan
oleh pribadi atau badan kepada daerah tanpa imbalan langsung yang seimbang, yang dapat
dipaksakan berdasarkan perundang-undangan yang berlaku, dan digunakan untuk membiayai
penyelenggaraan pemerintahan daerah dan pembangunan daerah. Adapun jenis pajak yang
dikelola oleh pemerintah daerah tingkat I menurut UU No 34 tahun 2000 sebanyak 4 (empat)
jenis yang terdiri dari:

1. Pajak Kendaraan Bermotor

2. Pajak Bea Balik Nama Kendaraan Bermotor

3. Pajak Bahan Bakar Kendaraan Bermotor

4. Pajak Pengambilan Pemanfaatn Air Bawah Tanah dan Air Permukaan.
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Sedangkan untuk daerah tingkat II (kota/kabupaten) menurut UU No 34 tahun 2000,

terdiri dari tujuh macam jenis pajak, yaitu :

1.

Nk wDd

Pajak Hotel

Pajak Restoran

Pajak Hiburan

Pajak Reklame

Pajak Penerangan Jalan

Pajak Pengambilan dan Pengelolaan Bahan Galian Golongan C
Pajak Parkir

2.2. Pajak Reklame
2.2.1. Pengertian Pajak Reklame

Berdasarkan Peraturan Daerah Nomor 08 tahun 2003 Pasal 1, Pajak Reklame adalah

pajak atas penyelenggaraan reklame.

2.2.2 Objek dan Subjek Pajak Reklame
2.2.2.1 Objek Pajak Reklame

Objek Pajak Reklame adalah semua penyelenggaraan reklame, yaitu meliputi:
Reklame papan/billboard/vidiotron/megatron

Reklame yang terbuat dari papan, kayu, termasuk seng atau bahan lain yang sejenis,
dipasang atau digantung atau dibuat pada bangunan, tembok, dinding, pagar, pohon,
tiang, dan sebagainya baik yang bersinar maupun yang disinari.

Reklame megatron/videotron/Large Electronic Display (LED)

Reklame yang menggunakan layar monitor besar berupa program reklame atau iklan
bersinar dengan gambar dan atau tulisan berwarna yang dapat berubah-ubah, terprogram,
dan difungsikan dengan listrik.

Reklame kain

Reklame yang diselenggarakan menggunakan kain, termasuk kertas, plastik, karet, atau
bahan lainnya yang sejenis dengan itu.

Reklame melekat/stiker

Reklame yang berbentuk lembaran yang lepas, diselenggarakan denga cara disebarkan,
dipasang atau digantung pada suatu benda dengan ketentuan luasnyatidak lebih dari
200 cm?per lembar.

Reklame selebaran

Reklame yang berbentuk lembaran lepas, diselenggarakan dengan cara disebarkan,
diberikan, atau dapat diminta dengan ketentuan tidak untuk ditempelkan, diletakkan,
dipasang, atau digantungkan pada suatu benda lain.

Reklame berjalan termasuk pada kendaraan

Reklame yang ditempatkan atau ditempelkan pada kendaraan yang diselenggarakan
dengan mengunakan kendaraan atau dengan cara dibawa oleh orang.

Reklame udara

Reklame yang diselenggarakan di udara dengan menggunakan gas, laser, pesawat, atau
alat lain yang sejenis.
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h. Reklame suara
Reklame yang diselenggarakan dengan mengunakan kata-kata yang diucapkan atau
denagn suara yang ditimbulkan dari atau oleh peralatan lain.

1. Reklame film/slade

Reklame yang diselenggarakan dengan menggunakan klise berupa kaca atau

flim, ataupun bahan yang sejenisnya, sebagai alat untuk diproyeksikan dan atau

dipancarkanpada layar atau bencda lainnya yang ada di ruangan.
J. Reklame peragaan

Reklame yang diselenggarakan dengan cara peragaan suatu barang denag atau

tanpadisertai suara. (Siahaan, 2005:326)

Sedangkan objek Pajak Reklame menurut Siahaan (2005:325) adalah semua
penyelenggaraan reklame. Penyelenggaraan reklame dapat dilakukan oleh penyelenggara
reklame atau perusahaan jasa periklanan yang terdaftar dalam Dinas Pendapatan Daerah
Kabupaten/ Kota.

Yang bukan menjadi objek Pajak Reklame adalah penyelenggaraan Reklame melalui
internet, televisi, radio, warta harian, warta mingguan, warta bulanan, dan Reklame yang
diadakan khusus untuk kegiatan sosial, pendidikan, keagamaan, dan politik tanpa sponsor.
(Perda No 8 pasal 2 ayat 3)

2.2.2.2. Subjek Pajak Reklame

Subjek Pajak Reklame adalah orang pribadi atau badan yang menyelenggarakan atau
melakukan pemesanan reklame.

Menurut Siahaan (2005:327) subjek pajak adalah “orang pribadi atau badan yang
menyelenggarakan reklame atau melakukan pemesanan reklame”. Sementara itu, “wajib
pajak adalah orang pribadi atau badan yang menyelenggarakan reklame”. Jika reklame
diselenggarakan langsung oleh orang pribadi atau badan yang memanfaatkan reklame untuk
kepentingan sendiri, wajib Pajak Reklame adalah orang pribadi atau badan tersebut. Apabila
penyelenggaraan reklame dilaksanakan melalui pihak ketiga (perusahaan jasa periklanan),
maka pihak ketiga tersebut menjadi wajib Pajak Reklame.

2.2.3. Dasar Pengenaan, Tarif dan Tata Cara Perhitungan Pajak Reklame
2.2.3.1. Dasar Pengenaan Pajak Reklame
Dasar pengenaan Pajak Reklame menurut Perda pasal 4 ayat 1, adalah nilai sewa
reklame (NSR), yaitu nilai yang ditetapkan sebagai dasar perhitungan penetapan besarnya
Pajak Reklame. NSR diperhitungkan dengan memerhatikan lokasi penempatan, jenis, jangka
waktu penyelenggaraan, dan ukuran media reklame. NSR dihitung berdasarkan:
a. Besarnya biaya pemasangan reklame
Besarnya biaya pemeliharaan reklame
Lama pemasangan reklame
Nilai strategis lokasi
Jenis reklame
(Siahaan, 2005:328)

oo o
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Nilai Sewa Reklame = Nilai Jual Objek Reklame(NJOR) +
Nilai Strategis Pemasangan Reklame (NSPR)

(Perda, pasal 4 ayat 2)

Nilai Jual Objek Reklame (NJOR) adalah keseluruhan pembayaran/ pengeluaran yang
dikeluarkan oleh pemilik dan atau penyelenggara reklame. Perhitungan NJOR didasarkan
pada besarnya komponen biaya penyelenggaraan reklame, yang meliputi indikator:

a. Biaya pembuatan/ konstruksi
Biaya pemeliharaan
Lama pemasangan
Jenis reklame
Luas bidang reklame
Ketinggian reklame
(Siahaan, 2005:329)

™o a0 o

NJOR = (Ukuran Reklame X Harga Dasar Ukuran Reklame) +
(Ketinggian Reklame X Harga Dasar Ketinggian Reklame)

(Perda No 8 pasal 5 ayat 1)

Nilai Strategis Pemasangan Reklame (NSPR) adalah ukuran nilai yang ditetapkan pada
titik lokasi pemasangan reklame tersebut, berdasarkan criteria kepadatan pemanfaatan tata
ruang kota untuk berbagai aspek kegiatan dibidang usaha. (Siahaan,2005:329).

Perhitungan nilai strategis didasarkan pada besarnya ukuran reklame dengan indicator:
nilai fungsi ruang (NFR) lokasi pemasangan, nilai fungsi jalan (NFJ), dan nilai sudut pandang
(NSP).

NSPR = (NFR + NSP + NFJ) x Harga Dasar Nilai Strategis
(Siahaan, 2005:330)

2.2.3.2. Tarif Pajak Reklame
Tarif Pajak Reklame menurut Perda No 8 pasal 7 telah ditetapkan “sebesar dua puluh
lima persen (25 %).”

2.2.3.3. Tata Cara Perhitungan Pajak Reklame
Besarnya pajak reklame dihitung denagn cara mengalikan Tarif Pajak Reklame
dengan Dasar Pengenaan Pajak, yaitu dengan rumus berikut:

Pajak Terutang = Tarif Pajak x Dasar Pengenaan Pajak

= Tarif Pajak x Nilai Sewa Reklame

(Siahaan, 2005:331)
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3. Metodologi Penelitian
3.1. Desain Penelitian

Desain penelitian yang dilakukan menggunakan metode deskriptif, yaitu metode
penelitian yang berusaha mengungkapkan pemecahan masalah yang ada sekarang berdasarkan
data yang aktual, yakni dengan menyajikan data, menganalisis dan menginterprestasikannya.
Penelitian deskriptif bertujuan untuk membuat deskripsi, gambaran secara tepat mengenai
fakta, keadaan gejala, yang merupakan objek penelitian.

Sedangkan bentuk penelitian yang digunakan adalah bentuk penelitian kuantitatif, yaitu
penelitian yang datanya diperoleh dan dianalisis dalam bentuk angka, mulai dari pengumpulan
data, penafsiran terhadap data tersebut dan penampilan dari hasilnya.

3.2. Operasionalisasi Variabel

Sesuai dengan judul penelitian ini, yaitu Efektifitas Pemungutan Pajak Reklame dan
Kontribusinya Terhadap Penerimaan Pajak Daerah Kota Bandung. Maka untuk memahami
pengunaan variabel dalam penelitian ini, dan untuk menghindari salah penafsiran terhadap
variabel tersebut, penulis memberikan batasan-batasan atas variabel yang diteliti dengan
operasionalisasi sebagai berikut:

Tabel 3.1
Operasionalisasi Variabel
Variabel Dimensi Indikator Skala
Efektifitas Efektifitas pajak reklame Efektifitas Pajak Reklame = Rasio
pajak adalah perolehan pajak yang | Realisasi penerimaan PR 1o,
reklame berdasarkan potensi yang Potensi PR
sebenarnya Syafri Daud (Abdul Halim, 2004:163)
Pajak Iuran wajib yang dilakukan | Jumlah nilai rupiah yang diterima oleh | Rasio
daerah oleh daerah kepada orang pemerintah daerah dari pendapatan

pribadi atau badan tanpa
imbalan langsung yang
seimbang, yang dapat
dipaksakan berdasarkan
peraturan perundang-
undangan yang berlaku,
yang digunakan untuk
membiayai penyelenggaraan
pemerintahan daerah dan

asli daerah yang dipungut untuk
membiayai pengeluaran daerah

Kontribusi Pajak Reklame terhadap
Pajak Derah

pembangunan daerah (UU | = X x 100%
10.34 th 2000) Y
Syafri Daud (Abdul Halim, 2004:163)
Keterangan:
X: Realisasi penerimaan Pajak
Reklame

Y: Realisasi penerimaan Pajak Daerah
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3.3. Sumber Data

Sumber data yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah data target dan realisasi
penerimaan pendapatan asli daerah kota Bandung selama lima periode tahun anggaran yaitu
tahun 2001 sampai dengan tahun anggaran 2006.

3.3.1. Populasi
Populasi dalam penelitian ini adalah data berupa Target dan Realisasi Penerimaan atau
Penyetoran Pajak-Pajak Daerah Kota Bandung.

3.3.2 Sampel
Sampel yang digunakan adalah data berupa Target dan Realisasi Penerimaan atau
Penyetoran Pajak-Pajak Daerah Kota Bandung tahun Anggaran 2001-2006.

3.4. Teknik Analisa Data
Teknik yang dilakukan dalam penelitian ini adalah melalui beberapa langkah, yaitu:
1. Membuat tabel penerimaan Pajak Reklame dan penerimaan Pajak Daerah.
2. Menyusun tabel laju pertumbuhan Pajak Relame selama enam tahun (2001-2006).
Dengan rumus:

Xt-X,
Gt = ——""x 100%

(1)
(Abdul, Halim, 2004: 163)

Keterangan:
Xt  : realisasi penerimaan Pajak Reklame tahun tertentu
X . b realisasi penerimaan Pajak Reklame tahun sebelumnya
3. Menyusun tabel analisis potensi Pajak Reklame yang dapat diraih Kota Bandung tahun

2005.

Potensi Reklame (PPrk) =R x Sx D x Pr

(Kesit Bambang Prakosa, 2005, 151)

Keterangan:
PPrk : potensi reklame
R : jumlah reklame
S : ukuran/luas reklame
D : jumlah hari
Pr : tarif reklame
4. Menyusun tabel analisis efektifitas Pajak Rekame
Efektifitas Pajak reklame =  causasi Pajak Reklame o 0,
Potensi Pajak Reklame

Syafri Daud (Abdul Halim, 2004:164)
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Dengan kriteria :

Interval Tingkat Efektifitas
0% - 20% Sangat rendah
21% - 40% Rendah
41% - 60% Cukup baik
61% - 80% Baik
81% ke atas Tinggi

5. Menyusun tabel kontribusi Pajak Reklame terhadap Pajak Daerah
Dengan Rumus:

X 0
v X100 %

(Undang-Undang No 32 tahun 2004)
Keterangan:

X :realisasi penerimaan Pajak Reklame
Y :realisasi penerimaan Pajak Daerah

4. Hasil Penelitian
4.1. Analisis Laju Pertumbuhan Pajak Reklame

Untuk mengetahui laju pertumbuhan pajak reklame di kota Bandung selama 6 (enam)
tahun berturut-turut yaitu tahun 2001 sampai dengan tahun 2006, dapat dilihat dalam tabel
berikut ini:

Tabel 4.1
Laju Pertumbuhan Pajak Reklame Kota Bandung
Tahun Anggaran 2001 Sampai Dengan 2006

No Tahun Realisasi Perkembangan G
Anggaran (Rp) (Rp) (%)
1 2001 3.600.800.168,00 - -
2 2002 7.971.603.520,45 4.370.803.353,00 121,38
3 2003 10.302.704.425,00 2.331.100.904,55 29,24
4 2004 14.537.650.645,00 4.234.946.220,00 41,11
5 2005 14.841.995.565,00 304.344.920,00 2,09
6 2006 26.103.431.700,00 11.261.436.135,00 75,88
Rata-rata 77.358.186.023,45 53,94

Sumber: Dipenda Kota Bandung tahun 2001-2006 (data diolah)

Dari tabel 4.1 di atas dapat di ketahui bahwa laju pertumbuhan pajak reklame
di kota Bandung terus mengalami peningkatan. Dimana pada tahun 2002 mengalami
peningkatan sebesar 121,38%, yaitu dari Rp3.600.800.168,00 pada tahun 2001 menjadi
Rp 7.971.603.520,45 pada tahun 2002. Pertumbuhan tersebut merupakan pertumbuhan
terbesar dalam kurun waktu lima tahun terakhir. Pada tahun berikutnya juga terjadi
peningkatan menjadi Rp10.302.704.425,00 atau naik sebesar 29,24% pada tahun 2003 dan
sebesar Rp14.537.650.645,00 atau naik 41,11% pada tahun 2004. Dan selanjutnya untuk
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tahun 2005 dan 2006 masing-masing terjadi kenaikan yang secara berturut- turut adalah
Rp14.841.995.565,00 dan Rp 26.103.431.700,00 atau naik 2,09% dan 75,88%.

Dengan kata lain jika dihitung laju pertumbuhan pajak reklame di kota Bandung selama
5 (lima) tahun terakhir ini, yaitu tahun 2001 sampai dengan 2006 adalah sebesar 53,94%.

4.2. Analisis Potensi Perolehan Pajak Reklame

Sebelum menganalisa dan membandingkan potensi reklame dengan realisasi penerimaan
pajak reklame tahun 2006, berikut ini adalah data penerimaan pajak reklame tahun 2006 yang
diperoleh dipenda, yaitu sebagai berikut:

Tabel 4.2
Perkembangan Penerimaan Pajak Reklame

Kota Bandung Tahun 2006

Pajak Reklame Perkembangan G
No| Bulan (Rp) (Rp) (%)
1 Januari 3.255.288.088 - -
2 | Februari 1.197.909.191 -2,057.378.897 -63,20
3 | Maret 1.606.770.368 408.861.177 34,31
4 | April 1.401.915.886 -204.864.482 -12,75
5 | Mei 1.730.036.166 328.120.280 23,41
6 | Juni 2.043.200.753 313.164.587 18,10
7 | Juli 1.986.318.464 -56.882.289 -2,78
8 | Agustus 1.778.609.177 -207.709.287 -10,46
9 | September 1.929.915.573 151.306.396 8,51
10 | Oktober 3.458.980.580 1.529.065.007 79,23
11 | November 2.127.100.329 -1.331.880.251 -38,50
12 | Desember 3.587.387.123 1.460.286.794 68,65

26.103.431.700 9,50

Sumber : Dipenda Kota Bandung Tahun 2006(data diolah)

Dari data tersebut di atas dapat diketahui bahwa kontribusi pajak reklame mengalami
fluktuasi. Penerimaan terbesar diterima pada bulan Januari, Oktober dan Desember yang secara
berturut-turut adalah sebesar Rp3.255.288.088, Rp3.458.980.580 dan Rp3.587.387.123. Hal
tersebut dikarenakan pada awal dan akhir tahun. Dan penerimaan terkecil adalah pada bulan
April dimana penerimaan pajak reklame sebesar Rp1.401.915.886. Sedangkan jika dilihat
dari persentase perkembangan penerimaan pajak reklame penurunan secara tajam terjadi
pada bulan Februari yaitu sebesar -63,20% turun dari Rp3.255.288.088 pada bulan Januari
menjadi Rp1.197.909.191 dibulan Februari. Secara umum laju pertumbuhan penerimaan
yang diperoleh Kota Bandung untuk sektor Pajak Reklame ini mencapai 9,50 % perbulan.

Untuk rata-rata penerimaan atau realisasi pajak reklame setiap bulannya adalah sebesar
Rp2.175.285.975,00. Sedangkan untuk target penerimaan dari pajak reklame pemerintah kota
Bandung menargetkan sebesar Rp1.560.496.666,00.

Untuk menghitung potensi perolehan pajak reklame yang seharusnya diterima oleh
Pemerintah Kota Bandung pada tahun 2006 dapat kita lihat dari data di bawah ini:
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Tabel 4.3

Penggolongan Reklame dari Penerimaan
Pajak Reklame Kota Bandung Tahun 2006

Berdasarkan Masa Berlakunya

No

Jenis Reklame

1 Papan/ Billboard/ Videotron/ Megatron/ Large Electronic Display (LED)/
Bando/ JPO/ Noen Sign/ Neon Box/ Reklame Berjalan/ Kendaraan

2 Spanduk

3 Umbul-Umbul
4 Bandir

5 Banner

6 Template

7 Balon Udara

Sumber: Pemerintah Kota Bandung Tahun 2006 (data diolah)

Dengan asumsi :

Papan/ Billboard / Videotron/  : 1 Tahun = 360 hari
Megatron / Large Electronic
Display (LED)/ Bando/ JPO/

Noen Sign / Neon Box/
Reklame Berjalan/ Kendaraan
Spanduk : 1 hari
Umbul-Umbul : 1 hari
Bandir : 1 hari
Banner : 1 hari
Template : 1 hari
Balon Udara : 30 hari
Tabel 4.4
Jumlah Reklame di Kota Bandung Tahun 2006
No Jenis Reklame Jumlah Reklame

1 Papan/ Billboard/ Videotron/ Megatron/ Large
Electronic Display (LED)/ Bando/ JPO/ Noen Sign/ 8.688
Neon Box/ Reklame Berjalan/ Kendaraan

2 Spanduk 20.026
3 Umbul-Umbul 31.264
4 Bandir 9.813
5 Banner 2.115
6 Template 200
7 Balon Udara 61

Jumlah | 72.167

Sumber: Pemerintah Kota Bandung Tahun 2006 (data diolah)
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Melihat data dalam Tabel 4.4 tampak bahwa jumlah keseluruhan reklame yang ada pada
tahun 2006 adalah sebesar 72.167 buah. Setelah dihitung jenis reklame yang memberikan
kontribusi penerimaan pajak daerah kota Bandung untuk rata-rata setiap bulannya adalah
sebagai berikut:

Tabel 4.5
Rata-Rata Penerimaan Reklame
Kota Bandung Setiap Bulan Tahun 2006

No Jenis Reklame Jumlah Reklame

1 Papan/ Billboard/ Videotron/ Megatron/ Large 724
Electronic Display (LED)/ Bando/ JPO/ Noen Sign/
Neon Box/ Reklame Berjalan/ Kendaraan

2 Spanduk 1.669
3 Umbul-Umbul 2.605
4 Bandir 818
5 Banner 176
6 Template 17
7 Balon Udara 5

Jumlah | 6.014

Sumber: Data Diolah

Berdasarkan data tersebut di atas, terlihat bahwa rata-rata setiap bulan untuk tahun 2006
Pemerintah Kota Bandung mendapatkan 6.014 buah reklame yang akan dijadikan potensi
penerimaan pajak reklame.

Untuk menghitung besarnya potensi reklame yang seharusnya diterima oleh pemerintah
kota Bandung pada tahun 2006 akan diperinci sesuai dengan penggolongan jenis reklame
yang tampak pada Tabel 4.3

1. Papan/ Billboard/ Videotron/ Megatron/ Large Electronic Display (LED)/ Bando/
JPO/ Noen Sign/ Neon Box/ Reklame Berjalan/ Kendaraan
Tabel 4.6
Jumlah Reklame Papan/ Billboard/ Videotron/
Megatron/ Large Electronic Display (LED)/ Bando/ JPO/ Noen Sign/ Neon Box/
Reklame Berjalan/ Kendaraan Tahun 2006

Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame
8.688 95.640 360 25%
Sumber: Data Diolah

Pada tahun 2006 Pemerintah Kota Bandung menerima 8.688 buah reklame yang
merupakan reklame berupa papan/ billboard/ videotron/ megatron/ large electronic display
(LED)/ bando/ JPO/ neon sign/ neon box/ reklame berjalan/ kendaraan. Untuk perolehan pada
bulan Januari sampai dengan bulan Desember. Dari reklame tersebut seharusnya Pemerintah
Kota Bandung menerima pajak reklame sebesar:

8.688 x 95.640 x 360 x 25% = Rp 48.679.397.100,00
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2. Spanduk

Tabel 4.7
Jumlah Reklame Spanduk
Kota Bandung Tahun 2006
Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame
20.026 120.156 15% 25%

Sumber: Data Diolah
Keterangan: *): diasumsikan pemasangan untuk 15 hari

Untuk jenis reklame spanduk, padat tahun 2006 di kota Bandung berjumlah 20.026 buah
reklame. Dengan jumlah ukuran atau luas sebesar 120.156 meter. Dari data tersebut dapat
dihitung jumlah potensi pajak reklame dari jenis reklame spanduk adalah sebagai berikut:

20.026 x 120.156 x 15 x 25% = Rp9.023.415,21

3. Umbul-Umbul

Tabel 4.8
Jumlah Reklame Umbul-Umbul
Kota Bandung Tahun 2006
Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame
31.264 125.056 15% 25%

Sumber: Data Diolah
Keterangan: *): diasumsikan pemasangan untuk 15 hari

Potensi penerimaan pajak reklame dari jenis umbul-umbul akan dihitung berdasarkan
jumlah reklame yang ada pada tahun 2006 yaitu sebesar 31.264 buah. Dengan dikalikan jumlah

ukuran atau luas, jumlah hari dan tarif reklame. Sehingga akan tampak seperti berikut:
31.264 x 125.056 x 15 x 25% = Rp1.875.840,00

4. Bandir
Tabel 4.9
Jumlah Reklame Bandir
Kota Bandung Tahun 2006
Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame
9.813 29.439 15% 25%

Sumber: Data Diolah
Keterangan: *): diasumsikan pemasangan untuk 15 hari
Jumlah reklame dari jenis reklame bandir untuk periode tahun 2006 di kota Bandung

berjumlah 9.813 buah. Untuk potensi penerimaan pajak reklame dari jenis reklame bandir

dapat diperoleh dengan perhitungan sebagai berikut:
9.813 x 29.439 x 15 x 25% = Rp331.188,75
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5. Banner

Tabel 4.10
Jumlah Reklame Banner
Kota Bandung Tahun 2006
Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame
2.115 31.725 15% 25%

Sumber: Data Diolah
Keterangan: *): diasumsikan pemasangan untuk 15 hari

Jumlah pemasangan reklame dari jenis banner yang ada di kota Bandung untuk periode
tahun 2006 adalah berjumlah 2.115 buah. Jumlah perolehan pajak reklame yang seharusnya

diterima oleh pemerintah kota adalah sebesar:
2.115 x 31.725 x 15 x 25% = Rp118.968,75

6. Template
Tabel 4.11
Jumlah Reklame Template
Kota Bandung Tahun 2006
Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame

200

400

15%

25%

Sumber: Data Diolah
Keterangan: *): diasumsikan pemasangan untuk 15 hari

Template merupakan salah satu jenis reklame yang pada tahun 2006 kota Bandung
berjumlah 200 buah. Dengan jumlah tersebut maka seharusnya pemerintah kota Bandung

menerima pajak reklamenya sebesar:
200 x 400 x 15 x 25% = Rp300.000,00

7. Balon Udara
Tabel 4.12

Jumlah Reklame Balon
Kota Bandung Tahun 2006

Jumlah Reklame Ukuran/ Luas Jumlah Hari Tarif Reklame
61 100.000 30 25%

Sumber: Data Diolah
Jumlah reklame jenis balon udara yang ada di kota Bandung inuk tahun 2006 adalah

sebesar 61 buah. Perhitungan untuk mengetahui potensi penerimaan pajaknya segai bagaina

dari potensi pajak reklame yang ada dapat dilihat seperti berikut ini:
61 x 100.000 x 30 x 25% = Rp45.750.000

Dari perhitungan penerimaan dari berbagai jenis pajak reklame sebagaimana dibahas
di atas, maka potensi penerimaan Pajak Reklame Kota Bandung secara keseluruhan untuk

periode tahun 2006 adalah sebagai berikut :
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Tabel 4.13

Perhitungan Potensi Penerimaan

Pajak Reklame Kota Bandung Tahun 2006

No Jenis Reklame Potensi Reklame (Rp)
1 Papan/ Billboard/ Videotron/ Megatron/ Large 48.679.397.100,00
Electronic Display (LED)/ Bando/ JPO/ Noen
Sign/ Neon Box/ Reklame Berjalan/ Kendaraan
2 Spanduk 9.023.415,21
3 Umbul-Umbul 1.875.840,00
4 Bandir 331.188,75
5 Banner 118.968,75
6 Template 300.000,00
7 Balon Udara 45.750.000,00
Total 48.736.796.510,00

Sumber: Data Diolah

Jadi potensi penerimaan Pajak Reklame yang seharusnya dapat diperoleh Kota Bandung
pada tahun 2006 adalah sebesar Rp. 48.736.796.510,00 tapi pada kenyataannya dipenda
hanya dapat merealisasikan penerimaan dari pajak reklame sebesar Rp.26.103.431.700,00.

Secara jelas perbedaan antara penerimaan Pajak Reklame, potensi Pajak Reklame
dan juga target dari perolehan Pajak Reklame di kota Bandung untuk tahun 2006 dengan
perhitungan rata-rata, terdapat dalam tabel di bawah ini :

Tabel 4.14
Perbandingan Target, Penerimaan/ Realisasi,
dan Potensi Pajak Reklame Kota Bandung Tahun 2006

Penggolongan Target Pajak Pengrirnaan/ Realisasi Potensi Pajak
Reklame (Rp) Pajak Reklame (Rp) Reklame (Rp)
Jumlah 18.725.960.000 26.103.431.700 48.736.796.510
Rata-rata 1.560.496.666 2.175.285.975 4.061.399,709

Analisis yang dapat diperoleh dari data-data tersebut di atas adalah adanya perbedaan
yang cukup besar antara potensi reklame sebenarnya yang dapat diperoleh oleh pemerintah
daerah kota Bandung melalui dipenda dengan realisasi yang diterima kota Bandung pada tahun
2006, yaitu adanya selisih sebesar Rp. 22.633.364.810,00. Untuk rata-rata setiap bulannya
terjadi perbedaan nilai sebesar Rp. 1.886.113.734,00. Dan apabila dibandingkan dengan
besarnya target yang ditentukan oleh pemerintah kota akan lebih jauh lagi perbedaannya.
Secara keseluruhan jumlah potensi pajak reklame dengan target pajak reklame berbeda atau
selisih sebesar Rp. 30.010.836.510,00 sedangkan untuk setiap bulannya terjadi selisih Rp.
2.500.903.043,00.

Dengan melihat dan membandingkan antara target dan realisasi serta potensi dari pajak
reklame, maka kinerja pemerintah kota sangat dipertanyakan. Dimana berdasarkan latar
belakang penelitian ini telah disinggung oleh Indra Bastian bahwa kinerja adalah prestasi
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yang dapat dicapai oleh organisasi dalam periode tertentu. Walaupun ukuran kinerja itu
sendiri tidak hanya bersifat keuangan saja.

Apabila pemerintah dapat menggali potensi dari pajak reklame dengan asumsi
pemerintah dapat merealisasikan penerimaan sebesar minimal 75% dari potensi yang
sebenarnya, maka dipenda akan menerima Rp36.552.597.380,00. Yang mana hal tersebut
akan menambah pendapatan asli daerah lebih kurang sebesar Rp10,5 miliar. Jumlah yang
cukup besar untuk menyokong pembangunan daerah.

4.3. Analisis Tingkat Efektifitas Pajak Reklame
Berdasarkan jumlah potensi dari pajak reklame yang telah diolah dan diketahui
hasilnya, maka dengan menggunakan rumus :

Efektifitas Pajak reklame =  Realisasi Pajak Reklame o | 1
! Potensi Pajak Reklame X 100% L

Dan sebagai pembanding digunakan juga rumus efektifitas berdasarkan target yang
telah ditentukan sebelumnya :

: : _ Realisasi Pajak Reklame
Efektifitas Pajak reklame = J o | e 2
! Efektifitas Pajak Reklame X 100% @

Dengan standar yang digunakan adalah :

0,00 % - 20 % Sangat rendah
21 %-40% Rendah

41 % - 60 % Cukup baik
61 % - 80 % baik

81 % ke atas Tinggi

Akan didapat tingkat efektifitas berdasarkan potensi dan tingkat efektifitas berdasarkan
target untuk Pajak Reklame di Kota Bandung pada tahun 2006, untuk lebih jelasnya dapat
terlihat dalam tabel berikut ini :

Tabel 4.15
Tingkat Efektifitas Pajak Reklame Kota Bandung
Tahun 2006 ( Potensi dan Target )

Tingkat Efektifitas (%) Standar
Target Potensi Target Potensi
139,40 53,56 Tinggi Cukup Baik

Dari data tersebut diatas, secara umum tingkat efektifitas penerimaan Pajak Reklame
di Kota Bandung untuk tahun 2006 berdasarkan target mencapai 139,40%, ini berarti tingkat
efektifitas tinggi. Bila kita jadikan acuan sebagai penilaian kinerja maka pemerintah kota
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Bandung terutama Dipenda bagian Sub Dinas pajak dapat dikatakan sangat baik, berbeda
bila kita bandingkan dengan tingkat efektifitas berdasarkan potensi riil dari Pajak Reklame
yang hanya mencapai 53,56 % yang berarti standar efektifitasnya berada pada tingkatan
cukup baik. Perbedaan yang cukup besar ini dapat dijadikan acuan bahwa penerimaan Pajak
Reklame kota Bandung untuk tahun 2006 belumlah optimal.

4.4. Analisis Kontribusi Pajak Reklame terhadap Pajak Daerah

Untuk mengetahui kontribusi pajak reklame terhadap penerimaan pajak daerah secara
keseluruhan di kota Bandung selama 6 (enam) tahun berturut-turut dari tahun 2001 sampai
dengan 2006 dapat dilihat pada tabel 4.2 berikut ini:

Tabel 4.16
Kontribusi Pajak Reklame terhadap Pajak Daerah
Di Kota Bandung Tahun Anggaran
2001 Sampai Dengan 2006

Tahun Pajak Reklame Pajak Daerah Kontribusi
enic (Rp) (Rp) (%)
2001 3.600.800.168,00 73.812.765.150,00 4,88
2002 7.971.603.520,45 102.746.804.667,38 7,76
2003 10.302.704.425,00 117.392.948.578,00 8,78
2004 14.537.650.645,00 131.803.120.422,00 11,03
2005 14.841.995.565,00 143.107.822.771,00 10,37
2006 26.103.431.700,00 164.781.409.646,00 15,84

(sumber: Dipenda Kota Bandung tahun 2001-2006)

Dari tabel 4.2 tampak seperti di atas dapat diketahui bahwa kontribusi pajak reklame
terhadap pajak daerah dari tahun anggaran 2001 sampai dengan 2006 secara terus menerus
mengalami peningkatan. Hal ini menunjukkan suatu kondisi dimana peningkatan penerimaan
pajak reklame berbanding lurus atau sejalan dengan peningkatan penerimaan pajak daerah
kota Bandung. Karena pajak reklame merupakan salah satu unsur dari pajak daerah.

Dengan penerimaan sebasar 53,56%, kontribusi yang diberikan oleh pajak reklame
terhadap pajak daerah terlihat sebasar 15,84%. Apabila pemeintah mampu menarik seluruh
potensi maka kontribusi pajak reklame terhadap pajak daerah sebesar 29,77%.

Jika pemerintah dapat memaksimalkan penerimaan pajak reklame, dengan asumsi
pemerintah dapat mendapatkan pajak reklame sebesar 75% dari potensi yang ada maka
kontribusi pajak reklame terhadap pajak daerah akan semakin besar.
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5. Simpulan dan Saran
5.1. Simpulan

Dari uraian dan penjelasan yang telah dianalisis pada bab sebelumnya, maka kesimpulan

yang dapat diambil adalah sebagai berikut :

1.

Sistem pembayaran yang dilakukan secara Self Assesment atau secara langsung oleh
pemohon ke Kas Daerah, akan memberi kemudahan kemudahan bagi pemkot untuk
menerima setoran pajak.

Rata-rata laju pertumbuhan pajak reklame di Kota Bandung selama enam tahun terakhir
dari tahun 2001 sampai dengan 2006 adalah sebesar 53,94 % per tahun.

Potensi Pajak Reklame Kota Bandung selama tahun 2006 dapat mencapai Rp
48.736.796.510,00 terdapat selisih sebesar Rp22.633.364.810,00 bila dibandingkan
dengan realisasi peneriman Pajak Reklame sebesar Rp26.103.431.700,00

Efektifitas pajak reklame Kota Bandung pada tahun 2006 mencapai 53,56 %, atau dapat
pula dikatakan bahwa tingkat efektifitas pajak reklame kota Bandung pada tahun 2006
cukup baik.

Rata-rata kontribusi pajak reklame terhadap pajak daerah selama tahun 2006,
berdasarkan realisasi yang diterima mencapai 15,84%. Sedangkan berdasarkan potensi
yang seharusnya diterima dapat mencapai 29,77%.

5.2. Saran

Dari berbagai kesimpulan yang telah dijelaskan di atas, untuk masukan sebagai bahan

pertimbangan bagi pemkot Bandung dalam upaya meningkatkan penerimaan Pajak Derah
dari sektor pajak reklame, maka dapat disarankan sebagai berikut :

1.

22

Agar pemerintah Kota Bandung, khususnya Dinas Pendapatan Daerah lebih
memperhatikan data wajib pajak dan objek pajak dari pada pajak reklame melalui tim
yang telah dibentuk yaitu TP2R, serta jika diperlukan bekerjasama dengan Asosiasi
Pengusaha Reklame.

Dalam proses penetapan dari SPTPD (Surat Pemberitahuan Pajak Daerah) ke SKPD
(Surat Ketetapan Pajak Daerah), pihak yang berwenang hendaknya senantiasa
melakukan validasi data sehingga penerbitan SKPD ini dapat mencerminkan tagihan
pajak yang sesuai dengan potensi riilnya.

Proses penetapan target yang dilakukan sebelumnya, sebaiknya memperhatikan potensi
yang ada sebenarnya, sehingga petugas yang terkait akan terpacu untuk melampaui
target yang telah ditetapkan.

Dengan terciptanya kerangka dasar proses penetapan pajak ini diharapkan hasil
perolehannya dapat meningkat sehingga pertumbuhan pajak reklame terus meningkat
dengan tetap mengutamakan estetika kota dan sekaligus memberikan kontribusi yang
cukup besar bagi penerimaan khususnya Pajak Daerah kota Bandung.
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EVALUASI SISTEM PENGENDALIAN INTERNAL ATAS
PENJUALAN KREDIT STUDI KASUS PADA PT. “Y”
SEMARANG

(Internal system evaluation operation of credit sales

Case study at PT “Y”" Semarang )

Endang Kurniawati *)

Abstract

Target of company for example to obtain; get profit is generally obtained from sale
activity, good of cash sale and also credit. this is Sale activity very easy to the happening of
deviation, extravagance, and is not effective. of which can harm company as a whole. For
meminimalisasi the happening of all kind of the deviation needed by an adequate internal
operation system. the Internal operation consist of an designed procedure and policy so that/
to be can give guarantee to push company operational efficiency, providing reliable data
as decision making base, and push implementation of policys which have been specified
previously

Keyword: internal System Operation of sale

Abstraksi

Tujuan perusahaan antara lain untuk memperoleh laba umumnya diperoleh dari aktivitas
penjualan, baik penjualan tunai maupun kredit. Aktivitas penjualan ini sangat rentan terhadap
terjadinya penyelengan, pemborosan, dan ketidakefektifan yang dapat merugikan perusahaan
secara keseluruhan. Untuk meminimalisasi terjadinya segala bentuk penyelewengan tersebut
diperlukan suatu sistem pengendalian internal yang memadai. Pengendalian internal tersebut
terdiri dari suatu kebijakan dan prosedur yang dirancang agar dapat memberikan jaminan
untuk mendorong efisiensi operasional perusahaan, menyediakan data yang handal sebagai
dasar pengambilan keputusan, dan mendorong dilaksanakannya kebijakan-kebijakan yang
telah ditetapkan sebelumnya.

Kata kunci: Sistem Pengendalian internal atas penjualan

1. Pendahuluan
1.1. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan melakukan kegiatan operasinya untuk mencapai tujuan perusahaan
antara lain mencari laba atau keuntungan. Agar tujuan tersebut dapat tercapai, perusahaan
harus dapat bertahan hidup ( going concern ) dalam iklim persaingan yang saat ini sudah

*) Dosen STIE Pelita Nusantara Semarang
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sangat ketat. Untuk dapat bertahan hidup, perusahaan harus mempunyai dan melaksanakan
strategi yang tepat, baik strategi internal perusahaan dalam mengelola segala kegiatan
perusahaan maupun strategi eksternal dalam menghadapi perusahaan — perusahaan pesaing.
Strategi tersebut digunakan untuk memaksimalkan seluruh kekuatan dan peluang yang
dimiliki perusahaan dan meminimalkan kelemahan yang ada, serta menetralisasi hambatan —
hambatan strategis dalam dinamika bisnis yang dihadapi.

Strategi internal yang dijalankan perusahaan harus didukung oleh seluruh komponen
organisasi. Pemilik atau manajemen perusahaan tidak dapat menjalankan kegiatan perusahaan
tanpa dukungan dan bantuan pihak — pihak lain dalam perusahaan termasuk para karyawan.
Mereka harus mendelegasikan tanggung jawab dan wewenang baik secara vertikal maupun
secara horisontal kepada tingkat manajemen yang lebih rendah. Selain pendelegasian
wewenang sebagai bagian dari fungsi manajemen, perusahaan juga membutuhkan suatu
sistem informasi akuntansi yang handal dan akurat.

Menurut Mulyadi (2001), sistem informasi akuntansi yang digunakan harus dapat
menjalankan fungsinya dengan baik yaitu mengorganisasikan formulir, catatan, dan laporan
sedemikian rupa sehingga menghasilkan informasi keuangan yang dibutuhkan manajemen
sebagai dasar dalam pengambilan keputusan dalam pengelolaan perusahaan. Sistem informasi
yang cukup sehingga perusahaan dapat memepertahankan eksistensinya dan dapat mencapai
tujuan-tujuan khususnya.

Tujuan memperoleh laba terutama dalam perusahaan perdagangan umumnya diperoleh
dari aktivitas penjualan yang mempunyai peranan penting karena merupakan urat nadi
kehidupan suatu perusahaan. Transaksi penjualan dalam suatu perusahaan sangat rentan
terhadap terjadinya penyelewengan, pemborosan, dan ketidakefektifan serta ketidakefisienan
yang dapat merugikan perusahaan secara keseluruhan. Kegiatan penjualan dalam suatu
perusahaan perdagangan terdiri dari transaksi penjualan barang dan jasa, baik secara tunai
maupun kredit.

Perusahaan perdagangan umumnya melakukan penjualan produknya secara kredit jika
order dari pelanggan telah dipenuhi dengan pengiriman barang atau penyerahan jasa, untuk
jangka waktu tertentu perusahaan memiliki piutang kepada pelanggannya. Untuk menghindari
tidak tertagihnya piutang tersebut, setiap penjualan kredit yang pertama kepada seorang
pembeli selalu didahului dengan analisis terhadap dapat atau tidaknya pembeli tersebut
diberi kredit ( Mulyadi, 2001 ). Terhadap adanya piutang ini, perusahaan harus melakukan
pengelolaan yang baik sehingga tidak terjadi kredit macet. Agar transaksi penjualan terutama
penjualan kredit dan pengelolaan piutang tersebut dapat dijalankan sesuai dengan prosedur,
diperlukan suatu sistem pengendalian internal yang memadai.

Salah satu arti penting pengendalian internal adalah bahwa pengecekan dan penelaahan
yang dilakukan dalam sistem pengendalian internal yang baik akan dapat memperkecil
kelemahan manusia dan mengurangi kemungkinan terjadinya kesalahan atau kekeliruan
manusia ( Farina Pane,1993 ).

Pengendalian internal tersebut terdiri dari suatu kebijakan dan prosedur yang dirancang
agar dapat memberikan jaminan untuk mendorong efisiensi operasional perusahaan,
menyediakan data yang handal sebagai dasar pengambilan keputusan, dan mendorong
dilaksanakannya kebijakan-kebijakan yang telah ditetapkan sebelumnya. Menurut Mulyadi
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(1993), agar suatu sistem pengendalian dapat menjalankan fungsinya dengan baik, maka
sistem pengendalian tersebut harus memenuhi beberapa faktor, yaitu: a.) struktur organisasi
yang memisahkan tanggung jawab fungsional secara tegas, b.) sistem wewenang dan prosedur
yang memberikan perlindungan yang cukup terhadap kekayaan, utang, pendapatan, dan
biaya, c.) praktik yang sehat dalam melaksanakan tugas dan fungsi setiap unit organisasi, d.)
karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya.

Oleh karena itu, perlu dilakukan evaluasi terhadap sistem pengendalian internal
tersebut terutama dalam pengelolaan piutang dagang untuk mengatasi terjadinya kredit macet,
sehingga menghasilkan sistem pengendalian internal yang baik. Sistem pengendalian internal
itu nantinya harus memenuhi tiga unsur yaitu: 1.) organisasi, 2.) sistem otorisasi dan prosedur
pencatatan, dan 3.) praktik yang sehat. Sistem penjualan kredit itu harus dirancang sebagai
berikut: ”Transaksi penjualan kredit harus dilaksanakan oleh fungsi penjualan, fungsi kredit,
fungsi pengiriman, fungsi penagihan, dan fungsi akuntansi. Tidak ada transaksi penjualan
kredit yang dilaksanakan kredit yang dilaksanakan secara lengkap hanya oleh satu fungsi
tersebut”( Mulyadi, 1993 ).

Sistem pengendalian tersebut diharapkan dapat menjamin kelancaran aktivitas penjualan
dan pengelolaan piutang yang lebih baik, meminimalkan terjadinya penyalahgunaan dan
penyelewengan yang terjadi dalam aktivitas penjualan, serta menekan biaya — biaya yang
dikeluarkan jika terjadi penyelewengan atau kredit macet, sehingga transaksi penjualan dapat
diselesaikan dengan baik, benar, dan tepat waktu sehingga kredit macet yang selama ini
terjadi dapat dikurangi dan dihilangkan. Akhirnya, sistem pengendalian mampu menghasilkan
laporan yang riil mengenai penjualan sehingga membantu pihak manajemen dalam mengambil
keputusan untuk meningkatkan volume penjualan di masa yang akan datang.

Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi perusahaan dalam mengambil keputusan,
terutama menyangkut penyusunan dan penggunaan sistem akuntansi penjualan kredit,
membuat sistem pengendalian internal penjualan kredit yang dapat mengurangi terjadinya
kredit macet, dan melakukan langkah antisipasi jika sampai terjadi kredit macet.

1.2. Landasan Teori
1.2.1. Pengertian Sistem Akuntansi
Sistem informasi akuntansi adalah susunan berbagai formulir, catatan, peralatan,
termasuk komputer dan perlengkapannya serta alat komunikasi, tenaga pelaksanaannya, dan
laporan yang terkoordinasikan secara erat yang didesain untuk mentransformasikan data
keuangan menjadi informasi yang dibutuhkan manajemen ( Nugroho Widjajanto,2001 ).
Menurut Mulyadi (2001), sistem akuntansi merupakan organisasi formulir, catatan, dan
laporan yang dikoordinasi sedemikian rupa untuk menyediakan informasi keuangan yang
dibutuhkan oleh manajemen guna memudahkan pengelolaan perusahaan.
Dari beberapa pengertian dapat disimpulkan definisi sistem informasi akuntansi sebagai
berikut:
Sistem informasi akuntansi merupakan organisasi formulir, catatan, dan laporan
vang diproses baik secara manual maupun dengan menggunakan komputer
untuk menghasilkan informasi yang berguna bagi manajemen dalam pengelolaan
perusahaan.
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1.2.2. Tujuan Pengembangan Sistem Informasi Akuntansi

Agar sistem akuntansi dapat menghasilkan informasi keuangan akurat dan dapat
dipercaya sebagai dasar dalam pengambilan keputusan manajemen, harus dilakukan evaluasi
dan pengembangan terhadap suatu sistem dalam perusahaan. Secara umum, tujuan umum
pengembangan sistem akuntansi menurut Mulyadi, (2001) adalah:

a. Untuk menyediakan informasi bagi pengelolaan kegiatan usaha baru.

b. Untuk memperbaiki informasi yang disajikan oleh sistem yang sudah ada, baik
mengenai mutu, ketepatan penyajian, maupun struktur informasinya.

c. Untuk memperbaiki pengendalian akuntansi dan pengecekan internal, yaitu
untuk memperbaiki tingkat keandalan (reliability) informasi akuntansi dan untuk
menyediakan catatan lengkap mengenai pertanggungjawaban dan perlindungan
kekayaan perusahaan.

d. Untuk mengurangi biaya klerikal dalam penyelenggaraan catatan akuntansi.

1.2.3. Sistem Informasi Akuntansi Penjualan Kredit

Penjualan menurut Kamus Bahasa Indonesia Kontemporer adalah memberikan sesuatu
dengan memperoleh pembayaran atau menerima uang. Penjualan barang dan atau jasa dapat
dibedakan menjadi penjualan tunai dan penjualan kredit. Penjualan kredit atau penjualan
angsuran adalah penjualan yang dilakukan dengan perjanjian di mana pembayarannya
dilaksanakan bertahap, yaitu:

1. Pada saat barang — barang diserahkan kepada pembeli, penjual menerima pembayaran
pertama sebagian dari harga penjualan (diberikan down payment ).

2. Sisanya dibayar dalam beberapa kali angsuran ( Hadori Yunus dan Harnanto, 1981 ).
Penjualan kredit dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mengirimkan barang

sesuai dengan order yang diterima dari pembeli untuk jangka waktu tertentu perusahaan
mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut. Untuk menghindari tidak tertagihnya piutang,
setiap penjualan kredit yang pertama kepada seorang pembeli selalu didahului dengan analisis
terhadap dapat atau tidaknya pembeli tersebut diberi kredit.

Untuk mengurangi atau menghindarkan kemungkinan kerugian yang terjadi dalam
pemilikan kembali maka faktor-faktor yang harus diperhatikan oleh penjual pada saat akan
melakukan transaksi penjualan adalah:

a) Besarnya pembayaran pertama ( down payment ) harus cukup untuk menutup semua
kemungkinan terjadinya penurunan harga barang tersebut dari semula barang baru
menjadi barang bekas.

b) Jangka waktu pembayaran di antara angsuran yang satu dengan angsuran yang lain
hendaknya tidak terlalu lama, kalau bisa tidak lebih dari satu bulan.

¢) Besarnya pembayaran angsuran periodik harus diperhitungkan cukup untuk menutup
semua kemungkinan penurunan nilai barang-barang yang ada selama jangka pembayaran
yang satu dengan pembayaran angsuran berikutnya.
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1. 2.4. Pengertian Sistem Pengendalian Internal

Menurut AICPA (American Institute of certified Public Accountans) pengawasan
internal meliputi struktur organisasi dan semua cara-cara serta alat-alat yang dikoordinasikan
yang digunakan di dalam perusahaan dengan tujuan untuk menjaga keamanan harta milik
perusahaan, memeriksa ketelitian dan kebenaran data akuntansi, memajukan efisiensi di
dalam usaha, dan membantu mendorong dipatuhinya kebijaksanaan manajemen yang telah
ditetapkan lebih dahulu.

Menurut Mulyadi (2001), sistem pengendalian internal meliputi struktur organisasi,
metode dan ukuran-ukuran yang dikoordinasikan untuk menjaga kekayaan organisasi,
mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi, mendorong efisiensi dan mendorong
dipatuhinya kebijakan manajemen.

Dari dua pengertian di atas, tujuan suatu sistem pengendalian internal adalah: 1)
menjaga kekayaan organisasi, 2) mengecek ketelitian dan keandalan catatan akuntansi, 3)
mendorong efisiensi, dan 4) mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen.

2. Metode Penelitian
2.1.Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
Pengendalian internal atas penjualan kredit merupakan suatu proses yang dijalankan
oleh seluruh komponen perusahaan yang didesain sedemikian rupa untuk memberikan
keyakinan memadai mengenai keandalan informasi akuntansi, efektivitas dan efisiensi
transaksi penjualan, serta kepatuhan terhadap hukum-hukum dan peraturan yang berlaku
yang dilakukan terhadap transaksi-transaksi yang berkaitan dengan penjualan kredit.
Untuk mengukur efektivitas pengendalian internal atas penjualan kredit dilakukan
dengan menguji:
a. Kelengkapan transaksi penjualan kredit, termasuk sistem otorisasi pemberian kredit.
b. Pencatatan transaksi penjualan tersebut.
c. Pengelolaan piutang yang timbul akibat transaksi penjualan kredit.

2.2. Penentuan Jenis Sampel

Penentuan sampel dengan menggunakan metode stop-or-go sampling yaitu model
pengambilan sampel di mana jika tidak ditemukan adanya penyimpangan atau ditemukan
jumlah penyimpangan tertentu yang telah ditetapkan, maka pengambilan sampel dapat
dihentikan.

2.3. Jenis dan Sumber Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data kuantitatif dan kualitatif.
Data-data tersebut diperoleh dari sumber data primer dan sumber data sekunder :
a. Data Primer
Sumber data primer merupakan sumber data penelitian yang diperoleh dari sumber
asli (tidak melalui media perantara). Data primer tersebut antara lain sistem otorisasi
penjualan, sistem penjualan kredit, dan sistem pengelolaan piutang pada perusahaan.
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b. Data Sekunder
Data Sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh secara tidak langsung
melalui media perantara atau diperoleh melalui sumber lain. Dalam penelitian ini data
sekunder diperoleh dari perusahaan dan studi pustaka yang relevan dengan penelitian.

2.4. Metode Analisis
2.4.1. Analisis kualitatif

Analisis kualitatif digunakan untuk menguji pengendalian internal sistem penjualan
pada PT. “Y” Semarang dengan cara membandingkan teori dengan pelaksanaan penjualan
di perusahaan. Analisis ini dilakukan dengan mengumpulkan data mengenai struktur
pengendalian internal sistem penjualan dan menganalisis atau membandingkannya dengan
teori terkait.

2.4.2. Analisis Kuantitatif

a) Menggunakan model attribute sampling stop-or-go sampling untuk menguji pengendalian
internal (pengujian pengendalian) penjualan kredit.
Model ini dipilih untuk menghindari pengambilan sampel yang terlalu banyak. Metode
stop-or-go sampling merupakan metode di mana jika ditemukan penyimpangan atau
jika ditemukan penyimpangan tertentu yang telah ditetapkan pengambilan sampel dapat
dihentikan.

b) Mengukur tingkat perputaran piutang (turn over receivables)
Piutang yang dimiliki suatu perusahaan mempunyai hubungan erat dengan volume
penjualan kredit. Posisi piutang dan taksiran waktu pengumpulan atau pelunasannya dapat
dinilai dengan menghitung tingkat perputaran piutang tersebut (furn over receivables)
yaitu dengan membagi total penjualan kredit (neto) dengan piutang rata-rata. Rata-rata
piutang jika memungkinkan dapat dihitung secara bulanan (saldo tiap akhir bulan dibagi
tigabelas) atau tahunan yaitu saldo awal tahun ditambah saldo akhir tahun dibagi dua.

Total penjualan kredit
Piutang rata-rata

Tingkat perputaran piutang =

3. Pembahasan
3.1. Evaluasi Unsur Sistem Pengendalian Internal Penjualan Kredit

Evaluasi sistem pengendalian internal pada PT.”Y” Semarang dilakukan terhadap
keempat unsur sistem pengendalian internal yaitu, evaluasi terhadap evaluasi terhadap struktur
organisasi, evaluasi terhadap sistem otorisasi dan prosedur pencatatan, evaluasi terhadap
praktik, dan evaluasi terhadap karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya.

3.1.1. Evaluasi Terhadap Struktur Organisasi Yang Memisahkan Tanggung Jawab
Secara Tegas
Struktur organisasi pada PT.”Y” menunjukkan adanya pembagian wewenang dan
tanggung jawab yang jelas seperti telah diterangkan pada uraian sebelumnya. Pemisahan
fungsi tersebut dimaksudkan agar tidak terjadi kerjasama antara beberapa fungsi dalam
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transaksi penjualan yang dapat merugikan perusahaan. Misalnya jika fungsi penjualan dan
fungsi keuangan dipegang oleh satu orang maka dikhawatirkan akan terjadi kecurangan dalam
transaksi penjualan. Atau jika fungsi keuangan, fungsi piutang, dan fungsi BPKB dipegang
oleh satu orang saja maka dikhawatirkan akan terjadi kecurangan pada saat pelunasan
piutang oleh debitur. Namun untuk tujuan efektivitas dan efisiensi, pada beberapa cabang
ada beberapa bagian yang dipegang oleh satu orang karyawan. Akan tetapi hal tersebut tidak
terlalu berpengaruh terhadap pelaksanaan pengendalian internal, karena masih diharuskan
untuk meminta otorisasi dari kepala cabang atau keurmaster pada setiap transaksi penjualan.

3.1.2. Evaluasi Prosedur Pencatatan Penjualan Kredit
Prosedur pencatatan penjualan kredit sebagai berikut:

1) Pertama kali bagian penjualan mencatat transaksi penjualan dalam NP, yang selanjutnya
dikirimkan kepada bagian piutang dan akuntansi.

2) Bagian piutang menerima NP beserta dokumen — dokumen pendukungnya dan
memasukkan angsuran pertama ke komputer dalam NP yang bersangkutan. Bagian
piutang juga memantau dan mencatat angsuran dan sisa hutang debitur dalam buku
pembantu piutang.

3) Bagian akuntansi menerima NP dan dokumen pendukungnya untuk melakukan proses
penginputan data ke dalam komputer. Saat debitur melakukan angsuran, bagian
akuntansi menginput ke komputer dalam NP yang bersangkutan. Saat pelunasan,
bagian akuntansi menginput juga pelunasan ke NP yang bersangkutan di komputer dan
melakukan otorisasi pelunasan yang diminta oleh bagian piutang.

4) Bagian BPKB melakukan pengeluaran BPKB atas dasar bukti pelunasan dan kartu
piutang.

Berdasarkan evaluasi prosedur pencatatan penjualan kredit di atas, dapat ditarik
kesimpulan bahwa pengendalian internal dalam sistem pencatatan sudah cukup baik.

3.1.3. Evaluasi Praktik Yang Sehat

PT.”Y” Semarang telah melakukan cara-cara agar tercipta praktik yang sehat dalam
setiap kegiatan perusahaan termasuk dalam transaksi penjualan. Cara —cara tersebut bertujuan
agar pembagian tanggung jawab fungsional dan sistem wewenang dan prosedur pencatatan
yang telah ditetapkan dapat terlaksana dengan baik. Cara — cara tersebut antara lain:

1. Penggunaan formulir bernomor wurut tercetak yang pemakaiannya harus

dipertanggungjawabkan oleh yang berwenang. Formulir — formulir dalam transaksi
penjualan antara lain NP, TT, KMa. BPB, dan BBB.
Misalnya ada debitur mengangsur tetapi perhitungannya tidak sama dengan pihak
dealer, sedangkan kasir tidak mempunyai arsip pembayaran debitur. Akan memakan
waktu apabila kasir meminta TT atau KMa kepada bagian akuntansi maupun kepada
bagian piutang, sehingga diharapkan ke depannya TT dan KMa dibuat rangkap empat
seperti halnya NP.

2. Transaksi penjualan telah dilaksanakan dengan melibatkan lebih dari satu fungsi, yaitu
fungsi penjualan, fungsi keuangan atau kasir, fungsi piutang, fungsi akuntansi, dan
fungsi BPKB.
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3. Terdapat suatu bagian khusus dalam perusahaan yang antara lain bertugas untuk
mengawasi dan memantau efektivitas unsur — unsur pengendalian dalam perusahaan,
yaitu bagian Internal Control.

4. Sering dilakukan surprised audit ( pemeriksaan mendadak ) atas stok kendaraan,
BPKB, dan saldo kas di showroom harus cocok dengan saldo menurut laporan.
Berdasarkan evaluasi di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa perusahaan telah

menerapkan cara — cara untuk menciptakan adanya praktik yang sehat dalam pelaksanaan
pengendalian internal perusahaan, tapi masih terdapat sedikit kelemahan pada penggunaan
formulir bernomor urut tercetak yang masih harus diperbaiki.

3.1.4. Evaluasi karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya

Sistem pengendalian internal yang telah dirancang tidak akan berjalan dengan baik
jika manusia yang menjalankannya tidak memiliki komitmen dan kecakapan yang sesuai.
Manusia yang menjalankan sistem pengendalian dalam suatu perusahaan terdiri dari seluruh
komponen perusahaan, baik pimpinan perusahaan maupun para karyawan. Oleh karena itu,
perusahaan senantiasa meningkatkan mutu para karyawannya.

3.2. Pengujian Pengendalian

Pengujian pengendalian atas kepatuhan struktur pengendalian internal menggunakan
attribute sampling dengan model stop-or-go sampling. Pengambilan sampel dilakukan pada
Nota Penjualan (NP) dan dokumen — dokumen pendukungnya yang terdiri dari TT uang
muka, TT angsuran pertama, KMa biaya administrasi dan biaya asuransi, fotocopy STNK,
dan identitas debitur, kartu persediaan, kartu piutang dan PSB, dan gesekan nomor rangka
dan nomor mesin, serta Perjanjian Sewa Beli termasuk kartu piutang.

Dari dokumen-dokumen tersebut, diadakan pengujian pengendalian terhadap otorisasi
yang terjadi dalam setiap transaksi penjualan kredit. Pengujian pengendalian terhadap
dokumen — dokumen yang terkait dengan transaksi penjualan PT.”Y” mengacu pada salah satu
unsur pengendalian internal yaitu otorisasi pada masing — masing dokumen yang digunakan.

Dari seluruh transaksi penjualan yang terjadi pada PT.”Y” Semarang tahun 2002 -2004
yang berjumlah 1.090 transaksi termasuk di dalamnya penjualan kredit sebanyak 138 transaksi,
diambil sampel sebesar 60 NP beserta lampiran-lampirannya. Enam puluh sampel NP beserta
lampirannya tersebut diambil dari transaksi penjualan di PT.”Y” Semarang. Pengambilan
sampel di setiap cabang berjumlah lima belas sampel yang dibagi dalam tiga tahun. Jadi, dari
setiap yang diambil lima sampel setiap tahunnya pada bulan — bulan yang memiliki volume
transaksi penjualan besar. Dari hasil pengujian tersebut, diperoleh hasil sebagai berikut:

1. Pengujian terhadap 60 NP ditemukan satu NP yang tidak diotorisasi oleh kepala
cabang.

Dalam R=5% dan DUPL=95% jika ditemukan satu kesalahan, maka dilanjutkan

dengan mengambil sampel sebesar 36 sampel sehingga sampel keseluruhan menjadi

96 sampel.

2. Pengujian terhadap 60 sampel TT vang muka, TT angsuran pertama, dan KMa biaya
administrasi dan biaya asuransi tidak menemukan penyimpangan karena semua TT dan

KMa telah diotorisasi oleh kepala cabang dan ditandatangani oleh kasir dan debitur.
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3. Pengujian terhadap 60 sampel kartu piutang dan PSB tidak ditemukan penyimpangan.
Semua kartu piutang dan PSB telah diotorisasi oleh keurmaster atau kepal cabang,
bagian administrasi penjualan, dan debitur.

Setelah diadakannya pengambilan sampel kedua sebesar 36 sampel, dilakukan
pengujian kembali dan diperoleh hasil pengujian terhadap 36 NP tidak ditemukan
penyimpangan karena semua NP telah diotorisasi oleh keurmaster atau kepala cabang
dan telah dilengkapi dengan dokumen pendukungnya berupa TT uang muka, TT
angsuran pertama, KMa biaya administrasi dan biaya asuransi, serta gesekan nomor
rangka dan nomor mesin. Begitupula pengujian pengendalian terhadap dokumen —
dokumen lainnya tidak ditemukan adanya penyimpangan.
Berdasarkan hasil pengujian terhadap dokumen — dokumen yang terkait dalam transaksi
penjualan kredit pada PT.”Y” Semarang hanya ditemukan satu penyimpangan, sehingga
kepatuhan atas unsur struktur pengendalian intern telah dijalankan dengan baik.

3.3. Analisis tingkat perputaran Piutang

Analisis tingkat perputaran piutang ini dgunakan untuk menunjukkan apakah
pengelolaan piutang akibat penjualan avails pada PT.”Y” Semarang efektif atau tidak. Data
penjualan kredit dan piutang akibat transaksi penjualan avails dapat dilihat tabel berikut:

Tabel 3.1
Tabel perhitungan tingkat perputaran piutang

Keterangan 2003 2004

Net Credit Sales 2.035.550.000 1.862.950.000
Receivables

Awal Tahun 438.792.500 579.712.500
Akhir Tahun 579.712.500 623.909.300
Average Receivable 509.252.500 601.810.900
Receivables turn over 3,99 — 4,00 3,09 - 3,10
Average collection period 90,06 116,29

Sumber: PT.”Y” Semarang

Dari tabel perhitungan di atas dapat disimpulkan bahwa pengumpulan piutang pada
PT.”Y” kurang efektif, dapat dilihat dari lamanya waktu pengumpulan piutang. Pada tahun
2003 pengumpulan piutang dilakukan dalam waktu 90 hari, sedangkan pada tahun 2004
meningkat menjadi 116 hari. Itu berarti bahwa piutang yang timbul akibat penjualan kredit
akan dibayar oleh debitur 96 hari setelah tanggal transaksi, padahal sebagian besar penjualan
kredit yang ada pada PT.”Y” Semarang memiliki term pelunasan tiga bulan dengan bunga
lima persen. Rasio 3,99 bila dinyatakan dalam persentase adalah 399% yang menunjukkan
bahwa setiap Rp 3,99 penjualan maka sebesar Rp 1,00 belum dapat ditagih sampai akhir tahun
tersebut. Sejak tahun 2000 bagian penagihan dihapuskan, karena biaya untuk mendapatkan
piutang lebih besar daripada hasil piutang yang dapat ditagih.
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4. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai sistem pengendalian internal
pejualan kredit pada PT.”Y” Semarang dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1) Evaluasi unsur pengendalian internal penjualan kredit, yaitu:

2)

3)

a)

Struktur organisasi yang memisahkan tanggung jawab yang jelas.

Hal tersebut terlihat dalam pemisahan fungsi yang terkait dalam transaksi penjualan
yaitu fungsi penjualan, fungsi piutang, fungsi kasir, fungsi persediaan, fungsi
BPKB, dan fungsi akuntansi.

b) Sistem prosedur pencatatan yang memberikan perlindungan yang cukup terhadap

d)

kekayaan, utang, pendapatan, dan biaya. Semua dokumen yang terkait dalam
transaksi penjualan kredit pada PT.”Y”” Semarang.

Adanya praktik sehat dalam pelaksanaan fungsi atau tugas unit.
PT.”Y”’Semarangsenantiasamelakukanupaya-upayaagarpelaksanaanpengendalian
internal penjualan dapat berjalan efektif antara lain penggunaan formulir bernomor
urut tercetak yang penggunaannya dapat dipertanggungjawabkan, dan mengadakan
suprised audit atas saldo kendaraan, saldo kas, dan BPKB.

Adanya karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya.

Hal ini dapat dilihat dari proses perekrutan karyawan yang melalui seleksi bertahap,
penerapan masa training bagi karyawan baru, dan mengikutkan karyawan dalam
seminar atau pelatihan-pelatihan yang menunjang pekerjaannya.

Pengujian pengendalian menunjukkan dari 96 sampel yang diambil hanya terdapat satu
kesalahan. Berdasarkan metode stop-or-go sampling yang digunakan, ditemukannya
satu kesalahan tersebut menunjukkan sistem pengendalian internal penjualan kredit
pada PT.”Y” efektif.

Dari hasil analisa perhitungan tingkat perputaran piutang pada PT.”Y” dapat disimpulkan
bahwa kegiatan pengumpulan piutang akibat transaksi penjualan kredit tidak efektif.
Hal itu ditunjukkan dari waktu pengumpulan piutang melebihi term pelunasan yang

ditetapkan perusahaan.
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PENGARUH KONFLIK TERHADAP KINERJA
ORGANISASI / PERUSAHAAN

(The impact of a conflict on the organization or company
performance)

Lies Indriyatni *)

Abstract

A Conflict is a process began from someone’s assumption to certain person which
later on can lead to a problem. The factors that can trigger a conflict can be classified into 3
categories, which are communication, structure and individual. The impact of a conflict on
the organization or company performance can be seen according to the kind of the conflict
itself. There are two kinds of conflict:
- Functional Conflicts are All kind of conflict that can support organization or company’s
main objective in improving their performance, In other hand
- Dysfunctional Conflicts are all kind of conflict that may obstruct and block an
organization or a company in improving its performance.
Because of the explanation above, a manager’s duty is on how he can recognize the
conflicts so well that he can manage them so the conflict become beneficial for the performance
improvement of the company or organization.

Key words: conflict, company s main objective

Abtraksi

Konflik adalah suatu proses yang dimulai dari adanya “anggapan” dari seseorang
kepada orang lain, yang kemudian memunculkan suatu masalah. Factor-faktor yang memicu
munculnya suatu konflik dapat dikelompokkan dalam 3 kelompok, yaitu : Komunikasi;
Struktur; dan Pribadi.

Pengaruh konflik terhadap kinerja organisasi atau perusahaan dapat dilihat sesuai
dengan jenis konfliknya. Artinya :

- Konflik fungsional : adalah semua jenis konflik yang dapat mendukung sasaran
organisasi/perusahaan dalam memperbaiki kinerjanya. Akan tetapi
- Konflik disfungsional : adalah jenis konflik yang dapat menghambat atau merintangi
organisasi/perusahaan dalam memperbaiki kinerjanya.
Untuk itu tugas seorang pimpinan/manajer adalah bagaimana mengenali konflik dengan
baik sehingga dapat memanagenya menjadi bermanfaat bagi peningkatan kinerja kinerja
perusahaan/organisasi.

Kata kunci: konflik, kinerja perusahaan

*) Dosen STIE Pelita Nusantara Semarang
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1. Pendahuluan
1.1. Latar Belakang

Organisasi adalah unit social yang dengan sengaja diatur, terdiri atas dua orang atau
lebih, yang berfungsi secara relative terus menerus untuk mencapai sasaran atau serangkaian
sasaran bersama. (S.P. Robbin, 2007).

Disamping pencapaian tujuan atau sasaran, organisasi juga diharapkan dapat terus
tumbuh dan berkembang; untuk itu diperlukan adanya kinerja yang baik dari anggota
organisasi tersebut. Karena didalam organisasi tersebut ada dua orang atau lebih yang saling
berinteraksi maka ada dua kemungkinan yang dapat terjadi, yaitu:

* Mereka akan dapat saling berinteraksi secara harmonis, sehingga tercipta sinnkronisasi
dalam upaya pencapaian sasaran/tujuan bersama maupun individu.

= Mereka tidak dapat saling berinteraksi dengan baik, sehingga timbul gesekan-gesekan
yang berpotensi menimbulkan konflik di dalam organisasi tersebut.

Tidak setiap konflik akan berakibat negative bagi organisasi. Tinggal bagaimana
pimpinan dapat mengelola konflik yang ada agar bisa memberikan pengaruh yang positif
bagi organisasinya.

Untuk dapat mengetahui apa pengruh konflik terhadap kinerja organisasi, maka perlu
dilakukan pembahasan yang lebih mendalam tentang apa itu konflik dan apa pengaruhnya
terhadap kinerja organisasi, seperti yang akan terurai berikut ini.

1.2. Perumusan Masalah
Dari apa yang diuraikan di atas, dapatlah dirumuskan permasalahan yang sebenarnya
sebagai berikut :
a. Faktor-faktor apa saja yang menyebabkan terjadinya konflik?
b. Apa pengaruh adanya konflik terhadap kinerja organisasi?

2. Landasan Teori
2.1. Pengertian Konflik

Ada berbagai macam definisi tentang konflik, tergantung dari bagaimana memaknai
istilah itu. Secara umum konflik adalah ketidak cocokan dari sejumlah bentuk interaksi.
Menurut S.P. Robbin (2006), konflik adalah sustu proses yang dimulai ketika suatu pihak
menganggap pihak lain secara negative mempengaruhi atau akan mempengaruhi sesuatu/
seseorang yang menjadi kepedulian pihak pertama.

Dengan demikian terjadinya suatu konflik itu adalah melalui suatu proses yang dimulai
dari adanya “anggapan” dari seseorang kepada orang lain, yang kemudian menjadi masalah.
Ada atau tidaknya suatu konflik dalam suatu organisasi adalah tergantung dari persepsi-
persepsi pihak-pihak yang terkait. Berkaitan dengan pengertian konflik ini ada beberapa
pandangan dalam mengartikan suatu konflik, yaitu : ( Stephen R. 2006)

1. Pandangan Tradisional

Pendekatan konservatif menganggap bahwa semua konflik itu buruk atau selalu

membawa dampak negative, dalam hal ini konflik dilihat sebagai hasil dari suatu :

a. Disfungsional : tidak berfungsi sebagai mana mestinya

b. Komunikasi yang buruk
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2.2.
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c. Kurangnya keterbukaan dan pencapaian antar orang-orang yang ada

d. Kegagalan para manajer untuk tanggap terhadap kebutuhan dan aspirasi para
karyawannya

Pandangan Hubungan Manusia

Konflik adalah merupakan peristiwa yang wajar, yang tidak terelakkan dalam suatu

organisasi.

Pandangan Interaksionis

Keyakinan bahwa konflik tidak hanya menjadi kekuatan positif dalam organisasi tetapi

konflik juga sangat diperlukan agar kelompok dapat berkinerja secara efektif. Jadi baik

buruknya konflik tergantung dari pada tipe konflik.

Tipe-Tipe Konflik

Ada beberapa tipe konflik yang harus dikenali, antara lain :

Konflik Fungsional

Adalah semua jenis konflik yang dapat mendukung tercapainya sasaran organisasi dan
memperbaiki kinerja.

Contoh: Departemen Produksi dan departeman Pemasaran dalam suatu perusahaan
terlibat konflik, tentang bagaimana cara menghasilkan produk yang lebuh baik, tanpa
peningkatan biaya yang berarti.

Konflik Disfungsional

Yaitu jenis konflik yang terjadi karena adanya sesuatu atau seseorang yang tidak
berfungsi sebagaimana seharusnya, sehingga akan merintangi atau menghambat kinerja
organisasi .

Contoh: adanya sentiment atau rasa tidak senang individu, sehingga saling menghambat
atau menjatuhkan satu terhadap yang lain.masing-masing ingin mencari menangnya
sendiri.

Konflik Tugas

Adalah konflik atas isi dan sasaran pekerjaan, dengan kata lain konflik yang berkenaan
dengan pekerjaan itu sendiri

Contoh: konflik yang terjadi antara bagian penjualan dan bgian keuangan, untuk
menaikkan volume penjualan maka bagian penjualan menempuh melakukan penjualan
secara kredit; akan tetapi bagian keuangan harus menjaga tingkat likwiditas, maka
penjualan secara kredit harus dibatasi.

Konflik Hubungan

Konflik yang terjadi berdasarkan hubungan interpersonal (antar perorangan).

Contoh: ketidaksenangan bawahan terhadap atasannya(secara pribadi) akan
menimbulkan ketidakserasian dan menghambat penyelesaian tugas.

Konflik Proses

Yaitu konflik atas cara melakukan pekerjaan, ini bias terjadi bila tidak ada aturan
tentang pembagian tugas dan wewenang masing-masing oaring atau bagian. Konflik
akan terjadi tentang siapa dan harus berbuat apa.
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3. Pembahasan
3.1. Proses Terciptanya Konflik

Tahapan proses terjadinya konflik dapat digambarkan sebagai berikut :

Gambar 1
Proses Konflik
Tahap I Tahap 11 Tahap III Tahap IV Tahap V
Potensi Oposisi/ Kognisi dan Maksud Prilaku Hasil

Ketidakcocokan Personalisasi

Kondisi Anteseden Konflk yg dipersepsikan Penanganan konflk  Konflik terbuka Kinerja kelompok

- Komunikasi - Bersaing - Prilaku pihak lain  meningkat

- Struktur - Kerjasama

- Variabel pribadi Konflk yg dirasakan - Berkompromi - Reaksi orang lain ~ Kinerja kelompok
- Menghindar menurun
- Mengakomodasi

Penjelasan:

Tahap I: Potensi Oposisi (Stephen P. Robbins, 1974)

Maksudnya pada tahap ini kondisi/syarat tertentu berpotensi menciptakan kesempatan

untuk kemunculan konflik, meskipun tidak selalu langsung mengarah ke terjadinya konflik.
Kondisi yang dipandang sebagai penyebab atau sumber potensi konflik adalah :

1)

2)

3)

Komunikasi yaitu adanya pertukaran informasi yang tidak cukup; adanya kebisingan

dalam saluran komunikasi atau kesulitan semantic (maksudnya timbul sebagai akibat

adanya perbedaan pelatihan, persepsi selektif atau adanya informasi yang tidak

memadahi mengenai orang lain) yang merupakan penghalang terhadap komunikasi

dan berpotensi menimbulkan konflik.

Struktur, yang termasuk dalam konteks ini adalah mencakup:

» Besarnya ukuran dan derajad spesialisasi dalam tugas yang diberikan kepada
masing-masing bagian atau anggota kelompok.

» Sasaran yang berlainan antar kelompok-kelompok yang ada dalam perusahaan/
organisasi.

» Gaya kepemimpinan yang dianut oleh pemimpin/manajer yang sedang berkuasa.

» System imbalan/kompensasi yang diberikan.

» Besarnya derajad ketergantungan antar kelompok/bagian dalam perusahaan.

Pribadi: yaitu factor-faktor yang mempengaruhai pribadi, seperti: system nilai individu

yang dianut oleh masing-masing orang; atau karakteristik kepribadian seseorang.

Tahap II: Kognisi dan Personalisasi

Pada tahap ini semua kondisi yang ada pada tahap I itu akan didefinisikan, potensi yang

memunculkan konflik, oleh pihak-pihak yang saling terkait, akan dirasakan dan dipersepsikan
(R.L.Pinkley,1990). Pada tahap ini emosi memainkan peranan utama dalam membentuk
persepsi.
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Tahap III: Maksud/Niat

Pada tahap ini seseorang harus mengetahui atau paling tidak memikirkan maksud orang
lain, agar dapat mengetahui cara menanggapi prilaku orang lain tersebut. Seringnya konflik
terjadi karena satu pihak manafsirkan maksud yang keliru dari pihak lain. Disamping itu
terdapat banyak kontradiksi antara maksud dan prilaku yang ditampilkan, sehingga prilaku
tidak selalu mencerminkan dengan tepat maksud seseorang.(K.W.Thomas,1992).

Tahap IV: Prilaku
Pada tahap ini konflik sudah tampak nyata, karena pada tahap ini mancakup pernyataan;

tindakan dan reaksi yang dibuat oleh pihak-pihak yang sedang berkonflik. Prilaku konflik
yang dimaksud dapat digambarkan mulai dari yang paling halus (tidak langsung dan masih
terkendali) sampai pada prilaku yang keras/kasar, (Thomas,1992) yaitu sebagai berikut:

» Ketidak sepakatan atau kesalah pahaman (belum terjadi konflik).

» Pernyataan atau tantangan secara terang-terangan terhadap pihak lain yang tidak
sepaham.
Melakukan serangan verbal yang tegas.
Melakukan ancaman dan ultimatum.
Melakukan serangan fisik yang agresif.
Melakukan upaya terang-terangan untuk menghancurkan pihak lain (permusuhan).

YV V V

Tahap V: Hasil (Thomas, 1992)

Pada tahap akhir dari proses terjadinya konflik ini akan menunjukkan hasil dari jalinan
aksi-reaksi antar pihak-pihak yang berinteraksi,yaitu menghasilkan konsekwensi terjadinya
konflik yang berupa: konflik fungsional atau konflik disfungsional.

3.2. Faktor-faktor Penyebab Konflik

Dari proses konflik yang telah diuraikan di atas, dapat diketahui bahwa factor-faktor
yang menyebabkan timbulnya konflik dalam perusahaan dapat dikelompokkan dalam 3 hal
yang utama, yaitu :

» Komunikasi: yaitu segala sesuatu yang berkaitan dengan perpindahan dan pemahaman
‘makna’ dari satu orang ke orang lain. Hanya dengan komunikasi segala informasi dan/
atau gagasan dapat disampaikan kepada pihak lain. Komunikasi yang tidak efektif akan
berpotensi menimbulkan konflik.

» Struktur: adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang aktivitas atau operasional
kerja dari suatu perusahaan/organisasi itu dalam mencapai sasaran atau tujuan, secara
struktural yang tercipta. Adanya sesuatu yang mengganggu terlaksananya aktivitas
secara sistemik akan menimbulkan konflik secara structural.

» Pribadi: yaitu hal-hal yang ada pada diri pribadi orang per orang, seperti kepribadian,
norma-norma yang dianut, kebiasaan hidup atau budaya. Bila orang saling berhubungan
atau berinteraksi dapat berpotensi menimbulkan kanflik.
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3.3. Pengaruh Konflik terhadap Kinerja Perusahaan
Untuk dapat mengetahui bagaimana pengaruh konflik terhadap kinerja perusahaan atau
bagaimana konflik dapat bertindak sebagai kekuatan untuk meningkatkan kinerja organisasi
atau perusahaan maka dapat di lihat melalui jenis-jenis konflik itu sendiri, yaitu:
1. Konflik Fungsional,
» Konflik ini bersifat konstruktif, artinya :
+» Dapat memperbaiki kualitas keputusan yang diambil

% Merangsang kreativitas dan inovasi

« Mendorong perhatian dan keingintahuan diantara anggota

% Menjadi saluran yang merupakan sarana penyampaian masalah dan peredaan
ketegangan

» Konflik ini penangkal bagi pemikiran kelompok, artinya tidak memberi kesempatan
suatu kelompok secara pasif menerima begitu saja keputusan-keputusan yang
diambil, yang mungkin didasarkan pada asumsi yang lemah, atau tidak relevan.

» Konflik ini menentang status quo dan memunculkan atau menciptakan gagasan
gagasan baru, mengadakan penilaian ulang terhadap sasaran dan kegiatan
perusahaan/organisasi untuk mencapai perubahan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa konflik fungsional:

» Mengurangi peluang bahwa pemikiran satu kelompok akan menguasai keputusan/
kebijakan yang diambil.( I.L.Janis, 1972).

» Homogenitas anggota organisasi/perusahaan dapat meningkatkan kreativitas,
memperbaiki kualitas keputusan dan mempermudah terjadinya perubahan.(T.H.Cox
and S.Blake, 1992).

» Keanekaragaman budaya angkatan kerja member manfaat pada perusahaan/
organisasi, karena akan menghasilkan gagasan yang lebih efektif dan lebih dapat
diterapkan serta unik dan cenderung lebih berkwalitas.(R.L.Hoffman, 1961).

2. Konflik Disfungsional

Seperti yang terungkap dalam definisi di atas, konflik ini terjadi karena adanya salah

satu pihak yang tidak melakukan fungsi sebagaimana yang seharusnya.sehingga akan

mengganggu /menghambat aktivitas secara keseluruhan dengan kata lain konflik ini
akan mengganggu kinerja perusahaan/organisasi secara keseluruhan.

Konsekwensi destruktif konflik ini pada kinerja organisasi adalah: (M.Geyelin and

E.Felsenthal,1994)

» Timbul oposisi yang tidak terkendali dan memunculkan ketidakpuasan, sehingga
hilang rasa kebersamaan yang pada akhirnya dapat mendorong rasa untuk
menghancurkan orang lain

» Mengurangi efektivitas organisasi/perusahaan

» Menghambat komunikasi

» Mengurangi kekompakan anggota/karyawan

» Dikalahkannya sasaran/kepentingan bersama, karena pertikaian antar anggota

» Menghentikan berfungsinyakelompok berpotensi mengancam kelangsungan hidup
kelompok/organisasi.
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4. Penutup
4.1. Simpulan

Dari apa yang telah diuraikan dalam pembahasan di atas dapatlah diambil simpulan
bahwa konflik adalah ketidak cocokan atau sejumlah bentuk ketidak sesuaian yang timbul
diantara pihak-pihak yang saling berinteraksi. Konflik tidak akan terjadi begitu saja, melainkan
timbul melalui suatu proses yang dimulai dari potensi oposisi; dipersepsikan sampai akhirnya
memunculkan reaksi atau perilaku dari pihak lain yang berhubungan.

Tidak selalu konflik itu akan membawa pengaruh negative bagi kinerja perusahaan atau
organisasi, Konflik fungsional justru dapat meningkatkan kinerja perusahaan / organisasi.
Sebaliknya konflik Disfungsional berpotensi akan menghambat kinerja perusahaan.

4.2. Rekomendasi
Setiap pimpinan harus memahami manajemen konflik, agar dapat mengarahkan konflik

yang timbul, ke arah/tingkat yang diinginkan, sehingga dapat memanfaatkannya untuk
meningkatkan kinerja perusahaan/organisasinya.
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PENGARUH AUDIT INTERNAL
TERHADAP EFEKTIVITAS PENGENDALIAN INTERN
BIAYA PRODUKSI

(Effect of internal audit on the effectiveness of internal control of
production costs)

Aristanti Widyaningsih *)

Abstract

This research is aimed to know the influences of internal auditing toward effectiveness
of internal control of cost production of Satuan Pengawasan Intern (SPI) PT Dirgantara
Indonesia (Persero) Bandung.

The method of this research use the survey method, which is the information and data are
getting from the respondent by using inquiry. The respondents are staffs of Satuan Pengawasan
Intern (SPI) PT Dirgantara Indonesia (Persero) Bandung. Sampling technique that used for
this research is non probability sampling with the satisfied sampling technique. The based
of this technique is taking from the sample source that come from entire populations of the
research that is as much as 20 person, so this research is also called the population research.

There are two variables, internal auditing as independent variable (X) and the
effectiveness of internal control of cost production as dependent variable (Y). The data
analysis by checking it through the average (mean) calculation, meanwhile, for testing the
hypothesis is used Product Moment correlation and to detect how much variable X can give
support towards variable Y by used determination coefficient.

From the testing of the hypothesis is found there is a high influences of internal auditing
toward effectiveness of cost production internal control, the value is 51%. This value means
that variable X influencing the variable Y 51% and the remainder 49% is influenced by
another factors which not elaborated in this research.

Keyword: Internal Auditing, Effectiveness Of Cost Production Internal Control,
PT Dirgantara Indonesia (Persero).

Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh audit internal
terhadap efektivitas pengendalian intern biaya produksi pada unit Satuan Pengawasan Intern
(SPI) pada PT Dirgantara Indonesia (Persero) Bandung.

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survey, dimana
informasi dan data diperoleh dari responden dengan menggunakan kuesioner yang disebarkan
kepadaresponden yaitu staf Satuan Pengawasan Intern (SPI) PT Dirgantara Indonesia (Persero)
Bandung. Teknik sampling yang digunakan adalah non probability sampling dengan teknik

*) Dosen UPI Bandung
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sampling jenuh. Pengambilan teknik sampling ini berdasarkan pada sumber sampel yang
berasal dari seluruh populasi yaitu sebanyak 20 orang, sehingga penelitian ini disebut juga
dengan penelitian populasi.

Adapun variabel-variabel yang diteliti adalah audit internal sebagai variabel independen
(X) dan efektivitas pengendalian intern biaya produksi sebagai variabel dependen (Y). Teknik
analisis data dilakukan dengan menggunakan perhitungan rata-rata (mean), sedangkan untuk
menguji hipotesis digunakan korelasi Product Moment dan untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel X terhadap variabel Y digunakan koefisien determinasi.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diketahui bahwa terdapat pengaruh yang cukup
tinggi antara audit internal terhadap efektivitas pengendalian intern biaya produksi pada PT
Dirgantara Indonesia (Persero) Bandung, yaitu sebesar 51%. Hal ini menunjukkan bahwa
audit internal mempunyai pengaruh terhadap efektivitas pengendalian intern biaya produksi
sebesar 51% dan sisanya sebesar 49% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Kata Kunci: Audit Internal, Efektivitas Pengendalian Intern Biaya Produksi, PT Dirgantara
Indonesia (Persero)

1. Pendahuluan
1.1. Latar Belakang Penelitian

PT Dirgantara Indonesia memiliki 5 lini usaha yang terbagi kedalam 5 direktorat,
yaitu Direktorat Aircraft Integration (memproduksi pesawat dan helikopter), Direktorat
Aircraft Sevices (perawatan dan perbaikan), Direktorat Aerosrtucture (memproduksi part,
komponen, equipment), Direktorat Teknologi dan Pengembangan, Direktorat Keuangan
dan Administrasi. Untuk itu, PT Dirgantara Indonesia harus dapat meningkatkan efektivitas
pengendalian produksi agar dapat mempertahankan perusahaan dan memperoleh keuntungan
kompetitif, terutama dalam hal biaya yang sering sekali sulit dikendalikan oleh perusahaan
karena dipengaruhi oleh faktor eksternal perusahaan, apalagi masalah utama yang dihadapi
oleh perusahaan ini adalah kurangnya modal yang berakibat pada kegiatan operasional
perusahaan, termasuk kegiatan produksi.

Penulis hanya membatasi pada biaya produksi saja, mengingat kegiatan utama PT
Dirgantara Indonesia adalah memproduksi produknya untuk kemudian diekspor ke negara-
negara lain, terutama wilayah ASIA. Oleh karena itu, biaya produksi harus mendapat prioritas
utama dalam pengendalian. Selain itu, mengingat beberapa tahun yang lalu, PT Dirgantara
Indonesia mengalami kesulitan keuangan akibat tingginya biaya produksi yang tidak sesuai
dengan beban kerja. Perusahaan ini lalu memutuskan untuk merumahkan seluruh karyawannya
yang mencapai 9.000 orang lebih (Dedi Sinaga, 2003). Sedangkan Taufiq Alimi (2003) dalam
artikel TerraNet, memaparkan bahwa PT Dirgantara Indonesia ditekan habis-habisan oleh
biaya overhead yang melonjak sementara produksinya terlalu diminati pasar.

Selain itu, tidak berfungsinya manajerial dalam tubuh PT Dirgantara Indonesia pada
masa lampau, berpengaruh buruk terhadap sistem pengendalian intern perusahaan. Hal ini
dapat dilihat dari segi struktur organisasi, walaupun pada saat ini PT Dirgantara Indonesia
memiliki struktur organisasi yang jelas, namun kendala yang dihadapi adalah jumlah
karyawan dan SDM yang berkualitas masih kurang, terlebih lagi pada tahun 2002 seleksi
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pegawai yang akan di PHK terutama menggunakan kriteria loyalitas daripada keahlian
maupun profesionalisme, (Rizal Ramli, 2004: 9).

Pada umumnya manajemen PT Dirgantara Indonesia belum melakukan proses
formal untuk menganalisis risiko yang dihadapi dalam proses pencapaian tujuan yang telah
ditetapkan, sehingga terjadi permasalahan yang berkaitan dengan pengendalian intern, antara
lain terjadinya biaya pengembangan dan operasi PT Dirgantara Indonesia sangat boros,
terutama terlihat dalam bentuk pembelian peralatan yang serba mahal tetapi tidak tepat guna
(inefisiensi), (Rizal Ramli, 2004: 3).

Kondisi keuangan PT Dirgantara Indonesia belum berangsur membaik, hingga pada
bulan September tahun 2007, PT Dirgantara Indonesia dinyatakan pailit oleh Pengadilan
Niaga (PN) Jakarta Pusat, dikarenakan perusahaan ini memiliki utang kepada lebih dari dua
kreditor yang sudah jatuh tempo dan dapat ditagih. Tetapi PT Dirgantara Indonesia akhirnya
batal pailit setelah Mahkamah Agung menolak permohonan pailit mantan karyawan PT
Dirgantara Indonesia pada bulan Oktober 2007 lalu. Pembatalan itu diputus oleh Majelis
yang diketuai oleh mantan Wakil Ketua MA Marianna Sutadi, (KML, 2007).

PT Dirgantara Indonesia mempunyai sistem pengendalian intern sendiri, yaitu dengan
sistem komputer dengan menggunakan aplikasi IRP (/ntegrated Resource Planning). Setiap
transaksi dalam proses produksi, diproses secara komputerisasi melalui program IRP dengan
prosedur perencanaan. Oleh karena itu, diperlukan staf audit internal dalam perusahaan
besar seperti PT Dirgantara Indonesia untuk mengawasi dan menilai kehandalan dari sistem
pengendalian intern biaya produksi yang diterapkan oleh PT Dirgantara Indonesia.

Walaupun pengendalian intern atas biaya produksi telah ada, keberadaan audit internal
tetap diperlukan karena suatu sistem mungkin akan kurang berfungsi apabila tidak ada alat
untuk mengawasi dan mengevaluasi sistem tersebut. Audit internal akan memberikan bantuan
bagi pimpinan dan manajemen dalam menjaga, meningkatkan dan menilai keefektifan
pengendalian intern atas biaya produksi pada perusahaan tersebut.

Dalam penyusunan skripsi ini penulis merujuk kepada hasil penelitian sebelumnya
yang telah dilakukan oleh Widhi Rachayu (2007). Hasil penelitiannya menunjukkan audit
internal mempunyai pengaruh terhadap efektivitas pengendalian intern kas. Namun yang
membedakan dari penelitian sebelumnya dengan penelitian yang dilakukan penulis adalah
terletak pada objek penelitian. Objek penelitian yang dilakukan oleh Widhi Rachayu adalah
pengendalian intern kas, sedangkan objek penelitian yang penulis ambil adalah pengendalian
intern biaya produksi pada perusahaan yang berbeda.

Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul:
“Pengaruh Audit Internal terhadap Efektivitas Pengendalian Intern Biaya Produksi pada PT
DIRGANTARA INDONESIA (Persero)”.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan, maka peneliti
merumuskan dan membatasi masalahnya sebagai berikut:
1. Bagaimanakah pelaksanaan audit internal pada PT Dirgantara Indonesia (Persero)?
2. Bagaimanakah pelaksanaan pengendalian intern biaya produksi pada PT Dirgantara
Indonesia (Persero)?
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3. Seberapa besar pengaruh audit internal terhadap efektivitas pengendalian intern biaya
produksi pada PT Dirgantara Indonesia (Persero).

1.3. Kerangka Pemikiran

Pada dasarnya tujuan audit internal adalah untuk membantu para anggota organisasi
agar dapat melaksanakan kewajiban dan tanggung jawabnya secara efektif dan efisien dalam
mencapai tujuan organisasi. Untuk itu, audit internal akan melakukan analisis, penilaian dan
mengajukan saran-saran. Tujuan audit mencakup pula pengembangan pengawasan yang
efektif dengan biaya yang wajar. Audit internal merupakan bagian dari organisasi yang
integral dan menjalankan fungsinya berdasarkan kebijaksanaan yang telah ditetapkan oleh
manajemen senior atau dewan direksi.

Untuk dapat melaksanakan audit internal yang memadai, para auditor internal sebaiknya
berpedoman kepada norma-norma praktek profesional audit internal. Adapun norma praktek
profesional audit internal menurut Hiro Tugiman (2006: 16). adalah sebagai berikut:

1. Independensi: Audit internal harus mandiri dan terpisah dari kegiatan yang
diauditnya.

2. Kemampuan Profesional: Audit internal harus mencerminkan keahlian dan ketelitian
profesional.

3. Lingkup Pekerjaan: Lingkup pekerjaan auditor internal harus meliputi pengujian
dan evaluasi terhadap kecukupan serta efektivitas sistem pengendalian internal yang
dimiliki organisasi dan kualitas pelaksanaan tanggung jawab yang diberikan.

4. Pelaksanaan Kegiatan Audit: Kegiatan audit harus meliputi perencanaan audit,
pengujian, serta pengevaluasian informasi, pemberitahuan hasil dan menindaklanjuti
(follow up).

5. Manajemen Bagian Audit Internal: Pimpinan audit internal harus mengelola bagian
audit internal secara tepat.

Dalam menjalankan aktivitasnya, perusahaan tidak dapat lepas dari masalah keuangan
khususnya biaya untuk kelancaran operasinya. Biaya merupakan unsur utama yang secara fisik
harus dikorbankan demi kepentingan dan kelancaran perusahaan dalam rangka menghasilkan
laba yang merupakan orientasi perusahaan.

Demikian pentingnya peranan biaya dalam menunjang kelancaran operasi suatu
perusahaan, termasuk biaya produksi yang merupakan sumber utama untuk menghasilkan
produk dalam perusahaan manufaktur. Carter dan Usry berpendapat bahwa biaya produksi
juga bisa dianggap sebagai biaya manufaktur, hal ini dapat dilihat dari definisi biaya produksi
sebagai berikut:

Biayamanufaktur—juga disebut biaya produksi atau biaya pabrik - biasanya didefinisikan

sebagai jumlah dari tiga elemen biaya: biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung

dan biaya overhead pabrik. Biaya bahan baku langsung dan tenaga kerja langsung,
keduanya disebut biaya utama (prime cost). Biaya tenaga kerja tidak langsung dan
biaya overhead pabrik, keduanya disebut biaya konversi (convertion cost). (Carter dan

Usry, 2004: 40).
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Pengendalian terhadap semua unsur biaya produksi harus dilakukan oleh manajemen
agar menghasilkan biaya produksi seminimal mungkin, sehingga mendapatkan laba
yang maksimal. Pengendalian berguna untuk mengidentifikasi kegiatan-kegiatan yang
menguntungkan, meminimalkan biaya produksi dan pengendalian merupakan alat yang
aman untuk mendeteksi masalah serta menghindari terjadinya kesalahan yang besar. Untuk
itu, diperlukan suatu struktur pengendalian intern yang memadai agar diperoleh tingkat
pembiayaan produksi perusahaan yang efektif dan efisien, sehingga pada akhirnya dengan
biaya produksi yang efektif dan efisien tersebut dapat meningkatkan laba perusahaan.

Sebelum auditor melaksanakan audit secara mendalam, auditor internal harus memahami
terlebih dahulu struktur pengendalian intern yang digunakan dalam suatu perusahaan. Untuk
dapat memahaminya, harus diketahui juga unsur-unsur pengendalian intern yang akan
mempengaruhi kegiatan pelaksanaan audit, yaitu penyelenggaraan internal control berbasis
framework COSOQ (internal control COSO) dalam Arens dan Loebbecke (dalam Amir Abadi
Jusuf, 1997: 292), kelima unsur-unsur tersebut adalah sebagai berikut:

1. Lingkungan Pengendalian: Tindakan, kebijakan dan prosedur yang mencerminkan sikap
manajemen puncak, komisaris dan pemilik suatu satuan usaha terhadap pengendalian
dan pentingnya terhadap satuan usaha tersebut.

2. Penaksiran Risiko: Penilaian dan penganalisisan manajemen terhadap risiko yang
berkaitan dengan penyajian laporan keuangan yang wajar sesuai dengan standar laporan
keuangan yang berlaku.

3. Aktivitas Pengendalian: Kebijakan dan prosedur yang ditetapkan manajemen untuk
memenuhi tujuannya untuk pelaporan keuangan dan untuk memberikan keyakinan
memadai bahwa tujuan tertentu satuan usaha akan tercapai.

4. Informasi dan Komunikasi: Mengidentifikasi, merakit, menggolongkan, menganalisis,
mencatat dan melaporkan transaksi-transaksi suatu entitas, serta menyelenggarakan
pertanggungjawaban kekayaan dan hutang entitas tersebut.

5. Monitoring: Penilaian efektivitas rancangan operasi struktur pengendalian intern secara
periodik dan terus-menerus oleh manajemen untuk melihat apakah pengendalian intern
telah beroperasi secara memadai atau belum dan manajemen perlu menyesuaikan
pengendalian intern sesuai dengan perubahan yang terjadi.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Widhi Rachayu (2007: 81-82) menunjukkan
bahwa audit internal mempunyai pengaruh terhadap efektivitas pengendalian intern kas, hal
ini dapat dilihat dari pernyataan berikut:

“Audit internal mempunyai pengaruh terhadap efektivitas pengendalian intern kas, hal

ini terlihat dari arah korelasi yang positif, yang menunjukkan bahwa semakin baik

audit internal yang dilakukan perusahaan, maka efektivitas pengendalian intern kas pun
akan semakin baik. Besarnya pengaruh audit internal terhadap efektivitas pengendalian

intern kas ditunjukkan dengan nilai determinasi sebesar 49,35%”.

Audit internal membantu pimpinan perusahaan dalam melaksanakan tugasnya
dengan baik, sehingga audit internal membantu perusahaan untuk mencapai tujuannya
serta mengevaluasi dan menilai efektivitas dari risiko manajemen, pengendalian dan proses
pengelolaan perusahaan. Audit internal harus mempertahankan sikap objektif dan independen,
dimana ia harus dipisahkan dari semua fungsi operasional perusahaan. Meskipun auditor
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ini bekerja secara independen, namun ia tetap merupakan bagian dari staf manajemen
perusahaan.

Berdasarkan kerangka pemikiran yang telah dijelaskan di atas dan untuk memudahkan
penelitian, maka penulis menyusun sebuah pemikiran yang lebih jelas seperti pada gambar
1.

Audit Pengaruh Efektivitas
Internal »| Pengendalian Intern
Biaya Produksi
A 4
1. Independensi ) . .
2. Kemampuan 1. Lingkungan pengendalian biaya
profesional produk_s1 .. .
3. Lingkup pekerjaan 2. Penaksiran risiko atas biaya
4. Pelaksanaan kegiatan proc.lukSI . .
audit 3. Aktivitas pengendalian biaya
5. Manajemen bagian pr.oduks1 .
audit internal 4. Sistem Informasi dan

komunikasi atas biaya produksi
5. Pemantauan (Monitoring)
penggunaan biaya produksi

Gambarl
Bagan Kerangka Pemikiran

2. Metode Penelitian

Berdasarkan karakteristik masalah, penelitian ini merupakan penelitian asosiatif kausal,
sedangkan untuk metode yang digunakan dalam penelitian asosiatif ini adalah metode survey.
Populasi dari penelitian ini adalah Satuan Pengawasan Intern (SPI) pada PT Dirgantara
Indonesia (Persero), sedangkan sampel yang penulis ambil adalah seluruh populasi, yaitu staf
Satuan Pengawasan Intern (SPI) pada PT Dirgantara Indonesia (Persero) yang berjumlah 20
orang.

Instrumen dalam penelitian ini berupa kuesioner, maka perlu dilakukan uji validitas
dan uji reliabilitas. Untuk menentukan kevalidan suatu item kuesioner, digunakan metode
koefisien korelasi Product Moment dari Karl Pearson, sedangkan uji reliabilitas instrumen
dilakukan dengan menghitung koefisien Cronbach alpha dari masing-masing instrumen
dalam satu variabel dengan taraf kesalahan 5%.

Pada penelitian ini menggunakan pengukuran skala ordinal, yaitu skala yang berjenjang
dimana sesuatu ’lebih’ atau ’kurang’ dari yang lain, dimana jarak antar satu data dengan yang
lain tidak sama”. Untuk memperoleh data tentang pengaruh audit internal terhadap efektivitas
pengendalian intern biaya produksi, dibuat pernyataan-pernyataan dengan menggunakan skala
Likert. Dengan skala Likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator
variabel, kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-item
instrumen yang berupa pertanyaan atau pernyataan, (Sugiyono, 2008: 107). Adapun skor
yang diberikan adalah sebagai berikut :
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Tabel 1

Tabel Skor Kuesioner Positif
Variabel (X) dan Variabel (Y)

Tabel 2

Tabel Skor Kuesioner Negatif
Variabel (X) dan Variabel (Y)

No. | Keterangan Skor No. | Keterangan Skor
1. | Sangat Sesuai 5 L. Sangat Sesuai 1
2. | Sesuai 4 2. Sesuai 2
3. | Kurang Sesuai 3 3. Kurang Sesuai 3
4. | Tidak Sesuai 2 4. Tidak Sesuai 4
5. | Sangat Tidak Sesuai | 1 5. Sangat Tidak Sesuai | 5

Sumber: Sugiyono,(2008: 107)

Untuk menentukan kriteria pengklasifikasian untuk variabel X dan variabel Y yang
mengacu pada ketentuan yang dikemukakan oleh Husen Umar (2003: 201), di mana rentang
skor dicari dengan rumus sebagai berikut: Skor tertinggi (banyaknya responden kali skor
tertinggi yaitu 5) = 5 x 20 = 100, dan skor terendah (banyaknya responden kali skor terendah
yaitu 1) =1 x 20 = 20.

RS = (1 005— 20)

Rentang pengklasifikasian setiap kategori untuk variabel X (Audit Internal) dan Variabel
Y (Efektivitas Pengendalian Intern Biaya Produksi) dapat dilihat pada tabel 3.

Tabel 3.
Kriteria Rentang Pengklasifikasian

. . Rentan
Variabel Kategori Pengklasiﬁlfasian
Tidak memadai 20-36
Kurang memadai 37-53
Audit Internal (X) Cukup memadai 54-70
Memadai 71-87
Sangat memadai 88-100
Tidak efektif 20-36
.. . Kurang efektif 37-53
Efektivitas Pengendalian Intern :
Biaya Produksi (Y) CukuP efektif 54-70
Efektif 71-87
Sangat efektif 88-100

Sumber: Hasil pengolahan data

3. Hasil Penelitian dan Pembahasan

3.1. Hasil Penelitian

Responden yang berpartisipasi dalam penelitian ini adalah auditor internal/staf Satuan
Pengawasan Intern (SPI) yang terdiri dari 3 orang wanita dan 17 orang pria. Tingkat pendidikan
responden untuk D3 adalah sebanyak 4 orang, S1 sebanyak 15 orang dan S2 hanya 1 orang.
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Untuk lama bekerja, selama 1-5 tahun berjumlah 3 orang, 10-15 tahun sebanyak 3 orang dan
>15 tahun sebanyak 14 orang.

Uji validitas dilakukan dengan menggunakan SPSS 16.0 dengan koefisien korelasi
Product Moment Pearson, dimananilair, ~>r , untuk degree of freedom (df) =n-2, dalam
penelitian ini (n) adalah jumlah sampel, dimana (n) = 20, dan besarnya df dapat dihitung
20-2 = 18 dan alpha 0,05 di dapatr,, ,_0,444. Setelah dihitung, dapat diketahui bahwa item
pernyataan variabel X (Audit Internal) yang dinyatakan valid sebanyak 24 item dari 25 item
pernyataan, sedangkan untuk variabel Y (Efektivitas Pengendalian Intern Biaya Produksi)
adalah sebanyak 23 item dari 25 item pernyataan.

Sedangkan uji reliabilitas pada penelitian ini menggunakan SPSS 16.0 dengan uji
statistik Cronbach Alpha (« ). Suatu variabel dikatakan reliabel apabila memberikan nilai
Cronbach Alpha > 0,60. Hasil perhitungan uji reliabilitas pada variabel X yaitu 0,914>0,60,
sedangkan untuk variabel Y yaitu 0,935>0,60, sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa
pernyataan yang diajukan dalam kuesioner untuk kedua variabel tersebut adalah reliabel.

3.2 Pembahasan Hasil Penelitian

Fungsi dan peran audit internal dalam perusahaan sangat penting dan semakin
dibutuhkan, sejalan dengan semakin kompleksnya tingkat aktivitas perusahaan. Kemampuan
untuk melakukan pengawasan oleh audit internal merupakan salah satu cara untuk mengontrol
pengeluaran biaya produksi dan dapat membatasi atau mengurangi kerugian yang mungkin
timbul bila terjadi kesalahan dan kebocoran biaya produksi. Untuk itu, diperlukan audit
internal untuk mengidentifikasi kemungkinan terjadinya kesalahan dalam pengeluaran biaya
produksi dalam perusahaan.

Gambaran mengenai variabel X (Audit Internal) secara keseluruhan dapat dilihat pada
tabel rekapitulasi rata-rata jawaban untuk variabel X dibawah ini:

Tabel 3
Rekapitulasi Rata-Rata Jawaban Untuk Variabel X
Penerapan Audit Internal Rata-rata Kriteria penilaian
1. Independensi 88,50 Sangat Memadai
2. Kemampuan Profesional 82,86 Memadai
3. Lingkup Pekerjaan 85,75 Memadai
4. Pelaksanaan Kegiatan Audit 85,20 Memadai
5. Manajemen Bagian Audit 82,00 Memadai
Jumlah 424,31

Sumber: Hasil penelitian yang telah diolah

Untuk mengetahui besarnya nilai rata-rata dari pelaksanaan audit internal seluruhnya,
maka dapat dicari dengan menggunakan rumus:

;=&:%:84,86
n
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Dari perhitungan nilai rata-rata secara keseluruhan, Audit Internal (variabel X) pada
Satuan Pengawasan Intern (SPI) PT Dirgantara Indonesia (Persero) sudah memadai. Hal ini
ditunjukan dengan nilai rata-rata sebesar 84,86 yang termasuk pada kategori memadai yaitu
berkisar antara 71 - 87.

Pengendalian merupakan salah satu fungsi manajemen yang sangat penting. Melalui
fungsi pengendalian ini, manajemen merasa terjamin bahwa seluruh anggota organisasi
melaksanakan seluruh apa yang dikehendaki oleh manajemen. Pengendalian Intern sangat
diperlukan oleh perusahaan untuk meminimalkan penyimpangan dan penyelewengan yang
dapat terjadi pada perusahaan. Oleh karena itu, dibutuhkan suatu pengendalian yang efektif
sebagai alat bantu manajemen untuk mencapai sasaran dan tujuan perusahaan yang telah
ditetapkan.

Gambaran mengenai variabel Y (Efektivitas Pengendalian Intern Biaya Produksi)
secara keseluruhan dapat dilihat pada tabel rekapitulasi rata-rata jawaban untuk variabel Y
dibawah ini:

Tabel 4
Rekapitulasi Rata-Rata Jawaban Untuk Variabel Y
Audit Internal yang Memadai Rata-rata | Kriteria penilaian
1. Lingkungan Pengendalian 79,00 Efektif
2. Penaksiran Risiko 86,50 Efektif
3. Aktivitas Pengendalian 76,60 Efektif
4. Sistem Informasi dan Komunikasi 81,00 Efektif
5. Pemantauan (Monitoring) 82,50 Efektif
Jumlah 406,05

Sumber: Hasil penelitian yang telah diolah

Untuk mengetahui berapa nilai rata-rata dari efektivitas pengendalian intern biaya
produksi secara keseluruhan, maka dapat dicari dengan menggunakan rumus:

;=&=M=81,21
n

Setelah dilakukan perhitungan, nilai rata-rata secara keseluruhan mengenai efektivitas
pengendalian intern biaya produksi (variabel Y) pada PT Dirgantara Indonesia (Persero)
telah dilakukan dengan efektif. Hal ini ditunjukan dengan nilai rata-rata sebesar 81,21 yang
termasuk dalam kategori efektif, yaitu berkisar antara 71 - 87.

Untuk pengujian hipotesis dalam penelitian ini, dilakukan dengan menggunakan rumus
koefisien korelasi Product Moment Karl Pearson, dengan perhitungan sebagai berikut:

o= nzxiyi_(zxixzyi)

: \/."inz_(zxf)z__”zyiz—( yi)ZJ

_ 1372712,640 -1325712,029
\/55338,877 x 67689,232

r, =0,768

xy
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Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai g adalah sebesar 0,768, dimana
L ing Vraber yaitu 0,768>0,444, maka diperoleh kesimpulan bahwa audit internal yang memadai
berpengaruh terhadap efektivitas pengendalian intern biaya produksi pada PT
Dirgantara Indonesia (Persero). Dari tabel 5, dapat dilihat bahwa keeratan hubungan antara
variabel X dan variabel Y termasuk kategori kuat, sebab nilai 0,768 berada antara 0,600 dan

0,799 yaitu 0,600 <0,768< 0,799.

Tabel 5
Interpretasi Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Hubungan

0,00 —-0,199 Sangat Rendah
0,20 - 0,399 Rendah
0,40 - 0,599 Sedang
0,60 — 0,799 Kuat
0,80 — 1,000 Sangat Kuat

Sumber: Sugiyono (2008:214)

Untuk mengetahui seberapa besar variabel X (Audit Internal) mempengaruhi variabel
Y (Efektivitas Pengendalian Intern Biaya Produksi) dengan melakukan perhitungan koefisien
determinasi dengan perhitungan sebagai berikut:
Kd r’x 100%
(0,768)* X 100%
0,590X 100%
= 59,00 %

Dari hasil perhitungan di atas, daya determinasi variabel X terhadap variabel Y adalah
sebesar 59,00%. Nilai tersebut menunjukan bahwa variabel X memberikan pengaruh sebesar
59,00% terhadap variabel Y, ini berarti bahwa audit internal mempunyai pengaruh yang tinggi
terhadap efektivitas pengendalian intern biaya produksi. Sedangkan sisanya sebesar 41,00%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Faktor-faktor
lain yang mempengaruhi efektivitas pengendalian intern biaya produksi pada PT Dirgantara
Indonesia yaitu Sistem Informasi Akuntansi/Manajemen (SIA/SIM) dan anggaran biaya
produksi.

4. Kesimpulan dan Saran
4.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian pada unit Satuan Pengawasan Intern (SPI) pada PT
Dirgantara Indonesia (Persero) Bandung mengenai pengaruh audit internal terhadap efektivitas
pengendalian intern biaya produksi, dapat disimpulkan bahwa :
1. Pelaksanaan audit internal oleh Satuan Pengawasan Internal (SPI) pada PT Dirgantara
Indonesia (Persero) Bandung telah memadai.
2. Secara keseluruhan, efektivitas pengendalian intern biaya produksi PT Dirgantara
Indonesia (Persero) Bandung telah dilaksanakan dengan efektif.
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3. Pelaksanaan audit internal oleh Satuan Pengawasan Internal (SPI) pada PT Dirgantara

Indonesia (Persero) Bandung, memberikan pengaruh yang tinggi terhadap efektivitas
pengendalian intern biaya produksi. Adapun faktor-faktor lain yang yang mempengaruhi
efektivitas pengendalian intern biaya produksi pada PT Dirgantara Indonesia (Persero)
Bandung, yaitu Sistem Informasi Akuntansi/Manajemen (SIA/SIM) dan anggaran
biaya produksi.

4.2. Saran

Setelah melakukan penelitian dan memperoleh data-data untuk melakukan analisis dan

memperoleh kesimpulan, pada bagian ini penulis mencoba mengajukan beberapa saran yang
berhubungan dengan pengaruh audit internal terhadap efektivitas pengendalian intern biaya

produksi, yaitu :

1.

Salah satumasalah yang dihadapioleh PT. Dirgantara Indonesiaadalah belum optimalnya
penaksiran dan pengendalian risiko oleh pihak manajemen, untuk itu peran SPI sebagai
katalistor harus ditingkatkan, sehingga diharapkan dapat membimbing manajemen
dalam mengenali risiko-risiko yang mengancam pencapaian tujuan organisasi.
Kualifikasi audit internal harus terus dikembangkan secara aktif dengan mengikuti
seminar-seminar serta pelatihan dan pendidikan yang berhubungan dengan audit internal
agar wawasan dan pengetahuan auditor semakin luas. Dengan semakin berkualitasnya
auditor, maka kemampuan untuk memahami permasalahan, melakukan analisis dan
memberikan rekomendasi akan semakin baik.

Pengendalian intern biaya produksi dengan menggunakan sistem komputerisasi
harus lebih diawasi secara berkesinambungan untuk mencegah manipulasi data dan
kecurangan-kecurangan yang dapat merugikan perusahaan, sehingga biaya produksi
yang dikeluarkan sesuai dengan biaya produksi yang dianggarkan.

Untuk peneliti selanjutnya yang tertarik pada permasalahan yang serupa, sebaiknya
melakukan penelitian terhadap faktor-faktor lain yang mempunyai pengaruh terhadap
efektivitas pengendalian intern biaya produksi, seperti Sistem Informasi Akuntansi/
Manajemen (SIA/SIM) dan anggaran biaya produksi, mengingat faktor-faktor tersebut
mempunyai pengaruh yang tinggi terhadap efektivitas pengendalian intern biaya
produksi.
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PENGARUH HARGA, PROMOSI DAN MEREK
TERHADAP PENJUALAN BARANG PHARMASI
DI PT. ANUGRAH PHARMINDO LESTARI

(The Effect for price, promotion, brand to sales pharmacy goods
Case in PT. Anugrah Pharmindo Lestari)

Maduretno Widowati*)

Abstract

Amount of sales PT. Anugrah Pharmindo Lestari Semarang from 2001 till 2007 showed
no positive trend. That between the realization of sales every year and target couldn’t be
achieved. So the managers needs to know variable related to marketing for getting increasing
of sales volume. Marketing activity not only activities to selling goods and services to
consumers but also activities to know what the consumers wants.

This research has been implemented on February 2008. There were 98 agents of PT.
Anugrah Pharmindo Lestari in central java are chosen as the object of the research. Data
analysis carried out by spread of the questioner to the object of research.

The research hypothesis were tested by using classical assumption, multiple regression,
T-test, F-test and also coefficient of determination (R?). The result of this research show that
Price, Promotion, and brand in simultaneous having significantly affected to sales.

Keywords : Price, Promotion, Brand, and Sales

Abstraksi

PT. Anugrah Pharmindo Lestari Semarang sejak tahun 2001 sampai dengan 2007 nilai
penjualannya tidak selalu menunjukkan trend positif, dimana realisasi penjualan per tahun
dengan target yang sudah ditetapkan perusahaan tidak selalu terpenuhi. Sehingga untuk dapat
meningkatkan volume penjualan perlu mengetahui variabel apa saja yang dapat berkaitan
dengan pemasaran. Aktivitas pemasaran itu bukan saja hanya menjual barang dan jasa kepada
konsumen, tetapi juga harus memahami apa yang sebenarnya dibutuhkan komsumen.

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Februari 2008 dengan objek penelitian di 98
agen PT. Anugrah Pharmindo Lestari wilayah Jawa Tengah. Pengumpulan data dilakukan
dengan menyebarkan daftar pertanyaan keseluruh agen.

Dalam menguji hipotesis penelitian pengulis menggunakan classical assumption, untuk
menguji regresi berganda, uji-t, uji-f serta koefisien Determinasi (R?). Hasil dari penelitian ini
menginformasikan bahwa harga, promosi, dan merek mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap penjulan.

Kata kunci: Harga, Promosi, Merek, dan Penjualan

*) Dosen STIE Pelita Nusantara Semarang
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1. Pendahuluan
1.1. Latar Belakang

Perusahaan swasta era pasar bebas ini di tuntut untuk lebih berinovasi dalam persaingan
yang kompetitif antar perusahaan sejenis. Perusahaan dituntut untuk dapat menguasai pasar
dengan menggunakan produk yang telah dihasilkannya. Dengan kemampuan menguasai suatu
pasar yang ada, dapat memungkinkan suatu perusahaan memperoleh dana untuk membiayai
kegiatan operasinya, pengembangan dan faktor lainnya. Untuk hal itu, perusahaan harus
melakukan suatu konsolidasi yang mengarah ke dalam maupun keluar agar dapat mengetahui
kelemahan, kekuatan, peluang serta hambatan yang mungkin diketahui apabila perusahaan
dapat memutuskan tugas manajemen yang berkompetisi di pasar.

PT. Anugrah Pharmindo Lestari Semarang adalah perusahaan swasta yang bergerak
dalam penjualan produk- produk farmasi dituntut untuk dapat bersaing dengan sesama
kompetitor sejenis yang ada di wilayah Semarang dan sekitarnya dalam hal penjualan dan
inovasi produk barang farmasi. Hal ini berarti merupakan suatu tugas yang harus dilakukan
manajemen pemasaran. Menurut Kotler (2005 : 15) yang dimaksud dengan manajemen
pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan dari pemberian
harga, promosi, merek dan distribusi dari barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan
pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelayanan organisasi.

Kalau diperhatikan kegiatan suatu manajemen pemasaran akan relatif lebih sulit dan
sangat vital bagi perusahaan. Hal ini disebabkan karena pada dasarnya semua aktivitas
dan prestasi perusahaan bermuara pada bidang pemasaran. Misalnya kemampuan untuk
berproduksi akan ditentukan produk apa yang harus dihasilkan yang dapat diterima di
pasar atau tidak. Untuk mengantisipasi hal tersebut maka bidang pemasaran berperan untuk
menjembatani keinginan konsumen dan perusahaan. Nilai penjualan PT Anugrah Pharmindo
Lestari Semarang Sejak tahun 2001 sampai dengan tahun 2007 tidak selalu menunjukan trend
positif, dimana realisasi penjualan pertahun dengan target yang sudah ditetapkan perusahaan
tidak selalu terpenuhi. Volumen penjualan PT Anugrah Pharmindo Lestari Semarang selama
tahun 2001-2007 sebagai berikut :

Tabel 1.1 Target dan Realisasi Penjualan barang
PT Anugrah Pharmindo Lestari (APL) Semarang Tahun 2001-2007 (Jutaan)

Tahun Target Realisasi %
2001 35918,7 36 173,3 0,71%
2002 37 136,4 35291,8 -4,97%
2003 38 703,1 39 241,5 1,39%
2004 40 579,9 42 338,3 4,33%
2005 41471,6 43 509,1 4,91%
2006 43 2440 40 018,8 -7,46%
2007 44 005,5 45 320,8 2,99%
Rata - rata 40 151,3 40 270,5 0,27%

Sumber : Data APL yang diolah
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Gambar 1.1. Target dan Realisasi Penjualan
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Berdasarkan tabel dan grafik penjualan produk- produk farmasi PT Anugrah Pharmindo
Lestari Semarang tersebut diatas dapat simpulkan bahwa masih perlu ditingkatkan dalam hal
peningkatan volume penjualan dengan lebih mengoptimalkan pemasaran, hal ini mengingat
target dan realisasi penjualan dari tahun 2001-2007 mengalami fluktuatif naik turun namun
terlihat bahwa trend grafiknya cenderung naik. Dengan memperhatikan kondisi internal
maupun eksternal dari perusahaan, kemudian disusun strategi pemasaran untuk meraih
setiap peluang yang ada yang dikenal dengan strategi bauran pemasaran. Bauran pemasaran
atau marketing mix menurut Philip Kotler adalah :” kumpulan variabel-variabel yang dapat
digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen.’” Aktivitas pemasaran
itu bukan saja hanya menjual barang dan jasa kepada konsumen, tetapi para pemasar harus
mempunyai pengetahuan yang luas dan dapat memahami apa yang sebenarnya dibutuhkan
oleh konsumen. Variabel-variabel yang cukup dominan dalam mempengaruhi aktivitas
pemasaran di PT Anugrah Pharmindo Lestari Semarang adalah harga, promosi dan merek.

Harga jual mempunyai implikasi yang cukup luas perusahaan maupun konsumen. Harga
yang terlalu tinggi dapat menimbulkan kemungkinan menurunnya daya saing. Sebaliknya
harga rendah dapat menyebabkan kerugian, khususnya bila biaya meningkat. Hal ini terutama
akan menjadi masalah bagi perusahaan yang baru berdiri.

Promosi merupakan salah satu variable didalam Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam aktivitas pemasaran produk barang
atau jasa mereka. Bentuk promosi yang dapat dilakukan adalah periklanan, tenaga penjual,
publisitas, dan promosi penjualan.

Keputusan lain mengenai kebijakan produk yang perlu diperhatikan adalah mengenai
model, merek, label dan kemasan. Untuk itu ada beberapa kemungkinan misalnya membuat
model tertentu sebagai ciri sebagian atau seluruh produk yang dipasarkan perusahaan.
Membuat merek yang berlainan untuk produk yang sama untuk setiap produk yang ditawarkan
serta membuat merek tersendiri untuk setiap jenis produk. Sedangkan keputusan mengenai
label hendaknya memperjelas informasi kepada konsumen, mempunyai efek promosi dan
lain-lain.

1.2 Perumusan Permasalahan.
Dari ulasan mengenai latar belakang masalah dan melihat pentingnya harga, promosi,
merek terhadap penjualan barang pharmasi PT. Anugrah Pharmindo Lestari, maka pemecahan
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masalah melalui penelitian adalah relevan. Selain itu, juga dapat diidentifikasi bahwa
Penjualan erat kaitannya dengan harga, promosi, merek

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian.
1.3.1. Tujuan Penelitian :
Bertitik tolak dari permasalahan yang ada, maka tujuan penelitian ini meliputi sebagai
berikut :
1. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap penjualan barang pharmasi PT. Anugrah
Pharmindo Lestari
2. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap penjualan barang pharmasi PT.
Anugrah Pharmindo Lestari
3. Untuk menganalisis pengaruh merek terhadap penjualan barang pharmasi PT. Anugrah
Pharmindo Lestari
4. Untuk menganalisis pengaruh harga, suku bunga, merek secara simultan terhadap
penjualan barang pharmasi PT. Anugrah Pharmindo Lestari

1.3.2. Kegunaan Penelitian
Selain tujuan diatas, hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai berikut :
1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan masukan pada PT.
Anugrah Pharmindo Lestari dalam strategi pemasaran produk pharmasi.
2. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dipergunakan sebagai bahan masukan dan
sekaligus memberikan rekomendasi bagi PT. Anugrah Pharmindo Lestari, terutama
dalam penyusunan strategi faktor faktor yang dominan terhadap penjualan barang.

2. Pembahasan
2.1. Tinjauan Pustaka
2.1.1. Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan
pertukaran segala sesuatu yang bernilai (product of value) dengan orang atau kelompok lain
(Kotlerdkk. (1999: 7). Tujuan pemasaran adalah berorientasi pasaruntuk memahami kebutuhan
dan keinginan konsumen, memberikan pengarahan bagi kegiatan-kegiatan penjualan yang
menguntungkan, dan mengkoordinasikan kegiatan pemasaran untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan tersebut. Strategi pemasaran dan strategi bauran pemasaran menurut Kotler (1997
: 82) mempunyai hubungan yang tidak terpisahkan. Strategi bauran pemasaran merupakan
salah satu alat dari strategi pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan, khususnya dalam
fungsi penciptaan pertukaran. Strategi pemasaran mencakup faktor eksternal dan internal
perusahaan, sedangkan strategi bauran pemasaran merupakan ide dasar dan fungsi generik
dari pemasaran yang terdiri atas elemen produk, harga, tempat, dan promosi untuk membentuk
terjadinya penjualan.
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2.1.2. Harga

Harga menurut Kotler (1997 : 93) adalah nilai suatu barang dan jasa yang diukur dengan
sejumlah uang. Berdasarkan nilai tersebut seseorang atau perusahaan bersedia melepaskan
barang atau jasa yang dimiliki kepada pihak lain. Di dalam perusahaan, harga suatu barang
atau jasa merupakan penentuan bagi permintaan pasar. Harga dapat mempengaruhi posisi
persaingan perusahaan. Keputusan tentang harga tidak pernah boleh dilakukan secara
kebetulan. Pada produk yang umum, penurunan harga dapat menaikkan penjualan, sedangkan
pada produk yang membawa citra bergengsi, kenaikan harga akan menaikkan penjualan
karena produk dengan harga tinggi akan menunjukkan prestasi seseorang.

2.1.3. Promosi

Promosimencerminkankegiatan-kegiatanyangmengkomunikasikankeunggulanproduk
dan membujuk konsumen untuk membelinya. Jadi, promosi ini merupakan komponen yang
dipakai untuk memberikan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan. Promosi adalah
salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya
suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu
akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Adapun kegiatan-
kegiatan yang termasuk dalam promosi adalah periklanan, promosi penjualan, personal
selling dan publisitas. Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan
kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar. Konsep
yang umum sering digunakan untuk menyampaikan pesan adalah apa yang disebut sebagai
bauran promosi (promotional mix).

2.1.4. Merek (Brand)

Merek didefinisikan sebagai kombinasi dari atribut-atribut, dikomunikasikan melalui
nama atau simbol yang dapat mempengaruhi proses pemilihan suatu produk/layanan
di benak konsumen. Merek merupakan nama dan atau simbol seperti logo, trademark
dan sekumpulan desain unik yang mengindentifikasi produk atau jasa dari penjual dan
membedakannya dari produk dan jasa milik pesaing (Kotler, 2003). Merek sangat bernilai
karena mampu mempengaruhi pilihan atau preferensi konsumen. Sebuah merek yang baik
dapat memberikan tanda adanya superioritas produk terhadap konsumen yang mengarah
pada sikap yang menguntungkan dan membawa kinerja penjualan dan keuangan yang lebih
baik bagi perusahaan.

2.1.5. Penjualan

Penjualan adalah proses di mana sang penjual memastikan, mengantisipasi, dan
memuaskan kebutuhan atau keinginan sang pembeli agar dapat dicapai manfaat, baik bagi
yang menjual maupun bagi sang pembeli yang berkelanjutan dan menguntungkan kedua
belah pihak (Winardi, 1991 : 3). Jadi, penjualan merupakan proses pertukaran barang/jasa
antara penjual dan pembeli, dengan alat tukar berupa uang dan orang yang menjual sesuatu
akan mendapatkan imbalan berupa uang. Dalam penjualan penjual dituntut untuk memiliki
bakat seni serta keahlian untuk mempengaruhi orang lain. Bakat inilah yang sering tidak
dimiliki oleh setiap orang karena tidaklah mudah untuk mengarahkan kemauan calon pembeli
dengan cara mengemukakan berbagai alasan serta pendapatnya
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2.2. Kerangka Pemikiran Teoritis
Berdasarkan permasalahan yang dihadapi dan landasan teori yang ada, maka kerangka
pemikiran teoritis penelitian ini dapat dilihat pada gambar berikut :

Gambar 2.1 Kerangka Pikir
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2.3. Hipotesis

Bertitik tolak dari permasalahan yang diajukan dan tujuan penelitian serta tinjauan
pustaka mengenai penelitian diatas, maka hipotesis yang diajukan adalah sebagai berikut:
HI1. Diduga ada pengaruh yang signifikan antara harga terhadap penjualan
H2. Diduga ada pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap penjualan
H3. Diduga ada pengaruh yang signifikan antara merek terhadap penjualan
H4. Diduga ada pengaruh yang signifikan antara harga, promosi dan merek secara simultan

terhadap penjualan

2.4. Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian yang digunakan adalah penelitian eksplanasi (penjelasan) dan
cross sectional, yaitu bagaimana variabel-variabel yang diteliti itu akan menjelaskan obyek
yang diteliti melalui data yang terkumpul dan pengamatan hanya dilakukan satu kali saja
(Sugiyono :1999). Seluruh data yang diperoleh akan diproses dan diolah dengan suatu analisa
kuantitatif. Walaupun ada banyak faktor yang mempengaruhi penjualan namun dalam
penulisan ini akan dibahas khusus mengenai variabel harga, promposi dan merek. Objek
pada penelitian ini adalah para agen/distributor/apotik/ poliklinik/rumah sakit rekanan PT.
Anugrah Pharmindo Lestari yang tersebar di wilayah Jawa Tengan sebanyak 98 agen.

2.5. Jenis dan Sumber Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini berupa data primer dan data sekunder, yang
berbentuk kuantitatif dan kuantitatif. Data kuantitatif berupa angka-angka, skala-skala,
tabel-tabel, formula dan sebagainya yang sedikit banyak menggunakan matematika. Data
kuantitatif berupa data yang sukar diukur dengan angka ataupun ukuran lain yang sifatnya
eksakta. Sumber data yang mendukung jawaban permasalahan dalam penelitian berasal dari
data primer dan data sekunder.
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2.6. Teknik Analisis Data

Dalam menguji hipotesis penelitian, penulis akan menggunakan program SPSS 12.0.
Setelah mendapatkan data primer tentang dependent variables (Y) yaitu penjualan dan
data primer tentang independent variables berupa harga, promosi dan merek dari jawaban
responden. Hasil jawaban responden kemudian ditabulasikan, dengan mengubah jawaban
responden menjadi kuantitatif melalui penggunaan skala likert.

2.7. Uji Validitas dan Reliabilitas
2.7.1. Uji Validitas

Validitas merujuk sejauh mana suatu uji dapat mengukur apa sebenarnya yang ingin
diukur (Ancok, 2002). Dalam konteks ini validitas menunjukkan kepada kita apakah instrumen
penelitian yang kita gunakan benar-benar merupakan alat yang tepat untuk mengukur data
yang kita peroleh.
2.7.2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas akan digunakan dengan menghitung nilai alfa atau dengan Cronbach's
Alpha. Penghitungan Cronbach's Alpha dilakukan dengan menghitung rata-rata interkorelasi
di antara butir-butir pernyataan dalam kuesioner. Secara umum, Sekaran (2000) menyatakan
bahwa reliabilitas yang ditentukan oleh nilai Cronbach s Alpha — kurang dari 0,06 dinyatakan
kurang baik. Cronbach’s Alpha dengan nilai range 0,70 dinyatakan dapat diterima dan nilai
lebih dari 0,80 adalah baik.

2.8. Uji Penyimpangan Asumsi Klasik
2.8.1. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, dependent dan
independent variable keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. Model regresi
yang baik adalah model yang memiliki distribusi data normal atau mendekati normal (Imam
Ghozali, 2002).

2.8.2. Uji Multikolinearitas
Pengujian terhadap multikolinearitas dilakukan untuk mengetahui apakah antara

varaibel bebas dalam model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel bebas (Santoso, 2000).
Pengujian ada tidaknya gejala multikolinieritas dilakukan dengan memperhatikan nilai VIF
(Variance Inflation Factor):

a. Nilai VIF < 10, maka tidak terjadi multikonieritas (baik)

b. Nilai VIF > 10, maka terjadi multikonieritas.

2.8.3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dalam penelitian ini menggunakan scatterplot pada uji regresi.
Dalam uji ini yang perlu diperhatikan adalah ada tidaknya pola tertentu pada scatterplot dari
variabel tidak bebas. Jika tidak terdapat pola tertentu maka tidak terjadi heteroskedastisitas
namun apabila terdapat pola tertentu maka terjadi heteroskedastisitas pada data yang digunakan
dalam penelitian ini (Santoso, 2000).
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2.8.4. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi dilakukan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi linier
ada korelasi data untuk periode tertentu dengan data sebelumnya. Dengan kata lain kebebasan
(independensi) data model regresi yang baik adalah yang terbebas dari autokorelasi. Untuk
melakukan uji autokorelasi, pada penelitian ini digunakan besaran Durbin Watson. bila DW
terletak antara 4 — du dan du, maka pada model persamaan regresi yang diajukan tidak terdapat
autokorelasi baik positif maupun negatif.

2.9. Analisis Regresi Ganda

Regresi atau peramalan adalah suatu proses memperkirakan secara sistematis tentang
apa yang paling mungkin terjadi di masa yang akan datang berdasarkan informasi masa
lalu dan sekarang sehingga kesalahan dapat diperkecil (Sudjana, 1995). Kegunaan regeresi
berganda untuk menguji pengaruh antara variabel bebas : harga, promosi dan merek secara
parsial maupun simultan terhadap variabel tidak bebas (penjualan dengan rumus sebagai
berikut :

Y=b,+bX, +bX,+b3X3+E

Keterangan:
Y = Penjualan, X, = Harga, X, = Promosi, X, =Merek
b, Konstanta , b, b, b, = Koefisien regresi parameter penduga
E standar error

2.9.1. Uji Parsial (Uji t)

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu variabel
penjelas secara individual dalam menerangkan variabel terikat.Pengujian hipotesis dengan
uji-t, untuk membandingkan nilai P dengan nilai a pada taraf nyata 95% dan a = 0,05.

1) Ho diterima dan Ha ditolak apabila t

signifikan dari X, terhadap Y.

2) Ho ditolak dan Ha diterima apabila fitung =~ Taber® SECATA parsial ada pengaruh yang

signifikan dari Xi terhadap Y.

hitung t .- Secara parsial tidak ada pengaruh yang

2.9.2. Uji Simultan (Uji F)

Menurut Kuncoro (2001: 98) uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua
variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama
terhadap variabel terikat.

Kriteria pengujian siginifikasi model regresi ganda secara bersama-sama :

1) Ho diterima dan Ha ditolak apabila Frime < Fuaber dengan demikian secara bersama-

sama tidak ada pengaruh yang signifikan dari X , X, terhadap Y.

2) Ho ditolak dan Ha diterima apabila Fiiume = Fuaber dengan demikian secara bersama-

sama ada pengaruh yang signifikan dari X, X, terhadap Y.
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2.9.3. Determinasi (R?)

Menurut Setiaji (2004: 20) koefisien determinasi (R2 ) pada intinya digunakan untuk
mengukur seberapa jauh kemampuan variabel bebas dalam menerangkan variabel yang
terikat. Besarnya pengaruh variabel bebas terhadap variabel tergantung dapat diketahui dari
besarnya koefisien determinasi berganda (R?). Jika R? yang diperoleh dari hasil perhitungan
mendekati satu, maka dapat dikatakan bahwa sumbangan dari variabel bebas terhadap variasi
variabel tergantung semakin besar. Sebaliknya jika R? semakin kecil atau mendekati nol,
maka dapat dikatakan bahwa sumbangan dari variabel bebas terhadap variasi nilai variabel
tergantung semakin kecil.

2.10. Hasil Pengujian Validitas dan Reabilitas
2.10.1. Pengujian Validitas

Koefisien korelasi yang tinggi menunjukkan kesesuaian antara item dengan fungsi
ukuran secara keseluruhan. Dengan bantuan program SPSS 12.00 diperoleh angka Corrected
Item-Total Correlation /t

Kriteria validitas jika -
L tabel, maka pertanyaan yang diajukan valid
Tiune < T tabel, maka pertanyaan yang diajukan tidak valid
Tabel 4.1. Hasil Uji Validitas
Variabel Item /Kode T g L. Status
Harga (X)) X-1 0,605 > 0,204 Valid
X2 0,416 > 0,204 Valid
X3 0,627 > 0,204 Valid
X,-4 0,379 > 0,204 Valid
Promosi (X,) X,-1 0,388 > 0,204 Valid
X2 0,351 > 0,204 Valid
X3 0,371 > 0,204 Valid
X4 0,484 > 0,204 Valid
Merek (X,) X,-1 0,471 > 0,204 Valid
X,-2 0,586 > 0,204 Valid
X3 0,535 > 0,204 Valid
X4 0,565 > 0,204 Valid
Penjualan (Y) Y, 0,514 > 0,204 Valid
Y, 0,474 > | 0204 Valid
Y, 0,430 > 0,204 Valid
Y, 0,417 > 0,204 Valid
Dari Tabel 4.2 terlihat bahwa seluruh nilai r,, > 1 (7 product moment) dengan

tingkat kepercayaan 95% (o = 5%, dk =n-k-1=95-3 -1 =91, makar_ sebesar 0,204).
Sehingga dapat disimpulkan bahwa data keseluruhan yang ada dari hasil kuesioner adalah

valid.
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2.10.2. Pengujian Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk menguji reliabel atau tidaknya suatu pertanyaan yang
telah valid dan dilakukan dengan menggunakan alpha cronbach.

Table 4.2 Hasil uji reliabilitas Variabel Penelitian

Variabel Koefisien alpha Kesimpulan
Harga (X,) 0,713 > 0,60 Reliabel
Promosi (X)) 0,617 > 0,60 Reliabel
Merek (X,) 0,743 > 0,60 Reliabel
Penjualan(Y) 0,677 > 0,60 Reliabel

Dari table 4.3 diatas dapat dilihat bahwa masing-masing variable memiliki nilai alpha
diatas 0,60 yang berarti dapat dikatakan bahwa data yang ada dari keseluruhan variable adalah
reliable (andal), maka data tersebut layak dipakai sebagai alat ukur dalam penelitian.

2.11. Hasil Uji Penyimpangan Asumsi Klasik
Model persamaan regresi agar memenuhi syarat sebagai Best Linear Unbiased Estimator
(BLUE) maka perlu pengujian asumsi klasik.

2.11.1. Uji Normalitas
Normalitas data dalam penelitian dilihat dengan cara memperhatikan penyebaran
data pada normal P-Plot of Regression Standardized Residual.

Gambar 4.1
Uji Normalitas P-Plot of Regression

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Penjualan

1.0

o o
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1 1
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o
N
1

0.0

Berdasarkan sebaran data yang menyebar disekitar garis diagonal pada “P-Plot of
Regression Standardized Residual” sesuai gambar diatas, hasil pengolahan data didapatkan
hasil bahwa semua data terdistribusi secara normal dan tidak terjadi penyimpangan, sehingga
data yang dikumpulkan dapat diproses dengan metode-metode selanjutnya.
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2.11.2. Uji Multikolinearitas

Dari Tabel 4.3 dibawah ini dapat dilihat nilai VIF variabel bebas tidak lebih dari
10, dengan kata lain dalam model ini tidak ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas
atau tidak terjadi multikolinieritas. Dengan demikian model regresi layak digunakan untuk
aplikasi dalam persamaan regresi.

Table 4.3. Uji Multikolinearitas Variabel Bebas

Variabel VIF Kesimpulan
H X1 5884 | < | 10

arga (' ) : Tidak terjadi
Promosi (X2) 1,460 | < | 10 Multikolinieritas
Merek (X3) 6,537 | < | 10

2.11.3. Uji Heteroskedastisitas

Hasil pengujian heteroskedasititas pada tampilan grafik Scatterplot dibawah ini
menunjukan persebaran antara nilai prediksi variabel terikat dengan residunya tidak
membentuk suatu pola yang pasti, atau terjadi persebaran yang tidak menggerombol
membentuk suatu pola yang teratur. Dengan kata lain dalam model regresi tidak terjadi suatu
gejala heterokedastisitas.

Gambar 4.2
Uji Heterokesdastisitas dengan grafik Scatterplot

Scatterplot

Dependent Variable: Penjualan

Regression Standardized Predicted Value
0
9

Regression Studentized Residual

2.11.4. Uji Autokorelasi

Dari regression diperoleh angka DW 2,228 dengan jumlah N=95 dan jumlah variable
(k) =3 serta a = 5 %, diperoleh angka d/ = 1,60 dan du =1,73 sehingga diperoleh 4 — dl =
4 -1,60=2,40 dan 4 — du=4 — 1,73 =2,27.
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Gambar 4.3

Uji Durbin Watson
dl du DW 4-du 4 -dl
1.60 1.73 2008 2.27 2.40

Karena nilai DW = 2,228 terletak antara du dan (4 — du) maka pada model persamaan
regresi yang diajukan tidak terdapat autokorelasi baik positif maupun negatif.

2.12. Hasil Analisis Regresi Berganda

Dari hasil analisis sebelumnya telah terbukti bahwa model persamaan yang diajukan
dalam penelitian ini adalah telah memenuhi empat kriteria asumsi klasik sehingga persamaan
dalam penelitian ini sudah dianggap baik. Rangkuman Hasil Analisis Regresi dapat dilihat
pada tabel 4.4 dibawah ini :

Tabel 4.4 Rangkuman Hasil Analisis Regresi

Unstanda.r dized Collinearity Statistics
Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Tolerance VIF
1 | (Constant) 1,228 0,969 | 1,268 | 0,208
2 | X -Harga -0,113 0,137 -825| 0,411 0,170 5,884
3 | X,-Promosi 0,341 0,071 | 4,818 | 0,000 0,685 1,460
4 | X,-Merek 0,693 0,139 5,000 | 0,000 0,153 6,537
Konstanta = 1,228 thung = 75,487
R?=0,713 F o= 2,7047
Multiple R = 0,845 p =0,000

Dependent Variable: Penjualan (Y)

Model Regresi :

Y=1228-0,113X, +0,341 X, + 0,693 X, + ei

Makna dari persamaan diatas sebagai berikut :
a. Konstanta 1,228 : jika tidak ada harga, promosi dan merek maka penjualan (Y)

sebesar 1,228

b. Koefisien regresi harga adalah sebesar - 0,113, artinya bahwa harga bengaruh
negative sebesar - 0,113, dengan kata lain apabila harga meningkat Rp. 1000, maka
akan menurunkan penjualan sebesar - 113 atau sebaliknya bila harga turun - Rp.
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1000, maka akan menaikan penjualan sebesar 113, dengan asumsi skor tanggapan
variabel bebas yang lain tetap

c. Koefisien regresi promosi adalah sebesar + 0,341 artinya bahwa promosi mempunyai
pengaruh sebesar 0,341 terhadap penjualan atau dengan kata lain, jika dilakukan
promosi, maka akan meningkatkan penjualan, dengan asumsi bahwa nilai dari
varabel-variabel bebas yang lain tetap.

d. Koefisien regresi merek adalah sebesar + 0,693, dapat dijelaskan bahwa variabel
merek mempunyai pengaruh sebesar 0,693 terhadap volume penjualan. Apabila
merek produk lebih dikenal konsumen, maka akan meningkatkan penjualan suatu
produk.

2.13. Hasil Pengujian Hipotesis
2.13.1. Pengujian Hipotesis pada Uji Parsial (Uji t)

Pengujian hipotesis ini untuk menguji hipotesa pertama, kedua dan ketiga yaitu: apakah
harga, promosi dan merek secara parsial berpengaruh signifikan terhadap penjualan. Dengan
Tingkat kesalahan oo = 5 % dan serta nilai t , = 1,9852, Dari nilai T hitung pada tabel
4.4 serta uraian hipotesa diatas dapat disimpulkan bahwa Merek dan Promosi mempunyai
pengaruh positif yang signifikan terhadap Penjualan. Merek (X,) mempunyai berengaruh
lebih signifikan terhadap Penjualan dibandingkan Promosi (X,). Sedangkan Harga (X))
mempunyai berpengaruh negative yang tidak signifikan terhadap Penjualan. Bila harga
dinaikan maka akan berakibat pada penurunan volume penjualan.

Gambar 4.4
Pengujian hipotesis antara Harga (X)), Promosi (X))
dan Merek (X,) secara parsial terhadap Penjualan (Y)

Daerah Penolakan Ho

X1 X2 X3

Daerah Pen¢grimaan Ho

-2.0141 43818 0 2.0141 4.818 5.000

2.13.2. Pengujian Hipotesis pada Uji Simultan (uji F)

Pengujian hipotesis ini untuk menguji hipotesa keempat yaitu: apakah Harga (X)),
Promosi (X)) dan Merek (X,) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Penjualan
dengan tingkat kesalahan o~ =5%. dan F ,  =2,7047 (k=3),

Dari Tabel 4.4 diketahui bahwa Fhitung =75487>F =2,7047.

Hal ini berarti variabel Harga (X,), Promosi (X)) dan Merek (X,) secara simultan
mempunyai pengaruh yang sangat signifikan terhadap Penjualan (Y). Hal ini diperkuat oleh
nilai signifikansi yaitu : sig = 0,000 < 0,05 (a=5%).
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2.13.3. Koefisien Determinasi (R?)
Dari hasil perhitungan dengan bantuan program SPSS 12.0, diperoleh nilai (R?).

Model Regresi Multiple Regresion (R?»
Y=a+bX +bX +bX +ei 0,845 0,713

Nilai Koefisien Determinasi (R?) sebesar 0,845 atau sebesar 84,5 % pada model
regresi, dapat dikatakan bahwa naik turunnya volume penjualan dapat dijelaskan oleh Harga
(X)), Promosi (X,) dan Merek (X,) sebesar 84,5 % sedangkan 15,5 % sisanya dipengaruhi
oleh variabel lain diluar variabel bebas yang tidak dimasukan ke dalam model. Untuk melihat
keeratan hubungan atau korelasi antara ketiga variabel bebas harga, promosi dan merek
terhadap penjualan (Y) ditunjukkan oleh multiple regression yaitu sebesar 0,713 atau 71,3
%, menunjukkan bahwa hubungan antara ketiga variabel bebas terhadap variabel tidak bebas
adalah cukup erat.

3. Simpulan dan Saran

3.1. Simpulan

a. Pengujian secara parsial pada hipotesis pertama (H1) memberikan hasil yang tidak
dimana harga (X,) secara parsial hanya berpengaruh negative namun tidak signifikan
terhadap penjualan (a0 = 5%). Sedangkan pengujian hipotesis kedua (H2) dan ketiga
(H3) memberikan hasil yang mendukung. Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel
promosi (X,) dan merek (X,)secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
volume penjualan, dimana merek lebih berpengaruh signifikan dibandingkan dengan
promosi terhadap peningkatan volume penjualan.

b.  Pengujian secara simultan pada hipotesis keempat (H4), yaitu bahwa variabel harga
(X)), promosi (X,) dan merek (X,) secara simultan berpengaruh sangat signifikan
terhadap penjualan (Y).

3.2. Saran

a. Perlu melakukan evaluasi dalam penentukan harga produk baik produk lama maupun

yang baru, karena peningkatan harga akan berdampak pada penurunan penjualan
walaupun pengaruhnya kurang signifikan.. Hal ini berkaitan dengan harga produk
untuk barang yang sama dari perusahaan pesaing sehingga perlu kehati-hatian supaya
konsumen tetap tidak pindah ke lain produk.

b.  Untuk lebih mengenalkan produk obat-obatan produksi PT. Anugrah Pharmindo Lestari
(APL) pada masyarakat perlu dilakukan strategi pemasaran lewat promosi melalui
berbagai media elektronik terutama lewat visualisasi iklan di televisi supaya menarik
masyarakat untuk membeli.

c. Merek produk sangat berkaitan dengan image konsumen pada nilai barang serta kualitas
produk, sehingga yang perlu dilakukan adalah bagaimana menjaga loyalitas konsumen
dengan mempertahankan kualitas produk. Hal diharapkan konsumen tetap loyal pada
produk APL.
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LINGKUNGAN BISNIS
DAN PERSAINGAN BISNIS RITEL

(The Business Environment

and the Competition of Retail Business)

Tri Joko Utomo*¥)

Abstract

The rapid development of retail business is driven by market opportunities,
manufacturing business development, and government efforts to develop a retail business.
This growth brings the impact of increasing competition in the retail business players. Retail
business is divided into different types which vary based on classification according to shape,
size, and level of modernity.

Business environment consists of the internal environment in which the organization/
corporation has the ability to control it and the external environment that was divided into
macro and micro external environment.

Business competition can be analyzed using a systems approach to indicators known as
the Structure-Conduct-Performance (SCP). Business competition descript from the market
structure, strength, industry competition, and based on the level of product substitution.

Retail competition can be viewed from various aspects, namely the competition between
modern and traditional retail, competition among modern retailers, the competition among
traditional retailers, and competition among suppliers.

Keywords: Retail Business, Business Environment, Business Competition, Retail Business
Competition

Abstrak

Perkembangan bisnis ritel yang pesat didorong oleh terbukanya peluang pasar,
perkembangan usaha manufaktur, dan upaya pemerintah untuk mengembangkan bisnis ritel.
Perkembangan ini membawa dampak semakin ketatnya persaingan para pemain bisnis ritel.
Bisnis ritel terbagi dalam berbagai jenis yang sangat beragam berdasarkan klasifikasi menurut
bentuk, ukuran, dan tingkat modernitasnya.

Lingkungan bisnis terdiri dari lingkungan internal dimana organisasi/perusahaan
mempunyai kemampuan untuk mengendalikannya dan lingkungan eksternal yang terbagi
lagi menjadi lingkungan eksternal makro dan mikro.

Persaingan bisnis dapat dianalisis menggunakan pendekatan sistem dengan indikator
yang dikenal dengan Structure-Conduct-Performance (SCP). Persaingan bisnis tergambar
dari struktur pasar, kekuatan persaingan industri, dan berdasarkan tingkat substitusi produk.

*) Dosen STIE Pelita Nusantara Semarang
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Persaingan bisnis ritel dapat dilihat dari berbagai segi, yaitu persaingan antara retail
modern dan tradisional, persaingan antar sesama retail modern, persaingan antar sesama
retail tradisional, dan persaingan antar supplier.

Kata kunci: Bisnis Ritel, Lingkungan Bisnis, Persaingan Bisnis, Persaingan Bisnis Ritel

1. Pendahuluan

Perkembangan bisnis ritel di Indonesia dapat dikatakan cukup pesat akhir-akhir ini,
terutamaritel modern dalam semua variasijenisnya. Beberapa faktor pendukung perkembangan
usaha ritel modern diantaranya adalah cukup terbukanya peluang pasar, perkembangan usaha
manufaktur yang akan memasok produknya ke retailer (peritel), dan upaya pemerintah untuk
mendorong pertumbuhan ekonomi dengan cara salah satunya mengembangkan bisnis ritel.

Perkembangan yang dialami bisnis ritel, dalam perjalanannya bukannya tanpa
menimbulkan masalah sama sekali. Banyaknya pemain dalam bisnis ritel membuat persaingan
menjadi sangat ketat. Peritel besar, terutama perusahaan asing, semakin gencar melakukan
ekspansi bisnisnya di Indonesia. Peritel modern kecil dan peritel tradisional menjadi pihak
yang berada dalam kondisi yang tidak menguntungkan.

Pengamatan para pakar dan peneliti bisnis ritel umumnya sampai pada kesimpulan
bahwa kehadiran peritel besar dalam bentuk hipermarket, supermarket, department store, dan
lain-lain, membahayakan kelangsungan hidup bisnis ritel kecil dan tradisional. Peneliti ritel
Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia (FE UI) Rizal Halim (Bisnis.Com, 23/8/2009), dalam
sebuah pengamatannya terhadap kehadiran hipermarket menyatakan bahwa, dari kehadiran
hipermarket terdapat dua kemungkinan yang ditimbulkan yaitu toko lokal atau warung yang
tutup atau peritel skala kecil mengurangi karyawannya karena omzetnya berkurang.

Persaingan dalam bisnis ritel bahkan meluas dengan keterlibatan para pemasok
(supplier). Sebuah peristiwa yang muncul menjadi berita, pemasok meminta pemerintah
segera mengawasi penerapan Permendag No. 53/ 2008 tentang Pedoman Penataan dan
Pembinaan Pasar Tradisional. Sebab, masih ada pengecer (peritel) yang mematok potongan
harga tetap (fixed rebate) sebesar 8% dari ketentuan maksimal 1% (Kontan, 16 Januari 2009).
Hal ini menggambarkan adanya titik rentan hubungan peritel dengan pemasok dimana pada
tahapan selanjutnya memicu persaingan antar pemasok.

Tulisan ini hendak mengurai karakteristik dasar persaingan bisnis ritel sebagai pijakan
analisis persaingan bisnis ritel yang lebih mendalam. Dengan demikian pembahasan dimulai
dari pemahaman mengenai bisnis ritel, lingkungan bisnis yang menggambarkan letak potensi
persaingan bisnis ritel, deskripsi persaingan bisnis secara umum, hingga akhirnya pembahasan
secara spesifik mengenai persaingan bisnis ritel.

2. Pembahasan
2.1. Bisnis Ritel

Berbagai definisi dan pengertian bisnis ritel atau perdagangan eceran telah dibuat oleh
para ahli manajemen dan bisnis. Penulis sendiri lebih memilih batasan bisnis ritel adalah
keseluruhan aktivitas bisnis yang menyangkut penjualan barang atau jasa, atau barang dan
jasa, yang dilakukan oleh perusahaan atau institusi bisnis secara langsung kepada konsumen
akhir yang digunakan untuk keperluan pribadi, keluarga, atau rumah tangganya, dengan
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volume penjualan terutama atau lebih dari 50% dari konsumen akhir ini dan sebagian kecil dari
pasar bisnis (Tri Joko Utomo, 2009). Dalam kenyataannya, pembelian dalam bisnis ritel tidak
hanya dilakukan oleh konsumen individual sebagai pemakai akhir, tetapi juga pembelian oleh
pasar bisnis. Pertimbangan pasar bisnis melakukan pembelian pada bisnis ritel adalah karena
harga produk yang murah sehingga dapat mendatangkan keuntungan bila diperdagangkan
kembali atau menekan biaya bila digunakan untuk produksi.

Bisnis ritel terbagi dalam berbagai jenis yang sangat beragam berdasarkan klasifikasi
menurut bentuk, ukuran, dan tingkat modernitasnya. Berdasarkan tingkat modernitas, bisnis
ritel dapat diklasifikasikan dalam ritel tradisional dan ritel modern. Klasifikasi tersebut
umumnya dipersempit pengertiannya hanya pada in-store retailing yaitu bisnis ritel yang
menggunakan toko untuk menjual barang dagangannya. Termasuk regulasi pemerintah
mengenai bisnis ritel cenderung menggunakan pendekatan tersebut.

Perpres No 112 Tahun 2007 tentang Penataan dan Pembinaan Pasar Tradisional, Pusat
Perbelanjaan dan Toko Modern, memberikan batasan pasar tradisional dan toko modern
dalam pasal I sebagai berikut:

» PasarTradisional adalah pasaryang dibangun dan dikelola oleh Pemerintah, Pemerintah
Daerah, Swasta, Badan Usaha Milik Negara dan Badan Usaha Milik Daerah termasuk
kerjasama dengan swasta dengan tempat usaha berupa toko, kios, los dan tenda yang
dimiliki/dikelola oleh pedagang kecil, menengah, swadaya masyarakat atau koperasi
dengan usaha skala kecil, modal kecil dan dengan proses jual beli barang dagangan
melalui tawar menawar.

» Toko Modern adalah toko dengan sistem pelayanan mandiri, menjual berbagai jenis
barang secara eceran yang berbentuk Minimarket, Supermarket, Department Store,
Hypermarket ataupun grosir yang berbentuk Perkulakan.

Batasan Toko Modern dipertegas di pasal 3, dalam hal luas lantai penjualan sebagai
berikut: a) Minimarket, kurang dari 400 m2 (empat ratus meter per segi); b) Supermarket,
400 m2 (empat ratus meter per segi) sampai dengan 5.000 m2 (lima ribu meter per segi); ¢)
Hypermarket, diatas 5.000 m2 (lima ribu meter per segi); d) Department Store, diatas 400 m2
(empat ratus meter per segi); €) Perkulakan, diatas 5.000 m2 (lima ribu meter per segi).

Kotler (1997:171-175) memberikan gambaran lebih utuh dengan membagi perdagangan
eceran menjadi pengecer toko (store retailing), penjualan eceran tanpa toko (nonstore
retailing), dan berbagai organisasi eceran (retail organizations).

Pengecer Toko (Store Retailing), jenis-jenisnya adalah: toko khusus (specialty stores);
toko serba ada (deparment stores); pasar swalayan (supermarkets); toko kelontong (convenient
stores); toko diskon (discount stores); pengecer potongan harga (off-price retailers) terdiri
dari toko pabrik (factory outlets), pengecer potongan harga independen (independent off-
price retailers), dan klub gudang (warehouse clubs)/ klub grosir (wholesale clubs); toko super
(superstores) terdiri dari toko kombinasi (combination store) dan pasar hiper (hypermarket);
dan ruang pamer katalog (catalog showrooms).

Penjualan Eceran Tanpa Toko (Nonstore Retailing), jenis-jenisnya adalah: penjualan
langsung (direct selling), terdiri dari penjualan satu-satu (one-to-one selling), penjualan satu-
ke-banyak/ pesta (one-to-many (party) selling), pemasaran bertingkat/ jaringan (multilevel
(network) marketing); pemasaran langsung (direct marketing), termasuk di dalamnya
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pemasaran lewat telepon (telemarketing), pemasaran tanggapan langsung lewat televisi
(program home shopping dan infomercials), dan belanja elektronik: penjualan otomatis
(automatic vending): dan jasa pembelian (buying service).

Organisasi Eceran (Retail Organizations), jenis-jenisnya adalah: jaringan toko
korporat (corporate chain stores); jaringan sukarela (voluntary chain); koperasi pengecer
(retailer cooperative); koperasi konsumen (consumer cooperative), organisasi waralaba
(franchise organization); dan konglomerat perdagangan (merchandising conglomerate).

2.2. Lingkungan Bisnis

Lingkungan dalam batasan bisnis, menurut Rahmad Dwi Jatmiko (2004:30) adalah
suatu kekuatan, suatu kondisi, suatu keadaan, suatu peristiwa yang saling berhubungan
dimana organisasi/perusahaan mempunyai atau tidak mempunyai kemampuan untuk
mengendalikannya. Suatu kekuatan, suatu kondisi, suatu keadaan, suatu peristiwa yang saling
berhubungan dimana organisasi/perusahaan mempunyai kemampuan untuk mengendalikan
disebut lingkungan internal. Sedang, suatu kekuatan, suatu kondisi, suatu keadaan,
suatu peristiwa yang saling berhubungan dimana organisasi/perusahaan tidak mempunyai
kemampuan atau sedikit kemampuan untuk mengendalikan atau mempengaruhi disebut
lingkungan eksternal.

Faktor-faktor yang berada dalam lingkungan internal meliputi berbagai bidang
manajemen dan budaya perusahaan (corporate culture). Bidang-bidang manajemen dapat
diperinci: pemasaran, keuangan, operasi, sumber daya manusia, penelitian dan pengembangan,
dan sistim informasi manajemen. Suwarsono Muhammad (2000:4-5) menyatakan bahwa,
dari penguasaan faktor internal perusahaan dapat mengidentifikasi kekuatan (strengths) dan
kelemahan (weaknesses) yang dimiliki. Dengan kata lain, perusahaan akan mampu mencapai
tujuan yang telah ditetapkan ketika kekuatan perusahaan melebihi kelemahan yang dimiliki.

Lingkungan eksternal, mengacu Hani Handoko (2001: 62-63), mempunyai baik unsur-
unsur yang berpengaruh langsung (lingkungan ekstern mikro) dan yang berpengaruh tidak
langsung (lingkungan ekstern makro). Lingkungan ekstern mikro terdiri dari para pesaing,
penyedia, langganan, lembaga-lembaga keuangan, pasar tenaga kerja dan perwakilan-
perwakilan pemerintah. Unsur-unsur /ingkungan ekstern makro mencakup teknologi, ekonomi,
politik dan sosial yang mempengaruhi iklim di mana organisasi beroperasi dan mempunyai
potensi menjadi kekuatan-kekuatan sebagai lingkungan ekstern mikro (lihat gambar 1).
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Gambar 1
Lingkungan Eksternal Organisasi

Dimensi Internasional

Organisasi
dan
Manajernya

Pasar
Tenaga Kerja

Dimensi Internasional

Sumber: Hani Handoko, 2001: 63

Lingkungan ekstern mikro biasa juga disebut sebagai lingkungan tugas, atau lingkungan
kompetitif, atau lingkungan industri. Namun, menurut hemat penulis, lingkungan industri
merupakan pengertian yang lebih sempit dari lingkungan ekstern mikro dengan membatasi
pada unsur-unsur yang mempunyai relevansi langsung dalam aktivitas bisnis suatu perusahaan
yaitu para pesaing (competitors), penyedia (suppliers), dan langganan (customers). Hal ini
mengacu pada definisi industri yang disampaikan Kotler (1997:204) bahwa industri adalah
sekelompok perusahaan yang menawarkan suatu produk atau kelas produk yang merupakan
substitusi dekat satu sama lain.

Lingkungan ekstern mikro dalam cakupan yang lebih luas terdiri dari para pesaing
(competitors), penyedia (suppliers), langganan (customers), lembaga-lembaga keuangan,
pasar tenaga kerja (labor supply), perwakilan-perwakilan pemerintah, saluran distribusi yang
digunakan, media, asosiasi-asosiasi bisnis, kelompok-kelompok pecinta lingkungan, dan
kelompok-kelompok politik tertentu.
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2.3. Persaingan Bisnis

Para ekonom melihat proses bekerjanya sistem persaingan dengan indikator yang

dikenal dengan Structure-Conduct-Performance (SCP). Dari sisi structure, indikator sistem
persaingan adalah sebagai berikut: (Martin, 1994 dalam Tulus TH Tambunan dkk, 2004)

1.

Number and Size Distribution of Sellers and Buyers

Dalam pasar persaingan, terdapat banyak penjual dan pembeli yang masing-masing
tidak dapat mempengaruhi harga.

Product Differentiation

Produk yang standar tidak pernah ada di dunia nyata. Semakin berbeda barang tersebut,
semakin kecil kemungkinan substitusi dengan barang lain.

Entry Condition

Entry Condition menentukan potensi persaingan antara perusahaan yang telah ada dan
perusahaan yang akan masuk ke dalam industri.

Di sisi Conduct, indikator yang digunakan adalah ada tidaknya kerja sama (collusion)

dan strategi yang dilakukan oleh pelaku ekonomi, serta adanya advertising atau Research
and Development (R&D). Yang terakhir, dari sisi Performance, ekonom melihat berjalannya
system persaingan dari profitabilitasnya, dan efisiennya.

Tingkat intensitas persaingan antar perusahaan tergambar dalam struktur pasar tempat

perusahaan beroperasi. Struktur pasar terjadi karena adanya perbedaan jumlah penjual dan
tingkat diferensiasi produk. Dominick Salvatore (1991) memberikan batasan empat macam
struktur pasar sebagai berikut.

a.

Pasar Monopoli Murni

Monopoli Murni adalah bentuk organisasi pasar di mana terdapat perusahaan tunggal
yang menjual komoditi yang tidak mempunyai substitusi sempurna.

Pasar Oligopoli

Oligopoli adalah organisasi pasar di mana terdapat beberapa penjual suatu komoditi.
Oleh sebab itu, tindakan setiap penjual akan mempengaruhi penjual lain.

Pasar Monopolistis

Persaingan Monopolistis mengacu pada organisasi pasar di mana terdapat banyak
perusahaan yang menjual komoditi yang hampir serupa tetapi tidak sama. Contohnya
adalah banyaknya merek rokok yang tersedia.

Pasar Persaingan Sempurna

Pasar disebut bersaing sempurna jika (1) terdapat sejumlah besar penjual dan pembeli
komoditi, sedemikian rupa sehingga tindakan dari seorang individu tidak dapat
mempengaruhi harga komoditi tersebut, (2) produk dari seluruh perusahaan di dalam
pasar adalah homogen, (3) terdapat mobilitas sumber daya yang sempurna, dan (4)
konsumen, pemilik produksi dan perusahaan di dalam pasar mempunyai pengetahuan
yang sempurna mengenai harga-harga dan biaya-biaya yang sekarang dan yang akan
datang.

Michael E. Porter (dalam Rahmad Dwi Jatmiko, 2004:44) menjelaskan lima kekuatan

yang membentuk sifat dan derajad persaingan dalam suatu industri, yaitu: ancaman pendatang
baru, kekuatan tawar pelanggan, kekuatan tawar pemasok, ancaman produk pengganti, dan
ancaman dari pesaing sejenis atau rivalry (lihat gambar 2).
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Gambar 2
Kekuatan Persaingan Industri
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Sumber: Rahmad Dwi Jatmiko, 2004:46

Ancaman Pendatang Baru (Threat of Entry). Pendatang baru dalam suatu industri
biasanya membawa dan menambah kapasitas baru, keinginan mendapatkan pangsa pasar
(marketshare), danjuga sumberdayabaru. Berat ringannya ancaman pendatang baru tergantung
pada hambatan masuk dan reaksi dari para pesaing yang telah ada dimana pendatang baru
akan memasuki industri atau pasar tersebut.

Kekuatan Pemasok (Powerful of Suppliers). Pemasok menyediakan dan menawarkan
input yang diperlukan untuk memproduksi barang atau menyediakan jasa oleh industri atau
perusahaan. Organisasi di dalam suatu industri bersaing antara satu dengan lainnya untuk
mendapatkan input seperti tenaga kerja, bahan baku, dan modal. Apabila pemasok mampu
mengendalikan perusahaan dalam hal penyediaan input, sedangkan industri tidak mempunyai
kemampuan untuk mengendallikan pemasok maka posisi tawar industri menjadi lemah dan
sebaliknya posisi tawar pemasok menjadi kuat.

Kekuatan Pembeli/Pelanggan (Power of Buyers). Pembeli atau pelanggan di sini
terdiri dari pelanggan individual dan pelanggan organisasi. Dalam industri tertentu mungkin

76 Fokus Ekonomi

Vol. 5 No. 1 Juni 2010 : 70 - 80



terdapat beberapa perantara pelanggan antara industri dengan pemakai atau konsumen akhir,
namun juga ada industri atau perusahaan yang menjual secara langsung kepada konsumen
akhir.

Ancaman Produk Pengganti. Produk pengganti dapat memberikan pilihan bagi
pelanggan/ pembeli dan akan mengurangi keuntungan perusahaan.

Analisis Pesaing. Analisis pesaing memungkinkan suatu organisasi menilai apakah
organisasi tersebut dapat bersaing dengan sukses di dalam suatu pasar yang memberikan
peluang-peluang keuntungan.

Dalam menilai atau mengidentifikasi kekuatan relatif pesaing-pesaing, baik pesaing
potensial yangakanmuncul danpesaing yangtelahada, paraeksekutifperlumempertimbangkan
beberapa variabel penting, yaitu: pangsa pasar, keluasan lini produk, efektifitas distribusi,
daya kompetitif harga, efektifitas advertising dan aktivitas promosi lainnya, umur dan lokasi
fasilitas perusahaan, hak paten, kualitas karyawan, kapasitas dan produktivitas, biaya bahan
baku, posisi keuangan, kualitas produk relatif, citra perusahaan dan produk, kemampuan
penelitian dan pengembangan. Setiap variabel dari profil pesaing kemudian dibandingkan
dengan profil organisasi itu sendiri untuk mengidentifikasikan bidang-bidang yang secara
relatif mempunyai kelemahan atau kekuatan dibanding pesaing.

Kotler (1997:203-204) membedakan empat tingkat persaingan berdasarkan tingkat
substitusi produk:

1. Persaingan merek: Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya
adalah perusahaan lain yang menawarkan produk dan jasa yang serupa pada pelanggan
yang sama dengan harga yang sama..

2. Persaingan industri: Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya
adalah semua perusahaan yang membuat produk atau kelas produk yang sama.

3. Persaingan bentuk: Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya
adalah semua perusahaan yang memproduksi produk yang memberikan jasa yang
sama.

4. Persaingan generik: Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya
adalah semua perusahaan yang bersaing untuk mendapatkan dolar konsumen yang
sama.

Untuk keperluan manajemen stratejik, analisis lingkungan industri saja belum cukup.
Disamping itu masih diperlukan analisis pesaing utama secara individual. Analisis ini
diperlukan untuk mengetahui secara detail keunggulan dan kelemahan pesaing. Diharapkan
manajemen dapat mengetahui posisi perusahaan secara relatif, dan dengan demikian mampu
bersikap proaktif. Berikut ini adalah beberapa informasi yang dibutuhkan untuk menganalisis
pesaing secara individual: karakteristik pokok, tujuan, strategi, keberhasilan, keunggulan dan
kelemahan, dan prakiraan perilaku bisnis di masa depan (Suwarsono Muhammad, 2000:81).

2.4. Persaingan Bisnis Ritel

Persaingan bisnis ritel berada dalam lingkup lingkungan industri dan individual.
Keragaman jenis bisnis ritel juga membawa implikasi adanya persaingan pada jenis ritel
yang sama dan pada sesama bisnis ritel dari kelas yang berbeda. Bahkan, pembahasan
persaingan bisnis ritel menjadi lebih menarik dengan memasukkan persaingan antar supplier.
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Persaingan antar supplier meskipun bukan merupakan salah satu jenis bisnis ritel, namun
dalam lingkungan industri bisnis ritel supplier memiliki relevansi kuat untuk memberi corak
dinamika persaingan bisnis ritel.

Tulus TH Tambunan dkk (2004) dalam penelitian mengenai persaingan bisnis ritel
di Jakarta, menyatakan bahwa persaingan dalam industri retail yang ada di Jakarta dapat
dilihat dari berbagai segi, yaitu persaingan antara retail modern dan tradisional, persaingan
antar sesama retail modern, persaingan antar sesama retail tradisional, dan persaingan antar
supplier.

Menurut pakar retail Koestarjono Prodjolalito (dalam Tulus TH Tambunan dkk, 2004),
permasalahan utama antara retail modern (minimarket, supermarket dan hypermarket) dan
retail tradisional, terutama di kota-kota besar seperti Jakarta adalah lokasi, di mana retail
modern dengan kekuatan modalnya yang luar biasa berkembang begitu pesat yang lokasinya
berdekatan dengan lokasi retail tradisional yang sudah lebih dulu berada di lokasi tersebut.

Regulasi mengenai pengaturan lokasi bagi retail modern sudah dibuat baik melalui
peraturan dari pemerintah pusat maupun pemerintah daerah. Jarak minimum antara retail
modern dengan retail tradisional biasanya sudah ditentukan untuk memberi kesempatan
bagi pasar-pasar tradisional untuk tetap bisa mendapatkan pembeli dari masyarakat sekitar
pasar tersebut. Namun kenyataannya masih banyak ditemukan ritel modern yang didirikan
berdekatan atau bahkan bersebelahan dengan ritel tradisional.

Persaingan antara ritel modern dan ritel tradisional semakin tidak seimbang dengan
adanya jam buka ritel modern (terutama minimarket) yang panjang, bahkan hingga 24
jam penuh. Kelebihan lain ritel modern adalah kondisi yang nyaman, kebersihan yang
terjaga, berkesan elit, pelayanan bagus, dan barang-barang yang dijual murah, lengkap, dan
berkualitas.

Persaingan bisnis ritel berikutnya terjadi antara sesama perusahaan ritel modern baik
dalam kategori yang sama maupun yang sifatnya tidak langsung karena dalam kategori yang
berbeda.

Penelitian Tulus TH Tambunan dkk diatas menyebutkan, persaingan pada kelas
minimarket bisa dilihat dari strategi dan ekspansi yang dilakukan pihak Indomaret, Alfamart,
Cirkel K, AM PM. Sementara persaingan di kelas yang lebih besar yakni supermarket
Alfa, Hero, Super Indo, Matahari, dan Rench 99 Market juga sangat sengit. Demikian juga,
persaingan yang tidak kalah sengit terjadi antara sesama raksasa hypermarket, seperti
Carrefour, Giant, dan Makro. Tak jarang terjadi perang harga secara terang-terangan antar
mereka. Misalnya melalui iklan di media massa, spanduk, ataupun katalog. Penelitian tersebut
mengutip pengamatan Abdullah (2003), menyatakan persaingan antar sesama department
store juga cukup sengit, seperti Sogo, Metro, Rimo Matahari, Ramayana, dan Pojok Busana
yang terus aktif berekspansi.

Bentuk persaingan yang terjadi antara sesama perusahaan ritel modern dalam kategori
yang sama, sebagaimana dapat disarikan dari penelitian di atas, adalah dalam hal perebutan
segmen pasar, sistem pelayanan, persaingan harga, dan kualitas produk. Sementara persaingan
antara sesama perusahaan ritel modern dalam kategori yang berbeda seringkali menjadi tidak
relevan karena masing-masing telah menempatkan diri pada segmen pasar yang berbeda.
Walaupun ditemukan pula ritel modern kecil yang mati karena kalah bersaing dengan ritel
modern besar.
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Dalam hal persaingan antara sesama retail tradisional, penelitian diatas menyebutkan
bahwa berbeda dengan retailer modern yang dalam menentukan lokasinya selalu
mempertimbangkan banyaknya konsumen, accessibility dan feasibility, bagi retail tradisional,
lokasi tidaklah mempengaruhi omzet penjualan perharinya. Masing-masing pedagang
tradisional sudah mempunyai pelanggan sendiri. Tidak adanya kesepakatan harga di antara
para pedagang, menimbulkan persaingan di antara mereka sehingga mereka berusaha dengan
caranya sendiri untuk menggaet pelanggan.

Selanjutnya, penelitian diatas memasukkan persaingan antar supplier, baik yang
dilakukan oleh produsen langsung maupun oleh agen, dalam kajian persaingan bisnis ritel.
Persaingan yang terjadi antar supplier adalah persaingan dalam memberikan keuntungan bagi
ritel.

Namun, ternyata persaingan tersebut hanya ditemukan dalam kaitannya dengan ritel
modern. Salah satu penyebabnya adalah karena lemahnya posisi tawar (bargaining position)
para supplier terhadap pengusaha ritel modern. Ritel modern biasanya menerapkan aturan
yang ketat atas kemungkinan suatu produk bisa diterima, sementara banyak supplier yang
ingin memasok produknya ke ritel modern. Ritel modern juga biasa menekan harga dari
supplier agar harga jualnya nanti bisa dibuat sesuai keinginan retailer. Supplier yang bisa
memenuhi keinginan retailer dan menyisihkan supplier-supplier yang lain yang akhirnya bisa
memasok produknya ke ritel modern.

3. Simpulan

Persaingan langsung dalam bisnis ritel terjadi antara retail modern dan tradisional, antar
sesama retail modern, antar sesama retail tradisional, dan ditambah persaingan antar supplier.
Persaingan bisnis ritel yang terjadi antara sesama perusahaan ritel modern terjadi baik dalam
kategori yang sama maupun persaingan yang sifatnya tidak langsung karena berada dalam
kategori yang berbeda. Persaingan berada dalam kondisi yang wajar bila terjadi antar sesama
retail modern, antar sesama retail tradisional, dan antar supplier. Namun, ketidakseimbangan
terjadi pada persaingan antara retail modern dan tradisional, karena pada suatu kondisi tertentu
korbannya ada dipihak ritel tradisional.

Persaingan antar supplier dipicu karena adanya peluang yang sama dari sekian banyak
supplier untuk memasok produknya ke perusahaan ritel modern. Ketatnya persaingan ini
diperberat oleh kepentingan yang besar dari produsen sendiri agar produknya dijual melaui
ritel modern, yaitu untuk memantapkan eksistensi produk dan mereknya pada konsumen dari
segmen sasaran sebuah ritel modern.
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PENGARUH TEKANAN ANGGARAN WAKTU DAN RESIKO
KESALAHAN TERHADAP PENURUNAN KUALITAS AUDIT

(The Influence of Time Budget Pressure and Risk of Error
to Reduced Audit Quality)

Asna Manullang*)

Abstract

This paper investigates critical issues on ethical behavior, specifically the role of an
individual’s perception of situation-specific issues on decision making process in moral
situation related to some accounting situation. A person who perceived moral problem does
not always make moral-decision in practice because he/she tend to ignore moral issues when
be faced with technical-characteristic situation.

This investigation prove the difference of Moral Intensity as well as Moral Sensitivity,
Moral Judgment, and Moral Intention were not always create a person’s moral-decision in
some accounting moral problem situation.

Keywords: Moral Intensity, accounting issue, moral-decision process, Manova Repeated
Measurement.

Abstraksi

Penelitian ini menyelidiki isu-isu kritis mengenai perilaku etis, khususnya peran
persepsi individu terhadap isu-isu berdasarkan situasi dalam proses pembuatan keputusan
etis yang berhubungan dengan akuntansi. Seseorang yang merasakan suatu masalah etis tidak
selalu membuat keputusan etis dalam praktik sebab individu tersebut cenderung mengabaikan
masalah etis ketika berhadapan dengan situasi yang bersifat teknis.

Penelitian ini membuktikan bahwa perbedaan Intensitas Moral sebagaimana Sensitivitas
Moral, Pertimbangan Moral dan Intensi Moral tidak selalu menciptakan keputusan moral
seseorang/individu dalam situasi akuntansi yang memiliki masalah moral.

Kata Kunci: /ntensitas Moral, Isu Akuntansi, Proses Pembuatan Keputusan Moral,
Manova Pengukuran Berulang.

1. Pendahuluan
1.1. Latar Belakang

Pelaksanaan Good Corporate Government (GCQG) salah satunya mensyaratkan adanya
keterbukaan dan transparansi sesuai dengan prinsip-prinsip yang dikeluarkan OECD, 1998
(Herwidayatmo, 2002). Dua hal yang menjadi perhatian utama prinsip ini adalah, pertama,
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pentingnya hak pemegang saham untuk memperoleh informasi dengan benar (akurat) dan
tepat pada waktunya, dan kedua, kewajiban perusahaan untuk melakukan pengungkapan
(disclosure) secara akurat tepat pada waktunya, dan transparan mengenai semua hal yang
berkaitan dengan kinerja perusahaan, kepemilikan dan pemegang kepentingan (stakeholder)
(YPPMI dan Sinergy Communication, 2002). Namun demikian, dalam implementasinya dua
prinsip ini belum terlaksana dengan sempurna.

Kegagalan pelaksanaan GCG di Indonesia dapat dilihat dari berbagai kasus kegagalan
audit seperti pada perusahaan Kimia Farma dan Bank Lippo (Sekar, 2003). Dalam kasus
Kimia Farma terjadi mark up terhadap laba dimana tahun 2001 ditulis Rp. 132 milyar padahal
sebenarnya hanya senilai Rp. 99,594 milyar. Sedangkan pada Bank Lippo terjadi pembukuan
ganda pada tahun 2002. Pada tahun tersebut Bapepam menemukan adanya tiga versi laporan
keuangan. Laporan yang berbeda itu, pertama, yang diberikan kepada publik atau diiklankan
melalui media massa pada 28 November 2002. Kedua, laporan ke BEJ pada 27 Desember
2002, dan ketiga, laporan yang disampaikan akuntan publik, dalam hal ini kantor akuntan
publik Prasetio, Sarwoko dan Sandjaja dengan auditor Ruchjat Kosasih dan disampaikan
kepada manajemen Bank Lippo pada 6 Januari 2003.

Adanya berbagai kasus diatas, memperlihatkan bahwa mekanisme GCG tidak berjalan
sebagaimana mestinya, dimana para stakeholders tidak dapat memakai laporan keuangan
karena rendahnya kualitas laporan keuangan atau tidak relevan dan tidak dapat diandalkan.
Anis dan Imam (2003), menyebutkan bahwa kredibilitas laporan keuangan dapat dilihat
sejauh mana laporan yang disajikan menunjukkan informasi yang relevan (relevance) dan
dapat diandalkan (reliability). Untuk menjamin tercapainya kualitas laporan keuangan yang
relevan dan dapat diandalkan maka diperlukan keterlibatan eksternal auditor.

Kualitas audit yang baik pada prinsipnya dapat dicapai jika auditor menerapkan standar-
standar dan prinsip-prinsip audit, bersikap bebas tanpa memihak (/ndependen), patuh kepada
hukum serta mentaati kode etik profesi. Standar Profesional Akuntan Publik (SPAP) adalah
pedoman yang mengatur standar umum pemeriksaan akuntan publik, mengatur segala hal
yang berhubungan dengan penugasan, independensi dalam sikap mental

Lembaga profesi (Ikatan Akuntan Indonesia) sendiri terus berusaha untuk menjaga
kualitas audit dengan melakukan peer review atas pekerjaan yang dilakukan oleh Kantor
Akuntan Publik (KAP) melalui SK Menkeu No0.472/KMK.01.017/1999 tanggal 4 Oktober
1999 yang dilakukan oleh BPKP, namun usaha tersebut belum menunjukkan keberhasilan
yang cukup berarti. Hal tersebut dapat dilihat dari penelitian yang dilakukan oleh Indonesian
Corruption Watch (ICW) (2005) menghasilkan kesimpulan sebagai berikut 1) hampir semua
KAP tersebut tidak melakukan pengujian yang memadai atas suatu account, 2) pada umumnya
dokumentasi audit kurang memadai, 3) terdapat auditor yang tidak memahami peraturan
perbankan, tetapi menerima penugasan audit terhadap bank, 4) pengungkapan yang tidak
memadai di dalam laporan audit, 5) masih terdapat auditor yang tidak mengetahui laporan
dan opini audit yang sesuai standar. Hal ini pada akhirnya akan menghasilkan kualitas audit
yang rendah dan tidak dapat diandalkan oleh pemakai laporan keuangan dalam mengambil
keputusan ekonomis.

Penelitian ini mengacu kepada penelitian yang telah dilakukan oleh Conram et al.
(2000), yakni pengujian pengaruh anggaran tekanan waktu, resiko yang berhubungan dengan
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penugasan dan tiga jenis perilaku pengujian yang akan mengurangi kualitas audit. Dasar
teori yang digunakan pada penelitian ini adalah teori psikologi sedangkan metode pengujian
dilakukan dengan Multivariate Analisys of Variance (MANOVA) untuk menguji hasil
keseluruhan data yang akan diperoleh.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya (Conram et al, 2003), adalah
bahwa penelitian sebelumnya menggunakan sampel mahasiswa pada Advanced Audit Module
of the Professional Year (PY) pada Institute of Chartered Accountant in Australia (ICAA)
yang diidentifikasikan sebagai senior audit sebagai objek penelitian, sedangkan penelitian ini
akan mengunakan salah satu Kantor Akuntan Publik (KAP) anggota The Big Four di Jakarta
dan KAP Non-The Big Four. Objek penelitian ini adalah auditor yang bekerja di Kantor
Akuntan Publik (KAP) di Jakarta dengan mengambil sampel KAP di DKI.

1.2. Rumusan Masalah
Penelitian terdahulu mengungkapkan bahwa pengaruh tekanan anggaran waktu (time
budget pressure) memberikan pengaruh yang sangat besar terhadap perilaku auditor dalam
melakukan tindakan RAQ. Argumentasi diatas digambarkan dengan menggunakan literatur
psikologi bahwa dalam hal tekanan waktu akan meningkatkan tekanan yang akan mendukung
perubahan strategi yang digunakan dan pembatasan terhadap proses informasi (Maule and
Hockey, 1993; Lundberg 1993; Dezoort, 1999, dalam Paul Coram et a/, 2003). Namun hasil
yang berbeda dikemukakan oleh Houston (1999), yang mengatakan bahwa anggaran waktu
senior audit kurang berpengaruh terhadap resiko klien dalam hal tekanan fee audit. Hasil
yang diperoleh pada penelitian yang dilakukan Malone dan Roberts (1996), tidak menemukan
adanya hubungan antara tingkat tekanan anggaran waktu dan RAQ. Hal ini menjadi salah
satu ketertarikan dalam melakukan penelian ini. Selain itu jarang dan terbatasnya penelitian
dan literatur yang lengkap untuk menjelaskan penyebab perilaku penurunan kualitas audit
tersebut, maka latar belakang tersebut menjadi dasar ketertarikan dalam melakukan penelitian
ini. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Apakah tekanan anggaran waktu berpengaruh terhadap tingkat penurunan kualitas
audit ?
2. Apakah pengujian audit pada tiga perilaku berpengaruh terhadap penurunan kualitas
audit ?

1.3. Tujuan Penelitian

Sesuai dengan rumusan masalah diatas, penelitian ini bertujuan untuk memberikan
bukti secara empiris pengaruh tekanan waktu dan resiko kesalahan pada kinerja auditor
hubungan dalam lingkungan auditing.

2. Pembahasan
2.1. Telaah Teoritis
2.1.1. Teori U Terbalik (Inverted U Theory)

Teori kurva U terbalik adalah model yang paling banyak digunakan untuk menjelaskan
hubungan antara tekanan dan kinerja. Menurut Robbins (2006), logika yang mendasari teori
U terbalik (Gambar 2.1) bahwa stres pada tingkat rendah sampai sedang merangsang tubuh
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dan meningkatkan kemampuan bereaksi. Pada saat itu individu biasanya mampu melakukan
pekerjaan dengan lebih baik, lebih intensif atau lebih cepat. Tetapi apabila terlalu banyak
stres akan menempatkan tuntutan yang tidak dapat dicapai atau kendala seseorang, yang
mengakibatkan kinerja menurun. Sedangkan stres didefinisikan sebagai kondisi yang di
dalamnya individu menghadapi peluang, kendala (constrains), atau tuntutan (demans) yang
terkait dengan apa yang sangat diinginkannya dan hasilnya yang dipersepsikan sebagai
sesuatu yang tidak pasti tetapi penting (Robbins, 2006).

Model teori U terbalik juga menggambarkan reaksi terhadap stres dari waktu ke waktu
dan terhadap perubahan intensitas stres. Robbins (2006), juga menyebutkan bahwa model
ini tidak mendapatkan banyak dukungan secara empiris. Hubungan linier tersebut menjadi
dasar penelitian ini dalam menghubungkan antara tekanan kerja dan resiko kesalahan auditor.

Gambar 2.1
Kurva U Terbalik : Hubungan antara Stres dan Kinerja Pekerjaan

Tinggi
A

Kinerja

w

Rendah Rendah < » Tinggi

Sumber : Robbins (2006)

2.1.2. Tekanan Anggaran Waktu Audit (Audit Time Budget Pressure)

De Zoort dan Lord (1997), menyebutkan, ketika menghadapi tekanan anggaran waktu,
auditor akan memberikan respon dengan dua cara, yaitu; fungsional dan disfungsional.
Tipe fungsional adalah perilaku auditor untuk bekerja lebih baik dan menggunakan waktu
sebaik-baiknya, hal ini sesuai juga dengan pendapat yang dikemukakan oleh Glover (1997),
yang mengatakan bahwa anggaran waktu diidentifikasikan sebagai suatu potensi untuk
meningkatkan penilaian audit (audit judgement) dengan mendorong auditor lebih memilih
informasi yang relevan dan menghindari penilaian yang tidak relevan. Sementara itu tipe
disfungsional perilaku auditor yang dikemukakan oleh Rhode (1978), mengatakan bahwa
tekanan anggaran waktu berpotensi menyebabkan perilaku RAQ.

Model teoritis dari tekanan anggaran waktu (Gambar 2.2) yang dikemukakan oleh
McNamara dan Gregory (2004), menunjukkan berbagai variasi penyebab tekanan (stressor)
sehubungan dengan tekanan anggaran waktu yang sering dijumpai dalam lingkungan audit.
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Gambar 2.2
Model Teoritis Tekanan Anggaran Waktu

Stressors » Strains »Outcomes
Lingkungan anggaran waktu Disfungsional behaviour Individual Organizational
Tipe KAP ™

Posisi

Client fess Time buget Reduced Audit Quality

Program Audit attainability Under Reporting Time

Partisipasi

Anggaran tahun lalu _~/

Sumber : McNamara dan Gregory (2004)

McNamara dan Gregory (2004), menyebutkan bahwa stressors adalah kondisi yang
mendahului (antecedent condition) dan strains adalah salah saturespon yang diberikan terhadap
kondisi tersebut yang akan berpengaruh terhadap hasil secara individu maupun organisasi.
Salah satu kondisi tersebut adalah tekanan anggaran waktu yang dapat menyebabkan perilaku
RAQ dan Under Reporting Time.

2.1.3. Kualitas Audit (Audit Quality)

Audit quality oleh Kane dan Velury (2005), didefinisikan sebagai tingkat kemampuan
kantor akuntan dalam memahami bisnis klien. Banyak faktor yang memainkan peran
tingkat kemampuan tersebut seperti nilai akuntansi yang dapat menggambarkan keadaan
ekonomi perusahaan, termasuk fleksibilitas penggunaan dari generally accepted accounting
principles (GAAP) sebagai suatu aturan standar, kemampuan bersaing secara kompetitif
yang digambarkan pada laporan keuangan dan hubungannya dengan resiko bisnis, dan lain
sebagainya.

Audit sendiri dalam arti luas didefinisikan sebagai suatu proses sistimatis untuk

memperoleh dan mengevaluasi bukti secara objektif mengenai asersi-asersi tentang

kegiatan dan kejadian ekonomi untuk menetapkan tingkat kesesuaian antara asersi-
asersi tersebut dengan kriteria yang telah ditetapkan, serta menyampaikan hasil-hasil

kepada para pengguna yang berkepentingan (Taylor dan Glezen, 1991).

2.1.4. Risiko Kesalahan (Risk of Error)

Penilaian terhadap risiko yang dihadapi oleh auditor secara jelas dinyatakan dalam
standar audit yaitu SAS Seksi 312, resiko audit dan materialitas dalam pelaksanaan audit (IAI
2004) dimana risiko audit perlu dipertimbangkan dalam menentukan sifat, saat dan lingkup
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prosedur audit serta dalam mengevaluasi prosedur tersebut. Pada tingkat saldo atau golongan
transaksi, risiko audit terdiri dari:
a. Risiko Bawaan
Risiko bawaan adalah kerentanan suatu saldo akun atau golongan transaksi terhadap
salah saji material, dengan asumsi bahwa tidak terdapat pengendalian yang terkait
b. Risiko Pengendalian
Risiko pengendalian adalah risiko salah saji material yang dapat terjadi dalam suatu
asersi tidak dapat dicegah atau dideteksi secara tepat waktu oleh pengendalian intern
entitas
c. Risiko Deteksi
Risiko deteksi adalah risiko bahwa auditor tidak dapat mendeteksi salah saji material
yang terdapat dalam suatu asersi. Risiko deteksi merupakan fungsi efektivitas prosedur
audit dan penerapannya oleh auditor.

2.2. Kerangka dan Teori Pengembangan Hipotesis
Penelitian ini menduga bahwa perilaku RAQ akan meningkat seiring peningkatan
tekanan anggaran waktu. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Kelley dan
Margeheim (1990), serta Otley dan Pierce (1996), yang menyebutkan bahwa hubungan
antara tekanan anggaran waktu dan perilaku RAQ adalah linier walaupun literatur psikologi
menduga teori U terbalik berhubungan dengan efek tekanan. Dalam konteks ini diduga bahwa
semakin tinggi tingkat RAQ akan membuat semakin rendah dan tinggi tekanan anggaran
waktu. Kelley dan Margeheim (1990), menguji hubungan antara tekanan anggaran waktu
dan perilaku difungsional auditor dan tidak menemukan signifikan secara statistik untuk
mendukung teori U terbalik yang mempertajam hubungan.
Survey yang dilakukan oleh Otley dan Pierce (1996), tidak menemukan bukti dari teori
U terbalik yang mempertajam hubungan tersebut tetapi sebaliknya menemukan hubungan
positif antara tekanan anggaran waktu dan RAQ. Oleh sebab itu hipotesa sehubungan dengan
tekanan anggaran waktu yang sehubungan dengan literatur adalah hubungan linear yang
positif. Sehingga hipotesa yang diajukan adalah:
H1 : Semakin tinggi tingkat tekanan anggaran waktu akan berhubungan dengan
semakin tingginya tingkat RAQ.
H2 : Semakin rendah tingkat resiko kesalahan dalam pelaksanaan tugas akan
menyebabkan semakin tingginya tingkat RAQ.
H3 : Pengujian ketaatan akan menyebabkan semakin tingginya tingkat RAQ
dibandingkan dengan pengujian substantif.
H4 : Ketika tekanan anggaran waktu tinggi, tingkat risiko kesalahan yang rendah
dalam pelaksanaan tugas menyebabkan tingginya tingkat RAQ.

2.3. Desain Penelitian

Dalam penelitian ini, data primer diperoleh dengan menggunakan metode survei (survey
methods) melalui teknik pengumpulan data dengan kuesioner. Kuesioner akan didistribusikan
dengan cara melalui pengiriman via pos. Kuisioner yang ada berisi pertanyaan-pertanyaan
tertutup yang berkaitan dengan variabel-variabel yang ada.
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Metode dalam penelitian ini analitis deskriptif. Dalam penelitian ini data dan informasi
dikumpulkan dari responden dengan menggunakan kuesioner. Setelah data diperoleh
kemudian hasilnya akan dipaparkan secara deskriptif dan pada akhir penelitian akan dianalisis
untuk menguji hipotesis yang diajukan pada awal penelitian ini.

2.4. Jenis dan Sumber Data

Data pengujian adalah data primer yang berasal dari jawaban responden terhadap
kuesioner yang dikirimkan kepada responden yaitu para auditor. Sumber data yang dipakai
dalam penelitian ini adalah data subyek, yaitu data yang berupa opini, sikap, pengalaman
atau karakterisktik dari seseorang atau kelompok orang yang menjadi subyek penelitian
(responden).

2.5. Populasi dan Sampel Penelitian

Populasi dalam penelitian ini adalah auditor yang bekerja pada Kantor Akuntan Publik
(KAP) The Big Four dan Non-The Big Four di DKI Jakarta. Pertimbangan pemilihan lokasi
adalah kota DKI Jakarta sudah mewakili kota-kota besar di Pulau Jawa dan sebanyak 79,73%
KAP di Indonesia berdomisili di Pulau Jawa (Direktori KAP IAI 2005-2006 serta kantor
pusat KAP The Big Four berkedudukan di DKI Jakarta. Atas pertimbangan itulah sampel
dipandang sudah reprensentatif untuk mewakili Indonesia. Pemilihan KAP The Big Four dan
Non-The Big Four sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh DeAngelo (1981) dimana
terdapat perbedaan kualitas antara tipe KAP tersebut.

2.6. Variabel Penelitian

Variabel adalah apa pun yang dapat membedakan atau membawa variasi pada nilai
(Uma Sekaran, 2006). Nilai bisa berbeda pada berbagai waktu untuk objek atau orang yang
sama, atau pada waktu yang sama untuk objek orang yang berbeda. Jenis-jenis variabel yang
utama ada empat yakni: variabel dependen (variabel terikat), variabel independen (variabel
bebas), variabel moderator, dan variabel intervening.

Dalam penelitian ini, terdapat 4 (empat) definisi operasional variabel yang digunakan,
yaitu:

1. Kecenderungan auditor untuk melakukan tindakan RAQ (prospensity of auditor to
commit reduced audit quality/RAQ acts). Variabel ini digunakan untuk mengukur
reaksi dari para auditor dalam setiap skenario yang dihadapi (tekanan waktu tinggi/
rendah dan resiko audit tinggi/rendah) apakah cenderung melakukan tindakan RAQ
atau tidak cenderung melakukan tindakan RAQ.

2. Penolakan item yang janggal dari sampel (rejecting awkward items from sample).
Responden diminta untuk menyatakan pendapatnya sejauh mana kesesuaian mereka
terhadap masing-masing pertanyaan.

3. Menerima bukti audit yang meragukan (accepting doubful audit evidence). Responden
diminta untuk menyatakan pendapatnya sejauh mana kesesuaian mereka terhadap
masing-masing pertanyaan.

4. Tidak menguji keseluruhan item yang ada pada sampel (not testing all of the items in
selected sample). Responden diminta untuk menyatakan pendapatnya sejauh mana
kesesuaian mereka terhadap masing-masing pertanyaan.
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2.7. Teknik Analisis Data
2.7.1. Uji Kualitas Data (Instrumen)

Instrumen penelitian merupakan media dalam pengumpulan data, sehingga kuesioner
dikatakan reliabel jika jawaban responden konsisten bila diajukan pertanyaan yang sama
dalam waktu yang berbeda. Untuk mengetahui reliabilitas suatu kuesioener yang merupakan
indikator dari variabel penelitian, maka di perlukan uji reliabilitas dan validitas (Hair et al..
1998 ; Huck dan Cornier 1996 dalam Bambang dan Indriantoro 1998). Untuk menguji kualitas
data yang diperoleh dari penerapan instrumen, maka di perlukan uji validitas dan reliabilitas.

2.7.2. Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dimaksudkan untuk mengetahui ada atau tidaknya perbedaan rata-
rata di antara dua kelompok sampel. Karena terdapat variabel dependen lebih dari satu dan
variabel independen juga lebih dari satu, maka penelitian ini menggunakan Multivariate
Analisys of Variance (MANOVA) untuk menguji hasil keseluruhan data yang akan diperoleh.
MANOVA digunakan dalam penelitian ini karena dependen variabel tidak berhubungan
dengan sempurna dan dalam keadaan ini MANOVA akan menciptakan sebuah variabel
dependent baru yang akan memaksimalkan perbedaan group. Sedangkan untuk menguji
ketiga skenario secara khusus digunakan Analisys of Variance (ANOVA) dimana akan
menguji hubungan antara satu variabel independen dengan lebih dari satu variabel dependen.

2.8. Uji Kualitas Data
2.8.1. Uji Realibilitas

Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur jawaban responden terhadap kuesioner
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk.

Uji reliabilitas pada penelitian ini telah memberikan hasil yang memuaskan, karena
dari seluruh pertanyaan untuk variabel-variabel pengurangan kualitas audit (RAQ) yang diuji
menunjukkan hasil reliabel.

Tabel 4.1.
Hasil Uji Realibilitas Auditor Big Four

Variabel Cronbach Alpha Keterangan

Situasi A

Tekanan anggaran waktu tinggi dan pengujian 0.679 Reliabel

compliance

Situasi B

Tekanan anggaran waktu tinggi dan pengujian 0.756 Reliabel

substantive

Situasi C

Tekanan anggaran waktu rendah dan pengujian 0.719 Reliabel

compliance
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Tabel 4.2
Hasil Uji Realibilitas Auditor Non Big Four

Variabel Cronbach Alpha Keterangan

Situasi A

Tekanan anggaran waktu tinggi dan pengujian 0.829 Reliabel
compliance

Situasi B

Tekanan anggaran waktu tinggi dan pengujian 0.903 Reliabel
substantive

Situasi C

Tekanan anggaran waktu rendah dan pengujian 0.910 Reliabel
compliance

2.8.2. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner
dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu mengukur apa yang hendak diketahui.
Uji validitas dilakukan dengan melakukan korelasi antara skor butir pertanyaan dengan total
skor konstruk atau variabel. Uji validitas yang dilakukan terhadap auditor big four dan non
big four menunjukkan hasil yang memuaskan karena menunjukkan hasil yang valid. Hasil
uji validitas untuk kedua kelompok sampel tersebut ditunjukkan pada tabel-tabel berikut ini:

Tabel 4.3
Hasil Uji Validitas Auditor Big Four

Corrected Item-Total
Skenario Insrumen Keterangan
Correlation

Tekanan anggaran waktu

tinggi dan pengujian Situasi A )
compliance 0.514 Valid
Tekanan anggaran waktu

tinggi dan pengujian Situasi B .
substantive 0.607 Valid
Tekanan anggaran waktu

rendah dan pengujian o )
compliance Situasi C 0.516 Valid
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Tabel 4.4
Hasil Uji Validitas Auditor Non Big Four

Corrected Item-Total
Skenario Insrumen Keterangan
Correlation

Tekanan anggaran waktu
tinggi dan pengujian Situasi A 0.829 Valid
compliance

Tekanan anggaran waktu
tinggi dan pengujian Situasi B 0.824 Valid
substantive

Tekanan anggaran waktu
rendah dan pengujian Situasi C 0.835 Valid
compliance

2.9. Uji Hipotesis

Dalam penelitian ini ada empat hipotesis yang akan diuji dengan menggunakan uji

statistik SPSS versi 13.

2.9.1.

2.9.2.

2.9.3.

2.94.

Hasil Pengujian Hipotesis Satu
HI1 : Semakin tinggi tingkat tekanan anggaran waktu akan berhubungan dengan
semakin tingginya tingkat RAQ.

Hasil Pengujian Hipotesis Dua
H2 : Semakin rendah tingkat resiko kesalahan dalam pelaksanaan tugas akan
menyebabkan semakin tingginya tingkat RAQ.

Hasil Pengujian Hipotesis Tiga
H3 : Pengujian ketaatan akan menyebabkan semakin tingginya tingkat RAQ
dibandingkan dengan pengujian substantif

Hasil Pengujian Hipotesis Empat
H4 : Ketika tekanan anggaran waktu tinggi, tingkat risiko kesalahan yang rendah
dalam pelaksanaan tugas menyebabkan tingginya tingkat RAQ.

3. Simpulan

Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa tekanan anggaran waktu mempunyai

pengaruh terhadap berbagai perilaku auditor dalam yang menyebabkan penurunan
kualitas audit. Tekanan yang diberikan oleh manajemen dalam menentukan anggaran
waktu diperkirakan merupakan faktor yang terlibat penting dalam perilaku auditor. Hal ini
ditunjukkan dalam beberapa tingkat tekanan waktu dan resiko yang dihadapi oleh auditor
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dalam penugasan audit. Situasi A yang menggambarkan tekanan anggaran waktu tinggi dan
pengujian subtansive yang dihadapi auditor memberikan pengaruh yang signifikan terhadap
penggunaan perilaku yang menyebabkan penurunan kualitas audit, demikian juga dengan
kondisi pada tingkat kesalahan yang rendah (situasi B) maka kecenderungan terhadap
penurunan kualitas audit semakin tinggi, hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan
oleh Rhode (1978) dimana auditor cenderung untuk tidak melakukan pekerjaan dokumentasi
pada kondisi tekanan anggaran waktu rendah.

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa tipe pengujian ketaatan (compliance)
lebih cenderung meningkatkan perilaku penurunan kualitas audit dibandingkan dengan
pengujian substantive, hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Rhode
(1978) dimana bahwa review dan pengujian pengendalian internal dianggap hal yang paling
beresiko dalam hal penurunan kualitas audit.
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