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LAMPIRAN 
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KERTAS KERJA AUDIT 

NAMA OBJEK AUDIT : PT. X CABANG BEKASI BARAT 

PROGRAM/AKTIVITAS YANG DIAUDIT : OPERASIONAL FUNGSI 

PENJUALAN MOBIL 

PERIODE AUDIT     : APRIL – MEI 2015 

AUDITOR      : DEWI ASWITA BAHAGIA 
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DAFTAR ISI KKA AUDIT OPERASIONAL FUNGSI PENJUALAN MOBIL 

No. Uraian Isi KKA No. KKA 

 Daftar Isi KKA  

1 Program Kerja Audit Pendahuluan A.1 

2 Program Kerja Review dan Pengujian atas Sistem Pengendalian 

Manajemen 

B.1 

3 Program Kerja Audit Lanjutan C.1 

4 Daftar Temuan dan Rekomendasi D.1 
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Program Kerja Audit Pendahuluan 

Nama Perusahaan        :  PT X 

Program yang Diaudit :  Operasional 

Fungsi Penjualan 

Mobil 

Periode Audit: 

April – Juni 2015 

No. KKA: 

A.1 

 

No. Langkah-langkah Audit 

Pendahuluan 

Dilaksanakan oleh Waktu yang 

Diperlukan 

 

1. 

 

2. 

 

 

 

3. 

 

 

 

 

1. 

 

2. 

Tujuan: 

Mendapatkan informasi umum 

“Operasional Fungsi Penjualan Mobil” 

Mengidentifikasi aspek manajemen dan 

berbagai masalah yang terjadi berkaitan 

dengan program pengembangan system 

informasi yang dilakukan PT. X 

Sebagai dasar penyusunan program 

audit tahap berikutnya, yaitu pengujian 

dan review atas system pengendalian 

manajemen 

Langkah-langkah Kerja: 

Pengamatan fisik tentang cara 

karyawan melakukan pekerjaannya 

Pengumpulan dokumen tertulis seperti 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dewi 

 

Dewi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7 Hari 

 

3 Hari 
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3. 

 

4. 

sejarah perusahaan, struktur organisasi 

uraian tugas masing-masing, dan 

prosedur tentang penjualan 

Melakukan wawancara dengan 

manajemen perusahaan 

Membuat memoranda survey untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut. 

 

 

 

Dewi 

 

Dewi 

 

 

 

4 Hari 

 

2 Hari 

Diaudit oleh: 

 

(Dewi) 

Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 

 

(Kepala Administrasi) 

Ya Tidak 

- - 
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Program Kerja Review dan Pengujian Pengendalian Manajemen 

Nama Perusahaan        :  PT X 

Program yang Diaudit :  Operasional Fungsi Penjualan 

Mobil 

Periode Audit: 

April – Juni 2015 

No. KKA: 

B.1 

 

Nomor 

ICQ 

Internal Control Questionnaire dan Langkah-

langkah Kerja 

Jawaban ICQ Pelaksana 

Ya Tidak 

 

 

 

 

 

 

 

1 

 

 

 

 

2 

 

3 

 

Tujuan Review dan Pengujian Pengendalian 

Manajemen: 

Menilai dan menguji kegiatan operasional fungsi 

penjualan mobil sesuai dengan otorisasi khusus 

dan umum serta persetujuan dari pihak 

manajemen. 

Internal Control Questionnaire: 

Apakah bagian penjualan unit telah dipisahkan 

dengan: 

a. Bagian Akuntansi? 

b. Bagian Keuangan? 

c. Bagian Penagihan? 

Apakah perusahaan melakukan rolling 

karyawan? 

Apakah perusahaan menggunakan daftar harga 

(price list)? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

√ 

√ 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dewi 
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4 

 

5 

 

6 

 

 

 

7 

8 

 

9 

 

 

 

10 

 

11 

 

12 

 

13 

 

Apakah harga yang tercantum dalam faktur 

penjualan dibuat berdasarkan daftar harga? 

Apakah setiap penjualan dilengkapi dengan 

dokumen penjualan yang lengkap? 

Apakah order pembelian dari langganan harus 

disetujui oleh pejabat perusahaan yang 

berwewenang mengenai harga, potongan harga, 

syarat kredit, dan syarat lainnya? 

Apakah perusahaan mempunyai Surat Jalan? 

Apakah setiap pengiriman barang berdasarkan 

pada Surat Jalan? 

Apakah Surat Jalan: 

a. Bernomor urut cetak (prenumbered) 

b. Dicocokan dengan barang yang dikirim? 

c. Penggunaannya dipertanggungjawabkan? 

Apakah perusahaan melakukan pengiriman 

dengan tepat waktu? 

Apakah setiap Faktur Penjualan dibuat 

berdasarkan Surat Jalan? 

Apakah faktur penjualan bernomor urut tercetak 

dan penggunaannya dipertanggung jawabkan? 

Apakah Faktur Penjualan yang batal tersimpan 

untuk pemeriksaan? 

 

 

 

√ 

 

 

 

√ 

√ 

 

√ 

 

√ 

√ 

√ 

 

 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

√ 

 

 

 

 

 

 



87 
 

14 

 

 

 

 

 

 

 

15 

 

 

16 

 

 

 

17 

 

 

 

 

18 

 

19 

Apakah perusahaan menggunakan formulir 

Order Penjualan? 

Jika Ya, maka: 

a. Apakah formulir tersebut bernomor urut 

tercetak? 

b. Apakah arsip Order Penjualan dipisahkan 

antara yang telah dipenuhi dengan yang 

belum? 

Apakah pelanggan dikonfirmasi terlebih dahulu 

mengenai jumlah dan jenis barang yang dipesan 

sebelum barang dikirim? 

Apakah diminta tanda terima barang kepada 

penerima dengan membubuhi cap perusahaan, 

tanda tangan, dan tanggal penerima barang pada 

dokumen pengiriman? 

Apakah sering terjadi retur penjualan pada 

perusahaan? 

Jika Ya: 

Apakah perusahaan telah melakukan pencatatan 

retur dengan baik? 

Apakah pencatatan penjualan up to date dan 

sesuai dengan bukti yang ada? 

Apakah bagian akuntansi melakukan pencatatan 

 

 

 

 

√ 

 

 

√ 

 

 

√ 

 

 

 

√ 

 

 

 

 

 

 

√ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

√ 
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20 

 

21 

 

22 

 

23 

24 

 

25 

 

26 

 

27 

 

28 

melalui Surat Jalan dan Faktur Penjualan yang 

telah diotorisasi? 

Apakah jumlah kas yang diterima dari penjualan 

tunai disetor seluruhnya segera ke bank? 

Apakah ada review atas kinerja karyawan, 

khususnya bagian penjualan? 

Apakah perusahaan mempunyai SOP (Standart 

Operating Procedure) secara tertulis? 

Apakah perusahaan mempunyai flowchart? 

Apakah penagihan dilakukan tepat waktu sesuai 

dengan yang tertera disurat perjanjian? 

Apakah prosedur penjualan cukup tampak 

efisien? 

Apakah pengiriman barang telah mengikuti 

prosedur yang berlaku? 

Apakah faktur yang batal, tersimpan untuk 

pemeriksaan? 

Apakah setiap penjualan dilengkapi dengan 

dokumen penjuakan yang lengkap? 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

 

√ 

Diaudit oleh: 

 

(Dewi) 

Jumlah Jawaban Catatan: 

Perlu diadakan audit lanjutan 

Direview oleh: 

 

(Kepala Administrasi) 

Ya Tidak 

30 3 
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Program Kerja Audit Lanjutan 

Nama Perusahaan        :  PT X 

Program yang Diaudit :  Operasional 

Fungsi Penjualan 

Mobil 

Periode Audit: 

April – Juni 2015 

No. KKA: 

C.1 

 

Nomor 

Temuan yang Dikembangkan 

dan Langkah Kerja Audit 

Pelaksanaan Langkah-langkah 

Kerja 

Temuan Lk 

Dilaksanakan 

Oleh 

Waktu yang 

Diperlukan 

1. 

 

 

 

 

 

2. 

 

 

 

 

 

 

 

1. 

 

2. 

 

 

 

1. 

 

 

2. 

 

3. 

Tujuan Audit Lanjutan: 

Apakah hasil dari audit 

pendahuluan dan audit review? 

Apakah penjualan yang telah 

dilakukan mencapai target yang 

telah ditetapkan? 

Judul Temuan: 

Perusahaan tidak memiliki 

flowchart secara tertulis di dalam 

perusahaan. 

Beberapa sales ada yang belum 

menguasai product knowledge. 

Tidak ada rotasi karyawan. 
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3. 

4. 

 

 

 

1. 

 

2. 

 

3. 

 

4. 

Tidak semua karyawan melakukan 

pekerjaannya dengan tanggung 

jawab. 

Langkah Kerja: 

Membuat flowchart untuk 

memudahkan pemeriksaan. 

Telusuri apa tujuan karyawan 

menguasai product knowledge 

Telusuri kenapa tidak ada rotasi 

karyawan. 

Telusuri kenapa sebagian karyawan 

tidak melakukan pekerjaan dengan 

bertanggung jawab. 

 

 

 

 

Dewi 

 

Dewi 

 

Dewi 

 

Dewi 

 

 

 

 

7 Hari 

 

1 Hari 

 

1 Hari 

 

1 Hari 

Diaudit oleh: 

 

(Dewi) 

Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 

 

(Kepala Administrasi) 

Ya Tidak 

- - 
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Daftar Temuan dan Rekomendasi 

Nama Perusahaan        :  PT X 

Program yang Diaudit :  Operasional 

Fungsi Penjualan 

Mobil 

Periode Audit: 

April – Juni 2015 

No. KKA: 

D.1 

 

No Temuan Audit Kriteria Dampak 

1 Perusahaan tidak memiliki 

flowchart penjualan secara 

tertulis di dalam perusahaan. 

Sebaiknya flowchart 

penjualan dibuat agar 

karyawan lebih mudah 

dalam memahami prosedur 

yang ada. 

Ada kemungkinan 

kegiatan operasional 

penjualan kurang dipahami 

alurnya. 

2 Beberapa sales ada yang 

masih belum menguasai 

product knowledge. 

Sales harus menguasai 

product knowledge karna 

dari product knowledge ini 

customer merasa yakin 

dalam melakukan 

pembeliannya. 

Ada kemungkinan 

penyampaian produk ke 

customer kurang 

maksimal. 

3 Tidak ada rotasi karyawan. Sebaiknya dilakukan rotasi 

karyawan untuk 

memperkecil 

kemungkinan terjadinya 

tindak kecurangan. 

Memperbesar 

kemungkinan karyawan 

untuk melakukan 

kecurangan. 
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4 Tidak semua karyawan 

melakukan pekerjaan dengan 

tanggung jawab. 

Seluruh karyawan wajib 

menjalankan tugasnya 

dengan penuh tanggung 

jawab. 

Ada indikasi bahwa 

karyawan melakukan tugas 

kurang maksimal. 
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Data Narasumber 

Profesi  : Kepala Cabang 

Kantor  : PT. X cabang Bekasi Barat 

Jenis Kelamin : Pria 

Situasi Konkret 

Pada hari Kamis bulan Agustus jam 11, penulis datang ke tempat PT. X di daerah Bekasi Barat. 

Penulis langsung masuk dan naik ke atas ke tempat ruangan kepala cabang berada. Saat tiba di depan 

ruangan tersebut, penulis kemudian mengucapkan salam terlebih dahulu sebelum masuk ruangan. 

Setelah masuk ke dalam, penulis langsung menjelaskan maksud dan tujuan datang ke ruangannya. 

Penulis meminta ijin untuk melakukan wawancara, dan beliaupun menyetujuinya. Pada saat itu, beliau 

sedang sibuk dan harus pergi meeting. Sehingga disepakatilah hari dan jam untuk memulai wawancara. 

Pada hari Selasa di minggu berikutnya jam 13, penulis datang lagi untuk memenuhi janji wawancara 

yang telah disepakati. Penulis menjelaskan kembali pada narasumber bahwa wawancara ini bertujuan 

untuk menjadi data dalam penulisan skripsi penulis tentang penjualan yang terjadi pada bulan April-

Juni tahun 2015. Kemudian penulis mengeluarkan alat rekam dan meminta ijin untuk merekam 

wawancara kami. 

Hasil wawancara 

Penulis : Apa posisi Bapak di perusahaan ini? 

Informan : Sekarang posisinya sebagai Branch Manager, Kepala cabang. Sudah menjabat di sini 

di cabang ini berjalan 8 bulan. Kalo untuk posisinya kepala cabang sudah 3 tahun 

jalan 4 tahun. 

Penulis : Oohh. Sebelumnya menjada menjabat menjadi apa pak? 
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Informan : Sebelumnya menjadi supervisor. 

Penulis : Supervisor? 

Informan : Iya 

Penulis : Itu supervisor berapa lama ya pak? 

Informan : Supervisor itu, saya menjabat menjadi supervisor sekitar 5 tahun. 

Penulis : Oohh 5 tahun. Oohh. Apakah prosedur dan kebijakan pada bagian penjualan sudah di 

buat secara tertulis, tercetak, dan dikomunikasikan kepada seluruh karyawan? 

Informan : Iya sudah. Sudah ada aturannya sendiri. Kebijaksanaan dari aturan dan kebijaksanaan 

itu dari kantor pusat langsung. 

Penulis : Dari kantor pusat turunnya kebapak baru bapak yang… 

Informan : Iya. Secara operasional diturunkan. Secara prosedur praturan kantornya udah, semua 

sales operation itu udah di disebarkan jadi udah aturannya udah baku dari ini. Cuman 

secara di di cabang kita tinggal jalankan. 

Penulis : Itu yang buat SOP itu siapa ya pak? 

Informan : Ya dari manajemen 

Penulis : Dari manajemen pusat? 

Informan : Ya dari manajemen. Dalam hal ini chief operation. 

Penulis : Disitu sering ada ada pergantian itu, kalo ada pergantian SOP itu bakalan langsung 

dikasih tau ke cabang-cabang atau? 
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Informan : Loh iya pasti ya disosialisasikan. Kalau ada pergantian SOP pasti kita semua diajak 

meeting dan disosialisasikan. 

Penulis : Apakah prosedur dan kebijakan pada bagian penjualan cukup jelas dan dimengerti 

oleh karyawan? 

Informan : Cukup jelas, dan dah pasti mesti dimengerti sama karyawan. Karna kalau tidak 

dimengerti operationnya ga jalan. 

Penulis : Kalau misalkan dia agak kurang mengerti bisa langsung tanya? 

Informan : Akan training kita.  Ada yang namanya training. Umpama di penjualan product 

knowledge yang kita bekali. Product knowledge nya udah bisa belom? Kalau 

dibagian service umpama. Service apakah mereka sudah bisa, paham tentang product 

knowledge yang mereka akan service. 

Penulis : Apakah perusahaan mendapatkan masalah mengenai prosedur dan kebijakan yang 

telah ditetapkan oleh perusahaan? 

Informan : Sejauh ini sih tidak ada masalah karna ya namanya perusahaankan pasti akan 

mencapai yang terbaik buat bisa berjalannya perusahaan ini. 

Penulis : Iya sih. Kalau misalkan misalkan nih pak ada masalah itu kan pasti langsung 

ngomongnyakan sama bapak nah bapak itu komunikasi ke pusatnya.. 

Informan : Iya pusat. Kita akan mungkin ke saya akan ngadepin kitakan ada kepala wilayah di 

ba di atasnya kepala cabang. Diatasnya kepala cabang  ya kepala wilayah nah kepala 

wilayah abis itu ada chief operation. Ya kan. Baru nanti chief executive operation 

CEO itu yang paling nomor satu yang bertanggung jawab di operation. Itu nomor satu 

yang bertanggung jawab di operation.  Jadi kalau ada kendala ada yang menyimpang 
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dari prosedur yang ada kita akan mengajukan permintaan permintaan penyelewengan 

nah itu berupa kebijaksanaan nanti. 

Penulis : Apakah perusahaan berencana akan mengubah prosedur penjualan yang telah 

digunakan selama ini? 

Informan : Ya itu tentative karena kalau ngomong penjualan kita mesti fleksibel dan liat kondisi 

ya. Karna kalau terlalu kaku juga mungkin kita tidak bisa bersaing. Seperti itu. Jadi 

kalau kita permintaan orang seperti ini kan kita makanya ada kebijakan. Ya kan? Jadi 

kebijakan-kebijakan itu yang akan kita diskusikan ke manajemen. 

Penulis : Apakah dokumen-dokumen dalam penjualan disini itu bernomor urut tercetak atau? 

Informan : Kalau yang ngomong di penjualan ya tercetak di service juga akan tercetak semua 

akan tercetak sehingga nomor-nomor urut nomor urut penjualan juga akan tertata 

rapih pada saat di perlukan data-data itu kan. 

Penulis : Iya tinggal dicari 

Informan : Nomor customer ini, nomor urutnya sekian, nomor pendaftarannya sekian. Kalaupun 

penjualan nomor pesanannya sekian. Nomor pesanan surat pesanannya gitu pasti pasti 

ada. 

Penulis : Apakah selama selama bulan April sampai Juni tahun 2015 formulir-formulirnya itu 

lengkap atau tidak pak? 

Informan : Lengkap ya jadi ga cuma segitu. Sepanjang tahunkan tetap formulirnya semua ada 

prosedurnya ada kalau di penjualan mungkin surat pesanan surat pesanan ada kalau 

yang di service surat permintaan kerjanya ada semua. 
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Penulis : Kalau misalkan ada yang kehilangan gitu pak misalkan yang satu rangkap itu satu 

rangkap DO itu misalkan tercecer ga ada 

Informan : Kalu kehilangan data datanya seperti SPK itu mesti lapor polisi. Jadi kita punya 

nomor urut ini takut disalah gunakan oleh orang yang tidak bertanggung jawab karna 

itukan tetap di situ ada nomor kantor dan nama perusahaan kita. Sehingga untuk 

menghindari seperti itu penyalahgunaan orang kita akan cepat lapor polisi. Jadi kalau 

pada saat ada surat laporan polisi, pada saat orang umpama diluar ada yang tertipu 

datang ke kita minta ganti rugi kitakan sudah ada laporannya pada saat itu kita bisa 

counter sama laporan surat kehilangan itu bahwa surat yang kita tercecer umpama 

surat pesanan itu tidak berlaku. 

Penulis : Langsung di blacklist dari system? 

Informan : Ya. Bukan system jadi kalau ngomong surat pesanan kan ada prosedurnya pada saat 

udah ada DO nya itu baru bisa kita hitung bahwa surat ini sudah berlaku apa ga. 

Dihitung kalau sudah berlaku kalau sudah DO. Ya kalau surat pesanannya ilang 

secara ini kan kita juga ada audit surat pesanan. Audit kita jalankan surat pesanan ini 

masih valid apa ga. Kalau ga valid. Kalau validkan berarti udah DO. Udah ada 

pesanannya nama pemesan tapi kalau ga valid kita bisa Tanya ini anak, salah satu 

salesnya itu pegang ininya ada dimana fisiknya? Oh pak hilang. Ya hilang saya butuh 

kamu lapor hilangnya dimana? Jam berapa? Tempanya dimana? Dari polsek setempat 

dimana dia hilang. Umpama hialngnya daerah sekitar Sunter cari polsek setempat 

bikin laporan kehilangan suratnya itu yang kita ambil. Untuk menghindari 

penyalahgunaan dari orang yang menemukan surat tersebut. 

Penulis : Di aktivitas penjualannya ini yang dari April sampai bulan Juni tahun ini tuh ada 

kelemahannya atau ga ada tuh pak? 
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Informan : Kelemahan, maksudnya kelemahan ini. Kelemahan pasti ada karna di sales pos 

kitakan sebagian ada yang masih product knowledge nya belum terlalu menguasai ya. 

Sehinggakan kalau ngomong sebagai seorang sales itu kurang menguasai product dan 

kurang bisa meyakinkan orang sehingga akan kendala. Penjualannya akan belum bisa 

maksimal ya. Itu kalau contoh seorang sales yang menjual sesuatu sama kita tetapi 

tidak bisa menjelaskan secara detail barang yang mereka tawarkan. Sehingga si 

pembeli akan ragu kan? 

Penulis : Iya 

Informan : Walaupun si pembeli sudah minat terhadap barang ini. Tapi si penjualnya tidak bisa 

menjelaskan secara detail fungsi dan kegunaan dari barang yang di tawarkan. Dan 

jaminannya jaminan servicenya seperti apa. Kalau tidak bisa menjelaskan dengan 

detail, tidak bisa meyakinkan si pembeli otomatiskan penjualan dari si salesnya ini 

tidak akan maksimal gitu. Ya itu salah satu kelemahannya kalau di sales postnya 

kurang menguasai product knowledge. 

Penulis : Apakah ada kerangkapan tugas di dalam perusahaan ini? 

Informan : Ga ada. Kalau disini kita ada disetiap departemen sudah ada tugasnya masing-masing 

jadi sudah ada bagian-bagian tertentu. Punya tugas ertentu. Tugas dari contohnya dari 

kasir, bagian penerimaan uang terus dari bagian faktur, bagian penagihan, kepala 

administrasi ada semua jadi job desknya udah jelas. 

Penulis : Apakah ada kaitan biaya-biaya penjualan terhadap penjualan?  Apakah sudah efisien 

atau belum? 

Informan : Ya pasti setiap penjualan pasti ada kaitan dengan biaya penjualan ya. Jadi cost-cost 

yang kita keluarkan. Karna kita berupa ada gaji tetap dan ada insentif. Insentif ini 
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sesuai sama yang dijual sama si sales. Sales jual 1 ya insentifnya ya 1. Jual 2 ya 2. 

Semakin dia banyak jual semakin cost yang kita keluarkan ya begitu pula termasuk 

ibaratnya kita dia punya pemasukan revenue kita juga bertambah tapi cost kita juga 

bertambah. 

Penulis : Apakah diberusahaan memiliki target penjualan? 

Informan : Iya pasti. Target penjualan pasti ada. 

Penulis : Setiap bulan atau setiap tahun? 

Informan : Setiap bulan. Kita targetnya ada tahunan tapi dibagi achievement nya diliat dan akan 

direview per bulan. 

Penulis : Inikan target penjualannya pasti dari pusat ya pak? 

Informan : Dari pusat… jadi gini kalau target penjualan itu tahunan kita akan susun bersama 

sama orang pusat. Target pusat itu juga kita sesuaikan dengan target yang dicabang. 

Kemampuan disuatu cabang. Kalau cabang itu kemampuanya cuman umpama lima 

puluh kita suruh dia jual seratus kan ga mungkin ya jadi itu mesti di setiap target 

tahunan itu mesti ada disesuaikan dengan kondisi cabang. Jadi tidak ditetapkan 

langsung dari pusat di ceplokin begitu aja ya. Pusat juga akan ceplokin juga 

berdasarkan kemampuan. Kemampuan cabang ini segini cabang ini segini gitu loh. 

Penulis : Oh jadi tiap cabang itu beda-beda target? 

Informan : Beda-beda dan akan ada ibaratnya pertimbangan, diskusi antara kepala cabang sama 

kepusatnya. Karna master budget. Kita akan menyusun master budged tahunan dari 

unit sama biaya-biaya yang akan dikeluarkan dalam setahun. Nanti baru dibagi 

perbulan. Contoh umpama kita akan prediksi kita tahun depan kita mau jual lima 

ratus unit dengan biaya sekian. Biaya umpama dua miliar ya keuntungan kita akan 
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prediksi satu setengah miliar. Itu akan kita bikin disatu plan ya satu plan yang akan 

kita aplikasikan tiap bulan. Plannya ini sesuai ga? Ya kan tiap bulan berjalan gitu 

Penulis : Kalo misalkan perindividu salesnya itu ada tergetnya atau? 

Informan : Ada. Setiap sales punya target dan targetnya itu akan sesuai sama tingkat jabatan 

mereka. Kan ada yang sales junior, sales training. Kalau yang baru mungkin sales 

training, sales junior yang setahun sampai tiga tahun, seniornya bisa dari tiga tahun ke 

atas ya. Jadi tetap ada tingkatannya. Kalau training satu bulan dua. Junior empat 

sampai lima. Senior enam sampai tujuh. 

Penulis : Kalau misalkan ada yang ga tercapai giman tuh pak? 

Informan : Ya kita punya evaluasi. Evaluasi kita itu berjalan semesteran ya. Semesteran. Jadi 

sambil berjalan juga kita bisa evaluasinya by bulan terus juga attitude. Jadi kalaupun 

dia jualannya bagus tapi attitude nya ga bagus ya mungkin kita juga akan evaluasi ya. 

Attitude kerjanya suka-suka ga ikutin aturan kantor. Udah keluar dari jalur aturan 

kantor ya. Jadi kita bisa ibaratnya bisa pemutusan hubungan kerja secara ini ya. Tapi 

kalau ngomong kita semua yang namanya penjualan marketing semua ada target. 

Mau jual apapun pasti ada target. Mau jual ya alat vacumlah apalah semua pasti ada 

target.  

Penulis : Iya sih 

Informan : Bidang marketing namanya disebut sales marketing semua pasti ada taget. 

Penulis : Kalau misalkan pemutusan kerja itu dikomunikasikan dulu kepusat atau cukup 

dicabang aja? 

Informan : Tetap kita akan HRD pusat yang kita akan komunikasi tapi secara aturan kita 

dicabang berhak untuk. Karna yang tau kondisi yang bersangkutan orang 
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bersangkutan kita. Yang dilapangan. Ya orang pusatkan ga tau. Mereka kan tau 

rekomendasi dari kita ya kan. Jadi orang ini kalau attitude kerjanya ga udah bagus ya 

kan kerjanya sudah ga bener ya kan kita punya aturan yang jelas ya kemungkinan 

absensinya mungkin juga kelakuannya terhadap layanan terhadap customer yang 

kurang bagus sehingga bisa bawa nama perusahaan yang lebih jelek lagi nantinya 

itukan bahaya gitu. 

Penulis : Kalau pencapaian target dari April ke Juni ini udah sesuai dengan targetnya atau 

belum tuh pak? 

Informan : Kalau untuk tahun ini April belum ya sampai Juni kita belum ada karna untuk kondisi 

untuk tahun ini belum begitu bagus sehingga efeknya ke kita juga penjualannya 

belum maksimal belum sesuai target kita. Ya karna mungkin atau beberapa contoh 

mungkin ya seperti yang dana apbn dari pemerintahkan baru diturunkan di semester 

kedua. Kita berhubungan ke salah satu kontraktor atau apa customer-customer kita ya 

kan mereka menunggu juga kebijaksanaan dari pemerintah seperti apa dana dari 

pemerintah seperti apa mereka ga berani gerak sebelum ada kebijaksanaannya itu 

dana apbnnya turun ya kan kebijaksanaannya udah jelas. itu salah satunya. Ya 

berimbas sama yang lain-lain ya kan dengan ekonomi yang semakin begini sehingga 

daya beli orang juga melemah. Hampir semua hampir semua yang kita tau dari 

customer-customer kita yang buka tokopun mereka ngeluh yang tadinya omsetnya 

bisa seratus juta. 

Penulis : Sekarang udah berkurang? 

Informan : Sekarang tinggal belasan juta. 

Penulis : Ooh jauh banget ya pak. 
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Informan : Jauh sekali. Ada customer kita satu dagang di Jatinegara yang omsetnya tadinya 

setiap hari bisa seratus jutaan kemarin kita ngobrol cuma enam belas jutaan. Jauh 

sekali. 

Penulis : Iya jauh banget. 

Informan : Iya jadi penurunan daya beli masyarakat dilapangan mau apapun. 

Penulis : Kalo pemisahan tugas itu yang di departemen penjualan sama yang lain-lainnya kira-

kira ada ga pak? 

Informan : Pemisahaan tugas..? 

Penulis : Antar departemen, departemen penjualan khususnya. Misalkan departemen penjualan 

dengan departemen penagihan utang… 

Informan : Oohh iya pasti beda. Ya ada bagian jual ya bagian jual. Bagian nagih ya bagian nagih. 

Kita ada semua sudah punya job desk masing-masing. Dari messenger, office boy, 

bagian penagihan, bagian stnk, bagian faktur itu ada bagiannya semua. Punya job 

desk masing-masing. Pasti terpisah. 

Penulis : Perusahaan selalu menggunakan daftar harga dalam penjualannya atau tidak? 

Informan : Oohh kita punya. Kita selalu punya price list. 

Penulis : Kalau misalkan ada perubahan harga langsung di kasih tau ke salesnya? 

Informan : Iya. Kita ada namanya briefing setiap pagi. Jadi ada kita selalu update kita infoin ya 

kondisi, program-program, price list, program-program dari pusat. Mungkin program-

program discount, price list yang berubah di tipe tipe tertentu. Ada kanaikan bbn 

segala macem itu kita akan selalu update. Karna itu akan mempengaruhi harga 

jualkan? 
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Penulis : Iya. Kalo konsumen itu selalu ngajuin surat pesanan atau langsung telepon aja bilang 

mau saya mau beli mobilnya gitu pak. Kan ga semuanya perusahaankan pak yang 

beli? 

Informan : Iya.  Jadi kalo ngomong consumen itukan ada yang butuh. Pas ada yang butuhkan 

pasti ada yang nawarin. Kalo ngomong nawarin pada saat pas proses transaksi kita 

pasti ada surat pesanan proses transaksi ya. Tapi kalo proses pembelian kan dari 

proses prospecting dulu. Di follow up. Setelah di follow up setelah negosiasi. Setelah 

negosiasi oke semua ga ada masalah baru kita dari customer ada pemesanan. 

Pemesanan baru kita pake surat pesanan dan terjadi transaksinya ya. Jadi kalau yang 

proses seperti ini ya  proses penjualanlah. Proses penjualan dan pada saat proses 

penjualan ini kita punya standard surat pesanan. 

Penulis : Kalau pegawainya ini sering ditukar-tukar pekerjaannya atau kah hanya menetap aja 

disitu kayak gak pernah diganti-ganti kerjaannya? 

Informan : Oohh kalau untuk perputaran pegawai mungkin di satu divisi ke divisi lain atau dari 

satu cabang-kecabang lain itu selalu ada. Ya dalam arti kata rolling ya. Rolling 

kebanyakan itu di operation. Operation itu yang kayak di ya mungkin salah satunya 

ya kepala cabang untuk adaptasi ke cabang yang lain. Terus di administrasi ya 

namanya jenjang karir orangkan kerja akan kita perhatikan kalau dia sudah kerja 

sekian tahun dan mampu akan kita promosikan. 

Penulis : Kira-kira evaluasi tiap karyawannya itu tiap berapa bulan sekali pak di evaluasi? 

Informan : Tergantung departemennya ya. Kalo ngomong departemen marketing itu dimana kita 

butuh contohnya kalau kayak sekarang ini kita butuh supervisior ya. Kita butuh 

supervisior nah kita akan ada kaderisasi. Supervisior inikan dari salesman yang 

pengalaman yang senior yang penjualannya bagus. Yang ngerti segala prosedur 
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penjualan nah itu yang akan kita kaderisasi yang kita akan angkat jadi dari sales bisa 

ke supervisior itukan menyangkut jenjang karir nah itu yang akan kita putar. Itu yang 

paling sering. Tapi kalu ngomong di administrasi itu karna kebutuhan dari cabang-

cabang sudah ada pos-posnya masing-masing kecuali mungkin disalah satu cabang 

yang mebutuhkan ADH kepala administrasi disini ada senior administrasi yang sudah 

lama dan ngerti sehingga dia bisa menjabat itu mungkin akan dilakukan mutasi 

Penulis : Mutasi 

Informan : Karna mutasinya naik pangkatkan. Tapi yang paling sering tuh ya di salesnya. Di 

sales operationnya. Kalau di administrasinya sih agak jarang karena mereka memang 

sudah punya pos sendiri. 

Penulis : Kalau misalkan kan itu kan kayak naik jabatan gitu ya pak kalau misalkan cuma 

berpindah doang tapi ga naik jabatan cuma pindahnya doang. 

Informan : Bisa juga karna bisa aja dicabang lain butuh jabatan yang senior ya. Kadang kadang 

juga ada yang keluar karna mereka punya kepentingan apa ya sehingga resign. 

Sehingga orang yang disini tentu butuh orang yang senior yang bisa back up 

sedangkan di cabang lain ini mungkin ada yang bisa back up yang baru. Sedangkang 

disini butuh orang lama yang bisa back up karna sementara belum ada orang yang 

bisa back up gitu kan. Itu bisa terjadi seperti itu. Cuman kalo ngomong untuk 

seringnya jarang ya jarang. Kalau ada beberapa cabang aja yang punya buka cabang 

baru atau apa baru ada penempatan baru ada penyesuaian 

Penulis : Ooh gitu. Yaudah deh pak kalau gitu 

Informan : Ya oke 

Penulis : Terimakasih pak atas waktunya 
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Informan : Iya sama sama 

 

Wawancara ke-2 

Penulis : Selamat siang pak 

Informan : Iya siang 

Penulis : Melanjut dari percakapan yang kemarin, kan kemarin masih ada yang kurang jelas 

nih pak. Saya mau bertanya apakah di perusahaan ini sering dilakukan internal audit? 

Informan : Iya pasti itu berkala ya. Berkala paling umum biasanya tiga bulan sekali. 

Penulis : Tiga bulan sekali itu dilakukan dari orang pusat? 

Informan : Intern maupun dari pusat. Intern kita kalo intern kita itu tiap bulan terus kalo dari 

pusat itu biasanya tiga bulan sekali. Dari pusat maupun dari AI langsung. 

Penulis : Kalo di perusahaan ini sendiri ada sendiri pak? Maksudnya di cabangnya? 

Informan : Ya di cabang kita dari administrasi kita audit seperti SPK yang di di temen-temen 

sales ya kan terus kwitansi-kwitansi itu kita ada.. 

Penulis : Dari admin? 

Informan : Iya dari admin kita ada audit internal cabang. 

Penulis : Menurut bapak pengendalian internal itu apa sih pak? 

Informan : Hah? 

Penulis : Pengendalian internal itu apa? 
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Informan : Pengendalian internal? 

Penulis : Iya. Penting atau ga? 

Informan : Oh penting karna itu untuk menghindari untuk mencegah adanya penyelewengan ya. 

Penyelewengan yang terlalu jauh. Kalo kita ga pernah audit. Kita ga pernah 

ngendaliin secara berkala itu nanti kalo udah terjadi temuan-temuan temuan-temuan 

yang sifatnya penyelewengan nah itu bahaya. 

Penulis : Pengendalian apa yang selalu dilakukan didalam perusahaan ini pak? 

Informan : Pengendalian apa saja yang selalu dilakukan? 

Penulis : Iya 

Informan : Didalam perusahaan? 

Penulis : Iya 

Informan : Seperti audit surat pesanan terus kwitansi terus kalo dari pusat biasanya itu ya, kayak 

di service, sistim penerimaan uang, tanda terima dari customer, sistim lingkungan-

lingkungan, pembuang kalo di service pembuangan limbahnya itu udah sesuai sama 

peraturan yang berlaku. Semuanya mesti di audit sesuai sama SOP yang di.. 

Penulis : Diterbitkan oleh.. 

Informan : Diterbitkan oleh manajemen. 

Penulis : Apakah setiap departemen mempunyai password yang digunakan dalam system 

computer? 

Informan : Kalo setiap departemen kalo khususnya marketing ga ya. Mekanik marketing ga. Jadi 

kalau ngomong di departemen tertentu umpama kalau di administrasi. Administrasi 
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ada bagian bagian STNK, bagian faktur, terus ada bagian pembukaan faktur. Ada 

bagian penagihan. Mereka punya masing-masing punya computer sendiri terus kepala 

bengkel nah itu punya password masing-masing tapi kalau di marketing sih ga di 

mekanik ga. 

Penulis : Apakah perusahaan mempunyai flowchart di dalam SOP? 

Informan : Apakah perusahaan mempunyai flowchart? Flowchart secara ini secara tertulis sih ga. 

Tapi kalau ngomong flowchart struktur organisasi ada. Kalau flowchart proses proses 

dari kegiatan di perusahaan ini ga ada ya. Tapi kalu struktur organisasinya ada di 

perusahaan ini di cabang ini gitu. 

Penulis : Apakah karyawan telah melakukan tugasnya dengan penuh tanggung jawab? 

Informan : Tidak semua ya. Disitu ya tugasnya kita yang belum tanggung jawab ya kita kasih 

arahan, kita kasih masukaan. Yang sudah merasa melakukan tanggung jawabnya kita 

motivasi lagi untuk mempertahankan dan lebih bertanggung jawab. Jadi ga belum 

semua ya belum semua. Memang tujuannya harus kita bertanggung jawab terhadap 

perusahaan dan kerjaan kita. Tapikan ga semua orang seperti itu. Itu tugas kita 

mengingatkan ya meng-train mereka untuk ke berkerja lebih bertanggung jawab. 

Penulis  : Apakah data-data penjualan telah tersusun rapih? 

Informan : Ya. Data-data penjualan itukan kita file. Akan tersimpan, tersusun rapih apabila suatu 

hari ada dari pihak customer membutuhkan data-data kita siap memberikannya. 

Penulis : Biasanya berapa lama pak yang ada di perusahaan ini? Di cabang ini? 

Informan : Ya tentative kalo kita di sinikan kita biasanya dari cabang bersangkutan yang ada aja. 

Kalo kita disinikan baru 2 tahun cabang ini. Dari 2 tahun ini ya semua masih ada. 

Kecuali cabang yang udah puluhan tahun, mereka punya file kan akan banyak ya. 
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Kalo kita baru berdiri cabangnya disini sekitar 2 tahunan ya ada lengkap semua data 

baru 2 tahunan. 

Penulis : Bukannya perusahaan ini pindahan dari tempat lain ya pak? 

Informan : Dari cabang lain iya. Data-data yang cabang yang lama itu ada. Masih kita simpen. 

Penulis : Masih disimpen disini? 

Informan : Masih 

Penulis : Apakah perusahaan selalu tepat waktu dalam melakukan pengiriman unit ke 

customer? 

Informan : Tujuannya memang kita mesti itu goalnya kita itu memang mesti tepat waktu untuk 

layanan dan kepuasan customer. Tetapi kadang-kadang seberjalannya waktu kadang-

kadang terkendala dengan beberapa pihak ya. Salah satunya mungkin dari pihak lain. 

Pihak karoseri. Pihak dari stnknya sendiri. Sehingga kita terlambat pengirirmannya 

karena beberapa factor seperti stnknya telat seperti karoserinya telat pembuatannya 

sehingga jadi ga tepat waktu 

Penulis : Iya sudah pak kalau begitu terima kasih banyak pak atas bantuanya 

Informan : Iya sama sama 

 
















































