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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. latar Belakang Penelitian

Pada masa sekarang ini, perusahaan-perusahaan di
Indonesia semakin tumbuh dengan pesat sekali. Bersamaan
dengan hal tersebut, masalah-masalah yang dihadapi oleh
Pimpinan perusahaan semakin kompleks pula.

Agar pimpinan dapat mengendalikan aktivitas-aktivitas u-
sahanya yang semakin kompleks itu, digunakanlah sistem
pengendalian intern yang memadai.

Sistem pengendalian intern perlu dirancang dan di-
terapkan dalam suatu perusahaan agar terpelihara keamanan
harta kekayaan perusahaan tersebut, mencek kecermatan dan
keandalan data akuntansi, meninékatkan efisiensi usaha
dan mendorong ditaatinya kebi jakan manajemen yang telah
digariskan. Jika sistem pengendalian intern telah dija-
lankan maka kemungkinan akan terjadinya suatu penyele-
‘'wengan, penyimpangan, penggelapan dan segala bentuk kecu-

- rangan yang lain, sejauh mungkin dapat dihindari. Dengan
demikian keinginan perusahaan dalam mencapai tujuannya
dapat terpenuhi.

: Tercapainya tujuan perusahaan dalam setiap aktivi-

tas yang dilaksanakan, tergantung pada kebijakan yang te-

lah ditetapkan oleh pimpinan. Kebijakan yang ada pada su-



atu perusahaan belum tentu sama dengan perusahaan lain-
nya. Ini antara lain disebabkan karena luas, jenis, sifat
dén keadaan suatu perusahaan yang mungkin berbeda dengan
perusahaan lainnya.

PT. Lemindo Sarana Abadi ini, merupakan suatu je-
nis perusahaan industri yang bergerak di bidang produksi
perekat (lem). Seperti perusahagn lainnya, perusahaan ini
pun akhir-akhir ini mengalami pertumbuhan yang cukup pe=-
sat. Karena itu timbul berbagai permasalahan, mulai dari
pembelian bahan baku, proses produksi, penjualan, dan pe-
nerimaan kas hasil penjualan kredit.

Pada dasarnya, sumber penerimaan dari perusahaan
adalah penjualan. Dan karena begitu ketatnya persaingan
dalam penjualan diantara perusahaan, maka ¥T. Lemindo da-
lam menjaring pelanggan sebanyak mungkin, biasa melakukan
penjualan produknyé secara kredit.

Mengingat begitu pentingnya penjualan bagi kelang-
sungan hidup perusahaan tersebut, maka kegiatan penjualan
harus benar-benar diawasi. Apabila penjualan tersendat-
sendat‘atau terjadi kebocoran atau pun penyelewengan da-
lam kegiatan penjualan, sudah dapat dipastikan bahwa pe-
nerimaan perusahaan dari hasil penjualan akan mengalami
penurunan. Jika hal tersebut terjadi, maka kelangsungan
usaha suatu perusahaan diragukan dapat berjalan
dengan lancar.

Karena hal itulah, penulis merasa tertarik untuk



1.2,

melakukan penelitian mengenai:

“"Feranan pengendalian intern penjualan dalam meng-
amankan hasil penjualan kredit pada perusahaan di-

maksud."

Identifikasi Masalah

Seperti telah diketahui bersama, bahwa sekarang
ini perusahaan-perusahaan di Indonesia semakin tumbuh de-
ngan pesat sekali. Bersamaan dengan hal tersebut, tingkat
persaingan diantara perusahaan akan semakin tinggi pula.
Untuk mampu bersaing dengan perusahaan lainnya, suatu pe-

rusahaan harus dapat mengawasi Jalannya kegiatan usaha

* penjualannya. Apabila terjadi kelemahan pengawasan atas

penjualan dalam suatu perusahaan, dikhawatirkan perusaha-
an yang bersangkutan akan tersingkir dari persaingan ter-
sebut.

Penjualan merupakan suatu kegiatan usaha yang pa-
ling vital bagi kelangsungan usaha perusahaan. Dari kegi-
atan penjualan inilah, didapatkan sumber penerimaan bagi
perusahaan. Untuk merebut pelanggan sebanyak mungkin, bi-
asanya suatu perusahaan melakukan penjualan secara kre-
dit. Dengan penjualan secara kredit diharapkan dapat men-
capai perkembangan dalam penjualan. Dbengan sendirinya,
penerimaan perusahaan pun akan meningkat.

Namun, hal tersebut akan tercapai, apabila dalam

kegiatan penjualannya perusahaan yang bersangkutan telah



menerapkan suatu sistem pengendalian intern yang memadai.

1.3.

Karena sistem pengendalian intern menjamin terpeliharanya
keamanan harta kekayaan perusahaan tersebut, diperolehnya
kecermatan dan keandalan data akuntansi, meningkatkan
efisiensi usaha dan mendorong ditaatinya kebijakan mana-
Jemen yang telah ditetapkan.

Berdasarkan alasan tersebut, maka dalam rangka pe-
nulisan skripsi ini penulis mengidentifikasikan dua masa-

lah, seperti berikut:

1. Apakah di dalam perusahaan yang bersangkutan telah me-
nerapkan suatu sistem pengendalian intern yang memadai
atas kegiatan penjualannya. |

2. Sejauh mana peranan pengendalian tersebut dalam menga-

mankan hasil penjualan kredit.

Maksud dan Tujuan Fenelitian

Adapun maksud dan tujuan penulis di dalam melaku-

kan penelitian ini, yaitu:

1. Untuk mengetahui gambaran secara umum mengenai pelak-
sanaan sistem pengendalian intern atas kegiatan penju-
alan perusahaan yang bersangkutan.

2. Untuk memperoleh data-data yang diperlukan, sehingga
dapat dianalisis dan ditarik suatu kesimpulan yang re-
latif tepat mengenai peranan pengendalian intern pen-
Jualan dalam mengamankan hasil penjualan kredit pada

perusanaan tersebut.
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3. Untuk memperluas pengetahuan penulis mengenai peranan
pengendalian intern pengyualan dalam mengamankan hasil
penjualan kredit, di dalam kegiatan usana perusahaan
sehari-hari.

4. Untuk memenuhi salah satu syarat di dalam Ujian Sarja-
na Fakultas Ekonomi Jurusan Akuntansi pada Universitas

Pakuan Bogor.

Kegunaan Penelitian

Penelitian yang dilakukan penulis mengandung bebe-

rapa kegunaan, yaitu:

1. Diharapkan dapat menjadi bahan pembanding atau pun
menjadi bahan masukan bagi perusahaan yang ditinjau.

2. Diharapkan dapat menjadi sumbangan yang cukup berarti
bagi pihak-pihak yang berkepentingun terhadap hal yang

diteliti ini.

Kerangka Pemikiran

Sistem pengendalian intern memeganyg peranan yang
penting sekali dalam usaha mencapai tujuan perusahaan.
Suatu pelaksanaan sistem pengendalian intern yang kuat
dalam suatu perusahaan akan dapat menekan terjadinya ke~
salahan dan penyelewengan. Dan kalau pun kesalahan dan
penyeleweng«n itu terjadi, hal ini dapat diketahui dengan
cepat.

Seperti apa yang digariskan oleh AICEA (American Institu-



te of Certified Public Accountans), dan diterjemahkan o-

leh IAI (Ikatan Akuntan Indonesia), bahwa:

"Sistem pengendalian intern meliputi organisasi
serta semua metode dan ketentuan yang terkoordina-
si yang dianut dalam suatu perusahaan untuk melin-
dungi harta miliknya, mencek kecermatan dan kean-
-dalan data akuntansi, meningkatkan efisiensi usaha
dan mendorong ditaatinya kebijakan manajemen yang
telah digariskan.

Definisi ini lebih luas dari pada pengertian yang
biasa diberikan kepada .istilan tersebut. Suatu
'sistem' pengendalian intern lebih luas dari pada
yang secara langsung menyangkut fungsi-fungsi ba-
gian akgntansi dan bagian keuangan."

( 7:31

Karena begitu pentingnya sistem pengendalian in-
tern, maka untuk menghasilkan suatu bentuk pengendalian
yang memuaskan, diperlukan unsur-unsur yang terkandung di
dalam sistem itu sendiri.

Cecil Gillespie mengatakan bahwa ada 4 unsur di dalam ci-

ri-ciri sistem pengendalian intern yang memuaskan, yaitu:

"According to the Bulletin Accounting Control, the
characteristics of a satifactory system of inter-
nal control would include:

A plan of organization which provides appropria-

te segregation of functional responsibilities

- A system of authorization and record procedures
adequate to provide reasonable control over as-
sets, liabilities, revenues and expenses

- Sound practices to be followed in the performan-
ce of duties and function of each of the organi-
zational departements, and

- A degree of each quality of rersonnel commensu~

rate with responsibilities.n

( 5:189 )

Jadi, menurut Cecil di atas, suatu sistem pengendalian

intern yang memuaskan harus mengandung 4 karakteristik,



yaitu: (1) suatu struktur organisasi yang baik dan tepat,
(2) suatu sistem pemberian wewenang aan prosedur penca-
tatan yang memadai, (3) praktek-praktek yang sehat untuk
diterapkan dalam pelaksanaan tugas, dan (4) suatu tingkat
kualitas pegawai.

- Keempat unsur ini, yang masing-masing sama pen-
tingnya, merupakan dasar sistew pengendalian intern yang
baik. Kelemahan yang menyolok daléﬁ salah satu diantara-
nya dapat menghambat terwujudnya tujuan sistem itu sen-
diri.

Dengan semakin berkembangnya perusahaan dan me-
ningkatnya persaingan dalam dunia usaha, maka semakin
penting pula peranan pengendalian intern penjualan. Kare=-
na penjualan merupakan suatu kegiatan usaha yang paling
vital bagi kelangsungan hidup suatu perusahaan.

Penjualan, oleh w. W. Cooper dan Yuji Ijiri, dide-
finisikan sebagai:

"Sale is a business transaction involving the de-.
livery (i.e. the giving) of a commodity, an item
of merchandise or property, a right, or a service,
in exchange for (the receipt of) cash, a promise
to pay, or money equivalent, or for any combinati-
on of these items."

( 2:448 )

Sedangkan menurut wWebster, penyualan digefinisi-
kan, antara lain sebagai:

"Sale is the act or business of selling; an

exchange of goods or property for money."
( 9:711 )



Dari kedua definisi penjualan tersebut, jelaslah
bahwa penjualan merupakan suatu kegiatan atau usaha me-
nyerahkan barang dagangan atau jasa, denganr mengharapkén
penerimaan kas (tunai), atau pun kesanggupan pelanggan
untuk membayar (kredit).

Dengan demikian, penjualan merupakan sumber hidup
bagi perusahaan, karena dari , penjualan dapat diperoleh
laba. Perusahaan yang posisi penjualannya kuat, dapat di-
pastikan bahwa kelangsungan hidup dari perusahaan terse-
but akan terus berlanjut. Untuk membentuk suatu posisi
penjualan yang kuat, diperlukan sistem pengendalian in-
tern penjualan yang memadai.

Mengenai pengendalian penjualan ini, menurut James
D. Willson dan John B. Compbell, disebutkan bahwa:

"The control of sales involves the required analy-
sis, review and study of policies, procedures, me-
thods, and actual performance required to secure
the desired sales volume, at a reasonable cost,
that produces +those gross margins needed to
achieve the expected return on investment."

( 11:301

Dari uraian James D. willson dan John B..Compbell
di atas, dapat disimpulkan bahwa pengendalian penjualan
sangatlah penting bagi suatu peruéahaan. Dengan dihasil-
kannya pengendalian penjualan yang kuat, maka akan dipe-
roleh laba perusahaan. Dan laba perusahaan ini, diperlu-

kan untuk mencapai hasil pengembalian yang diharapkan a-

tas investasi yang telah ditanamkan di aalam perusahaan



1.6.

yang bersangkutan. Dari sini, dapat dipastikan bahwa ke~
inginan perusahaan dalam mencapai tujuannya dapat terpe-~
nuhi, |

Karena itulah, dari pengertian-pengertian tersebut

di atas, penulis menarik suatu hipotesis:

"Apabila suatu sistem pengendalian intern atas
penjualan telah diterapkan aengan cukup memadai
dalam perusahaan, maka pengamanan atas hasil pen-
jualan kredit dapat terlaksana dengan memuaskan,
sehingga aktivitas usaha perusahaan yang bersang-

kutan akan berjalan dengan lancar."

Metodologi }renelitian

Untuk dapat menghasilkan suatu analisis dari seti-
ap permasalahan yang timbul, baik secara langsung mau pun
tidak langsung, yang mempengaruhi aktivitas-aktivitas pe-
rusahaan, maka diperlukan data dan informasi yang spesi-
sifik.

Analisis data yang didapatkan, bukan saja berguna
untuk mencapai kesimpulan akhir, melainkan juga akan di-
persembahkan untuk kepentingan bersama, terutama kepen-
tingan dimana penulis memperoleh data dan informasi ter-
sebut.

Sehubungan dengan penulisan skripsi ini, penulis

menggunakan 2 cara penelitian, yaitu:
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(1) Penelitian lerpustakaan

Fenelitian perpustakaan adalah suatu bLentuk peneli-
tian untuk memperoleh data dan informasi dengan ja-
lan melakukan kunjungan ke perpustakaan dan memahami

catatan-catatan kuliah.

(2) Penelitian Lapangan

Penelitian lapangan adalah' suatu bentuk penelitian
untuk memperoleh data dan informasi dengan jalan me-
lakukan kunjungan ke perusahaan yang akan diteliti
dan mengadakan wawancara dengan pimpinan perusahaan

Juga para pegawainya.

1.7. lokasi Penelitian

Berkenaan dengan pencarian data dan informasi ter-

sebut, maka yang penulis lakukan yaitu:

(1) Untuk penelitian perpustakaan, dilaksanakan pada Per-

pustakaan Universitas Pakuan Bogor.

(2) Untuk penelitian lapangan, dilaksanakan pada PT. Le-

mindo Sarana Abadi (Polygum) di Jakarta.



BAB I1

TINJAUAN FUSTAKA

2.1. Sistem Fengendalian Intern

lalam suatu perusahaan yang masih kecil dan ting-
kat kegiatan usahanya belum begitu kompleks, maka masih
ada kemungkinan bagi pemilik perusahaan yang juga merang-
kap sebagai pimpinan perusahaan, untuk mengawasi sendiri
para pegawainya dan memimpin langsung kegiatén usahnanya.
Namun, begitu jumlah karyawan mau pun tingkat kompleksi-
tas perusahaan makin meningkat, makin sulitlah bagi pim-
pinan untuk tetap mengadakan hubungan aengan seluruh pe-
gawai dan kegiatan usahanya. Semakin perusahaan berkem-
bang, semakin dirasakan perlunya suatu alat untuk mengen-
dalikan kesulitan tersebut.

Sistem pengendalian intern bertujuan untuk menga-
mankan harta perusahaan, memperoleh data akuntansi yang
tepat dan dapat dipercaya, meningkatkan efisiensi usaha;
aan mendorong dipatuhinya kebijakan pimpinan ( 5:188 ).
Jadi, suatu sistem pengendalian intern sangat aibutuhkan
dalam perusahaan, untuk mencegah tergjaainya kesalahan-
kesalahan, baik itu tidgak aisengaja, mdu pun kesalahan
yang disengaja atau suatu Kecurangan dari pegawé&.

Sistem pengendalian intern yang memadai meru-

pakan suatu sistem yang ‘terdiri dari be berapa un-

11
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sur, yaitu: unsur rencana organisasi; unsur sistem otori-
sasi dan prosedur pencatatan yang mampu mengadakan pengé-
wasan akuntansi terhadap harta, kewayiban, nasil, dan bi- 
aya; unsur prakiek yang sehat untuk ailaksanakan . aalam .
penunaian tugas puada tiap bagian perusahaan; dan unsur
personalia yang memadai sesuai aengan tanggung jawabnya
( 5:189 ).
Sehubungan dengan hal tersebut, Yhilip E. Fess dan Kollin
C. Niswonger mengemukakan pula mengenai suatu pengendali-
an intern yang memadai, yaitu:
"An accounting system must provide the intormation
needed by management in reporting to owners, cre-
ditors, and other interested parties and in cen-
ducting the affairs of the business. 1n addition,
the system should assist management in contrelling
operations. The detailed procedures adopted by ma-
nagement to contrel operations are collectively
termed internal controls." ( 4:336
Secara garis besar, pendapat fess dan Niswonger di atas,
mengandung pengertian bahwa sistem pengendalian intern .
yang memadai haruslah memiliki prvsedur-proseaur yang

~ lengkap, sehingga dapat membantu manajemen dalam pengen-

dalian kegiatan usahanya.

2.1.1. kengertian Sistem lengendalian Intern

Yaaa tahun 1949, AlCka (american Iinstitute
of Certified Yublic accountants) memberikan defi-.
nisi sistem pengendalian intern, yang kemudian di-

kutip qleh Cecil Gillespie,; sebagai berikut:

N
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"Internal Control comprises the plan ot or-
ganization ana all of tune cCouordinate me -
thods and measures adopted within a busi-
ness to safeguard its assets, check the ac-
curacy and reliability of its accounting
aata, promote oeperational efficiency, and
encourage adherence to prescribed manageri-
al policies." ( 5:188

Definisi ini aikutip Juga dan aiterjemasnxan oleh

1a1 (Ilkatan Akuntan Inaonesia), sebagai berikut:

"Sistem pengendalian intern meliputi orga-
nisasi serta semua metode dan ketentuan
yang terkoorainasi yang dianut dalam suatu
perusahaan untuk melindungi harta miliknya,
mencek kecermatan dan keanaalan datg akun-
tansi, meningkatkan efisiensi usaha dan
mendoreng ditaatinya kebiyakan mana jemen
yang telah digariskan." ( 7:31 )

Selanjutnya, AICPA menyimpulkan lagi, bahwa:

"Such a system might include budgetary con-
trol, standard costs, ©periodic operating
reportis, statistical analysis and the dig-
semination thereof, a training program de-
signed to aid personnel in meeting their
responsibilities, and an internal audit

staff to provide additional assurance to
management as to the adequacy of its out-
lined procedures and the extent to which
they are being effectively carried out."

( 5:188

Jadi, dalam sistem tersebut dapat digolongkan pe-
ngenaalian melalui anggaran, biaya standar, lapor-
an operasi per periodik, analisa statistika, pro-
gram latihan untuk membantu pegawai agar mengerti
dan melaksanakan Kewajibannya, dan adanya pemerik-

sadan intern untuk memberikan keyakinan tambahan
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bagi manajemen bahwa prosedur-prosedur yang aiga-
riskan itu sudah cukup dan sampai berapa jauh su-
dah dilaksanakan.

Kemuaian, pada tahun 1958, AICFA mengklasi-
fikasikan detfinisi pengendalian intern dalam dua
bagian, yaitu: accounting controls dan administra-

tive controls.

Lan IAI lalu mengutipnya dan menerjemahkan menja-

di sebagai berikut:

"Untuk menjelaskan ruang lingkup pengkajian
dan penilaian pengendalian intern dalam
rangka pemeriksaan akuntan publik dengan
tujuan uniuk memberikan pendapat atas lapo-
ran keuangan, maka pengendalian intern per-
lu dibagi dua yaitu:

a. lrengendalian administratif yang wmeli-
puti, tetapi tidak terbatas pada, orga-
nisasi dan semua prosedur serta catatan
yang berhubungan dengan proses pengam-
.bilan keputusan yang mengarah pada oto-
risasi manajemen atas suatu transaksi.
Otorisasi semacam itu adalah suatu fung-
si manajemen yang secara langsung berhu-
bungan dengan Pertanggung jawaban untuk
mencapai tujuan organisasi dan merupakan
titik pangkal . dari penyelenggaraan
pengendalian akuntansi terhadap transak-
si. '

b. Fengendalian akuntansi meliputi organi-
sasi, semua presedur, dan catatan yang
berhubungan dengan pengamanan harta " ke-
kayaan, serta dapat dipercayainya catat-
an keuangan. Oleh karena itu, rengenda-
lian ini harus disusun sedemikian rupa,
sehingga memberi jaminan yang memadai
bahwa:

(1) Transaksi dilaksanakan sesuai dengan
otorisasi manajemen, baik yang Dber-
sirat umum mau pun yang khusus.

(2) Transaksi dibukukan sedemikian rupa,
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seningga (1) memungkinkan penyusunan
laporan keuangan yang sesuai _aengan
prinsip akuntansi 1lndenesia atau
kriteria lain yang berlaku bagi la-
poran keuangan dan (2) untuk menye-
lenggarakan pertanggungjawaban atas
aktiva perusahaan. '

(3) Setiap kegiatan yang = berkenaan de-
ngan aktiva hanya diperkenankan apa-
bila sesuai dengan otorisasi manaje-
men.

(4) Pertanggungjawaban pencatatan akun-
tansi aktiva dibandingkan dengan ak-
tiva yang " aaa dalam selang waktu
yang wajar dan. bila ada selisih di-
ambil tindakan penyelesaian yang te-
pat." ( 7:31=-32 ) °

Kedua definisi di atas bukanlah aua pengertian
yang terpisah sama sekali, melainkan sdling me-
lengkapi untuk mencapai sasaran pengendalian in-

tern itu sendiri.

Tujuan Sistem rengendalian Intern

Dari definisi pengendalian intern yang di-
kemukakan oleh AICPA di atas, maka jelaslah bahwa
sistem pengendalian intern merupakan suatu sistem

yang didalamnya berisi  ketentuan-ketentuan. dan

- meteda-metoda yang dianut perusahaan yang secara

umum bertujuan untuk:

1. Mengamankan harta perusahaan.
2. Memperoleh data yang dipercaya.
3. Melancarkan operasi dan efisiensi.

4. Mendoerong ditaatinya kebijakan manajemen.
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Mengamankan harta perusahaan

Yaitu, mencegah penyelewengan yang disenga-
Ja dan kesalahan administratif yang tidak
disengaja, misalnya perkalian, salah pen-
Jumlahan, kurang dalam faktur dan semacam-
nya. Dan juga usaha-usaha mencegah kesalah-

an dalam pengambilan keputusan mana jemen.

Mempereleh data yang digercaza

bipercaya karena dapat dipakai oleh pihak
ekstern, yaitu berbagai pihak di luar peru-
sahaan yang kepentingannya berbeda-beda.

lata dipercaya karena dapat dipakai untuk
keperluan intern perusahaan. Data bisa di-
pakai untuk menentukan tindakan lanjut ke-
giatan usaha. Bila data tidak bisa diperca-
ya, suatu analisa tidak perlu dilakukan,

sebab hanya menghasilkan kesimpulan yang

salah.

Melancarkan operasi dan efisiensi

Organisasi selain berfungsi melancarkan e-
perasional juga berfungsi pengendalian efi-
siensi. Dengan ditetapkannya devisi-devisi
dalam organisasi sebagai pusat pertanggung-
Jawaban, maka para kepala devisi memperoleh

tugas pengawasan erisiensi.
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ad. 4. Mendorong ditaatinya kebi jakan mana jemen

Tujuan perusahaan baik jangxa pendek mau
.pun jangka panjang akan mudah dicapai apa-
bila kebijakan manajemen yang ditetapkan
telah dipatuhi oleh semua pihak yang ada
pada organisasi tersebut. kepatuhan melak-
sanakan kebijakan manajemen tidak muncul
dengan sendirinya, melainkan melalui suatu

proses pembinaan,

Sedangkan menurut alvin 4. Arens aan James K.

loebbecke, ada tujuh macam tujuan pengendalian in-

tern, yaitu:

"There are seven detailed obyectives that
an imternal control system must meet to
prevent errors in the journals and records.
The client's system of internal centrel

must be sufficient to provide reasenable
assurance that:

1. Regorded transactions are valid (validi-
ty). .

2. Transactions are properly authorized
(authorization).

5. Existing transactions are recorded (com-
pleteness).

4. Transactions are properly valued (valua-~
tion). :

5. Transactions are properly classitied
(classification).

6. Transactions are recorded at the proper
time (timing).

7. Transactions are properly included in
subsidiary records and correctly summa-
rizea (pgsting and summarization)."

( 1:2°72

Jaai, menurut arens dan loebbecke, tujuan pengen-
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aalian intern menitikberatkan pada kebenaran dan
dapét dipercayainya data akuntansi. Apabila ketu-
Julh tujuan pengendalian intern seperti yang dike-~
mukakannya telah dipenuhi, maka selain untuk men-
cegah kesalahan pencatatan, Juga untuk menghagil-
kan data yang meyakinkan bagi pihak luar yang ber-
kepentingan.,

Sementara itu, Arthur w. Holmes dan wayne S. Over=~

myer, menyimpulkan bahwa ada enam tujuan pengenda-~

lian intern, yakni:

"Internal control constitutes the methods
followed by a company (1) to protect assets
(2) to pretect against improper asset dis-
bursements, (3) to protect against the in-
currence of improper liabilities, (4) to
assure the accuracy and dependability of
all financial and operating information

(5) to judge operating efficiency, and (65
to measure adherence to company-established
policies." ( 6:112 )

Dan berdasarkan tulisan James D. willson dan John
B. Campbell, ada lima tujuan pengendalian yang ha-

rus diterapkan pada transaksi-transaksi, yaitu:

"A review of Accounting Standards Frovision
of the Foreign Corrupt Practices act of
1977, and mature reflection about the basic
elements of control, will suggest perhaps
five general control objectives that should
apply to transactvions:

Authorigation.
Recording.
Sateguarding.
Heconciliation.
Valuation.

U AN A =
* o s o @
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Tnese five control objectives relate to the
'prevention' of errors and to the ‘'detecti-
on' of any errors or irregularities.®
( 11:146 )
Dari tulisan willson dan Campbell tersebut, jelas-
lah bahwa setiap transaksi harus aiotorisir oleh
pimpinan; bahwa setiap transaksi harus dicatat da-

lam perkiraan yang semestinya (bukan fiktif), pada

waktu yang tepat, disertai uraian yang wajar; bah-
wa harta fisik berwujud tidak boleh berada ai ba-

wah pengawasan dari mereka yang melakukan .penca-
tatannya; bahwa antara harta fisik dengan catatan
atau perkiraan buku besar harus dilakukan rekonsi-
liasi secara periodik; bahwa harus dibuat ketentu-
an yang memberikan kepastian harta telah dinilai
dengan selayaknya, sesuai dengan prinsip-prinsip
akuntansi yang lazim, dan penyesuaian~-penyesuaian

yang dilakukan adalah syah.

Unsur-unsur Sistem rengendalian Intern

Mengingat K;gitu pentingnya sistem pengen-
dalian intern demi kepercayaan terhadap data-aata
akuntansi dan tindakan pengamanan terhadap setiap
harta perusahaan, maka tentu saja ai dalam sistem
pengendalian intern itu senairi teraapat unsur-
unsur tertentu. Setiap unsur tersebut mempunyai

kaitan langsung dengan tujuan-tujuan pengenaalian
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intern dan juga aengan langkah-langkah yang ditem-
puh perusahaan untuk memenuhinya,

Menurut James L. willson dan John B. Caﬁpbell, ada
tujuh unsur pokok yang diperlukan untuk memenuhi

tujuan pengendalian intern akuntansi yang baik.

Beliau mengemukakan bahwa:

"in an overall sense, to meet the broad ob-
Jectives ol good internal accountimg con-
trol--safeguarding the assets against 1loss
arising from intentional (fraud) or unin-
tentional errors and producing reliable fi-
nancial records of internal use and for ex-
ternal reperting purpose--there are per-
haps seven basic required elements:

1. Competent and fYrustworthy lYersonnel,
with Clearly Defined Lines of Authority
and Hesponsibility.

2. Adequate Segregation of Duties.

a. Segregation of operating responsibi-
lity frem financial record keeping.

b. Separation of custody of the assets
from the accounting recerds.

c. Segregation . of the autherizatien of
transactions from the custody of any
related assets.

d. Separation of duties within the ac-
counting function.

3. Proper Procedures for authorization of
Transactions.

4. Existence of Adequate Records and Dpocu-
ments.

5. Existence of Froper Physical Control
over Both Asset and Records.

6. Proper Procedures . for Adequate Record
Keeping.

7. Bxistence of a System for Independent

Verifications." ( 11:146-148 )

Sementara itu, berdasarkan pendapat Alvin A. Arens
dan James K. Loebbecke, ada enam unsur-unsur pe-

ngendalian intern, yaitu:
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"The six elements are directly related to
internal control objectives, that is:

1. Competent, trustworthy personnel with
clear lines of authority and responsibi-
lity.

2. Adequate segregation of duties.

3. kroper procedures for authorization.

4. Adequate documents and records.

5. Fhysical control over assets and re-
cords.

6. Independent checks on perfomance."
( 1:273 )

Dan menurut Cecil Gillespie, bahwa sistem pengen-
dalian intern yang memuaskan harus meliputi unsur-

unsur sebagai berikut:

YAccording to the bulletin Accounting (Con-
trol, the characteristics of a satiractory
system of intermal control would include:

= A plan of organization which provides ap-
propriate segregation of functional res-
ponsionilities

=~ A system oI autnorization and record pro-
cedures adequate <to0 provide reasonable
control over assets, liabilities, reve-
nues and expenses

- Sound practices to be followea in the
perrormance of auties and function of
each ol the organizational departements,
and

= A degree of each qualisy. of Personnel
commensurate with responsibilities.n
( 5:189 )
Dari kutipan-kutipan di atas, dapatlah disimpulkan
bahwa sistem pengendalian intern yang memuaskan
harus mencakup:
1. Adanya pemisahan tugas dan tanggung jawab.

2. Adanya prosedur dan catatan yang memagai,

3. Adanya pegawai yang cakap dan jujur.
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4. Addanya pengawasan secara pnisik ternadap setiap
harta dan catatan perusahaan.

5. Adanya penyelidikan secara independen.

2.2. Sistem Pengendalian Intern Fenjualan

Dengan semakin berkembangnya perusahaan aan me-

ningkatnya persaingan dalam dunia wusaha, maka semakin

penting pula peranan pengendalian intern penjualan. Hal
ini demi tetap berlangsungnya kegiatan usaha perusahaan.
Karena aari kegiatan pengyualan, didapatkan laba. Dan se-
bisa mungkin, laba ini terus dipertahankan. Jadi, peranan
pengendalian intern penjualan di sini adalah untuk menga-
mankan pendapaﬁannya.
Demi tujuan tersebut maka pimpinan perusahaan narus me-
laksanakan pengendalian terhadap semua aspek penjualan.
Hal ini sesuai dengan pendapat James D. Willson dan John
B. Campbell, yaitu:
“"The control of sales involves the required analy-
8is, review ana study of policies, procedures, me-
thods, and actual performance required to secure
the desired sales volume, at a reasonable cost,
that produces those gross margins needed to
achieve the expected return on invetment.”
( 11:301 )
Jadi, pengendalian penjualan meliputi analisa, penelaah-
an, dan penelitian terhadap kebijakan, proseaur, metode,
dan pelaksanaan yang sesunggunnya untuk mencapai volume

pén)ualan yang dikehendaki, dengan biaya yang wajar, yang
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menghasilkan laba kotor untuk mencapai pengembalian atas
investasi.

Suatu analisis yang cermat dan obyektif terhadap
penjualan, akan menghasilkan suatu pengendalian penjualan
yang memadai.

Menurut willson dan Campbell, ada enam jenis masalah umum

berkenaan dengan pengendalian penjualan, yaitu:

"Although there are many types of problems encoun-
tered in sales management function, there may. be
some that are tound in most companies. The follow-
ing is representative of some of the 1undamental

problems:

1. Product.

2. Pricing.

3. Distribution.

4. Method of sale.

5. Organization.

6. FPlanning and Control." ( 11:3G1-302 )

Keenam masalah tersebut dapat ditemukan pada setiap peru-
séhaan, baik perusahaan besar mau pun jperusahaan kecil.
remecahannya tergantung pada fakta-fakta yang ditemui da-
lam perusahaan itu sendiri.

Untuk penjualan kredit, sehubungan dengan sistem
pengendalian intern penjualan, dikemukakan oleh Barry E.
Cushing, dan diterjemahkan oleh Drs. Ruchyat Kosasih se-
bagai berikut:

"Sistem pengendalian kredit (credit control) me-

ngatur hubungan antara suatu organisasi perusahaan

dan para langganan yang telah membeli barang atau

Jasa dari perusahaan secara kredit.

Karakteristik proses ini yang merupakan subyek pe-

ngenddlian adalah kerugian aari piutang sangsi
yang tak tertagin. Sistem informasi akuntansi da-
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pat menyediakan dua ukuran keberhasilan untuk pro-
ses ini.

Ukuran pertama adalah suatu analisa umur (aging)
saldo piutang yang menunjukkan para langganan yang
telah melalaikan kewajivannya untuk membayar u-
tang. Bila kelalaian tersebut mencapai tingkat
yang ditetapkan, maka manajer kredit dapat bertin-
dak untuk menolak pemberian kredit tambahan kepada
langganan dan barangkali mengambil inisiatif pro-
sedur tertentu untuk menagih jumlah saldo piutang
yang telah melampaui tanggal jatuh temponya.
Ukuran kedua adalah jumlah piutang sangsi yang di-
hapuskan sekaligus sebagai tak tertagih selama pe-
riode tertentu. Bila jumlah ini meningkat jauh me-
lampaui tingkat yang wajar, maka wmanajer kredit
dapat bertindak untuk memperketat kebli jaksanaan
yang mengatur perluasan insial kredit."

( 3:64

kini semakin jelaslah, bahwa untuk mengnindari kerugian

dari penjualan, haruslah aiperhatikan mengenai pemberian

kredit pada pelanggan.

2.2.1. Pengertian Penjualan Kredit

Penjualan merupakan suatu kegiatan usaha
yang paling vital bagi kelangsungan hidup suatu
perusahaan., Dari kegiatén penjualan inilah, dida-

patkan sumber penerimaan.

Seperti apa yang diuraikan oleh webster, yaitu;

"Sale is the act or business of selling; an
exchange of goods or property for money . "

( 9:711 )

Sejalan dengan hal tersebut, w. W. Cooper dan Yuji

1jiri, mengemukakan sebagai berikut:
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"Sale is business transaction involving the
delivery (i.e. the giving) of a commodity,
an item of merchanaise or property, a
right, or a service, in exchange ror (the
receipt of) cash, a promise to pay, or mo-
ney equivalent, or for any combination of
these items." ( 2:448 )
Menurut Cooper dan Yujyi Ijiri di atas, selain pe-
nerimaan uang dalam bentuk tunai, hasil penjualan
Juga diterima dalam bentuk kesanggupan (janji) un-
tuk membayar. Atau dapat Juga dikatakan bahwa pen-
Jualan terdiri dari: penjualan tunai dan penjualan
kredit.
Kemudian, Cooper dan Yuyi Ijiri menambahkan lagi
mengenai pengertian penjualan kredit, yaitu:
“"Creait sale is delivery of goods, or the
performance of a service, accompanied by
the receipt of a promise to pay."
( 2:141 )
Dari definisi Cooper dan Yuji Ijiri di atas, dapat
disimpulkan bahwa penjualan kreait merupakan pe=-
nyerahan barang kepada Pelanggan dengan disertai

kwitansi yang menyatakan besarnya hutang pelanggan

tersebut.

Prosedur Fenjualan kredit

Mengingat begitu pentingnya penjualan, maka
di dalam melakukan penjualan sangatlah perlu di-

perhatikan mengenai prosedur penjualan tersebut.



b

Cecil Gillespie menjelaskan bahwa proseaur penju-

alan terdiri aari:

"The procedures that comprise the sales and
cash-collecting system, are:

1. Tne sales order procedure.
2. The shipping order procedure.
5. The billing procedure.
4. The sales distribution procedure.
5. The accounts receivable procedure.
6. The cagh receipts procedure."

( 5:4

kemudian, arthur w. Holmes dan wayne S. Overmyer
mengemukakan mengenai prosedur penjualan kredit,
sebagai berikut:
"Credit sales involve (1) receiving and
preparing the sales order, (2) shipping the
order, (3) charging and billing the custom-
er, and (4) receiving payment from the cus-
tomer."
( 6:129 )
Untuk lebih jelasnya, akan penulis uraikan prose-
dur penjualan kredit menurut Holmes dan Overmyer,

seperti berikut:

(1) Yenerimaan dan pembuatan resanan Yenjualan

Pesanan yang diterima dari pelanggan harus di-
setujui oleh bagian Penjualan dan bagian yang
berwenang dalam menentukén dapat tidaknya di-
berikan penjualan kredit.

Setelah aisetujui oleh bagian kreait, satu

lembar salinan Pesanan Penjualan diserahkan ke
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(3)
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bagian Pengiriman. Ini dilakukan apabila peru-
sahaan mempunyai persediaan bardang sebelum pe-
sanan diterima. Yresanan PenJuélan tersebut di-
maksuakan sebagai pemberitahuan supaya bagian
Gudang bersiap-siap untuk mengéluarkan barang, .
Jika perusahaan memproduksi barang atas dasar

kontrak, maka salinan tersebut diberikan kepa-

da bagian Produksi.

Fengiriman barang

Petugas yanyg tidak mengumpulkan dan mencatat
pesanan narus mencek barang yang akan dikirim
berikut Pesanan Penjualan. kemudian barang dan
salinan Pesanan Penjualan diserankan ke bagian
Fengiriman untuk pencekkan terakhir kali sebe-
lum barang dikirimkan. pMungkin bagian Fengi-
riman perlu menambankan beberapa catatan atau
mengadakan beberapa perubahan, seperti penam-
banhan biaya pengangkutan, dan selanjutnya tem-
busan Fesanan Penjualan tersebut diserahkan ke

bagian Pembuat Faktur.

tembebanan aan Fembuatan Faktur

bagian Pembuatan kaktur menyesuaikan tembusan
Pesanan Penjualan dengan catatan dari bagian
FPengiriman, lalu dibuatkan fakturnya.

Faktur asli dikirim ke pelanggan, lembar kedua

disimpan bersama aengan FYesanan JFenjualan,
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lembdar ketiga untuk bagian Pembukuan, dan lem-
bar keempat untuk bagian kenJuaian.

Bila barang dikirim aengan kendaraan perusaha-
an, maka satu atau dua tembusan faktur dibawa
oleh sopir untuk diserahikan dan aimintakan
tanda tangan pelanggan sebagai bukti penyerah-
an.,

Cara lain dapat juga dilakukan dengan mengubah
semua Fesanan Penjualan menjadi Kartu Penjual-
an, dimana satu lembar salinannya berlaku se-
gai faktur.

Bagian Penjualan dan bagian Kredit harus ber-
tanggungjawab bahwa tidak terjadi pesanan yang
fiktift.

Penerimaan uang

sistem pengendalian intern yang baik, harus
memberikan jaminan bahwa semua penerimaan uang
langsung dicatat sebagaimana adanya, dan bahwa
semua uang yang harus diterima telah seluruh-
nya diterima.

Uang yang dicuri sebelum dibukukan akan 1lebih
sulit dilacak, daripada seandainya pencurian

aengan jalan memanipulasi pembukuan.

Dalam prosedur penjualan, setiap pengiriman

barang untuk memenuhi pesanan pelanggan yang sya-
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ratnya kredit, harus mendapat persetujuan dari ba-
glan Kredit. agar oaapat memberikan persetujuan,
bagian kredit menggunakan catatan yang dibuat oleh
bagian Piutang untuk tiap-tiap pelanggan mengenai
sejarah Kreditnyd, jumlah maksimum dan ketepatan
waktu pembayarannya.

Seperti apa yang disebutkan oleh Alvin A. -Arens

dan James K. Loebbecke, mengenai:

“Before goods are shipped, a properly au-
thorized person must approve credit to the
customer for sales on account.

Weak practices in credit approval frequent-
ly result in excessive bad debts and ac-
counts receivable that may be uncollect-
ible.

For most firms, an indication of credit ap-
proval on the sales order is tne approval
to ship the goods." ( 1:345 )

Menurut Arens dan Loebbecké, banwa barang-barang
yang dikirim terlebih dahulu harus mendapat perse-
tujuan kredit dari seseorang yang berwenang. Suatu
kelemahan dalam persetujuan kredit sering mengaki-
batkan bertambah besarnya plutang ragu-ragu dan
piutang yang mungkin tidak akan tertagih. Biasa-
nya, suatu tanda persetujuan kredit pada Fesanan
renjualan, sudah merupakan persetujuan untuk pe-

ngiriman barang.

Adakalanya barang yang sudah dikirimkan,

dikembalikan pelanggan dengan alasan pelanggan ti-
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dak puas dengan barang tersebut.

Pengembalian barang ini, mengakibatkan adanya pe-
rubahan pencatatan terhadap penjualaun yang telah
dilakukan.

Untuk hal tersebut, Holmes dan Overmyer menambah-

kan, sebagai berikut:

"4 credit memorandum for sales returms and
allowances should be executed and approved
by a person who is not the accountant and
not the cashier. Since returned merchandise
should be routed to the receiving depart-
ment (or to an adjustment desk), any ques-
tionable sales returns memorandums are tra-
ceable.

False credit memorandums result in cash em-
bezzlements or collusion with a customer
and subsequent loss of accounts receivable,
The credit memorandum for, returned goods
must be accompanied by authorization to the
receiving department or tne storeroom to
accept the goods and place them on the in-
ventory records again." ( 6:130 )

Jadi, nota kredit atas pengembalian dan penyisihan
Penjualan harus dikerjakan dan disetujui oleh o-
rang yang bukan petugas pembukuan dan bukan kasir.
Dengan diterima melalui bagian Penerimaan, maka
nota kredit yang disangsikan dapat dilacak.

Nota kredit yang palsu, mengakibatkan penggelapan
uang atau aaanya pPersekongkolan dengan pelanggan,
dan mengakibatkan pengurangan piutang yang tidak
semestinya.

Nota kredit atas barang yang dikembalikan harus
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disertai otorisasi bagian kenerimaan atau bagian
Guadang yang menerima barang, kemuaian mencatatnya

dalam kartu perseaiaan.

2.2.3; Formulir dan Catatan Penjualan

¥ormulir dan catatan penjualan merupakan
unsur pokok dalam sistem akuntansi. Setiap kegiat-~
an transaksi penjualan selalu dicatat daalam formu-
lir dan catatan penjualan.
Menurut barry E. Cushing, yang diterjemahkan oleh

Drs. Ruchydat Kosasih:

"Formulir adalah dokumen yang dicetak lebih
dulu dengan judul -dan spasi /ruangan untuk
pemasukan data.

lata yang dicetak lebih dulu pada suatu
formulir disebut data konstan, sedangkan
data yang diisikan ke dalamnya disebut data
variabel. Sekali data variabel telah dima-
sukkan ke dalamnya, maka formulir tersebut
berubah menjadi satu catatan.n

( 3:56 )

Adapun fungsi dari formulir dan catatan penjualan,
seperti disebutkan olen g¢ecil Gillespie, sebagai

berikut:

"ln general, the function of accounting
forms and papers, and of the reports pre-
pared rrom them, is fourfold:

(1) To determine the results of operations.,

(2) To keep track of assets and liabilities
o1 the business.

(3) To get things done.

(4) To facilitate planning of business ac-
tivities, follow-up of performance, and
ddjustment of plans.®
( 5:1-2 )
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kemudian, Alvin A. Arens dan James K. Loebbecke
memberikan gambaran mengenai Jenis tormulir dan

catatan penjualan, yaitu:

"several important documents ana records
are typically used in the sales and collec-
tion cycle:

- Customer order.
- Sales order.
- Shipping document.
- Sales invoice.’
- Sales journal.
- Credit memo.
- Sales returns and allowances journal,
- kemittance aavice.
- Cash receipts journal.
- Uncollectible account authorization forms
- Accounts receivable subsidiary ledger.
- Monthly statement."
( 1:342-344 )

Untuk lebih jelasnya, penulis akan menguraikan je-
nis-jenis formulir dan catatan penjualan yang di-
kemukakan oleh Arens dan Loébbecke, seperti beri-

kut:

Pesanan Langganan

Suatu permintaan barang oleh seorang langganan.
Yesanan ini dapat diterima melalui telepon, surat,
formulir cetakan yang daikirimkan Kkepada calon
langganan atau yang sudah menjadi langganan, mela-

lui wiraniaga atau dengan cara lain.

Pesanan Penjualan

Suatu dokumen yang mencatat keterangan, jumlah dan
informasi yang berkaitan dengan barang yang dipe-

san oleh pelanggan.
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resanan Penjualan ini kerap digunakan untuk menun-
Jukkan persetujuan kredit dan izin pengiriman ba-

rang.

Dokumen Pengiriman

Suatu dokumen yang disiapkan pada saat pengapalan/
pengiriman barang yang menyatakan keterangan ten-

tang barang, jumlah yang dikirim, dan data relevan
lainnya. Dokumen aslinya dikirimkan pada pelanggan

dan satu atau lebih tembusannya ditahan.

Dokumen ini digunakan Juga sebagai tanda untuk me-
nagih pelanggan.

Sejenis Dokumen Pengiriman ialah Surat Muatan Ka-
pal, yang merupakan kontrak tertulis antara peru-
sahaan angkutan dan penjual mengenai penerimaan
dan pengiriman barang.

Seringkali Surat Muatan Kapal hanya memuat jumlak
peti atau kg yang dikirim ketimbang keterangan dan

kuantitas yang terinci.

Faktur Penjualan

Suatu dokumen yang menunjukkan keterangan dan jum-
1ah barang yang dijual, harga termasuk biaya peng-
angkutan, asuransi, persyaratan pembayaran dan da-
ta penting lainnya. Metode ini adalah untuk membe-
ritahukan kepada pelanggan mengenai Jumlah penju-
alan dan tanggal jatuh tempo. Aslinya dikirimkan

kepada pelanggan dan satu atauy lebih tembusan di-

tahan,
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Buku harian Penjualan untuk mencatat retur penju-
alan aan pengurangan /potongan harga.
Acapkali Buku Harian lenjualan dapat dirancang un-

tuk menampung transaksi-transaksi semacam ini.

Nota Pembayaran

Suatu dokumen yang melengkapi Faktur Fenjualan
yang dikirimkan kepada pPelanggan dan dapat dikem-
balikan kepada penjual dengan pembayaran tunaj,
Dokumen ini digunakan untuk menunjukkan nama lang-
ganan, nomor Faktur Penjualan, dan Jumlah faktur
pada saat penerimaan Pembayarannya. Apabila pe-~
langgan tersebut lalai untuk menyertakan Nota Pem-
bayaran bersama pembayarannya, maka merupakan hal
yang umum bagi orang yang membuka surat kiriman
untuk melengkapinya lagi (menyiapkan kembali. Nota
Pembayaran).

Nota Pembayaran dipergunakan agar memungkinkan pe-
nyetoran tunai secepatnya dan memperbaiki pengen-

dalian atas penyimpanan hnarta,

Buku Harian Penerimaan Kas

Suatu buku harian untuk mencatat penerimaan kasg
dari penagihan terhadap piutang, peajualan tunai,
dan semua penerimaan tunai lainnya.

Jurnal (buku harian) ini menunjukkan total peneri-
maan tunai, pengkreditan ke dalam perkiraan piu-

tang dalam jumlah bruto dari penjualan semula, po-
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tongan yang diambil, serta pendebetan dan pengkre-
ditan lainnya. ayat jurnal harian dalam buku Harji-

an Penerimaan Kas didukung oleh Nota Pembayaran.

Formulir Otorisasi Perkiraan yang Tak Tertagih

Suatu dokumen yang digunakan secara intern, yang
menunjukkan wewenang untuk menghapuskan perkiraan

piutang karena tak tertagih.

Buku Tambahan Perkiraan Piutang

Merupakan buku tambahan untuk mencatat setiap pen-
jualan, penerimaan tunai, dan retur penjualan ser-
ta pengurangan harga untuk setiap pelanggan.

Total dari masing-masing saldo piutang di dalam
Buku Tambahan harus sama dengén total saldo perki-

raan piutang di dalam Buku Besar,

Japoran Bulanan

Suatu dokumen yang dikirimkan kepada setiap pe-
langgan yang menunjukkan salde awal dari piutang,
Jumlah dan tanggal setiap penjualan, pembayaran
tunai yang telah diterima, Memo Kredit yang dike-
luarkan, dan saldo akhir yang jatuh tempo.

Pada hakekatnya, laporan ini merupakan tembusan
dari bagian langganan dalam Euku Tambahan Perkira-

an Piutang.
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2.2.4. Pelaporan Penjualan

Felaporan penjualan merupakan suatu bentuk
pengendalian penjualan. karena dari laporan-lapor-
an tersebut dapat diketahui kondisi penjualan pada
masa sekarang dan juga prestasi pelaksanaan penju-
alan yang sedang berjalan pada saat sekarang.
Sesuai dengan rungsi bagian Akuntanai_yaitu membe-
rikan pelayanan kepada bagian Penjualan untuk men-
dukung kegiatan yang dilakukannya, maka sebaiknya
lapoian penjualan dikerjakan oleh bagian Akuntansi
atau oleh komputer.

Adapun 1si laporan penjualan menurut James D.

Willson aan John B. Campbell, yaitu:

"The matters that may be included in a sa-
les report cover a broad front. Such re-
ports might contain the following:

1. Actual sales performance, with month or
year-to-date figures. ’

2. Budgeted sales for both the period and
year to date.

5. Comparison of actual sales by firm with
industry figures, including percentages
of total.

4. Analysis of variances between budgeted
and actual sales and reasons for diffe-
rences.

5. Sale-cost relationships, such as' cost
per order received.

6. Sales standards--comparison of actual
and quota sales by salesman.,

7. Unit sales price data.

8. Gross profit data.m
( 11:319-320 )

Kemudian, Drs. M. Samsul, Ak. dan brs. Mustofa,
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Ak. mengemukakan mengenai bentuk laporan penjual-

an, sebagai berikut:-

"Informasi penjﬁalan dapat ailihat dari
berbagai segi sebagai berikut:

1. Penjualan menurut jenis produk.

. Penjualan menurut salesmen.

- Penjualan menurut agen/distributor.

. Yenjualan menurut daerah pemasaran.

- Penjualan menurut tunai /kredit.

- Penjualan menurut lokal fekspert.

7. Penjualan menurut golongan pemakai.

8. Penjualan menurut devisi.

9. Penjualan menurut kombinasi di atas."
( 8:180 )

NN

Untuk jelasnya, akan penulis uraikan bentuk-bentuk

laporan penjualan tersebut:

1. laporan Penjualan Menurut Jenis Produk

Laporan dalam ‘jenis ini memberikan gambaran
yang benar tentang kemajuan pPenjualan riil, dan
dikaitkan dengan penjualan secara phisik atau
kuantitas.

Selain itu, manfaat lain dari penyajian seperti
ini yaitu dapat diketahui apakah barang-barang
yang térJual telah berubah secara drastis atau
masih dalam bafas-batas normal.

Juga dapat diketahui apakah perusahaan tergan-
Eung pada satu atau dua Jenis produk saja, atau

semua jenis produk terjual relatif sama besar-

nya.
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2. laporan Penjualan Menurut Salesmen

Iaporan ini hapya diperlukan apabila hagil pen-
jualan tiap éaleamen dipakai sebagai dasar un-
tuk menghitung géji. insentip, bonus, dan meng-
ukur kemampuan dari semua salesmen.

Dari laporan ini Manajer Penjualan dapat meni-
lai ketergantungan perusahaan pada salesmen.,
Ketergantungan perusahaan pada satu atau dua
salesmen saja adalah tidak baik. Sebaiknya, ke~

mampuan dari tiap salesmen lebih merata.

Laporan Penjualan Menurut Agen/Distributor
Agen/distributor mempunyai hubungan yang erat
sekali dengan perusahaan. Kemajuan agen merupa-
kan juga kemajuan perusahaan. Makanya, dari la-
poran jenis ini Manajer dapat menilai kemajuan
penjualan dari tiap agen.

Setiap bulan urutan nama agen mungkin berubah,
disesuaikan dengan tingkat penjualan tertinggi
masing-masing agen.~

Ketergantungan perusahaan pada satu. atau dua
agen saja, harus dihindari. Tingkat penjualan

agen lebih merata adalah yang lebih baik.

lIaporan Fenjualan Menurut Daerah Pemasaran

laporan penjualan per daerah diperlukan bila
memang ada kaitan antara produk yang dijual de-

ngan unsur-unsur potensial daerah tersebut.
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Laporan per daerah ini bermaksud agar dapat
mempertahankan pasar yYang sudah mapan, dan men-

cari daerah-aaerah baru untuk pemasaran.

laporan Penjualan Menurut Tunai /redit
laporan dalam jenis ini hanya mengklasifikasi-
kan penjualan ke dalam dua kriteria: tunai dan

kredit.

laporan Penjualan Menurut ILokal /Eksport

lLaporan menurut lokal feksport dimaksudkan untuk
memperbandingkan antara ‘penjualan lokal dan
eksport. |

Dari laporan ini dapat diketahui penjualan mana

yang terbaik.

laporan Fenjualan Menurut Golongan Pemakai

Golongan pemakai dapat terdiri dari: proyek pe-
merintah/swasta, developer, pegawai negeri,
ABRI, masyarakat, dan sebagainya.

Mengetahui struktur pemakai ini adalah pehting
dalam hubungannya dengan pengendalian biaya o-
peragionil yang bersifat te?ap.

Golongan pemakai jenis pProyek suatu ketika pas-
ti berhenti kegiatannya. pan perusahaan yang
waspada akan memilih biaya yang bersifat varia-

bel.

laporan Penjualan Menurut Devisi

Pada perusahaan yang lebih besar, laporan harus
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- disusun secara lebih terperinci. 0Oleh karena i-
tu diperlukan laporan penjualan menurut devisi.
Dari laporan ini dapat diketahui devisi mana

yang paling banyak melakukan penjualan.

9. laporan Penjualan Menurut kombinasi di-Atas

laporan menurut kombinasi ini diperuntukkan ba-
g1 perusahaan yang haﬁya membutuhkan dua atau
tiga segi pandang mengenai informasi penjualan.
Misalnya: dalam laporan tersebut terdapat pen-
jualan per produk, tunai/kredit, dan eksport/
lokal.

2.2.5. Praktek-praktek Sehat di Bidang Penjualan

Praktek-praktek sehat di bidang penjualan
dimaksudkan sebagai pengamanan kekayaan dari hasil
penjualan itu sendiri. Praktek-praktek sehat ter-
sebut untuk menghindari kesalahan yang dilakukan
oleh pegawai perusahaan, baik itu kesalahan yang
tidak disengaja maupun yang disengaja.

Praktek-praktek sehat di bidang penjualan,
dimulai dari praktek organisasi yang sehat, yaitu
adanya pemisahan tugas dan tanggung jawab yang je~
las di dalam perusahaan.

Seperti apa yang dihyatakan oleh Barry e. Cushing

dan diterjemahkan oleh Drs. Ruchyat Kosasih:
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"Yang paling penting adalah pemisahan tugas
dan tanggung jawab sedemikian rupa sehingga
tidak ada seorang pegawai pun dapat melak-
sanakan dan menutup kesalahan atau penyim-
pangan." ( 3:90 )

Ditambahkan lagi oleh karry k. Cushing dan Drs.
Ruchyat Kosasih:
"Yemisahan fungsi penyimpanan dan pencatat-
an mencegah pegawai dari pemalsuan catatan
agar dapat menutupi pencurian harta yang
dipercayakan kepadanya untuk disimpan.
Femisahan fungsi penyimpanan aan operasi
mencegah pegawai dari pengotorisasian tran-
saksi fiktif atau transaksi yang tidak te-
pat sebagai alat/cara untiuk menutupi kecu-
rangannya.
Akhirnya, pemisahan fungsi pencatatan dan
operasi mencegah pegawai operasi atau mana-
jer dari pemalsuan catatan agar dapat menu-
tupi pelaksanaan operasi yang berada di ba-
wah standar." ( 3:90-91 )
Selain itu, diberlakukan pula cuti tahunan atau
pun rotasi secara periodik diantara para pejabat
yang memegang posisi penting, dalam hal ini misal-
nya: bagian kredit, bagian pencatatan piutang, ba-
gian penagihan piutang.
Ini dimaksudkan untuk mengetahui kecurangan pada
posisi tersebut sebelum digantikan oleh pejabat
baru.
Sejalan dengan hal tersebut, untuk menghin-
dari pegawai melakukan kecurangan, maka pihak pe-

rusahaan harus memperhatikan kesejahteraan karya-

wannya. Dengan tingkat kesejanhteraan yang baik,
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para karyawan akan semakin nyaman bekerja dan ti-
dak berusaha untuk berlaku curang.
Untuk itu, Barry K. Cusning dan prs. Ruchyat Kosa-

sih mengemukakan, sebagai berikut:

"Kebijaksanaan yang berhubungan dengan kon-
disi pekerjaan, peningkatan gaji epah dan
promosi adalah sangat penting serta dapat
menjadi tenaga yang kuat dalam mendorong e-
fisiensi dan peningkatan kesetiaan pelayan-
an. Untuk para pegawai dalam kedudukan yang
berhubungan langsung dengan narta milik,
penutupan asuransi kesetiaan adaJah pen-
ting. Suatu %erjandian kesetiaan adalah su-
atu kontrak dengamn perusahaan asuransi yang
menyeaiakan jJaminan keuangan terhadap keju-
juran individual yang disebutkan dalam po-
lis." ( 3:91-92 )

Faktor penting lainnya yang harus diperha-
tikan adalah dokumen yang digunakan. Dokumen yang
didesain dengan baik akan sangat membantu penga-
manan kekayaan maupun terhadap ketelitian penca-

tatan.

Menurut Barry E. Cushing dan Drs. Ruchyat Kosasih:

"Praktek penting yang berkenaan dengan de-
sain sesuatu dokumen yang dipakai untuk tu-
Juan pengendalian adalah pemberian nomer u-
rut terlebih dulu pada semua dokumen.
Praktek ini memuaahkan pertanggungjawaban
aan review setiap dokumen yang dipakai da-
lam suatu proses. Sesuatu dokumen yang hi-
lang akan menimbulkan suatu nomor yang hi-
lang dari urutannya.

Praktek ini mengurangi kemungkinan kecu-
rangan penggunaan dokumen oleh pegawai yang
tidak jujur." ( 3:93 )

Faktor lain yang tak kalah pentingnya ada-
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lah perlindungan yang kuat atas pabrik dan pemba-~
tasan serta pemeriksaan atas orang yang keluar ma-
suk daerah tempat penyimpanan. ini dimaksudkan de-
mi keamanan barang-barang yang ada di gudang. Se-
perti, misalnya: barang yang dikeluarkan dari gu-
dang adalah barang yang benar-benar dipesan oleh
pelanggan, aan benar-benar ada bukti yang syah me-
ngenai pengeluaran barang dari gudang.

Bentuk perlindungan yang lain yaitu penjagaan pab-
rik oleh petugas keamanan, tanda bahaya pencurian,
dan alat pengaman lainnya.

Pengamanan kekayaan, juga dilaksanakan de~
ngan pengadaan supervisi yang ketat terhadap ope-
rasi penanganan harta.

Hal mengenai pentingnya supervisi dikemukakan oleh
Barry E. Cushing dan Drs. Kuchyat Kosasih:

"Adanya bantuan supervisi pengawasan membe-
rikan sumbangan terhadap ketelitian penca-
tatan dengan mengurangi kemungkinan bahwa
para pegawai yang terlibat dalam aktivitas
pengolahan data akan salah dalam pencatatan
situasi yang mereka tidak mengenalnya.

Pengawasan terhadap para pegawai yang seca-

ra langsung menangani harta/aktiva memberi-

kan pengamanan tambahan terhadap harta/ak-
tiva tersebut." ( 3:93 )

Selain itu, demi mengamankan hasil dari
penjualan kredit maka penting diperhatikan menge-
nai syarat-syarat pemberian kredit kepada pelang-

gan.
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Syarat-gyarat kredit tersebut, oleh J. Fred Weston

dan bugene ¥. brigham, diberi istilah lima 'Ct:

"To evaluate the credit risk, credit mana-
gers consider the five ('s of credit: cha-
ractier, capacity, capital, collateral, and
conditions.

Character has to do Qitu the probavility
hat a customer will try to honor obligati-
ons.

This factor is of .considerable importance,
because every credit transaction implies a
promise to pay.

Capacity describes a subjective judgment of
the cus%omer's ability to pay.

It is gauged by the customer's past busi-
ness performance record, supplemented by
physical observation of the plant or store
and business methods.

Capital is measured by the general financi-
a4l position of the firm as indicated by a
financial ratio analysis, witn special em-
phasis on the tangible net worth of the en-
terprise.

Collateral is represented by assets offered
by the customer as a pledge for security of
the credit extended.

The fifth ¢, conditions, nas to do with the
impact of general economic trends .on the
firm or special developments in certain a-
reas or the economy that way affect the
customer's ability to meet the obligation."
( 16:315 )

Resiko kredit adalah resiko tidak terbayarnya kre-
dit oleh pelanggan. Uleh karena itu evaluasi resi-
ko kredit perlu dipertimbangkan, - sebelum kredit

diberikan kepada pelanggan.
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2.3. Hubungan Pengendalian Intern Penjualan dengan Usaha kMeng-

amankan Hasil Pen;ualan Kredit

Pada dasarnya, sumber penerimaan suatu perusahaan
adalah dari penjualan. Dengan begitu ketatnya persaingan
dalam dunia usaha, dan untuk menjaring pelanggan sebanyak
mungkin, dilakukanlah penjualan secara kredit.

Usaha ini dilakukah, karena mengingat sasaran penjualan
kredit adalah untuk mengimbangi persaingan antar perusa-~
haan, dan untuk wmencapai perkembangan dalam penjualan,
serta tak lupa untuk meningkatkan laba.

Demi tetap lancarnya penerimaan dari hasil penjualan kre-
dit, maka penjualan itu sendiri haruslah dikendalikan de-
ngan baik. PYengendalian itu berupa pengenda;ian intern
penjualan. Di dalam pengendalian intern penjualan terca-
kup suatu analisa, penelaanan, aan penelitian terhadap
kebijakan, prosedur, dan metode, serta .penyimpangan-pe-
nyimpangan yang tidak dikehendaki.

Dari sini dapat dilihat, bahwa suatu pengendalian intern
atas penjualan mempunyai hubungan terkait dengan usaha

mengamankan hasil penjualan kredit.

2.5.1. Pentingnya Mengamankan Hasil Penjualan

Sudan lazim diketahui, bahwa tujuan perusa-
haan adalah antara lain untuk memperoleh laba se-~
besar mungkin demi perkembangan usaha di masa yang

akan datang.
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Hal ini sejalan dengan pendapat James . Willson
dan Jonn B. Campbell:
"The objective of business under the compe-
titive 'private enterprise' American econo-
my has been characterized as the earning of
maximum profit consistent with the longer-
term growth of the company."®
( 11:3 )
benjualan dimaksudkan sebagai sarana pene~
rimaan laba., Dengan semakin meningkatnya penjual-
an, maka diharapkan laba pun akan meningkat. Dan
laba ini, diperlukan untuk mengembalikan investasi
yang telah ditanamkan.
Mengingat begitu besarnya persaingan ekonomi, maka
suatu penerimaan yang telah didapatkan dari penju-
alan, haruslah dikelola dengan baik. Karena apabi-
la dalam jangka waktu yang telah ditentukan, ting-
kat pengembalian atas investasi tidak terkejar,
dapat dengan mudah diramalkan keruntuhan perusaha-
an tersebut.
Dari uraian di atas, kini jelaslah bahwa sangat

penting sekali usaha untuk mengamankan hasil pen-~

jualan.

Yeranan Pengendalian Intern Penjualan dalam Meng-

amankan Hasil Penjualan Kredit

Seperti telah diuraikan di muka, aapat di-

lihat bahwa 'betapa pentingnya mengamankan hasil
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penjualan. Suatu pengendalian interq terhadap pen-
jualan akan sangat membantu sekali bagi para ekse-
kutif perusahaan dalam mengambil keputusan yang
bijaksana, sejalan dengan tujuan dari perusahaan.

Bidang penjualan merupakan suatu bidang
yang mempunyai masalah beraneka macam dan cukup
rumit. )

Seperti apa yang dikemukakan oleh James D. wWillson
dan John B. Campbell:

"Sales management is certainly confronted

with a broad range of problems. It is a dy-

namic area, with changing conditions, re-
sulting in new and different problems cong-
tantly." ( 11:301 )

Adalah suatu keharusan untuk menentukan ke-
butuhan dan keinginan para pelanggan, serta meng-
organisasi produksi dan distribusi yang ditujukan
untuk mencapai tujuan yang diinginkan.

Karena itulah, suatu pengendalian intern yang cu-
kup memadai terhadap penjualan, akan memegang pe-
ranan dalam memecahkan masalah-masalah yang dite-~
mui. Dengan demikian, penerimaan yang dihasilkan

oleh penjualan kredit akan dapat diamankan.



BAB I1l
OBYEK DAN METODA PENELITIAN

3.1. Obyek Penelitian

3.1.1. Sejarah Singkat dan Perkembangan Usaha Perusahaan

PT. Lemindo Sarang Abadi, merupakan suatu
Jenis perusahaan industri yang.bergerak di bidang
produksi perekat (lem). Didirikan dengan Akte No-
taris nomor 19 oleh Rukmasanti Hard jasatya, S.H.
di Jakarta( pada tanggal 10 Agustus 1987.
Dengan modal dasar sebesar f 500.000.000,00 (lima
ratus juta rupiah), perusahaan ini mengawali pro-
duksi dengan kapasitas normal sebesar 1.200 ton
pada tahun pertama. Dan untuk tahun berjalan ini,
baru dapat direalisasi rata-rata per bulan sebesar
60 ton.
Karena itulah, pimpinan perusahaan berusaha meng-
optimalkan produksinya sehingga mencapai kapagitas
normal. .

Dalam melaksanakan aktivitasnya, perusahaan
ini didukung oleh 40 orang tenaga kerja, yang ter-
diri dari: S5 orang Sarjana Lengkap, 1 orang Sarja-
na Muda, 8 orang lulusan SLTA, dan sisanya terbagi
atas lulusan SLTP dan SD.

Ada pun produk yang dihasilkan perusahaan
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ada 4 jenis, yaitu: Polygum, Ecoprene, Raven,

Lem Putih,

Untuk jelasnya, klasifikasi produk tersebut seper-~

ti berikut:
1. Polygum, terbagi atas:
- Polygum Good.
- Polygum Spray.
- Polygum Best.
- Polygum Best Economi.
- Polygum RC 215.
- Folygum Top.
- Polygum GNF.
- Polygum Economi.
- Polygum PVC.
- Polygum PVC Bella.
- Polygum RC 17.
~ Polygum Cement.
- Polygum Chemedine %40,
- Polygum PC.

2. Ecoprene, terdiri dari:

Ecoprene K-100.

Ecoprene K-145.
- kcoprene EH 106.
- Bcoprene Best Economi.

~ kcoprene kLest.

kcoprene Super.



- Ecoprene PC.

- Ecopreng R.

- Ecoprene CHS.

Raven, terdiri atas:

Lem Putih, terbagi dari:

Raven Biasa.

Raven Economi.

Raven N.

Raven Bentone.

Raven 100.

Raven S-40.

Raven 100-Y.

Raven §-17.

Raven PC.

Raven 100 G1.

"Raven 100 ¢2.

Raven NE.

Lem

Lem

Lem

Putih Ps-135,
Putih Ps-1.
Putih Acr.
Putih Sticker.
Putih Pralon.
Putih PF-300.
Putih T.

Putih PC 3350.
Putih AE 2824.
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Harga jual masing-masing produk berdasarkan anali-
S&8 pasar. Dari analisa pasar ini dimulai suatu pe-
rencaﬁaén dan dicanangkan target, kemudian diten-
tukan harga jualnya.

Dalam memasarkan produknya, perusahaan me-
lakukan pendekatan dengan para pelanggannya. Dan

Jenis pelanggan dari produk ipi, seperti:

1. Pengrajin, antara lain:
- Industri sepatu.
= Industri furniture.
= Industri kertas.
- Industri karoseri.

2. Toko-toko.

3. Pabrik.

4. Perkantoran.

5. Sekolah-sekolah.

6. Dan lain-lain.

Struktur Organisasi Perusahaan

Untuk pembebanan tugas dan untuk mengetahui

'setiap bagian yang mempunyai fungsi dan wewenang

di dalam suatu perusahaan, perlu ditetapkan struk-
tur organisasi. Dan demi lancarnya aktivitas usaha
perlu dijabarkan tugas dan tanggung jawab masing-
masing bagian.

Adapun uraian tugas pada PT. Lemindo Sarana Abadi,
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seperti berikut ini:

1. Direktur Utama, tugasnya:

- Menetapkan kebijakan-kebi jakan perusahaan.
- Menganalisis data dan informasi yang dipero-

leh.

2. Direktur, tugasnya:
- Bertanggungjawab afhs lajunya perusahaan.
- Mengumpulkan data dan informasi.

- Melaporkan posisi keuangan perusahaan.

5. Kepala Bagian Produksi, tugasnya:

- Mengoptimalkan persediaan barang jadi.

Mengoptimalkan persediaan bahan baku.

Mengawasi proses produksi.

Mengawasi mutu barang.

Menurunkan biaya produksi.

5.1. Bagian Quality Control, tugasnya:

- Melakukan pengetesan mutu.

3.2. Bagian Proses Produksi, tugasnya:

- Mengawasi jalannya produksi.

3.3. Bagian Gudang, tugasnya:

- Menerima, menyimpan, dan mengeluarkan
barang atas petunjuk dan perintah Kepala
Bagian,

-~ Mengatur dan memelihara barang yang di-
simpan sehingga terhindar dari kerusakan

dan bahaya lainnya.
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4. Kepaia Bagian lemasaran, tugasnya:;

- Mendapatkan pesanan dan memenuhi pesanan itu,
atau menaikkan offset.

- Bertanggungjawab atas tagihan dari Dbarang
yang telah dijual.

- Mengkoordinir para Sales Representative dan

Collector untuk menaikkan offset.

4.1. Bagian Sales Representative, tugasnya:

- Mencari langganan.
- Bertanggungjawab atas lancarnya piutang

langganan.

4.2. Bagian Collector, tugasnya:

- Menagih piutang.

5. Kepala Bagian Keuangan, tugasnya:

- Bertanggungjawab atas kelancarén arus pema-
sukan dan pengeluaran uang.

- Secara periodik menyampaikan laporan kepada
Direktur mengenai realisasi keuangan.

- Menjamin kebenaran aan kelancaran pembuatan
laporan keuangan tahunan.

- Meneliti kelengkapan dan kebenaran perhitung-
an bukti-bukti pengeluaran atau pemasukan u-

ang sebelum diajukan kepada Direktur.

5.1. Bagian Administrasi Umum, tugasnya:

- Mencatat tagihan.
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- Bertanggungjawab atas keamanan penyim-
panan uang tunai dan dokumen berharga
lainnya,

- Memeriksa bukti-bukti yang digunakan un-

tuk dasar pembayaran atau penerimaan,

5.2. Bagian Pembukuan, tugasnya;

- Mengerjakan- pembukuan perusahaan secara
tertib.

- Menjamin bahwa catatan hasil Penjualan
Sesuai dengan penerimaan atay pemasgukan
dalam rekening.

- Mempersiapkan laporan keuangan tahunan.

3.2. Metoda Penelitian

Untuk dapat menghasilkan suatu analisis dari seti-
ap permasalahan yang timbul,fbaik secara langsung mau pun
tidak langsung, yang mempengaruhi aktivitas-aktivitas pe-
rusahaan, maka diperlukan data dan informasi yang spesi-
fik.

Analisis data yang didapatkan, bukan saja berguna
untuk mencapai kesimpulan akhir, melainkan Juga akan di-
Persembahkan untuk kepentingan bersama. Terutama kepen-
tingan dimana penulis memperoleh data dan informasi ter-
sebut.

Sehubungan dengan penulisan skripsi ini, metoda

penelitian yang dilakukan penulis sifatnya studi kasus
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pada perusahaan swasta yang bergerak di bidang produksi
perekat (lem). |
Adapun untuk pengumpulaﬁ datanya, metodologi penelitian
yang digunakan penulis adalah penelitian lapangan dan pe-
nelitian perpustakaan.
Dan data yang berhasil dikumpulkan, berbentuk data primer
dan data sekunder. Data primer didapatkan dari hasil pe-
nelitian lapangan, sedangkan data sekunder diperoleh dari
penelitian perpustakaan.
Untuk pengumpulan data primer ini, penulis melaku-
kan:
1. Wawancara langsung dengan para pejabat perusahaan yang
ada hubungannya dengan kegiatan penjualan.
2. Membuat daftar pertanyaan untuk mengetahui masalah-ma-
salah tersebut secara lebih terperinci.
3. Mengadakan penelitian langsung yang berkaitan dengan
kegiatan penjualan.
Hal tersebut penulis laksanakan di perusahaan yang ber-
sangkutan pada:
- Kantor Pemasaran; Jl. Majapahit No. 16, Jakarta.
- Pabrik (Administrasi); J1. Jambore No. 11 Cisalak, Bo-
gor. |
Dan untuk pengumpulan data sekunder, penulis laku-
kan dengan cara membaca dan mémpelajari buku-buku yang a-
da kaitannya dengan penulisan skripsi ini. Untuk itu pe-

nulis lakukan pada Perpustakaan Universitas Pakuan Bogor.



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Penelitian

4.1.1. Prosedur Penigglan Kredit

Pelaksanaan.transaksi penjualan kredit pada
PT. Lemindo Sarana Abadi, pada dasarnya dilaksana-
kan oleh bagian-bagian yang terlibat, meliputi:
bagian Pemasaran, bagian administrasi (pabrik),
dan bagian Keuangan.

Sales Representative yang menerima pesanan
dari konsumen, melaporkannya ke bagian Pemasaran.
Berdasarkan laporan tersebut, bagian Pemasaran
membuat Order Penjualan dua lembar.

Lembar pertama dikirim ke bagian Administrasi, dan
lembar kedua diarsip.

Apabila pemesanan tersebut memenuhi syarat
dan barang yang dimaksudkan masih ada dalam perse-
diaan, bagian Administrasi kemudian ﬁembuat Surat
Jalan 4 lembar, Kwitansi 5 lembar, dan Faktur Pa-
jak 2 lembar.

Surat Jalan lembar pertama dan kedua, serta
Faktur Pajak lembar pertama, bersama-sama barang
dikirimkan ke konsumen.

Atas pengiriman ini, konsumen lalu menandatangani
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Surat Jalan tersebut. Kemudian Surat Jalan lembar
kedua dikirimkan kembali ke bagian Pemasaran.

Dan bagian Pemasaran menyesuaikan Surat Jalan lem-
bar kedua ini dengan Sales Order lembar kedua yang
telah dibuatnya.

Surat Jalan lembar ketiga, Kwitansi 1lembar
keempat, dan Faktur Pajak lembar kedua, oleh bagi-
an Administrasi dikirim ke bagian Keuangan.
Kemudian bagian Keuangan mencatatnya dalam Buku
Penjualan, Kartu Piutang, dan Rekap/Fiskus.

Kwitansi lembar pertama, kedua, dan ketiga
dikirim ke bagian Pemasaran. Ialu bagian Pemasaran
mencatatnya dalam Buku Penjualan, .Kartu Piutang,
dan Buku Control Tagihan. |

Setiap akhir bulan, Buku Penjualan yang di-
buat oleh bagian Keuangan dicocokkan dengan Kartu

Piutang yang dibuat oleh bagian Pemasaran.

4.1.2. Formulir dan Catatan Penjualan

Sehubungan dengan transaksi penjuélan, maka
perusahaan ini dalam aktivitasnya menggunakan for-

mulir dan catatan, antara lain:

- Sales Order, dikeluarkan oleh bagian Pemasaran
dalam 2 lembar, yaitu;:
lembar 1 untuk bagian Administrasi.

Lembar 2 untuk arsip.
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- Surat Jalan, dikeluarkan oleh bagian Administ?a-

si dalam 4 lembar, yaitu:

Lembar 1 untuk pelanggan.

Lembar 2 untuk bagian Pemasaran.
Lembar 3 untuk bagian Keuangan.
Iembar 4 untuk arsip.

- Kwitansi, dikeluarkan oleh ©bagian = Administrasi
dalam 5 lembar, yaitu;

Lembar 1,2,3 untuk bagian Pemasaran.
Lembar 4 untuk bagian Keuangan.
Lembar 5 untuk arsip.

- Faktur Péjak, dikeluarkan oleh bagian aAdminis-
trasi dalam 2 lembar, yaitu:
Lembar 1 untuk pelanggan.
Lembar 2 untuk bagian Keuangan.

- Selain itu, digunakan pula: Buku Penjualan, Kar-
tu Piutang, Buku kas Harian, ¢atatan Kkwitansi
Untuk Penagihan, Surat Tanda Bukiti Pengeluaran
Lem.

4.1.3. Pelaporan Penjualan

Untuk pelaporan penjualan, perusahaan ini
mengkatagorikannya dalam pelaporan penjualan ber-
dasarkan kwitansi, jenis produk, salesmen, dan da-
erah pemasaran.

Bagian Administrasi dan bagian Yemasaran masing-
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masing membuat laporan dalam keempat jenis terse-

but. Lan setiap akhir bulan, laporan dari kedua

‘bagian ini dicocokkan.

Untuk bagian Administrasi, laporan Penjualannya

dikerjakan dengan menggunakan komputer.

Prosedur Penerimaan Uang.

Apabila piutang telah jatuh tempo, sekitar
2 atau 3 bulan, Kepala bagian Pemasaran memberikan
kwitansi pelanggan sebanyak 3 lembar kepada bagian
Collector. Kemudian bagian Collector membawa kﬁi-
tansi tersebut ke pelanggan yang dimaksud.
Untuk penagihan piutang ini, dari _pelanggan bisa

diterima berupa:

1. Uang Tunai

Jika yang diterima uang tunai, maka kwitansi
lembar pertama diserahkan ke pelanggan.
kwitansi lembar kedua diserahkan kepada Kkepala
bagian Pemasaran.

Kwitansi lembar ketiga beserta uang diserahkan
ke bagian Administrasi Umum. Lalu bagian Admi-
nistrasi Umum mencatatnya dalam Bukti Yenerima-
an, dan kemudian dimasukkan dalam Buku Kas Ha-

rian.

2. Cheque atau Giro Bilyet

Jika diterima dalam bentuk Cheque atau Gire
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. Bilyet, maka bagian Administrasi Umum tidak bi-
sa langsung mencatatnya sebagai penerimaan atau
pelunasan piutang.

Apabila sudah bisa dicairkan, bagian Adminis-
trasi membawanya ke Bank. .

Cheque dapat langsung diuangkan. Namun, untuk
Giro Bilyet hanya bisa dimasukkan dalam reke-
ning perusahaan di Bank yang bersangkutan.
Untuk kejadian ini, bagian Administrasi Umum
mencatatnya dalam Buku Kas Harian. Dan dari si-

ni timbul perkiraan Giro‘dalam perjalanan.

Sisa kwitansi yang tidak berhasil ditagih, semua-

nya harus diserahkan kembali kepada Kepala bagian

Pemasaran.

Selain kedua bentuk pembayaran di atas, perusahaan

dapat pula menerima berupa:

- Tanda Terima Kwitansi, yaitu perjanjian dari pe-~

langgan untuk melunasi hutangnya.

- Transferred, yaitu pemindahan rekening pelanggan

ke rekening perusahaan sebagai pembayaran hu-

tangnya.
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4.2. Pembahasan

4.2.1. Prosedur Penjualan Kredit

Prosedur penjualan yang memadai harus meli-
batkan beberapa bagian dalam perusahaan, dengan
maksud agar penjualan jang terjadi dapat dikenda-
likan dengan tepat.

Menurut Cecil, yang telah penulis kemukakan di mu-
ka, prosedur penjualan terdiri dari: pesanan pen-
jualan, pengiriman, pembuatan faktur, distribusi,
piutang, dan penerimaan uang.

Sedangkan untuk penjualan kredit, menurut Holmes
dan Overmyer, terdiri dari: pesanan penjualan, pe-
ngiriman, pembuatan faktur, dan penerimaan uang.
Kemudian ditambahkan oleh Arens, bahwa sebelum ba-
rang dikirim terlebih dahulu harus mendapat perse-
tujuan kredit dari bagian yang berwenang.

Pada ¥T. Lemindo ini, prosedur penjualannya
telah memenuhi pengendalian intern. Hanya saja di-
sini tugas bagian Administrasi begitu banyak, ya-
itu:

- Meneliti posisi kredit pelanggan.
- Mengirimkan barang.

- membuat formulir.

Memang, nhal ini disebabkan karena Jumlan pegawail
yang sedikit.

Namun alangkan baiknya, apabila ditambahkan lagi :
e
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bagian kredit, bagian pengiriman, dan bagian pem-
buat faktur. '
Sehingga jika bagian-bagian tersebut ditambahkan
dalam perusahaan, akan lebih cepat memenuhi pesan-
an pelanggan.

Disamping itu, cross-check antara Buku Pen-
Jjualan yang dibuat oleh bagian keuangan dengan
Kartu Piutang yang dibuat oleh bagian Pemagaran
yang dilakukan setiap akhir bulan, sudah merupakan
penerapan pengendalian intern penjualan yang mema-
dai. Antara kedua bagian tersebut bisa saling me-
nilai satu dengan lainnya.
Penjualan fiktif atau total penjualan yang salah
yang dilakukan oleh bagian keuangan, akan 1lebih
cepat diketahui oleh bagian l‘emasaran. Demikian
pula sebaliknya.

Dengan melihat hal di atas, maka usaha un-
tuk mengamankan hasil penjualan kredit dapat ter-

penuhi.

Formulir dan Catatan Penjualan

Fungsi formulir dan catatan akuntansi meru-
pakan unsur pokok di dalam aktivitas usaha suatu
perusahaan. Karena, menurut Cecil, fungsi formulir
dan catatan adalah untuk: menetapkan hasil opera-

si, mengontrol aktiva dan utang perusahaan, mela-
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kukan sesuatu sehubungan dengan kegiatan usaha,
dan mempermudah perencanaan aktivitas perusahaan.
Formulir dan catatan juga sebagai bukti tertulis
dari transaksi-transaksi yang terjadi.

Menurut Cushing, formulir adalah dokumen
yang dicetak lebih dulu dengan judul dan spasi /ru-
angan untuk pemasukan data.

Dan, menurut Cushing, ukuran besar formulir harus
konsisten dengan ukuran apa pun yang telah distan-
darkan yang dipergunakan di seluruh organisasi.
Kemudian ditambahkan lagi oleh Cushing, bahwa:
praktek pénting yang berkenaan dengan desain sesu-
atu dokumen yang dipakai untuk tujuan pengendalian
adalah pemberian nomor urut terlebih dulu (préno-
mor) pada semua dokumen.

Pada PT. lemindo, formulir dan catatan pen-
Jualannya sudah cukup memadai. Hal ini terlihat
dari kelengkapan dokumen-dokumen tersebut, dan ju-
ga sebagian besar sudah berbentuk standar khusus.
Hanya saja formulir dan catatan penjualan tersebut
belum dipranomori, kecuali uﬂtuk Faktur Pajak.
Fenggunaan dokumen yang tidak dipranomori bisa me-
nimbulkan kekeliruan pencatatan dan duplikasi pe~
naginhan, serta dapat pula menyebabkan suatu tindak
kecurangan dari pegawai. Namun sebaliknya, apabila |

dipranomori akan mempermudah penyelidikan dokumen
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yang hilang.

Tapi, terlepas dari hal itu, PI. Lemindo wselalu
memeriksa nomor urut dokumen-dokumen secara layak,
dan juga dilaksanakan pengisian dokumen dengan ca-
ra tulis tembus sekaligus. Ini yang lebih penting.
Dan juga pengarsipan dari dokumen-dokumen tersebut
telah dilakukan dengan aman dan rapi.

Melihat langkah-langkah yang dilakukan pe-
rusahaan sehubungan dengan formulir dan catatan
penjualan, terlihat bahwa suatu bentuk pengendali-
an intern penjualan telah diterapkan d;lam perusa-
haan yang bersangkutan.

Dengan demikian, usaha untuk mengamankan hasil

penjualan kredit dapat tercapai.

Pelaporan Penjualan

Pelaporan digunakan sebagai tindak 1lanjut
pengembangan usaha, pengendalian biaya, dan juga
pengarahan ke tujuan yang tepat di kemudian hari.
Dan dari laporan penjualan dapat dilihat dengan
jelas kondisi penjualan dari suatu perusahaan. Dan
dari sini bisa diramalkan tingkat penjualan untuk
masa yang akan datang.

1si pelaporan penjualan pada FT. Lemindo,
memenuhi 3 dari 8 kemungkinan yang dirumuskan oleh

Willson dan Campbell, seperti: standar penjualan,
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data harga jual per unit, dan data laba kotor.
Juga pelaporan penjualan perusahaan ini, memenuhi
4 dari 9 bentuk penjualan yang dikemukakan oleh
Drs. M. Samsul, Ak. dan Drs. Mustofa, Ak. yaitu:
penjualan menurut jenis produk, salesmen, daerah
pemasaran, dan tunai/kredit.

Suatu bentuk pengendalian intern penjualan,
dapat terlihat dengan diwajibkannya pembuatan 1la-
poran oleh bagian Pemasaran dan bagian Administra-
8i Umum. sari laporan kedua bagian ini bisa diban-
dingkan tingkat kesalahan dari masing-masing bagi-
an tersebut.

Dan dari pelaporan penjualan yang telah mengandung
pengendalian intern penjualan tersebut, maka usaha
perusahaan yang bersangkutan untuk mengamankan ha-

sil penjualan kreditnya dapat terlaksana.

Prosedur Penerimaan Uang

Prosedur penerimaan uang, menurut Arens,
haruslah dipisahkan antara yang menerima uang dan
yang melakukan pencatatannya. . .
Cushing menambahkan, bahwa pemisahan fungsi pe-
nyimpanan dan pencatatan mencegah pegawai dari pe-
malsuan catatan agar dapat menutupi pencurian har-
ta yang dipercayakan kepadanya untuk disimpan.

Yada PT. Lemindo, fungsi penerimaan dan pe-
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nyimpanan serta fungsi pencatatan dipegang oleh
bagian Administrasi Umum.
Menurut pendapat penulis, sebaiknya bagian Admi-
nistrasi Umum hanya melakukan fungsi penerimaan
dan penyimpdnan saja. Sedangkan untuk pencatatan-
nya dikerjakan oleh bagian Pembukuan. Ini dilaku-
kan sebagai tindakan berjaga-jaga dari suatu peng-
gelapan uang perusahaan, seperti apa yang dikata-
kan oleh Cushing.

walaupun analisa syarat-syarat pemberian
kredit seperti yang disebutkan oleh Weston dan
Brigham, yaitu: Character, Capacity, Capital, Col-
lateral, dan Conditions; telah dijalankan perusa-
haan, namun masih saja terjadi pembayaran piutang
yang tersendat-sendat.
Demi kelancaran penagihan piutang, menurut penu-
lis, sebaiknya perusahaan memberlakukan sangsi
Yang keras kepada pelanggan yYang menghindar dari
kewajibannya membayar hutang.
Alangkah lebih baiknya, apabila perusahaan menolak
suatu Tanda Terima Kwitansi dari pelanggan. Karena
biasanya hal ini yang menyebabkan pelanggan selalu
menunda-nunda pembayarannya.

Dengan melihat bahwa masih adanya pekerjaan
rangkap dari <fungsi penerimaan dan pencatatan

uang, maka bentuk pengendalian intern penjualan
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pada prosedur ini belumlah diterapkan dengan sepe-
nuhnya.

Namun hal tersebut bukanlah merupakan suatu kenda-
la yang besar. karena, jika dilihat secara keselu-
ruhan, prosedur penerimaan uang pada perusahaan i-
ni masih mengandung suatu bentuk pengendalian in-
tern. Hal ini dapat dilihat dari bagian Pemasaran
yang memegang salinan kwitansi lainnya.

Jadi, seandainya bagian Administrasi Umum melaku-
kan penulisan angka-angka yang fiktif dapat dike-~-
tahui oleh bagian Pemasaran.

Menurut penulis, perusahaan Juga perlu un-
tuk selalu mengadakan hubungan dengan pihak Bank
dan pelanggan. Karena adakalanya, bagian Collector
pura-pura lupa menyerahkan kwitansi asli kepada
pelanggan. uan Collector. aapat menyalahgunakan
kwitansi asli ini, sehingga pelanggan yang telah
membayar dalam bentuk uang tunai atau transfer se-
ring merasa dirugikan.

Usaha ini dilakukan, demi nama baik perusahaan di
mata pelanggan. Karena apabila pelanggan merasa'
dirugikan dengan perbuatan Collector yang tidak
Jujur, kemungkinan pelanggan tidak mau lagi untuk
melanjutkan hubungan dagang dengan perusahaan di-

kemudian hari.

Namun, apabila perusahaan secara rutin berhubungan
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dengan pihak Bank dan pelanggan, maka hal itu ti-
dak perlu terjadi.
Pelanggan dapat memberitahukan bahwa dia telah me-
lunasi hutangnya pada Collector, atau pihak Bank
dapat memberitahukan bahwa rekening perusahaan
bertambah karena adanya transfer dari pelanggan.

Mengenai hal uang yang tidak disetor Col-
lector ke perusahaan, hanya merupakan selisih wak-
tu saja. bBagaimanapun juga kecurangan tersebut a-
kan cepat diketahui perusahaan. Dengan adanya dis-
tribusi kwitansi ke bagian Pemasaran dan bagian
Keuangan, sudah merupakan penerapan pengendalian
intern penjualan.

Dari uraian di atas, dapat disimpulkan bah-
wa usaha untuk mengamankan hasil penjualan kredit

dapat dicapai ‘perusahaan.

Pengujian Hipotesis

Dari uraiapn-uraian di atas, maka dapat di-
lihat bahwa sebagian besar unsur-unsur pokok dalam
pengendalian intern penjualan pada perusahaan yang
dimaksud, telah berfungsi dengan cukup memadai.

Unsur-unsur pokok tersebut, yaitu:

-~ Frosedur renjualan kredit

Pada perusahaan yang bersangkutan, prosedur pen-
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jualannya telah mengadakan pemisahan fungsi dan
tanggung jawab. Dengan demikian, antara satu ba-
gian dengan bagian yang lainnya dapat saling
mengawasi.

Walaupun bagian Administrasi masih memegang tu-
gas rangkap, namun hal ini hanya mengakibatkan
kelambanan pemenuhan pesanan pelanggan saja. Ma-
salah yang pokok, yaitu pengendalian intern pen-
jualan dalam mengamankan hasil penjualan kredit,
telah cukup memadai.

Jadi, suatu tindakan untuk melakukan kecurangan,

kemungkinannya kecil sekali.

Formulir dan Catatan Penjualan

Pada perusahaan ini, formulir dan catatan penju-
alannya, telah cukup memadai. Selain bentuknya
telah distandarkan dan adanya sistem tulis tem-~
bus sekaligqg, Juga telah dijalankannya pengar-
sipan dengan aman dan rapi.

Dan yang lebih penting lagi, selalu ada pemerik-
saan dokumen-dokumen ini oleh Kepala bagian Ke-
uangan. Hal ini . merupakan tindakan pencegahan
dari suatu penyalahgunaan dokumen itu sendiri.
Dari sini dapat disimpulkan, bahwa suatu bentuk
pengendalian intern penjualan dalam mengamankan

hasil penjualan kredit sudah dijalankan.
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~ Pelaporan Penjualan

Sehubungan dengan pelaporan penjualan, pihak pe-
rusahaan ini telah menerapkan suatu btentuk pe-
ngendalian intern.

Tugas pelaporan penjualan tidak dibebankan pada
satu bagian saja, melainkan ditugaskan pada ba-
gian Administrasi Umum dan bagian Pemasaran. De-
ngan diwajibkannya masing-masing bagian tersebut
untuk membuat pelaporan penjualan, sudah merupa-
kan tindakan pencegahan dari pelaporan penjualan
yang salah.

Seandainya bagian Pemasaran membuat laporan pen-
jualan‘yang terlalu besar dari sebenarnyé, bagi~-
an Administrasi dapat mengoreksi hal itu. Hal i-
ni mengakibatkan, bahwa kebenaran dari pelaporan
penjualan tersebut dapat dipertanggungjawabkan.
Dengan demikian, .dapatlah dikatakan bahwa pe-
ngendalian intern penjualan dalam mengamankan
hasil penjualan kredit, telah diterapkan pada
tugas pelaporan penjualan pada perusahaan ber-

sangkutan.

- Yrosedur Penerimaan Uang

Dalam prosedur ini, pihak perusahaan belum men-
Jalankan secara sepenuhnya sehubungan dengan pe-~

ngendalian intern. Ini dapat dilihat dengan ada-
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nya ‘tugas ganda yang dipegang bagian Administra-
si Umum.

Namun, yang tak kalah pentingnya adalah distri-
busi kwitansi itu sendiri. Dengan adanya distri-
busi kwitansi ini, mengakibatkan adanya saling
mengawasi antar bagian.

Dan begitu juga pada prosedur penagihan piutang,
terlihat pula bentuk pengendaliannya. Dengan di-
haruskannya penyerahan kembali ketiga rangkap
kwitansi yang tidak berhasil ditagih, menyebab-
kan tidak bisanya Collector melakukan kecurang-
an. Karena bagaimanapun Jjuga, Jjika seandainya
pelanggan yang telah melunasi hutangnya lupa un-
tuk meminta kwitansi asli dari C(Collector, akan
mengadu ke perusahaan jika dia ditagih kembali.
Dari sini dapatlah dikatakan, bahwa pengendalian
intern penjualan dalam mengamankan hasil penju-

alan kredit telah dijalankan.

Dengan melihat keseluruhan uraian di atas,
mengenai peranan pengendalian intern penjualan se-
hubungan dengan usaha mengamankan hasil penjualan
kredit, maka dapat disimpulkan bahwa betapa besar
bantuan yang diberikannya.,

Pengendalian intern penjualan dapat menghasilkan
suatu praktek-praktek yang sehat dalam aktivitas

penjualan. Sedangkan praktek-praktek yang sehat di
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bidang penjualan, sangat dibutuhkan dalam usaha
. mengamankan hasil penjualan itu sendiri.

Dengan demikian, hipotesis yang dikemukakan
penulis pada awal skripsi ini dapat diterima. Ar-
tinya, bahwa suatu usaha untuk mengamankan hasil
penjualan kredit akan terlaksana, aengan diterap-

kannya sistem pengendalian intern atas penjualah.



BAB V
RANGKUMAN

Dalam dunia usaha menunjukkan, bahwa penjualan me-

rupakan faktor terpenting bagi kelangsuﬂgan hidup suatu
perusahaan. Hasil dari penjualan diharapkan dapat menu-
tupi tingkat investasi yang tel;h ditanamkan.
Dengan begitu ketatnya persaingan diantara perusahaan,
maka masing-masing perusahaan berusaha mengoptimalkan
penjualannya., Salah satunya adalah dengan melakukan pen-
jualan kredit.

Agar tetap terjaganya penerimaan perusahaan, hasil

dari penjualan kredit tersebut haruslah ditata dan dike-
lola dengan baik.
Sistem pengendalian intern penjualan mampu mewujudkan hal
itu. Sebab suatu bentuk pengendalian intern yang memadai,
dapat menciptakan suasana kerja yang cukup terencana dan
terkendali.

Sistem pengendalian intern menggarisbawahi tentang
keamanan harta, data akuntansi, tingkat kerja, dan kebi-
jakan manajemen dalam suatu perusahaan. Keempat hal itu
merupakan tujuan yang ingin diwujudkannya.

Untuk itu, pengendalian intern tersebut haruslah didukung
oleh struktur organisasi yang ditunjang dengan kejujuran

dan keahlian para pegawai, prosedur transaksi dan penca-

T4
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tatan -yang memadai, Juga pengawasan terhadap harta dan
catatan perusahaan yang bersangkutan.

Di dalam pengendalian intern penjualan tercermin
suatu analisa dan penelitian terhédap kegiatan pelaksana-
an penjualan.  Ini dilakukan untuk mencapai tingkat penju-
alan yang telah direncanakan sebelumnya.

Dan juga, dalam pengendalian intern penjualan tersebut,
tercakup analisa dan penelitian terhadap pelanggan dan
pegawal perusahaan bersangkutan. Hal ini, demi tetap ter-
himpunnya penerimaan dari hasil penjualan kredit itu sen-
diri.

Apabila kesemuanya ini telah ‘terpenuhi dengan memadai,
niscaya perusahaan tersebut mampu berdiri daiam persaing-
an usaha itu.

Diantara perusahaan yang bersaing ketat tersebut,
terdapat PT. Lemindo Sarana Abadi. Perusahaan swasta ini
merupakan suatu jenis perusahaan industri yang bergerak
di bidang produksi perekat (lem). Dalam aktivitasnya, pe-
rusahaan ini pun biasa melakukan penjualan secara kredit.

Démi tetap berlangsungnya kegiatan usaha, perusa-
haan'ini berusaha mengawasi hasil penerimaan dari penju-
alan kreditnya. Karena perusahaan ini merasa, bahwa hasil
penerimaan merupakan roda penggerak dalam usahanya. Ke-
langsungan hidup perusahaan pun tergantung dari penerima-
an penjualan yang dilakukan. Sebab itulah, hasil peneri-

maan tersebut harus benar-benar dijaga.
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Sistem pengendalian intern penjualan, berusaha di-

terapkan

dari:

dalam perusahaan swasta ini. Itu dapat terlihat

- Struktur organisasi, yang walaupun masih terjadi sedi-

kit kekuranganr, namun sudah cukup memadai.'

- Ditetapkannya kebijakan-kebijakan.

- Adanya
- Adanya

giatan
- Adanya

dengan
- Adanya
- Adanya

identifikasi harta perusahaan.

prosedur pemeriksaan intern atas catatan dan ke-
penjualan, juga atas persediaan.

penempatan pegawai, yang sebagian telah sesuai
keahliannya.

penetapan standar harga jual.

analisa penjualan dan pemasaran.

- Dijalankannya prosedur penjualan kredit.dan prosedur

penerimaan uwang, yang perlu sedikit disempurnakan.

- Digunakannya formulir-formulir yang sebagian telah di-

standarkan, walaupun belum dipranomori.

- Dijalankannya penulisan dokumen dengan menggunakan sis-

tem tulis tembus sekaligus.

- Adanya

pencatatan dan pelaporan penjualan yang memadai.

Secara keseluruhan sistem pengendalian intern pen-

jualan dalam PT. Lemindo, menurut penilaian penulis, te-

~lah cukup memadai. Ini didukung dengan bukti~bukti yang

penulis kemukakan di atas.






BAB V1
KESIMPULAN DAN SAHRAN

6.1. Kesimpulan

Setelah penulis membahas mengenai peranan pengen-
dalian intern penjualan dalam mengamankan hasil penjualan
kredit, maka penulis menarik kesimpulan bahwa di dalam
perusahaan dimana penulis melakukan penelitian, peranan
pengendalian intern penjualannya sudah cukup dominan da-
lam mengamankan hasil penjualan kredit.

Kesimpulan tersebut dikaji dari:

- Perusahaan bersangkutan sudah mengadakan struktur orga-
nisasi yang jelas. Déngan demikian, dapat terlihat
tanggung jawab masing-masing bagian.

Hanya saja, belum ada petunjuk. pelaksanaan pekerjaan
secara tertulis.

- Telah diadakan identifikasi harta perusahaan, sehingga
harta perusahaan tersebut dapat terjaga dengan baik.

- Dengan ditetapkannya kebijakan~-kebijakan di dalam peru-
sahaan, jadi semakin terarah apa yang menjadi tujuan
perusahaan dan target apa yang ingin dicapai.

- Adanya penempatan pegawai yang sesuai dengan keahlian-
nya, mengakibatkan pekerjaan masing-masing pegawai da-
pat berjalan dengan lancar.

- Sehubungan dengan kegiatan penjualan, maka dengan ada~

17
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_nya standar harga jual dan juga analisa penjualan dan
pemasaran, menyebabkan target penjualan dapat diramal-
kan.

- Dengan adanya prosedur penjualan kredit dan prosedur
penerimaan uang yang cukup memadai, akan dapat melan-
carkan aktivitas penjualan yahg diharapkan.

- Telah dilaksanakannya pencatatan dan pelaporan penjual-
an, serta digunakannya sistem +tulis tembus sekaligus
dalam pengisian‘ formulir-rformulir penjualan sebagai
langkah-langkah pengendalian intern penjualan.

- Dengan adanya prosedur pemeriksaan intern atas catatan
dan kegiatan penjualan, juga atas persediaan, menyebab-
kan terpelihanya praktek-praktek yang sehat dalam akti-

vitas perusahaan tersebut.

Saran-saran

Dengan harapan agar perusahaan dimana penulis me-
lakukan penelitian dapat berkembang lebih baik lagi, pe-
nulis mencoba memberikan beberapa saran, yang diharapkan
dapat menjadi bahan masukan bagi perusahaan yang bersang-
kutan. -

Saran-saran tersebut, seperti berikut:

- Sebaiknya, dalam perusahaan yang dimaksud ditambahkan
lagi bagian kredit. Dengan adanya penambahan ini, menu-
rut penulis, akan mempercepat pemenuhan pesanan pelang-

gan. Jika ada pesanan, bagian kredit yang mempunyai we-
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wenang, langsung meneliti posisi kredit pelanggan. Jadl
tidak usah bagian admlnlstr451 meminta persetujuan dar1
Direktur. lLengan demikian, pemenuhan pesanan akan lebih
cepat dilaksanakan.

Sebaiknya, klasifikasi produk dipersempit lagi.-Karena,
dengan adanya 4 jenis produk dan keempat Jenis ini ma-
sih diklasifikasikan lagi, menurut penulis, akan membi-
ngungkan pelanggan untuk memilih produk.

Sebaiknya, pelaporan penjualan juga berdasarkan jenis
pemakai. Dengan demikian, dapat dilihat pihak mana saja
yang paling banyak menggunakan produk perusahaan. Dari
sini, dapat dibuat urutan pelanggan, dan perusahaan da-
pat selalu menjalin hubungan dengan pelanggan tersebut,
Juga dapat lebih meningkatkan pelayanan dan mutu pro-

duk.
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