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ABSTRAK 

Suherlan/222012350/2016/ Analisis Sistem Penjualan Daiam Meningkatkan Harga Jual 
Barang Lelang Pada PT. Adira Palembang 

Rumusan Masalah Dalam Penelitian ini adalah Bagaiman^ah Sistem pengendalian intern 
terhadap sistem penjualan barang lelang pada PT. Adira Palembang. Tujuan penelitian ini 
yaitu untuk mengetahui Sistem Penjualan Barang Lelang pada PT. Adira Palembang. Jenis 
penelitian yang digunakan adalah penelitian komperatif Data yang digunakan yaitu data 
Primer. Teknik pengumpulan data yaitu dengan menggunakan wawancara dan dekomentasi. 
Metode analisis data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah analisis kualitatif. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dapat dilihat pada penjulan motor dan mobil PT. Adira 
Palembang pada bulan januari sampai oktober teijadinya penurunan harga jual unit, 
dikarenakan belum tercapainya target penjualan yang dianggarkan, dengan adanya penurunan 
dalam sistem penjualan dapat mengakibatkan perusahaan mengalami kerugian yang 
menyebabkan kegagalan dalam sistem penjualannya. untuk saat ini PT. adira Palembang 
menerapkan sistem penjualan terbatas, dimana hanya dealer-dealer rekanan saja yang bisa 
mengikuti lelang unit motor dan mobil sehingga persaingan untuk meningkatkan harga jual 
belum maksimal. Maka perusahaan harus mampu membuat suatu sistem akuntansi penjualan 
tunai yang efektif dan memadai sehingga kegiatan operasional perusahaan dapat berjalan 
lancar dan dapat meminimalisasikan adanya ancaman maniputasi. 

Kata kunci : Fungsi Yang Terkait, Prosedur, Catatan, Dokumen Vang Digunakan, 
Informasi Yang Dibutuhkan Oleh Manajemen, Sistem Pengendalian 
Intern. 
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ABSTRACT 

Suherlan / 222012350/2016 / Analysis of sales system in increasing the selling price of goods 
on the PT. Adira Palembang. 

Problem Formulation In this study is How the internal control system of the auction system 
of selling goods at PT. Adira Palembang. The purpose of this study is to determine the Sale 
of Goods Auction Systems at PT. Adira Palembang. This type of research is a comparative 
study. The data used is data Primary. Data collection techniques by using interviews and 
dekomentasi. Methods of data analysis used in this study is a qualitative analysis. 

The results show that can be seen on motorcycles and cars sales PT. Adira Palembang in 
January to October the decline in unit sales price, because not achieving budgeted sales 
targets, with a decrease in the sales system can lead the company suffered losses that 
caused the failure in the system sales, for now PT. Adira Palembang implement limited sales 
system, where only dealers partner who can participate in the auction units of motorcycles 
and cars that competition to increase the selling price is not maximized. Then the company 
should be able to make a cash sales accounting system effective and adequate so that the 
company's operations can run smoothly and can minimize the threat of manipulation. 

Keywords: Function Related, Procedure, Notes, Documents Used, Information Required by 
Management, Internal Control Systems. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perusahaan memerlukan tujuan dan sasaran yang harus dicapai didalam 

melakukan aktivitasnya. Salah satu tujuan perusahaan adalah memperoleh laba 

yang maksimal dengan pengorbanan tertentu untuk mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan. Dalam pencapaian tujuan perusahaan yang 

efektif dan efisien, diperlukan perencanaan dan pengendalian yang baik terhadap 

biaya operasional perusahaan. Perencanaan disusun sebagai dasar pengawasan 

atas pelaksanaan kegiatan perusahaan. 

Salah satu kegiatan utama dan tujuan suatu perusahaan dalam menunjang 

suatu kelangsungan hidupnya atau memperoleh laba yang dapat dicapai melalui 

kegiatan penjualan. Tujuan utama perusahaan tersebut akan dapat dicapai apabila 

penjualan maksimal dan dapat berjalan dengan baik karena keberhasilan dan 

kesuksesan suatu perusahaan dapat dinilai dari kemampuannya dalam 

menghasilkan laba. Untuk mengatur penjualan tersebut diperlukan suatu system 

agar aktivitas-aktivitas yang ada dapat dikendalikan dengan baik. 

Setiap bisnis dan usaha baik dari jenis yang besar maupun yang kecil 

sekalipun pasti membutuhkan sistem penjualan yang bagus, meskipun kapasitas 

dan kualitasnya memiliki karakteristik yang berbeda atau sama lain. Banyak 

sekali analogi yang bisa menggambarkan bagaimana mekanisme system 
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penjualan dengan beberapa unsur pokok. Hanya saja yang paling yang paling 

menentukan hasil penjualan adalah kualitas traffic yang dihasilkan serta kualitas 

inovasi produk itu sendiri dalam memenuhi sclera pasar yang dinamis. Selain itu 

konsep dalam mengemas penjualan produk dengan step pemasaran yang tepat 

dengan statistik yang akurat akan lebih memberikan mamfaat dengan simbiosis 

mutualisme. 

Dalam sebuah perusahaan maupun perusahaan dagang proses penjualan 

sangatlah berperan penting bagi perusahaan karena sumber utama pendapatan 

perusahaan berasal dari penjualan, penjualan dalam suatu perusahaan terdiri dari 

dua cara, penjualan tunai dan penjualan kredit. 

Penjualan secara tunai umumnya digunahkan untuk penjualan yang 

berhubungan dengan nilai yang relative kecil sedangkan penjualan secara kredit 

biasanya untuk barang-barang yang menyangkut nilai besar dan memiliki jangka 

waktu tertentu. Mulyadi (2009. 202) Penjualan adalah kegiatan yang dilakukan 

oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh 

laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat diartikan 

sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa dari 

pihak penjual ke pihak pembeli. 

Kegiatan penjualan dapat dilaksanakan dengan baik jika didukung oleh 

sistem penjualan yang memadai. System informasi yang memadai ini akan 

menghasilkan informasi-informasi penting yang diperlukan oleh pimpinan dalam 

mengambil keputusan yang tepat bagi kemajuan organisasinya. System informasi 
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pada suatu perusahaan merupakan suatu alat yang membantu kelancaran tugas 

dan cara yang mudah dalam berkoordinasi antar bagian yang ada, karena system 

informasi akan membantu dalam mengawasi kegiatan perusahaan. 

Wiratna (2015 :79) Sistem informasi akuntansi penjualan tunai merupakan 

system yang diberlakukan oleh perusahaan dalam menjual barang dengan cara 

mewajibkan membeli untuk melakukan pembayaran harga terlebih dahulu sebelum 

barang diserahkan ke pembeli, setelah pembeli melakukan pembayaran, baru barang 

akan diserahkan, kemudian transaksi penjualan dicatat. 

Mulyadi (2009 : 163) Sistem akuntansi penjualan dapat tercapai dengan adanya 

efektivitas pengendalian intern yang baik dan memadai didalam perusahaan. 

Mengingat pentingnya kegiatan penjualan dalam perusahaan maka harus diperhatikan 

unsure-unsure didalam pengendalian intern yang merupakan dasar bagi terlaksananya 

system akuntansi penjualan. 

Sistem penjualan merupakan serangkaian metode penjualan produk barang 

maupun jasa yang saling berhubungan secara multiplier dan sistematis untuk 

menghasilkan customer baru maupun mengkoordinir pelanggan lama secara 

berkesinambungan dan dinamis. Baik itu di manage secara manual bahkan tanpa 

dimanage lagi sekalipun, semua akan berjalan teratur dan menghasilkan kontinuitas 

yang tinggi dan kian meningkat. Semakin kreatif mengembangkan system cara 

meningkatkan penjualan produk maka akan semakin dinamis, tanpa akan 

dikembangkan sekalipun kalau system sudah fix, pun tetap berjalan dan mudah 

diikuti dan dikembangkan generasi penerusnya. 
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Mulyadi (2011: 202), penjualan adalah kegiatan yang dilakukan oleh penjual 

dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya 

transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat diartikan sebagai pengalihan atau 

pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa dari pihak penjual ke pihak 

pembeli. 

PT. Adira merupakan perusahaan yang bergerak dibidang leasing (sewa guna) 

dimana terdapat beberapa bagian yaitu pertama devisi marketing dimana devisi ini 

melakukan penjualan atau bekerja sama dengan dealer-dealer untuk masuk ke kredit 

di Adira. Kedua devisi collection dimana pada devisi ini dituntut untuk melakukan 

kegiatan penarikan atau penagihan unit yang macet kreditnya. Dan yang ke tiga devisi 

warehouse dimana pada devisi ini dituntut melakukan kegiatan mengelola unit-unit 

tarikan dengan cara menjual kembali unit tersebut untuk memperkecil kerugian akibat 

unit yang ditarik. Dikarenakan pada saat nasabah masuk atau kredit di adira, adira 

membeli unit tersebut secara tunai ke dealer rekanan. Untuk sistem penjualan 

warehouse sekarang ini perusahaan adira menerapkan system Adimarketing. Dimana 

dealer rekanan dapat mengikuti lelang motor dan mobil secara online Pada system ini 

dealer-dealer rekanan mengikuti lelang dengan cara open house terlebih dahulu 

kemudian menawarkan unit tersebut secara online dimana dealer tersebut harus 

didaftarkan terlebih dahulu di PT. Adira Palembang. Kondisi ini dapat dilihat pada 

daftar rekapitulasi penjualan pada PT. Adira Palembang. 

PT. Adira Palembang melakukan penarikan motor atau mobil yang 

tertunggak dan dinilai nasabah sudah tidak sanggup membayar angsurannya lagi. 
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Motor atau mobil yang ditarik akan diberikan kepada pihak leasing, maka motor atau 

mobil tersebut akan ditahan leasing dan leasing akan memberikan jangka waktu 

selama 7 hari untuk melunasi sisa-sisa tunggakan ansuran motor atau mobil tersebut. 

Jika dalam waktu 7 hari nasabah tidak bisa memenuhi kewajibannya melunasi sisa 

tunggakan maka motor atau mobil tersebut akan dilelang. 

PT. Adira Palembang dalam melakukan penjualan tunai yaitu jumlah 

pendapatan menurut jenis barang atau kelompok barang selama jangka waktu 

tertentu, jumlah kas yang diterima dari penjualan tunai, jumlah harga pokok barang 

yang dijual selama jangka waktu tertentu, nama dan alamat pembeli, kuantitas barang 

yang dijual, otorisasi pejabat yang berwenang 

Tabel l.t 
Rekapitulasi Pen jualan Barang Lelang 

PT. Adira Palembang 
(dalam ribuan) 

Bulan Unit 
Terjual 

Pokok 
Hutang 

Harga 
Jual 

Harga 
Jual / 
unit 

Rasio 
Recove 

ry 
Kerugian 

Januari 355 5,286,480 3,724,700 10,492 70.46% (1,561,780) 
Februari 297 4,156,337 3,006,342 10,122 72.33% (1,149,995) 

Maret 499 7,639,749 4,995,253 10,011 65.39% (2,644,496) 
April 503 7,568,167 4,937,250 9,816 65.24% (2,630,917) 
Mei 482 7,368,820 4,629,084 9,604 62.82% (2,739,736) 
Juni 416 5,736,801 3,905,954 9,389 68.09% (1,830,847) 
Juli 387 5,343,450 3,340,850 8,633 62.52% (2,002,600) 

Agustus 405 6,839,568 3,346,050 8,262 48.92% (3,493,518) 
September 381 7,504,276 3,112,147 8,168 41.47% (4,392,129) 

Oktober 441 7,762,076 3,520,324 7,983 45.35% (4,241,752) 
Sumber: PT. Adira Pal embangf 2016 
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Berdasarkan tabel M diatas, Dapat diketahui bahwa penjulan motor dan 

mobil PT. Adira Palembang pada bulan januari sampai oktober teijadinya penurunan 

harga jual unit, dikarenakan belum tercapainya target penjualan yang dianggarkan, 

dengan adanya penurunan dalam sistem penjualan dapat mengakibatkan perusahaan 

mengalami kerugian yang menyebabkan kegagalan dalam sistem penjualannya. untuk 

saat ini PT. Adira Palembang menerapkan sistem penjualan terbatas, dimana hanya 

dealer-dealer rekanan saja yang bisa mengikuti lelang unit motor dan mobil sehingga 

persaingan untuk meningkatkan harga jual belum maksimal. Dimana proses 

marketingnya masih sering belum mengacu pada aturan yang telah ditentukan (SOP). 

Pada devisi marketing (Credit Marketing Officier) kurang selektif dalam memilih 

nasabah ( MO juga jarang melakukan survey ke nasabah). Dan pada devisi collection 

masih kurang melakukan kunjungan kerumah nasabah yang menunggak sehingga 

PT, Adira Palembang kurang mengetahui yang sebenar-benamya mengapa nasabah 

tersebut menunggak dan telat membayar. Yang mana nasabah yang telat membayar 

kreditnya kebanyakan langsung ditarik dan disimpan ke Warehouse Adira Palembang 

untuk di lelang atau dijual kembali agar kerugian dapat diperkecil. Dan pada devisi 

Warehouse proses lelang masih melakukan penjualan terbatas dimana hanya dealer-

dealer rekanan saja yang boleh mengikuti lelang sehingga harga jual turun 

dikarenakan kurangnya persaingan harga jual. 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, Maka peneliti tertarik 

untuk menulis penelitian dengan judul "Analisis Sistem Penjualan Dalam 

Meningkatkan Harga Jual Barang Lelang Pada PT. Adira Palembang" 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari uraian latar belakang yang telah disampaikan, maka 

permasatahan yang dapat dikemukakan dalam penelitian ini adalah 

Bagaimanakah sistem pengendalian intern terhadap sistem penjualan barang 

lelang pada PT. Adira Palembang? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan dari perumusan masalah, maka tujuan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui Sistem Penjualan Barang Lelang pada PT. Adira Palembang. 

D. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis dan 

manfaat praktis. 

1, Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, pengalaman dan 

wawasan mengenai hal-hal yang berkenaan dengan penerapan system 

pengendalian intern pada PT Adira Palembang. 

2. Bagi PT. Adira Palembang 

Hasil penelitian ini dapat menjadi salah satu masukan mengenai dan bahan 

pertimbangan untuk pimpinan dalam melaksanakan system penjualan 

untuk memperkecil kerugian pada PT. Adira Palembang. 
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3. Bagi Almamater 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi tambahan dan 

menambah ilmu pengetahuan menjadi sumber informasi dan perbandingan 

untuk penantian selanjutnya. 



B A B U 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Penelitian Sebeiumnya 

Penelitian sebeiumnya dilakukan oleh Susi rahmawati (2013) dengan judul 

pengaruh system informasi akuntansi penjualan terhadap efektivitas 

pengendalian piutang pada PT. Permata Finance Samarinda. Penelitian ini 

merumuskan masalah apakah system informasi akuntansi berpengaruh 

signifikan terhadap efektifitas pengendalian piutang pada PT. Permata Finance 

Samarinda. Adapun Tujuan penelitian ini untuk mengetahui signifikan terhadap 

efektifitas pengendalian piutang pada PT. Permata Finance Samarinda . Dari 

penelitian ini data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. 

Variable yang digunakan adalah system infonnasi akuntansi dan efektifitas 

pengendalian. Dan hasil penelitian ditunjukan bahwa efektifitas pengendalian 

piutang dapat dicapai dengan system informasi akuntansi. 

Penelitian sebeiumnya dilakukan oleh tomi (2010) dengan judul Hubungan 

system informasi akuntansi penjualan dengan pengendalian intern penjualan 

pada PT. Kencana Wungu. Penelitian ini merumuskan masalah apakah sistem 

informasi akuntansi penjualan dengan pengendalian intern penjualan pada PT. 

Kencana Wungu. Adapun Tujuan penelitian ini untuk mengetahui system 

informasi akuntansi penjualan dengan pengendalian intern penjualan pada PT. 

9 
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Kencana Wungu . Dari penelitian ini data yang digunakan yaitu data primer dan 

data sekunder. Variable yang digunakan adalah system informasi akuntansi dan 

efektifitas pengendalian. Dan hasil penelitian ditunjukan bahwa hubungan 

antara system informasi akuntansi penjualan dengan pengendalian intern 

penjualan perusahaan. 

Penelitian sebeiumnya dilakukan oleh Fedi (2010) dengan judul Hubungan 

system informasi akuntansi penjualan terhadap efektivitas pengendalian internal 

pada PT. Sakti Megah Perkasa. Penelitian ini merumuskan masalah apakah 

sistem informasi akuntansi penjualan terhadap efektivitas pengendalian internal 

pada PT. Sakti Megah Perkasa. Adapun Tujuan penelitian ini untuk mengetahui 

system informasi akuntansi penjualan terhadap efektivitas pengendalian internal 

pada PT. Sakti Megah Perkasa, Dari penelitian ini data yang digunakan yaitu 

data primer dan data sekunder. Variable yang digunakan adalah system 

informasi akuntansi dan efektifitas pengendalian. Dan hasil penelitian 

ditunjukan tentang analisis system informasi akuntansi penjualan dalam 

meningkatkan efektifitas penjualan. 
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Tabel I I . l 

Penelitian Sebeiumnya 

NO Judul Peneliti Hasil Persamaan Perbedaan 

1. Fedi (2010) dengan 
judul "Hubungan 
system informasi 
akuntansi penjualan 
terhadap efektivitas 
pengendalian internal 
pada PT. Sakti Megah 
rerkasa . 

hasil penelitian 
ditunjukan tentang 
analisis system 
informasi akuntansi 
penjualan dalam 
meningkatkan 
efektifitas 
penjualan. 

Persamaannya adalah sama-sama 
menganalisis perencanaan dan 
pengendalian persediaan. 
Perbedaannya adalah Iain waktu 
,tempat penelitian dan 
sebeiumnya meneliti persediaan 
bahan baku dan yang sekarang 
meneliti persediaan motor dan 
mobil. 

2. Tomi (2010) dengan 
judul "Hubungan 
system informasi 
akuntansi penjualan 
dengan pengendalian 
intern penjualan pada 
PT. Kencana Wungu 

hasil penelitian 
ditunjukan bahwa 
hubungan antara 
system informasi 
akuntansi penjualan 
dengan 
pengendalian intern 
penjualan 
perusahaan. 

Persamaannya adalah sama-sama 
menganalisis perencanaan dan 
pengendalian persediaan. 
Perbedaannya adalah lain waktu 
,tempat penelitian dan 
sebeiumnya meneliti persediaan 
bahan baku dan yang sekarang 
meneliti persediaan motor dan 
mobil. 

3. Susi (2013) dengan 
judul "pengaruh 
system informasi 
akuntansi penjualan 
terhadap efektivitas 
pengendalian piutang 
pada PT. Permata 
Finance Samarinda 

hasil penelitian 
ditunjukan bahwa 
efektifitas 
pengendalian 
piutang dapat 
dicapai dengan 
system infonnasi 
akuntansi. 

Persamaannya adalah sama-sama 
menganalisis perencanaan dan 
pengendalian persediaan. 
Perbedaannya adalah lain waktu 
,tempat penelitian dan 
sebeiumnya meneliti persediaan 
bahan baku dan yang sekarang 
meneliti persediaan motor dan 
mobil. 

Sumber: Peneliti,2016 
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B. Landasan Teori 

1. Penjualan 

a. Pengertian Sistem dan penjualan 

Mulyadi (2011:329). menyatakan bahwa system adalah sekelompok 

unsur yang erat berhubungan satu dengan lainnya. Yang berfungsi bersama-

sama untuk mencapai tujuan tertentu. 

Sumantri (2011:207), mengemukakan sistem adalah sekelompok 

bagian-bagian yang bekerja sama untuk melakukan suatu maksud. 

Sedangkan menurut Yuhanis (2013 :1), mengemukakan system adalah 

kumpulan dari sub-sub sistem (sumber daya, baik itu sumber daya manusia 

maupun sumber daya lainnya seperti peralatan) yang saling berhubungan 

antara satu dengan yang lainnya dan bekerja sama untuk mencapai tujuan 

yang telah ditetapkan. 

Berdasarkan pengertian sistem diatas maka dapat disimpulkan system 

adalah suatu jaringan dari prosedur-prosedur yang berkaitan satu sama lain 

menurut skema atau pola yang bulat untuk menggerakan suatu fungsi yang 

utama dan suatu usaha ataupun urusan. 

Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting 

dan menentukan bagi perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan, 

memperoleh laba untuk kelangsungan hidup perusahaan. 
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Sebenamya pengertian penjualan sangat luas, beberapa abli mengemukakan 

tentang definisi penjualan. 

l A I dalam (PSAK 2009, paragraf 2 No 23) menyatakan Penjualan 

adalah barang yang diproduksi perusahaan untuk dijual dan barang yang 

dibeli untuk dijual kembali seperti barang dagang yang dibeli pengecer atau 

lainya. 

Mulyadi ( 2009 : 202) Penjualan adalah kegiatan yang dilakukan oleh 

penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh 

laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat diartikan 

sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa 

dari pihak penjual ke pihak pembeli. 

Menurut Winardi (2008 . 102), Penjualan merupakan sumber hidup 

suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat diperoleh laba serta suatu 

usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik 

mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang dihasikan. 

Berdasarkan pemyataan di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 

penjualan, khususnya penjualan barang merupakan kegiatan menjual barang 

yang di produksi sendiri atau dibeli dari pihak lain untuk dijual kembali 

kepada konsumen secara kredit maupun tunai untuk dapat memperoleh laba 

demi kelangsungan hidup suatu perusahaan. 
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b. Pengertian Retur Penjualan 

Soemamo (2009 :41) Retur penjualan adalah barang dagang yang dijual 

mungkin dikembalikan oleh pelanggan atau oleh karena kerusakan atau 

alasan-alasan lain, pelanggan diberikan potongan harga (pengurangan harga 

atau sales allowarice). 

Mulyadi (2009 :204) Retur penjualan terjadi ketika pelanggan 

mengembalikan produk ke perusahaan akibat produk tersebut rusak atau alas 

an tertentu. 

Menurut pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa retur penjualan 

adalah pembatalan atau pengembalian barang yang dilakukan oleh 

pelanggan karena barang tersebut mengalami kerusakan, cacat atau alasan 

lainnya sehingga mengakibatkan pembeli menerima suatu penggantian 

barang atau pengurangan harga. 

c. Jenis-Jenis Penjualan 

Secara umum penjualan pada dasamya terdiri dari dua jenis yaitu 

penjualan tunai dan penjualan kredit. Penjualan tunai terjadi apabila 

penyerahan barang atau jasa segera diikuti dengan pembayaran dan 

pembelian, sedangkan penjualan kredit ada tenggang waktu antara saat 

penyerahan barang atau jasa dalam penerimaan pembelian. 
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Narko (2008 : 71) penjualan tunai adalah apabila pembeli sudah memilih 

barang yang akan dibeli, pembeli diharuskan membayar kebagian kassa. 

Sedangkan menurut Yadiati dan Wahyu (2009:129), Penjualan tunai 

adalah pembeli langsung menyerahkan sejumlah uang tunai yang dicatat oleh 

penjual melalui register kas. 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan 

tunai adalah penjualan yang transaksi pembayaran dan pemindahan hak atas 

barangnya langsung melalui register kas atau bagian kassa. Sehingga, tidak 

perlu ada prosedur pencatatan piutang pada perusahaan penjual 

Mulyadi (2009 : 160) penjualan kredit dilaksanakan oleh perusahaan 

dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan order yang diterimah dari 

pembeli dan untuk jangka waktu tertentu, perusahaan mempunyai tanggihan 

kepada pembeli tersebut. 

Sedangkan menurut Soemarso (2009:160) yaitu Penjualan kredit 

adalah transaksi antara perusahaan dengan pembeli untuk menyerahkan 

barang atau jasa yang berakibat timbulnya piutang, kas aktiva. 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan 

kredit adalah suatu transaksi antara perusahaan dengan pembeli, mengirimkan 

barang sesuai dengan order serta perusahaan mempunyai tagihan sesuai 
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jangka waktu tertentu yang mengakibatkan timbulnya suatu piutang dan kas 

aktiva. 

d. Sistem Penjualan 

Agus arwani (2008 : 132), Sistem penjualan adalah "suatu kesatuan 

proses yang saling mendukung dalam usahanya untuk memenuhi kebutuhan 

pembeli dan bersama-sama mendapatkan kepuasan dan keuntungan. 

Mulyadi (2009 : 161) Sistem penjualan adalah sekelompok unsure atau 

bagian yang saling berhubungan dan berfungsi secara bersama-sama sesuai 

tugas masing-masing untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Tujuan sistem penjualan adalah; 

1. Mencatat order penjualan dengan cepat dan akurat. 

2. Memastikan bahwa perusahaan menjual kepada konsumen yang memang 

layak menerima kredit ( sehingga kalau boleh, tidak ada kredit macet) 

3. Memastikan bahwa konsumen menerima kiriman produk dan jasa tepat 

waktu, sesuai yang dijanjikan. 

4 Menagih tepat waktu dan akurat, sehingga perputaran kas lebih cepat. 

5. Mencatat dan mengelompokan transaksi keuangan secara cepat dan akurat 

(kedalam jumal maupun ke buku besar). 
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6. Memastikan keamanan aset perusahaan ( barang dagangan maupun kas dari 

penjualan). 

Berdasarkan p)engertian diatas dapat disimpulkan bahwa Sistem 

penjualan adalah sistem serta prosedur yang mengorganisasi formulir, catatan, 

laporan dan transaksi yang berhubungan dengan kegiatan penjualan 

perusahaan yang berasal dari transaksi penjualan tunai atau transaksi lain yang 

dapat menambah kas perusahaan dengan menggunakan suatu media agar 

dapat menyediakan informasi yang dibutuhkan pembeli dan penjual untuk 

mendapatkan kepuasan dan keuntungan. 

e. Klasifikasi Transaksi Penjualan 

La Midjan ( 2009 :170) dalam bukunya yang berjudul sistem informasi 

akuntansi berikut ini ada enam klasifikasi transaksi penjualan yaitu: 

1. Penjualan secara tunai yaitu penjualan yang bersifat cash atau penjualan 

kontan. Pembayaran dalam jangka waktu satu bulan termasuk dalam 

pembayaran kontan. 

2. Penjualan secara kredit yaitu penjualan dengan pembayaran yang 

dilakukan secara langsung dengan waktu rata-rata diatas satu bulan. 

3. Penjualan secara tender yaitu penjualan yang dilakukan melalui prosedur 

tertentu untuk memenuhi permintaan pihak pembeli yang membuka tender 

tersebut. 
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4. Penjualan secara ekspor yaitu penjualan yang dilaksanakan pembeli dari 

luar negeri yang mengimpor barang tersebut. 

5. Penjualan konsinyasi yaitu penjualan secara titipan melalui penjualan lain 

6. Penjualan secara grosir yaitu penjualan yang tidak langsung kepada 

pembeli tetapi melalui perdagangan perantara. Grosir berfungsi sebagai 

perantara pabrik dengan pedagang. 

Dari uraian diatas penjualan memiliki beimacam-macam transaksi 

penjualan yang terdiri dari: penjualan tunai, penjualan kredit, penjualan 

tender, penjualan konsinyasi, penjualan ekspor, serta penjualan grosir. 

f. Langkah-Langkah Dalam Proses Penjualan Tunai 

Philif Kotler (2008 : 9) dialihbahasakan oleh Alexander Sindoro langkah-

langkah dalam proses penjualan meliputi: 

1. Memilih prospek dan menilai 

Langkah pertama dalam penjualan adalah memilih prospek ( prospecting ) 

yaitu mencari siapa yang dapat masuk sebagai pelanggan potensial. 

Tenaga penjual perlu mengetahui cara menilai prospek (quality) artinya 

cara mengenali calon yang baik dan menyisikan calon yang jelek. Prospek 

dapat dinilai dengan kemampuan keuangan, volume bisnis, kebutuhan 

special, lokasi dan kemungkinan untuk tumbuh. 
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2. Pra pendekatan 

Sebelum mengunjung seorang calon pembeli, tenaga penjual sebaiknya 

mempelajari sebanyak mungkin mengenai organisasi (apa yang 

dibutuhkan, siapa yang terlibat dalam pembelian). Langkah-langkah ini 

dikenal dengan istilah pra pendekatan. Wiraniaga sebaiknya menetapkan 

tujuan kunjungan yang mungkin menilai calon, mengumpulkan infonnasi, 

atau membuat penjualan langsung. 

3. Pendekatan 

Dalam langkah ini wiraniaga sebaiknya mengetahui cara bertemu dan 

menyapa pembeli serta menjalin hubungan menjadi awal yang baik. 

Langkah ini mencakup penampilan wiraniaga, kata-kata piembukaan dan 

tindak lanjutan. 

4. Persentasi dan demonstrasi 

Dalam langkah persentasi dari proses penj ualan, tenaga penj ualan 

menceritakan riwayat produk kepada pembeli, menunjukan bagaimana 

produk akan mengahsilkan dan menghemat uang. Persentasi penjualan 

dapat diperbaiki dengan alat bantu demonstrasi, seperti buku kecil, vita 

video dan sampel produk. 

5. Mengatasi keberatan 

Pelanggan hampir selalu mempunyai keberatan selama persentasi atau 

ketika diminta untuk memesan. Dalam mengatasi keberatan wiranaga 

harus menggunahkan pendekatan positif, menggali keberatan tersembunyi. 
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meminta pembeli untuk menjelaskan keberatan, menggunahkan keberatan 

sebagai peluang untuk membelikan informasi lebih banyak dan mengubah 

keberatan menjadi untuk membeli. 

6. Menutup 

Menutup merupakan langkah dalam proses penjualan ketika wiraniaga 

meminta pelanggan untuk memesan. Tenaga penjual harus mengetahui 

cara mengenali tanda-tanda penutupan dari pembeli termasuk gerakan 

pisik, komentar dan pertanyaan. 

7. Tindak lanjut 

Merupakan langkah terahir dalam proses penjualan ketika wiraniaga 

melakukan tindak lanjut setelah penjualan untuk memastikan kepuasaan 

pelanggan dan bisnis berulang. 

g. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Dalam prakteknya perencanaan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa 

faktor. Menurut Basu Swastha (2008:129) faktor-faktor yang mempengaruhi 

penjualan, yaitu: 

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Transaksi jual beli merupakan pemindahan hak milik secara komersial 

atas barang dan jasa, pada prinsipnya melibatkan dua pihak yaitu penjual 

sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini penjual 

harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat mencapai sasaran 
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penjualan yang diharapkan. Untuk maksud tersebut para penjual harus 

memahami beberapa masalah penting yang sangat berkaitan yaitu: 

a) Jenis dan karakteristik barang yang akan ditawarkan 

b) Harga produk 

c) Syarat penjualan, seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan puma 

jual dan sebagainya 

2. Kondisi Pasar 

Pasar sebagai kelompok penbelian atau pihak yang menjadi sasaran 

dalam penjualan dan dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualan. 

Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah 

a) Jenis pasamya, apakah pasar konsumen, pasar penjual, pasar industri, 

pasar pemerintah/pasar intemasional. 

b) Kelompok pembeli atau segmen pasamya 

c) Daya belinya 

d) Frekuensi pembelinya 

e) Keinginan dan kebutuhannya 

3. Modal 

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila barang 

yang dijual itu belum dikenal oleh pembeli atau apabila lokasi pembeli 

jauh dari tempat penjual dari keadaan seperti ini, penjual hams 

memperkenaikan dahulu/membawa barangnya ke tempat pembeli. Untuk 
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melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya saran serta usaha 

tersebut seperti alat transportasi. Tempat peraga baik diluar maupun 

didalam perusahaan. Usaha promosi dan sebagainya semua ini hanya 

dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan 

oleh perusahaan. 

4. Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahaan besar biasanya masalah penjualan ditangani oleh bagian 

penjualan yang dipegang orang-orang tertentu/ahli bidang penjualan. Lain 

halnya dengan perusahaan kecil, yang mana masalah-masalah penjualan 

yang ditangani orang-orang yang juga melakukan flingsi lain. Hal ini 

disebabkan oleh tenaga kerjanya yang lebih sedikit. Sistem organisasi juga 

lebih sederhana masalah-masalah yang dihadapinya juga tidak sekompleks 

perusahaan besar biasanya masalah perusahaan ini ditangani oleh 

perusahaan dan tidak diberikan kepada orang lain. 

5. Faktor-faktor Iain 

Faktor-faktor lain yang sering mempengaruhi penjualan yaitu periklanan, 

peragaan, kampanye, dan pemberian hadiah. Namun untuk 

melaksanakannya diperlukan dana yang tidak sedikit. Bagi perusahaan 

yang memiliki modal yang kuat kegiatan ini secara rutin dapat dilakukan 

sebaliknya perusahaan kecil jarang melakukan karena memiliki modal 

sedikit. 
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h. Metode Pencatatan Penjualan 

I . Metode Perpetual 

Sistem pencatatan perpetual disebut juga metode buku adalah sistem 

dimana setiap persediaan yang masuk dan keluar dicatat di pembukuan. 

Setiap jenis barang dibuatkan kartu persedian dan didalam pembukuan 

dibuatkan rekening pembantu persediaan. Rincian dalam buku pembantu 

bisa diawasi dari rekening control persediaan barang dalam buku besar. 

Rekening yang digunahkan untuk mencatatat persediaan ini terdiri dari 

beberapa kolum yang dapat dipakai untuk mencatat pembelian, penjualan 

dan saldo persedian. Setiap perubahan dalam persediaan diikuti dengan 

pencatatan dalam rekening persediaan sehingga jumlah persediaan 

sewaktu-waktu dapat diketahui dengan melihat kolum saldo dalam 

rekening persediaan. Masing-masing kolum dirinci lagi untuk kuantitas dan 

harga perolehannya penggunaan metode buku akan memudahkan 

penyusunan neraca dan laporan laba rugi jangka pendek, karena tidak perlu 

lagi mengadakan perhitungan fisik. Ciri-ciri terpenting dalam sistem 

perpetual pada perjunalan adalah : 

a. pembeli barang dagangan dicatat dengan mendebit rekening persediaan. 

b. harga pokok penjualan dihitung untuk tiap transaksi penjualan dan 

dicatat dengan mendebit dengan rekening hpp pada persediaan. 

c. persediaan merupakan rekening control dan lengkapi dengan buku 

pembantu persediaan yang berisi catatan untuk setiap jenis persediaan. 
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Buku pembantu persediaan menunjukan kuantitas dan harga perolehan 

untuk setiap jenis barang yang ada dalam persediaan. 

2. Metode Periodik 

Pada metode ini, apabila terjadi pembelian makajumalnya adalah 

mendebit rekening pembelian dan mengkredit kas atau utang dagang. Jika 

terjadi penjualan maka jumalnya adalah mendebit rekening kas/piutang 

dagang dan mengkredit rekening penjualan. Untuk mengetahui persediaan 

akhir dilakukan inventarisasi atau stock of name pada akhir periode. 

Dari kedua metode diatas, metode persediaan periodik lebih sederhana 

dan mudah penyelenggaraanya bila dibandingkan dengan metode 

perpetual. Namun ditinjau dari segi ketepatan dan kecepatan informasi 

yang dihasilkan, metode persediaan perpetual lebih unggul, Setiap saat 

persediaan akhir dapat diketahui. 

2. Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 

a. Pengertian Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 

Wiratana ( 2015 :1) Sistem adalah kumpulan elemen yang saling 

berkaitan dan bekerja sama dalam metakukan kegiatan untuk mencapai 

suatu tujuan. 

Wiratana ( 2015 :79) Penjualan adalah sistem kegiatan pokok 

pemsahaan untuk mempeijual belikan barang atau jasa yang dihasilkan 

pemsahaan. 
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Wiratana ( 2015 :3) Sistem akuntansi adalah kumpulan elemen yaitu 

formulir, jumal, buku besar, buku pembantu, dan laporan keuangan yang 

akan digunahkan oleh manajemen untuk mencapai tujuan perusahaan. 

Wiratana ( 2015 : 80) Sistem akuntansi penjualan merupakan sistem 

yang diberlakukan perusahaan dalam menjual barang dengan cara 

mewajibkan pembeli untuk melakukan pembayaran harga terlebih dahulu 

sebelum barang diserahkan pada pembeli. Setelah pembeli melakukan 

pembayaran baru barang akan diserahkan, kemudian transaksi penjualan 

dicatat. 

b. Fungsi Yang Terkait Dalam Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 

Mulayadi (2011: 129) menjelaskan beberapa fungsi yang terkait 

dalam prosedur penjualan adalah sebagai berikut: 

1. Fungsi penjualan 

Fungsi penjualan bertanggung jawab menerima surat order dari 

pembeli mengedit order dari pelanggan untuk menambahkan 

informasi yang belum ada pada surat order tersebut, meminta 

otorisasi kredit, menentukan tanggal pengiriman dan dari gudang 

mana yang baranag yang akan dikirim dan mengisi surat order 

pengirim 
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2. Fungsi kas 

Fungsi ini bertanggung jawab sebagai penerimaaan kas dari pembeli 

3. Fungsi gudang 

Berfungsi untuk menyediakan barang yang diperlukan oleh pelanggan 

sesuai dengan tercantum dalam tembusan faktur yang diterima dari 

fungsi penjualan. 

4. Fungsi akuntansi 

Fungsi ini bertanggung jawab sebagai pencatat transaksi penjualan 

dari penerimaan kas dan pembuatan laporan penjualan. 

5. Fungsi pengiriman 

Berfungsi untuk menyerahkan barang yyang kuantitas, mutu, dan 

spresifik sesuai dengan yang tercantum dalam tembusan faktur 

penjualan yang diterima dan fungsi penjualan. 

6. Fungsi penagihan 

Fungsi ini bertanggung jawab untuk membuat dan mengirimkan 

faktur penjualan kepada pelanggan serta menyediakan copy faktur 

bagi kepentingan pencatatan transaksi oleh fungsi akuntansi. 

c. Prosedur Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 

Prosedur dan kebijakan penjualan tunai dan kredit prosedur 

merupakan hal yang mutlak dan sangat diperlukan demi kelangsungan 

perusahaan. 
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Mulyadi (2009 ; 5), prosedur adalah suatu urutan klerikal, biassanya 

melibatkan orang dalam satu departemen atau lebih yang dibuat untuk 

menjamin secara seragam transaksi perusahaan secara berulang-ulang. 

Kegiatan klerikal ( clerical operations) terdiri dari kegiatan berikut ini 

yang dilakukan untuk mencatat informasi dalam formulir, buku jumal, 

buku besar. Adapun prosedur atas transaksi penjualan tunai adalah sebagai 

berikut: 

1. Prosedur order penjualan 

Dalam proses order penjualan, bagian order penjualan berperan 

dalam menerima order dari pembeli, mengisi faktur penjualan tunai 

sebanyak tiga lembar yang akan didistribusikan masing-masing satu 

kepada pembeli sebagai bukti pembayaran kebagian kassa, dikirimkan 

ke bagian gudang, dan untuk bagian order penjualan sendiri sebagai 

arsip dokumentasi yang disimpan menurut nomor unit faktur. 

2 Prosedur penerimaan kas 

Penerimaan kas dilakukan oleh bagian kassa bersamaan setelah 

menerima faktur penjualan tunai dari bagian order penjualan tunai dari 

pembeli sekaligus mengoperasikan mesin cash register sehingga 

menghasilkan bukti cash register yang akan ditempelkan pada faktur 

yang telah dibubukan cap lunas dan diserahkan kembali kepada 

pembeli untuk kepentingan pengambilan barang ke bagian pengiriman 

barang. 
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d. Dokumen Yang Digunakan Dalam Sistem Informasi Akuntansi 

Mulyadi (2011:130) menjelaskan dokumen yang digunakan dalam 

sistem informasi akuntansi adalah sebagai berikut; 

1. Surat order pengiriman dan tembusannya 

Dokumen ini merupakan lembar pertama surat order pengiriman 

memberikan otorisasi kepada fungsi pengiriman untuk mengirimkan 

jenis barang dengan jumlah spesifik sebagai mana tertera diatas 

dokumen tersebut. 

2. Faktur penjualan tunai dan tembusannya 

Dokumen ini digunakan untuk merekam berbagai informasi yang 

diperlukan oleh manajemen mengenai transaksi penjualan tunai 

3. Bukti memorial atau bukti setor bank 

Dibuat oleh fungsi kas sebagai bukti penyetoran kas di bank 

4. Rekap harga pokok penjualan 

Digunakan oleh fungsi akuntansi untuk meringkas harga yang dijual 

selama satu periode. 

e. Catatan Yang Digunakan Dalam System Informasi Akuntansi 

Penjualan 

Mulyadi (2011: 134) menjelaskan catatan akuntansi dalam system 

informasi akuntansi adalah: 
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1. Jumal penjualan 

Catatan akuntansi yang digunakan untuk mencatat transaksi secara 

kredit maupun tunai. 

2 Jumal umum 

Catatan akuntasi yang digunakan uuntuk mencatat harga pokok produk 

yang dijual selama periode tertentu. 

3. Kartu persediaan 

Catatan akuntansi ini merupakan buku pembantu yang berisi rincian 

mutasi setiap jenis persediaan.Aspek yang menyangkut aktivitas 

penjualan secara stmctural organisasional. 

4. Kartu gudang 

Catatan ini diselanggarakan oleh fungsi gudang untuk mencatat mutasi 

persediaan fisik barang yang disimpan di gudang. 

5. Kartu piutang 

Catatan ini merupakan buku pembantu yang berisi rincian mutasi 

piutang perusahaan kepada tiap-tiap debitnya. 

f. Informasi Yang Dibutuhkan Manajemen Dalam Sistem Informasi 

Akuntansi Penjualan 

Informasi yang dibutukan manajemen dalam melakukan penjualan 

tunai adalah: 
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1. Jumlah pendapatan menurut jenis produk atau kelompok produk 

selama jangka waktu tertentu. 

2. Jumlah kas yang diterimah dari penjualan tunai 

3. Jumlah harga pokok produk yang dijual selama jangka waktu tertentu 

4. Nama dan alamat pembeli 

5. Kualitas produk yang dijual 

6. Otorisasi pejabat yang berwenang. 

3. Pengendalian Internal 

a. Pengertian Pengendalian Internal 

Bodnar (2009:129) menjelaskan pengendalian internal merupakan 

proses yang dipengaruhi oleh dewan direksi perusahaan manajemen 

dan personel lain yang dirancang untuk memberikaan jaminan yang 

masuk akal terkait dengan tujuan sebagai berikut: 

1. Reabilititas pelaporan keuangan 

2. Efektifitas dan efisisensi 

3. Kesesuaian dengan peraturan dan regulasi yangberlaku. 

Berdasarkan system pengendalian internal dapat disimpulkan 

bahwa system pengendalian internal adalah suatu rencana 

organisasi dan metode bisnis yang akurat dan andal mendorong 

dan memerbaiki efisiensi jalannya organisasi serta mendorong 

kesesuaian dengan kebijakan yang tlah dengan tujuan dan 

kepatuhan terhadap hukum dan peraturan yang berlaku. 
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b. Tujuan Pengendalian Internal 

Bondar (2009:128) menjelaskan pengendalian internal 

diterapkan untuk mencapai empat tujuan utama yaitu: 

1. Untuk menjaga aktiva penjualan 

2. Untuk memastikan akurasi dan dapat diandalkannya catatan 

dan informasi akuntansi 

3. Untuk mempromosikan efisiensi operasi perusahaan 

4. Untuk mengatiu" kessuaan dengan kebijakan dan prosedur 

5. Yang ditetapkan manajemen. 

c. Komponen- komponen pengendalian internal 

Bodnar (2009:145) menjelaskan bahwa ada lima komponen 

pengendalian internal yang saling berhubungan adalah sebagai 

berikut: 

1. Lingkungan Pengendalian 

Lingkungan pengendalian menetapkan suasana dari suatu 

organisasi, yang mempengaruhi kesabaran akan pengendalian 

dari orang-orangnya. Lingkungan pengendalian merupakan 

pondasi dari semua komponen pengendalian internal lainya, 

yang menyediakan disiplin dan struktur. 

Sejumlah factor yang membentuk lingkungan dalam suatu 

entitas diantaranya sebagai berikut: 
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a. Intergritas dan nilai etika 

b. Komitmen terhadap kompetensi 

c. Dewan direksi dan komite audit 

d. Pilosofi dan gaya operasi manajement 

e. Struktur organisasi 

f Penetapan wewenang dan tanggung jawab 

g. Kebijakan dan praktik sumber daya manusia 

2. Unsur-Unsur Sistem Pengendalian Internal 

a. Memisahkan organisasi yang memisahkan tanggung jawab 

Fungsional secara tegas. 

b. System wewenang dan prosedur pencacatan yang 

memberikan pelindungan yang cukup terhadap kekayaan, 

hutang, pendapatan dan biaya. 

c. Praktik yang sehat dalam melaksanakan tugas dan fungsi 

setiap unit organisasi 

d. Karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya 

3. Penilaian Resiko 

Penilaian resiko entitas untuk tujuan pelaporan keuangan 

adalah identifikasi analisis,manajemen terhadap resiko yang 

relevan dengan menyusun laporan keuangan yang disajikan 
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secara wajar sesuai dengan prinsip-prinsip akuntansi yang 

berlaku umum. 

Penilaian resiko juga mencakup pertimbangan khusus 

yang dapat muncul dari perubahan kondisi seperti: 

a. Perubahan dalam lingkung operasi 

b. Personel baru 

c. System informasi yang baru atau dimodifikasi 

d. Pertumbuhan yang cepat 

e. Teknologi baru 

f. Lini,produk atau aktivitas baru 

g. Restrukturasi perusahaan 

h. Operasi diluar negeri 

i . Pemyataan akuntansi 

4. Informasi dan komunikasi 

System informasi dan komunikasi yang relevan dengan 

tujuan pelaporan keuangan, yang memasukan system 

akuntansi, terdiri dari metode-metode dan cacatan-catatan yang 

diciptakan untuk mengindentifikasi mengumpulkan, 

menganalisis, mencatat dan melaporkan transaksi-transaksi 

entitas. 
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Komunikasih melibatkan penyediaan suatu pemahaman yang 

jelas mengenai peran dan tanggung jawab individu berkenan 

dengan pengendalian internal atas laporan keuangan. 

5. Aktivitas pengendalian 

Aktivitas pengendalian Merupakan kebijakan dan prosedur 

yang membantu menyakinkan bahwa perinta manajemen telah 

dilaksankan. Aktivitas pengendalian membantu meastikan 

bahwa tindakan yang diperlukan berkenaan dengan resiko telah 

diambil untuk pencapaian tujuan entitas. 

Aktivitas pengendalian relevan dengan audit laporan keuangan 

dapat dikatogorikan dalam berbagai cara yaitu: 

1) Pern isahan tugas 

pemisahan tugas melibatkan bahwa individu tidak 

melakukan tugas yang tidak seimbang. 

2) Pengendalian pemroseskan informasi 

Pengendalian pemroseskan informasi mengacu pada resiko 

yang berhubungan pada otorisasi, pelengkapan, dan akurasi 

transaksi. 
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6. Pengawasan 

Pengawasan adalah suatu proses yang menilai kualitas 

kinerja pengendalian intern pada suatu waktu. Pengawasan 

melibatkan penilaian rancangan dan pengoperasian 

pengendalian dengan dasar waktu dan mengambil tindakan 

perbaikan yang diperlukan. 



B A B U ! 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Menurut Sugiyono (2011:11) jenis penelitian bila ditinjau dari tingkat 

eksplanasinya ada 3 macam : 

1. Penelitian Deskriptif 

Yaitu penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik 

satu variabel atau lebih tanpa membuat perbandingan atau hubungan dengan 

variabel yang lain. 

2. Penelitian Komparatif 

Yaitu penelitian yang bersifat membandingkan. 

3. Penelitian Sosiatif 

Yaitu penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua 

variabel atau lebih. 

Jenis penelitian dalam penelitian ini adalah penelitian komparatif yaitu suatu 

penelitian yang membandingkan pengukuran kinerja yang dilakukan oleh PT. 

Adira Palembang. 
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B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada PT. Adira Palembang yang beralamat di 

jalan Martadinata lorong Masjid Nurul Hidayah No.09 keiurahan Sungai Buah, 

kec. II ir Timur 2 Palembang. Telpon: (0711) 442349. 

C. Operasionalisasi Variabel 

Operasionalisasi variabel merupakan definisi yang menyatakan dengan cara 

menentukan pemikiran atau gagasan berupa criteria-kriteria yang dapat diuji 

secara khusus bagi suatu penelitian menjadi variable yang dapat diukur 

Tabel 111.1 

Operasionalisasi Variabel 

Variabel Deflnisi Indikator 
System Sistem informasi akuntansi a.fungsi yang terkait 
informasi penjualan tunai merupakan 

b.prosedur akuntansi pekerjaan menyusun sistem b.prosedur 

penjualan yang baru atau mengubah yang c. catatan 
tunai. lama sehingga kelemahan-

kelemahan yang ada dapat d. dokumen yang digunahkan 
dikurangi atau di tiadakan. 

e. infonnasi yang dibutuhkan 
dikurangi atau di tiadakan. 

e. infonnasi yang dibutuhkan 
oleh manajemen. 

f. sistem pengendalian intern 

Sumber: Peneliti, 2016 
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D. Data Yang Digunakan 

Menurut Bambang (2010:146) data terdiri dari: 

1. Data Primer 

Data primer merupakan sumber data penelitian yang diperoleh dari sumber 

asli (tidak melalui perantara) 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data penelitian yang diperoleh secara tidak 

langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dimana data 

tersebut terdiri dari: 

a. Sejarah singkat, visi dan misi PT. Adira Palembang. 

b. Struktur organisasi PT. Adira Palembang. 

c. Aktivitas PT. Adira Palembang. 

d. Jasa yang ditawarkan PT. Adira Palembang. 

e. Laporan laba/rugi PT. Adira Palembang. 
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E . Teknik Pengumpulan Data 

Menurut Nan Lin dalam bukunya W. Gulo (2012; 115) teknik pengumpulan 

data terdiri dari: 

1. Pengamatan (observasi) 

Observasi adalah metode pengumpulan data dimana peneliti mencatat 

semua informasi sebagaimana yang mereka saksikan selama penelitian. 

2. Survei 

Survei adalah metode pengumpulan data dengan menggunakan instrumen 

untuk meminta tanggapan dari responden tentang sampel. 

3. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi langsung antara peneliti dan 

responden. 

4. Kuisioner 

Kuisioner atau angket hanya berbeda dalam bentuknya. Pada kuisioner 

disusun dalam kalimat tanya, sedangkan pada angket pertanyaan disusun 

dalam kalimat pertanyaan dengan opsi jawaban yang tersedia. 

5. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah catatan tertulis tentang berbagai kegiatan atau 

peristiwa pada waktu yang lalu. 



40 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

wawancara dan dokumentasi. 

F. Analisis Data dan Teknik Analisis. 

1. Analisis Data 

Menurut M. Iqbal Hasan (2011:32) ada dua metode analisis dalam 

penelitian yaitu: 

1) Analisis kualitatif 

Yaitu metode analisis dimana datanya tidak ditanyakan dalam bentuk 

angka-angka. 

2) Analisis kuantitatif 

Yaitu analisis data dimana datanya ditanyakan dalam bentuk bilangan 

angka yang dapat diukur. 

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

kualitatif. Yaitu dengan cara mengumpulkan, menganalisis, dan 

menguraikan dengan teori-teori yang berkaitan dengan system informasi 

akuntansi dalam efektifitas pengendalian internal penjualan. 
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2. Teknik Analisis 

Teknik analisis yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah 

menjelaskan mengenai system informasi akuntansi penjualan dalam 

efektifitas pengendalian internal penjualan PT. PT. Adira Palembang. 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Gambaran Umum PT. Warehouse Adira Palembang 

PT. Adira Palembang didirikan pada tanggal 22 Januari tahun 2003 yang 

merupakan bagian dari PT. Adira Palembang, salah satu perusahaan yang 

bergerak di bidang jasa. Yang terdiri dari : 

1) Adira Dinamika Finance (Adira Finance), merupakan perusahaan 

pembiayaan otomotif yang telah memiliki cabang di seluruh Indonesia. 

2) Adira Mobil, merupakan perusahaan penjualan mobil (Showroom) untuk 

kendaraan seperti : BMW, Peugeot, Isuzu, Daihatsu dan Nissan Diesel. 

3) Adira Itochu, merupakan perusahaan yang bergerak di jasa bekerja sama 

dengan Itochu Company Japan. 

4) Adira Insurance, merupakan perusahaan Asuransi Otomotif 

5) Adira Sarana Armada (Adira Rental), merupakan perusahaan penyewaan 

otomotif. 

6) Adira Quantum, merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

pembiayaan khusus untuk barang-barang elektronik. 
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7) Auto Trend, bergerak di jasa perbengkelan, khusus untuk pengecatan dan 

perbaikan body. 

Pendiri PT. Adira Palembang dilakukan dihadapan notaris Mishardi 

Wilamarta, SH Berdasarkan Akta Pemyataan Keputusan Rapat PT Quantum 

Megahtama Motor tanggal 22 Januari 2003 No. 78 dan telah mendapat 

pengesahan dari Menteri Kehakiman dan Hak Asasi Manusia Republik 

Indonesia dengan Surat keputusan tanggal 25 Desember 2003 No. C-03979 HT. 

01.04.TH 2003. Saat ini kantor pusat PT. Adira Palembang berada di jalan 

Dewi Sartika No.313 Jakarta Timur. Seiring dengan perkembangan PT. Adira 

Palembang terlah memiliki service point dihampir 48 kota besar di Indonesia 

yang beraflliasi dengan kantor-kantor cabang Adira Finance. Di kota 

Palembang PT. Adira Palembang (Adira Rental) berkantor di gedung Adira 

Finance di jalan Veteran Kompiek Ruko Blok F No.4 Palembang. 

2. Visi, Misi, dan Strategi Perusahaan 

Visi, Misi dan Strategi PT. Adira Palembang yaitu sebagai berikut: 

1) Visi 

a. Meningkatkan pendapatan 

b. Meningkatkan kepercayaan dan kepuasan pelanggan 

c. Inovasi aktivitas dan produk yang ditawarkan 

d. Perbaikan kinerja karyawan 
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e. Pengembangan teknologi dan kerjasama 

f. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia, sistem informasi dan 

kepuasan karyawan. 

2) Misi 

a. Memberikan layanan terbaik dan paling dapat diandalkan kepada 

seluruh konsumen 

b. Menciptakan nilai serta kerjasama yang baik dengan semua 

pemegang saham, mitra bisnis, staff dan customer, 

3. Struktur Organisasi dan Pembagian Target 

1). Struktur Organisasi 

Untuk dapat melaksanakan aktivitas perusahaan dengan efektif dan 

efisien demi tercapainya tujuan perusahaan, maka dibutuhkan suatu organisasi 

yang teratur dalam suatu sistem mekanisme kerja yang baik serta dapat 

dipertanggung jawabkan. Struktur organisasi merupakan suatu kerangka dari 

sistem organisasi yang ada didalam setiap perusahaan, yang menggambarkan 

dengan jelas dan tepat tentang pembagian tugas, pendelegasian wewenang dan 

tanggung jawab sesuai dengan fungsi didalam suatu organisasi. 

Struktur organisasi PT. Adira Palembang dapat dilihat pada gambar 
dibawah in i : 
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GAMBAR rV.l 

STRUKTUR ORGANISASI 

PT.ADIRA PALEMBANG 

Marketing 

Marketing Marketing 

Sumber: PT. Adira Palembang 

Struktur organisasi tersebut menggambarkan bahwa bentuk organisasi pada 

PT. Adira Palembang berbentuk lini {Line Organization), dimana hubungan atasan 

dan bawahan bersifat langsung. Pimpinan memimoin dan mengendalikan 

bawahannya melaksanakan tugas yang diberikan atasanya serta bertanggung 

jawabuntuk meiapor kepada pimpinan. 

Pembagian tugas dalam suatu organisasi merupakan hal yang sangat penting. 

Tanpa adanya pembagian tugas, maka tujuan organisasi sulit dicapai. Dengan adanya 
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pembagian tugas tersebut, maka jelas sudah apa yang dikerjakan, siapa yang berhak 

mengerjakan dan siapa yang berhak memutuskan. 

Adapun pembagian tugas pada PT. Adira Palembang adalah sebagai berikut: 

1. ReferentatifOffice Head (ROH) 

ROH merupakanpimpinan tertinggi dalam perusahaan yang memiliki tugas dan 

wewenang, antara Iain yaitu: 

a. Memimpin seluruh operasional perusahaan dalam mengkoordinasi aktivitas 

perusahaan. 

b. Memberikan wewenang untuk melaksanakan tugas pada tiap-tiap bagian yang 

ada. 

c. Melakukan koreksi dan penanda tanganan terhadap surat-surat dan 

administrasi. 

2. Administration Head (ADH) 

Mengepalai operasional kantor dan para staf administrasi, serta memiliki tugas 

dan wewenang sebagai berikut: 

a. Mempertanggung jawabkan bagian admnistrasi dan accountingterhadap ROH. 

b. Melakukan koreksi terhadap aktivitas dan kinerja administrasi staf dan 

accounting. 

c. Mengarahkan, mengawasi dan mengkoordinasikan pelaksanaan kerja 

administration staff dan accounting. 
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3. Operation Head 

Mengepalai CRO yang bertugas melayani penyewa kendaraan oleh customer, dan 

memiliki tugas sebagai berikut: 

a. Bertanggung jawab kepada ROH. 

b. Melakukan koreksi terhadap aktivitas dan kinerja bawahannya. 

c. Mengarahkan, mengawasi, memotivasi dan mengkoordinasikan pelaksanaan 

kerja CRO. 

4. Marketing Head 

Sebagai marketing koordinator dalam penjualan jasa sewa kendaraan bermotor 

yang bertugas dan memiliki wewenang sebagai berikut: 

a. Menargetkan penyewaan dan meneliti hasilpenyewaan. 

b. Mempertanggung jawabkan pekerjaan kepada ROH. 

c. Menganalisa hasil perkejaan marketing. 

d. Melakuakn koreksi terhadap aktivitas dan kinerja bawahannya. 

5. Administration Staff 

Administration memiliki tugas sebagai berikut: 

a. melengkapi dan menyipkan alat tulis kantor. 

b. Membuat dan mencatat data kegiatan sehari-hari. 

c. Melakukan pengarsipan kantor. 

d. Menerima dan menyiapkan kuitansi tagihan. 
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6. Accounting Staff 

Memilik tugas dan wewenang sebagai berikut: 

a. Membuat Isporsn keuangan. 

b. Melakukan pembukuan keuangan peruahaan. 

c. Memberikan laporan keuangan perusahaan kepada pimpinan. 

d. Mencatat bukti-bukti penerimaan dan pengeluaran. 

7. Costumer Relation Officer (CRO) 

Melayani penyewa kendaraan bermotor yang berupa : 

a. Membantu konsumen yang mengajukan permasalahan. 

b. Menyediakan bengkel servis. 

c. Menyediakan kendaraan pengganti bila kendaraan mengalami kerusakan. 

d. Menyediakan kebutuhan konsumen berdasarkan dari kontrak. 

8. Marketing 

Memiliki tugas antara lain sebagai berikut: 

a. Memberikan informasi dan keterangan yang diperlukan konsumen. 

b. Mengadakan transaksi penyewaan kendaraan bermotor. 

c. Mencari peluang untuk penjualan jasa sewa kendaraan. 
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B. Pembahasan Hasil Penelitian PT. Adira Palembang 

1. Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 

Sistem informasi akuntansi memiliki beberapa sistem bagian (sub- sistem) 

yang berupa siklus-siklus akuntansi Siklus akuntansi menunjukan prosedur 

akuntansi mulai dari sumber data sampai ke prosedur pencatatan / pengolahan 

akuntansinya. Dalam hal ini akan membahas siklus pendapatan ( daur penjualan) 

yang merupakan prosedur pendapatan dimulai dari bagian penjualan, otorisasi 

kredit, pengambilan barang, penerimaan barang, penagihan sampai dengan 

penerimaan kas. 

Sistem informasi akuntansi penjualan adalah suatu sistem informasi yang 

mengorganisasikan serangkaian prosedur dan metode yang dirancang untuk 

menghasilkan, menganalisa, menyebarkan dan memperoleh informasi guna 

mendukung pengambilan keputusan mengenai penjualan. Penjualan tunai 

merupakan penjualan dengan mengambil barang supplier dan langsung dikirim 

ke costumer secara pembayaran langsung dengan menggunakan uang tunai. 

Sisitem penjualan tunai yang umumnya didasarkan pada asumsi bahwa pembeli 

akan mengambil barang setelah harga barang dibayar ke kasir. 

Sistem informasi akuntansi penjualan tunai pada PT. Adira Palembang 

sudah dijalankan dengan baik sehingga setiap devisi dalam perusahaan dapat 

bekerjasama untuk memajukan perusahaan. Dengan adanya sistem informasi 

akuntansi penjualan, PT. Adira Palembang juga sudah dapat melakukan prediksi 

seberapa banyak jumlah barang yang akan terjual dengan harga jual yang telah 
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ditentukan oteh PT. Adira Palembang untuk meningkatkan persaingan serta 

penawaran harga jual barang lelang ke dealer-dealer rekanan PT. Adira yang 

mengikuti lelang dengan memberikan harga dasar pada setiap barang lelang serta 

perusahaan ini dapat mengontrol bagian penjualan dengan baik dan benar. 

2. Fungsi Yang Terkait 

Fungsi merupakan bagian-bagian yang ada didalam perusahaan yang 

bekerjasama dalam melaksanakan kegiatan-kegiatan yang ada di dalam 

perusahaan sehingga perusahaan dapat berjalan dengan lancar dan benar untuk 

mencapai target atau tujuan tujuan dari perusahaan itu sendiri. 

PT. Adira Palembang dalam melakukan aktivitas penjualan mempunyai 4 

fungsi yang terkait dalam melakukan penjualan tunai, yaitu fungsi kas, fungsi 

administrasi dan umum, fungsi gudang, fungsi pengiriman. 

Bagian kas/ administrasi berfungsi untuk menerima data barang yang 

diinginkan pembeli, memberikan info dan harga barang yang diinginkanpembeli, 

menyerahkan data barang yang diinginkan pembeli kebagian gudang, meminta 

data pembeli, menerima kas dari pembeli, dan info pengiriman dari pembeli, lalu 

membuat nota pelunasan untuk membeli, dan merekap nota pelunasan penjualan 

tersebut ke dalam laporan penjualan. 

Bagian gudang berfungsi sebagai menerima data barang yang 

diinginkanpembeli dari bagian administrasi, lalu menyiapkan barang yang 

diinginkan pembeli sesuai dengan data yang diberikan oleh bagian administrasi. 
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Bagian pengiriman memiliki fungsi yang paling akhir yaitu menerima data 

pelanggan dari bagian administrasi, dan menyerahkan / mengirim barang sesuai 

dengan data yang diberikan oleh administrasi. 

Dari keempat fungsi tersebut ditemukan bahwa PT. Adira Palembang masih 

melakukan rangkap fungsi seperti fungsi kas yang bertuga menerima kas dari 

pelanggan, merangkap menjadi fungsi administrasi dan umum, hanya di 

operasikan oleh satu orang saja, sehingga fungsi administrasi maupun fungsi kas 

sering melakukan kesalahan dalam pencatatan faktur penjualan. 

PT. Adira Palembang seharusnya memperbaiki sistem dengan cara 

melakukan pemisahan antara fungsi administrasi dan umum dangan fungsi kas, 

dan dioperasikan oleh beberapa orang setiap fungsi yang terkait masing-masing, 

sehingga tidak terjadi lagi kesalahan pencatatan baik di faktur penjualan maupun 

di dokumen yang digunakan, selain itu fungsi administrasi dan fungsi fungsi kas 

harus lebih teliti lagi dalam melakukan pencatatan dan pengecekan ulang, 

sehingga fungsi gudang maupun fungsi pengiriman juga tidak melakukan 

kesalahan yang mengakibatkan kerugian bagi perusahaan. 

3. Prosedur Sistem Penjualan 

Prosedur merupakan salah satu hal penting dalam perusahaan karena 

prosedur adalah aturan atau pedoman yang harus diikuti serta menjalankan oleh 

perusahaan sesuai dengan urutan sehingga perusahaan dalam melakukan 

kegiatan-kegiatannya tidak mengalami kendala. Prosedur juga menentukan 
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dalam pembentukan perusahaan untuk menjadi lebih baik. Secara prosedur PT. 

Adira hanya mengadakan proses lelang pada dealer-dealer rekanan saja, sehingga 

harga jual yang dihasilkan belum maksimal, oleh karena itu PT. Adira 

Palembang hanya bisa memamfaatkan dan menjaga mengarahkan dealer- dealer 

tersebut untuk bisa memaksimalkan harga belinya. Oleh karena itu PT. Adira 

Palembang melakukan penjualan secara kredit (piutang) kepada dealer 

rekanandengan jangka waktu dan harga yang telah ditentukan oleh PT.Adira 

Palembang. 

Adapun prosedur yang digunakan dalam aktivitas penjualan tunai di PT. 

Adira Palembang adalah sebagai berikut: 

a. Prosedur order penjualan 

Dalam proses order penjualan, bagian order penjualan berperan dalam 

menerima order dari pembeli, mengisi faktur penjualan tunai sebanyak 3 

lembar yang akan didistribusikan masing-masing kepada pembeli sebagai 

bukti pembayaran kebagian kassa, dikirimkan kebagian gudang, dan untuk 

bagian order penjualan sendiri sebagai arsip dokumentasi yang akan 

disimpan menurut nomor urut faktur. 

b. Prosedur penerimaan kas 

Penerimaan kas dilakukan oleh bagian kassa bersamaan setelah 

menerima faktur penjualan tunai dari bagian order penjualan tunai dari 

pembeli sekaligus mengoprasikan mesin cash register sehingga 
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menghasilkan bukti cash register yang akan ditempelkan pada faktur yang 

telah dibubuhkan cap lunas dan diserahkan kembali kepada pembeli untuk 

kepentingan pengambilan barang ke bagian pengiriman barang. 

c Prosedur pencatatan barang 

Proses penyiapan barang ditangani oleh bagian gudang setelah 

menerima faktur penjualan tunai dari bagian order penjualan sesuai 

dengan kuantitas yang sebenamya sekaligus pencatatan ke dalam kartu 

gudang yang akan diserahkan ke bagian pengiriman. 

d. Prosedur pencatatan kas 

Pencatatan kas ditangani oleh departemen akuntansi dalam jumal 

penjualan dan penerimaan kas setelah menerima faktur penjualan tunai 

yang dilampiri oleh pita register kas dari bagian pengiriman barang. 

Dari keempat prosedur tersebut masih ditemukan kelemahan dibagian 

prosedur penyerahan barang, prosedur ini sering melakukan keterlambatan 

pengiriman barang ke konsumen. PT. Adira Palembang sebaiknya 

sebaiknya harus memperbaiki prosedur penyerahan barang dengan cara 

mengadakan pelatihan khusus atau merekrut karyawan yang lebih 

berpengalaman dan berkompetisi. 

4. Dokumen yang digunakan 

Dokumen merupakan alat penting dalam suatau pemsahaan karena 

dokumen menyimpan semua transaksi dan semua catatan-catatan penting 

pemsahaan dalam melakukan kegiatannya, sehingga dokumen dapat menjadi 
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alat bukti dari semua transaksi dan kegiatan-kegiatan penting perusahaan yang 

telah dicatat. 

Dokumen yang digunakan dalam melakukan proses penjualan tunai di 

PT. Adira Palembang adalah faktur penjualan tunai, faktur ini diisi oleh 

bagian administrasi dalam rangkap 3 antara lain: 

a. Lembar pertama diberikan kepembeli sebagai pengantar untuk 

kepentingan pembayaran. 

b. Lembar kedua diberikan ke bagian gudang sebagai perintah pengiriman 

barang ke pembeli yang telah melunasi pembaran. 

c. Lembar ke tiga diarsip sementara oleh bagian administrasi sebagai 

pengendali apabila terjadi kejanggalan transaksi. 

Dari ketiga rangkap penjualan tersebut masih ditemukan kelemahan 

yaitu tidak adanya nomor urut di faktur penjualan tersebut, sehingga 

sering terjadi kesalahan pencatatn akuntansi dalam mengarsip dokumen 

penjualan tersebut. PT. Adira Palembang sebaiknya mengatasi masalah ini 

dengan cara memilih tipe dokumen-dokumen yang dianggap aman, seperti 

yang mempunyai nomor urut ditiap dokumennya, dan pemilihan tempat 

penyimpanan juga dianggap hal yang sangat berpengaruh bagi keamanan 

dalam dokumen tersebut, seperti penyimpanan dalam brankas besi 

merupakan hal yang cukup aman untuk menghindari dari perilaku 

kejahatan. 



55 

Catatan Akuntansi 

Catatan akuntansi merupakan hal yang penting dalam perusahaan 

karena berisi semua catatan transaksi yang dilakukan oleh perusahaan. 

Catatan akuntansi digunakan untuk melihat aktivitas barang yang masuk serta 

barang yang keluar atau pembelian dari penjualan barang yang terjadi pada 

kegiatan transaksi perusahaan. 

Catatan akuntansi yang digunakan oleh PT. Adira Palembang berupa: 

a. Kartu persediaan 

Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat kuantitas dan harga 

pokok barang yang disimpan digudang yang tercantum dalam kartu 

persediaan oleh bagian kartu persediaan, berdasarkan hasil perhitungan 

fisik persediaan. 

b. Kartu gudang 

Kartu ini sebagai identitas barang yang disimpan, untuk memudahkan 

pencarian barang dan sekaligus untuk mencatat mutasi kuantitas barang 

yang tercantum dalam kartu gudang yang diselenggarakan oleh bagian 

gudang, berdasarkan hasil perhitungan fisik persediaan. 

c. Jumal umum 

Sistem ini digunakan untuk mencatat jumal adjustment rekening 

persediaan karena adanya perbedaan antara saldo yang dicatat dalam 

rekening persediaan dengan saldo menurut perhitungan fisik. 



56 

d. Jumal penjualan 

Sistem ini digunakan untuk mencatat berbagai transaksi penjualan, 

baik secara tunai maupun kredit. 

Berdasarkan catatan akuntansi tersebut PT. Adira Palembang telah 

mempunyai catatan akuntansi dengan baik melalui dari jumal umum, 

jurnal penjualan, kartu persediaan, dan kartu gudang sudah ada dan 

tengkap. 

6. Informasi Yang Dibutuhkan Manajemen 

Informasi yang dibutuhkan manajemen dalam melakukan pnjualan 

tuani adalah: 

a. Jumlah pendapatan menurut jenis produk atau kelompok produk selama 

jangka waktu tertentu. 

b. Jumlah kas yang diterima dari penjualan tunai 

c. Jumlah harga pokok yang dijual selama jangka waktu tertentu. 

d. Nama dan alamat pembeli 

e. Kuantitas produk yang dijual 

f. Otorisasi pejabat yang berwenang 
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7. Sistem Pengendalian Intern 

Perusahaan akan beroperasi dengan baik, apabila perusahaan tersebu 

menggunakan sistem dan prosedur yang baik. Dikatakan baik apabila dapat 

mempermudah tercapainya tujuan perusahaan tersebut. Dalam hal penjualan 

tunai hal yang perlu diperhatikan untuk mengatasi adanya kecurangan yang 

rentan dilakukan oleh pegawai sebaiknya dilakukan pemisahan tugas antara 

orang yang mengelola penjualan dengan yang mengelola kas sementara 

(kassa) seharusnya tidak dikelola oleh satu orang saja untuk menghindari 

adanya penggelapan dana yang dilakukan oleh kassa secara mudah. 

Selain itu pita cash register }uga akan sangat berperan besar dalam hal 

penanggulangan penggelapan dana yang dilakukan oleh kassa dengan cara 

mengeluarkann cash register sebagai bukti pembayaran yang dilakukan oleh 

pelanggan, karena pelanggan karena pelanggan dapat mengecek jumlah 

kesesuaian yang harus dibayar dengan jumlah pembayaran yang akan 

diserahkan kepada kassa. Selain itu ada beberapa unsure sistem pengendalian 

yang ada di perusahaan antara Iain: 

a. Struktur organisasi yang memisahkan tanggung jawab secara tegas 

Strutur organisasi merupakan kerangka pembagian tugas dan 

tanggung jawab dari fungsi-fungsi yang ada dalam perusahaan untuk 

melaksanakan kegiatan-kegiatan operasional perusahaan. Pembagian tugas 

dan tanggung jawab harusiah dipisah fungsi-fungsi yang ada dan tidak 
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boleh ada fungsi yang menjalankan tugas dan tanggung jawab secara 

penuh atau menyeluruh dalam melakukan semua tahap transaksi. 

PT. Adira Palembang dalam melaksanakan struktur organisasi 

perusahaan yang memisahkan tanggung jawab dan fungsi-fungsi 

berjumlah sesuai dengan aturan. PT. Adira Palembang seharusnya 

memisahkan setiap fungsi sesuai dengan tanggung jawabnya dan tidak 

boleh ada perangkapan tugas dari setiap fungsi dalam melakukan transaksi 

secara penuh. Seharusnya PT. Adira Palembang tidak menggabungkan 

antara fungsi administrasi dan fungsi kas secara bersamaan melainkan 

harus dipisahkan karena tanggung jawab dan tugas fungsi administrasi dan 

fungsi kas sangatlah berbeda. 

b. Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan 

Prosedur pencatatan terdapat formulir yang merupakan media untuk 

merekam penggunaan wewenang untuk memberi otorisasi 

terlaksanakannya transaksi dalam organisasi atau perusahaan dan 

penggunaan formulir ini harus diawasi sedemikian rupa guna mengawasi 

terlaksanakannya otorisasi. 

PT. Adira Palembang dalam melakukan prosedur pencatatan sudah 

dianggap baik mulai dari jumal penjualan, jumal umum, kartu persediaan 

dan kartu gudang. Selain itu dalam melakukan pencatatan ini lebaih baik 

lagi dilakukan pengawasan agar mengurangi resiko kesalahan karena dari 
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pencatatan dokumen dan akan lebih teliti lagi dalam melakukan prosedur 

pencatatan barang dagangan. 

c. Praktik yang sehat dalam melakukan tugas dan fungsi setiap unit 

organisasi. 

Praktik yang sehat dalam melaksanakan tugas dan fungsi daiam 

setiap unit organisasi merupakan hal yang pemting dalam perusahaan 

karena untuk menjamin kelancaran kegiatan-kegiatan perusahaan. 

PT. Adira Palembang belum melakukan praktik yang sehat dalam 

melaksanakan tugas dan fungsi yang terkait dalam aktivitas penjualan di 

perusahaan. 

d. Karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawab 

Jika perusahaan mempunyai karyawan yang kompeten dan jujur, 

maka unsure intern yang lain dapat dikurangi sampai batas yang 

minimum. Karyawan yang jujur dan ahli dalam bidangnya akan dapat 

melaksanakan pekerjaannya dengan efisiensi dan efektif, meskipun hanya 

sedikit unsure sistem pengendalian yang mendukungnya, 

PT. Adira Palembang sudah memiliki karyawan yang mutunya sesuai 

dengan tanggung jawabnya. Dan untuk devisi marketing dan collection 

harus lebih selektif lagi dalam memilih calon nasabah serta selektif dalam 

menjaga nasabah untuk tercapainya tujuan yang diinginkan serta 

memberikan punishment pada karyawan yang tidak taat dengan aturan 

yang ditetapkan. 



BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

Berdasarkan data yang diperoleh dan di analisa maka dapat diambil 

kesimpulan bahwa sistem informasi akuntansi penjualan tunai pada PT. Adira 

Palembang belum sepenuhnya berjalan dengan baik. Hal ini dapat dibuktikan 

dengan masih adanya aktivitas rangkap fungsi dalam perusahaan seperti fungsi 

administrasi merangkap menjadi fungsi kas, prosedur penyerahan barang juga 

sering melakukan keterlambatan pengiriman barang ke konsumen Dan dari bagian 

dokumen yang digunakan yaitu faktur penjualan tunai juga masih ditemukan 

kelemahan yaitu tidak adanya nomor urut dan tempat penyimpanan dokumen juga 

kurang aman. Selain itu PT. Adira Palembang juga pemah mengalami kehilangan 

beberapa dokumen penting yang dapat menyebabkan kerugian bagi perusahaan. 

60 
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B. Saran 

Dari penelitian ini yang dilakukan maka peneliti memberikan saran kepada 

PT. Adira Palembang yaitu diharapkan untuk menyempumakan kembali sistem 

informasi akuntansi penjualan tunai agar dapat mencapai tujuan perusahaan lebih 

baik. Kemudian agar lebih memperhatikan fungsi-fungsi yang terkait dalam 

bagian administrasi dank as, prosedur dalam pengiriman barang dagangan, serta 

kondisi dokumen dan tempat penyimpanan dokumen PT. Adira Palembang 

sehingga perusahaan tidak akan mengalami kerugian lagi dikamakan kurangnya 

koordinasi dari beberapa fungsi di pemsahaan dalam melakukan aktivitas 

penjualan. 
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Janijai-i 

No COVERAGE* RH (Rado Recovefy) Kerugian 

1 CABANG PALEMBAHG-1 30 96 73 S3 715,947,073 444,500,000 S2.0996 271,447,073 

2 CABANG PALEMSANG-2 n 10 10 11 1,160,626,881 860,750,000 74,16% 299,876,081 

3 CABANG PALEMBANG-3 38 111 74 75 746,880,303 464,350,000 62.17% 282,530,303 

4 CABANG BANGKA 57 97 81 73 029,754,050 629,550,000 75.87% 200,204,050 

5 CABANG BATTJRAi.', 61 126 86 101 1,562,469,111 1,189,300,000 76.12% 373,169,111 

6 CABANG PRABUMUUH 12 39 31 20 270,802,753 136,250,000 50 J 1 % 134,552,753 

T O T A L 209 479 355 333 5,286,4110,171 3,724,700,000 70.46% 1,561,780,171 

Februari 

No COVERAGE-
STOa<, 
A W A L 

• Ufcr" • 
P E W H A I A N ' RR (Ratio Recovery) Kerugian 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

CABANG PALEMBANG-1 

CABANG PAl.EMBANG-2 

CABANG PALEMBANG-3 

CABANG BANGKA 

CABANG BATURAJA 

CABANG PRABUMUL.IH 

SI 

11 

75 

73 

101 

20 

63 

11 

58 

51 

41 

23 

13 

73 

59 

70 

13 

47 

9 

GO 

65 

72 

30 

660,669,480 

1,332,962,048 

747,919,465 

645,336,339 

650,563,732 

118,885,945 

512,390,921 

1,062,250,000 

462,200,000 

456,746,503 

448,754,700 

64,000,000 

77.56% 

79.69% 

61.80% 

70.78% 

68.98% 

53.83% 

148,278,559 

270,712,048 

285,719,465 

188,589,836 

201,809,032 

54,885,945 

T O T A L 333 247 297 283 4,156,337,009 3,006,342,124 72.33% 1,149,094,885 

Maret 

No COVERAGE* 
STDOCV 
AWAL 

UNTT 
MASyK 

PENjilAI A.N c: STDCX'.' ' P O K O K HUTANG HARGA JUAL Kerugian 

1 CABANG PALEMBANG-1 47 115 106 56 1,050,896,211 637,200,000 60.63% 422,698,211 

2 CAHANG PALEMBANG-2 9 13 16 6 1,503,217,171 1,051,837,642 69.97% 451,379,529 

J CABANG PALEMBANG-3 60 141 137 64 1,477,327,625 , ,624,100,000 55.78% 653,227,625 
4 CABANG BANGKA 65 87 109 43 1,353,330,922 982,350,000 72.59% 370,980,922 

CABANG BATURAJA 72 62 100 34 1,791,284,269 1,212,315,000 67.63% E7B,;Gi,269 
6 CABANG PRABUMUUH 30 8 31 7 454,691,239 287,450,000 63.22% 167,241,239 

TOTAL 283 426 499 210 7,639,749,437 4,995,252,642 65.39% 2.644.495.795 

A p r i l 

No C O V E R A G E * 
U N I T : 

M A S U K 
•pEfU.UWJlN,; U ^ K ^ A N G ' ' ' " H A R G A J U A L ' R R (Ratio Recovery) Kerugian 

1 C A B A N G P A L E M B A N G - 1 56 119 117 58 969,547,355 597,100,000 61.59% 372,447,355 

2 C A B A N G P A L E M B A N G - 2 6 20 23 3 2,073,423,922 1,435,000,000 69.21% 638,423,922 

3 C A B A N G P A L E M B A N G - 3 64 130 129 65 1,444.162,851 885,850,000 61.34% 558,312,851 
4 C A B A N G B A N G K A 43 95 135 3 1,599,925,885 1,138,750,000 71.18% 461,175,885 

5 C A B A N G B A T U R A J A 34 80 97 17 1,462,718,172 871,950,000 59.61% 593,768,17?. 

6 C A B A N G P R A B U M U U H 7 5 2 10 18,389,656 8,600,000 46.77% 9,789,656 

T O T A L 210 449 503 156 7,568,167,841 4,937,250,000 65.24% 2,630,917,841 

Mei 

No COVERAGE* AWAL 
lilllAW'i 

U N T T : 

HASUK 
PEN3UAUN 

•^'sroocci ..v-.-fWr..... ,. 
H A R G A J U A L " " RR (Ratio Recovery) Kerugian 

1 CABANG PALEMB,LNG-1 58 101 130 29 998,539,203 613,609,972 67,10% 38-1,929,231 

2 CABANG PALEM8ANG-2 3 16 16 3 1,429,824,443 819,059,972 62.09% 610,764,471 

.3 CABANG PALEMBANG-3 65 127 125 67 1,056,186,706 604,659,972 65.55% 431,526,01-1 

4 CABANG BANGKA 3 114 104 13 982,789,207 683,994,337 70.62% 298,794,370 

5 CABANG BATURAJA 17 91 102 6 1,680,563,264 1,006,559,972 76.71% 674,008,292 

6 CABANG PRABUMUUH 10 5 5 10 1,220,912,323 901,200,000 63.09% 319,712,323 

T O T A L 156 454 482 128 7,368,820,224 4,629,084,223 62.82% 2,73C,7;i6,l>Cl 

J u n i 

No COVERAGE* 2 ^ T O ^ 

i'RI II iftHi" 

•V.UNtT:"'. 
MASUts 

?a;juALA.N '• .•.mm-. POKOK HUTANG HAR'GA.11JAL" RP. (Rado Rectjvery) Kerugian 

1 CABANG PALEMBANG-1 29 94 89 34 641,001,659 387,905,627 60.52% 253,096,032 

7 CABANG PAl_£MBANG-2 3 23 12 43 686,907,353 647,455,627 75.56% 239,451,726 

3 CABANG PALEMBANG-3 67 102 146 23 1,470,108,874 575,405,627 65.55% 594,703,247 

4 CABANG BANGKA 13 95 96 12 732,814,264 474,460,193 70.62% 258,354,071 

5 CABANG BATURAJA 6 44 69 59 1,154,663,068 704,255,6:'/ 76.71% 39{>,40V,441 

G CABANG PRABUMUUH 10 9 4 45 851,306,008 756,471,524 67.56% 94,834,484 

TOTAL 128 367 416 216 5,736,801,224 3,905,954,225 68.09% 1,830,846,999 



Juli 
No COVERAGE-

o i u l ' 

MASUK 
P E W U A I A N 

: A K H I R ' 
P O K O K H U T A N G ' H A R G A J U A L R R (Ratio Recovery) Kerugian 

I CAB ANG PALEMBANG-1 3 4 7 7 7 6 3 5 2 7 6 , 0 7 9 , 1 3 0 2 7 4 , 9 1 4 , 6 6 7 9 9 . 5 8 % 1 , 1 6 4 , 4 6 3 

2 CABANG PALEMSANG-2 4 3 1 1 2 3 3 1 1 , 6 9 5 , 5 9 2 , 8 9 3 1 , 1 0 7 , 7 1 4 , 6 6 7 6 5 . 3 3 % 5 8 7 , 8 7 8 , 2 2 6 

3 CABANG PALEMBANG-3 9fi 9 3 2 8 "S/Lt tAA. a c c 3 6 3 , 2 4 4 , 4 OO 3 » , L 1 4 , b O / o i l /\A DX, 7 , 1 2 9 , 7 8 9 

4 CABANG BANGKA 12 9 3 8 9 1 6 5 8 8 , 5 8 0 , 3 5 0 6 3 0 , 8 6 4 , 6 6 7 1 0 7 . 1 8 % - 4 2 , 2 8 4 , 3 1 7 

5 CABANG BATURAJA 5 9 5 2 7 7 3 4 6 6 0 , 5 1 8 , 9 4 7 5 8 3 , 0 6 4 , 6 6 7 8 5 , 2 7 % 7 7 , 4 5 4 , 2 8 0 

6 CABANG PRABUMUUH 4 5 5 2 9 2 1 1 , 7 5 9 , 4 3 4 , 4 4 6 3 8 8 , 1 7 6 , 0 3 3 2 2 . 0 6 % 1 , 3 7 1 , 2 5 7 , 5 5 8 

TOTAL 2 1 6 3 3 6 3 6 7 1 6 5 5 , 3 4 3 , 4 5 0 , 2 2 1 3 , 3 4 0 , 8 5 0 , 2 2 3 6 2 . 5 2 % 2 , 0 0 2 , 5 9 9 , 9 9 8 

Agustus 

No C O V E R A G E -
sToqe-

AWAZ:i. 
U N I T 

M A S U K 
, P E N J U A L W 

. S T O C X 

.) (itrHIR 
•POWDKHUTAî G 

L , " . _ j 

' ( A R G A J U A L RR (Ratio Recovery) Kerugian 

1 C A B A N 3 P A L E M B A N G - ! 3 5 
tSBSSBBSrUi 

1 0 9 9 1 8 3 7 5 9 , 6 2 0 , 6 8 1 3 2 0 , 0 2 5 , 7 - - l 4 2 . 1 3 % 4 3 9 , 5 9 4 , 9 6 0 

2 C A B A N G P A L E M B A N G - 2 3 1 1 8 16 1 1 1 , 8 3 9 , 2 0 6 , 8 0 3 9 7 2 , 2 2 5 , 7 2 1 5 2 . 8 6 % 8 6 6 , 9 8 1 , 0 8 2 

3 C A B A N G P A L E M B A N G - 3 2 8 1 3 5 1 2 8 9 5 1 , 2 5 8 , 0 9 1 , 9 9 9 5 5 7 , 5 2 5 , / 2 1 4 4 , 3 2 % 7 0 0 , 5 6 6 , 2 7 8 

4 C A B A N G B A N G K A 1 6 9 6 1 1 9 6 6 1 , 2 2 1 , 9 0 2 , 4 0 0 7 2 7 , 0 2 . 5 , 7 2 1 5 9 . 5 0 % 4 9 4 , 8 7 6 , 6 7 9 

5 C A B A N G B A T U R A J A 3 4 6 0 5 9 5 6 1 , 2 1 3 , 0 6 8 , 7 5 7 5 5 6 , 6 2 5 , 7 2 1 4 5 . 8 9 % 6 5 6 , 4 4 3 , 0 3 6 

6 C A B A N G P R A B U M U U H 21 4 6 3 7 5 4 7 , 6 7 7 , 5 8 2 212 ,621,617 3 8 . 0 3 % 3 3 5 , 0 5 5 , 9 6 5 

TOTAL 1 6 5 4 2 2 4 0 5 3 4 8 6 , 8 3 9 , 5 6 8 , 2 2 3 3 , 3 4 6 , 0 5 0 , 3 7 3 4 0 . 9 3 % 3 , 4 9 3 , 5 1 8 , 0 0 0 

September 

No C O V E R A G E -
srrxxx 

UHITc 

HA5MK 
'paiajALAN^ 

-•sropc, 

Xmm.: POKOK HUTANG 
:iA2i.,;i.:.VJji., 

HARGA JUAL RR (Ratlu Recovery) Kerugian 

1 C A B A N G P A L E M B A N G - 1 33 101 107 947,655,694 240,272,132 25.35% 361.374,633 

2 J A B A N G P A L E M B A N G - : 11 23 26 12 2,332,053,772 1,306,822,132 56.04% 1,025,231,640 

3 C A B A N G P A L E M B A N G - 3 95 112 116 119 1,118,110,503 349,772,132 31.28% 768,iVl,371 

4 C A B A N G B A N G K A 66 56 74 60 543,881,527 76,572,132 14.08% 457,309,395 

5 C A B A N G B A T U R A J A 5 6 46 54 44 2,008,100,676 1,054,069,340 52.49% 954,031,336 

6 C A B A N G P R A B U M U U H 37 5 4 3 554,444,052 84,639,353 15.27% 469,804,699 

TOTAL 348 343 381 310 7,504,276,224 3,112,147,223 41.47% 4,392,129,001 

Oktober 

No COVERAGE-
STOCK.' 

A W W . 

mt»-
UNTT 

.IflASUK,. 
PENJUALAN ' 

STOCK 
pr.«OK'HUTANS 

L4i., i<fl •Aii\ 1 i w j , . . . . . . . . 
HARGAJUAL RR (Ratio Recovery) Kerugian 

1 L A O A N G P A L E M B A N G - 1 72 100 124 55 1,182,810,399 462,304,021 39.09% 720,506,378 

2 C A B A N G P A L E M B A N G - 2 12 21 21 11 2,275,023,667 1,372,104,021 60.3,1% 902,97.9,646 

3 C A B A N G P A L E M B A N G - 3 119 114 151 69 1,496,402,823 604,704,021 40.41% 891,698,802 

4 C A B A N G B A N G K A 60 68 68 57 692,037,742 167,764,021 2.1.24% 524,283,72 J. 

5 C A B A N G B A T U R A J A 44 69 76 47 1,838,569,549 1,021,228,899 55.09% 307,340,650 

6 C A B A N G P R A B U M U U H 3 1 1 3 277,232,045 (117,770,758) •42.48% 395,002,803 

TOTAL 310 373 441 242 7,762,076,225 3,520,324,22.6 45.35% 4,241,752,000 
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