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ABSTRAK 

 

 
Racib, Safitri 2025. Sistem Pengendalian Internal Atas Penjualan Kredit Pada UD. 

Mitra Kencana Distribusindo Di Manado – Tugas Akhir, Akuntansi Politeknik 

Negeri Manado, Dosen Pembimbing : Dr. Ivone H. Putong, SE., Ak., M.Ak., CA 

 

 

Penjualan kredit merupakan salah satu strategi yang digunakan oleh perusahaan untuk 

meningkatkan volume penjualan dan memperluas pangsa pasar. Namun, penjualan 

kredit juga mengandung risiko tinggi terhadap timbulnya piutang tak tertagih apabila 

tidak diimbangi dengan sistem pengendalian internal yang memadai. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sistem pengendalian internal atas penjualan 

kredit pada UD. Mitra Kencana Distribusindo di Manado. Metode penelitian yang 

digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui 

wawancara, observasi, dokumentasi, dan studi pustaka. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perusahaan telah menerapkan beberapa prosedur 

pengendalian. Namun, ditemukan kelemahan dalam struktur organisasi, yaitu adanya 

perangkapan tugas antara fungsi fakturis dan fungsi kredit yang berpotensi 

menimbulkan konflik kepentingan dan melemahkan efektivitas pengawasan kredit 

limit pelanggan. Oleh karena itu, perusahaan disarankan untuk melakukan pemisahan 

tugas secara tegas antar fungsi terkait. Dengan penerapan sistem pengendalian internal 

yang lebih optimal, perusahaan dapat meminimalkan risiko kerugian dan 

meningkatkan keandalan laporan keuangan 

Kata kunci : Sistem Pengendalian Internal, Penjualan Kredit, Piutang, Risiko 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Banyak perusahaan terdorong untuk mengembangkan bisnis dan memperluas 

pangsa pasar mereka. Hal ini menyebabkan persaingan antar perusahaan menjadi 

semakin sengit. Masing-masing perusahaan berupaya meraih keuntungan 

semaksimal mungkin demi menjaga keberlangsungan usahanya. Salah satu upaya 

yang dilakukan untuk meningkatkan laba adalah dengan mendorong peningkatan 

omset dari penjualan barang. 

Secara keseluruhan, terdapat dua metode penjualan yang sering digunakan, 

yakni penjualan secara tunai dan secara kredit. Penjualan secara tunai dilakukan 

apabila pembeli membayar barang secara langsung dengan harga yang telah 

disetujui. Sebaliknya, penjualan kredit terjadi saat pembeli menerima barang 

terlebih dahulu dan membayarnya di kemudian hari, sesuai dengan waktu yang 

telah disepakati bersama. Dalam transaksi kredit semacam ini, perusahaan akan 

mencatat piutang atas pelanggan tersebut. 

Tujuan dari penjualan barang secara kredit adalah untuk meningkatkan 

volume penjualan. Namun, metode ini seringkali menimbulkan berbagai masalah 

yang cukup kompleks. Salah satu masalah yang sering muncul adalah dalam 

proses penagihan piutang, yang dapat mengakibatkan utang yang tidak dapat 

ditagih atau yang dikenal sebagai kredit macet. Situasi ini hampir selalu terjadi 

setiap bulan dan tentu saja berdampak pada terhambatnya penerimaan kas dari 

piutang perusahaan. Faktor penyebabnya bisa berasal dari konsumen, misalnya 

dengan sengaja menunda pembayaran yang telah jatuh tempo, atau dari pihak 

perusahaan sendiri, seperti keterlambatan dalam menyiapkan dokumen penagihan. 

Oleh karena itu, untuk memastikan bahwa transaksi penjualan secara kredit dan 
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pengelolaan piutang berjalan lancar sesuai dengan prosedur yang berlaku, 

diperlukan sistem pengendalian internal dalam siklus penjualan kredit. 

Pengendalian internal memiliki peranan yang sangat penting dalam penjualan 

kredit, karena piutang dagang merupakan aset utama perusahaan. Oleh karena itu, 

pengelolaan piutang dagang harus dilakukan dengan baik agar proses penjualan 

kredit dapat berlangsung dengan lancar dan terjamin. 

Pengendalian internal merupakan pedoman dan prosedur operasional yang 

diterapkan seluruh bagian dan sistem perusahaan. Perusahaan 

mengimplementasikan sistem pengendalian internal untuk mencegah potensi 

penyalahgunaan dalam operasionalnya. 

Sistem pengendalian ini mampu memastikan bahwa proses penjualan berjalan 

lancar dan pengelolaan piutang menjadi lebih efisien. Tujuannya juga untuk 

mengurangi risiko penyalahgunaan dalam kegiatan penjualan dan menekan biaya 

yang mungkin muncul akibat Tindakan penyelewengan atau masalah kredit. 

Dengan cara ini, proses penjualan dapat dilakukan dengan baik, tepat, dan cepat, 

sehingga dapat mengurangi atau bahkan menghilangkan kredit bermasalah. Pada 

akhirnya, sistem pengendalian ini akan memberikan laporan penjualan yang tepat, 

yang sangat berguna untuk membuat keputusan yang dapat meningkatkan volume 

penjualan di masa depan. 

Penelitian oleh Budiman dkk. (2020) menunjukan bahwa pada PT Rajawali 

Nusindo Cabang Manado menemukan bahwa sistem pengendalian internal atas 

penjualan kredit belum berjalan optimal. Penelitian tersebut menyoroti lemahnya 

pemisahan fungsi dan kurangnya dokumentasi yang memadai, yang dapat 

menyebabkan kerugian akibat piutang yang tidak tertagih. Hal serupa juga 

diungkapkan oleh Permana (2021) dalam penelitiannya pada PT Bintang Mulia 

Jaya, yang menunjukkan bahwa meskipun sistem pengendalian internal sudah 

diterapkan, masih terdapat kekurangan dalam pelaksanaan prosedur dan 

pengawasan, sehingga target pencairan piutang belum tercapai secara maksimal. 

Hal ini juga diungkapkan dalam penelitian oleh Sari dan Widyawati (2023) 
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menunjukkan bahwa PT Samudera Teknik Abadi belum sepenuhnya menjalankan 

sistem informasi akuntansi penjualan kredit secara efektif. Dalam penelitian 

tersebut ditemukan bahwa perusahaan tidak melakukan pengecekan batas kredit 

sebelum transaksi, dan masih menggunakan sistem manual dalam pencatatan, yang 

berdampak pada meningkatnya risiko piutang tak tertagih. 

UD. Mitra Kencana Distribusindo merupakan perusahaan distributor fast 

moving consumer goods yang melayani wilayah Sulawesi Utara, Maluku Utara, 

dan Gorontalo. Dalam kegiatan operasionalnya, UD. Mitra Kencana Distribusindo 

melakukan penjualan baik secara tunai maupun kredit, meskipun sebagian besar 

transaksi dilakukan secara kredit. Kebijakan penjualan kredit ini menyebabkan 

timbulnya piutang dalam jumlah yang cukup besar, sehingga dibutuhkan 

pengelolaan yang cermat guna mencegah terjadinya penyimpangan dan 

penyalahgunaan. Oleh karena itu, perusahaan memerlukan sistem pengendalian 

internal yang efektif untuk mengawasi penjualan kredit. Dalam melakukan 

penagihan, perusahaan sering kali menghadapi kendala seperti keterlambatan 

pembayaran karena masalah keuangan pelanggan, ketidaksesuaian barang yang 

dikirim, atau minimnya inisiatif dari pihak sales dalam melakukan penagihan. 

Kondisi-kondisi tersebut menyebabkan piutang usaha tidak dibayar tepat waktu, 

sehingga menimbulkan risiko piutang tak tertagih. 

Dari uraian latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk mengangkat 

judul tugas akhir “Sistem Pengendalian Internal Atas Penjualan Kredit Pada 

UD. Mitra Kencana Distribusindo di Manado”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, rumusan masalah yang 

muncul adalah bagaimana sistem pengendalian internal atas penjualan kredit pada 

UD. Mitra Kencana Distribusindo di Manado? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang akan dibahas, penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui sistem pengendalian internal atas penjualan kredit pada UD. 

Mitra Kencana Distribusindo di Manado. 

1.4 Manfaat Penelitian 

a. Bagi Perusahaan 

Dapat digunakan sebagai bahan masukan mengenai kelebihan dan kekurangan 

sistem pengendalian internal, khususnya terkait penjualan kredit. 

b. Bagi Politeknik Negeri Manado 

Digunakan sebagai refrensi dan menambah pengetahuan menjadi sumber 

informasi untuk penelitian selanjutnya. 

c. Bagi Penulis 

Dapat dimanfaatkan sebagai media untuk menambah wawasan mengenai 

penjualan kredit serta mengaplikasikan teori-teori yang telah dipelajari selama 

perkuliahan ke dalam praktik di dunia kerja. 

1.5 Metode Analisis Data 

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

deskriptif kualitatif, yang bertujuan untuk menggambarkan dan menjelaskan 

permasalahan yang diteliti berdasarkan data yang telah dikumpulkan. Teknik 

pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, dokumentasi, dan 

studi pustaka. 

1.6 Gambaran Umum UD. Mitra Kencana Distribusindo 

a. Sejarah Singkat UD. Mitra Kencana Distribusindo 

UD. MITRA KENCANA DISTRIBUSINDO didirikan pada tahun 1989 oleh 

Pin Adrian, yang lebih dikenal sebagai Ko Pin, bersama almarhumah Trin 

Lagonda, istrinya. Perusahaan ini berlokasi di Jl. Lawangirung (Komo Dalam). 

Pendirian usaha ini berawal dari keinginan untuk berkembang secara pribadi 
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dan mencari tantangan baru dalam dunia wirausaha. Pada saat itu, Pin Adrian 

masih bekerja di sebuah perusahaan nasional yang memiliki cabang di Manado. 

Dorongan kuat untuk meraih kehidupan yang lebih baik serta keahliannya 

dalam dunia usaha membuatnya mengambil keputusan besar untuk 

meninggalkan pekerjaannya dan memulai usaha kecil-kecilan. Dalam 

perjalanannya membangun bisnis ini, ia mendapat dukungan penuh dari 

istrinya, dan keduanya bekerja sama secara kompak dalam merintis usaha 

tersebut sejak awal, dengan : 

Nama : UD. MITRA KENCANA 

Bidang Usaha : Perdagangan 

Spesifikasi Perdagangan : Distribusi Fast Moving Consumer 

Good (FMCG), Cosmetic dan Body 

Care. 

 

 

Seiring waktu, UD. Mitra Kencana menunjukkan pertumbuhan yang sangat 

signifikan, sehingga kapasitas gudang yang berlokasi di Jl. Walanda Maramis, 

tepat di depan makam pahlawan, menjadi tidak mencukupi. Oleh karena itu, 

pada tahun 2012, perusahaan memindahkan kantor dan tempat operasionalnya 

ke alamat baru di Kairagi Weru No. 88, Manado, dan hingga saat ini masih 

beroperasi di lokasi tersebut. 

UD. Mitra Kencana Distribusindo adalah sebuah perusahaan distributor fast 

moving consumer good untuk wilayah Sulawesi Utara, Maluku Utara, dan 

Gorontalo. Saat ini, MKD berperan sebagai distributor eksklusif untuk berbagai 

produk dari sejumlah perusahaan ternama seperti PT Arnotts Indonesia, PT Java 

Prima, PT Mustika Ratu, PT Reckitt Benckiser, PT Mulia Harapan Sentosa, PT 

Yulia Kosmetik, PT Perfetti Van Melle, PT Citra Usaha Lamindo, PT Aulia 

Kosmetik, PT Mars Chocolate Indonesia, PT Akasha, PT Intim Harmonis, PT 

Frankwins, PT Sari Sedap, PT Panasonic Gobel Indonesia, PT Focus, PT 
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Distriversa Buana Mas, PT Star Cosmos, PT Sinar Meadow International 

Indonesia, PT Sukanda, dan masih banyak lagi. Dengan sistem distribusi yang 

tertata secara sistematis, wilayah cakupan MKD meliputi berbagai jenis outlet 

seperti pedagang kaki lima, rombong, toko tradisional, grosir, toko modern, 

hypermarket, apotek, salon, sekolah, dan lainnya. 

b. Struktur Organisasi Dan Job Deskripsi 

1. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi adalah bentuk susunan yang disusun berdasarkan 

jabatan masing-masing individu, dengan mempertimbangkan peran serta 

tugas yang diembannya. Ketika sumber daya manusia yang memiliki 

keahlian di bidang tertentu dikelompokkan dalam struktur organisasi yang 

tepat, operasional perusahaan akan lebih muda dijalankan. Dengan cara ini, 

pengelolaan dan pengawasan terhadap tujuan perusahaan dapat dilakukan 

secara lebih efektif. 

Karena struktur organisasi memiliki peran yang sangat penting dalam 

sebuah perusahaan, maka UD. Mitra Kencana Distribusindo juga menyusun 

struktur organisasi tersendiri, yang dapat dilihat melalui gambar di bawah 

ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Gambar 1.1 Struktur Organisasi UD. Mitra Kencana Distribusindo 
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2. Job Deskripsi 

• Komisaris 

a. Melaksanakan pengawasan dan memberikan evaluasi atas kinerja 

direksi dalam melaksanakan aktivitas perusahaan. 

b. Melakukan pengawasan terhadap penerapan rencana jangka panjang 

perusahaan serta terhadap pelaksanaan rencana kerja dan anggaran 

perusahaan. 

• Direktur 

• Melakukan evaluasi terhadap kinerja karyawan. 

• Menyetujui anggaran belanja perusahaan. 

• Bertugas sebagai pengambil keputusan. 

• Senior Sales Manager 

a. Bertugas untuk mengawasi dan mengatur tim penjualan Perusahaan 

Induk dan Cabang agar dapat mencapai target. 

b. Memberikan arahan kepada tim agar dapat mengoptimalkan kegiatan 

guna mencapai hasil yang diinginkan. 

• Sales Supervisor 

a. Memimpin Tim Sales melakukan koordinasi serta mengontrol dan 

mengevaluasi sebuah aktivitas salesman. 

b. Menentukan strategi pemasaran guna mencapai hasil yang maksimal. 

• Salesman 

a. Melakukan komunikasi dengan pelanggan serta menawarkan produk 

dari perusahaan kepada pelanggan. 

b. Menjelaskan spesifikasi serta manfaat produk guna menarik 

pelanggan. 
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• MD/SPG 

Bertugas dilapangan menyangkut dengan kondisi produk yang ada 

pada toko meliputi tata letak produk, kebersihan, kelengkapan stock 

serta program promosi produk. 

• Kepala Gudang 

a. Melakukan pengawasan serta pengendalian terhadap seluruh produk 

yang masuk dan keluar, dengan tetap mengacu pada SOP yang telah 

ditetapkan oleh perusahaan. 

b. Bertanggung jawab untuk pemeliharaan produk yang ada di gudang. 

c. Mengkoordinasi tugas kerja tim gudang. 

• Admin Gudang 

Bertugas untuk pendataan jalur pengantaran ekspedisi. 

• Kepala Delivery 

a. Bertugas untuk mengatur jalur pengiriman (delivery). 

b. Melakukan koordinasi pengiriman dengan pihak terkait guna 

memastikan kesediaan tempat untuk produk yang akan dikirim. 

c. Memonitor driver serta kendaraan delivery. 

d. Memonitoring ratio penggunaan BBM dan kontrol kerusakan 

kendaraan. 

e. Bertugas dalam pembuatan surat jalan. 

• Admin 

a. Bertugas untuk menginput data penjualan yang telah dilakukan. 

b. Berkoordinasi dengan bagian delivery/salesman menyangkut 

kelengkapan data penjualan yang telah dilakukan. 

• Purchasing 

a. Bertanggung jawab untuk menangani order pembelian produk dari 

principal. 
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b. Berkoordinasi dengan staff gudang untuk penerimaan barang masuk 

gudang sesuai dengan data yang diterima. 

• Fakturis 

a. Bertugas dalam pencetakkan invoice. 

b. Bertanggung jawab atas laporan penjualan. 

• Klaim 

a. Bertugas mengontrol pengembalian barang dari customer. 

b. Bertugas untuk pendataan klaim retur ke supplier. 

c. Melakukan koordinasi dengan staff gudang untuk memastikan 

kebenaran fisik produk yang ada di gudang. 

• Kasir 

a. Bertugas untuk menerima pembayaran dari penjualan tunai. 

b. Bertanggung jawab atas segala pembiayaan yang terjadi di perusahaan. 

c. Bertugas untuk menerima uang dari pelunasan piutang dan membuat 

laporan yang sesuai. 

• A/R (Account Receivable Staff) 

a. Membuat daftar penagihan piutang. 

b. Mengurus penerimaan piutang. 

c. Membuat laporan secara berkala atas piutang dari customer. 

• Admin HRD 

a. Bertugas dalam mengurus persoalan yang berkaitan dengan SDM. 

b. Membuat daftar rekapan absen guna pembayaran gaji karyawan. 

c. Mengevaluasi kinerja karyawan. 

c. Bidang Usaha Perusahaan 

UD. Mitra Kencana Distribusindo merupakan Perusahaan yang bergerak di 

bidang distribusi, Dimana Perusahaan ini menyalurkan berbagai macam produk 

kepada costumer melalui pengantraran darat untuk dalam kota dan pengantaran 
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melalui laut dengan ekspedisi untuk pengantaran luar kota. Produk-produk 

yang di distribusikan oleh UD. Mitra Kencana Distribusindo terdiri dari: 

 

➢ FOOD DIVISION 

Tabel 1 Divisi Food 
 

PRINSIPAL PRODUK 

PT. Perfeti Van Melle Mentos, Marbels,Chox, Happydent, 

Alpenlible 

PT. Inafood Intim Harmonis Inafood Biscuits and Snack 

PT. Mars M&M Chocolate, Snickers, Dove 

PT. Sinar Meadow Internasional 

Indonesia 

Gols Bullion Margarine, Mother 

Choice, Cita 

PT. Glico Indonesia Pocky 

PT. Multi Sari Sedap Kecap Nasional 

PT. Bungasari Flour Nilss Indonesia Tepung Terigu Bola Salju 

PT. Niramas Indonesia Inaco Jelly 

PT. Java Prima Abadi Kopi Luwak 

PT. Ichi tan Indonesia Minuman Ichitan 

PT. Nestle Indonesia Milo, Nescafe 

PT. Adna Sentral Niaga Kuaci Rebo 

PT. Erico Indonesia Isian Roti 

 

➢ NON FOOD/MIX DIVISION 

Tabel 2 Divisi Non Food 
 

PRINSIPAL PRODUK 

PT. Reckitt Benckisser Trading Dettol 

PT. Focus Ritel Nusantara Shinzui 
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PT. Yulia Kosmetik Anais, AXL, Piere Cardin, One Man 

Show 

PT. Distriversa Buanamas Huki Baby, NR 

PT. Lucky Mom Indonesia Pampers Bayi Makuku 

PT. Gloria Origita Cosmetics Purbasari 

PT. Star Cosmos Magicom dan Kipas Angin 

PT. Panasonic Gobel Indonesia Lampu Panasonic 

PT. Exxon Mobil Lubricants Oli Motor dan Mobil 

PT. Akasha Wira Internalasional Makarizo 

PT. Citra Usaha Lamindo Hand & Body Leivy 

PT. Granindo Jaya Minyak Beruang 

PT. Markatama Indah Adem Sari, Soffel, Kispray 

 

 

➢ FASHION DIVISION 

Tabel 3 Divisi Fashion 
 

PRINSIPAL PRODUK 

PT. Mulia Harapan Sentosa Rider Underwear & T-Shirt 

PT. Frankwilns Kaos Kaki Robert Brown 

PT. Swallow Sendal Jepit 
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BAB II 

LANDASAN TEORI DAN PRAKTEK AKUNTANSI 

 

 
2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Sistem 

Menurut Nestary (2020) Sistem adalah keseluruhan yang terdiri dari berbagai 

bagian atau elemen yang saling berhubungan. Tujuannya untuk memudahkan 

aliran informasi, bahan, atau energi agar dapat mencapai satu tujuan. 

Menurut Mulyadi (2016) Sistem adalah sekumpulan komponen yang saling 

terkait satu sama lain, yang bekerja sama untuk mencapai tujuan tertentu. 

Berdasarkan pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa sistem adalah 

beberapa kumpulan elemen atau komponen yang saling berkaitan antara satu 

dengan yang lain untuk mencapai satu tujuan dalam melaksanakan suatu kegiatan 

pokok dalam perusahaan. 

2.1.2 Sistem Pengendalian Internal 

Menurut Mulyadi (2016) Sistem pengendalian internal terdiri dari organisasi 

yang terstruktur, serta cara dan ukuran yang diatur untuk melindungi aset 

organisasi, memastikan akurasi dan keandalan data akuntansi, meningkatkan 

efisiensi, dan mendukung kepatuhan terhadap kebijakan manajemen. 

2.1.3 Tujuan Sistem Pengendalian Internal 

Menurut Mulayadi (2016) Tujuan sistem pengendalian internal yang efektif 

diantaranya adalah: 

a. Menjaga aset organisasi 

b. Mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi 

c. Mendorong efisiensi 
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d. Mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen 

 

Menurut tujuannya, sistem pengendalian internal tersebut dapat dibagi 

menjadi dua macam: 

1. Pengendalian internal akuntansi (Internal accounting control) 

Pengendalian ini mencakup susunan organisasi, cara, dan ukuran yang 

diatur terutama untuk melindungi aset organisasi serta memverifikasi 

keakrutan dan keandalan informasi akuntansi. Dengan pengendalian 

internal akuntansi yang efektif, keamanan harta milik investor dan 

kreditur yang diinvestasikan dalam perusahaan dapat terjamin, 

sehingga menghasilkan laporan keuangan yang terpercaya. 

2. Pengendalian internal administratif (Internal administrative control) 

Pengendalian ini mencakup susunan organisasi, cara, dan ukuran yang 

diatur dengan tujuan utama mendorong efisiensi serta mematuhi 

kebijakan yang ditetapkan oleh manajemen. 

2.1.4 Unsur Sistem Pengendalian Internal 

Menurut Mulyadi (2016), agar sistem pengendalian internal dapat berjalan 

dengan baik, maka ada empat unsur pokok yang harus dipenuhi oleh perusahan, 

yaitu sebagai berikut : 

1. Struktur organisasi 

Struktur organisasi adalah kerangka yang membagi tanggung jawab 

fungsional kepada bagian-bagian dari organisasi. Bagian-bagian ini 

dibentuk untuk menjalankan kegiatan utama perusahaan. 

2. Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan 

Di dalam perusahaan, setiap transaksi hanya dapat dilakukan setelah 

mendapat persetujuan dari pejabat yang berwenang. Maka dari itu, 

penting bagi perusahaan untuk membuat sistem yang mengatur 
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pembagian kewenangan untuk memberikan otorisasi terhadap 

pelaksanaan setiap transaksi. 

3. Praktik yang sehat 

Pembagian tanggung jawab dan sistem wewenang serta prosedur 

pencatatan yang telah ditentukan tidak akan berjalan dengan efektif 

tanpa adanya langkah-langkah untuk memastikan bahwa praktik yang 

baik dalam pelaksanaannya dapat terjamin. 

4. Karyawan yang cakap 

Karyawan yang cakap adalah elemen utama dalam sistem 

pengendalian internal. Apabila sebuah perusahaan memiliki karyawan 

yang cakap dan jujur, bagian pengendalian lainnya bisa diminimalkan, 

dan perusahaan akan tetap dapat menghasilkan laporan keuagan yang 

dapat dipercaya. 

2.1.5 Definisi Penjualan Kredit 

Menurut Latjandu et al. (2021), Penjualan kredit merupakan sebuah aktivitas 

atau kejadian yang terjadi antara seorang penjual dan pembeli. Dalam proses ini, 

penjual mengantarkan barang yang dipesan kepada pembeli, yang kemudian 

menciptakan tagihan (piutang) yang harus dibayar oleh pembeli dalam jangka 

waktu yang telah disepakati. 

Menurut Mulyadi (2016) Penjualan kredit dilakukan oleh perusahaan dengan 

mengirimkan barang berdasarkan pesanan pembeli, dan pembayaran atas barang 

tersebut akan diterima dalam jangka waktu yang telah disepakati, sehingga 

menimbulkan piutang bagi perusahaan. 

Berdasarkan definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa penjualan kredit 

adalah suatu transaksi antara perusahaan dengan pembeli, mengirimkan barang 

sesuai dengan order serta perusahaan mempunyai tagihan sesuai jangka waktu 

tertentu yang mengakibatkan timbulnya suatu piutang. 
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2.1.6 Fungsi yang terkait dalam penjualan kredit 

Menurut Mulyadi (2016), fungsi yang terkait dalam sistem penjualan kredit 

adalah: 

1. Fungsi penjualan 

Dalam proses penjualan dengan kredit, tanggung jawab ini meliputi 

penerimaan surat pesanan dari pihak pembeli, melakukan perubahan 

pada pesanan dari pelanggan agar bisa menambahkan detail yang 

masih kurang dalam surat pesanan tersebut (seperti spesifikasi produk 

dan jalur pengiriman), meminta persetujuan kredit, menetapkan 

tanggal pengiriman serta menentukan gudang yang akan mengirim 

barang, dan juga menyiapkan surat pengiriman. 

2. Fungsi kredit 

Fungsi ini merupakan bagian dari kegiatan keuangan yang berkaitan 

dengan penjualan secara kredit. Tugasnya adalah melakukan 

pemeriksaan terhadap status kredit pelanggan dan memberikan 

persetujuan untuk pemberian kredit kepada pelanggan. 

3. Fungsi Gudang 

Dalam penjualan kredit, fungsi ini meliputi penyimpanan dan 

persiapan barang yang dipesan oleh pelanggan, serta menyerahkan 

barang tersebut kepada bagian pengiriman. 

4. Fungsi pengiriman 

Untuk penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab dalam 

menyerahkan barang atas dasar dokumen order pengiriman yang 

diterimanya dari bagian penjualan. Fungsi ini harus memastikan 

bahwa tidak ada barang yang dikeluarkan dari perusahaan tanpa 

adanya izin dari pihak yang berwenang. 
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5. Fungsi penagihan 

Dalam penjualan kredit, fungsi ini membuat dan mengirimkan faktur 

penjualan kepada pelanggan, serta menyediakan salinan faktur untuk 

kepentingan pencatatan oleh bagian akuntansi. 

6. Fungsi akuntansi 

Fungsi ini juga mencatat piutang yang muncul dari penjualan kredit, 

mengirimkan pernyataan piutang kepada debitur, dan menyusun 

laporan terkait penjualan. 

2.1.7 Dokumen yang digunakan dalam penjualan kredit 

Menurut Mulyadi (2016), dokumen yang digunakan dalam sistem penjualan 

kredit adalah: 

1. Surat Order Pengiriman 

Dokumen ini adalah halaman pertama dari surat pesanan pengiriman 

yang memberikan wewenang kepada departemen pengiriman untuk 

mengangkut barang dengan jumlah dan spesifikasi yang tercantum di 

dokumen ini. 

2. Tembusan Kredit (Credit Copy) 

Dokumen ini berfungsi untuk mendapatkan informasi mengenai 

status kredit pelanggan dan untuk memperoleh persetujuan penjualan 

kredit dari fungsi kredit. 

3. Surat Pengakuan (Achknowledgement Copy) 

Dokumen ini dikirim oleh departemen penjualan kepada pelanggan 

sebagai pemberitahuan bahwa pesanan mereka telah diterima dan 

sedang dalam proses pengiriman. 

4. Surat Muat (Bill of Lading) 

Salinan surat muat ini berfungsi sebagai bukti bahwa barang telah 

diserahkan dari perusahaan kepada penyedia jasa angkutan. 
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5. Slip Pembungkus (Packing Slip) 

Dokumen ini ditempelkan pada kemasan barang agar memudahkan 

departemen penerimaan di perusahaan pelanggan untuk mengenali 

barang-barang yang diterimanya. 

6. Tembusan Gudang (Warehouse Copy) 

Ini adalah salinan surat pesanan pengiriman yang dikirimkan ke 

departemen gudang, untuk menyiapkan barang dengan jumlah yang 

ada di dokumen tersebut, agar bisa diserahkan ke bagian pengiriman, 

serta untuk mencatat barang yang telah terjual dalam kartu gudang. 

7. Arsip Pengendalian Pengiriman (Sales Order Follow-up Copy ) 

Ini adalah salinan surat pesanan pengiriman yang diarsipkan oleh 

departemen penjualan sesuai dengan tanggal pengiriman yang 

dijanjikan. 

8. Arsip Index Silang (Cross-index File Copy) 

Ini adalah salinan surat pesanan pengiriman yang diarsipkan secara 

abjad berdasarkan nama pelanggan untuk mempermudah menjawab 

pertanyaan yang diajukan pelanggan mengenai status pesanan mereka. 

2.1.8 Catatan akuntansi yang digunakan dalam penjualan kredit 

Catatan akuntansi yang digunakan dalam sistem penjualan kredit menurut 

Mulyadi (2016) adalah sebagai berikut : 

1. Jurnal Penjualan 

Catatan akuntansi ini digunakan untuk merekam transaksi penjualan, 

baik yang dilakukan secara tunai maupun kredit. 

2. Kartu Piutang 

Catatan akuntansi ini berfungsi sebagai buku tambahan yang 

mencakup rincian perubahan piutang perusahaan kepada setiap 

debitur. 
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3. Kartu persediaan 

Catatan akuntansi ini berfungsi sebagai buku tambahan yang 

mencakup rincian perubahan untuk setiap jenis persediaan. 

4. Kartu Gudang 

Catatan ini dikelola oleh bagian gudang untuk merekam perubahan 

dan jumlah fisik barang yang disimpan di gudang. 

5. Jurnal umum 

Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat biaya pokok dari 

produk yang dijual dalam periode akuntansi tertentu. 

2.1.9 Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit 

Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit menurut Mulyadi 

(2016) adalah sebagai berikut : 

1. Prosedur Order Penjualan 

Proses ini melibatkan fungsi penjualan yang menerima pesanan dari 

pelanggan dan menambahkan data penting ke dalam surat pesanan 

yang diajukan oleh pelanggan. 

2. Prosedur Persetujuan Kredit 

Dalam prosedur ini, fungsi penjualan meminta izin untuk penjualan 

kredit kepada pelanggan tertentu dari fungsi kredit. 

3. Prosedur Pengiriman 

Proses ini melibatkan fungsi pengiriman yang mengirimkan barang 

kepada pelanggan berdasarkan informasi yang terdapat dalam surat 

pesanan pengiriman yang diterima dari fungsi pengiriman. 

4. Prosedur Penagihan 

Dalam prosedur ini, fungsi penagihan membuat invoice penjualan dan 

mengirimkannya ke pelanggan. 
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5. Prosedur Pencatatan Piutang 

Proses ini melibatkan fungsi akuntansi yang mencatat salinan invoice 

penjualan ke dalam akun piutang atau metode pencatatan yang relevan 

dan mengarsipkan dokumen salinan secara abjad sebagai catatan 

piutang 

6. Prosedur Distribusi Penjualan 

Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi membagikan data penjualan 

berdasarkan informasi yang diperlukan oleh manajemen. 

7. Prosedur Pencatatan Beban Pokok Penjualan 

Proses ini melibatkan fungsi akuntansi yang secara berkala mencatat 

total biaya produk yang terjual selama periode akuntansi tertentu. 

2. 2 Praktek Sistem Pengendalian Internal Atas Penjualan Kredit Pada UD. Mitra 

Kencana Distribusindo di Manado 

2.2.1 Fungsi-fungsi yang terkait dalam penjualan kredit pada UD. Mitra Kencana 

Distribusindo di Manado 

Sistem penjualan kredit di UD. Mitra Kencana Distribusindo melibatkan 

sejumlah fungsi yang saling terkait. Adapun fungsi-fungsi yang berperan dalam 

proses penjualan kredit di perusahaan ini antara lain: 

a. Fungsi Penjualan 

Fungsi ini dijalankan oleh Salesman dengan dukungan dari admin 

penjualan. Tugas utama Salesman adalah mencari pelanggan, 

memberikan bantuan kepada pelanggan, serta melengkapi informasi 

yang belum tercantum dalam surat pesanan. 

b. Fungsi Akuntansi 

Fungsi akuntansi, bertanggung jawab untuk melakukan pencatatan, 

pengklasifikasian, dan pelaporan seluruh transaksi keuangan 

perusahaan secara tepat dan akurat sesuai waktu yang telah ditentukan. 
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c. Fungsi Kredit 

Fungsi kredit dijalankan oleh bagian fakturis yang memiliki tanggung 

jawab untuk meninjau status kredit pelanggan serta memberikan 

otorisasi atas pemberian kredit kepada pelanggan. 

d. Fungsi Kas 

Fungsi ini mengelola dan menjaga keamanan dana tunai serta transaksi 

yang melibatkan uang fisik. Selain itu, fungsi kas juga bertugas 

menerima dan mengeluarkan uang serta menyusun laporan kas. 

e. Fungsi Gudang 

Fungsi gudang bertanggung jawab atas pengelolaan stok barang, mulai 

dari penyimpanan dan penyiapan barang sesuai pesanan pelanggan, 

memantau dan menerima barang yang masuk, hingga menyerahkan 

barang tersebut kepada bagian pengiriman. 

f. Fungsi Pengiriman 

Bagian pengiriman memiliki tanggung jawab untuk menyerahkan 

barang secara langsung kepada pelanggan sesuai pesanan. 

g. Fungsi Penagihan 

Fungsi ini bertugas menyusun surat jalan penagihan serta menginput 

data pelunasan piutang pelanggan ke dalam sistem. 

2.2.2 Dokumen yang digunakan dalam penjualan kredit pada UD. Mitra Kencana 

Distribusindo di Manado 

Dokumen yang digunakan dalam transaksi penjualan kredit pada UD. Mitra 

Kencana Distribusindo di Manado adalah: 
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a. Form Order 

Dokumen yang mencatat pesanan dari pelanggan. 

 

Sumber : UD. Mitra Kencana Distribusindo 

Gambar 2. 1 Form Order 

 

b. Invoice Penjualan 

Dokumen tagihan kepada pelanggan atas barang yang telah dijual 

secara kredit, serta jumlah yang harus dibayar beserta tanggal jatuh 

tempo. 

 

 
Sumber : UD. Mitra Kencana Distribusindo 

Gambar 2. 2 Invoice Penjualan 
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c. Packing list nota 

Dokumen logistik yang berisi daftar barang yang akan dikemas dan 

dikirim ke pelanggan. 

 

Sumber : UD. Mitra Kencana Distribusindo 

Gambar 2. 5 Packing List Nota 

 

 

d. Faktur pajak 

Dokumen yang dimana penjual memungut PPN atas transaksi dari 

pembeli. 

Sumber : UD. Mitra Kencana Distribusindo 

Gambar 2. 6 Faktur Pajak 
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e. Surat Jalan Penagihan 

Dokumen yang dibawa oleh sales kepada pelanggan, untuk melakukan 

pembayaran atas utang dagang. 

 

Sumber : UD. Mitra Kencana Distribusindo 

Gambar 2. 7 Surat Jalan Penagihan 

 

 

2.2.3 Catatan Akuntansi yang digunakan dalam penjualan kredit pada UD.Mitra 

Kencana Distribusindo 

Catatan akuntansi yang digunakan dalam penjualan kredit pada UD. Mitra 

Kencana Distribusindo di Manado adalah: 

a. Jurnal Penjualan 

Mencatat setiap transaksi penjualan barang. 

b. Kartu Piutang 

Mencatat setiap transaksi piutang pelanggan secara rinci. 

c. Jurnal Penerimaan Kas 

Mencatat pembayaran atas piutang pelanggan. 

d. Daftar Umur Piutang 

Laporan yang mengelompokkan piutang berdasarkan jangka waktu 

temponya. Berguna untuk mengevaluasi risiko piutang tak tertagih. 
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e. Buku Besar 

Catatan yang berisi ringkasan semua transaksi yang telah dicatat 

dalam jurnal, berperan sebagai pusat pencatatan akhir sebelum data 

disusun menjadi laporan keuangan. 

2.2.4 Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit 

Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit pada UD. Mitra 

Kencana Distribusindo adalah : 

a. Prosedur Order Penjualan 

Sales mengunjungi pelanggan berdasarkan jadwal kunjungan sales 

untuk menerima order. Jika pelanggan sudah menyetujui, maka sales 

mencatat di form order kemudian ditanda tangani oleh pelanggan dan 

sales. 

b. Prosedur Persetujuan Kredit 

Setelah menerima pesanan, form order diserahkan ke bagian fakturis 

untuk dibuka invoice, tapi sebelum di buka invoice fakturis mengecek 

kredit limit atau piutang lama pelanggan. Jika ada bermasalah, maka 

tidak akan di buka invoice. Pelanggan yang tidak ada masalah dalam 

piutang lama maka bagian fakturis akan membuka invoice sesuai 

dengan form order, kemudian dicetak invoice sebanyak 4 Lembar : 

• Lembar ke 1 berwarna putih untuk kantor 

• Lembar ke 2 berwarna pink untuk pelanggan 

• Lembar ke 3 berwarna kuning untuk gudang 

• Lembar ke 4 berwarna hijau untuk admin delivery 

c. Prosedur Pengiriman 

Admin bagian logistik akan membuat packing list sesuai invoce dan 

jadwal pengiriman untuk rute-rute yang sudah ditentukan. Kemudian 

diserahkan ke bagian gudang untuk menyiapkan barang sesuai dengan 
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invoice, dan invoice warna kuning ditahan. Barang dikirim oleh supir 

ke pelanggan dan tanda tangan di invoice berwarna pink. Setelah itu, 

supir membawa invoice hijau ke admin delivery. 

d. Prosedur Penagihan 

Admin delivery menerima invoice berwarna hijau, menge`cek jika ada 

revisi di edit pada sistem ND6. Serahkan ke bagian pajak, kemudian 

bagian pajak membuat faktur pajak, dan bagian AR mencatat waktu 

jatuh tempo diserahkan ke bagian penagihan membuat surat jalan 

penagihan. 

e. Prosedur Pencatatan Piutang 

Fungsi akuntansi mencatat piutang dagang ke dalam pembukuan yang 

dimana piutang akan dicatat ke kartu piutang dan jurnal penjualan. 

f. Prosedur Penerimaan Kas dari Piutang 

Pelanggan melakukan pembayaran melalui transfer atau tunai 

kemudian fungi kas akan menerima pembayaran dan membuat bukti 

kas masuk dan fungsi akuntansi akan mencatat pelunasan piutang 

berdasarkan bukti kas kas masuk ke dalam catatan akuntansi. 
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Gambar 2. 8 Flowchart Prosedur Order Penjualan 
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Gambar 2. 9 Prosedur Persetujuan Kredit 
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Gambar 2. 10 Prosedur Pengiriman 



29  

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. 11 Prosedur Penagihan 
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Gambar 2. 12 Prosedur Pencatatan Piutang 
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Gambar 2. 13 Prosedur Penerimaan Kas 
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2.3  Evaluasi Sistem Pengendalian Internal Atas Penjualan Kredit Pada UD. 

Mitra Kencana Distribusindo di Manado 

Dalam transaksi penjualan kredit, sistem pengendalian internal memiliki 

peranan yang sangat penting dalam operasional perusahaan. Peneliti melakukan 

evaluasi berdasarkan teori yang dikemukakan oleh Mulyadi (2016) dan 

menerapkannya pada UD. Mitra Kencana Distribusindo di Manado untuk menilai 

apakah sistem tersebut telah berjalan secara efektif. Evaluasi terhadap sistem 

pengendalian internal dalam penjualan kredit pada UD. Mitra Kencana 

Distribusindo di Manado adalah sebagai berikut: 

a. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi yang diterapkan dalam sistem pengendalian 

internal perusahaan telah berjalan secara efektif, ditunjukkan oleh 

adanya pembagian tugas yang jelas, pemisahan fungsi secara tegas. 

b. Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan 

Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan yang diterapkan di UD. Mitra 

Kencana Distribusindo telah berjalan dengan efektif, ditunjukkan 

melalui adanya otorisasi pada setiap transaksi yang dilakukan. Proses 

pencatatan pun dilakukan dalam buku akuntansi sesuai dengan 

prosedur pencatatan yang telah ditetapkan oleh perusahaan. 

c. Praktik yang sehat 

Pembagian tanggung jawab fungsional dari sistem wewenang dan 

prosedur pencatatan yang telah ditetapkan. Tidak akan terlaksana 

dengan baik jika tidak diciptakan cara-cara untuk menjamin praktik 

yang sehat dalam pelaksanaannya. Adapun cara-cara yang umumnya 

ditempuh oleh perusahaan dalam menciptakan praktik yang sehat 

yaitu: 

1. Penggunaan formulir bernomor urut tercetak. 

2. Pemeriksaan mendadak. 
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3. Keharusan pengambilan cuti bagi karyawan dengan catatannya. 

4. Setiap transaksi tidak boleh dilaksanakan dari awal sampai akhir 

oleh satu orang atau satu unit organisasi, tanpa ada campur 

tangan dari orang atau unit organisasi lain. 

d. Karyawan yang cakap 

Kebijakan yang telah diterapkan di UD. Mitra Kencana Distribusindo 

seperti kebijakan dalam hal perekrutan karyawan harus melakukan 

beberapa tes yang diberikan. Sehingga perusahaan bisa memilih 

karyawan yang kompoten sesuai dengan tanggung jawabnya. 
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BAB III 

PENUTUP 

3.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil yang telah dijelaskan tentang sistem pengendalian internal 

dalam penjualan kredit, maka dapat disimpulkan bahwa sistem pengendalian 

internal atas penjualan kredit pada UD. Mitra Kencana Distribusindo secara umum 

telah berjalan dengan cukup efektif. Hal ini terlihat dari pemisahan fungsi yang 

jelas antar bagian, pencatatan akuntansi yang sesuai prosedur, serta pengelolaan 

dokumen yang terkontrol dengan baik. Proses seleksi karyawan juga dilakukan 

secara ketat, sehingga mendukung pelaksanaan operasional yang akuntabel. 

Namun demikian, masih terdapat kendala berupa piutang tak tertagih, yang 

sebagian besar disebabkan oleh minimnya inisiatif dari tenaga sales dalam 

melakukan tindak lanjut penagihan, serta dari pelanggan yang tidak kooperatif 

dalam menyelesaikan kewajiban pembayaran. Hal ini menunjukkan bahwa masih 

diperlukan penguatan pada aspek pengawasan dan motivasi dalam proses 

penjualan kredit 

3.2 Saran 

Untuk meningkatkan efektivitas pengendalian piutang, perusahaan disarankan 

untuk memberikan pelatihan dan insentif kepada bagian sales agar lebih proaktif 

dalam menindaklanjuti piutang, menerapkan evaluasi kredit pelanggan secara 

selektif berdasarkan histori pembayaran dan risiko, memperkuat koordinasi antara 

bagian penjualan, penagihan, dan akuntansi. 
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