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ABSTRACT 

The purpose of this research is to find out how the implementation of internal sales control runs 

effectively and efficiently. Claims internal control is very important so that claims are received on time. 

PT. Growth Asia is a foundry company. Documentation and interviews are used as data collection 

methods. The research method used in this research is narrative qualitative. Analytical technology uses 

data reduction techniques, data visualization, and data verification. The results of the study show that 

internal component controls in sales control are effective because internal component controls already 

exist within the company and credit limits apply. The results of this study also indicate that internal 

control over receivables is quite effective in terms of a clear division of labor, where more than one 

department handles receivable collection. sales level of PT. Asia's growth accelerated from 2020-2021, 

demonstrating that internal sales controls are working effectively. 

 

Keywords: Internal Control; Sale; Suspension of Receivables 

 

ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana implementasi internal sales control 

berjalan secara efektif dan efisien. Pengendalian intern klaim sangat penting agar klaim diterima tepat 

waktu. PT. Growth Asia adalah perusahaan pengecoran. Dokumentasi dan wawancara digunakan 

sebagai metode pengumpulan data. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

kualitatif naratif. Teknologi analitik menggunakan teknik reduksi data, visualisasi data, dan verifikasi 

data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa komponen pengendalian internal dalam pengendalian 

penjualan efektif karena komponen pengendalian internal sudah ada dalam perusahaan dan batas kredit 

berlaku. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa pengendalian internal terhadap piutang cukup 

efektif dilihat dari pembagian kerja yang jelas, dimana lebih dari satu departemen menangani penagihan 

piutang. tingkat penjualan PT. Growth Asia meningkat dari 2020-2021, menunjukkan bahwa kontrol 

penjualan internal bekerja secara efektif. 

 

Kata Kunci: Pengendalian Internal; Penjualan; Penangguhan Piutang 
 

PENDAHULUAN 
Penjualan adalah kegiatan utama dari 

semua bisnis dan keuntungan adalah tujuan 

utama dari semua bisnis di industri jasa, industri 

perdagangan dan industri manufaktur. 

Penjualan tunai dan kredit adalah salah satu 

bentuk penjualan yang paling umum di 

perusahaan komersial. Ketika penjualan kredit 

terjadi, pendapatan tunai perusahaan 

ditangguhkan. Pengendalian internal 

diperlukan agar bisnis tetap berjalan lancar dan 

terhindar dari kerugian, yang membantu 

manajemen menjalankan bisnis dan mencapai 

tujuannya secara efisien (Budiman, at al., 

2020). Menurut (Romney & Steinbart, 2014), 

pengendalian internal merupakan bagian 

integral dari sistem manajemen perusahaan 

tempat berlangsungnya proses bisnis. Dengan 

kepemimpinan yang tepat, Anda dapat 

meyakinkan manajemen bahwa keputusan atau 

kebijakan dan pedoman saat ini berhasil. Selain 

itu, penerapan pengendalian intern yang baik 

memastikan perusahaan mencapai laba yang 

maksimal.  

Pengendalian intern dapat dicirikan 

sebagai suatu proses yang ditujukan untuk 

memastikan tercapainya tujuan-tujuan berikut 

dengan cara yang wajar: (1) pelaporan 

keuangan; (2) Operasi yang efektif dan efisien. 

(3) Kepatuhan terhadap ketentuan dan 
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peraturan yang berlaku. Pengendalian internal 

diperlukan untuk mengurangi tingkat risiko 

kerugian yang dialami oleh perusahaan 

(Setyawan & Widyawati, 2022). Mengenai 

pengendalian intern yang diterapkan di 

perusahaan dapat dikatakan baik apabila 

memperhatikan komponen-komponen 

pengendalian intern. Penjualan merupakan 

kegiatan penting dalam perusahaan komersial, 

karena penjualan merupakan salah satu sumber 

pendapatan utama bagi perusahaan 

(Firmansyah & Pramiudi, 2020). Jika proses 

penjualan perusahaan tidak optimal maka 

perusahaan akan mengalami kerugian. 

Pengendalian internal diperlukan agar kegiatan 

penjualan dapat berjalan dengan efektif dan 

tujuan perusahaan dapat tercapai sesuai dengan 

rencana (Maisaroh et al., 2019).  

Pengendalian dilakukan untuk 

memastikan efektivitas dan efisiensi kegiatan 

investasi serta keandalan laporan keuangan 

(Permasalahan muncul terkait dengan 

penjualan, pelanggan tidak membayar barang 

yang dikirim, atau klaim yang telah melewati 

tanggal jatuh tempo dibayar terlambat (Pratiwi 

et al., 2021). Akibatnya, perusahaan ragu untuk 

mengembalikan produk kepada pelanggan yang 

kesulitan membayar tagihan yang sudah lewat 

jatuh tempo. Hal ini tidak efisien karena 

membatasi investasi barang yang ada di 

perusahaan, dan penimbunan barang 

menambah biaya penyimpanan dan ruang 

Gudang. Ada beberapa fungsi atau bagian di PT 

Growth Asia masih terdapat beberapa fungsi 

yang masih rangkap jabatan, seperti bagian 

marketing mengepalai bagian drafting dan 

estimasi sehingga terdapat indikasi kecurangan 

(Sumber: hasil wawancara dengan manager 

akuntansi, pajak dan IT). 

Menurut (Agoes, 2017), dengan 

mempertimbangkan pengendalian internal 

dalam legal audit, paragraf 06 mendefinisikan 

pengendalian internal sebagai suatu proses 

yang dilakukan oleh orang yang berwenang, 

manajemen, dan karyawan lainnya, dan yang 

tujuannya ada: untuk memberikan keyakinan 

yang memadai, laporan keuangan tahunan akan 

tercapai. tiga kelompok berikut: (a) keandalan 

pelaporan keuangan, (b) kepatuhan terhadap 

undang-undang, dan (c) efisiensi dan efektivitas 

operasional. 

Menurut (Mulyadi, 2016) tujuan 

pengendalian internal adalah untuk memastikan 

secara memadai tiga kategori target: 

1. Keandalan informasi keuangan. 

2. Kepatuhan terhadap hukum dan peraturan 

yang berlaku. 

3. Efektivitas dan efisiensi operasional. 

 

Committee of Sponsoring Organization of 

the Treadway Commission (COSO) 

menyatakan bahwa terdapat 5 komponen 

pengendalian internal, yaitu lingkungan 

pengendalian, identifikasi risiko, aktivitas 

pengendalian, informasi dan komunikasi, dan 

pemantauan. 

1. Lingkungan Pengendalian. Itu 

termasuk etika, kompetensi dan 

kejujuran serta kepedulian terhadap 

kesejahteraan organisasi. 

2. Identifikasi Resiko. Identifikasi risiko 

melibatkan penentuan risiko di semua 

area organisasi dan menentukan 

kekuatan organisasi melalui penilaian 

risiko.  

3. Aktivitas Pengendalian. Kegiatan 

tersebut meliputi persetujuan, tanggung 

jawab dan wewenang, pemisahan tugas, 

dokumentasi, mediasi, karyawan yang 

kompeten dan jujur, audit internal dan 

audit internal. 

4. Bagian informasi dan komunikasi 

merupakan bagian penting dari 

proses manajemen. Komunikasi 

informasi tentang operasi pengendalian 

internal memberikan substansi yang 

dapat. Ini digunakan oleh manajemen 

untuk mengevaluasi efektivitas 

pengendalian dan mengarahkan operasi 

mereka. 

5. Pemantauan adalah evaluasi 

informasi yang dinamis dan rasional 

yang dirilis untuk kontrol 

administratif. Kegiatan pengawasan 

utama adalah pengawasan yang efektif, 

akuntabilitas akuntansi dan audit 

internal. 
Menurut (Lukman, 2014) menjual adalah 

menjual barang atau jasa dengan 

mempengaruhi calon pembeli dan melakukan 

pembelian dengan tunai atau kredit dengan 

harga yang disepakati kedua belah pihak. 

Sujarweni (2015) penjualan tunai adalah sistem 

yang diterapkan oleh perusahaan dalam 

menjual barang dengan mewajibkan pembeli 

melakukan pembayaran harga terlebih dahulu 

sebelum barang diserahkan kepada pembeli, 
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kemudian barang diserahkan kemudian dicatat 

transaksi penjualannya. Menurut (Muhani & 

Sumiati, 2016), penjualan kredit merupakan 

pinjaman kepada konsumen yang diharapkan 

dapat dilunasi di masa yang akan datang. 

Menurut (Tiong, 2017) piutang adalah suatu 

bentuk penjualan yang dilakukan oleh 

perusahaan, dimana penyelesaiannya tidak 

dilakukan secara tunai, melainkan secara 

bertahap sesuai kesepakatan kedua belah pihak.  

 

METODE 
Penelitian ini menggunakan penelitian 

kualitatif yang bersifat naratif & cenderung 

menggunakan analisis. Sugiyono (2018) 

penelitian kualitatif sebagai human instrument 

menentukan fokus penelitian, memilih 

informan sebagai sumber data dan menarik 

kesimpulan dari hasil tersebut. Untuk 

mengumpulkan data yang berkaitan dengan 

penelitian ini, peneliti menggunakan teknik 

pengumpulan data sebagai berikut: wawancara, 

observasi, dokumentasi. 

Metodologi yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah penelitian kepustakaan, 

yaitu suatu metode penelitian yang mengkaji 

literatur dan tulisan yang berkaitan erat dengan 

topik yang diangkat dalam penelitian (Baidan, 

2016), dengan pendekatan kualitatif yang 

menekankan pada proses analisis deduktif dan 

induktif. pemikiran. Proses yang berkaitan 

dengan hubungan antara fenomena yang 

diamati hingga dinamika hubungan tersebut, 

selalu menggunakan logika ilmiah. Meskipun 

sumber data penelitian ini adalah sumber data 

sekunder yang terdiri dari artikel-artikel 

penelitian ilmiah sebelumnya yang signifikan 

dalam bentuk buku dan karya ilmiah lain yang 

mengandung perspektif berbeda. Data yang 

digunakan adalah berbagai data kualitatif yang 

terjaga kualitasnya berupa kata, kalimat, gerak 

tubuh, ekspresi wajah, diagram, gambar dan 

foto (Sugiyono, 2018) yang disarikan dari 

berbagai sumber tersebut. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil wawancara dengan Bapak Sasioso 

selaku manager accounting, tax & IT 

menjelaskan unsur-unsur pengendalian intern 

yang diterapkan pada pengendalian intern 

penjualan kredit di PT. Growth Asia adalah: 

Lingkungan Pengendalian 

a. Perusahaan PT. Growth Asia memiliki 

struktur organisasi yang jelas dengan 

pemisahan tugas untuk setiap 

karyawan. Namun, ada beberapa kepala 

departemen yang memegang beberapa 

jabatan. Bagian yang dirangkap jabatan 

adalah bagian yang berjajar, misalnya 

kepala bagian pemasaran mengepalai 

bagian gambar dan kepala bagian 

estimasi, hal ini bertujuan untuk 

efisiensi kerja. 

b. Karyawan baru mengikuti pelatihan 

yang memandu karyawan baru dalam 

memenuhi tugas dan tanggung 

jawabnya. 

c. Manajemen perusahaan mensyaratkan 

kejujuran dan kompetensi dalam setiap 

rekrutmen karyawan baru, oleh karena 

itu manajemen melakukan seleksi 

karyawan baru, seperti: B. tes tertulis 

dan wawancara kerja. 
 

Penilaian Risiko 

Perusahaan memberikan batas maksimum 

kredit kepada pelanggan. Ketika pelanggan 

mengulang pesanan dua hingga tiga kali dan 

jika mereka ingin melakukan pengiriman lagi, 

perusahaan akan memerintahkan mereka untuk 

menunjukkan batas kredit maksimum 

pelanggan. Apabila pagu kredit yang diberikan 

melebihi pagu kredit yang diberikan, maka 

perusahaan akan menginformasikan kepada 

pelanggan agar pelunasan piutang segera 

dilunasi oleh pelanggan. 

 

Aktivitas Pengendalian 

Kegiatan pengendalian yang dilakukan 

oleh PT. Growth Asia, yaitu melakukan 

pemisahan tugas dan tanggung jawab yang 

memadai. Segala sesuatu yang berhubungan 

dengan transaksi penjualan, pencatatan order 

penjualan oleh pelanggan telah dilakukan 

dengan sistem komputerisasi sehingga efisiensi 

kerja dapat ditingkatkan dan kecurangan dapat 

diminimalisir. Karena semua penjualan 

dilakukan secara kredit yang menimbulkan 

piutang, maka dilakukan aktivitas pengendalian 

yaitu apabila batas maksimum kredit telah 

terlampaui maka tidak boleh ada lagi 

pengiriman ke pelanggan yang melebihi batas 

maksimum kredit tersebut. 

 

Informasi dan Komunikasi 

Data pesanan pelanggan dicatat secara 

lengkap berdasarkan perolehan informasi yang 
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dibutuhkan dari pemasaran. Pada bagian 

pemesanan, pelanggan memiliki catatan 

persediaan yang akurat, sehingga memberikan 

informasi persediaan yang lebih akurat kepada 

departemen pesanan pelanggan. Laporan 

penjualan yang sudah dibuat oleh perusahaan 

sudah jelas detailnya dan semua dokumen yang 

berhubungan dengan penjualan sudah ada di 

dalam sistem, jadi kapan saja dibutuhkan lihat 

saja sistemnya. 

 

Pengawasan 

Pengawasan yang dilakukan oleh 

perusahaan PT. Growth Asia didukung oleh tim 

khusus, dalam hal ini auditor perusahaan PT. 

Growth Asia sendiri untuk memantau 

kesalahan dalam proses kinerja untuk 

menghindari risiko atau kecurangan yang 

terjadi di dalam perusahaan. 

 

Prosedur Penjualan Kredit PT. Growth Asia 

Jenis dokumen yang digunakan dalam tata 

cara penjualan kredit adalah dua dokumen yang 

digunakan dalam penjualan kredit dalam negeri 

dan dokumen penjualan ekspor. Jenis dokumen 

yang digunakan untuk penjualan kredit dalam 

negeri adalah sales order, sales invoice, 

delivery order dan salinannya, delivery note. 

Dokumen yang digunakan dalam penjualan 

ekspor adalah packing list, nota ekspor barang, 

surat pemberitahuan ekspor barang dari bea 

cukai, instruksi pengapalan, bill of lading, nota 

dinas ekspor (PEB), surat keterangan asal 

(COO) dan invoice. Sedangkan catatannya 

menggunakan kartu kredit. Bagian yang 

berhubungan dengan penjualan kredit adalah 

pihak luar dan pihak dalam, pihak luar 

pelanggan dan agen pelayaran dan pihak dalam 

yaitu pemasaran, PPC (Pengendalian 

Perencanaan Produksi), pengiriman, ekspor, 

keuangan. Penjelasan bagian-bagian yang 

terkait dengan penjualan kredit sebagai berikut: 

 

Internal Perusahaan 

Departemen pemasaran mengisi daftar 

permintaan penjualan dan menandainya untuk 

disetujui, memeriksa integritas dokumen, 

memberi saran kepada pelanggan tentang 

penggunaan pengiriman, dan membantu 

departemen keuangan dalam mengumpulkan 

klaim saat pembayaran klaim tertunda. 

Bertugas memonitor kapan produksi siap, 

berapa produksi siap, memberikan instruksi 

kepada pengiriman dan PPC memberikan 

instruksi untuk menyelesaikan pesanan 

pembelian, dan berfungsi untuk mengatur 

jadwal produksi dan jadwal pengiriman, bagian 

PPC memeriksa semua barang di lapangan, dan 

membuat informasi pengiriman ke bagian 

pengiriman. 

Bagian pengiriman menerima informasi 

pengiriman dan mengemas barang yang telah 

dibuat. Setelah selesai pengepakan, dibuat 

penandaan yang berisi berapa barang dalam 

satu kemasan, tanggal pengiriman, kode produk 

dan lokasi pengiriman. Setelah selesai 

menandai barang yang sudah ready, baru 

kemudian dimuat ke dalam container. Setelah 

itu bagian dispatch harus mengecek apakah 

barang tersebut Consignment (barang titipan) 

atau bukan, jika barang tersebut Consignment 

maka segera mengeluarkan delivery note tetapi 

tidak langsung memotong stok, jika bukan 

barang Consignment maka langsung 

mengeluarkan nota pengiriman, tetapi langsung 

memotong stok setelah pemeriksaan baru 

selesai dikirim ke pelanggan. 

Bagian ekspor tidak hanya mengurus 

bagian ekspor tetapi berfungsi sebagai admin 

penjualan. Bagian ini berfungsi untuk 

membuka invoice dan menyiapkan dokumen 

ekspor, mengimpor dan membuat instruksi 

pengiriman, menerima bill of lading dari agen 

pengiriman, dan bill of lading. 

 Departemen keuangan menerima faktur 

penjualan dari departemen pengiriman 

kemudian menandatangani dan menerbitkan 

faktur tersebut. Dan proses pembayaran 

dilakukan oleh pelanggan melalui bagian 

keuangan. Bagian keuangan akan menerima 

nota pembayaran dari pelanggan. 

 Bagian akuntansi menyiapkan laporan 

piutang pelanggan, membandingkan hasil input 

dengan bukti dokumen yang diberikan oleh 

bagian keuangan dan bagian ekspor atau admin 

dan melakukan pengawasan. 

Pihak Luar Perusahaan 

 Penerimaan barang dari penjual jika 

barang yang diterima dalam bentuk konsinyasi, 

maka pelanggan terlebih dahulu harus 

mendapatkan informasi penggunaan barang 

konsinyasi tersebut. Setelah barang dikirim, 

pelanggan akan menerima invoice dari bagian 

keuangan dan memproses pembayaran. 

Setelah departemen ekspor 

menginformasikan dan membuat instruksi 

pengiriman, agen pengiriman akan 

mengirimkan barang ke pelanggan dan 
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mengeluarkan bill of lading untuk 

membuktikan terjadinya pengangkutan dan 

tanda terima untuk agen pengiriman. 

Pengendalian Internal Dalam Penagihan 

Piutang PT. Growth Asia 

 Bagian yang terkait dengan penagihan 

piutang adalah bagian keuangan, dan bagian 

pemasaran. Bagian Keuangan berfungsi untuk 

menagih pelanggan, melalui email yang dikirim 

ke pelanggan. Jika terjadi keterlambatan 

pelunasan piutang dapat membantu bagian 

keuangan menagih pelanggan. Bagian 

keuangan akan meminta bantuan bagian 

Marketing menghubungi customer untuk 

melakukan pembayaran. 

 Unsur-unsur pengendalian intern dalam 

penagihan piutang pada PT. Growth Asia, 

berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak 

Sasioso sebagai berikut: 

Lingkungan Pengendalian 

 PT. Growth Asia menjaga integritas dan 

kompetensi antara satu divisi dengan divisi 

lainnya. Di perusahaan Semua unit staf harus 

memiliki keterampilan dan kemampuan yang 

memadai. Perusahaan memiliki prosedur 

operasi standar yang harus diikuti oleh semua 

karyawan dan setiap orang karena karyawan 

memiliki deskripsi pekerjaan mereka sendiri 

dan setiap orang fokus pada bagian pekerjaan 

mereka sendiri. 

 

Penilaian Risiko 

 PT. Growth Asia merupakan perusahaan 

pertambangan yang relatif besar, sehingga 

dalam melakukan pembayaran atau pelunasan 

piutang jarang terjadi piutang macet. Semua 

piutang dibayarkan melalui transfer langsung 

ke buku rekening perusahaan, sehingga tidak 

mungkin terjadi penipuan. PT. Growth Asia 

juga memperlakukan pelanggan dengan limit 

kredit maksimal. 

 

Aktivitas Pengendalian 

 Departemen keuangan menagih sesuai 

dengan laporan faktur yang beredar. Jika 

pelanggan belum melunasi piutangnya atau 

melebihi batas maksimal kredit yang diberikan, 

sistem perusahaan akan secara otomatis 

memblokir nota pengiriman. pelanggan dalam 

sistem, ketika pelanggan melakukan repeat 

order, pelanggan harus membayar piutang pada 

pesanan pertama terlebih dahulu dan kemudian 

biasanya memesan barang lagi. Dalam 

melakukan pembayaran piutang, pelanggan 

dapat meminta jangka waktu pembayaran 

piutang tanpa dikenakan sanksi oleh 

perusahaan. 

 

Informasi dan Komunikasi 

 Tata Cara Piutang yang dilakukan oleh PT. 

Grouth Asia dapat memberikan informasi 

tentang saldo piutang dari waktu ke waktu 

karena piutang secara teratur dimasukkan 

dalam piutang dan dikelola oleh bagian 

keuangan dan akuntansi PT. Growth Asia. 

 

Pengawasan 

Perusahaan PT. Growth Asia memberikan 

tanggung jawab yang jelas kepada setiap 

karyawan dan mencatat piutang secara akurat 

dan detail serta selalu mengacu pada SOP 

(Standard Operating Procedure) bagian 

keuangan dalam melacak penagihan piutang. 

 

Analisis Sales Development  

 Untuk menentukan omzet yang dicapai 

perusahaan dalam kurun waktu tertentu, maka 

harus diperhatikan perkembangan omzet 

perusahaan. Volume penjualan yang dicapai 

perusahaan sangat bergantung pada strategi 

pemasaran dan penjualan yang diterapkan oleh 

PT. Growth Asia. Berbagai kebijakan 

diterapkan untuk meningkatkan konsumen dari 

produk yang dijual PT. Growth Asia. 

Permintaan klien PT. Growth Asia semakin 

cepat setiap tahun. Berdasarkan penelitian 

diketahui bahwa permintaan konsumen dapat 

dilihat pada tabel di bawah ini: 

 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat 

bahwa perkembangan penjualan dari bulan ke 

bulan mengalami penurunan dan mengalami 

peningkatan, namun secara keseluruhan barang 

yang dijual oleh PT. Growth Asia pada 2020-

2021 mengalami peningkatan. Pada tahun 2020 
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volume penjualan keseluruhan sebesar 

77.367.874,40 kg dan pada tahun 2021 volume 

penjualan sebesar 83.402.452,37 kg. Artinya 

mengalami peningkatan sebesar 6.034.577. 97 

kg pada tahun 2021. 

 

Pelunasan penjualan tahun 2020 sebesar 

1.579.010.543.590, dari total penjualan tahun 

2020 sebesar 2.066.119.353.746, dengan 

persentase penagihan piutang tahun 2020 

sebesar 77%. Dan jumlah pelunasan piutang 

tahun berjalan adalah 2.104.190.319.315. 

Pelunasan bulan berjalan adalah pelunasan 

piutang bulan berjalan dan piutang bulan 

sebelumnya. Sehingga tidak tertutup 

kemungkinan pembayarannya bisa lebih tinggi 

dari penjualan bulan berjalan. Jumlah 

pelunasan tersebut merupakan pelunasan yang 

diterima dari pelunasan piutang tahun berjalan 

sebelumnya dan piutang bulan berjalan tahun 

2020. 

 

Pelunasan penjualan tahun 2021 sebesar 

1.684.831.350.205, dari total penjualan tahun 

2021 sebesar 2.192.298.386.181, dengan 

persentase penagihan piutang tahun 2021 

sebesar 78%. Dan total pelunasan piutang tahun 

berjalan adalah 2.175.224.795.875,72. 

Sehingga pada tahun 2020-2021 penjualan PT. 

Growth Asia meningkat sebesar 

126.179.032.435, dan penyelesaian piutang 

tahun 2021 juga meningkat sebesar 

105.820.806.615. Artinya penjualan dan 

pelunasan piutang pada PT. Growth Asia pada 

tahun 2021 sudah lebih baik dibandingkan 

tahun 2021. 

 

KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil dan pembahasan, 

kesimpulan yang dapat saya ambil adalah: 

 

Penjualan Kredit 

Lingkungan pengendalian PT. Growth 

Asia sudah cukup baik, namun ada beberapa 

atasan, hanya atasan yang merangkap jabatan 

untuk meningkatkan efisiensi. Penilaian risiko 

cukup baik karena di PT. Growth Asia memberi 

pelanggan batas kredit maksimum untuk 

menghindari risiko kredit macet. 

Kegiatan pengendalian cukup baik karena 

penjualan kredit yang dilakukan perusahaan 

melibatkan lebih dari satu departemen, seperti 

departemen keuangan dan pemasaran. 

Pencatatan pesanan penjualan oleh pelanggan 

terkomputerisasi. Informasi dan Komunikasi. 

Baik karena data pelanggan tercatat secara 

lengkap berdasarkan perolehan informasi yang 

dibutuhkan oleh bagian terkait. Pemantauan 

memadai karena didukung oleh auditor 

perusahaan untuk melakukan pemeriksaan dan 

pengawasan terhadap catatan penjualan. 

Penagihan Piutang 

Lingkungan pengendalian baik karena PT. 

Growth Asia menjunjung tinggi integritas dan 

kompetensi antara satu divisi dengan divisi 

lainnya. Tugas beresiko. Dalam menghindari 

risiko piutang, pengendalian telah dilakukan 

melalui sistem yang ada di perusahaan. PT. 

Growth Asia membuat laporan piutang, laporan 

ringkasan umur piutang, untuk mengetahui 

berapa yang sudah melakukan pembayaran atas 

piutang dan berapa yang belum melakukan 

pembayaran atas piutang. 

Informasi dan Komunikasi baik karena 

prosedur piutang yang dilakukan oleh PT. 

Growth Asia dapat memberikan saldo piutang 

dari waktu ke waktu dan dalam menagih 

piutang sesuai dengan kontrak saat melakukan 
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pemesanan penjualan. 

Aktivitas Pengendalian 

Penagihan piutang pada PT. Growth Asia 

melibatkan lebih dari satu divisi, yaitu bagian 

keuangan dan akuntansi. Tidak ada penalti atau 

denda yang diberikan kepada pelanggan yang 

terlambat membayar piutang. Pemantauan 

sudah cukup baik, karena manajemen 

perusahaan telah memberikan tanggung jawab 

yang jelas kepada masing-masing staf. 

Tingkat Penjualan 

Tingkat penjualan pada PT. Pertumbuhan 

Asia mengalami peningkatan yang artinya 

penerapan pengendalian sudah cukup efektif 

terlihat dari peningkatan penjualan yang 

meningkat dari tahun 2020 -2021. 

 

Saran 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan di 

PT. Asia Growth serta pembahasan sebelumnya 

dan kesimpulan yang ada, penulis memberikan 

saran atau masukan bagi perusahaan yang 

kiranya berguna bagi perusahaan. Saran yang 

dapat penulis berikan adalah sebagai berikut: 

PT. Growth Asia harus meningkatkan atau 

mengembangkan pengetahuan untuk 

meningkatkan penjualan, terutama di bagian 

pemasaran. Dan debt collector untuk 

meminimalisir keterlambatan pembayaran 

piutang yang belum terbayar. 

Perusahaan PT Growth Asia harus lebih 

memperhatikan tindakan/aktivitas penagihan 

piutang agar lebih giat dalam menagih piutang 

usaha dan meminimalisir saldo piutang usaha. 

Pengenaan denda bagi pelanggan yang 

terlambat membayar piutang. 
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