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‘dengan pengunjung vang datang
dibarapkan imtuk mendahulukan
- befjarak jauh dengan Dinas
ik dengan sekolah yang berjarak

i_pcndidjkm termasuk masalah
ini pengoperasian komputer guna

DAMPAK PROSEDUR PENJUALAN KREDIT
Oleh

Muchtar Abmad
Dosen FEB Universitas Negeni Gorontalo

Abstrak

bga ‘-'.lcug,an baik bagi kepuasan Prosedur penjualan memegang peranan yang sangat penting bagi keberadaan suatu
ini Pihak Dinas harus melakukan perusahaan di dalam mengembangkan usaha. Sebab tanpa adanya metode penjualan yang
pada setiap sekolah terutama baik maka secara ofomatis proses pendistribusian penjualan tidak akan berjalan baik dan
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perusahaan akan mengalami kemunduran secara otomatis. Bagi perusahaan yaitu berusaha
meminimalisic terjadinya piutang dengan memberikan arahan dan bimbingan kepada
pelanggan. Terlebih lagi selalu menjalin hubungan yang baik dan selalu ada komunikasi dan
nterksi dengan pelanggan. Dalam memberikan penjualan kredit perusahaan harus berhati-
hati yaitu untung menaggulangi terjadinya penundaan pembayaran piutang. Bagi pelanggan
supaya dapal melunasu utang-ufangya tepat wakiu sebab apabila menunda pernbayaran akan
mengakibatkan perusahaan akan mengalami penutrunan (bangkrut).

Kata Kunci : Prosedur, Penjualan dan Fredit

PENDAHULUAN

Menghadapi kemajuan zaman yang sangat cepat perkembangannya, setiap manusia
dituntut harus bisa menghadapinya agar dapat bertahan hidup. Dengan demikian maka
manusia melakukan berbagai macam usaha yang dapat dikelola oleh manusia itu sendin
dengan menciptakan barang maupun jasa, disisi lain pemerintah juga memberikan
kesempatan seluas-luasnya kepada perusahaan besar maupun kecil untuk mengembangkan
psahanya, Berkembangnya usaha tersebut memberikan manfaat yang cukup bagi perusaliaan
rang berdampak pada peningkatan pendapatan usaha scbagai salah satu tujuan perusahaan,

Perusahaan bertujuan untuk menjual barang kepada komsumen, schingga perlu
dirsmuskan atau diterapkan penjualan yang efektf dan efisien. Pada umumnya penjualan
erdiri dari transaksi penjualan barang dan jasa, baik secara tunai manpun kredit. Pada
penjualan tunai barang atau jasa akan diserahkan angsung kepada pembeli, sedangkan
penjualan kredit dilakukan oleh pengusaha dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan
arder yang diterima pembeli untuk jangka waktu tertentu, sehingga pengusaha mempunyat
fgihan kepada pembeli. Untuk menghindar tidak tertagihnya piutang, setiap penjualin
kredit perusahaan menganalisis terhadap layak atau tidakya pembeli diberi kredit.

Meskipun sebenarnya pengusaha lebih menyukai jika transaksi penjualan dilakukan
secara tunai, karena pengusaha langsung menerima kas dan kas terscbut bisa digunakan
kembali untuk mendatangkan pendapatan selanjutnya. Akan (etapi disisi lain pengusaha
fersebat letap juga ingin mencapai fujuan utamanya yaitu melayani dan memuaskan
kebutuhan konsumen sehingga penjualan kredit merupakan suatu penyelesaian dari masalah
vang dialami oleh pengusaha,

Furniture Matuari merupakan salah satu perusahaan manufaktur di kota gorontalo
yang bergerak dalam usaha meubel yang kegiatan pokoknya menjual barang-barang secara
nai maupun kredit. Namun dalam penjualan secara kredit perusahaan masih terdapal
tekumngan yaitu, dalam pemberian kedit pihak perusahaan tidak langsung mempercayal
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¢  memindah

1o

pelangean yang menginginkan penjualan kredit, dan setiap pelanggan yang menginginkay b membandingkan

penjualan kredit harus adanya pembiayaan

Dari pengertian para ahli diatas penulis berpendapat bahwa prosedur adalah urutan

Berdasarkan fenomena di atas maka penulis tertarik menetapkan lokasi Fumiiyre kegiatan yang melibatkan beberapa orang dalam snatu departemen untuk menangani catatan-

“MATUART" yang terletak di jalan KH.Agussalim kelurahan libuo kota Gorontalo sehaga;
objek penelitian dengan judul "PROSEDUR PENJUALAN KREDIT”

Rumusan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah diatas maka penulis merumuskan permasalahan
yaitu “Bagaimana Prosedur Penjualan Kredit yang diterapkan di Forniture Matoari®
Tuojuan Penelitian
Adapun yang menjadi tujuan penelitian adalah untuk memberikan gambaran yan
Jelas mengenai prosedur penjualn kredit pada furniture matuari 3
Teknik Pengumpulan Data
a. Teknik observasi, yaitu melalui pengamatan langsung pada objek penelitian yaiiu
furniure “MATUARI™
b.  Wawancara, yaitu mengumpulkan data dengan mewawancarai langsung dengan
Hwﬂuhm.“ﬁ_ﬂu pertanyaan kepada pemilik dan karyawan guna memperoleh data yang
L
¢ Dolumentasi, yailu dokumen yang berhubungan dengan sistem penjualan kredit
serta mempelajari/ membaca literatur yang relevan yang berhubungan dengan
masalah yang dibahas

Teknik Analisis Data
Teknik analisis data yang dilakukan dalam pengolahan hasil penelitan aaatan
analisis deskriptif, yaitu dengan menganalisis data hasil observasi dan wawancara yang
%ﬂ:ﬁﬁu selanjutnya dikombinasikan dengan teori-teori yang sesuai dengan masalah yang
ti

Pengertian Prosedur Penjualan Kredit

Menurut W. Gerald Cole (dalam Zaki Baridwan 1998:3) Prosedur adalah suati
urutan-unitan pekerjaan kerani (Klerikal), biasanya melibatkan beberapa orang dalam suatu
bagian atau lebil , disusun untuk menjamin penanganan secara beragam terhadap transaksi-
transaksi perusahaan yang sering tejadi

Prosedur adalah suatu atau lebih atumn-atuan atau praktik-prakiik yang
mengarahkan aldtivitas keseharan berkenaan dengan catatan-catatan keuangan dalam suatu
fungsi utama di dalam perusahaan, yang disusun untuk menjamin adanya perlakuan seragam
terhadap tansaksi-transaksi perusahaan. (Aliminsyah,2002:272)

Menurut Mulyadi (2001:5) Posedur adalah suatn urutan kegiatank lerikal, biasanya
melibatkan beberapa ormang dalam suatu deparfemen atan lebih yvang dibuat uniuk menjamin
penanganan secara seragam transaksi perusahaan yang terjadi secara berulang-ulang

Kegiatan klerikal ini terdiri dari keg.berikut ini yang dilakukan untuk mencatat
informasi dalam formulir, buku jurnal dan buku besar antara lain:

a.  Menulis

b. Menggandakan
c. menghitung

d. memben kode
e. mendaftar

£ memilih
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catatan kevangan dalam suatu pernsahaan untuk menjamin keseragaman transaksi-tansaksi
yang terjadi berulang-ulang

Pengertian Penjualan

Penjualan sering diidentifikasikan schagai proses pertukaran antara barang dengan
suatu nilar sehingea menghasilkan penghasilan bagi pihak penjual dan pemberi keputusan
hagi pihak pembeli,. Menumi Nickles (dalam Swatha, 1999:10) Penjualan adalah proses
tatap muka artinya tegjadi interalssi antara individu yang saling berternu muka yvang ditujukan
untuk menciplakan, memperbaiki, menguasai alau memperiahankan hubungan pertukarmn
yang saling menguntungkan dengan pihak lain.

Swastha (1999:8) mengemulakan tentang definisi penjualan, penjualan adalah ilmun
dan seni mempengaruhi pribadi yang dilalukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar
bersedia membeli barang atau jasa vang ditawarkan.

Disamping ilu Swastha, (2003:150) mangemukakan penjualan potensial dapat
dibagi menjadi 2 fakior yaitn;

1. Penjualan potensial induosiri adalah tingkal penjualan maksimum yvang dapat dicapai
oleh seluruh penjual barang dan jasa.

2. Penjualan potensial perusahaan adalah tingkat penjualan maksimum yang dapat dicapai
oleh sebuah perosahaan

Penjualan merupakan penjualan yang dilakukan bilamana pembayarannya dapat
diterima beberapa waktu kemudian. Berdasarkan hal tersebut diatas maka dapat disimpulkan
bahwa prosedur penjualan adalah metode yang diatur dalam melakukan penverahan barang
kepada pembeli yang dilakukan di kemudian hari harus sesuai dengan peganjian yang telah
disepakati.

Pengertian Kredit

Kredit mempunyai dimensi yang berancka ragam, dimulai dengan kata Kredil yang
berasal dari kata Yunani Kredere yang berarti kepercayaan (Trurt atau Falth). Kredere
berasal dari kata Kredo yang berarti sava percaya, afan dalam bahasa latin Creditum yang
berarti kepercayaan atau kebenaran.

Menurit Hasibuan (2002:87) Kredit adalah semua jenis pinjaman yang harus di
bayar kembali bersama bunganya oleh pinjaman sesuai dengan perjanjian yanng telah
disepakati. Menurot  Mulyono (2001:9)  Kredit adalah  kemampuan E._Em
melaksanakan suatn pembelian atan mengadakan suatu pinjaman dengan suatu janjl
pembayarannya akan dilakukan atan ditangguhlkan pada svato jangka wakiu yang disepakali.
Berdasarkan pengertian diatas, maka unsur-unsur kredit (Munawir, 2000: 89) adalah :

.  Kepercayaan
Yaitu suatu keyakinan memberi kredit bahwa kredit yang diberikan baik berupa
uang, barang dan jasa akan benar-benar diterima kembali dimasa tertenfu.
2. Kesepakatan ) .
Didalam kredit mengandung unsur kesepakatan antara sipembeli wmmn; dengan si
penerima kredit. Kesepakatan i dituangkan dalam suatu perjajian dimana masing-
masing pihak menandatangzni hak dan kewajibannya masing-masing,
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3. Jangka Wakiu
Setiap kredit yang diberikan pasti memiliki ; j
] L Jangka wakitu tertentu, janeka w .
s Wn“._mﬁw:ﬁ masa pengembalian kredit yang telah disepaleari ——— i
. iko

Faktor resiko kerugian dapat diakibatkan dua hal waitu resiko kery

Em.ﬁaﬂ#ﬂ: ,rcszsnz, sengaja tidak mau membayar kreditnya padahal mMHM_w:u_Em
ﬁmﬁﬂ kerugian yang diakibatkan karena konsumen tidak sengaja yaitu akibat ter n._uwnmb,_
musibah seperti bencana alam. Ry

Pengertian Penjulan Kredit

Menurut Wibowo (2002:53) penjualan kredit adalah penjualan
%ummz kesepakatan antara pembeli dan penjual pada saat transaksi yaitu
dilakukan pada waktu akan datang. Adapun menurut Harmoto (199
adalah penjualan yang dilakukan den

barng dagangy,
pembayaran akan
(1997:38) Penjualan kredit

gan peganjian dimana b i dilaksanalay
secara bertahap yaitu; it s
» Pada saat barang-barang diserahkan kepada pembeli i i
: . Penjual m
pembayaran periama dari harga penjualan (diberikan down payment). iy

¥  Sistem pembayarannya dilakukan dalam beberapa kali angsuran

ﬁn_:ﬁﬁn kredit memungkinkan perusahaan menambah volume penjualan den
ﬂaﬁwﬂ., kesempatan kepada pembeli membelanjakan sekarang penghasilan yang mﬂﬁ
diterima dimasa yang akan datang. Piutang dagang timbul karena adanya penjualan
secara kredit. Syarat penjualan Iebih menarik sipembeli karena pembayarannya bisa
n_mm_ﬂ:wm.u beberapa waktu kemudian. Namun apabila ditinjau dari segi perusahaan yang
Enﬂaﬂ._ kredit syarat demikian mengandung resiko walaupun dipihak lain yolume
penjualan mungkin dapat ditingkatkan. Untuk memperkecil resiko tersebui  maka
perusabaan diharapkan mampu menganalisis kendala yang kemungkinan dihadapi
nh:mmd menggumakan metode vang dikenal dengan 5C, yakni Carakter {Karakier),
Capacity (Kemampuan), Capital (Modal), Colleteral (Jaminan), Condition (Kondisi).

Informasi yang Diperlukan oleh Manajemen
._H__.E.Em& yang umumnya di perlukan oleh manajemen (Mulyadi) dan kegiatan
penjualan kredit adalah: : .
ME.:_ur pendapatan menurut jenis produk atau sekelompok produk selama jangka waktu
erteniu
Jumlah pivtang kepada setiap debitur dari transaksi penjualan kredi
Jumlah harga pokok produk yang dijual selama Jangka waktu tertentu,
MNama dan alamat pembeli
Knitansi produk yang dijual
Nama wiraniaga yang melakukan penjualan
Otoritas pejabat yang berwenang

A

|-
ik
J:
e
it
-L

Catatan Akuntansi yang Digunakan

Adapun catatan akuntansi yang di gunakan menurut Mulyadi (2001: 218) adalalt:

)  Jumal Penjualan. Catatan akuntansi ini digunakan unfuk mencatat trasansi penjualan.
baik secara tunai maupun kredit,

b W.ﬂ_.m.: pintang. Catatan akuniasi ini meropakan buky pembantu yang rincian mufasi
piutang perusahaan kepada tiap-tiap debiturnya,

¢)  Kartu persediaan. Catatan akuntansi ini merupakan buky pembantu yang berisi fnciat

mutasi setiap jenis persediaan
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Eartu gpudang Catatan ini diselenggarakan oleh fungsi gudang uniuk mencatat mutasi
dan persediaan fisik barang yang disimpan digndang,
Jurnal umnm. Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat harga pokak produk.

d)

g}

Jaringan Prosedur yang membeniuk Sistem

Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit menurut Mulvadi
(20017219,220) berikut: ]
| Prosedur order penjualan. Dalam prosedur ini, fungsi penjualan menerima order dari
pembeli dan menambahkan informasi penting pada surat order dari pembeli. Fungsi
penjualan kemudian membuat sural order penginman dan mengirimkannya kepada
berbagai fungsi yang lain untuk memungkinkan fungsi tersebut memberikan kontribusi
dan melayani order dari pembeli
Prosedur penjualan kredit. Dalam prosedur ini, fungsi penjualan meminta persetujuan
penjualan kredit kepada pembeli tedentu dari fimgsi kredit
Prosedur pengiriman Dalam prosedur ini. fungsi pengiriman mengirimkan barang
kepada pembeli sesuai dengan informasi yang tercantum dalam surat order pengiriman
vang diterima dari fungsi pengiriman
Prosedur penagihan. Dalam prosedur ini fungsi penagihan membuat faktur penjualan
dan menginmkannya kepada pembeli
Prosedur pencatatan piutang. Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mencatal tembusan
faktur penjualan kedalam kartu piutang atau dalam mefode pencatatan tertentn
mengarsipkan dokumen tembusan menunit abjad vang berfungsi sebapgai catatan
piutang
Prosedur distribusi penjualan. Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mendistribusikan
data penjualan menurt informasi yang diperlukan oleh manajemen
Prosedur pencatatan harga pokok penjualan. Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi
mencatat secara periodik total harga pokok produk yang dijual dalam periode akuntansi
tertentu.

7

i

3

3,

Unsur Pengendalian Intern
Menumt Mulyadi (2001: 221), Unsur-unsur pengendalian intern yaitu:
I.  Organisasi

Dalam merancang organisasi yang berkaitan dengan sistem penjualan kredit, unsur
pokok sistem pengendalian intern dijabarkan scbagai berikut, oy
Fungsi penjualan harus terpisah dari fungsi kredit. Pemisahan kedua fungsi imi
dimaksudkan untuk menciptakan pengecekan intemn terhadap transaksi penjualan kredil.
Dalam transaksi penjualan, fungsi penjualan mempunyai kecendenmgan untuk menjual
barang sebanyak-banyaknya, yang seringkali mengabaikan dapat ditagih atau tidaknya
pintang yang timbul dari transaksi tersebut. Oleh karena itu diperlukan pengecekan
intern terhadap status kredit pembeli sebelum transaksi penjualan kredit dilaksanakan.
Fungsi kredit diberi wewenang untuk menolak pemberian kredit kepada seorang
pembeli berdasarkan analisis terhadap riwayat pelunasan piutang yang dilakukan En_m
pembeli fersebut dimasa lalu. Dengan dipisahkannya fungsi penjualan dari fungsi
kredit, resiko tidak tertagibhnya piutang dapat dikurangi,
Fungsi akuntansi harus terpisah dari fungsi penjualan dan fungsi kredit. Salah satu
unsur pokok sistem pengendalian intern mengharuskan pemisahan fungsi operas,
fungsi penyimpanan dan fungsi akuntansi. Dalam sistem penjualan kredit, fungsi
akuntansi yang melaksanakan pencatatan piutang harus dipisahkan dan fungsi operasi

w7
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yang melaksanakan transaksi jualan dari fungst kredit v :
pembeli dalam melunasi rﬁﬂ_m,_mmw._nﬁwﬂ. ZRSR o Teaseesk emampan
Fungsi akuntansi harus dipisahkan dari fungsi kas, Hal ini dimaksudkan untuk men;j
kekayaan perusahaan dan menjamin ketelitian dan kendala data akuntansi, Dengan .“_Mmm
lain, suatu sistem yang menggabungkan fungsi akuntansi dengan kedua fungsj _u._a__.s_m
vang lain: fungsi operasi dan fungsi penyimpanan akan membuka kesempatan wmr.
karyawan perosahaan untuk mekakukan kecurangan dengan mengubah cata o
akuntansi untuk menutupi kecurangan yang dilakukannya. i
Transaksi hars dilaksanalkan oleh lebih dad san organisasi atan lebih sam fungs;
Dalam merancang sistem untuk melaksanakan kegiatan pokok perusahaan Eﬂr
diperhatikan unsur pokok sistem pengendalian intern hahwa seliap transaksi _._,E._.M
dilaksanakan dengan melibatkan lebih dad satu karyawan satu fungsi, Dep
Ennmmﬁuw“wz penggunaan unsur pengendalian intemn tersebut, setiap ﬂmﬁ_ﬂeswww
transaksi sclalu akan tercipta infernal check yang mengakibatkan pekarjaan karvawa
yang satu dicek ketelitian dan kendalanya oleh karyawan vang lain, p
Sitem Otoritas dan Prosedur pencatatan )

Penerimaan order dari pembeli diotorisasi oleh fungsi penjualan dengan menggunakan
H,_E.q.::_mn sural order pengiriman, Transaksi penjualan dimulai dengan ditérimanva order
dan _Hﬂun.:.. Sebagai awal kegiatan penjualan, fungsi penjualan mengisi formulir surag
order penginiman untuk memungkinkan berabagai pihak (fungsi penberi oloritas kredit,
fungsi penyimpanan barang, fungsi penerimaan dan fungsi pencatatan penagihan)
EnEﬁ_:mwmb pemenvhan order yang diterima dari pembeli, otorisasi dari fungsi
penjualan pada formulir surat order pengiriman. Dengan demikian fungsi penjualan ini
bertanggung jawab atas perintah pengiriman yang ditujukan kepada fungsi pengiriman
dalam pemenuhan order yang diterimanya dari pembeli

Persetujuan pemberian kredit diberikan oleh fungsi kredit dengan membubuhkan tanda
tangan pada Credit Copy (yang merupakan sural order pengiriman). Otorisasi ini
berupa tanda tangan kepala bagian kredit dalam dokumen credit copy, yang mempakan
EH:Emmn sural order pengiriman. Pengiriman barang kepada pelanggan dictorisasi oleh
:.E.%.: pengiriman dengan cara menandatangani dan membubuhknan cap “sudah
dikinm” pada copy surat pengiriman. Dokumen ini dikirim oleh fungsi pengiriman ke
Hﬁ:,mm_ penagihan sebagai bukti telah dilaksanakan pengiriman barang sesuai dengan
_unnbx.é pengiriman barang yang diterbitkan oleh fungsi penjualan, schingga fungsi
penagihan dapal scgera melaksanakan pengiriman faktur penjualan scbagai dokumen
penagihan piutang.

m.n:mwr_ﬁsn harga jual, syarat pemjualan, syarat pengangkutan barang dan potongan
EEE_% berada ditangan direktur pemasaran dengan penerbitan sural keputusan
mengenai hal tersebut. Harga jual yang berlaku, syarat penjualan, syarat pengangkutan
barang, dan polongan penjualan harus ditetapkan oleh pejabat yang berwenang
(misalnya direktur pemasaran).

Terjadinya piutang diotorisasi oleh fungsi penagihan dengan membubulkan tanda
tangan pada faktur penjualan. Trejadinya piutang vang menyebabkan kekayaan
perusahaan bertambah diakui dan dicatat berdasarkan dokumen fakiur penjualan.
Pengisian informasi harga satuan dan syarat penjualan kedalam faktur penjualan harus
didasarkan pada harga satuan dan syarat penjualan lain yang telah ditetapkan oleh
direktur pemasaran. Dengan dibubuhkannya tanda tangan oforisasi olch fungsi

penagihan pada fakiur penjualan berarti bahwa:

-
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a.

ad

Fungsi penagihan telah memeriksa kelengkapan bukti pendukung (copy surat order

pengiriman yang ditandatangani oleh fungsi pengiriman dan copy surat muat yang

ditandatangani oleh perusahaan angkutan wmum}

Fungsi penagihan telah mencantumban harga satuan barang yang dijual berdasarkan

harpa satuan yang tercantm dalam surat keputusan direkfur pamasaran

Fungsi penagihan telah mendasarkan pencantuman informasi kuantitas barang yang

dikirim dalam fakiur penjualan berdasarkan kuantitas bamang yang tercantum dalam

copy sural pengiriman barang atau suarat muat (bill of lading)

< Pencatatan kedalam catatan akuntansi harus dilakukan oleh karvawan vang diberi
wewenang untuk itn, Setiap pencaiaian kedalam catatan akuntansi harus dilakukan
oleh karyawan yang diberi wewenang untuk mengubah catatan akuntansi tersebut
memutakhirkan (up date) catatan akuntansi berdasarkan dokumen sumber, ia harus
membubuhkan tanda tangan dan tangeal pada dokumen sumber sebagai buldi telah
dilakukannya pengubahan data yang dicatat dalam catatan aluntansi pada tanggal
tersebut. Dengan cara inil maka tmgpung jawab atas pengubahan catatan akuntansi
dapat dibebankan kepada karyawan tertentu, schingga tidak ada satupun perubahan

data yang  dicantumkan dalam  catatan  aluntansi  yang  tidak
dipertanggungjawablan.
Praktik sehat

Penggunaan formulir bernomor writ tercefak. Didalam organisasi, setiap transaksi
kevangan hanya akan terjadi jika telah mendapat otorisasi dari yang berwenang:
Otorisasi dari yang berwenang tersebut diwujudkan dalam bentuk fanda tangan pada
formulir, Dengan demikian untuk mengawasi semua transaksi keuangan yang tecjadi
dalam perusahaan dapat dilakokan dengan mengawasi penggunaan formulir yang
digunakan sebagai media untuk otorasasi terjadinya transaksi terssbut. Untuk
menciptakan praktik yang schat formuliv yang digunakan dalam perusahaan harus
bernomor urut tercetak dan penggunaan nomor urut tersebut dipertanggungjawabkan
oleh yang memiliki wewewnang unfuk menggunakan formulir tersebut. Oleh karena
itu, dalam sistem penjualan, formulir pokok surat order penpgiriman dan fakiur
penjualan harus bermomor urut tercetak dan penggunaanya diperianggungjawabkan oleh
fungsi yang bersangkulan.

Secara periedik fungsi akuntansi mengirim pernyataan piutang (account Receivable
Statement) kepada seliap debitur untuk menguji Ketelitian catatan piutang yang
diselenggarakan oleh fungsi tersebut. Prakiik vang schat dapat diciptakan dengan cara
pengecekan sccara periodik ketelitian catatan akuntansi yang disclenggarakan oleh
perusahaan dengan catatan akuntansi yang diselenggarakan oleh pihak luar yang a.mgm..
Untuk mengecek ketelitian catatan piutang perusahaan. saecara periodik ?Jmﬂ
aluntansi diharuskan membuat pernyataan pintang dan menginimkannya kepada debitur
yang bersangkutan. Dengan cara ini data yang dicatat dalam kartu piutang Ennr
ketelitiannya oleh debitur yang bersangkutan, sehingga pengiriman secara periodik
pernyataan pintang ini akan menjamin ketelitian data akuniansi yang dicatat oleh
perusahaan. )
Secara periodik diadakan rekonsiliasi kartu pintang dengan rekening kontrol piutang
dalam buku besar. Rekonsiliasi merupakan cara pencocokan dua data yang dicatat
dalam alamntansi vang berbeda namun berasal dari sumber yang sama.

Faktor-falktor yang mempengaruhi penjualan
Kondisi dan Kemampuan Penjual
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Transaksi jual-beli atau pemindahan hak secara komersial atas bamang dan jasa, pady,
prinsipnya melibatkan dua pihak yakni penjual sebagai pihak pertama dan pembej;;
konsumen sebagai pihak kedua. Dalam hal inipenjuala harus bisa meyakinkan kepady
pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjual yang diharapkan. Untuk maks;g
tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting yang saling berkaitan yaity -

4. Jenis dan karakier barang yvanng ditawarkan
b. Harga produk
c.  Syarat penjualan seperi © pembayaran, penghantaran, garansi dan lain-lain

Masalah terscbut biasanya menjadi pusat perhatian pembeli sebelum melakulay
pembelian. Selain itn jumlah serta sifat-sifat tenaga penjual perlumendapatkan perhatian
sebab denngan tenaga peenjual yang baik dapat menghindan kemungkinan rasa kecews pada
kansumen/ pelanggan

Kondisi Pasar
Pasar sebagai kelompok pembell/ pihak vang menjadi sasaran dalam penjualan. Ada
beberapa faktor kondisi pasar vang perlu di perhatikan.

1. Jenis pasamya

2. Kclompok pembeli

3. Daya belinya

4.  Frekuensi pembelinya

3. Keinginan dan kebutuhannya

Modal

Dalam proses penjualan akan sulit untuk apabila barang yang dijual belum di kenali
oleh calon pembeli dan apabila lokasi penjualan yang di tuju jauh dari tempat peenjual.
Dalam keadaan seperti ini, penjuala harus membawa atau memperkenalkan barang kepada
pembeli dengan memerlukan sarana serta usaha separti: alat transportasi, tempat
perdagangan. usaha promosi, dan seterusnya. Seemua dapat di lakukan apabila penjual
memilikisejumlah modal yang di perlukan nntuk itu.

Kondisi Organisasi Perusahaan

Dalam perusahaan besar, biasanya malah penjualan yang di tangani oleh bagian
tersendiri yang di pegang oleh orang-orang yang mamiliki keahlian di bidang penjualan.
Namun dalam perusahaan kecil, masalah penjualn di fangani oleh orang yang memiliki
fungsi-fungsi lain. Hal ini karena jumlah tenaga kerjanya yang lebih sedikit dan biasanya
masalah penjualan di tanngani sendin oleh pimpinan dan tidak di berikan kepada orang lain.

Faktor Lain

Yang terdapal pada faktor ini seperti: periklanan, perdagangan, kampanye, pembarian
hadiah sering mempengaruhi kegiatan penjualan. Dalam pelaksanaan di perlukan dana yang
tidak sedikit, schab kegiatan ini di lakukan untuk merangsang daya tarik konsumen untuk
membeli barang/ jasa yang di tawarkan

PEMBAHASAN
Prosedur pemberian kredit

Prosedur pemberian kredit adalah suatu cara yang harus di lakukan oleh perusahaan
dalam memberikan kredit kepada pelanggan, Tujuannya adalah untuk memastikan kelayakan

suatu kredit di berikan;
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a. Wawancara |
Merupakan penyelidikan kepada calon pelangpan dengan berhadapan secara

langsung, nntuk meyakinkan apakah berkas-berkis tersebut sesui dan lengkap seperti yang di
inginkan perusahaan, juga unink mengetahui keinginan dan kebutuhan pelanggan yang
sebenarmya
b.  On the spat

Merupakan kegiatan pemeriksasan ke lapangan dengan meninjau berbagai objek
vang di jadikaan jaminan dan kemudian hasiloyva di cocokkan dengan hasil wawancara 1.
Sebaiknya pemeriksaan ini jangan di beritalu kepada pelanggan, sehingga apa yang kita lihat
di lapangan di sesuaikan dengan kondissi yang schenamya.
¢ Wawancara 1l

Memupakan kegiatan perbaiksn berkas, jika mungkin ada kekurangan pada saal
setelah di lakukan on the spot di lapangan. Catatan yan ada pada permohonan dan pada saat
wawancara | di cocokkan dengan padaa saat on the spot, apakah ada kesesuaian dan
mengandung suatu kebenaran
d. Keputusan Kredit

Dalam hal ini adalah menentukan apakah kredit akan di berikan atau di tolak, jika di
terima maka di persiapkan administrasinya
¢. Penandatanganan akad kredit

Kegiatan ini merpakan kelanjutan dari di putuskannya kredit, maka schelum kredit
di berikan terlebih dahulu calon pelanggan menandatanngani akad kredit. Penandatanganan
di laaksanakan antara pihak perusahaan dengan calon pelanggan secaara alngsung

Kredit bermasalah dan teknik penyelesaiannya
Kredit bermasalah adalah svatw keadaan dimana pelanggan sudah fidak sanggup
membayar sebagian atau seluruh kewajibannya kepada perusahaan scperi yang telah di
perjanjikan
1. Penycbab kredit bermasalah
a. Dari pihak perusahaan
Dialam melakukan analisis kurang teliti. schingga apa vang scharusnya terjadi, tidak
di prediksi sebelpmnya.
b,  Dari pihak pelanggan
Terdapat 2 unsur yang menyebabkan Kredit macet dan pibak pelanggan, yaitu:

1. Adanya unsur kesengajaan. Dalam hal ini pelanggan sengaja untuk tidak bermaksud
membayar kewajibannya kepada perusahaan atau tidak adanya unsor kemauan untuk
membayat,

Adanya unsur (idak sengaja. Dalam hal mi pelanggan memiliki kemauan untuk
membayar akan tetapi tidak mampu, karena terkena musibah seperti kebakaran.
kebanjiran dan Jain-lain
1. Teknik penyelesaian kredit bermasalah

Untuk mengatasi kredit macet pihak perusahaan melakukan penyelamatan, schingga
tidak menimbulkan kemugian. Penyelamatan dapat di lakukan dengan EnEUnuE
keringanan berupa janghka wakin pembayaraan atau jumlah angsuran lerutama _umm_
pelanggan vang terkena musibah, dan melakukan penyitaan bagi pelanggan yang sengaja
lalai untuk membay:ar.
a. Reschedule (penjadwalan kembali)

Yaitn perubahan syarat kredit yang hanya menyangkut jadwal pembayaran atau

jangka wakiunya
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b. Reconditioning (persyaratan kembali)

Peruhbahan sebagian atan seluruh syarat-syarat kredit yang
perubahan jadwal pembayaran, jangka wakitu, dan persyaratan lainnva.
c. Restructuring {penataan kembali) -

Yaitu perubahan syarat-syarat kredit yang meliputi rescheduling dan ﬁcz&&aa&..w

tidak terbatas Pady

Kenntungan penjualan kredit
1. Bagi konsumen
4. Konsumen dapat lebih daholu menggunakan barangnya meskipun belum melings;
pembayarannya
b. Konsumen dapaat membayar yang di belinya secara angsur schinngaa dane
memberikan kemudahan bagi konsumen tanpa harus membavyar secar: tunai .
2. Bagi perusahaan
4. meningkatkan volume penjualan schinng di  harapkan dapat  meningkatkan
pendapatan perusahaan
b.  Mengurangi bertumpuknya produk di gudang yang dapat mengakibatkan penurunag
pada sektor biaya

SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan
Prosedur penjualan memegang peranan yang sangat penting bagi keberadaan suat
perusahaan di dalam mengembangkan usaha, Sebab tanpa adanya metode penjualan yang
baik maka secara otomatis proses pendistribusian penjualan tidak akan berjalan baik dan
perusahaan akan mengalami kemunduran secara otomatis
Saran
1. Bagi perusahazn yaitu berusaha meminimalisir tefjadinya piutang dengan memberikan
arahan dan bimbingan kepada pelanggan. Terlebih lagi selalu menjalin hubungan yang
baik dan selalu ada komunikasi dan interksi dengan pelanggan
2. Dalam memberikan penjualan kredit perusahaan hamus berhati-hati yailu unfung
menaggulangi terjadinya penundaan pembayaran piutang
bagi pelanggan supaya dapat melunasu utang-utangya lepat wakiu sebab apabila
Mnmzﬂudm pembayaran akan mengakibatkan perusahaan akan mengalami penutran
angkrut).

L
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Persyaratan Naskah Tulisan

Maskah tulisan yang dikirim ke Tim Editor, akan diperfimbangkan pemuatannya, Jjika

memenuhi kriteria ilmiah sebagai berikut:

I. Bersifat ilmiah, berupa kajian analitis terhadap masalah-masalah yang berkembang dalam
masyarakal, gagasan kritis nasional, ringkasan hasil penelitian/survey; resensi buku atau
bentuk tulisan lainnya yang dipandang dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan
ilmn pengetahuan,

2. Ditulis dalam bahasa Indonesia dan atau bahasa asing yany memennhi kaidah-kaidah
penulisan bahasa yang baik dan benar.

3. Diketik dengan setengah Spasi pada Kerta Kwarto (A4), dengan panjang naskah minimal
15 halaman. Untuk kasus-kasus tertentu, penyimpangan untuk panjang naskah tetap
dimungkinkan.

4. Setiap kutipan harus menyertakan sumbernya yang ditulis pada akhir kutipan (-in note)
dengan urian nama akhir penulis, tahun terbit, halaman. Contol; (Yulianto, 2004:25).
Akan tetapi, untuk kasus-kasus tertentn sumber kutipan dapat ditulis schagai catatan kaki,
dengan vmtan: Judul Bulu (cetak miring), Kola Tempat Terbit, Nama Penerbit. Contoh.
Buya Hamka. 1985. fslam dan AMfasalah Pembangunan. Jakana: LP3ES.

5. Setiap naskah harus disertai daftar pustka atau referensi, terutama yang digunakan scbagai
acuan langsung, Daftar pusiaka tersebut ditulis dengan wrutan : Nama penulis lengkap
dibalik nama akhir ditulis paling awal dan antara nama akhir yang dibalik dengan nama
selanjutnya diberi tanda (,), Talun Terbit, Judul Buku (cetak miring), Kota Tempat Terbit:
Nama Penerbit. Contoh; Sungadilaga, Dudy. 2001 Ruang Lingkup dan Studi Kebijakan
Publik Bandung: PT Grasindo.

. Setiap naskah harus dibust abstrakmya,

. Tidak keberaian bila naskah tersebut mengalami penyutingan dan atau perbaikan tanpa
mengubah substansi isinya,

8. Penulis naskah/artikel harus menyertakan Curiculum Vitae (CV) singkat vang berisi
lentang identitas dird, rwayal pekerjaan, karya-karya ilmiah vang dimiliki atan hal-hal
lain yang spesifik yang dianggap penting.

9. Maskah wyang karena sesuatu diperiimbangkan tidak layak uniuk dimoat akan
dikembalikan kepada penulisnya apabila disertai perangko.

e M=

Tim Editor
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