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ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui apakah prosedur sistem penjualan kredit dan 

implementasi unsur-unsur sistem pengendalian internnya pada PT Mensa Bina Sukses 

Cabang Batam apakah sudah berjalan dengan baik untuk mencegah terjadinya 

peningkatan jumlah piutang tak tertagih. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah analisis deskriptif kualitatif, data yang dikumpulkan adalah data primer dan data 

sekunder, dengan teknik wawancara, dokumentasi dan observasi.Dalam menganalisis 

menggunakan tahap mendeskripsikan prosedur sistem penjualan kredit dan penerapan 

unsur-unsur sistem pengendalian intern. Hasil penelitian yang telah dilakukan 

menunjukkan bahwa PT Mensa Bina Sukses sudah memiliki prosedur penjualan kredit 

yang cukup baik, namun dalam penerapan unsur-unsur pengendalian internnya masih 

belum efektif, ada beberapa hal yang perlu diperbaiki  lagi seperti tumpang tindih 

pekerjaan, kurangnya karyawan, adanya praktik kerja yang tidak sehat serta karyawan 

yang kurang kompeten  untuk mencegah timbulnya piutang tak tertagih. 

Kata kunci : Sistem pengendalian intern, prosedur penjualan kredit 

 

PENDAHULUAN 

Dunia usaha di era globalisasi saat ini dihadapkan pada situasi atau kondisi persaingan 

yang semakin ketat yang menuntut perusahaan untuk menjalankan usahanya dengan 

efektif dan efisien dalam pencapaian tujuan perusahaan. Sebagian besar perusahaan 

menetapkan persoalan laba sebagai tujuan perusahaan.  

Dalam mencapai tujuan tersebut, dalam suatu perusahaan fungsi yang merupakan 

ujung tombak adalah fungsi pemasaran, dimana seluruh kegiatan perusahaan akanberhenti 

bila ini tidak berjalan. Karena itulah setiap perusahaan berusaha meningkatkan penjualan. 

Dengan semakin meningkatnya persaingan, maka perusahaan juga melakukan berbagai 

cara untuk mempertahankan pelanggan, salah satunya adalah dengan memperlebar 

kegiatan dari penjualan tunai saja menjadi penjualan tunai dan penjualan kredit. 

Adanya penjualan kredit menimbulkan piutang usaha yang memerlukan pengendalian 

khusus.Mengingat piutang memiliki tingkat likuiditas yang lebih tinggi dari persediaan, 

maka piutang usaha merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan. Proses piutang 

usaha dapat menyebabkan banyak kendala yang timbul, antara lain, kemungkinan 

terlambatnya pembayaran piutang, kemungkinan piutang tak tertagih, kemungkinan 

terjadinya kecurangan-kecurangan oleh bagian yang menanganinya. 
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Hal yang dirasa sangat penting dalam pengelolaan perusahaan yang bergerak dalam 

bidang penjualan barang dagang dengan sistem penjualan kredit, adalah mengenai sistem 

yang digunakan, terutama sistem pemberian penjualan kredit dan pengendalian 

internalnya. Sistem pemberian penjualan kredit bertujuan untuk memberikan kemudahan 

dalam proses permohonan kredit bagi para pelanggan, serta memberi pedoman yang jelas 

atas syarat-syarat pemberian penjualan kredit tersebut. Dalam hal ini diperlukan sistem 

pemberian penjualan  kredit yang baik agar pelanggan dapat dengan mudah mengerti dan 

memahami prosedurnya.  Disamping itu, karyawan bagian penjualan kreditakan dapat 

memahami fungsi dan tugasnya dengan jelas dan pihak manajemen akan dapat dengan 

mudah untuk mengambil keputusan karena informasi yang di peroleh jelas dan akurat. 

Agar tidak terjadi penyelewengan dan penyalahgunaan sistem, diperlukan suatu 

pengendalian intern sebagai fungsi kontrol dan pengendalian dari sistem tersebut sehingga 

sistem yang sudah di desain dan di implementasikan dengan baik tidak di salahgunakan 

untuk hal-hal yang dapat merugikan perusahaan. 

PT. Mensa Bina Sukses adalah perusahaan distributor farmasi yang juga menerapkan 

sistem penjualan kredit.PT. Mensa Bina Sukses sudah memiliki banyak 

pelanggan.Perusahaan melakukan distribusi / penjualan produknya kepada rumah sakit, 

apotik, toko obat, department store, hypermarket dan supermarket, laboratorium dan 

perdagangan umum.Dalam hal pemberian penjualan kredit yang dilakukan oleh PT. Mensa 

Bina Sukses, perusahaan tidak lepas dari resiko terjadinya pembayaran piutang yang 

bermasalah atau macet yang menyebabkan meningkatnya jumlah piutang tak tertagih. 

Timbulnya masalah ini disebabkan oleh kurangnyapengendalian intern dalam proses 

pemberianpenjualan kredit terhadap pelanggan. 

Terjadinya peningkatan piutang tak tertagih di PT Mensa Bina Sukses terjadi dari 

tahun 2013 ke tahun 2015, dimana pada tahun 2013 piutang tak tertagih yang ada hanya 

Rp.44.681.262,- dan meningkat di tahun 2014 sebesar Rp.111.460.378,- sedangkan di 

tahun 2015 peningkatan semakin besar dimana mencapai Rp.184.788.348,- 

 Berkaitan dengan pentingnya sistem pengendalian intern atas penjualan kredit 

tersebut, maka penulis mengambil judul pada penulisan penelitian ini tentang “Analisis 

Sistem Penjualan Kredit Dalam Meningkatkan Efektivitas Pengendalian Intern pada 

PT. Mensa Bina Sukses Cabang Batam”. 

Di lihat dari uraian latar belakang penelitian di atas, permasalahan yang dapat di 

identifikasi dalam penelitian ini adalah : 

1. Terjadinya tumpang tindih tugas pada karyawan sehingga penanganan pelanggan 

atau outlet yang bermasalah tidak bisa dilakukan  secara maksimal dan 

mengakibatkan piutang tak tertagih menjadi meningkat. 

2. Sistem wewenang dan prosedur pencatatan dilakukan dengan kurang baik sehingga 

menghasilkan informasi yang tidak akurat dan tidak dapat dipercaya. 

3. Karyawan tidak melakukan pekerjaan dengan rasa tanggung jawab dan tidak sesuai 

dengan aturan yang telah ditetapkan sehingga terciptanya praktik kerja yang tidak 

sehat dan akan merugikan perusahaan. 

4. Kurangnya karyawan yang kompeten dalam melakukan analisis pemberian 

penjualan kredit terhadap pelanggan sehingga terjadinya pemberian penjualan 

kredit yang salah maka berdampak pada timbulnya piutang tak tertagih sehingga 

kondisi tersebut dapat merugikan perusahaan. 
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Agar penelitian ini lebih terfokus maka penulis memberikan batasan masalah sebagai 

berikut : 

1. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah laporan data piutang tak tertagih 

PT. Mensa Bina Sukses Cabang Batam , prosedur pendaftaran outlet dan 

pemberian penjualan kredit pada outlet di PT.Mensa Bina Sukses. 

2. Peneliti hanya meneliti penjualan kredit yang ada di PT. Mensa Bina Sukses dan 

unsur-unsur sistem pengendalian internal sistem penjualan kredit. 

Berdasarkan latar belakang yang telah penulis uraikan, maka dapat ditarik suatu 

rumusan masalah, yaitu : 

1. Bagaimanakah sistem penjualan kredit yang diterapkan oleh PT. Mensa Bina 

Sukses Cabang Batam? 

2. Apakah sistem penjualan kredit yang diterapkan oleh PT. Mensa Bina Sukses 

Cabang Batam sudah sesuai dengan unsur-unsur pengendalian intern yang baik 

dalam meningkatkan efektivitas? 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui sistem penjualan kredit yang diterapkan oleh  PT. Mensa Bina 

Sukses Cabang Batam. 

2. Untuk mempelajari dan menguji efektivitas pengendalian intern sistem penjualan 

kredit pada PT. Mensa Bina Sukses Cabang Batam. 

Manfaat penelitian yang dilakukan pada PT. Mensa Bina Sukses Cabang Batam adalah 

: 

1. Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu penulis untuk menambah wawasan 

dan ilmu pengetahuan, tidak hanya teori saja tetapi juga dalam praktek sistem 

pengendalian intern penjualan kredit. 

2. Praktis 

a. Bagi PT Mensa Bina Sukses Cabang Batam 

Dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi PT. Mensa Bina Sukses Cabang 

batam dalam hal pengendalian atas sistem penjualan kredit guna menuju  

pengendalian intern yang baik dan efektif. 

b. Bagi pembaca dan pengembang penelitian selanjutnya 

Menambah pengetahuan dan wawasan dalam aplikasi ilmu yang diperoleh serta 

mengetahui gambaran umum mengenai sistem penjualan kredit. 

 

Sistem Pengendalian Intern 

Pengertian sistem menurut Mulyadi (2010) adalah suatu jaringan yang dibuat 

menurut pola yang terpadu untuk melaksanakan kegiatan pokok perusahaan. Menurut 

Churchman (2013) mengatakan bahwa sistem adalah seperangkat bagian-bagian yang 

dikoordinasikan untuk melaksanakan seperangkat tujuan. 
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Menurut Mulyadi (2010) sistem pengendalian intern meliputi struktur organisasi, 

metode dan ukuran-ukuran yang dikoordinasikan untuk menjaga kekayaan organisasi, 

mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi, mendorong efisiensi dan dipatuhinya 

kebijakan manajemen. 

Dari definisi sistem pengendalian intern tersebut menekankan tujuan yang hendak 

dicapai dan bukan pada unsur-unsur yang membentuk sistem tersebut. Dengan demikian, 

pengertian pengendalian intern tersebut berlaku baik dalam perusahaan yang mengelola 

informasinya secara manual, dengan mesin pembukuan, maupun dengan sistem komputer. 

Sistem pengendalian intern pemberian kredit 

Sistem pengendalian intern pemberian kredit adalah suatu proses yang dijalankan 

oleh dewan komisaris, manajemen, dan personel lain, dalam usahanya untuk menjaga 

kekayaan perusahaan dalam bentuk perkreditan yang efektif dan efisien, menghindarkan 

terjadinya penyimpangan-penyimpangan dengan cara mendorong dipatuhinya kebijakan-

kebijakan perkreditan yang telah ditetapkan, serta penyusunan laporan keuangan yang 

handal. 

Penjualan Kredit 

1. Pengertian Penjualan 

Suatu aliran masuk kas untuk aktiva lain yang timbul karena perusahaan 

menjual barang dagangan yang disebut secara khusus dengan penjualan (sales). 

Secara umum penjualan dapat juga disebut pendapatan dimana pendapatan adalah  

“arus masuk bruto dari manfaat ekonomi yang timbul dari aktivitas normal 

perusahaan selama periode bila arus masuk itu mengakibatkan kenaikan ekuitas 

yang tidak berasal dari kontribusi penanaman modal”  

Setiap perusahaan yang mempunyai kegiatan proses produksi biasanya 

tidak terlepas dari kegiatan penjualan. Sebab kegiatan penjualan bagi perusahaan 

merupakan kunci tercapainya distribusi produk yang optimal dan dapat memuaskan 

konsumen. Dimana pengertian penjualan adalah aliran masuk kas atau aktiva lain 

yang timbul karena perusahaan manjual barang dagangan. 

Definisi Penjualan menurut Mulyadi (2010) adalah “kegiatanyang dilakukan 

oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari 

adanya transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat diartikan sebagai pengalihan 

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

pembeli” 

Jadi dengan melihat defenisi di atas maka jelaslah bahwa kegiatan 

penjualan adalah suatu kegiatan yang mengupayakan produk yang dihasilkan dapat 

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan pembeli melalui penciptaan 

permintaan agar terjadi pengalihan kepemilikan. 

 

2. Sistem Penjualan Kredit 

Sistem penjualan kredit yaitu penjualan yang pembayaranya dilakukan 

setelah penyerahan barang dengan jangka waktu yang telah disepakati oleh kedua 

belah pihak.Dalam transaksi penjualan kredit, jika order dari pelanggan telah 

dipenuhi dengan pengiriman barang atau penyerahaan jasa, untuk jangka waktu 

tertentu perusahaan memiliki piutang kepada pelanggannya. Kegiatan penjualan 

kredit memungkinkan perusahaan menambah volume penjualan dengan memberi 

kesempatan kepada para pembeli membelanjakan penghasilan yang akan diterima 
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mereka pada masa yang akan datang.Untuk menghindari tidak tertagihnya piutang 

setiap penjualan kredit yang pertama kepada seorang pembeli selalu didahului 

dengan analisis terhadap dapat tidaknya pembeli tersebut diberi kredit. 

 

Prosedur sistem penjualan kredit 

- Pelanggan mengirimkan surat pesanan ke bagian penjualan. Setelah menerima 

suratpesanan dari pelanggan, bagian penjualan membuat dan menandatangani faktur 

penjualan yang dirangkap 3, lembar pertama dan lembar kedua untuk bagian 

pengiriman, sedangkan lembar ketiga untuk bagian gudang.  

- Dari faktur penjualan lembar ketiga yang diterima dari bagian penjualan, bagian 

gudang menyiapkan barang yang diorder dan mencatat ke buku catatan barang. 

kemudian barang tersebut diserahkan ke bagian pengiriman dan faktur penjualan 

dikembalikan ke bagian penjualan. 

- Barang dari bagian gudang dan surat jalan (yang dibuat oleh bagian pengiriman sesuai 

faktur prnjualan) beserta faktur penjualan dari bagian penjualan, dicek apakah sudah 

sesuai apa belum, jika sesuai, barang dan surat jalan beserta faktur penjualan tersebut 

dikirm ke pelanggan oleh bagian pengiriman. jika barang belum sesuai maka akan di 

kembalikan ke bagian gudang agar disesuaikan. 

- Setelah faktur penjualan dan surat jalan ditandatangani oleh pelanggan pada saat 

pengiriman, faktur penjualan lembar kedua diberikan ke pelanggan sedangkan faktur 

penjualan lembar pertama diberikan ke bagian akuntansi. Surat jalan lembar pertama 

diberikan ke bagian gudang untuk diarsip urut tanggal dan lembar kedua diberikan ke 

bagian penjualan. 

- Surat jalan lembar kedua dari bagian pengiriman dan faktur penjualan lembar ketiga 

dari bagian gudang, bagian penjualan mencatat ke catatan penjualan kemudian surat 

jalan beserta faktur penjualan di arsip urut tanggal jatuh tempo sampai pelanggan 

melunasi pembelian tersebut. 

- Atas faktur penjualan lembar pertama dari bagian pengiriman, bagian akuntansi 

mencatat ke jurnal penjualan. kemudian bagian akuntansi mencetak daftar tagihan dan 

mengatur jadwal penagihan. 

METODOLOGI PENELITIAN 

Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di PT Mensa Bina Sukses Cabang Batam yang berlokasi di 

Komp.Executive Industrial Park.Penelitian ini dilakukan mulai bulan Februari 2016 

sampai denganSeptember 2016. 

Metode Penelitian 

Jenis penelitian ini termasuk penelitian deskriptif kualitatif yaitu penelitian yang 

berhubungan dengan ide, persepsi, pendapat, kepercayaan orang yang akan di teliti dan 

kesemuanya tidak dapat diukur dengan angka. Dalam penelitian ini, teori yang di gunakan 

dalam penelitian tidak dipaksakan untuk memperoleh gambaran seutuhnya mengenai suatu 

hal menurut pandangan manusia yang telah di teliti (sulistyo-basuki 2006).Dalam 

penelitian ini tidak menggunakan alat-alat yang mewakili jumlah, intensitas atau 

frekuensi.Peneliti menggunakan dirinya sendiri sebagai perangkat penelitian, 
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mengupayakan kedekatan dan keakraban antara dirinya dengan obyek dan subyek 

penelitiannya. 

Definisi  Variabel 

1. Definisi konsep sistem penjualan kredit 

Sistem penjualan kredit yaitu penjualan yang pembayaranya dilakukan setelah 

penyerahan barang dengan jangka waktu yang telah disepakati oleh kedua belah pihak. 

2. Definisi operasional sistem penjualan kredit 

Dalam transaksi penjualan kredit, jika order dari pelanggan telah dipenuhi dengan 

pengiriman barang atau penyerahaan jasa, untuk jangka waktu tertentu perusahaan 

memiliki piutang kepada pelanggannya. Kegiatan penjualan kredit memungkinkan 

perusahaan menambah volume penjualan dengan memberi kesempatan kepada para 

pembeli membelanjakan penghasilan yang akan diterima mereka pada masa yang akan 

datang. 

3. Definisi konsep efektivitas pengendalian intern 

Suatu perencanaan yang meliputi struktur organisasi dan semua metode dan alat-alat 

yang dikoordinasikan yang digunakan di dalam perusahaan dengan tujuan untuk 

menjaga keamanan harta milik perusahaan, memeriksa ketelitian dan kebenaran data 

akuntansi, mendorong efisiensi, dan membantu mendorong dipatuhinya kebijakan 

manajemen yang telah ditetapkan. 

4. Definisi operasional efektivitas pengendalian intern 

Pengendalian intern organisasi atau metode yang digunakan untuk menjaga kekayaan, 

memeriksa kebenaran dan ketelitian data akuntansi, memberikan informasi yang akurat 

serta membantu dipatuhinya kebijakan manajemen. 

 

Jenis Data dan Sumber Data 

1. Data primer yaitu data yang di peroleh dari pengamatan langsung dan wawancara 

dengan pihak yang berkaitan dengan sistem pengendalian intern pemberian kredit. 

Data primer meliputi gambaran umum PT Mensa Bina Sukses Cabang Batam, struktur 

organisasi PT Mensa Bina Sukses Cabang Batam, dokumen  yang berhubungan dengan 

penjualan kredit. 

2. Data sekunder yaitu data-data yang mendukung data primer, yaitu di peroleh dari 

sumber lain yang berhubungan dengan masalah yang di teliti. 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan oleh penulis adalah mengumpulkan data 

dengan cara terjun langsung ke objek yang di teliti. Dalam bentuk metode ini yang 

digunakan adalah : 

1. Wawancara, meurut Nasir (2006:194) metode wawancara adalah proses memperoleh 

keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka 

dengan pihak yang bersangkutan. Dalam hal ini penulis mengajukan pertanyaan dan 

berkomunikasi secara langsung dengan pihak yang terkait pada permasalahan yang 

ada. 

 

2. Observasi merupakan suatu cara yang digunakan untuk mendapatkan data dalam 

penelitian yaitu mengamati secara langsung pada objek yang akan diteliti. Menurut 

Halimi (2007:74) metode observasi adalah suatu cara pengambilan data dengan 
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menggunakan pengamatan langsung tanpa ada pertolongan alat standart lain untuk 

keperluan tersebut.  

3. Dokumentasi, metode dokumentasi adalah metode yang dipakai untuk mencari data 

mengenai hal-hal atau variabel yang berupa berkas-berkas, catatan, transkip, buku, 

surat kabar, agenda dan sebagainya. Untuk penelitian ini peneliti menggunakan 

sebagai sarana untuk mendapatkan data tentang dokumen-dokumen penjualan 

kredit 

Teknik Analisis Data 

Dalam menganalisis data, peneliti menggunakan metode deskriptif kualitatif yaitu 

dengan mengumpulkan data, disusun, diinterpretasikan dan dianalisis sehingga 

memberikan kesimpulan yang jelas dan objektif terhadap masalah yang ada pada PT 

Mensa Bina Sukses Cabang Batam dengan menggunakan unsur-unsur sistem pengendalian 

intern yang meliputi struktur organisasi dan pemisahan fungsi, sistem otorisasi dan 

prosedur pencatatan, praktik yang sehat dan karyawan yang kompeten. 

Data yang dianalisis dalam penelitian ini berupa data hasil pengamatan dan data 

hasil wawancara. Data pengamatan didapat terutama dari interaksi-interaksi antara peneliti 

dan informan. Data wawancara dalam penelitian ini merupakan data utama yang menjadi 

bahan analisis untuk menjawab penelitian. Wawancara dilakukan dengan model 

wawancara tak berstruktur. Informan adalah pihak yang terkait pada permasalahan yang 

ada yaitu bagian penagihan. Hasil wawancara langsung dibuat rangkumannya dan 

pernyataan-pernyataan inti dicatat dalam transkrip wawancara. 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Sejarah PT Mensa Bina Sukses 

Mensa Bina Sukses awalnya dikenal sebagai Masa Bhakti Surya 

(MBS).Perusahaan ini didirikan pada tahun 1973. Ini dimulai dari 4 (empat) kantor cabang 

dan terlibat dalam distribusi bahan baku farmasi dan barang jadi. Pada tahun 1985, Masa 

Bhakti Surya diakuisisi dan menjadi salah satu perusahaan utama dalam Mensa 

Group.Pada tahun 1993 namanya berubah menjadi Mensa Bina Sukses untuk 

mencerminkan hubungan dengan Mensa Group.Sebagai anggota dari perusahaan farmasi 

terbesar MENSA GROUP, MBS berkomitmen untuk memberikan layanan terbaik kepada 

semua principal (pabrik obat) yang memproduksi dan memasarkan produk mereka di 

Indonesia.Juga memastikan layanan distribusi profesional yang solid dengan memberikan 

saling menguntungkan kepada pelanggan. 

PT Mensa Bina Sukses lebih dikenal oleh pelanggan sebagai "MBS". PT Mensa 

Bina Sukses menyediakan layanan distribusi ke beberapa principal  yang memproduksi 

dan memasarkan produk mereka di Indonesia. PT Mensa Bina Sukses merupakan salah 

satu farmasi terbesar dan telah mendapatkan kepercayaan dari principal multinasional dan 

nasional. 

Visi dan Misi PT Mensa Bina Sukses 

1. Visi : 

Untuk menjadi mitra terpercaya dalam distribusi dan layanan lainnya untuk produk 

farmasi dan alat kesehatan.Menjadi perusahaan penyedia produk farmasi dan alat 

kesehatan yang unggul dan terjamin 
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2. Misi : 

1. Menyediakan produk-produk berkualitas di bidang farmasi, alat kesehatan melalui 

kegiatan distribusi, marketing dan trading. 

2. Mengembangkan kemitraan yang saling menguntungkan dengan principal yang 

menghasilkan produk berkualitas. 

3. Memberdayakan seluruh karyawan sebagai modal utama untuk memberikan mutu 

layanan terbaik bagi pelanggan, kegiatan operasi yang efektif dan efisien, serta 

penciptaan nilai yang optimal bagi stakeholders. 

4. Meningkatkan kemampuan teknologi informasi secara berkelanjutan untuk 

menghadapi kompetisi global. 

5. Secara berkesinambungan mendorong semangat perubahan ke arah yang lebih baik. 

 

Struktur Organisasi 

 

Agar aktivitas perusahaan dapat berjalan dengan lancar maka perusahaan 

membentuk suatu struktur organisasi.Struktur organisasi adalah kerangka yang 

menunjukkan hubungan antara pejabat yang satu dengan yang lainnya dalam suatu 

organisasi dimana masing-masing bagian mempunyai kedudukan yang jelas dalam tugas, 

fungsi, wewenang dan tanggung jawab. 

 

Kegiatan Usaha dari PT Mensa Bina Sukses 

 

Fokus utama dari PBF PT Mensa Bina Sukses adalah menjadi penyedia sediaan 

obat jadi yang dibutuhkan oleh sarana pelayanan kefarmasian serta dapat memberikan dan 

menerapkan Cara Distribusi Obat yang Baik (CDOB). 

Waktu operasional di PBF ini adalah dari hari Senin hingga Jumat yang berlangsung pada 

pukul 08.00-16.00 WIB.Selain itu, pada hari Sabtu kegiatan operasional juga tetap ada, 

yaitu berlangsung pada pukul 08.00-14.00 WIB. 

 

Kegiatan utama dari PT Mensa Bina Sukses, antara lain berupa kegiatan 

pengadaan, penyimpanan, dan penyaluran obat kepada pelanggan, serta pelaporan. 

Pelaksanaan kegiatan operasional tersebut memerlukan manajemen yang baik agar proses 

pendistribusian maupun pengadaan produk berjalan dengan baik dan pada akhirnya dapat 

memberikan kepuasan kepada pelanggan. Pengelolaan produk di PT Mensa Bina Sukses 

sedapat mungkin dilaksanakan sesuai dengan ketentuan pada Pedoman CDOB. 

Alur pendistribusian di PT Mensa Bina Sukses yaitu, pelanggan mengorder 

pesanan atau mengirimkan suratpesanan ke bagian penjualan / salesman. Khusus obat 

psikotropik dan prekursor harus memiliki surat pesanan atau SP yang diverifikasi oleh 

Apoteker penanggung jawab. Setelah menerima suratpesanan dari pelanggan, bagian 

penjualan mengentri pesanan tersebut dan dilakukan rilisan di credit control bagi 

pelanggan yang memiliki piutang. Hal ini bertujuan untuk mengecek apakah pelanggan 

memiliki piutang yang jatuh tempo atau tidak.Jika tidak ada masalah maka pesanan dapat 

langsung difakturkan. Kemudian bagian penjualan menandatangani faktur penjualan yang 

dirangkap 3 , lembar pertama adalah faktur berwarna putih, lembar kedua adalah faktur 

berwarna biru, dan lembar ketiga adalah faktur berwarna kuning. Faktur putih dan faktur 

biru untuk bagian pengiriman, sedangkan faktur kuning untuk bagian gudang.Dari faktur 

penjualan faktur kuning yang diterima dari bagian penjualan, bagian gudang menyiapkan 
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barang yang diorder dan mencatat ke buku catatan barang.kemudian barang tersebut 

diserahkan ke bagian pengiriman.Barang dari bagian gudang dan surat jalan (yang dibuat 

oleh bagian pengiriman sesuai faktur penjualan) beserta faktur penjualan dari bagian 

penjualan, dicek apakah sudah sesuai apa belum, jika sesuai, barang dan surat jalan beserta 

faktur penjualan tersebut dikirm ke pelanggan oleh bagian pengiriman. jika barang belum 

sesuai maka akan di kembalikan ke bagian gudang agar disesuaikan.Setelah faktur putih 

dan biru beserta surat jalan ditandatangani oleh pelanggan pada saat pengiriman, apabila 

pelanggan membayar kredit maka faktur biru diberikan ke pelanggan sedangkan faktur 

putih di bawa pulang untuk diberikan ke bagian akuntansi. Tetapi apabila pelanggan 

membayar cash, maka faktur putih dan biru diserahkan kepada pelanggan. 

Sistem pendistribusian PBF PT Mensa Bina Sukses yaitu disalurkan ke Instansi 

Pemerintah (dinkes), Instalasi farmasi Rumah Sakit, Apotek, Klinik Kesehatan, Toko Obat 

dan juga ke PBF lainnya. 

 

Pelaporan yang dilakukan oleh  PT Mensa Bina Sukses ada tiga laporan, yaitu 

pelaporan psikotropik dan precursor dilakukan setiap 1 (satu) bulan sekali ke Balai 

Pengawas Obat dan Makanan (BPOM), pelaporan dinamika (all produk) dilakukan setiap 

3 bulan sekali ke Dinas Kesehatan setempat dan pelaporan alat alat kesehatan dilakukan 

setiap 1 tahun sekali ke Dinas Kesehatan setempat. 

 

Sistem Penjualan  PT Mensa Bina Sukses 

Setiap perusahaan dituntut untuk mampu menjalankan fungsinya dengan baik dan 

mampu menjalankan kegiatan usahanya untuk menjaga kelangsungan usaha.PT Mensa 

Bina Sukses merupakan salah satu diantara sekian banyak perusahaan yang mengalami 

ketatnya persaingan usaha.Terlebih lagi disaat krisis global seperti sekarang ini, setiap 

perusahaan harus pandai-pandai melihat pasar dan mengendalikan biaya produksi untuk 

mencapai laba yang maksimal, sehingga kelangsungan usaha dapat terwujud.Dalam 

menjalankan usahanya perusahaan mempunyai tujuan utama untuk memperoleh laba 

sebesar-besarnya.Perusahaan memperoleh laba dari kegiatan pokok perusahaan, yaitu 

penjualan barang yang dihasilkannya.Penjualan barang pada perusahaan dapat dilakukan 

melalui penjualan tunai dan penjualan kredit.Untuk meningkatkan volume penjualan, 

perusahaan mengambil kebijakan dengan melakukan penjualan kredit. Penjualan kredit 

merupakan salah satu cara untuk menarik minat konsumen dalam melakukan pembelian 

secara kredit, sehingga semakin banyak peluang perusahaan untuk mencapai laba yang 

besar. 

 

Sistem penjualan yang dilakukan oleh PT Mensa Bina Sukses adalah sistem 

penjualan tunai dan sistem penjualan kredit.Transaksi penjualan yang dilakukan oleh 

perusahaan sebagian besar adalah penjualan kredit.Pada dasarnya tidak semua yang 

mengajukan kredit disetujui permohonannya oleh perusahaan.Untuk menghindari tidak 

tertagihnya piutang, maka setiap persetujuan kredit oleh pelanggan baru harus selalu 

didahului dengan pemeriksaan dan analisa secara seksama, apakah permohonan kredit 

layak diberikan atau tidak. 

 

Sistem Penjualan Kredit PT Mensa Bina Sukses 

1. Apotik/ Rumah Sakit/PBF/Toko Obat Berizin mengajukan permohonan kepada PT 

Mensa Bina Sukses untuk dapat menjadi pelanggan PT Mensa Bina Sukses.  
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2. Salesman menginformasikan kepada calon pelanggan untuk dapat melengkapi 

persyaratan yang harus diberikan dan memberi form pengajuan outlet baru yang harus 

diisi oleh calon pelanggan. 

3. Setelah form dan persyaratan disiapkan oleh pelanggan maka pelanggan menyerahkan 

ke salesman untuk dicek data tersebut apakah layak atau tidak untuk diproses. Jika data 

tersebut layak untuk diproses maka salesman akan langsung membuat surat 

permohonan ke kantor untuk proses pendaftaran outlet baru. 

4. Pengajuan pelanggan baru harus diketahui oleh Kepala Cabang dan Supervisor 

Marketing. Persyaratan yang harus dilengkapi oleh pelanggan baru juga harus 

diperiksa dan di analisa terlebih dahulu kebenarannya oleh Apoteker Penanggung 

Jawab. 

5. Setelah berkas persyaratan dinyatakan valid, maka pengajuan pelanggan baru diinput 

kedalam sistem untuk diajukan ke Kantor Pusat untuk mendapatkan persetujuan oleh 

Kepala Divisi Kantor Pusat. 

6. Setelah mendapatkan persetujuan oleh Kepala Divisi Kantor Pusat, maka divisi IT 

Kantor Pusat membuatkan kode pelanggan untuk pelanggan baru dan mengkonfirmasi 

kode tersebut ke cabang. 

7. Setelah cabang mendapatkan kode pelanggan, maka outlet yang baru mendaftar sudah 

dapat melakukan transaksi. Untuk pelanggan baru, tiga kali transaksi di awal harus 

melakukan pembayaran tunai, setelah itu baru dapat melakukan transaksi penjualan 

kredit dimana jatuh tempo pembayaran adalah 30 hari setelah tanggal terbit faktur 

penjualan. 

8. Setiap outlet dibatasi jumlah transaksi kreditnya , seperti toko obat batas transaksi nya 

sebesar Rp.10.000.000,- , apotik sebesar Rp.15.00.000,- , Rumah Sakit sebesar 

Rp.50.000.000, PBF sebesar Rp.25.000.000,- dan Pemerintahan (Dinkes) sebesar 

Rp.50.000.000. Apabila sudah mencapai batas kredit, outlet tidak dapat melakukan 

transaksi. Kecuali jika pesanannya urgent maka harus diajukan ke Kantor Pusat untuk 

dapat di buka faktur penjualan untuk outlet tersebut. 

9. Pada tanggal jatuh tempo pembayaran , bagian keuangan akan membuat surat 

penagihan untuk diserahkan ke collector beserta faktur penjualan untuk ditagihkan ke 

outlet. Informasi yang terkandung dalam surat penagihan yaitu mengenai nomor faktur, 

tanggal faktur, nama dan alamat pelanggan, serta jumlah rupiah yang harus ditagih. 

Setelah mendapat pembayaran baik berupa uang cash, giro/cek, collector akan  

menyerahkannya ke bagian kasir  bersama dengan  surat penagihan (yang dibawa oleh 

collector). 

10. Bagian kasir menerima surat penagihan yang dibawa collector bersama dengan uang 

pelunasan, giro/cek dari pelanggan. Pembayaran uang cash yang diterima akan 

disetorkan ke bank. Bagian kasir akan menyerahkan bukti setoran bank beserta surat 

penagihan ke bagian staff keuangan untuk dilakukan proses pelunasan di sistem. 

Sedangkan cek/giro akan diserahkan apabila sudah jatuh tempo. 

11. Kemudian keuangan juga  akan mencatat jurnal piutang pada saat menerima bukti 

setoran bank yang dibuat oleh kasir dengan menggunakan modul account receivable 

melalui komputer yang berfungsi sebagai stasiun kerja yang ada di bagian tersebut. 

Analisis penerapan unsur-unsur sistem pengendalian intern penjualan kredit pada  

PT Mensa Bina Sukses 

1. Struktur organisasi atau pemisahan fungsi 

Struktur yang ada pada PT Mensa Bina Sukses cabang Batam yang telah dijelaskan 

sebelumnya bahwa telah terjadi pemisahan fungsi pada tiap-tiap bagian, tetapi masih 



 

91 

 

ada dibeberapa bagian masih kekurangan staff / karyawan sehingga mengharuskan 

terjadinya perangkapan tugas. Seperti di bagian penagihan dimana memiliki tugas 

melakukan penagihan dan follow up terhadap pembayaran outlet yang bermasalah. Di 

bagian ini hanya ada satu orang karyawan dan yang kurang berpengalaman di 

bagiannya sehingga mengakibatkan salesman dan kadang bagian keuangan juga 

melakukan penagihan dan melakukan follow up kredit yang bermasalah dikarenakan 

jumlah pelanggan PT Mensa Bina Sukses sudah banyak sekali. Terjadinya tumpang 

tindih tugas pada karyawan inimengakibatkan penanganan pelanggan atau outlet yang 

bermasalah tidak bisa dilakukan  secara maksimal dan mengakibatkan piutang tak 

tertagih menjadi meningkat. 

2. Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan 

Sistem otorisasi dan prosedur pencatatan dilakukan dengan kurang baik sehingga 

menghasilkan informasi yang tidak akurat dan tidak dapat dipercaya.Seperti pada saat 

pendaftaran pelanggan, terkadang syarat yang diberikan dari calon pelanggan tidak 

lengkap, tetapi tetap lanjut untuk diproses sampai ke Pusat.Disini bisa juga dilihat 

kurangnya bagian reviewer untuk menganalisa dokumen outlet baru.Perusahaan juga  

tidak memberlakukan  jaminan kepada pelanggan sebagai salah satu syarat penjualan 

kredit, sehingga beban kerugian yang ditanggung akan lebih besar jumlahnya apabila 

terjadi piutang tidak tertagih dari pelanggan. Dan juga seperti sering adanya SP (surat 

pesanan) yang tidak ada tanda tangan apoteker yang bertanggungjawab sehingga sering 

terjadi terbitnya faktur yang kadang bukan pesanan outlet tetapi hanya rekayasa dari 

salesman untuk mencapai target. 

3. Praktik kerja yang sehat 

Pada dasarnya sebagian prosedur sudah dilakukan dengan cukup baik seperti adanya 

prosedur dokumentasi yang cukup baik, dimana dokumen-dokumen memiliki nomor 

urut yang diatur secara otomatis dengan  menggunakan sistem komputerisasi yang 

dimiliki perusahaan. Hal ini  dapat meyakinkan pihak bersangkutam bahwa transaksi 

telah dicatat  dan tidak ada transaksi yang dicatat lebih dari sekali. Dokumen-dokumen 

yang telah dicetak ditandatangani, kemudian disimpan salah satu lampiran sebagai 

arsip untuk memperoleh pertanggungjawaban  masing-masing pihak atas pelaksanaan 

dan pencatatan transaksi. Adanya pemrosesan data elektronik sehingga memudahkan 

transaksi  penjualan, karena dilakukan dengan memakai media komputer. Sistem 

komputerisasi telah memberikan nomor urut pada faktur dan surat jalan. 

Tetapi masih ada ditemukan praktik-praktik kerja yang tidak sehat seperti: 

a) Sales masih sering membawa barang untuk dikirim ke pelanggan. Hal ini 

menimbulkan adanya fungsi ganda dan bisa saja disalah gunakan oleh sales dan 

dapat mengakibatkan penggelapan faktur dan barang yang  dikirim. Dalam hal 

ini seharusnya sales tidak boleh membawa faktur dan barang kiriman ke 

pelanggan untuk mencegah timbulnya kecurangan dan penggelapan barang. 

b) Adanya sistem panel yaitu membuka faktur penjualan atas nama apotik tetapi 

sebenarnya orderan di faktur tersebut adalah orderan dari dokter / bidan yang 

buka praktek sendiri. Sehingga penagihan yang seharusnya ditagihkan ke apotik, 

lebih susah di follow up. 

c) Penyalahgunaan uang tagihan yang dilakukan oleh bagian keuangan atau 

salesman yang ikut membantu melakukan penagihan. Uang yang sudah ditagih 

tidak disetorkan ke kasir dan digunakan untuk kepentingan pribadi, apalagi oleh 

bagian keuangan sendiri, bagian keuangan dapat melakukan pelunasan disistem 

tanpa menyetorkan uang tagihannya ke perusahaan. 
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4. Karyawan yang kompeten 

Tingkat kecakapan karyawan mempengaruhi sukses tidaknya suatu sistem 

pengendalian dalam perusahaan.Untuk mendapatkan karyawan yang tingkat 

kecakapannya cukup, langkah-langkah yang harus dilakukan dimulai sejak penerimaan 

karyawan baru. Penerimaan karyawan baru dilakukan dengan seleksi dan berbagai test 

agar dapat ditentukan apakah calon karyawan bersangkutan memenuhi kriteria yang 

dibutuhkan oleh perusahaan. Dan juga perlunya diadakan pelatihan bagi karyawan baru 

agar dapat lebih memahami tugas dan tanggung jawabnya. 

Pada PT Mensa Bina Sukses cabang Batam, ada beberapa bagian yang perlu 

mendapatkan suatu pelatihan dibidangnya agar mereka dapat bekerja dengan lebih 

baik, seperti : 

a) Salesman 

Salesman PT Mensa Bina Sukses cabang Batam harus mendapatkan pelatihan 

untuk mengetahui bagaimana memasarkan produk-produk yang ada 

diperusahaan dengan cara baik dan sportif untuk dapat mencapai target setiap 

bulannya. Jika tidak, salesman yang targetnya kurang dapat melakukan berbagai 

cara untuk capai target seperti membuka faktur penjualan yang tidak diorder oleh 

pelanggan, dan tidak bertanggung jawab dengan pembayarannya sehingga 

menyebabkan piutang outlet semakin banyak. Salesman juga harus mendapatkan 

pengetahuan bagaimana prosedur yang baik dalam melakukan pendaftaran 

pelanggan baru, agar kedepannya tidak ada masalah. 

b) Collector 

Collector harus memahami tugasnya dengan benar dan baik.Collector harus tau 

bagaimana menagih tagihan ke outlet tanpa harus membuat hubungan outlet 

dengan perusahaan menjadi tidak baik.Dan collector harus tepat waktu dalam 

menagih tagihan ke outlet karena sering collector tidak datang pada saat jadwal 

yang sudah di janjikan ke outlet sehingga membuat pembayaran outlet tertunda. 

 

Analisis Efektivitas Pengendalian Intern Penjualan Kredit Pada PT Mensa Bina 

Sukses cabang Batam 

Setiap perusahaan yang bergerak dibidang penjualan barang dagang dengan sistem 

penjualan kredit , tidak lepas dari pembayaran piutang yang macet bahkan adanya  piutang 

tak tertagih. Maka untuk mengatasi hal tersebut perusahaan harus memiliki unsur-unsur 

pengendalian intern yang efektif guna mengatur operasional kerja perusahaan. 

Dalam hal pemberian penjualan kredit yang dilakukan oleh PT Mensa Bina Sukses, 

perusahaan tidak lepas dari resiko terjadinya pembayaran piutang yang bermasalah atau 

macet yang menyebabkan meningkatnya jumlah piutang tak tertagih. Timbulnya masalah 

ini disebabkan oleh kurangnyapengendalian intern dalam prosespenjualan kredit terhadap 

pelanggan. 

Terjadinya peningkatan piutang tak tertagih di PT Mensa Bina Sukses terjadi dari 

tahun 2013 ke tahun 2015, dimana pada tahun 2013 piutang tak tertagih yang ada hanya 

Rp.44.681.262,- dan meningkat di tahun 2014 sebesar Rp.111.460.378,- sedangkan di 

tahun 2015 peningkatan semakin besar dimana mencapai Rp.184.788.348,-. 

Dari hasil peneitian diatas dapat dijelaskan penerapan sistem pengendalian intern 

atas penjualan kredit yang diterapkan PT Mensa Bina Sukses masih belum efektif dan 

masih banyak hal yang harus di perbaiki. Hal tersebut dapat terlihat dari : 
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Unsur-unsur dalam sistem pengendalian intern seperti adanya struktur organisasi 

dan pemisahan tugas belum dijalankan sesuai yang ditetapkan perusahaan, masih terdapat 

tumpang tindih pekerjaan yang mengakibatkan karyawan tidak fokus dan menimbulkan 

kerugian pada perusahaan. 

Kurangnya karyawan yang kompeten baik dari salesman, keuangan dan juga 

collector dan beberapa bagian lainnya di bagiannya masing-masing, dan harus diberikan 

pelatihan-pelatihan khusus bagi mereka agar dapat menciptakan karyawan yang cakap dan 

kompeten dan kualitas kerja yang lebih baik. 

Kurangnya satu bagian yang sangat penting dalam proses pendaftaran pelanggan 

baru yaitu reviewer. Karena bagian ini sangat dibutuhkan untuk membantu perusahaan 

dalam mengecek data dan memberikan kredit kepada pelanggan.APJ saja tidak cukup 

untuk menganalisa karena sebenarnya bidang keahlian APJ lebih mengenai ke obat-obatan 

yang di distribusi oleh perusahaan bukan mengenai data-data persyaratan pendaftaran 

pelanggan. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan oleh penulis dalam 

penelitian tentang analisis sistem penjualan kredit dalam meningkatkan efektifitas 

pengendalian intern pada PT Mensa Bina Sukses cabang Batam, penulis dapat 

menyimpulkan bahwa : 

1. Sistem penjualan kredit pada PT Mensa Bina Sukses cabang Batam sudah cukup 

baik, tetapi masih ada kekurangan - kekurangan. Prosedur pendaftaran pelangan 

sudah dijalankan dengan baik, tetapi masih perlu diperbaiki yaitu pada tahap 

pemeriksaan dan analisis data pelanggan, diperlukan bagian reviewer untuk 

mengecek data-data pelanggan. Serta perlunya di berlakukan adanya jaminan dari 

pelanggan untuk bisa mendapatkan transaksi penjualan kredit. 

2. Penerapan unsur-unsur pengendalian intern penjualan kredit masih belum bisa 

dikatakan efektif. Hal ini dapat dilihat dari :Terjadinya tumpang tindih tugas pada 

karyawan seperti bagian penagihan, keuangan dan salesman dalam menagih 

tagihan sehingga penanganan pelanggan atau outlet yang bermasalah tidak bisa 

dilakukan  secara maksimal dan mengakibatkan piutang tak tertagih menjadi 

meningkat. Dan juga tidak adanya pemberian pelatihan-pelatihan khusus bagi 

karyawan sehingga mengakibatkan karyawan belum mengetahui dan memahami 

fungsi dan tugasnya masing-masing, bahkan sampai terjadinya praktik kerja yang 

tidak sehat karena tidak bisa mendapatkan target kerja yang ditentukan perusahaan. 

Saran 

Adapun saran-saran yang ingin penulis sampaikan dengan tujuan dapat memberikan 

manfaat dalam analisis sistem penjualan kredit dalam meningkatkan efektifitas 

pengendalian intern pada PT Mensa Bina Sukses cabang Batam, sehingga dapat 

meningkatkan pengelolaan kinerja perusahaan yaitu : 

1. Penambahan karyawan untuk bagian reviewer yang berguna dalam prosedur 

pendaftaran outlet dan pemberian transaksi pejualan kredit, dan juga perlunya 

penambahan karyawan untuk collector karena outlet yang menjadi pelanggan PT 
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Mensa Bina Sukses sudah semakin banyak, maka di perlukan collector lebih dari 

satu karyawan agak piutang outlet dapat di follow up dengan baik dan tepat. 

2. Perlu adanya pemisahan tugas atau fungsi karyawan sesuai dengan bagiannya 

masing-masing, sehingga karyawan lebih fokus terhadap pekerjaannya dan dapat 

mencapai target kerja yang telah ditentukan perusahaan. Dan Perlu adanya 

pelatihan-pelatihan khusus bagi karyawan yang belum mengetahui atau 

berpengalaman dibidangnya, dan pentingnya dalam penerimaan karyawan baru 

dilakukan seleksi dan berbagai test agar dapat ditentukan apakah calon karyawan 

bersangkutan memenuhi kriteria yang dibutuhkan oleh perusahaan. 
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