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BAB V

PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil dari pemahaman dan evaluasi mengenai pengendalian
intenal penjualan kredit yang terjadi pada perusahaan CV Sinar Surya,maka penulis

mengambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Penilaian pendahuluan menunjukan bahwa pengendalian internal
penjualan kredit masih kurang memenuhi standar,karena prosedur
yang terjadi pada perusahaan masih belum menggunakan konfirmasi
penjualan kredit terhadap outlet atau konsumen,hal tersebut dapat
dimanfaatkan oleh sales untuk melakukan penjualan fiktif, yang
bertujuan untuk memenuhi target perusahaan,akibatnya banyak
piutang yang tidak dapat tertagih.Selain itu masih merangkapnya
bagian penjualan (sales), bagian pengiriman, dan bagian penagihan
menjadi kesempatan untuk sales melakukan penyimpangan.Selain itu
kurang mampunya dan ketidak tegasan sumber daya manusia atau
karyawan dalam menjalankan prosedur perusahaan menjadi salah satu

faktor penyimpangan tersebut dapat terjadi.Dengan demikian penulis



76

menyimpulkan pengendalian internal pada sistem penjualan kredit
pada CV Sinar Surya masih belum baik.

. Pengujian kepatuhan dilakukan dengan attribute Sampling model fixed
sample size pada tingkat keandalan 95%, rate of occurrence sebesar
1%, dan DUPL nya sebesar 5%.Jumlah sampel yang diperiksa dalam
pengujian kepatuhan adala 100 sampel dokumen faktur penjualan
kredit yang diambil secara acak.Hasil pemeriksaan terhadap sampel
ditemukan masih terdapat dokumen faktur penjualan yang tidak
dilengkapi dengan dokumen sales order yang sudah diotorisasi oleh
pihak yang berwenang,dalam kasus ini oleh kepala kantor CV Sinar
Surya.Dengan demikian besarnya AUPL yang diperoleh dari tabel
evaluasi hasil keandalan 95% dengan kesalahan sama dengan
57%,dimana AUPL lebih besar dari DUPL vyaitu 5% .Oleh karena itu
dapat disimpulkan bahwa pengendalian internal pada sistem penjualan
kredit pada CV Sinar Surya tidak efektif.

. Pengendalian internal pada penjualan kredit pada perusahaan dinilai
belum efektif untuk asersi Occurannce, Completeness,dan
Accuracy,karena masih  banyak fraud yang terjadi pada
perusahaan.Sedangkan pengendalian yang menangkal risiko pada
asersi cut-off dan asersi classification dinilai juga belum efektif,
karena walaupun transaksi penjualan kredit sudah di catat kedalam

periode dan akunyang tepat, keterjadian dari tansaksi tersebut masih
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belum tentu benar adanya,karena tidak adanya konfirmasi faktur

penjualan terhadap yang bersangkutan.

5.2. Keterbatasan

Dalam penelitian ini penulis tidak dapat menunjukan dan memaparkan
dampak dari tidak efektifnya pengendalian internal karena data — data tersebut
bersifat rahasia dan untuk menjaga etika dari kebijakan perusahaan tersebut penulis

tidak diperkenankan memaparkan data-data tersebut kedalam penulisan skripsi.

5.3. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan,maka
untuk dapat meningkatkan efektivitas pengendalian internal dalam menjalankan

proses penjualan kredit perusahaan, maka penulis memberi saran sebagai berikut:

1. Perusahan perlu melakukan pembenahan sistem dalam melakukan kegiatan
penjualan kredit,karena masih terdapat fraud yang terjadi dalam sistem
penjualan kredit yang berjalan saat ini.Pada bagian penjualan perusahaan
dapat melakukan pemisahan antara bagian penjualan dan pengiriman serta
penagihan dengan menambah karyawan baru yang bertanggungjawab atas
admin penjualan sendiri,hal tersebut bertujuan agar semua order yang diterima
perusahaan dapat dikontrol dan dipertanggungjawabkan.Perusahaan juga
harus mempertegas aturan yang berlaku,mulai dari dokumen sales order yang

harus memiliki otorisasi sebelum gudang mengeluarkan barang.Fungsi
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gudang harus dengan tegas untuk menolak ketika menerima dokumen sales
order yang tidak memiliki otorisasi.Hal tersebut bertujuan agar tidak terjadi
penjualan yang fiktif dan mengurangi risiko tidak tertagihnya piutang karena
lolosnya penjualan terhadap outlet yang sebenarnya tidak masuk dalam
kriteria penerima kredit.Pada bagian pengiriman perusahaan perlu memisah
atau menambah karyawan yang khusus bertanggung jawab pada pengiriman
barang.Selanjutnya pada bagian penagihan perusahaan juga perlu melakukan
pemisahaan tanggungjawab penagihan piutang yang saat ini dilakukan oleh
bagian sales,karena pada penelitian ini,masih banyak ditemukan sales yang
melakukan penyimpangan dengan membawa uang tagihan yang tidak selalu
distorkan langsung ke perusahaan dengan alasan yang beragam.

. Perusahaan perlu melakukan rotasi terhadap seluruh sales yang tersebar di
wilayah ditribusi.Hal tersebut bertujuan agar penyimpangan dalam melakukan
kegiatan sales seperti penjualan fiktif, permainan harga, dan pecah nota dapat
diminimalisir.Dengan adanya rotasi sales,perusahaan dapat memantau
bagaimana keadaan penjualan kredit di setiap wilayah,karena sales akan
melakukan konfirmasi ulang terhadap nota atau faktur penjualan kredit outlet
yang melakukan penjualan kredit tersebut sebagai tanggung jawab baru sales
karena adanya rotasi yang dilakukan perusahaan.

. Perusahaan perlu menambahkan atau membuat dokumen konfirmasi
penjualan sebagai dokumen awal yang ada bersamaan dengan dokumen sales

order,konfirmasi dilakukan terhadap semua outlet yang melakukan pengajuan
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pembelian kredit,Hal tersebut berfungsi untuk mengurangi penyimpangan

yang dapat dilakukan oleh sales dalam melakukan order yang berasal dari

outlet.
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