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BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian


Perkembangan dunia usaha dalam era globalisasi mengalami pertumbuhan yang semakin pesat selaras dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi. Dengan berkembangnya dunia usaha yang semakin pesat ini menimbulkan permasalahan yang dihadapi, sehingga tidak sedikit perusahaan yang mengalami kegagalan karena tidak mampu bersaing. Salah satu penyebab kegagalan tersebut adalah kurang baiknya manajemen yang dilaksanakan oleh perusahaan yang bersangkutan dalam mengelola perusahaan. Untuk mengantisipasi kemungkinan tersebut, maka fungsi-fungsi manejemen seperti pengendalian, perencanaan, pengorganisasian dan pengarahan yang merupakan satu kesatuan yang tidak dapat dipisahkan satu dengan yang lainnya, harus sepenuhnya dilaksanakan dan harus disertai dengan pemisahan atas fungsi-fungsi tersebut.


Pada beberapa perusahaan, kegiatan penjualan baik itu tunai maupun kredit merupakan aktivitas yang penting dalam mencapai tujuan utama yaitu memperoleh laba yang optimal. Dari segi lain dalam aktivitas perusahaan, penjualan merupakan faktor penting dalam menentukan eksistensi dan kelangsungan hidup perusahaan, atau secara jelas dapat dikatakan bahwa akhir dari perputaran modal adalah penjualan yang mampu menghasilkan laba yang optimal guna kelancaran jalannya perusahaan agar tetap beroperasi dimasa yang akan datang.


Agar aktivitas penjualan berjalan dengan baik perlu dilakukan pengendalian intern perusahaan. Pengendalian ini dapat dilakukan dengan cara memisahkan fungsi-fungsi yang terkait dalam penjualan, bagian yang bertanggung jawab menangani penjualan harus dipisahkan dari bagian yang menangani akuntansi untuk piutang dan persetujuan kredit. Pengendalian intern penjualan ini diperlukan perusahaan mengingat bahwa penjualan barang dan jasa secara kredit dapat dimanfatkan oleh pembeli yang sedang mengalami kesulitan keuangan, penjual dalam hal ini harus berhati-hati dalam memberikan kredit kepada setiap calon pembeli, karena perusahaan akan mengalami kesulitan dalam penagihan jika pembeli tersebut mengalami kebangkrutan.


Pada prakteknya dalam pelaksanaan aktivitas penjualan kredit tersebut perusahaan akan mengalami kendala seperti terjadinya piutang tak tertagih dan keterlambatan pembayaran. Piutang tak tertagih merupakan salah satu resiko dari penjualan kredit yang akan menghambat kelangsungan hidup perusahaan, maka dari itu perusahaan akan berupaya membatasi nilai piutang tak tertagih dengan menerapkan perangkat pengendalian. Pengendalian yang paling utama berhubungan dengan fungsi penjualan dan pengesahan kredit. Pengendalian ini biasanya melibatkan penyelidikan atas kredibilitas pelanggan, dengan menggunakan referensi dan pemeriksaan atas latar belakang pelanggan. Dengan adanya pengendalian intern penjualan kredit ini  diharapkan perusahaan dapat meminimalkan terjadinya piutang tak tertagih, karena piutang tak tertagih dapat menyebabkan kegiatan perusahaan terhenti bahkan perusahaan dapat menjadi bangkrut.


Demikian halnya dengan PT. United Dico Citas yang dalam kegiatan usahanya  melakukan penjualan secara kredit. Pada awalnya PT. United Dico Citas melakukan penjualan secara tunai, namun karena hasil yang diperoleh kurang memuaskan maka PT. United Dico Citas membuka pelayanan berupa penjualan obat secara kredit. Disamping untuk meningkatkan pendapatan perusahaan, penjualan barang secara kredit juga dapat membantu para pengusaha lemah yang ingin bergabung dalam usaha farmasi dengan sistem pembayaran yang lebih ringan dengan jangka waktu yang lebih lama. Guna menghindari tidak tertagihnya piutang sebagai resiko dari penjualan kredit, maka PT. United Dico Citas Bandung menerapkan pengendalian dengan cara menganalisa setiap calon debitur, pemisahan antara fungsi-fungsi penjualan dan adanya pengesahan dari fungsi kredit.


Penulis tertarik melakukan penelitian di PT. United Dico CItas karena dalam penagihan piutangnya perusahaan pernah menggunakan jasa seorang Debt Collector karena perusahaan tidak bias menagih piutang kepelanggan dengan menggunakan jasa salesman, penggunaan jasa Debt Collector ini untuk menghindari terjadinya piutang tak tertagih. Maka dari itu perusahaan akan melakukan berbagai macam cara untuk mencegah terjadinya piutang tak tertagih.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul: 


“Peranan Pengendalian Intern Penjualan Kredit Dalam Meminimalkan Terjadinya Piutang Tak Tertagih pada PT. United Dico Citas Bandung”


1.2 Identifikasi Masalah


Berdasarkan latar belakang bahwa pengendalian intern perlu dilaksanakan agar piutang tak tertagih dapat ditekan, maka masalah yang akan diteliti dapat diidentifikasikan sebagai berikut :

1. Bagaimana pelaksanaan pengendalian intern penjualan kredit pada PT. United Dico Citas Bandung

2. Bagaimana tingkat piutang tak tertagih yang ada pada  PT. United Dico Citas Bandung

3. Bagaimana peranan pengendalian intern penjualan kredit dalam meminimalkan terjadinya piutang tak tertagih pada PT. United Dico Citas Bandung

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Bertitik tolak dari masalah yang telah dikemukakan diatas, maka maksud dilaksanakannya penelitian adalah untuk mengetahui seberapa jauh peranan pengendalian intern penjualan kredit dapat membantu perusahaan dalam meminimalkan terjadinya piutang tak tertagih. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui pelaksanaan pengendalian intern penjualan kredit pada PT. United Dico Citas Bandung

2. Untuk mengetahui tingkat piutang tak tertagih pada PT. United Dico Citas Bandung

3. Untuk menilai seberapa jauh peranan pengendalian intern  penjualan kredit dalam meminimalkan terjadinya piutang tak tertagih pada PT United Dico Citas Bandung

1.4 Kegunaan Penelitian


Hasil dari pelaksanaan penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara teoritis maupun praktis, diantaranya sebagai berikut :

1. Bagi perusahaan

Perusahaan dapat memperoleh masukan tambahan berupa informasi tentang pengendalian intern penjualan kredit dalam meminimalkan terjadinya piutang tak tertagih sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil keputusan agar mampu meningkatkan kinerjanya pada masa yang akan datang.

2. Bagi pihak lain 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukkan dan perbandingan yang dapat menambah wawasan dan ilmu pengetahuan serta menjadi informasi dasar yang memadai tentang pengendalian intern penjualan kredit dalam meminimalkan terjadinya piutang tak tertagih.

1.5 Kerangka Pemikiran 

Dengan berkembangnya suatu perusahaan, masalah yang dihadapi pimpinan perusahaan semakin kompleks. Persaingan antara perusahaan sejenis merupakan hal yang tidak dapat dihindarkan oleh suatu perusahaan. Dalam hal ini perusahaan harus memperhatikan aktivitas perusahaan agar tujuan perusahaan dapat dicapai, salah satunya dengan menerapkan pengendalian intern.
Menurut Amir Abadi Jusuf dan Rudi M Tambunan pengertian  pengendalian intern adalah : 

“Pengendalian intern perusahaan terdiri dari kebijakan dan prosedur-prosedur untuk menyediakan jaminan yang memadai bahwa tujuan-tujuan perusahaan dapat dicapai”. (2000:174)

Menurut Mulyadi pengertian pengendalian intern adalah :

“Suatu proses yang dijalankan oleh dewan komisaris, manajemen dan personil lain yang didesain untuk memberikan keyakinan memadai tentang pencapaian tiga golongan tujuan yaitu keandalan pelaporan keuanga, kepatuhan terhadap hukum dan peraturan yang berlaku serta efektivitas dan efisiensi operasi”. (2002:180)

Menurut Ikatan Akuntansi Indonesia pengendalian adalah :

“Pengendalian intern adalah sebagai suatu proses yang dijalankan oleh dewan komisaris, manajemen dan personel lain entitas yang didesain untuk memberikan keyakinan memadai tentang pencapaian tiga golongan tujuan berikut ini: (a) keandalan pelaporan keuangan, (b) efektivitas dan efisiensi operasi, dan (c) kepatuhan terhadap hokum dan peraturan yang berlaku”. (2001:319)
Berdasarkan kedua pengertian diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa pengendalian intern adalah suatu rangkainan tindakan yang terdiri dari kebijakan dan prosedur-prosedur yang dilakukan oleh perusahaan agar tercapainya tujuan perusahaan. Tujuan pengendalian penjualan kredit dapat dicapai dengan cara pemilihan pengawas yang kompeten, adanya pembagian wewenang dan tanggung jawab yang jelas antara bagian yang mengadakan pemisahan fungsi yang terlibat dalam aktivitas penjualan kredit, adanya otorisasi yang memadai terhadap setiap transaksi penjualan kredit, penggunaan dokumen yang memadai, adanya pengawasan secara fisik baik rutin maupun tidak terhadap aktiva dan catatan serta diadakan pengecekan dan analisa terhadap sistem penjualan kredit yang sedang berjalan. 


Bagi perusahaan dagang atau jasa, kegiatan penjualan tunai dan kredit merupakan salah satu aktivitas utama perusahaan untuk memperoleh laba. Setiap penjualan barang atau jasa menimbulkan adanya hak dan kewajiban bagi pihak penjual maupun pembeli. Penjualan tunai dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mewajibkan pembeli melakukan pembayaran harga barang terlebih dahulu sebelum barang diserahkan kepada pembeli sedangkan dalam penjualan kredit kewajiban penjual adalah menyerahkan barang atau jasa sesuai kesepakatan bersama dengan pembelinya dan kewajiban pembeli adalah membayar sejumlah uang atas barang atau jasa yang telah dibelinya pada waktu yang telah ditentukan.

           Penjualan barang atau jasa secara kredit akan menimbulkan terjadinya piutang usaha. Menurut Sukrisno Agoes pengertian piutang usaha adalah sebagai berikut: 

“Piutang usaha adalah piutang yang berasal dari penjualan barang dagang atau jasa secara kredit”. (2004:183)

Piutang usaha yang dapat ditagih merupakan sumber penerimaan kas bagi perusahaan yang dapat digunakan untuk kelangsungan hidup perusahaan, sedangkan piutang usaha yang tidak dapat ditagih akan menghambat aktivitas perusahaan sehingga perusahaan tidak dapat berjalan dengan baik bahkan piutang yang tidak dapat ditagih dapat menyebabkan kebangkrutan.
Oleh karena itu, dalam pelaksanaan penjualan pimpinan perusahaan harus benar-benar memperhatikan hal-hal yang dapat menimbulkan terjadinya piutang tak tertagih, karena hasil dari penjualan ini akan menentukan kelangsungan hidup dari perusahaan dalam arti kemampuan perusahaan untuk memperoleh laba yang memadai dalam jangka panjang. Hal-hal yang menentukan kelangsungan hidup perusahaan tidak hanya dari volume penjualan saja, efisiensi biaya (cost) dan keadaan intern perusahaan juga menentukan kelangsungan hidup perusahaan. Untuk mengurangi resiko piutang tak tertagih yang harus ditanggung perusahaan, perusahaan perlu melakukan pemeriksaan secara teratur terhadap kebijaksanaan perusahaan secara keseluruhan, khususnya dengan memperhatikan pengendalian intern terhadap penjualan kredit.


Menurut Warren Reeve Fess yang diterjemahkan oleh Aria Farahmita, Amanugrahani dan Taufik Hendrawan hubungan antara pengendalian penjualan kredit  dengan piutang tak tertagih adalah


“… Perusahaan berupaya membatasi nilai piutang tak tertagih dengan menerapkan beragam perangkat pengendalian. Pengendalian yang paling penting disini berhubungan dengan fungsi pengesahan kredit”. (2005:406)

Dari kutipan diatas jelas terlihat bahwa perusahaan harus berupaya menerapkan pengendalian, terutama pengendalian yang berhubungan dengan penjualan kredit, diantaranya pengendalian terhadap fungsi pengesahan kredit. Jadi Apabila perusahaan dapat mengawasi dan mengendalikan aktivitas penjualan kredit maka piutang tak tertagih dapat diminimalkan, sehingga jumlah uang yang dibayar oleh pelanggan dapat diterima perusahaan pada waktu yang tepat serta dapat menunjang tercapainya tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba. Maka dari itu, pengendalian intern harus dijalankan sebaik-baiknya karena  pengendalian intern yang lemah akan menyebabkan terjadinya kesalahan, ketidakakuratan ataupun kecurangan dalam perusahan sangat besar dan kerugian bagi perusahaan seperti terjadinya piutang tak tertagih.













Gambar 1.1

Kerangka Pemikiran

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan, penulis melakukan penelitian di PT. United Dico Citas Bandung yang berlokasi di Jl. Cihampelas No.21 Bandung. Waktu penelitian dilaksanakan mulai April 2006 sampai dengan Juli 2006.
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