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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

A. Sistem Akuntansi Penjualan Unit Kendaraan 

Penjualan kredit merupakan penjualan yang dilakukan dengan jangka 

waktu pengembalian dan tingkat bunga sesuai dengan prosedur yang telah 

ditentukan. Penjualan kredit dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara 

mengirimkan barang sesuai dengan order yang diterima dari pembeli dan 

untuk jangka waktu tertentu perusahaan mempunyai tagihan kepada pembeli 

tersebut. Untuk menghindari tidak tertagihnya piutang, setiap penjualan kredit 

yang pertama kali kepada seorang pembeli selalu didahului dengan analisis 

terhadap kelayakan pemberian kredit kepada pembeli tersebut.
104

 

SIS Motor dalam menjalankan usahanya yang dimiliki menggunakan dua 

sistem penjualan, diantaranya adalah penjualan secara tunai dan penjualan 

secara kredit. Bagian atau fungsi atas penjualan secara kredit pada dasarnya 

sama dengan penjualan secara tunai, akan tetapi ada penambahan satu fungsi 

yakni leasing. Leasing merupakan lembaga pembiayaan dengan menyediakan 

barang modal baik dengan hak opsi maupun tanpa hak opsi untuk digunakan 

oleh penyewa guna usaha selama jangka waktu tertentu berdasarkan 

pembayaran secara angsuran.  Pihak leasing ini ini menentukan kelayakan 

pemberian kredit dengan cara melihat data konsumen, survey langsung 
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kepada konsumen. Dealer SIS Motor bekerja sama denga pihak leasing agar 

tidak terjadinya kredit macet atas transaksi penjualan unit motor.  

Tabel 5.1 

Perbandingan Prosedur Penjulan Tunai antara Praktik 

dengan Teori pada Dealer Yamaha Motor   

Unsur-unsur 

yang terkait 

dengan proseur 

penjualan tunai 

Teori unsur-unsur 

penjualan 

Praktik yang ada 

pada Dealer 

Yamaha Motor 

Tingkat 

kesesuaian 

Fungsi 

penjualan yang 

terkait 

1. Fungsi 

penjualan. 

2. Fungsi kas. 

3. Fungsi gudang. 

4. Fungsi 

pengiriman. 

5. Fungsi 

akuntansi.
105

 

1. Bagian  

penjualan. 

2. Bagian kas. 

3. Bagian 

gudang. 

4. Bagian 

pengiriman. 

5. Bagian 

akuntansi. 

1. Sesuai. 

 

2. Sesuai. 

 

3. Sesuai. 

 

4. Sesuai. 

 

5. Sesuai. 

 

Dokumen yang 

terkait 

1. Faktur 

penjualan. 

2. Pita register kas. 

3. Credit cart sales 

slip. 

4. Bill of lading 

5. Rekapupitulasi 

beban pokok 

penjualan. 

6. Bukti setor 

bank. 

7. Faktur 

penjualan COD 

1. Surat 

pemesanan 

kendaraan. 

2. Kuitansi. 

3. Tidak ada. 

4. Tidak ada. 

5. Laporan 

keuangan 

bulanan. 

6. Transkip 

bukti setor ke 

bank. 

7. Surat jalan 

1. Sesuai. 

 

2. Sesuai. 

 

3. Tidak sesuai. 

 

4. Tidak sesuai. 

 

5. Sesuai. 

 

6. Sesuai. 

7. Tidak sesuai.  

Catatan 

akuntansi yang 

digunakan 

1. Jurnal 

penjualan. 

2. Jurnal 

penerimaan kas. 

3. Jurnal umum. 

4. Kartu 

persediaan. 

5. Kartu gudang. 

1. Jurnal 

penjualan. 

2. Jurnal 

penerimaan 

kas. 

3. Jurnal umum. 

4. Kartu 

persediaan. 

5. Kartu 

gudang. 

1. Sesuai. 

 

2. Sesuai. 

 

3. Sesuai. 

 

4. Sesuai. 

 

5. Sesuai. 

Sumber: Data diolah peneliti, 2019. 
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Tabel 5.2 

Perbandingan Prosedur Penjulan Kredit antara Praktik 

dengan Teori pada Dealer Yamaha Motor   

unsur-unsur 

yang terkait 

dengan 

proseur 

penjualan 

kredit 

Teori unsur-unsur 

penjualan 

Praktik yang ada 

pada Dealer 

Yamaha Motor 

Tingkat 

kesesuaian 

Fungsi 

penjualan yang 

terkait 

1. Fungsi penjualan. 

2. Fungsi kredit. 

3. Fungsi gudang. 

4. Fungsi 

pengiriman. 

5. Fungsi 

penagihan. 

6. Fungsi 

akuntansi.
106

 

1. Bagian 

penjualan. 

2. Bagian kredit. 

3. Bagian 

gudang. 

4. Bagian 

pengiriman. 

5. Pihak leaseng. 

6. Bagian 

akuntansi. 

1. Sesuai. 

 

2. Sesuai. 

 

3. Sesuai. 

 

4. Sesuai. 

 

5. Sesuai. 

 

6. Sesuai. 

 

Dokumen yang 

terkait 

1. Surat order. 

2. Faktur penjualan. 

3. Rekapitulasi 

beban pokok 

penjualan. 

4. Bukti memorial. 

1. Surat order 

penjualan. 

2. Surat jalan. 

3. Laporan 

keuangan 

bulanan. 

4. Bukti 

memorial. 

1. Sesuai. 

 

2. Sesuai. 

 

3. Sesuai. 

 

4. Sesuai. 

Catatan 

akuntansi yang 

digunakan 

1. Jurnal penjualan. 

2. Kartu piutang. 

3. Kartu persediaan. 

4. Kartu gudang. 

5. Jurnal umum. 

1. Jurnal 

penjualan. 

2. Kartu piutang. 

3. Kartu 

persediaan. 

4. Kartu gudang. 

5. Jurnal umum. 

1. Sesuai. 

 

2. Sesuai. 

 

3. Sesuai. 

 

 

4. Sesuai. 

 

5. Sesuai. 

Sumber: Data diolah peneliti, 2019. 

Hasil penelitian ini mendukung secara konsisten dari penelitian Sri 

Wahyuni yang berjudul Evaluasi Sistem Pengendalian Intern Terhadap 

Sistem Penjualan Tunai yang menjelaskan bahwa penjualan tunai 

dilaksanakan dengan cara mewajibkan pembeli melakukan pembayaran harga 
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barang lebih dahulu sebelum barang diserahkan kepada pembeli.
107

 Menurut 

penelitian Ulfa Faidah yang berjudul Analisis Penerapan Sistem Informasi 

Akuntansi Dan Pengendalian Internal Dalam Penjualan Kredit yang 

menjelaskan bahwa sistem akuntansi penjulan kredit sudah menggunakan 

sistem komputerisasi. Namun dalam prakteknya dalam prakteknya masih ada 

yang kurang sesuai dengan teori.
108
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Gambar 5.1 

Rekomendasi Flowchart Penjualan Tunai Unit Kendaraan 
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Sumber: Data diolah oleh peneliti. 
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Gambar 5.2 

Rekomendasi Flowchart Penjualan Kredit Unit Kendaraan 
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B. Pelaksanaan Pengendalian Internal Penjualan Motor pada Dealer SIS 

Motor 

Penjualan Dealer Yamaha SIS Motor merupakan sumber pendapatan yang 

terbesar dari kegiatan operasionalnya. Dengan demikian Dealer Yamaha SIS 

Motor harus memiliki pengendalian internal yang memadai agar dapat 

menjamin bahwa dalam pelaksanaan prosedur penjualan tidak terdapat 

praktik-praktik yang tidak sehat yang dapat merugikan perusahaan. 

Dengan begitu, berikut ini evaluasi mengenai sistem pengendalian internal 

yang telah dilaksanakan oleh Dealer Yamaha SIS Motor yaang akan 

dijelaskan berdasarkan teori komponen-kompoden pengendalian internal 

dengan praktek yang ada: 

1. Lingkungan Pegendalian Penjualan pada Dealer Yamaha SIS Motor 

a. Nilai integritas dan etika 

Manajem perlu menciptakan sebuah kultur organisasi yang 

menekankan pada integritas dan etika, karena hal ini merupakan 

sesuatu yang penting. Perusahaan dapat menetapkan integritas sebuah 

prinsip dasar perusahaan secara pribadi dan aktif melakukan 

melakukan sosialisasi sekaligus mempraktikanya.
109

 

Dari penelitian yang telah dilakukan, penulis melihat bahwa 

Dealer Yamaha SIS Motor sejak awal penerimaan karyawan sudah 

menjelaskan tentang sikap dan etika karyawan yang harus dipatuhi 

pada saat berada dan bekerja di Dealer Yamaha SIS Motor, serta 
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menjelaskan sanksi-sanksi yang diberikan oleh perusahaan apabila 

para karyawan berbuat tidak baik atau melakukan perbuatan yang 

dapat merugikan perusahaan, dan terdapat peraturan-peraturan lainya 

untuk menjaga kelancaran aktivitas dealer. 

b. Komite audit 

Menurut peraturan semua perusahaan yang terdaftar di pasar 

modal harus memiliki komite audit yang beranggota dari luar (non-

kryawan) perusahaan. Komite ini bertanggung jawab untuk 

mengawasi struktur pengawasan intern perusahaan, proses pelaporan 

keuangan, ketaatan terhadap hukum, peraturan, dan standart yang  

berlaku. Salah satu tujuan dibentuknya komite audit ini adalah untuk 

melakukan kajian ulang independen terhadap tindakan manajer untuk 

kepentingan pemegang saham. Kaji ulang tersebut dimaksudkan 

sebagai pengecekan terhadap integritas manajemen dan 

meningkatkan kepercayaan publik.
110

 

Dari penelitian yang telah dilakukan, penulis melihat bahwa 

dewan direksi bekerja sama dengan komite audit dari luar bertujuan 

agar operasional perusahaan dapat berjalan dengan efektif dan 

efisien, serta dapat menekan kerugian seminimal mungkin, dan 

operasional perusahaan tetap berjalan sesuai dengan aturan-aturan 

yang ada. Sehingga pengendalian internal perusahaan selalu dipantau 

kearah perbaikan. 
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c. Falsafah dan gaya operasi manajemen 

Komponen utama lingkungan pengawasan adalah filosofi dan 

gaya operasi manajemen. Jika manajemen tidak terlalu memberikan 

perhatian terhadap pengendalian intern dan perilaku etika, maka 

karyawan perusahaan tidak dapat diharapkan dapat mencapai tujuan 

pengawasan secara efektif. Semakain bertanggung jawab filosofi dan 

gaya operasi manajemen, karyawan semakin bertanggung jawab 

dalam mencapai tujuan organisasi.
111

 

Dari penelitian yang telah dilakukan, penulis melihat bahwa 

falsafah manajemen yang diterapkan di Dealer Yamaha SIS Motor 

dalam melaksanakan transaksi sangat mendukung dalam menciptakan 

lingkungan pengendalian yang memadai. Hal ini dapat dilihat dari 

adanya keseriusan manajemen dalam memberikan pelayanan kepada 

pelanggan dan dan mengutamakan kepuasan pelanggan. Delaer juga 

berusaha menciptakan hubungan baik dengan Yamaha Motor 

Kencana Indonesia (YMKI) selaku vendor dealer. 

d. Struktur organisasi 

Struktur organisasi merupakan rerangka pembagian tanggung 

jawab fungsional kepada unit-unit organisasi yang dibentuk untuk 

melaksanakan kegiatan-kegitan pokok perusahaan.
112

 Aspek penting 

dalam struktur organisasi mencangkup otorisasi sentralisasi atau 

desentralisasi, wewenang penetapan tanggung jawab untuk tugas 
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khusu bagi depertemen atau individu karyawan, cara-cara alokasi 

tanggung jawab yang mempengaruhi persyaratan informasi 

manajemen, dan organisasi fungsi sistem informasi dan akuntansi.
113

 

Dari penelitian yang telah dilakukan, penulis melihat bahwa 

dealer telah memiiki struktur organisasi yang secara umum bertujuan 

untuk memisahkan tugas, tanggung jawab dan wewenang yang jelas 

dan tegas dalam setiap fungsi atau bagian yang terdapat dalam 

perusahaan. Bagi Dealer Yamaha SIS Motor struktur organisasi 

merupakan masalah yang penting, karena struktur organisasi 

merupakan gambaran secara skematis tentang hubungan-hubungan, 

kerjasama antara individu-individu yang terdapat dalam rangka 

mencapai suati tujuan. Struktur organisasi Dealer Yamaha SIS Motor 

terdiri dari beberapa bagian yang memiliki ruang lingkup tugas dan 

fungsi masing-masing, yang disertakan pula dengan penjabaran 

wewenang dan tanggung jawab masing-masing bagian atau fungsi. 

Hasil penelitian ini mendukung secara konsisten dari penelitian 

Andhika Ariadharma yang berjudul Pengaruh Sistem Pengendalian 

Internal Penjualan Terhadp Efektivitas Penjualan Studi Kasus PT. Inti 

(Persero) Bandung yang menjelaskan bahwa bagi suatu organisasi 

yang memiliki struktur organisasi yang mencerminkan fungsi 
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manajemen, wewenang, dan tanggung jawab tepat akan 

mempermudah mencapai tujuan perusahaan.
114

 

e. Pemberian wewenang dan tanggung jawab 

Wewenang dan tanggung jawab biasanya diatur dan ditetapkan 

dalam uraian tugas (job descrition), pelatihan karyawan, rencana 

kegiatan, jadual, dan anggaran. Salah satu hal penting adalah kode 

etik yang terkait dengan standar perilaku etis, praktik bisnis, dan 

perbedaan kepentingan. Alat yang penting untuk menetapkan 

wewenang dan tanggung jawab yang biasanya dipakai dalam 

berbagai organisasi adalah pedoman prosedur dan kebijakan tertulis 

dalam sebuah buku pedoman.
115

 

Dari penelitian yang telah dilakukan, penulis melihat bahwa 

untuk pemberian wewenang dan tanggung jawab pekerjaan yang 

cukup baik. Hal ini dapat dilihat dari adanya penetapan tanggung 

jawab saat interview calon karyawan yang disesuaikan dengan 

keahlian masing-masing calon karyawan. Namun dalam 

pelaksanaanya masih terdapat perangkapan tugas seperti bagian 

counter servis dengan counter sparepart ditangani oleh satu orang 

dan counter sales dan sales man ditangani oleh satu orang. Tetapi 

bagi perusahaan tidak ada masalah dengan adanya perangkapan 

tugas, dikarenakan masih ada kekurangan tenaga kerja.  
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Bila beberapa jabatan dipegang oleh satu orang, maka akan 

berakibat munculnya benturan kepentingan. Setiap tindakan yang 

mengandung benturan kepentingan dikategorikan sebagai tindakan 

iktikad buruk (bad faith). Selain akan menimbulkan benturan 

kepentingan rangkap jabatan juga berkemungkinan menimbulkan 

hambatan kinerja karyawan, karena setiap divisi memiliki tugas yang 

berbeda dan dikerjakan oleh satu orang maka hal tersebut dapat 

mengganggu kerja karyawan yang merangkap jabatan tersebut. Selain 

hal itu, dampak yang terjadi pada dealer yang memiliki karyawan 

dengan jabatan rangkap juga dapat menjadi masalah bagi dealer 

dalam perkembangan dealer.  

Walaupun rangkap jabatan terkesan akan menghambat kinerja 

perusahaan akan tetapi selama perushaan mampu memenejemen 

semua pekerjaan yang harus dilakukan oleh pegawai, maka rangkap 

jabatan ini akan menguntungkan untuk perusahaan, akan tetapi jika 

sebaliknya, manajemen tidak mampu mengatasi rangkap jabatan 

dengan baik maka rangkap jabatan ini juga akan berdampak negatif 

dan merugikan bagi perusahaan.  

Hasil penelitian ini mendukung secara konsisten dari penelitian 

Novi Arie Kardiyanti dkk yang berjudu Penerapan Pengendalian 

Internal Penjualan Kredit Dalam Upaya Meminimalisir Piutang Tidak 

Tertagih Pada PT. Supralita Mandiri Cabang Sidoarjo yang 

menyatakan bahwa adanya keterkaitan antara fungsi penjualan dan 
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penagihan dapat memberi kesempatan pada karyawan yang 

bersangkutan untuk melakukan kecurangan, karena sesuai dengan 

teori suatu fungsi tidak boleh diberi tanggung jawab penuh untuk 

melaksanakan semua tahap suatu transaksi.
116

 

f. Kebijakan mengenai sumber daya manusia dan penetapan 

Kebijakan dan praktik yang berkaitan dengan pengangkatan, 

pelatihan, penilaian, penggajian, dan promosi memiliki pengaruh 

penting terhadap kemampuan organisasi meminimumkan resiko 

pengawasan intern. Karyawan harus diangkat dan dipromosikan atas 

dasar kapasitas dan kemampuan mereka dalam memenuhi 

persyaratan jabatan. Pengecekan sesakma terhadap surat lamaran, 

pengalaman kerja, referensi, dan latar belakang pelamar merupakan 

cara yang penting dalam mengevaluasi kualitas pelamar. Program 

pelatihan harus diarahkan pada pengenalan karyawan baru terhadap 

tanggung jawab, kebijakan organisasi dan prosedur. Untuk 

mendorong loyalitas dan efisiensi kerja, manajemen perlu 

menetapkan kebijakan yang jelas tentang kondisi kerja, konpensasi, 

insentif, dan jenjang karier.
117

 

Dari penelitian yang telah dilakukan, penulis melihat bahwa 

manajemen sudah membuat kebijakan yang mendukung praktik kerja 

karyawan menjadi lebih baik. Hal ini dapat dilihat dari adanya 
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rekrutmen karyawan baru yang dianggap bisa belajar dan 

berkompeten, pelatihan setiap karyawan baru masuk kerja, dan 

memberi reward khusus bagi karyawan berprestasi. 

Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Bangun Kristanto yang 

berjudul Evaluaisi Penerapan Sistem Pengendalian Intern Penjualan 

(Ekspor) Pada Perusahaan CV. Panjang Jaya Surakarta yang 

menyimpulkan bahwa lingkungan pengendalian yang menetapkan 

corak suatu organisasi merupakan dasar untuk semua komponen 

pengendalian intern lainya. Pada CV. Panjang Jaya lingkungan 

pengendalian sudah cukup baik. Setiap aturan yang dibuat oleh 

manajemen diaksanakan oleh karyawan dengan karyawan perusahaan 

mengetahui tugas dan tanggung jawab masing-masing. Pada struktur 

organisasi sudah terdapat pemisahan fungsi antara fungsi operasional, 

akuntansi dan penyimpanan.
118

  

2. Aktivitas Pengendalian Penjualan pada Dealer Yamaha SIS Motor 

Aktivitas pengendalian adalah kebijakan dan aturan yang 

memberikan jaminan cukup bahwa tujuan pengendalian manajemen 

dicapai.
119

 Umumnya aktivitas pengendalian dapat dikelompokan 

menjadi lima kelompok sebagai berikut: 

a. Otorisasi Yang Tepat Terhadap Aktivitas Dan Transaksi 

Dealer memiliki jenjang otoritas yang jelas. Pengotorisasian telah 

dilakukan oleh pemimpin dealer dan benar-benar berwenang 
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terhadap fungsi sebagai persetujuan dan pemberitahuan mengenai 

seluruh kegiatan operasional dealer. 

b. Pemisahan Tugas  

Pembagian struktur organisasi merupakan salah satu unsur dari 

pengendalian intern yang memisahkan tanggung jawab fungsional 

secara tegas. Struktur organisasi merupakan kerangka pembagian 

tanggung jawab fungsional kepada setiap organisasi yang dibentuk 

untuk melaksanakan kegiatan masing-masing karyawan dalam 

operasional dealer. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Giofanni 

Rahman Dhuha yang berjudul Evaluasi Sistem Pengendalian Internal 

Prosedur Penerimaan Kas Dari Penjualan Tunai Di PT. Aseli 

Degadu Djokdja yamg menyimpulkan bahwa manajemen terlibat 

dalam membuat serta melaksanakan kebijakan dan prosedur untuk 

menghadapi resiko yang berkaitan dengan pemisahan tugas.
120

 

Namun dalam praktek yang ada pada dealer masih ada perangkapan 

tugas seperti bagian counter servis dengan counter sparepart 

ditangani oleh satu orang dan counter sales dan sales man ditangani 

oleh satu orang. Tetapi bagi perusahaan tidak ada masalah dengan 

adanya perangkapan tugas, dikarenakan masih ada kekurangan 

tenaga kerja. 
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c. Perancangan Dan Penggunaan Dokumen Dan Catatan Yang 

Memadai 

Dalam seluruh aktivitas penjualan yang dilakukan oleh dealer 

telah didukung oleh dokume yang lengkap dimana setiap transaksi 

dilakukan dengan cara manual dan komputerisasi, seperti penomoran 

yang berurutan, setiap transaksi penjualan dealer juga memiliki 

catatan-catatan dan laporan-laporan yang menunjang kelancaran dan 

ketertiban administrasi sehingga setiap penjualan dapat diperiksa 

dengan mudah. Setiap transaksi penjualan dicatat dengan tepat 

waktu, terbukti dengan pencatatan penjualan dilakukan sesuai 

tanggal transaksi. Selain itu pencatatan juga dilakukan menggunakan 

sistem komputerisasi sehingga lebih akurat. 

d. Perlindungan Yang Memadai Terhadap Akses Dan Penggunaan 

Aktiva Dan Catatan 

Cara yang baik dalam perlindungan kekayaan dan catatan adalah 

menyedian perlindungan fisik. Perlindungan kekayaan dan catatan 

ini sudah diterpakan dalam dealer, yaitu sebagai berikut: 

a. Setiap bagian memiliki tugas masing-masing dan diberikan 

pembatas akses ke ruang setiap masing-masing karyawan. 

b. Dokumen-dokumen / catatan-catatan pendukung dalam aktivitas 

penjualan sudah disimpan dengan baik dan rapi oleh masing-

masing bagian di dalam perusahaan yang bertanggung jawab atas 

dokumen dan catatan tersebut. Dokumen dan catatan seperti 
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Surat Pemesanan Kendaraan (SPK), Kwitansi, Surat Jalan, 

Denah Pengiriman, serta Rekapan Laporan Penjualan telah 

disimpan rapi di dalam rak dan berurutan sesuai nomor dan 

tanggal. Hal ini dilakukan agar proses pencatatan penjualan 

berjalan dengan baik, dan ketika akan dilakukan pengecekan dan 

pencocokan, masing-masing bagian perusahaan dapat 

melaksanakannya dengan baik. 

3. Penilaian Risiko Penjualan pada Dealer Yamaha SIS Motor 

Komponen ketiga dari model pengendalian intern adalah perhitungan 

resiko. Akuntan memainkan peran penting dalam membantu manajemen 

mengendalian bisnis dengan merancang sebuah sistem pengendalian 

yang efektif dan mengevakuasi sistem yang ada untuk menjamin bahwa 

sistem tersebut beroperasi secara efektif.
121

 

Manajemen perusahaan telah melakukan penaksiran resiko dengan cara 

menetapkan kebijakan-kebijakan, seperti berikut: 

a. Menetapkan Karyawan Dalam Aktivitas Perusahaan 

Untuk menghindari dan mengatasi resiko yang mungkin terjadi 

saat dealer menetapkan karyawan baru dalam aktivitas perusahaan, 

perusahaan tidak langsung menempatkan kepada bagian-bagian yang 

penting dalam aktivitas penjualan, karena karyawan tersebut masih 

harus diberikan pelatihan-pelatihan kurang lebih satu minggu yang 

dapat meningkatkan kemampuan agar karyawan tersebut dapat 
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menjalankan aktivitas penjualan dengan baik dan dapat mengatasi 

masalah yang timbul dalam aktivitas penjualan tersebut. 

b. Kebijakan Dalam Aktivitas Penjualan Kredit 

Dalam transaksi penjualan kredit delaer bekerja sama dengan 

pihak leaseng, diantaranya adalah leasing ADIRA dan leasing BAF. 

Pihak menajemen malakuakan kebijakan dengan mengadakan 

kerjasama dengan leaseng dalam aktivitas penjualan kredit 

dikarenakan untuk menghindari resiko adanya kredit macet. Hal ini 

sesuai dengan penelitian Bangun Kristanto yang berjudul Evaluaisi 

Penerapan Sistem Pengendalian Intern Penjualan (Ekspor) Pada 

Perusahaan CV. Panjang Jaya Surakarta bahwa dalam penaksiran 

resiko selalu mempertimbangkan adanya pengauruh dari luar 

organisasi. Semisal melakukan kerjasama dengan perusahaan lain.
122

 

4. Informasi dan Komunikasi Penjualan pada Dealer Yamaha SIS 

Motor 

Komponen keempat dari model pengendalain intern adalah informasi 

dan komunikasi. Tujuan utama sebuah SIA adalah mecatat, memproses, 

menyimpan, dan mengkomunikasikan informasi tentang organisasi. 

Dengan demikian tujuan SIA adalah sebagai berikut: 

a. Mengidentifikasi dan mencatat seluruh transaksi yang sah 

b. Menggolongkan transaksi secara tepat 

c. Mencatat transaksi sesui deng nominal moneter 
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d. Mencatat transaksi dalam periode akuntansi yang tepat 

e. Menyajikan transaksi dan informasi lainya secara tepat dalam laporan 

keuangan.
123

 

Dealer Yamaha SIS Motor transaksi diolah secara manual dan 

komputer. Transaksi dimulai saat diterima order, selanjutnya masing-

masing bagian melaksanakan tugasnya secara terpisah. Saat pembagian 

tugas transaksi tersebut dikendalikan dengan sistem otorisasi sesuai 

dengan tanggung wewenang kepala bagian. Catatan akuntansi dilengkapi 

dengan dokumn pendukung yang menguatkan bukti utama. Semua data 

dan file diolah dan tersimpan dalam komputer. Ini memudahkan bagi 

pihak intern untuk mengirim, memproses, memelihara dan mengakses 

informasi. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Giofanni Rahman 

Dhuha yang berjudul Evaluasi Sistem Pengendalian Internal Prosedur 

Penerimaan Kas Dari Penjualan Tunai Di PT. Aseli Degadu Djokdja 

yamg menyimpulkan bahwa manajemen terlibat dalam menyusun serta 

menerapkan sistem informasi yang dapat mengelola transaksi yang 

dibutuhkan untuk kepentingan pelaporan keuangan.
124

 

5. Pemantaun Penjualan pada Dealer Yamaha SIS Motor 

Pemantauan kinerja merupakan hal yang penting dalam pengawasan. 

Ada beberapa kunci pokok dalam melakukan pemantaun kinerja, yaitu: 

(1) survei yang efektif, (2) pelaporan pertanggungjawaban, (3) internal 
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audit.
125

 Pemantau oleh pihak audit internal biasanya dilakukan 1 tahun 

sekali untuk memeriksa bagian-bagian yang melaksanakan prosedur 

penjualan (pemeriksaan ketaatan terhadap sistem dan prosedur yang 

berlaku dan juga pengendalian yang dijalankan di dealer). Biasanya audit 

internal melakukan wawancara kepada pemimpin dealer untuk 

menanyakan apakah terdapat masalah dalam kegiatan operasional dealer. 

Selain itu memeriksa laporan penjualan apakah sudah mencapai target 

atau belum ataupun terdapat kecurangan atau tidak. 

Selain pemantaun dari audit internal, manajer perusahaan setiap 1 

bulan sekali melakukan pertemuan atau rapat yang dihadiri oleh 

karyawan-karyawan. Rapat tersebut bertujuan untuk mengevaluasi 

kinerja yang telah dilaksanakan, dan memecahkan masalah bersama 

ketika terdapat masalah-masalah yang terjadi dalam berjalanya aktivitas 

dealer. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Giofanni Rahman Dhuha 

yang berjudul Evaluasi Sistem Pengendalian Internal Prosedur 

Penerimaan Kas Dari Penjualan Tunai Di PT. Aseli Degadu Djokdja 

yamg menyimpulkan bahwa manajemen bertanggung jawab dalam 

pemantauan pelaksanaan sistem pengendalian internal dari penjualan 

secara berkala dan berkelanjutan serta rajin melakukan evaluasi 

berdasarkan pertimbangan dari pemantauan tersebut  setiap tahun.
126
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C. Evektifitas Praktik Sistem Pengendalian Internal pada Prosedur 

Penjualan Motor di Dealer Yamaha Sis Motor 

Efektivitas adalah hubungan dalam pencapaian tujuan atau target 

kebijakan (hasil guna), merupakan hubungan antara keluaran dengan tujuan 

atau sasaran yang harus dicapai. Kegiatan operasional dikatakan efektiv 

apabila proses kegiatan mencapai tujuan dan sasaran akhir kebijakan.
127

 

Pengertian dari pengendalian intern penjualan menurut Wilson dan 

Campbell yang dialihbahasakan oleh Tjendera menggunakan pengertian 

sistem pengendalian intern sebagai berikut: pengendalian intern penjualan 

adalah kegiatan yang meliputi analisis, penelaahan, dan penelitian yang 

dilakukan terhadap kebijaksanaan, prosedur, metode, dan pelaksanaan 

kegiatan penjualan yang sesungguhnya untuk mencapai volume penjualan 

yang dikehendaki, dengan biaya yang wajar dan dapat menghasilkan laba 

kotor yang diperlukan untuk mencapai hasil pengembalian yang diharapkan 

atas investasi (return of investmen). Dapat disimpulakan bahwa pengendalian 

intern penjualan meliputi rencana organisasi serta metode dan 

langkahlangkah yang terkordinasi yang digunakan dalam suatu perusahaan. 

Dengan demikian, apabila metode dan tindakan yang digunakan dapat 

diorganisir dengan baik, maka akan menghasilkan tujuan dari sistem 

pengendalian intern penjualan yang baik yaitu tujuan dari perusahaan untuk 

memperoleh laba akan tercapai.
128
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Sistem pengendalian internal yang diterapkan di SIS Motor sudah berjalan 

sesuai prosedur penjualan yang dapat dilihat dari penjualan kredit SIS Motor 

bekerja sama dengan leasing yang digunakan untuk mencegah terjadinya 

kredit macet. Sistem pengendalian intern penjualannya sudah berjalan cukup 

baik dimana SIS Motor sudah memenuhi kelima aspek berdasarkan 

komponen sistem pengendalian intern yaitu: lingkungan Pengendalian, 

aktivitas Pengendalian, pengukuran Risiko, informasi dan Komunikasi, dan 

pemantauan. 

Pengendalian internal dapat beperan dalam mendukung efektivitas 

penjualan apabila memenuhi komponen-komponen dari pengendalian internal 

itu sendiri yaitu; lingkungan pengendalian, penarikan resiko, informasi dan 

komunikasi, aktivitas pengendalian, dan pemantauan. 

 

D. Evektifitas Praktik Sistem Pengendalian Internal pada Prosedur 

Penjualan Motor di Dealer Yamaha Sis Motor ditinjau dari Perspektif 

Islam 

Sistem pengendalian internal penjualan yang diterapkan di SIS Motor 

sudah berjalan sesuai prosedur penjualan yang dapat dilihat dari penjualan 

kredit SIS Motor bekerja sama dengan leasing yang digunakan untuk 

menegah terjadinya kredit macet dan sudah memenuhi kelima aspek 

berdasarkan komponen sistem pengendalian intern yaitu: lingkungan 

Pengendalian, aktivitas Pengendalian, pengukuran Risiko, informasi dan 

Komunikasi, dan pemantauan. Leasing merupakan lembaga pembiayaan 
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dengan menyediakan barang modal baik dengan hak opsi maupun tanpa hak 

opsi untuk digunakan oleh penyewa guna usaha selama jangka waktu tertentu 

berdasarkan pembayaran secara angsuran. Pihak leasing ini menentukan 

kelayakan pemberian kredit dengan cara melihat data konsumen, survey 

langsung kepada konsumen. Pihak leasing memberikan purchase order 

kepada accounting, jika kredit telah disetujui oleh pihak leasing. Adapun 

pihak leasing yang bekerja sama dengan SIS Motor adalah Adira Finance dan 

Bassan Auto Finance. 

Hukum leasing menurut islam berdasarkan macam leasingnya: 

1. Operating Lease 

hukum leasing menurut Islam terbagi berdasakan macamnya. Pada 

operating lease, hukumnya beradasarkan hukum syara’ adalah mubah, 

dimana rukun dan syarat dalam akad ijarah (sewa menyewa) terpenuhi. 

Sebagaimana tertulis ayat berikut sebagai dasarnya: 

ٌْ ٌْ أَرَدِتُىِ وَإِ ًِتُىِ إِذَا عَهَيِكُىِ جَُُاحَ فَلا أَوِلادَكُىِ تَسِتَرِضِعُىا أَ ًَعِرُوفِ آتَيِتُىِ يَا سَهَّ  انهَّهَ وَاتَّقُىا بِانْ

ًُىا َّ وَاعِهَ ًَا انهَّهَ أَ ٌَ بِ ًَهُى  بَصِيٌر تَعِ

“Dan jika kamu ingin anakmu disusukan oleh orang lain, Maka tidak ada 

dosa bagimu apabila kamu memberikan pembayaran menurut yang patut. 

bertakwalah kamu kepada Allah dan ketahuilah bahwa Allah Maha 

melihat apa yang kamu kerjakan.” (QS.Al-Baqarah: 233). 

 

2. Finance Lease 

Selanjutnya, leasing yang sering diimplementasikan dalam 

pembelian kendaraan bermotor ataupun rumah yaitu finance lease atau 

sering kita kenal dengan kredit kendaraan bermotor maupun rumah. 
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Leasing yang semacam ini, menurut Islam hukumnya adalah haram 

dengan beberapa alasan, yang pertama alasannya adalah terdapat dua 

akad (pernjanjian) dalam satu perjanjian leasing yaitu penjanjian sewa 

menyewa dan penjanjian jual beli. Sebagaimana yang dilarang rasulullah 

dalam sebuah hadis: 

ٍِ فِي صَفْقَتٍ وَاحِدَةٍََهَى رَسُىلُ انهَّ ٍِ صَفْقَتَيِ هعَ  

“Nabi SAW melarang dua kesepakatan dalam satu kesepakatan 

(Shafqatain fi shafqatin wahidah)” (HR. Ahmad, Al Musnad, I/398). 

 

Alasan yang kedua adalah adanya unsur gharar, unsur gharar 

terletak tidak adanya kejelasan perjanjian sebagai bentuk sewa-menyewa 

atau transaksi lainya dan terdapat bunga di dalam sistem leasing ini, 

dimana bunga sendiri termasuk riba yang sudah jelas dilarang. 

Sebagaimana disebutkan dalam terjemahan ayat berikut: 

 ا..وَأَحَمَّ انهَّهُ انْبَيِعَ وَحَرَّوَ انرِّبَ..

“… padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.” 

(QS al-Baqarah: 275). 

 

Alasan yang ketiga adalah adanya denda apabila terlambat dalam 

membayar angsuran atau melunasi angsuran sebelum waktunya. 

Sehingga, denda tersebutlah yang menjadikannya riba dan sudah jelas 

disebutkan di atas bahwa riba itu diharamkan. Cara menjaga amanah 

dalam bisnis Islam juga perlu memperhatikan adanya riba’ atau tidak.
129
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Berbeda dengan lembaga pembiayaan syariah Ijarah Mutahiya Bit Tamlik 

merupakan perjajian sewa-menyewa antara lembaga keuangan syariah 

sebagai pemberi sewa dan nasabah sebagai penyewa atas suatu barang yang 

menjadi objek sewa dalam waktu tertentu melalui pembayaran sewa oleh 

nasabah kepada Lembaga Keuangan Syariah untuk mengalihkan kepemilikan 

objek sewa kepada penyewa setelah selesai masa sewa dengan akad hibah 

atau jual beli. 

 

 

 




