menjawab segala permasalahan yang dihadapi pada saat penulis menjalankan

praktik kerja magang di perusahaan MSI Indonesia.

BAB 11
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

2.1. Profile PT. Ekasapta Wijayatangguh
2.1.1. Sejarah Singkat PT. Ekasapta Wijayatangguh

PT. Ekasapta Wijayatangguh adalah importir dan distributor farmasi yang
berkontribusi terhadap pertumbuhan industri farmasi Indonesia. Ekasapta telah
menjalankan bisnisnya sejak 1993, dengan Iokasi di Semarang, Malang,
Tasikmalaya, dan Jakarta sebagai kantor pusat perusahaan. Ekasapta
Wijayatangguh menggunakan sistem keagenan yang meliputi Medan, lampung,
Padang, dan Jambi untuk memudahkan pelanggan mendapatkan produk Ekasapta
Wijayatangguh. Saat ini produk-produk yang ditawarkan oleh Ekasapta meliputi
berbagai macam suplemen nutrisi baik untuk hewan kecil maupun hewan ternak
besar. Ini termasuk vitamin dan produk antibakteri, serta produk antijamur dan
antibakteri, serta blok mineral dan suplemen pakan untuk hewan kecil dan ternak

besar.

Logo PT. Ekasapta Wijayatangguh

Sumber : Dokumen Perusahaan
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Produk PT.Ekasapta Wijayatangguh

Sumber : dokumentasi pribadi

2.1.2. Lokasi Perusahaan

Pegudangan Semanan Megah Blok A No. 9, JI. Daan Mogot No.KM,
RT.5/RW.5, Kalideres, Kec. Kalideres, Kota Jakarta Barat, Dacrah Khusus Ibukota
Jakarta 15122.

Sumber : Dokumen Pribadi
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2.1.3. Visi dan Misi Perusahaan

A. Visi

Berusaha untuk memenuhi kebutuhan obat dan vaksin hewan serta memastikan
kualitas yang baik untuk kesehatan dan kesejahteraan hewan.

B. Misi

Berkomitmen untuk melayani dan memberikan yang terbaik kepada pelanggan

kami dan terus membangun sukses sebagai pemimpin dalam pemasaran obat hewan

2.1.4. Legalitas Perusahaan

PT. Ekasapta Wijayatangguh berdiri pada tanggal 11 Januari 1993, sesuai
dengan Akte Pendirian Notaris Ny. Gretha liestijawatie, S.H. No 4, tanggal 11
Januari 1993. NIB No. 8120108921935

2.2. Struktur Organisasi Perusahaan

DIRECTOR

Administrasi Divisi Stock Divisi Gudang dan

; ; Divisi Finance
Penjualan Delivery

Gambar 2.1. Struktur Organisasi PT. Ekasapta Wijayatangguh

Sumber: Data Perusahaan, 2021
CEO memiliki tugas untuk memberikan keputusan atas setiap masalah atau pilihan

yang akan dilakukan oleh semua karyawan.
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Direktur memiliki tugas untuk membantu CEO, sekaligus menjadi Human
Resource untuk menerima karwayan yang ingin bekerja/interview.

Administrasi Penjualan memiliki tugas untuk mengurus semua alur penjualan dari
menerima penjualan sampai pengiriman.

Divisi Gudang dan Delivery memiliki tugas untuk mengatur stock keluar masuk
(FIFO/LIFO) dan juga mengatur pengiriman barang ke lokasi pembeli.

Divisi Finance memiliki tugas untuk mengitung kas perusahaan dan juga mengurus
pajak perusahaan.

2.3. Landasan Teori

2.3.1. Pengertian Administrasi

Itu berasal dari kata Yunani untuk administrasi dan pelayanan, masing-
masing, yang berarti mengurus atau mengawasi. Singkatnya, manusia ingin selalu
bersama dalam kelompok, dan ini hanya dapat dicapai dengan upaya kolektif untuk
memenuhi kebutuhan mereka yang tidak dapat dipenuhi sendiri. Sebelum berusaha
mencapai tujuan yang diinginkan, perlu diperhatikan adanya upaya bersama dari
umat manusia. Oleh karena itu, proses pencapaian tujuan perlu dimulai sedini
mungkin agar proses pencapaian tujuan dapat terlaksana sesuai dengan apa yang
telah dikemukakan sebelumnya. Kata "administrasi" berasal dari kata "ad" dan
"ministro", menurut orang lain. Memiliki "kepada" dan "ministro" dalam kosakata
Anda berarti Anda "melayani" dalam bahasa Inggris. Akibatnya, itu disebut sebagai
supervisor atau mentor untuk subjek yang ada. Selain itu, istilah "administratif"
berasal dari bahasa Belgia, dan mengacu pada pendekatan yang Iebih rinci dan
memakan waktu untuk operasi perusahaan sehari-hari, seperti pengumpulan
sistematis dan pencatatan informasi tentang operasi perusahaan. kegiatan sebagai
sumber informasi bagi pimpinan perusahaan (Siswandi, 2017)

“Administrasi adalah usaha bersama untuk mencapai tujuan bersama,”
menurut Simon dan Anthoillah dalam (Siswandi, 2017)

'Definisi paling lengkap melihat manajemen sebagai proses terintegrasi di
mana individu yang berwenang mengembangkan, memelihara, dan mengelola
organisasi dalam pemilihan dan pencapaian tujuannya,' kata Robert Britel E.D.

Iester dalam (Siswandi, 2017)
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Individu yang memiliki kemampuan untuk membuat, mengevaluasi, dan
memelihara suatu organisasi yang beroprasi dalam mengejar hasil yang diinginkan
dari suatu tujuan yang diberikan Iebih cenderung menggambarkan proses
mengintegrasikan manajemen sebagai proses integrasi. Sebagaimana didefinisikan
oleh S.P. Siagian dalam artikel (Siswandi, 2017), “Administrasi adalah suatu
keseluruhan proses kerja bersama antara dua orang atau Iebih, atau Iebih dari dua
orang, yang didasarkan pada rasionalitas tugas yang ada dari penguasaan atas
Pengelolaan, dalam rangka mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelum proses
administrasi”.

Namun, ini bukanlah perkembangan baru dalam konteks ekosistem
pertumbuhan perusahaan; melainkan merupakan Iangkah maju yang diperlukan
dalam membangun administrasi yang sejalan dengan tujuan perusahaan.
Bagaimanapun, yang terbaik adalah memberikan contoh yang Iebih spesifik tentang
apa yang harus dikatakan dan bagaimana mengatakannya. Hasil administrasi dan
penggunaan perangkat administrasi tidak hanya berguna bagi administrator itu
sendiri, tetapi juga untuk organisasi yang mereka layani sebagai blok bangunan
untuk perbaikan..

IImu administrasi, per Umam, Khaerul dalam (Siswandi, 2017). adalah hasil
kajian tentang penal manusia, yang didasarkan pada suatu sistem rasionalitas dan
sistematika yang memberikan gambaran rinci tentang berbagai tindakan dan reaksi
yang dilakukan oleh manusia dan objek material, seperti mereka yang melakukan
kegiatan administratif dalam konteks tertentu.

“Administrasi adalah jenis pekerjaan yang memanfaatkan kegiatan manusia
di tempat kerja sebagai sarana untuk mencapai tujuan secara efisien dan efektif,”
menurut Rahmat dalam artikel (Siswandi, 2017)

Berdasarkan definisi yang diberikan di atas, adalah mungkin untuk menarik
kesimpulan bahwa manajemen dalam arti luas mencakup semua aspek kerjasama
manusia, termasuk kerja tim dan mengejar tujuan bersama. Dengan kata Iain,
manajemen dalam arti luas mencakup semua aspek kerja sama manusia, termasuk

kerja tim dan pencapaian tujuan bersama.

10
Proses Administrasi Penjualan di PT. Ekasapta Wijayatangguh



2.3.2. Pengertian Penjualan

Menurut (Basu, 2017), tujuan penjualan adalah membujuk orang Iain untuk
membeli barang atau jasa yang ditawarkan penjual.

Menurut (Grant, 2017), manajemen penjualan merupakan pekerjaan yang
sulit karena merupakan salah satu dari banyak hubungan bisnis di dunia yang
memiliki ciri khas manajer yang sering bertemu dengan anggota staf (Hasan, 2017).
Pekerjaan ini biasanya tidak hanya menampar muka. Bila menyangkut motivasi dan
inspirasi, tawaran ini memunculkan permutasi dan kombinasi (semangat juang
dalam kelompok penjualan).

Penting untuk mengetahui perbedaan antara istilah "pembelian" dan
"penjualan". Misalnya, seorang dara atau manajer jualan mungkin mengangkat
masalah pemasaran, tetapi masalah sebenarnya yang harus ditangani adalah jualan
itu sendiri. Ada perbedaan ruang lingkup yang jelas antara kedua istilah tersebut.
Dalam hal pemasaran, ada berbagai macam kegiatan, tetapi jika menyangkut
penjualan, hanya ada satu kegiatan. proses pemasaran yang ditujukan untuk
merencanakan, mempromote, dan memdistribusikan barang, jasa dan ide oleh pasar
sasaran untuk mencapai tujuan organisasi dapat dilihat dari definisi istilah ini
bahwa proses dimulai sebelum produk dibuat, dan tidak berakhir pada saat produk
dibuat. dijual, seperti yang dapat dilihat dari definisi istilah ini. Harus ada definisi
yang jelas tentang produk dan pasar, harga, dan promosi untuk setiap keputusan
yang dibuat dalam pemasaran. Perusahaan harus mampu memberikan jaminan
kepada pelanggan bahwa operasi perusahaan berjalan dengan baik atau bahwa
pelanggan memiliki perasaan positif tentang operasi perusahaan. Perlindungan
yang lebih baik terhadap barang dan jasa dapat dicapai sesuai dengan keputusan.
Akibatnya, jelas bahwa ini adalah proyek terpisah di dalam rencana keseluruhan.

Dalam hal ini, definisi dari istilah "pembelian" adalah "luas"..
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Transaksi penjualan yang dilakukan oleh penjual dan pembeli dapat dilihat

sebagai proses pertukaran pada gambar sebagai berikut:

4 ) > 4 )
Barang / Jasa

PENJUAL PEMBELI

\ Y, . Y,

Gambar 2.2. Proses Pertukaran

Sumber : Manajemen Penjualan Edisi Ketiga

Seseorang yang kurang bersemangat untuk menjual akan Iebih mungkin
berhasil dalam menyelesaikan tugas mereka Iebih cepat, memungkinkan mereka
untuk mencapai tujuan mereka Iebih cepat. Dalam setiap bidang dan pada setiap
tingkatan, taktik persuasi harus digunakan agar bantuan yang diberikan kepada
orang lain menjadi efektif. Dalam hal ini diharapkan mereka menjadi pengikut setia
atau teman baik, dan dalam proses menjual produk, penjual dituntut untuk memiliki
rasa seni dan kemampuan untuk mempengaruhi orang Iain. Sebenarnya, ini adalah
sesuatu yang tampaknya tidak dimiliki siapa pun. Sangat mudah untuk
mendapatkan perhatian pembeli dengan menunjukkan semua alasan mereka untuk
membeli, serta kesuksesan mereka (Basu, 2017).

Definisi lain dari istilah "pentahuan" yang digunakan Nikel dalam (Basu,
2017) menyebutnya sebagai "pentahuan" dalam frasa "pentahuan tatap muka"
(personal selling). Penjualan tatap muka adalah percakapan dua arah antara
individu yang  berkomitmen untuk mengembangkan, meningkatkan,
mengamankan, atau memperkuat hubungan yang saling menguntungkan dengan
pihak Iain.

Komunikasi tatap muka individu dapat digunakan untuk mencapai tujuan
keseluruhan dari semua bisnis pemasaran, yaitu untuk meningkatkan penjualan
yang dapat dicapai dengan menggunakan jangka panjang. Karena keadaan, bisnis

akan membutuhkan jasa penasihat keuangan atau penasihat lain untuk membantu
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dalam prosesnya. Karena mereka mampu memahami motivasi, keinginan, dan

ketakutan konsumen, serta reaksi konsumen, mereka dapat mengambil tindakan

dengan cepat.

2.3.3. Jenis — jenis Penjualan

Menurut (Basu, 2017), Tugas tugas wiraniaga sering dikategorikan menurut jenis

hubungan pembeli yang ada selama transaksi. Dalam hal ini, jenis pendaftaran

dikelompokkan sebagai akibat dari hal ini.:

1.

Trade Seliing (Penjualan)

Jual beli dapat terjadi jika produsen dan perusahaan besar memberikan izin
kepada pengecer untuk mencoba memperbaiki distributor produk mereka
sendiri. Produk baru dan promosi produk baru termasuk dalam ini untuk
semua orang yang ingin terlibat. Jadi titik beratnya adalah pada "penjualan
melalui" penyalur dari pada "penjualan ke" pembeli akhir.

Missionary Selling (Penjualan Misionaris)

Penjualan misionaris mendorong pelanggan untuk membeli barang melalui
pemasok perusahaan daripada langsung dari perusahaan itu sendiri. Dalam
hal ini, Wiraniaga lebih fokus pada "penjualan untuk" penyalur. Sedangkan
Wiraniaga tidak menjual produk yang ditawarkan, seperti obat penawaran
kepada dokter..

Technical Selling (Teknis Penjualan)

Tujuan dari Technical Selling adalah untuk meningkatkan penjualan melalui
penggunaan saran dan nasihat kepada pembeli di akhir produk atau jasa.
Pekerjaan pertama Wiraniaga adalah mengidentifikasi dan menganalisis
keluhan pelanggan untuk menentukan produk atau layanan mana yang dapat
diandalkan untuk menyelesaikan masalah yang dihadapi.

New Business Selling (Penjualan Bisnis Baru)

Penjualan Bisnis Baru bertujuan untuk memulai transaksi baru dengan
mengubah salon pembelian menjadi pembeli. Jenis alasan yang sering
digunakan oleh perusahaan asuransi.

Responsive Selling (Respon Penjualan)
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Diharapkan setiap taktik negosiasi akan berdampak pada permintaan
pembeli. Dalam hal ini, mengemudi rute dan ritel adalah dua jenis penjualan
yang paling umum. Sebagai hasil dari pembelian semacam ini, seseorang
mungkin berharap untuk mendapatkan air, makanan, dan gas untuk tujuan
memanaskan rumah mereka, serta berbagai barang Iainnya. Selama
layanannya baik dan koneksinya menyenangkan, pelanggan tidak akan

dikenakan biaya terlalu besar untuk Iayanan semacam ini..

2.3.4. Tahap — tahap Penjualan

Ringkasnya, menurut (Basu, 2017), satu-satunya aspek terpenting dari suatu

transaksi adalah pertukaran uang melalui tender formal. Ini mencakup sejumlah

Iangkah, seperti pemeriksaan pra-penawaran, penentuan lokasi calon pembeli,

penyelesaian tender, pelaksanaan transaksi, dan penyelesaian penjualan. Sebagai

contoh,:

1.

Persiapan Sebelum Penjualan

Persiapan adalah langkah awal dalam proses pembelian tatap muka. Tujuan
dari latihan ini adalah untuk menenangkan saraf pembeli dengan
memberikan informasi tentang barang yang dijual. Selain itu, mereka juga

harus mewaspadai risiko dan motivasi di segmen pasar yang dipilih..

Penentuan Iokasi Pembeli Potensial

Penjual dapat menentukan karakteristik pembeli masa Ialu atau
calon pembeli dengan menggunakan data dari pembelian sebelumnya
maupun pembelian saat ini. Segmentasi pasar dimungkinkan untuk
mempersempit target audiens untuk produk tertentu. Karakteristik kalender
pembeli menjadi faktor Iokasi yang menghambat masuknya pembeli. Oleh
karena itu, Iokasi dari lantai perdagangan yang telah menjadi Iandmark
dapat ditemukan pada Iangkah kedua ini. Dari Iokasi, daftar orang atau
bisnis yang mungkin menjadi pembeli potensial dari produk yang
ditawarkan dapat disusun. Di antara banyak konsumen, adalah mungkin

untuk mengidentifikasi mereka yang telah menggunakan produk saingan.
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3. Pendekatan pendahuluan

Sebelum melakukan pembelian, penjual harus mengetahui semua
masalah yang mungkin mempengaruhi pembeli atau perusahaan penjual.
Selain itu, penting untuk mengetahui produk atau merek apa yang mereka
gunakan saat ini dan bagaimana reaksi mereka terhadap produk atau merek
tersebut. Berbagai jenis informasi harus dikumpulkan untuk menyampaikan
nilai produk kepada pembeli, seperti bias pembeli, tingkat kepuasan, dan
sebagainya. Semua kegiatan ini dilakukan sebagi pendekatan pendahuluan

terhadap pasarnya.

4. Melakukan penjualan
Pembelian dimulai oleh satu perusahaan untuk menarik perhatian
pelanggan potensial, dan kemudian dianalisis untuk mempelajari kebiasaan
atau suasana hati pembelian mereka. Jika rasa lapar mereka mungkin
terpuaskan dengan munculnya keinginan mereka untuk membeli, penjual

harus menyadari harga produk. Penjualan saat ini sedang dilakukan..

5. Pelayanan purna jual

Meskipun kegiatan penjualan belum berakhir, namun tetap harus
diselesaikan dengan memberikan layanan atau dukungan kepada pembeli.
Pada umumnya prosedur ini dilakukan untuk pembelian barang industri
seperti instalasi atau barang konsumsi tahan lama seperti almari, televisi,
dan barang sejenis. Beberapa layanan pelanggan yang diberikan oleh
vendor tergantung pada transaksi yang dilakukan antara pihak lain adalah
sebagai berikut::

a. Pemberian yang berupa garansi

b. Pemberian jasa reparasi yang baik

c. latihan tenaga trnaga operasional dan cara penggunaanya

d. Penghantaran barang kerumah
Meskipun kegiatan penjualan belum berakhir, namun tetap harus

diselesaikan dengan memberikan layanan atau dukungan kepada pembeli.
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Pada umumnya prosedur ini dilakukan untuk pembelian barang industri
seperti instalasi atau barang konsumsi tahan Iama seperti almari, televisi,
dan barang sejenis. Beberapa layanan pelanggan yang diberikan oleh
vendor tergantung pada transaksi yang dilakukan antara pihak Iain adalah

sebagai berikut:.

2.3.5. Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan

Menurut (Basu, 2017) dalam praktek, kegiatan penjualan itu dipengaruhi
oleh beberapa faktor. Faktor faktor tersebut adalah:
1. Kondisi dan Kemampuan penjual
Secara umum, transaksi jual beli barang atau jasa melibatkan dua
pihak: penjual dan pembeli, yaitu penjual primer dan sekunder. Penjual
harus dapat berkomunikasi dengan pelanggan agar dapat memenuhi tingkat
penjualan yang diharapkan. Penjual harus memahami beberapa masalah
penting yang terkait erat, yaitu:
a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan
b. Harga produk
c. Syarat penjualan, seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan purna
jual, garansi dan sebagainya.
Sebelum melakukan pembelian, pembeli cenderung menanyakan tentang
masalah yang dihadapi. Selain itu, pengelola harus mempertimbangkan
jumlah serta substansi dari prinsip transaksi yang akan dilakukan. Selama
Anda memiliki kekuatan yang dapat diandalkan, Anda dapat menghindari
kemungkinan pembeli mengalami rasa deja vu yang menggembirakan
selama proses pembelian. Selain hal di atas, penjual yang baik memiliki
kualitas sebagai berikut: sopan dan pandai bergaul, pandai berbicara,

memiliki perbaikan yang menarik, sehat jasmani, jujur, dan sebagainya.

2. Kondisi Pasar
Sebagai sekelompok pembeli atau penjual yang bertindak sebagai
penghalang proses penjualan, pasar dapat mengganggu kemajuan
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penjualan. Salah satu faktor yang harus dipertimbangkan saat menilai
keadaan pasar saat ini adalah:

a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industry, pasar penjual,
pasar pemerintah atau pasar internasional

b. Kelompok pembeli atau segmen pasarnya

c. Daya Belinya

d. Frekuensi pembeliannya

e. Keinginan dan kebutuhannya

3. Modal

Penjual akan Iebih sulit menjual barang tersebut jika pembeli belum
melihatnya atau jika Iokasi pembeli jauh dari lokasi penjual. Saat
menghadapi situasi seperti ini, penjual harus memastikan barang tersebut
diungkapkan sepenuhnya atau mengangkutnya ke Iokasi pembeli. Untuk
melaksanakan maksud ini, Anda memerlukan berbagai sumber daya, seperti
fasilitas transportasi, Iokasi pertemuan baik di dalam maupun di ITuar
perusahaan, upaya pemasaran, dan banyak Iagi. Semua hal di atas hanya

dapat dilakukan jika penjual memiliki jumlah modal yang diperlukan.

4. Kondisi organisasi perusahaan

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani
oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang orang
tertentu/ahli dibidang penjualan, Iain hal nya dengan perusahaan kecil
dimana masalah penjualanditangani oleh orang yang juga melakukan
fungsi fungsi lain. Hal ini disebabkan karena jumlah tenaga kerjanya Iebih
sedikt, sistem organisasinya lebih sederhana, masalah masalah yang
dihadapi serta sarana yang dimilikinya juga tidak sekompleks perusahaan
besar, masalah penjualan ini ditangani sendiri oleh pimpinan dan tidak

diberikan kepada orang lain.

5. Faktor Iain
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Faktor faktor Iain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian
hadiah, sering mempengaruhi penjualan, namun untuk melaksanakannya,
diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi perusahaan yang
bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat dilakukan, Sedangkan bagi
perusahaan kecil yang mempunyai modal relative kecil, kegiatan ini Iebih
jarang dilakukan. Ada pengusaha yang berpegang pada prinsip bahwa
“paling penting membuat barang yang baik”. Bilamana prinsip tersebut
dilaksanakan, maka diharapkan pembeli akan kembali membeli Iagi barang
yang sama, sebelum pembelian dilakukan, sering pembeli harus dirangsang
daya tariknya, misalnya dengan memberikan bungkus yang menarik atau

dengan cara promosi lainnya.

2.3.6. Sistem Pembayaran

Adapun sistem sistem pembayaran penjualan barang yang terdapat pada PT
Ekasapta Wijayatangguh dua sistem, yaitu pembayaran secara Tunai dan sistem
secara Kredit.
1. Penjualan Tunai
Penjualan tunai adalah penjualan barang secara tunai dicatat sebagai
debit pada akun kas dan kredit pada akun penjualan. Praktik biasanya
penjualan secara tunai dicatat dalam buku penerimaan kas. Menurut jurnal
(Chairiyah, 2014) menjelaskan bahwa :Penjualan secara tunai itu berarti
menjual barang dengan ketentuan uang langsung dibayarkan secara cash
atau lunas, sedangkan penjualan secara kredit itu berarti menjual barang
dengan memberi uang muka dahulu atau tidak menggunakan uang muka
sama sekali dan sisa pembayaran akan dibayar berangsur-angsur sampai
dengan waktu yang ditentukan. (Chairiyah, 2014)
Menurut (Mulyadi, 2013), mengatakan bahwa, ‘“Penjualan tunai
dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mewajibkan pembeli
melakukan pembayaran harga barang terlebih dahulu sebelum barang
diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli.”

Untuk penjualan tunai suatu siklus yang berulang terjadi dari kas ke
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persediaan yang dibeli untuk dijual kembali dan kas kembali ke kas.
Aktivitas penjualan tunai biasanya banyak dijumpai dalam perusahaan
perdagangan retail. Tahapan penjualan tunai diawali dengan proses
pembuatan faktur penjualan oleh bagian penjualan. Dalam sebuah
perusahaan yang sudah memiliki sistem komputerisasi bagian penjualan
sudah memiliki informasi persedian barang dan harganya dari database
persediaan yang di inputkan oleh bagian persediaan/gudang yang
terhubung kebagian penjualan.

Iaporan yang dihasilkan dari penjualan tunai adalah Iaporan hasil penjualan
per periode, statistik penjualan, jumlah persediaan yang dikeluarkan dan
berbagai laporan yang lainnya. Dari definisi diatas dapat disintesiskan
bahwa penjualan tunai adalah penjualan yang dimana uang diterima

Iangsung dari pembeli dan barang diserahkan kepada pembeli.

Penjualan Kredit

Menurut Astiko dalam Hasan (2014:63), menerangkan bahwa :
pengertian kredit mempunyai dimensi yang beraneka ragam, dimulai dari
arti kata “kredit” yang berasal dari bahasa yunani “credere” yang berarti
kepercayaan akan kebenaran dalam praktek sehari hari. Pengertian kredit
adalah kemampuan untuk melaksanakan suatu pembelian atau
mengadakan suatu pinjaman dengan suatu janji, pembayaran akan
dilaksanakan pada jangka waktu yang telah disepakati. (Abdurahman,
2014).

Menurut mulyadi dalam riswaya, (Riswaya, 2013), penjualan kredit
adalah penjualan yang dilaksanakan perusahaan dengan cara mengirimkan
harga sesuai order yang diterima dari pembeli dan untuk jangka waktu
tertentu perusahaan mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut. (Riswaya,
2013). Menurut (Mulyadi, 2013) menyatakan bahwa, “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”.
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Pengertian Penjualan Kredit menurut (Samryin, 2014) adalah “Penjualan
kredit adalah penjualan yang direalisasikan dengan timbulnya tagihan atau
piutang kepada pihak pembeli". Menurut pengertian diatas dapat
disintesiskan bahwa penjualan kredit adalah suatu transaksi antara
perusahaan dengan pembeli, mengirimkan barang sesuai dengan order serta
perusahaan mempunyai tagihan sesuai jangka waktu tertentu yang
mengakibatkan timbulnya suatu piutang dan kas aktiva.

Pada penjualan kredit siklus yang berulang terjadi dari kas ke persediaan
Ialu ke piutang dan kembali ke kas. Dari definisi diatas dapat disintesiskan
bahwa penjualan kredit adalah penjualan yang dilakukan oleh perusahaan
mengirimkan barang sesuai dengan pesanan customer dan melakukan

pembayaran menggunakan tempo atau timbul nya hutang.

2.3.7. Fungsi — fungsi Yang Terlibat Pada Prosedur Penjualan

Ada beberapa fungsi yang memegang peranan penting di dalam prosedur
penjualan kredit, fungsi tersebut menurut (Mulyadi, 2013) adalah sebagai
berikut :

1. Fungsi Penjual
Fungsi ini bertanggung jawab untuk menerima surat order dari
pembeli, mengedit order dari pelanggan untuk menambahkan informasi
yang belum ada pada surat order tersebut (seperti spesifikasi barang dan rute
pengiriman), meminta otorisasi kredit, menentukan tanggal pengiriman dan
dari gudang mana barang akan dikirim dan mengisi surat order pengiriman
2. Fungsi Kredit
Fungsi ini berfungsi untuk memenuhi pesanan pembelian yang
syaratnya kredit dan memberikan otorisasi yang tercantum dalam surat
perintah pengiriman
3. Fungsi Gudang
Fungsi ini bertanggung jawab untuk menyimpan barang dan
menyiapkan barang yang dipesan oleh pelanggan, serta menyerahkan
barang kefungsi pengiriman
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. Fungsi Pengiriman

Fungsi ini untuk mengirim barang-barang pada pembeli. Pengiriman
ini hanya boleh dilakukan apabila ada surat perintah pengiriman yang sah.
Selain itu ini juga berfungsi mengrim kembali barang-barang kepada
penjual dalam transaksi retur penjualan.
. Fungsi Billing

Fungsi ini membuat dan mengirim faktur penjualan kepada
pelanggan serta menyiapkan copy faktur bagi kepentigan pencatatan
penjualan oleh bagian piutang, bagian kartu persediaan, bagian biaya,
bagian jurnal, bagian buku besar dan laporan, menghitung biaya kirim
penjualan dan Pajak Pertambahan Nilai (PPN), dan memeriksa kebenaran
penulisan dan penghitungan- penghitungan dalam faktur
. Fungsi Piutang

Fungsi ini untuk mencatat piutang yang timbul dari transaksi
penjualan kredit dan membuat serta mengirimkan pernyataan piutang
kepada debitur
. Fungsi Akuntansi

Fungsi ini bertanggung jawab untuk membuat dan mengirimkan
faktur penjualan kepada pelanggan, serta menyediakan copy faktur
penjualan bagi kepentingan pencatatan transaksi penjualan
. Fungsi Penagihan

Fungsi ini bertanggung jawab untuk meyerahkan barang atas
dasar order pengiriman yang diterimanya dari fungsi penjualan, serta
menjamin bahwa ada barang yang keluar dari perusahaan tanpa otorisasi

dari yang berwenang.

21
Proses Administrasi Penjualan di PT. Ekasapta Wijayatangguh



