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ABSTRAK

Sistem pengendalian internal sangat bermanfaat dalam  
menjalankan operasional suatu perusahaan. Struktur organisasi 
perusahaan memberikan gambaran ke arah mana visi dan misi 
perusahaan hendak dicapai, bergeraknya organ-organ tersebut 
memerlukan suatu sistem pengendalian internal yang baik supaya 
dapat berjalan secara efektif dan efisien. Berjalannya sistem 
pengendalian internal dapat ditandai dengan diterapkan beberapa 
unsur pengendalian internal yang meliputi lingkungan pengendalian, 
penilaian risiko, aktivitas pengendalian, informasi dan komunikasi, 
dan pengawasan. Sistem pengendalian internal yang dijalankan 
dengan baik dapat mencegah terjadinya praktik-praktik kecurangan 
maupun dapat mendeteksi secara dini terjadinya kesalahan. Siklus 
penjualan merupakan salah satu aktivitas penting yang menjadi 
sumber pendapatan perusahaan dan melibatkan berbagai pihak baik 
internal maupun eksternal sehingga diperlukan adanya pengawasan 
melalui sistem pengendalian dalam setiap prosesnya.

PT Garam (Persero) merupakan Badan Usaha Milik Negara 
(BUMN) yang bergerak dibidang produksi dan distribusi garam 
dengan ditopang unsur-unsur penunjang lainnya. Dalam siklus 
penjualan telah memiliki SOP (Standard Operating Procedure) 
sebagai panduan kerja bagi para karyawan dalam menjalakan tugas 
dan pekerjaannya. SOP pada Divisi Pemasaran (bagian penjualan) 
telah dilaksankan sesuai dengan  unsur-unsur pengendalian internal 
yaitu dengan adanya pemisahan tugas dan wewenang, adanya 
pengendalian otorisasi yang tampak dari dokumen diparaf dan 
ditandatangani oleh pihak terkait. Sedangkan aktivitas pengendalian 
lainnya yang telah dilakukan oleh perusahaan data transaksi 
penjualan diarsip secara baik dan secara periodik atau sewaktu-waktu 
dilakukan pemeriksaan baik oleh Satuan Pengawas Intern (SPI) 
selaku pengawas internal maupun pihak eksternal.

Kata Kunci: Sistem Pengendalian Internal, Siklus penjualan.
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ABSTRACT

Internal controlling system is very useful in a company 
operation. While organization structure gives picture toward vision 
and mission, those organs need a good internal control system in 
order to run effectively and efficient. The operation of internal 
control can be seen with the implementation of several elements such 
as control environment, risk assessment, control activity, information 
and communication, and supervision. Thus, by running internal 
controlling, company can prevent unfair practices as well as detect 
an error in early stage.

Sales cycle is one of important activity that generates income 
in company and involving many parties both internal and external so 
supervision is need in every stage. PT Garam (Limited) is state-
owned enterprises (BUMN) that engages in production and 
distribution of salt which supported with its other supporting 
elements. The sales cycle has its own SOP (Standard Operating 
Procedure) as working guidance for its employees in doing their job 
and task. SOP in Marketing Division (sales division) is conducted 
according to internal controlling's elements namely with separation 
of duties and authority, authority controlling which can be seen in 
initialed and signed document by the involved party. Furthermore 
other controlling activity had be done by the company, in which by 
achieving transaction records in good manner periodically or 
anytime Satuan Pengawasan Intern (SPI) do inspection acting as 
internal or external supervisor.

Keyword: Internal Controlling System, Sales cycle


