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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Lembaga Pendidikan Tinggi berfungsi sebagai mesin yang menghasilkan 

lulusan cerdas dan siap memasuki dunia kerja, namun Lembaga Pendidikan 

Tinggi belum mampu memenuhi kebutuhan bursa kerja yang semakin 

berkembang (Karim, 2020). Mahasiswa di pendidikan tinggi adalah calon 

lulusan yang akan memasuki dunia kerja, mahasiswa diharapkan dapat 

memenuhi standar mutu dan kualitas yang dibutuhkan oleh perusahaan 

(Cynthia dan Qoiriah, 2024). Potensi Mahasiswa dapat dilihat dari bagaimana 

teori kuliah diimplementasikan sesuai dengan kebutuhan dunia kerja. 

Mahasiswa diharuskan mampu menyesuaikan kompetensi yang dimiliki dengan 

kebutuhan zaman (Prajawati et al., 2023). Namun Astriani dan Nooraeni (2020) 

mengungkapkan bahwa tingkat pendidikan seseorang akan mempengaruhi 

motivasi yang dimiliki untuk mencari posisi atau peluang kerja yang sesuai, 

sehingga mereka cenderung lebih selektif dalam memilih pekerjaan. Hal ini 

turut berkontribusi terhadap meningkatnya tingkat pengangguran di kalangan 

lulusan terdidik di Indonesia. 

Sementara Retno Widowati dan Aulia Agustina (2021) menyatakan banyak 

bisnis yang mengalami hambatan untuk memperoleh tenaga kerja yang 

memiliki profesionalisme, kualitas yang baik, memiliki pemikiran kritis dan 

mampu beradaptasi dengan lingkungan. Pernyataan ini juga didukung oleh 

Kamisa dan Mirza (2021) yang mengemukakan bahwa hal tersebut disebabkan 

oleh lulusan perguruan tinggi di Indonesia yang kurang berkualitas dan 

Mahasiswa sering dihadapkan dengan persaaan cemas ketika akan memulai 

mencari pekerjaan, terutama karena kurangnya akses informasi, pengalaman 

yang terbatas, dan kekurangan keterampilan teknis di bidang yang mereka 

lamar. Situasi ini mendorong lembaga pendidikan tinggi untuk bersaing di 

tingkat global melalui sumber daya manusia yang berkualitas, keterkaitan dan 

kesesuaian tidak hanya dengan dunia industri dan pendidikan, tetapi juga pada 

kecepatan perubahan pada masa depan. Menurut Azelia dan Azzahra (2024).  

Pembelajaran yang inovatif dan  proaktif harus diterpakan pada Institusi atau 
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Lembaga Pendidikan Tinggi, sehingga mahasiswa mampu mencapai hasil 

pembelajaran baik dari segi sikap, pengetahuan, maupun keterampilan yang 

dimiliki secara optimal dan selalu relevan. 

STIE PGRI Dewantara Jombang adalah institusi pendidikan tinggi yang 

terus berupaya mencetak lulusan berkualitas yang mampu memenuhi tuntutan 

global. Salah satu program yang ditawarkan oleh STIE PGRI Dewantara 

Jombang ialah Kuliah Kerja Magang (KKM). Dimana program ini akan 

memberikan kesempatan mahasiswa untuk dapat menerapkan teori yang sesuai 

dengan program studi mereka. Selain itu, KKM memungkinkan mahasiswa 

untuk memahami dan lebih mengenal, serta akan melatih kemampuan 

menganalisis lingkungan kerja. 

Program Kuliah Kerja Magang dilaksanakan selama 2 hingga 3 bulan. 

Mahasiswa yang mengikuti magang diharuskan memilih institusi atau lembaga 

yang relevan dengan jurusan mereka, baik di sektor swasta maupun 

pemerintahan. Selama mengikuti KKM, mahasiswa diminta untuk melaporkan 

serta menjelaskan kegiatan yang mereka lakukan selama magang. Dalam hal 

ini, penulis memutuskan untuk melaksanakan Kegiatan Kuliah Kerja Magang 

di PT Barriz Santun Jaya Jombang karena tertarik dengan perusahaan tersebut. 

PT Barriz Santun Jaya adalah Pedagang Besar Farmasi (PBF), sebuah 

perusahaan yang bergerak dalam distribusi kebutuhan farmasi. Perusahaan ini 

berfokus pada penyediaan obat-obatan untuk Apotek, Rumah Sakit, Klinik, 

Puskesmas, serta Toko Obat, atau fasilitas kesehatan lainnya yang telah 

memiliki legalitas resmi dari Dinas Kesehatan dan Badan Pengawas Obat dan 

Makanan (BPOM). Bisnis di bidang farmasi ini merupakan bagian integral dari 

dunia kesehatan dan sangat erat kaitannya dengan produk dan layanan 

kesehatan (Pesulima dan Matuankotta, 2021). Perusahaan Farmasi dituntut 

untuk tidak semata-mata mengedepankan laba, namun perarturan dan regulasi 

pemerintah juga berperan besar dalam industri farmasi guna menjamin mutu 

dan kualitas obat. 

Tumalun dan Pangerapan (2019) mengemukakan penjualan merupakan 

aktivitas utama perusahaan untuk terus bertahan dan beroperasi, tanpa 

penjualan perusahaan akan kesulitan dalam mencapai tujuannya. Sebagai sarana 
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distribusi PT Barriz Santun Jaya menawarkan berbagai jenis obat-obatan, 

dengan alasan semakin banyak jenis produk yang ditawarkan akan 

meningkatkan laba penjualan. Pada praktiknya perusahaan menerapkan sistem 

penjualan kredit dan penjualan tunai, namun transaksi yang mendominasi 

adalah penjualan kredit. 

Multi-selling adalah strategi yang membantu bisnis meningkatkan volume 

penjualan dan mengoptimalkan keuntungan. Penjualan secara kredit tidak 

secara langsung menghasilkan penerimaan uang tunai, namun menghasilkan 

piutang dari konsumen. Ketika jatuh tempo, bisnis menagih piutang dari 

konsumen sesuai dengan kontrak yang disepakati dan menerima arus kas dari 

konsumen. (Albertina et al., 2021). 

Piutang usaha biasanya menjadi bagian terbesar dari aset lancar dan total 

aset dalam sebuah perusahaan. Namun, memberikan piutang juga mengandung 

risiko bagi perusahaan, yaitu kemungkinan kerugian jika debitur tidak 

memenuhi kewajibannya sehingga berdampak negatif pada laba yang 

menghambat operasional perusahaan (Anggraeni et al., 2023). Oleh karena itu, 

pengelolaan piutang secara internal  sangatlah penting. Penipuan dalam siklus 

penjualan kredit adalah hal biasa dan dapat berdampak negatif pada proses 

bisnis. Oleh karena itu, pelaku usaha, khususnya yang melakukan penjualan 

secara kredit, harus memiliki sistem pengendalian internal yang baik untuk 

memitigasi potensi risiko tersebut. 

Pengendalian internal memerlukan dukungan sistem informasi penjualan 

kredit yang merupakan bagian dari sistem informasi akuntansi. Sistem 

informasi akuntansi perusahaan memegang peranan penting dan dibutuhkan 

oleh manajemen bisnis karena menyediakan informasi pelaporan keuangan 

untuk mengukur berbagai aktivitas perusahaan. (Revi Arfamaini dan Lensky 

Danesha Soetanta, 2023). 

Dari latar belakang yang telah diuraikan, serta melihat komplektabilitas 

penjualan kredit di bidang farmasi, sehingga penyusunan laporan kuliah kerja 

magang (KKM) ini penulis tertarik untuk mengambil judul “Evaluasi Sistem 

Informasi Akuntansi Guna Peningkatan Pengendalian Internal Penjualan 

Kredit Pada PT Barriz Santun Jaya“. 
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1.2 Tujuan Kuliah Kerja Magang 

1.2.1 Tujuan Umum 

   Tujuan dari Program Kuliah Kerja Magang (KKM) adalah membantu 

mahasiswa membangun jaringan profesional, terutama dalam membuka 

peluang kerja. Melalui KKM, mahasiswa memiliki kesempatan untuk 

memahami dan menjembatani kesenjangan antara pendidikan akademik dan 

kebutuhan dunia kerja. Program ini diharapkan tidak hanya memberikan 

pengetahuan teoritis tetapi juga keterampilan praktis yang relevan dengan 

industri di PT Barriz Santun Jaya, yang akan sangat berguna dalam 

perjalanan karier penulis di masa depan. 

1.2.2 Tujuan Khusus 

Secara khusus tujuan dari Kuliah Magang (KKM) ini adalah untuk 

mengetahui bagaimana evaluasi sistem informasi akuntansi untuk 

meningkatkan pengendalian internal penjualan kredit di PT Barriz Santun 

Jaya. 

1.3 Manfaat Kuliah Kerja Magang 

Adapun Kuliah Kerja Magang (KKM) diharapkan dapat bermanfaat bagi 

pihak-pihak terkait, sebagai berikut: 

1. Bagi Mahasiswa 

a) Memperluas pengalaman dan pengetahuan bagaimana Cara 

Distrubusi Obat yang Baik (CDOB) dari Badan Pengawas 

Obat dan Makanan (BPOM), guna memastikan mutu dan 

kualitas produk farmasi ke tangan konsumen, yang harus 

berjalan selaras dengan kebutuhan ekonomi perusahaan. 

b) Mengatahui secara spesifik bagaimana teori yang sudah 

didapatkan di bangku perkuliahan di implementasikan di 

dunia kerja dengan melatih keterampilan tentang proses 

administrasi yang terkait dengan distribusi, dokumentasi, 

pelaporan, dan manajemen data. 

c) Mengembangkan keterampilan yang relevan dan 

memperoleh pengalaman berharga yang dapat meningkatkan 

daya saing di bursa kerja. Dengan Memberikan kesempatan 
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kepada mahasiswa untuk memahami dinamika pasar, 

analisis ekonomi, manajemen keuangan, dan strategi bisnis 

melalui pengalaman langsung. 

2. Bagi STIE PGRI Dewantara 

a) Membangun hubungan yang lebih baik antara STIE PGRI 

Dewantara Jombang dan sektor industri untuk saling 

mendukung, dengan menghubungkan teori dengan praktik 

untuk meningkatkan relevansi kurikulum. 

b) Menciptakan peluang bagi mahasiswa dan dosen untuk 

terlibat dalam penelitian terapan yang relevan dengan 

kebutuhan industri, membantu sebagai lokomotor 

kesenjangan antara teori dan praktik. 

c) Meningkatkan citra dan reputasi STIE PGRI Dewantara 

Jombang, dengan menghasilkan lulusan yang kompeten dan 

siap kerja, yang dapat memberikan kontribusi positif di 

tempat kerja. 

3. Bagi Perusahaan 

a) Magang memberikan kemungkinan perusahaan untuk 

mengidentifikasi dan melatih calon karyawan potensial, 

sehingga perusahaan dapat merekrut mereka setelah lulus 

tanpa perlu pelatihan tambahan yang signifikan. 

b) Menyediakan program magang yang baik dapat 

meningkatkan reputasi perusahaan sebagai tempat kerja 

yang mendukung pendidikan dan pengembangan karir. 

c) Karyawan perusahaan dapat memperoleh pembaruan terbaru 

mengenai teori dan praktik terkini dari dunia akademis 

melalui mahasiswa magang, sementara mahasiswa 

memperoleh wawasan praktis dari pengalaman kerja 

mereka. 

d) Mahasiswa magang dapat membantu menangani beban kerja 

tambahan dan menyelesaikan tugas-tugas yang mungkin 

tidak mendapatkan prioritas tinggi dari karyawan tetap, 
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sehingga perusahaan berkontribusi pada pengembangan 

sumber daya manusia dan membantu membangun tenaga 

kerja yang lebih terampil dan siap kerja. 

1.4 Tempat Kuliah Kerja Magang 

Tempat pelaksanaan Kuliah Kerja Magang (KKM) dilakukan di perusahaan: 

Nama Perusahaan            : PT Barriz Santun Jaya 

Alamat Perusahaan   : Komplek Perumahan Jombang Citra Raya D1-5, 

RT.32/RW.05 Ds. Pandanwangi, Kecamatan 

Diwek, Kabupaten Jombang, Jawa Timur. 

Pemilihan lokasi magang oleh penulis di PT Barriz Santun Jaya adalah, 

kesesuaian dengan teori akuntansi sebagaimana latar belakang pendidikan 

penulis, karena pada distributor farmasi merupakan industri dengan karakteristik 

khusus, seperti regulasi ketat dan manajemen inventaris yang kompleks. Magang 

disini memberikan kesempatan untuk memahami bagaimana prinsip-prinsip 

akuntansi diterapkan dalam konteks industri farmasi seperti pengelolaan 

pengadaan yang tidak berdasarkan tawaran harga terendah, namun harus tetap 

memperhatikan Adendum Izin dan Sertifikat dari BPOM sebagai legalitas 

mutlak, perlakuan khusus persediaan farmasi yang merupakan aset terpenting 

perusahaan, dan resiko penjualan kredit dalam perusahaan tersebut. Distributor 

farmasi seringkali berurusan dengan berbagai struktur harga dan proses 

penagihan yang rumit, sehingga magang disini akan memberi penulis wawasan 

tentang strategi penetapan harga dan proses penagihan diterapkan dalam praktik. 

Dalam teori akuntansi pengendalian internal penjualan kredit dipelajari secara 

khusus pada Mata Kuliah Sistem Informasi Akuntansi, sehingga penulis akan 

mengetahui secara langsung teori dan penerapan akuntansi pengendalian dan 

akuntansi kredit dalam operasional perusahaan, selain itu pengalaman langsung 

dalam mengelola kepatuhan terhadap regulasi, yang merupakan keterampilan 

berharga dalam dunia akuntansi. 

1.5 Jadwal Waktu Kuliah Kerja Magang 

Rencana waktu Kuliah Kerja Magang (KKM) yang diajukan di PT Barriz 

Santun Jaya selama 2 bulan atau terhitung 60 hari (Hari Minggu dan Tanggal 
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Merah Libur)  mulai 1 Juli  sampai 30 Agustus 2024. Dalam realisasi prakteknya 

waktu Kuliah Kerja Magang (KKM) disesuaikan dan ditentukan oleh manajer 

personalia PT Barriz Santun Jaya.  

                      

Tabel 1.1 1 Jadwal Operasional. 

 

Sumber: Data diolah penulis. 

Operasional perusahaan 8 Jam kerja mulai pukul 08.00-16.00, dengan jeda 

waktu  istirahat 1 jam pukul 12.00-13.00. 

      Tabel 1.2 1 Jadwal Tahapan Kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM). 

No Kegiatan 
Juli Agustus 

I II III IV I II III IV 

1.  

Persiapan Kuliah Kerja 

Magang (KKM)                 

2. 

Pelaksanaan Kuliah Kerja 

Magang (KKM)                 

3. Pengumpulan Data                 

4. 

Menyusun Laporan Kuliah 

Kerja Magang (KKM)                 

Adapun rincian dalam tahapan kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM), 

sebagai berikut: 

1. Persiapan Kuliah Kerja Magang (KKM) 

Pada tahapan ini dimulai dari observasi dan wawancara singkat di PT 

Barriz Santun Jaya sebagai lokasi magang dan bertemu dengan Manajer 

Production Planning and Inventory Control (PPIC), guna mengetahui 

kesesuaian operasional perusahaan dengan kompetensi penulis dibidang 

akuntansi, dari hal tesebut penulis memutuskan memilih PT Barriz Santun 

Jaya sebagai lokasi magang dengan latar belakang perusahaan distributor 

farmasi dan mempunyai operasional yang cukup kompleks. Kemudian 

Hari Kegiatan Waktu 

Senin-Sabtu 

Masuk 08.00 

Istirahat 12.00-13.00 

Pulang 16.00 
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Penulis mengajukan surat permohanan izin magang ke Bagian 

Administrasi Umum (BAU) STIE PGRI Dewantara pada tanggal 21 Mei, 

serta menyusun proposal pengajuan magang yang ditujukan ke perusahaan, 

dengan meminta persetujuan dari Kepala Program Studi Akuntansi. 

Setelah itu penulis mengirimkan secara langsung proposal dan surat 

permohonan magang ke PT Barriz Santun Jaya tanggal 24 Mei, dan penulis 

menyampaikan rencana program Kuliah Kerja Magang (KKM) sesuai 

dengan proposal yang telah disusun kepada Kepala Bagian Gudang dan 

Administrasi, Personalia Perusahaan dan Apoteker Penanggung Jawab. 

Penulis menerima informasi pada tanggal 28 Mei bahwa penulis diterima 

dan diizinkan melaksanakan kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM), sesuai 

dengan durasi waktu yang diajukan yaitu 1 Juli-30 Agustus 2024. 

2. Pelaksanaan Kuliah Kerja Magang (KKM). 

Kuliah Kerja Magang (KKM) dilakukan secara efektif selama 60 

hari kerja terhitung mulai 1 Juli-30 Agustus 2024. Dalam keseharianya 

penulis sering dilibatkan dalam operasional perusahaan mulai dari 

department administrasi umum dan persediaan (gudang), seperti 

melakukan penyesuaian stok barang antara fisik dan program Compromise, 

mecetak tanda terima tagihan yang akan dikirimkan ke pelanggan sesuai 

dengan umur piutang yang diberikan, membantu penyusunan obat yang 

harus dipesan  (defecta) bersama manajer PPIC, investigasi temuan barang 

selisih kurang dengan meninjau ulang antara Surat Pesanan (SP) dengan 

Faktur Penjualan yang berkaitan, dan lain sebagainya. 

3. Pengumpulan Data. 

Data-data tersebut dikumpulkan oleh penulis sebagai unsur 

pendukung dalam pembuatan laporan KKM. Dalam mengumpulkan data 

penulis melakukan pengamatan baik secara visual (langsung) seperti 

rutinitas operasional perusahaan dan Non Visual (Tidak langsung) melalui 

wawancara kepada pegawai terkait, sehingga data yang didapatkan bersifat 

objektif. Selain itu dalam mengakses dokumen perusahaan, penulis 

meminta izin dan konfirmasi apakah data-data perusahaan dapat diberikan 
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kepada penulis, sehingga integritas kedua pihak tetap terjaga. Penulis juga 

melakukan dokumentasi dalam setiap aktivitas yang dilakukan. 

4. Penyusunan Laporan Kuliah Kerja Magang (KKM). 

Penyusunan Laporan Kuliah Kerja Magang (KKM) disusun oleh 

penulis pada minggu ketiga bulan Agustus, dimana penulis saling 

berkoordinasi dengan Dosen Pembimbing Lapangan terkait Topik 

permasalahan yang sesuai untuk dikaji lebih lanjut dalam proses 

penyusunan laporan KKM, sekaligus penulis juga saling berkonsultasi 

dengan pihak pembimbing lapangan apakah topik permasalahan tersebut 

dapat dilanjutkan dan diizinkan untuk dievaluasi lebih mendalam oleh 

penulis, sehingga penulis dapat mengakses data, dokumen dan informasi 

tanpa merugikan perusahaan. Selanjutnya penulis dibawah arahan dosen 

pembimbing dan dosen pembimbing lapangan meminta izin untuk menulis 

laporan penelitian praktek (KKM) mengenai topik yang dibahas. 
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BAB II  

TINJAUAN UMUM TEMPAT KULIAH KERJA MAGANG 

2.1 Company Profile 

PT Barriz Santun Jaya merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

distribusi farmasi atau dikenal dengan nama Pedagang Besar Farmasi Pertama 

(PBF) Kabupaten Jombang. Pengertian Pedagang Besar Farmasi (PBF) 

menurut Peraturan Menteri Kesehatan Nomor 1148/MENKES/PER/IV/2011 

tentang Pedagang Besar Farmasi (PBF) adalah suatu perusahaan berbentuk 

badan hukum yang mempunyai kewenangan pengadaan. Kami menyimpan 

dan mendistribusikan obat-obatan atau bahan aktif farmasi dalam jumlah besar 

sesuai dengan peraturan perundang-undangan. Berdasarkan peraturan tersebut, 

apoteker bertugas menyelenggarakan transaksi perdagangan besar obat untuk 

menjamin keamanan mutu dan kuantitas dalam pengadaan, penyimpanan, dan 

pendistribusian obat dan bahan obat. Untuk memenuhi kebutuhan obat-obatan 

dan bahan kesehatan, fasilitas kefarmasian juga dioperasikan sesuai dengan 

peraturan perundang-undangan. 

Perusahaan memulai operasionalnya sejak 26 Februari 2017, dengan lokasi 

awal satu atap dengan Apotek Sidowaras yang berganti nama menjadi Apotek 

Ben Sehat, dengan alamat di Jl. KH. Wahid Hasyim No.80, Tugu Kepatihan, 

Kec. Jombang, Kabupaten Jombang, Jawa Timur. Kemudian pada tahun 2019 

PT Barriz Santun Jaya berhasil mendapatkan izin operasional tetap dengan 

nomor adendum izin Kementrian Kesehatan PBF FP 01.04/IV/0119-e/2020. 

Dalam operasionalnya perusahaan telah mendistibusikan obat ke beberapa 

wilayah di Jawa Timur dan sebagian Jawa Tengah dengan persebaran 217 

sarana kesehatan yang terdiri dari 159 Apotek, 17 Puskesmas, 16 Klinik 

Pratama, 12 Rumah Sakit, 8 Toko Obat, dan 5 Supermarket (hanya untuk obat 

golongan umum tanpa logo). Obat yang distribusikan oleh PT Barriz Santun 

Jaya mencakup keseluruhan kebutuhan farmasi mulai dari obat golongan 

Paten, Generik, Prekursor, Obat Golongan Tertentu (OOT), Suplemen, Obat 

Kuasi, dan Obat Bebas berizin (OTC). 

Jumlah tenaga kerja di PT Barriz Santun Jaya berjumlah 30 pegawai dengan 

komposisi 20 tenaga administrasi, dan 10 tenaga penjualan (sales). Dengan 
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jangkauan pemasaran yang cukup luas, serta dukungan tenaga kerja yang 

kompeten, perusahaan terus mengoptimalkan opersionalnya guna 

meningkatkan kesejahteraan taraf hidup seluruh pemangku kepentingan di 

perusahaan. 

2.1.1 Visi Perusahaan 

Menjadi distributor pilihan utama dan pertama bagi seluruh fasilitas 

pelayanan kefarmasian di Kabupaten Jombang dan sekitarnya, dengan 

komitmen untuk menyediakan produk farmasi berkualitas tinggi, layanan 

yang terpercaya, serta solusi kesehatan yang inovatif. 

2.1.2 Misi Perusahaan 

1. Menjaga komitmen terhadap kebijakan mutu dengan memastikan 

setiap produk dan layanan yang ditawarkan memenuhi standar 

kualitas tertinggi, melalui proses pengawasan yang ketat dan 

peningkatan berkelanjutan dalam setiap aspek operasional 

perusahaan. 

2. Memelihara budaya kerja yang positif dan proaktif dengan 

mendorong kolaborasi, inovasi, dan komunikasi terbuka di antara 

semua anggota tim, serta memastikan lingkungan kerja yang 

mendukung pengembangan profesional dan kesejahteraan 

karyawan. 

3. Membina hubungan baik dengan pemasok dan pelanggan melalui 

komunikasi yang efektif, transparansi dalam setiap transaksi, dan 

kerjasama yang saling menguntungkan, guna memastikan 

kelancaran rantai pasokan serta kepuasan dan kepercayaan 

pelanggan terhadap layanan dan produk yang ditawarkan. 

4. Mengupayakan keberkahan dan kesejahteraan bagi seluruh 

stakeholder dengan menjalankan praktik bisnis yang beretika, 

memberikan nilai tambah melalui inovasi dan layanan berkualitas, 

serta memastikan keseimbangan antara pertumbuhan perusahaan 

dan tanggung jawab sosial. 

5. Meningkatkan kualitas perusahaan dengan terus belajar dan 

berkembang, mengadopsi praktik terbaik di distributor farmasi, serta 
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berinovasi untuk menghadapi tantangan baru, sehingga dapat 

memberikan nilai tambah yang berkelanjutan kepada pelanggan dan 

seluruh stakeholder. 

6. Memberikan layanan yang cepat, tepat, dan ramah kepada seluruh 

pelanggan, dengan fokus pada pemenuhan kebutuhan pelanggan 

secara efisien dan efektif, serta membangun hubungan yang kuat dan 

penuh kepercayaan melalui komunikasi yang transparan dan 

responsif, guna memastikan kepuasan yang maksimal terhadap 

setiap aspek layanan perusahaan. 

2.1.3 Nilai Budaya Kerja Perusahaan. 

Dalam operasionalnya PT Barriz Santun Jaya menjunjung tinggi 

budaya dan etos kerja untuk menciptakan lingkungan kerja yang 

produktif, positif dan harmonis. Perusahaan menerapkan istilah CARE 

(Communication, Accountability, Respect, Excellence), penjelasan lebih 

lanjut sebagai berikut: 

1. Communication, kejujuran dalam komunikasi membangun 

kepercayaan antara karyawan dan manajemen dan keterbukaan 

dalam komunikasi menciptakan budaya kerja yang transparan. 

2. Accountability, komitmen individu dan tim untuk mengambil 

kepemilikan atas pekerjaan, mengakui hasil, baik positif maupun 

negatif, dan belajar dari pengalaman untuk terus berkembang. 

3. Respect, menghargai setiap individu dan perbedaan yang ada, di 

tempat kerja guna memperkuat tim dan organisasi secara 

keseluruhan. 

4. Excellence standar tertinggi dalam setiap aspek pekerjaan yang, 

mencakup kualitas, dedikasi, komitmen, serta integritas dalam 

pelaksanaan tugas dan tanggung jawab. 
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2.2 Struktur Organisasi PT Barriz Santun Jaya 
 

 

 

Gambar 2.1. Struktur Organisasi PT Barriz Santun Jaya 
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2.3 Kegiatan Umum Perusahaan 

 2.3.1 Uraian Tugas Pokok dan Fungsi Apoteker Penanggung Jawab. 

Dalam menjalankan tugas dan fungsinya apoteker penanggung jawab 

memgang kendali penuh atas penyusunan kebijakan terkait pengadaan, 

penyimpanan, distribusi, dan penggunaan obat-obatan sesuai dengan 

peraturan yang berlaku. Memastikan semua produk farmasi yang diterima 

dan didistribusikan memenuhi standar kualitas yang ditetapkan, termasuk 

memverifikasi keaslian, integritas, dan keamanannya. Bertanggung jawab 

atas pengelolaan inventaris obat-obatan, termasuk pemantauan stok, 

pembaruan data, dan manajemen siklus hidup produk. Memastikan bahwa 

semua operasi dan prosedur terkait dengan obat-obatan berada dalam 

kepatuhan penuh terhadap peraturan pemerintah dan standar industri yang 

berlaku, serta Memberikan konsultasi dan informasi kepada profesional 

kesehatan dan pelanggan mengenai aturan dalam penggunaan obat-obatan, 

dosis yang tepat, efek samping, serta interaksi obat. 

2.3.2 Uraian Tugas Pokok dan Fungsi Supervisor Administrasi. 

Dalam penerapanya tugas dan fungsi suprevisor administrasi adalah 

sebagai berikut: 

a) Memastikan kelancaran dan efisiensi operasional harian, 

termasuk pengelolaan dokumen, penyusunan jadwal kerja, dan 

koordinasi umum di departemen administrasi. 

b) Bertanggung jawab atas pengelolaan data, termasuk entri data, 

pengarsipan, dan pemeliharaan basis data karyawan, pelanggan, 

dan pemasok. 

c) Mengawasi pemantauan stok obat dan barang-barang farmasi 

lainnya, serta memastikan keakuratan data inventaris untuk 

mendukung proses pengadaan dan distribusi. 

d) Menyiapkan laporan bulanan, triwulanan, dan tahunan terkait 

dengan kinerja administratif, pengeluaran, dan efisiensi 

operasional untuk mendukung pengambilan keputusan bagi 

pimpinan. 
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2.3.3 Uraian Tugas Pokok dan Fungsi Manajer Personalia 

Dalam penerapanya tugas dan fungsi manajer personalia adalah 

untuk merancang dan mengelola program pengembangan karyawan, 

termasuk pelatihan dan pengembangan keterampilan, pengembangan karir, 

dan peningkatan kinerja, sesuai dengan kebutuhan perusahaan dan rencana 

pengembangan SDM. Merancang, mengelola, dan memantau program 

kompensasi dan manfaat karyawan, termasuk gaji, insentif, tunjangan 

kesehatan, dan program kesejahteraan, untuk memastikan kompensasi yang 

kompetitif dan motivasi karyawan. 

2.3.4 Uraian Tugas dan Fungsi Manajer Production Planning and Inventory 

Control (PPIC). 

PT Barriz Santun Jaya bukan merupakan kegiatan manufaktur dan 

tidak memproduksi barang yang diperdagangkan, namun dalam konteksnya 

PPIC di perusahaan lebih difokuskan kepada pengeloaan persediaan, 

memantau level persediaan untuk memastikan ketersediaan produk yang 

cukup tanpa overstock yang berlebihan, mengelola siklus persediaan, 

melakukan perhitungan EOQ (Economic Order Quantity), dan 

mengidentifikasi strategi untuk mengurangi biaya penyimpanan dan risiko 

obsolesensi. 

2.3.5 Uraian Tugas dan Fungsi Customer Relationship Management (CRM). 

Customer Relationship Management (CRM) dalam distributor farmasi 

memiliki fokus utama pada pembangunan serta pemeliharaan hbungan 

pembangunan yang baik dengan pelanggan untuk meningkatkan kepuasan 

dan loyalitas mereka. Berikut adalah uraian tugas dan fungsi utama dari 

CRM dalam konteks distributor farmasi : 

a) Mengumpulkan dan mengelola informasi tentang pelanggan, 

termasuk preferensi, riwayat pembelian, dan informasi kontak. 

b) Menanggapi keluhan pelanggan dengan cepat dan efektif, serta 

memproses permintaan pelanggan seperti pesanan, pengiriman, 

dan pertanyaan produk. 
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c) Menyiapkan laporan tentang efektivitas strategi CRM, kepuasan 

pelanggan, dan rekomendasi untuk perbaikan atau penyesuaian 

strategi. 

2.3.6 Uraian Tugas dan Fungsi Pemasaran. 

Departemen pemasaran dalam distributor farmasi bertanggung jawab 

untuk mengembangkan strategi dan kegiatan pemasaran guna 

meningkatkan kesadaran, pengenalan merek, dan penjualan produk farmasi. 

Sebagai tim penjualan dengan materi dukungan seperti brosur, presentasi, 

dan alat penjualan ke pelanggan. Membangun dan memelihara citra 

perusahaan termasuk penentuan nilai tambah yang unik dan identifikasi 

posisi pasar yang tepat. Menyiapkan laporan berkala tentang kinerja 

pemasaran, termasuk tingkat kesadaran merek atau produk yang 

ditawarkan, pangsa pasar, dan konversi penjualan (diskon, potongan atau 

bonus bagi pelanggan). 

2.3.7 Uraian Tugas Pokok dan Fungsi Manajer Keuangan, Akutansi dan 

Perpajakan. 

Manajer Keuangan, Akuntansi, dan Perpajakan dalam distributor 

farmasi memiliki tanggung jawab utama dalam mengelola aspek keuangan, 

akuntansi, dan perpajakan perusahaan untuk memastikan kepatuhan hukum 

dan keuangan yang tepat, seperti merencanakan penggunaan dana 

perusahaan, termasuk pengelolaan arus kas dan perencanaan keuangan 

jangka pendek dan jangka panjang, menyiapkan dan menyampaikan laporan 

pajak, termasuk perhitungan dan pembayaran pajak yang tepat waktu, 

memastikan kepatuhan perusahaan terhadap peraturan perpajakan yang 

berlaku, termasuk pengajuan tepat waktu untuk pembayaran pajak dan 

pelaporan. 

2.3.8 Uraian Tugas Pokok dan Fungsi Kepala Bagian Gudang. 

Tanggung jawab utama manajer departemen gudang adalah memastikan 

manajemen inventaris yang efisien dan kepatuhan terhadap standar kualitas. 

Hal ini juga mencakup pemantauan penerimaan, penyimpanan, dan 

pengeluaran produk obat yang memerlukan kondisi penyimpanan khusus. 
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Kepala Bagian Gudang bertanggung jawab atas pencatatan yang akurat dan 

up to date mengenai stok barang, serta memastikan bahwa semua produk 

disimpan dalam kondisi yang memenuhi persyaratan kualitas dan 

keamanan. Selain itu, kepala gudang harus mengkoordinasikan penerimaan 

barang dari pemasok serta pengiriman produk ke pelanggan sesuai jadwal 

yang telah ditentukan, sehingga distribusi berjalan lancar dan tepat waktu. 

Kepala bagian Gudang bertanggung jawab atas keselamatan kerja di 

area gudang dan menghasilkan laporan berkala yang menganalisis kinerja 

gudang dan mengidentifikasi area yang perlu ditingkatkan atau 

ditingkatkan. Hal ini memastikan bahwa operasional gudang tidak hanya 

berjalan efektif, tetapi juga mematuhi standart yang berlaku. 
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BAB III  

PELAKSANAAN KULIAH KERJA MAGANG 

3.1 Pelaksanaan Kuliah Kerja Magang (KKM) 

Pelaksanaan Kuliah Kerja Magang, penulis memperoleh pengetahuan dan 

pengalaman berharga. Tak hanya bertujuan untuk menerapkan pengetahuan 

yang didapatkan selama kuliah, tetapi juga untuk mengenal dan memahami 

dunia kerja. Dengan demikian, mahasiswa mendapatkan pemahaman 

sesungguhnya tentang dunia kerja.  

Dalam melaksanakan Kuliah Kerja Magang, pentingnya 

memperhatikan beberapa faktor seperti, sikap, mental, keberanian, kedisiplinan, 

penguasaan teoritis, kemampuan untuk menyerap instruksi dan ilmu yang 

diberikan, kejujuran, inisiatif, kreativitas, kerja sama dalam menjalankan tugas. 

Dalam konteks ini, penulis perlu menunjukkan perilaku dan sikap yang positif 

terhadap semua karyawan di kantor tempat melaksanakan KKM, penulis 

diberikan tanggung jawab untuk menangani beberapa tugas dari bagian 

administrasi dengan durasi 30 hari 1-30 Juli, dan bagian persediaan (gudang) 

dengan durasi waktu 30 hari 1-30 Agustus, tujuan dari pemisahan rentang waktu 

tersebut adalah untuk mengoptimalkan pengalaman kerja dari dua bagian yang 

berbeda, sesuai fungsi dan tanggung jawabnya. 

Pertama, penulis terlebih dahulu dibimbing oleh pegawai untuk 

memastikan bahwa penulis dapat melaksanakan tugas yang diberikan dengan 

baik dan untuk meminimalkan kesalahan. Selama studi kerja magang (KKM) 

di PT Barriz Santun Jaya, penulis juga diajarkan disiplin ketepatan waktu dan 

jadwal kerja mulai pukul 08:00 s/d 16:00 WIB. 

Pada bagian administrasi penulis lebih banyak belajar mengenai 

mekanisme administrasi proses penjualan baik secara kredit atau tunai, 

sementara pada bagian gudang penulis belajar bagaimana proses persediaan 

mulai barang datang dari pemasok, sampai barang siap untuk dijual. Secara 

umum proses bisnis penjualan baik secera kredit atau tunai dan persediaan pada 

PT Barriz Santun Jaya, tersajikandalam bagan alir berikut ini :
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       Gambar 3.1 bagan alir penjualan kredit
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Berikut penjelasan dari proses penjualan kredit yang tergambarkan pada bagan alir  

PT Barriz Santun Jaya: 

a) Pelanggan mengirimkan surat pesanan kepada sales. 

b) Sales menerima surat pesanan dari pelanggan dan mengirimkan ke 

bagian administrasi kantor. 

c) Administrasi kantor menerima surat pesanan dan melakukan pembuatan 

faktur penjualan berdasarkan surat pesanan yang diterima. 

d) Faktur penjualan yang telah tercetak diserahkan ke bagian keuangan, 

untuk diproses dan dilakukan pengecekan terkait sisa utang yang telah 

lalu, apakah ada pembayaran atau tidak. 

e) Jika jumlah utang pelanggan masih belum terkena batas limit maka, 

faktur dapat diproses lebih lanjut ke bagian gudang, namun jika masih 

ada utang yang belum terbayarkan, maka bagian keuangan akan 

mengonfirmasi ke pihak sales, dan menawarkan untuk melakukan 

pembayaran angsuran atau dapat diprsoes dengan sistem tunai Cash of 

Delivery (COD), dengan demikian pesanan dapat diproses lebih lanjut 

apabila pelanggan tidak memilih keduanya, faktur penjualan akan 

diarsipkan, dan sales akan mengonfirmasi ke pelanggan. 

f) Bagian gudang menyiapkan barang pesanan sesuai faktur yang telah 

dicetak oleh bagian administrasi, dan melakukan cek barang keluar 

dengan menyesuaikan kuantitas, kualitas, dan batch number/expired 

date. Bagian gudang juga memberikan stempel basah perusahaan, dan 

tanda tangan pada faktur sebagai legalitas faktur sebelum dikirim ke 

pelanggan. 

g) Barang yang sudah di cek serta faktur penjualan diberikan ke bagian 

pegiriman untuk dikemas dan dicetak surat jalan berdasarkan faktur 

tersebut.  

h) Barang dan faktur penjualan dikirim secara bersamaan oleh bagian 

pengiriman ke pelanggan. 

i) Pelanggan menerima faktur penjualan dan melakukan pengecekan 

barang, faktur yang telah dicek di tanda tangani dan distempel, faktur 
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kedua diberikan ke pelanggan sebagai arsip. Faktur pertama dan surat 

jalan dibawa kembali oleh pihak pengiriman. 

j) Pengiriman akan menyerahkan faktur pertama dan surat jalan kebagian 

administrasi. Surat jalan akan diarsip sesuai dengan tanggal faktur 

penjualan, sementara faktur pertama diserahkan ke bagian keuangan. 

k) Bagian keuangan menerima faktur pertama, dan mencetak tanda terima 

tagihan pelanggan, yang kemudian tagiha tersebut dikirimkan ke sales 

yang bersangkutan. 

l) Tagihan dikirimkan ke pelanggan melalui sales yang bersangkutan, 

untuk melakukan pelunasan. 
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Penjualan Tunai
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Gambar 3.2 bagan alir penjualan tunai                  
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Berikut penjelasan dari proses penjualan tunai yang tergambarkan pada bagan 

alir PT Barriz Santun Jaya: 

a) Pelanggan mengirimkan surat pesanan kepada sales 

b) Sales menerima surat pesanan dari pelanggan dan mengirimkan ke 

bagian administrasi kantor. 

c) Administrasi menerima surat pesanan dan melakukan pembuatan faktur 

penjualan berdasarkan surat pesanan yang diterima. 

d) Faktur penjualan yang telah tercetak diserahkan ke bagian keuangan, 

untuk diproses dan dilakukan pengecekan terkait nominal faktur yang 

harus dibayarkan, dengan mengonfirmasi sales guna disampaikan ke 

pelanggan. 

e) Sales mengirimkan jumlah nominal faktur yang harus dibayar, 

kemudian pelanggan melakukan pembayaran sesuai jumlah faktur dan 

mengirimkan bukti transfer kepada sales. 

f) Bukti transfer dikirim ke bagian keuangan yang harus divalidasi, guna 

memastikan pembayaran telah diterima sesuai faktur, yang selanjutnya 

faktur tersebut akan diserahkan ke bagian gudang. 

g) Bagian gudang menyiapkan barang pesanan sesuai faktur yang telah 

dicetak oleh bagian administrasi, dan melakukan cek barang keluar 

dengan menyesuaikan kuantitas, kualitas, dan batch number/expired 

date. Bagian gudang juga memberikan stempel basah perusahaan, dan 

tanda tangan pada faktur sebagai legalitas faktur sebelum dikirim ke 

pelanggan. 

h) Barang yang sudah di cek serta faktur penjualan diberikan ke bagian 

pegiriman untuk dikemas dan dicetak surat jalan berdasarkan faktur 

tersebut.  

i) Barang dan faktur penjualan dikirim secara bersamaan oleh bagian 

pengiriman ke pelangg
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Gambar 3.3 bagan alir persediaan 
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Berikut penjelasan dari proses persediaan yang tergambarkan pada bagan alir 

PT Barriz Santun Jaya: 

a) Barang dikirim oleh pemasok, dengan melampirkan faktur pembelian 

yang terdiri dari dua rangkap atau lebih, dan menyerahkan barang yang 

telah dipesan ke pelanggan. 

b) Bagian Gudang menerima faktur pembelian dan barang pesanan, 

kemudian bagian gduang melakukan pengecekan secara langsung 

terkait kuantitas, kualitas, batch number,dan expired date barang 

tersebut. 

c) Bagian gudang memberikan stempel dan tanda tangan pada faktur 

pembelian, dimana pada salah satu rangkap faktur pembelian diberikan 

ke pihak administrasi dan faktur pembelian lainnya diberikan ke 

pemasok. 

d) Faktur pembelian yang diserahkan oleh pihak gudang, di entry oleh 

bagian administrasi sesuai dengan faktur pembelian yang diterima, dan 

dilakukan penyesuaian, sampai barang tersebut dapat dikeluarkan. 

e) Faktur pembelian yang telah di proses oleh pihak administrasi diberikan 

ke bagian keuangan, untuk dilakukan penyesuaian data terkait jumlah 

utang perusahaan, dan melakukan pembayaran jika memungkinkan. 

f) Faktur pembelian diarsipkan oleh bagian keuangan sesuai tanggal faktur 

tersebut.
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3.2 Hasil Pengamatan Di Tempat Magang. 

Operasional perusahaan tidak sepenuhnya dapat berjalan lancar, melalui 

hasil pengamatan penulis di lokasi Kuliah Kerja Magang (KKM), menemukan 

permasalahan terkait proses penjualan dimana perusahaan dituntut untuk 

memenuhi unsur regulasi yang kompleks, kebutuhan pasar, serta keadaan 

perusahaan yang dinamis. Perusahaan menerapkan kebijakan jika penjualan 

dilakukan secara kredit batas maksimum pelunasan adalah 21 hari, namun jika 

pelanggan telah bermitra dengan perusahaan sejak lama dan mempunyai rekam 

jejak pembayaran yang baik, maka perusahaan akan meningkatkan umur 

piutang sampai dengan 40 hari. Hal ini dilakukan perusahaan untuk menjaga 

kepercayaan dan sebagai bentuk loyalitas perusahaan terhadap pelanggan, 

sementara untuk penjualan tunai dapat dibayar melalui transfer ketika faktur 

penjualan dicetak, yang kemudian barang pesanan dikirimkan ke pelanggan. 

Pemberian umur piutang dan limit belanja pelanggan harus 

dipertimbangkan sesuai dengan perkembangan perekonomian yang terjadi, 

adanya sistem keputusan untuk melanjutkan atau menahan pesanan berdasarkan 

batas kredit pelanggan memerlukan pengecekan yang cermat oleh bagian 

keuangan, hal ini dilakukan dengan harapan piutang dapat terselesaikan tepat 

waktu. Namun pada praktiknya keterlambatan pelunasan piutang pelanggan 

tetap terjadi sehingga berpengaruh pada operasional perusahaan. Mekanisme 

yang mengatur batas kredit oleh bagian keuangan sangat rentan terjadi 

inkonsistensi karena ketika data atau informasi yang diberikan tidak sesuai satu 

sama lain atau bertentangan, sehingga menimbulkan kebingungan atau 

kesalahan dalam analisis atau pengambilan keputusan pemberian kredit. 

Sementara pengiriman tagihan melalui sales dapat menimbulkan masalah jika 

sales tidak segera mengirimkan tagihan ke pelanggan atau jika tidak ada sistem 

yang memantau proses penagihan. Hal ini dapat memperlambat proses 

penagihan dan mempengaruhi arus kas perusahaan. 

Keterlambatan pelunasan piutang dalam penjualan kredit seringkali terjadi 

di mana pelanggan mungkin tidak mampu membayar dengan berbagai alasan 

yang mencakup kebangkrutan perusahaan pelanggan, kecelakaan yang 

menimpa perusahaan pelanggan, atau pelanggan yang memang tidak berniat 



27 
 

 
 

membayar. Kegagalan tersebut menyebabkan pendapatan yang diperoleh 

menjadi lebih kecil dibandingkan dengan biaya yang telah dikeluarkan oleh 

perusahaan, sehingga menimbulkan kerugian dimana piutang pelanggan 

digunakan untuk membayar utang perusahaan kepada pemasok, jika perusahaan 

tidak segera melakukan pembayaran maka perusahaan juga berpotensi akan 

dibatasi jumlah belanjanya dan pengurangan umur piutang yang akan 

berdampak pada kestabilan operasional perusahaan. 

3.3 Landasan Teori  

3.3.1 Pengertian Penjualan. 

Penjualan adalah penjualan barang dan jasa yang dihasilkan oleh suatu 

perusahaan dengan tujuan memperoleh keuntungan dari transaksi tersebut. (Zebua 

et al., 2022). Menurut William G. Nickels, Penjualan merupakan suatu interaksi 

antar individu yang bertujuan untuk menjalin, meningkatkan, mengelola, dan 

memelihara hubungan pertukaran yang menguntungkan dengan pihak lain. 

Berdasarkan pengertian penjualan di atas, kita dapat menyimpulkan bahwa 

penjualan adalah pendapatan suatu perusahaan dan merupakan kegiatan 

bertemunya penjual dan pembeli serta pertukaran barang dan jasa dengan tujuan 

untuk memenuhi kebutuhan perusahaan dan keuntungan yang ingin dicapai dapat 

melampirkannya. Melalui transaksi tunai yang sah berdasarkan perjanjian kredit 

atau pembayaran. 

3.3.2 Jenis-Jenis Penjualan. 

Menurut Zebua et al. (2022) Secara umum, ada dua jenis penjualan: 

penjualan tunai dan penjualan kredit. Penjualan tunai merupakan suatu transaksi 

dimana konsumen memilih barang yang diinginkannya kemudian langsung 

membayar atau menyerahkan uangnya kepada kasir, tanpa harus menunggu 

berhari-hari atau mencatatkan piutang pada perusahaan. Penjualan kredit adalah 

penjualan barang dimana barang tersebut harus dikirimkan, pesanan dipenuhi, 

faktur dibuat dan  dibayar dalam jangka waktu yang disepakati (Sitorus et al., 2021). 

Dalam menyusun laporan ini penulis akan fokus pada penjualan kredit yang 

merupakan bagian dari kegiatan penjualan perusahaan. Penjualan secara kredit 

memiliki volume penjualan yang lebih tinggi dibandingkan penjualan tunai, 
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sehingga Anda bisa memperoleh keuntungan yang lebih tinggi. Keuntungan 

maksimal dicapai dengan volume penjualan yang tinggi (Kilis et al., n.d.). 

3.3.3 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan. 

Menurut Riski Putri Anjayani (2022) penjualan mencakup banyak aktivitas 

yang dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor yang  meningkatkan aktivitas bisnis, 

diantaranya : 

a) Syarat dan Kapasitas Penjualan. Hal ini mencakup pemahaman 

berbagai aspek produk yang dijual serta jumlah dan jenis tenaga 

penjualan, seperti sifat dan karakteristik barang atau jasa yang 

ditawarkan, harga produk, dan lain-lain. 

b) Ketentuan layanan dan penjualan termasuk pembayaran dan 

pengiriman. Kondisi pasar yang mempengaruhi aktivitas 

transaksi penjualan baik dari sisi pembeli maupun penjual. 

Kondisi pasar dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain: 

Pasar, kelompok pembeli, daya beli, frekuensi pembelian, 

keinginan dan kebutuhan. 

c) Modal, memerlukan modal untuk mendukung pergerakan 

barang, mengembangkan bisnis, dan memenuhi target penjualan 

yang dianggarkan. Modal perusahaan digunakan untuk berbagai 

tujuan, termasuk memelihara inventaris produk, aktivitas 

penjualan, transportasi, dealer, promosi, dan operasi lainnya. 

 

 

d) Faktor lain atau tambahan, seperti iklan, promosi, promosi, dan 

hadiah, sering kali memengaruhi penjualan. Faktor-faktor 

tersebut diharapkan dapat membuat pelanggan membeli produk 

yang sama lagi. Saluran penjualan juga merupakan faktor 

penting yang mempengaruhi volume penjualan. Saluran 

distribusi yang baik dapat membuka peluang pasar dan 

meningkatkan laba maksimal. Meskipun saluran distribusi yang 

lebih luas dapat meningkatkan biaya, hal ini juga memperluas 
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jangkauan produk dan meningkatkan pengenalan di masyarakat, 

yang pada akhirnya mendorong peningkatan angka penjualan 

dan volume penjualan. 

3.3.4 Hambatan Penjualan. 

Menurut Dunan et al. (2023:167) dalam praktik penjualan, kegiatan 

penjualan mungkin tidak berjalan lancar atau volume penjualan bisa menurun. Hal 

ini dipengaruhi oleh berbagai faktor, antara lain:  

a) Tindakan pemerintah, khususnya di bidang pengelolaan fiskal 

dan perdagangan, dapat mempengaruhi situasi penawaran dan 

permintaan barang dan jasa di pasar. 

b) Perkembangan sosial ekonomi masyarakat. Perubahan aspek 

sosial ekonomi masyarakat berdampak signifikan terhadap pola 

permintaan berbagai barang dan jasa. 

c)  Kapasitas produksi dan modal kerja membatasi kemampuan 

suatu perusahaan dalam memproduksi barang dan jasa dalam 

jumlah tertentu, terutama dalam jangka pendek. 

d)  Kesan pembeli terhadap produk atau jasa beserta jasa yang 

menyertainya mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

kelancaran penjualan selanjutnya. 

e) Kebijakan harga jual suatu perusahaan di masa depan dapat 

menentukan posisi kompetitif perusahaan, yang pada gilirannya 

mempengaruhi jumlah  barang dan jasa yang dijual. 

3.3.5 Pengertian Akuntansi. 

Menurut Walter T (2011:3) akuntansi adalah bahasa bisnis dan informasi 

yang mengukur aktivitas, memproses data dalam laporan, dan mengkomunikasikan 

hasil keputusan yang mungkin mempengaruhi aktivitas bisnis, sementara menurut 

Rudianto dalam (Dewi, 2022) Akuntansi adalah sistem informasi yang 

menyediakan informasi keuangan kepada pemangku kepentingan tentang kegiatan 

ekonomi dan status suatu perusahaan. 

Dari pernyataan tersebut, akuntansi merupakan bahasa bisnis untuk 

mengukur aktivitas ekonomi, mengolah data dalam laporan keuangan, dan 
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mengkomunikasikan informasi tersebut kepada pemangku kepentingan untuk 

mendukung keputusan yang mempengaruhi aktivitas dan kondisi suatu perusahaan. 

3.3.6 Pengertian Sistem Informasi Akuntansi. 

Sistem informasi akuntansi didefinisikan oleh Natalia (2020) Sebagai suatu 

sistem yang mengolah data dan transaksi untuk menghasilkan informasi yang 

membantu merencanakan, mengendalikan, dan melaksanakan kegiatan bisnis. 

Sementara Williem S, Bodnar, Hopwood, dan George H (2003), menyatakan bahwa 

sistem informasi akuntansi adalah sistem komputerisasi yang digunakan untuk 

mengubah data akuntansi menjadi informasi. Namun istilah sistem informasi 

akuntansi digunakan dalam arti yang lebih luas dan mencakup siklus pemrosesan 

transaksi, penerapan teknologi informasi, dan pengembangan sistem informasi. 

Berdasarkan definisi tersebut, dapat disimpulkan bahwa sistem informasi 

akuntansi adalah sebuah sistem yang memproses data dan transaksi guna 

menghasilkan informasi yang berguna untuk perencanaan, pengendalian, dan 

operasional bisnis. Sistem ini sudah terkomputerisasi dan dirancang untuk 

mengubah data akuntansi menjadi informasi. Namun, istilah "sistem informasi 

akuntansi" memiliki cakupan yang lebih luas, mencakup siklus pemrosesan 

transaksi, penerapan teknologi informasi, serta pengembangan sistem informasi. 

3.3.7 Dokumen Pendukung dan Catatan Akuntansi Penjualan Kredit. 

Menurut Mulyadi (2010) dalam Maria Grace Lusiana (2022) terdapat 

dokumen sebagai sarana pendukung penjualan kredit, yaitu: 

a) Pesanan Pengiriman. Ini adalah dokumen utama yang digunakan 

untuk memproses penjualan kredit kepada pelanggan. 

b) Faktur penjualan dan salinan dokumen-dokumen ini digunakan 

untuk memverifikasi kelayakan kredit pelanggan dan mencatat 

klaim yang ada. 

c) Ikhtisar Harga Pokok Penjualan, merupakan dokumen yang 

digunakan untuk menghitung total harga pokok penjualan selama 

suatu periode akuntansi tertentu. 

d) Bukti-bukti yang mudah diingat, dokumen-dokumen yang menjadi 

sumber catatan harian umum. Untuk penjualan kredit, kwitansi 
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pengingat digunakan untuk mencatat harga pokok penjualan selama 

periode akuntansi tertentu. 

Sementara dalam penjualan kredit diperlukan catatan akuntansi, sebagai 

data historis transaksi, menurut Novita Kalumata dan Grace B. Nangoi (2017) 

catatan tersebut meliputi: 

a) Jurnal Penjualan, Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat 

semua transaksi penjualan baik yang dilakukan secara tunai maupun 

secara angsuran. 

b) Kartu Piutang, Catatan akuntansi ini merupakan buku besar 

pembantu yang memuat rincian pemindahan piutang  kepada 

masing-masing debitur perusahaan. 

c) Kartu Persediaan, Catatan akuntansi ini merupakan buku besar 

pembantu yang mencatat rincian mutasi  berbagai jenis persediaan. 

d)  Kartu Gudang, Catatan ini disediakan oleh fungsi gudang untuk 

mencatat mutasi dan persediaan fisik  di dalam gudang. 

e) Jurnal umum, Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat 

harga pokok penjualan selama suatu periode akuntansi tertentu. 

 3.3.8 Jaringan Prosedur yang Membentuk Sistem pada Penjualan Kredit. 

Menurut Mulyadi (2010) dalam Gani dan Alcianno (2021) Jaringan 

prosedur yang membentuk sistem akuntansi penjualan kredit adalah sebagai 

berikut: 

a) Proses pengelolaan pesanan penjualan. Dalam metode penjualan ini, 

keuntungan utamanya adalah menerima pesanan dari pembeli dan 

melengkapi pesanan tersebut dengan informasi penting. 

Selanjutnya, fungsi penjualan akan membuat surat pengiriman 

barang (delivery order) dan mendistribusikannya ke berbagai bagian 

lain yang berperan dalam membantu pemenuhan pesanan dari 

pembeli. 

b) Proses persetujuan pinjaman. Dalam proses ini, fungsi penjualan 

meminta persetujuan dari fungsi kredit untuk melakukan penjualan 

kredit kepada konsumen tertentu. 

c) Metode pengiriman, Metode ini memungkinkan fungsi pengiriman 

mengirimkan barang ke konsumen sesuai dengan informasi yang 
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dicatat dalam pesanan pengiriman yang diterima dari fungsi 

pengiriman. 

d) Prosedur Klaim. Dalam metode ini, fungsi penagihan adalah 

membuat faktur penjualan dan mengirimkannya ke konsumen. 

e) Tata cara pencatatan piutang. Menurut metode ini, fungsi  akuntansi 

adalah mencatat salinan faktur penjualan pada piutang atau dengan 

cara pencatatan tertentu dan menyimpan salinan dokumen tersebut 

sesuai dengan tanggal yang digunakan untuk mencatat piutang. 

f) Tata cara distribusi penjualan. Dalam metode ini fungsi akuntansi 

adalah mendistribusikan data penjualan sesuai dengan informasi 

yang dibutuhkan oleh manajemen. 

g) Tata cara pencatatan harga pokok penjualan. Dalam metode ini, 

fungsi akuntansi adalah mencatat secara berkala total harga pokok 

penjualan selama suatu periode akuntansi tertentu. 

3.3.9 Sistem Pengendalian Internal. 

Sistem pengendalian internal sangat penting untuk kelancaran pelaksanaan 

kegiatan bisnis perusahaan. Dengan menggunakan sistem ini, Anda dapat 

mengurangi kemungkinan penipuan di kalangan karyawan secara signifikan. 

Menurut Hery (2014:188). Pengendalian internal adalah sekumpulan kebijakan dan 

prosedur yang dirancang untuk melindungi aset perusahaan dari berbagai bentuk 

penyalahgunaan. Sistem ini juga bertujuan untuk memastikan bahwa informasi 

akuntansi yang diperoleh perusahaan akurat dan dapat dipercaya. Selain itu, 

pengendalian internal memastikan bahwa seluruh peraturan hukum, undang-

undang, dan kebijakan manajemen dipatuhi dan dilaksanakan dengan baik oleh 

seluruh karyawan. Ketentuan ini meliputi peraturan di berbagai bidang, seperti 

perpajakan, pasar modal, hukum dagang, serta undang-undang antikorupsi. 

3.3.10 Unsur-Unsur Pengendalian Internal. 

Menurut Mulyadi (2010:164-165) unsur pokok pengendalian internal dalam 

perusahaan adalah: 

a) Pemisahan Tanggung Jawab FungsionalStruktur organisasi merupakan 

suatu kerangka yang membagi tanggung jawab fungsional antar unit 

organisasi yang dibentuk untuk melaksanakan kegiatan usaha utama. 
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Pemisahan fungsi individu memungkinkan setiap unit untuk melakukan 

semua tahapan transaksi secara independen. 

b) Penting untuk menetapkan sistem persetujuan dan prosedur pencatatan 

untuk melindungi aset, kewajiban, pendapatan, dan pengeluaran dengan 

benar. Setiap organisasi memerlukan suatu sistem untuk mengatur 

pembagian wewenang untuk menyetujui setiap transaksi. Praktik pencatatan 

yang baik memastikan tingkat akurasi dan keandalan data yang tinggi yang 

dicatat dalam catatan akuntansi. Oleh karena itu, sistem otorisasi 

memastikan bahwa masukan pada proses akuntansi dapat diandalkan. 

c) Melaksanakan tugas dan fungsi setiap unit organisasi dengan baik adalah 

sangat penting. Pembagian tanggung jawab fungsional, sistem otoritas yang 

ditetapkan, dan prosedur pencatatan tidak akan berjalan efektif tanpa adanya 

metode umum yang digunakan dalam dunia usaha untuk memastikan 

praktik yang baik : 

 Penggunaan formulir bernomor urut yang wajib digunakan oleh 

pihak yang berwenang. 

 Inspeksi mendadak dilakukan dalam jangka waktu yang tidak teratur 

tanpa pemberitahuan terlebih dahulu kepada orang yang diinspeksi. 

 Setiap transaksi tidak boleh diselesaikan seluruhnya oleh satu 

individu atau unit organisasi tanpa campur tangan pihak lain untuk 

memastikan pengendalian internal yang efektif. 

 Pergantian jabatan secara berkala akan menjaga independensi 

pegawai, memperluas pengetahuan, dan menghindari terjadinya 

kesepakatan antar pegawai. 

 Rekonsiliasi aset fisik dan catatan secara rutin. Untuk melindungi 

aset organisasi dan memastikan keakuratan catatan akuntansi, aset 

fisik dan catatan akuntansi terkait harus direkonsiliasi secara teratur. 

 Pembentukan unit organisasi khusus untuk menilai efektivitas 

elemen lain dalam sistem pengendalian internal. 

3.3.11 Tujuan Pengendalian Internal. 

Menurut Mulyadi (2010:164) tujuan dari sistem pengendalian internal dapat 

dibagi menjadi dua, yaitu: 
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a) Pengendalian akuntansi internal (Internal Accounting Control) 

dimaksudkan untuk melindungi aset organisasiSistem pengendalian 

internal yang efektif berfungsi untuk mencegah terjadinya penipuan, 

pemborosan, serta penyalahgunaan aset perusahaan, sambil 

memastikan keakuratan dan keandalan data akuntansi. Sistem ini 

juga bertujuan untuk menghasilkan laporan keuangan yang akurat 

dan menyediakan informasi yang dapat diandalkan bagi manajemen 

dalam proses pengambilan keputusan. 

b) Pengendalian manajemen internal ditujukan untuk mendorong 

kebijakan efisiensi dan mengelola kepatuhan terhadap kebijakan 

manajemen. 

3.3.12 Indikator Pengendalian Internal Menurut Committee of Sponsoring 

Organizations (COSO). 

Menurut Committee of Sponsoring Organizations (COSO) of the Treadway 

Commission and Internal (2013), komponen pengendalian internal sebagai berikut: 

a) Lingkungan pengendalian merupakan komponen penting yang 

meliputi standar, proses, dan struktur yang menjadi fondasi bagi 

pelaksanaan pengendalian internal dalam organisasi. Lingkungan ini 

tercermin dalam sikap dan pandangan dewan serta manajemen 

mengenai pentingnya pengendalian internal dan perilaku yang 

diharapkan. Manajemen memastikan bahwa harapan dan ekspektasi 

tersebut diterapkan di seluruh tingkatan organisasi. Lingkungan 

pengendalian mencakup integritas, nilai-nilai etika organisasi, 

parameter yang memungkinkan dewan menjalankan fungsi tata 

kelola, struktur organisasi, pembagian wewenang dan tanggung 

jawab, serta kemampuan organisasi dalam menarik, 

mengembangkan, dan mempertahankan talenta, proses, dan 

kejelasan dalam pekerjaan. Selain itu, pengukuran kinerja, 

pemberian insentif, dan penghargaan berperan dalam mendorong 

akuntabilitas kinerja. Lingkungan pengendalian ini memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keseluruhan sistem pengendalian 

internal organisasi. 
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b) Penilaian Risiko (Risk Assessment), COSO mendefinisikan risiko 

sebagai kemungkinan terjadinya suatu peristiwa yang dapat 

berdampak buruk pada pencapaian tujuan. Risiko yang dihadapi 

suatu organisasi dapat timbul dari faktor internal (dari dalam 

organisasi) maupun eksternal (yang berasal dari luar). Penilaian 

risiko adalah proses dinamis dan berulang untuk mengidentifikasi 

dan menganalisis risiko yang dapat mempengaruhi pencapaian 

tujuan. Risiko yang teridentifikasi dibandingkan dengan toleransi 

risiko yang ditentukan. Oleh karena itu, penilaian risiko merupakan 

dasar dari manajemen risiko atau manajemen risiko. Salah satu 

persyaratan penilaian risiko adalah menetapkan tujuan yang saling 

terkait di berbagai tingkat organisasi. Manajemen harus dengan jelas 

mendefinisikan tujuan dalam kategori operasional, pelaporan 

keuangan, dan kepatuhan sehingga risiko terkait dapat diidentifikasi 

dan dianalisis. Manajemen juga harus memastikan bahwa tujuan 

yang ditetapkan konsisten dengan situasi perusahaan. Ketika menilai 

risiko, manajemen harus mempertimbangkan tidak hanya dampak 

perubahan lingkungan eksternal, namun juga dampak perubahan 

model bisnis perusahaan yang mungkin mengesampingkan 

pengendalian internal yang ada. 

c) Aktivitas Pengendalian (Control Activities), Aktivitas pengendalian 

mencakup tindakan yang ditetapkan melalui kebijakan dan prosedur 

untuk memastikan bahwa arahan manajemen dilaksanakan dengan 

tujuan meminimalkan risiko terhadap pencapaian tujuan. Kegiatan-

kegiatan ini dilakukan di semua tingkatan organisasi, pada berbagai 

tahap proses bisnis, dan dalam konteks lingkungan teknologi. 

Tindakan pengendalian dapat dilakukan secara manual atau 

otomatis, serta preventif atau detektif. Contoh aktivitas manajemen 

mencakup persetujuan dan persetujuan, peninjauan, penyesuaian, 

dan peninjauan kinerja. Konsep pemisahan tugas sering diterapkan 

ketika memilih dan mengembangkan kegiatan manajemen. Jika 

pemisahan fungsi dianggap tidak praktis, manajemen harus memilih 
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dan mengembangkan kegiatan manajemen alternatif untuk 

menggantikan fungsi-fungsi yang tidak dapat dipisahkan.  

d) Informasi dan Komunikasi (Information and Communication), 

Organisasi membutuhkan informasi agar pengendalian internal 

dapat berjalan dengan efektif dan mendukung pencapaian tujuan. 

Manajemen harus mendapatkan, menghasilkan, dan memanfaatkan 

informasi yang relevan dan berkualitas tinggi, baik dari sumber 

internal maupun eksternal, untuk memastikan optimalnya fungsi 

pengendalian internal. Dalam kerangka pengendalian internal 

COSO, komunikasi adalah proses interaktif dan berkelanjutan untuk 

memperoleh, berbagi, dan menyampaikan informasi. Komunikasi 

internal harus berfungsi sebagai saluran distribusi informasi yang 

berlangsung secara vertikal (dari atas ke bawah dan sebaliknya) serta 

horizontal (antar-departemen) di dalam organisasi. 

e) Kegiatan Pemantauan (Monitoring Activities), Komponen Kegiatan 

Pemantauan, yang sebelumnya dikenal sebagai Pemantauan, 

mencakup aktivitas yang dilakukan secara independen maupun 

sebagai bagian dari empat komponen pengendalian internal lainnya. 

Nama komponen ini telah diubah untuk memperjelas ruang 

lingkupnya. Kegiatan pemantauan meliputi evaluasi berkelanjutan, 

evaluasi individu, atau kombinasi keduanya untuk memastikan 

bahwa setiap komponen pengendalian internal berfungsi dengan 

efektif. Evaluasi berkelanjutan dilakukan pada berbagai tingkatan 

proses bisnis untuk menyediakan informasi yang tepat waktu, 

sementara evaluasi individu dilakukan secara berkala dengan 

cakupan dan frekuensi yang bervariasi, tergantung pada hasil 

penilaian risiko, efektivitas evaluasi berkelanjutan, dan 

pertimbangan manajemen lainnya. 

3.4 Usulan Pemacahan Masalah. 

Permasalahan dalam mengatasi hambatan penjualan yang disebabkan oleh 

keterlambatan pembayaran, perusahaan dapat mempertimbangkan untuk 

menawarkan insentif pembayaran lebih awal kepada pelanggan, seperti diskon 
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khusus atau penawaran eksklusif. Selain itu, penerapan penalti bagi pelanggan 

yang terlambat membayar juga bisa menjadi solusi untuk meningkatkan 

kepatuhan terhadap batas waktu pembayaran. Strategi ini tidak hanya dapat 

mengurangi keterlambatan pembayaran, tetapi juga meningkatkan loyalitas 

pelanggan yang melakukan pembayaran tepat waktu, yang pada akhirnya dapat 

membantu menjaga stabilitas operasional perusahaan dan mengurangi risiko 

piutang tak tertagih. 

Inkonsistensi dalam mekanisme pengaturan batas kredit, perusahaan dapat 

menerapkan standarisasi proses dengan menggunakan sistem otomatis yang 

terintegrasi dan mengedepankan validasi data. Kebijakan yang jelas dan 

panduan yang konsisten harus diterapkan, didukung oleh pelatihan yang 

memadai bagi staf yang terlibat. Audit internal berkala serta review dan update 

prosedur juga penting untuk memastikan kepatuhan dan relevansi terhadap 

kondisi terkini. Dengan demikian, risiko kesalahan dalam pengambilan 

keputusan dapat diminimalisir, dan konsistensi dalam penilaian kredit dapat 

terjaga. 

Sementara permasalahan penagihan yang dilakukan melalui sales, 

perusahaan dapat mengimplementasikan sistem manajemen penagihan yang 

terintegrasi, di mana setiap tagihan yang dikirim oleh sales langsung tercatat 

dalam sistem dan dapat dipantau secara real-time oleh bagian keuangan. Selain 

itu, perusahaan dapat menetapkan tenggat waktu yang jelas untuk pengiriman 

tagihan oleh sales dan memberikan pelatihan serta insentif untuk memastikan 

kepatuhan. Dengan adanya pemantauan yang otomatis dan terstruktur, proses 

penagihan dapat dipercepat, mengurangi risiko penundaan, dan memastikan 

arus kas perusahaan tetap stabil. 

Untuk menangani permasalahan terkait proses penjualan kredit dan 

meningkatkan pengendalian internal perusahaan, berikut adalah beberapa 

usulan pemecahan masalah menggunakan teori Committee of Sponsoring 

Organizations (COSO) : 

a) Lingkungan pengendalian, dengan meningkatkan kesadaran dan etika 

karyawan untuk memahami pentingnya kepatuhan terhadap kebijakan 

kredit dan etika dalam pengelolaan piutang. Hal ini bisa dilakukan 



38 
 

 
 

melalui pelatihan reguler dan komunikasi yang jelas mengenai 

ekspektasi dan kebijakan, serta memperjelas struktur dan wewenang, 

pemisahan tanggung jawab untuk memastikan bahwa pengelolaan 

piutang dan penjualan dilakukan dengan hati-hati dan sesuai kebijakan. 

b) Penilaian risiko, mengevaluasi dan melakukan penilaian risiko kredit 

secara berkala untuk mengidentifikasi pelanggan dengan risiko tinggi. 

Ini termasuk analisis kredit mendalam dan penilaian terhadap 

kemampuan pembayaran pelanggan, kemudian menentukan toleransi 

resiko dengan menyesuaiakan batas waktu pelunasan dan limit belanja 

pelanggan berdasarkan hasil evaluasi risiko, dengan 

mempertimbangkan rekam jejak pembayaran piutang atau informasi 

keuangan terbaru untuk membuat keputusan yang lebih baik. 

c) Kegiatan Pengendalian, meningkatkan pengendalian kredit dengan 

mengimplementasikan prosedur otorisasi yang ketat untuk persetujuan 

batas kredit dan perpanjangan umur piutang. Gunakan sistem verifikasi 

untuk memastikan bahwa pelanggan yang diberikan batas waktu lebih 

lama memiliki rekam jejak pembayaran yang baik. Melakukan 

rekonsiliasi antara catatan piutang dan laporan keuangan untuk 

memastikan akurasi dan mengidentifikasi masalah lebih awal. 

Verifikasi secara berkala transaksi penjualan kredit untuk memastikan 

bahwa semua prosedur dipatuhi. 

d) Informasi dan Komunikasi, menyediakan Informasi yang tepat dimana 

manajemen dan tim penjualan memiliki akses ke informasi yang relevan 

tentang status piutang dan kebijakan kredit. Informasi yang akurat dan 

tepat waktu dapat membantu dalam pengambilan keputusan. 

Memfasilitasi komunikasi internal dengan meningkatkan komunikasi 

antara departemen penjualan, akuntansi, dan manajemen untuk 

memastikan bahwa semua pihak mengetahui kebijakan kredit dan status 

piutang. Gunakan sistem komunikasi yang efektif untuk mengatasi 

masalah dan memperbarui informasi 

e) Pemantauan, dengan melakukan evaluasi berkala, berkelanjutan dan 

terpisah terhadap sistem pengendalian kredit untuk memastikan 
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efektivitas dan kepatuhan terhadap kebijakan. Ini termasuk audit 

internal dan review berkala untuk mengidentifikasi dan mengatasi 

masalah secara proaktif, dan menindak lanjuti dari pemantauan dengan 

tindakan perbaikan yang sesuai untuk mengatasi masalah dan 

meningkatkan sistem pengendalian internal. 
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BAB IV  

KESIMPULAN 

4.1 Kesimpulan 

Salah satu upaya yang dilakukan perguruan tinggi ialah untuk 

mempersiapkan calon lulusan memasuki dunia kerja dengan menyelenggarakan 

kuliah kerja magang (KKM). Program KKM ini memiliki bobot 2 SKS dan 

diselesaikan oleh mahasiswa S1 selama 2-3 bulan. Selama mengikuti kuliah 

kerja magang, praktikan memperoleh pengalaman praktis yang membantu 

praktikan meningkatkan keterampilan dan pengetahuan di lingkungan kerja 

magang. 

1. Praktikan memperoleh banyak pengetahuan dan wawasan terkait 

dengan kegiatan distribusi di bidang farmasi di PT Barriz Santun 

Jaya, Jombang. Praktikan ditempatkan di bagian administrasi serta 

persediaan (gudang). 

2. Pada bagian administrasi praktikan melakukan berbagai aktivitas 

perusahaan, terutama pada penjualan yang meliputi: 

a) Cetak tagihan pelanggan berdasarkan faktur penjualan. 

b) Rekapitulasi pelunasan piutang pelanggan, dengan 

melakukan penyesuaian antara bukti transfer dan data di 

program perusuhaan. 

c) Mengurutkan tagihan pelanggan berdasarkan tanggal jatuh 

tempo pembayaran, dan sales yang mengirimkan tagihan ke 

pelanggan. 

d) Cetak faktur penjualan kredit berdasarkan Surat Pesanan 

yang diterima. 

e) Melampirkan bukti potong PPN Keluaran ke setiap tagihan 

yang telah dicetak. 

f) Arsip faktur penjualan, dan tanda terima tagihan atas 

pelunasan piutang pelanggan. 
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Sementara pada bagian persediaan (gudang) praktikan belajar 

tentang perlakuan persediaan mulai dari pemasok, sampai 

persediaan tersebut di distribusikan, yang meliputi: 

a) Cek barang datang berdasarkan faktur pembelian, batch 

number, dan expired date. 

b) Display barang datang ke rak penyimpanan barang. 

c) Entry barang datang berdasarkan faktur pembelian yang 

diterima. 

d) Arsip faktur pembelian beredasarkan tanggal, dan 

mencatatnya di buku pembelian. 

e) Stok fisik persediaan dan menyesuaikannya dengan data 

yang terdapat pada program perusuahaan. 

3. Praktek kuliah kerja magang ini memerlukan kedisiplinan, tanggung 

jawab yang besar, ketelitian yang tinggi, dan keyakinan terhadap 

kerahasiaan pekerjaan yang dilakukan oleh praktikan selama 

magang, guna menjamin kualitas pekerjaan tetap terjaga. Kegiatan 

sehari-hari, KKM  sangat membantu praktikan dalam memperoleh 

ilmu guna mencapai tujuan melaksanakan program magang. 

4. Praktikan dalam pelaksanaan Kuliah Kerja Magang (KKM) 

mengalami beberapa kendala seperti: 

a) Karena berada di lingkungan yang masih baru, praktikan 

belum sepenuhnya terbiasa dengan kondisi sekitar, termasuk 

memahami peraturan dan menjalankan kegiatan yang 

diperlukan selama pelaksanaan Kuliah Kerja Magang. 

b) Ketelitian dalam mecetak tagihan dan rekapitulasi pelunasan 

piutang, menggunakan konsentrasi cukup tinggi guna 

meminimalisir dokumen terselip yang akan mempengaruhi 

pada proses berikutnya. kerapian dalam display barang 

datang kedalam rak obat sesuai aspek Cara Distribusi Obat 

yang Baik (CDOB) yaitu First Expired First Out (FEFO), 

jarak antar produk, bentuk dan jenis sediaan yang harus 

dipisahkan. 
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Meskipun terdapat beberapa kendala yang ditemui, namun praktikan 

mampu mengatasi kendala tersebut dan tetap menjalankan tugas 

yang diberikan sesuai dengan yang diharapkan. Kegiatan 

perkuliahan magang ini memungkinkan praktikan mendapatkan 

banyak ilmu, wawasan, dan pengalaman yang tidak bisa didapatkan 

di bangku perkuliahan. Kegiatan ini juga memungkinkan praktikan 

untuk lebih mempersiapkan diri menghadapi dunia profesional. 

4.2 Saran 

Dari pengalaman penulis mengikuti KKM, penulis memberikan 

beberapa saran yang dapat dijadikan referensi bagi pemangku program, yaitu: 

1. Mahasiswa diharapkan untuk membahas berbagai subtopik dari 

diskusi yang diangkat penulis. 

2. Penting bagi STIE PGRI Dewantara untuk terus membina hubungan 

baik dengan berbagai institusi, lembaga dan perusahaan yang dapat 

memperluas ilmu dan wawasan mahasiswa selama menjalani mata 

kuliah magang (KKM). 

3. Penting bagi perusahaan untuk mematuhi peraturan operasional 

Badan Pengawas Obat dan Makanan (BPOM) dan mematuhi aspek 

Cara Distribusi Obat yang Baik (CDOB). 

4.3 Refleksi Diri 

Melalui Kuliah Kerja Magang, mahasiswa memperoleh pemahaman 

yang lebih mendalam mengenai realitas dunia kerja. Hal ini tentunya 

berdampak positif, meningkatkan kedisiplinan, kompetensi, keterampilan, 

dan ketelitian mahasiswa dalam bekerja. Selain itu, kegiatan magang ini 

juga menumbuhkan semangat kerja dan memungkinkan mahasiswa untuk 

membangun jaringan relasi yang lebih luas.  
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