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ABSTRAK 

Perkembangan dunia usaha semakin pesat menyebabkan perusahaan harus 

menghadapi ketatnya persaingan sehingga harus mempunyai keunggulan bersaing. Dengan 

memiliki keunggulan bersaing, maka perusahaan dapat meningkatkan laba. Untuk 

meningkatkan laba, perusahaan juga dapat meningkatkan penjualan terutama penjualan kredit. 

Dalam melakukan penjualan secara kredit terdapat risiko yang harus ditanggung perusahaan 

seperti adanya keterlambatan pembayaran piutang dan piutang yang tidak dapat ditagih 

sehingga mengganggu likuiditas perusahaan karena perusahaan sulit untuk mengubah piutang 

menjadi uang kas yang digunakan untuk memenuhi kegiatan operasi perusahaan. Pemeriksaan 

operasional yang dilakukan pada aktivitas penjualan kredit, diharapkan dapat membantu 

manajemen mengidentifikasi masalah yang terjadi terkait penjualan kredit sehingga dapat 

menekan tingkat piutang tak tertagih. 

Pemeriksaan operasional merupakan proses menganalisis operasi dan 

aktivitas di dalam perusahaan sehingga dapat diidentifikasi area di dalam perusahaan yang 

memerlukan perbaikan secara berkelanjutan. Penjualan kredit merupakan penjualan yang 

pembayarannya dapat diterima di kemudian hari sesuai dengan perjanjian yang dibuat oleh 

penjual dan pembeli. Piutang merupakan jumlah yang dapat ditagih kepada pembeli akibat 

adanya penjualan kredit. Anggaran kas memuat penerimaan dan pengeluaran kas untuk 

periode yang akan datang dan dimanfaatkan untuk memprediksi kebutuhan uang kas jangka 

pendek. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah descriptive 

study. Penelitian ini menggunakan baik data primer maupun sekunder. Teknik pengumpulan 

data yang digunakan adalah studi lapangan yang meliputi wawancara, observasi, dan 

dokumentasi serta studi literatur. Teknik pengolahan data yang dilakukan dalam penelitian ini 

adalah analisis kualitatif dan analisis kuantitatif. Objek penelitian dalam penelitian ini adalah 

pemeriksaan operasional atas aktivitas penjualan kredit dalam upaya menekan tingkat piutang 

tak tertagih. Penelitian dilakukan di PT WS yang merupakan perusahaan yang menjual 

material furniture. 

Berdasarkan hasil pemeriksaan operasional yang dilakukan, peneliti 

menemukan beberapa temuan yaitu analisis kredit yang dilakukan kurang memadai, kebijakan 

penjualan kredit kurang efektif, serta kebijakan penagihan yang tidak ketat. Analisis yang 

dilakukan hanya satu kali saat pelanggan ingin mengajukan kredit dan tidak adanya evaluasi 

secara berkala yang dilakukan sehingga credit limit yang ditetapkan hanya berdasarkan nilai 

proyek masa lalu. Kebijakan penjualan kredit kurang efektif ditandai dengan perusahaan dapat 

mengizinkan pelanggan yang belum membayar piutang sebelumnya yang telah jatuh tempo 

untuk melakukan pembelian kredit kembali sehingga waktu untuk mengubah piutang menjadi 

uang kas menjadi lebih lama dan menimbulkan kumulasi defisit kas sebesar Rp196.395.318. 
Selain itu, perusahaan sering memberikan kelonggaran waktu yang kepada pelanggan apabila 

piutangnya telah jatuh tempo sehingga persentase piutang yang terlambat dibayar sebesar 

55,65% dari total penjualan kredit, rasio perputaran piutang menunjukkan angka 5,55 kali, rata 

– rata periode tagih adalah 65 hari, serta tingkat piutang tak tertagih menunjukkan angka 

14,60%  dari total penjualan kredit. Peneliti merekomendasikan agar perusahaan melakukan 

evaluasi secara berkala agar credit limit relevan dengan nilai proyek terkini. Selain itu, 

perusahaan perlu memberikan penawaran diskon penjualan sebesar 10%, 8%, dan 5% bagi 

pelanggan yang mau membayar tunai dan melakukan pembayaran lebih awal sehingga dapat 

menurunkan defisit kas menjadi Rp80.187.654. Dengan adanya penawaran diskon pelanggan 

lebih termotivasi untuk melakukan pembelian tunai dan segera membayar piutang apabila 

membeli secara kredit sehingga dapat menekan angka piutang tak tertagih dan likuiditas 

perusahaan dapat menjadi lebih baik. 

 

Kata Kunci: Pemeriksaan Operasional, Penjualan Kredit, dan Piutang Tak Tertagih 



 

 
 

ABSTRACT 

The rapid business growth cause companies to face competition so it should 

have competitive advantage. Companies that have competitive advantage could generate more 

profit than the company who doesn’t. In order to increase profits, companies should increase 

their sales specially the credit sales. Credit sales have a risk to be borne by the company as 

there are delayed payment of receivable and uncollectible receivable so that affect to the 

company liquidity because the company is difficult to change receivable into cash to meet the 

operating activities. Operational review perform on credit sales activities, are expected to help 

management to identify problem that occur related to credit sales so it can reduce bad debt 

level. 

Operational audit is a process for analyzing operations and activities in a 

company, to identify areas for positive improvement in a program of continuous improvement. 

Credit sales is sales that the payments can be received later in accordance with the agreement 

made by seller and buyer. Receivable are the amounts that can be claimed to the buyer due to 

credit sales. Cash budget contains cash receipts and disbursements for upcoming period and 

utilized to predict the short term cash needs. 

The method used in this research is a descriptive study. This research use 

primary and secondary data. Data collection techniques used by researcher is field study 

consisted of interviews, observation, documentation, and study of literature. Data analysis 

conducted by researcher are qualitative data analysis and quantitative data analysis. The 

object of this research is an operational review of credit sales activity in attempt to reduce 

bad debt level. This research conducted in PT WS which is a company that sells material 

furniture. 

Based on the results of operational audit, researcher found some findings, 

which are credit analysis performed less adequate, credit sales policies less effective, and 

collection policies are not tight. Analysis is performed only once when customers want to make 

credit  and there is no periodic evaluation are performed, so the credit limit is determined 

based on past project values. Credit sales policies less effective characterized by allowing 

customers who have yet to pay past due receivable to make credit purchase again, so time to 

change receivable into cash become longer and cause cumulative cash deficit amounting to 

Rp196.395.318. In addition, company often give a dispensation time to customers when 

receivable have matured, so that the percentage of late receivable amounting to 55,65% of 

total credit sales, account receivable turnover ratio amounting to 5,55 times, average 

collection period are 65 days and the bad debts amounting to 14,60% of total credit sales. 

From these findings, researcher recommends that company should conduct periodic 

evaluations, so credit limit can be relevant to the value of new project. In addition, company 

needs to give sales discount by 10%, 8%, and 5% for customer who are willing to pay in cash 

and make early payments so that cash deficit can decrease become Rp80.187.654. With 

discount given by company, customers are more motivated to make cash purchases and 

immediately pay receivable when buying on credit so can reduce bad debt and  the liquidity 

of campany become more better. 

 

Keywords: Operational Audit, Credit Sales, and Bad Debt 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat menyebabkan 

perusahaan harus menghadapi ketatnya persaingan yang muncul baik dari dalam 

negeri maupun dari luar negeri. Agar tidak kalah bersaing, perusahaan dituntut   untuk 

mempunyai keunggulan bersaing. Keunggulan bersaing dapat diperoleh dengan 

menerapkan berbagai strategi. Salah satunya dengan menerapkan strategi product 

differentiation sehingga perusahaan dapat memperluas pangsa pasar yang berdampak 

pada peningkatan laba perusahaan. Dengan laba, perusahaan dapat terus menerus 

menjalankan kegiatan operasionalnya sehingga perusahaan dapat mempertahankan 

eksistensinya di tengah persaingan dunia usaha. 

Laba merupakan unsur terpenting dalam perusahaan jasa, perusahaan 

manufaktur, maupun perusahaan dagang. Perusahaan jasa merupakan perusahaan yang 

aktivitas utamanya adalah melakukan penjualan jasa kepada pelanggan, sedangkan 

perusahaan manufaktur merupakan perusahaan yang mengubah bahan mentah dan 

bahan setengah jadi menjadi produk akhir melalui proses produksi. Berbeda dengan 

perusahaan jasa dan perusahaan manufaktur, perusahaan dagang merupakan 

perusahaan yang melakukan transaksi pembelian barang dagangan kemudian menjual 

kembali barang tersebut kepada pelanggan tanpa mengubah bentuk barang. Kegiatan 

utama perusahaan dagang adalah memperjualbelikan barang dagangan, maka 

pendapatan yang diperoleh berasal dari hasil penjualan barang dagangan. Laba bersih 

dari perusahaan dagang dapat diperoleh setelah mengurangkan nilai penjualan bersih 

dengan nilai harga pokok barang yang dibeli, beban operasional, beban keuangan, serta 

beban pajak. 

Penjualan menjadi salah satu aktivitas pokok dalam perusahaan dagang. 

Untuk meningkatkan laba, maka perusahaan dapat memilih untuk meminimalkan 

beban atau meningkatkan penjualannya. Peningkatan penjualan berjalan secara efektif 

jika perusahaan melakukan penjualan baik secara tunai maupun kredit. Dalam 

melakukan penjualan secara tunai, perusahaan langsung menerima uang tunai pada 
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saat menyerahkan barang ke pelanggan. Sedangkan dalam melakukan penjualan 

secara kredit, terdapat beberapa risiko yang harus ditanggung perusahaan terkait 

piutang dagang misalnya pembayaran piutang dagang yang tidak tepat waktu serta 

nilai piutang dagang yang dibayarkan oleh pelanggan tidak sesuai dengan besarnya 

piutang dagang yang ditagihkan. Piutang dagang setelah berhasil ditagih menjadi uang 

kas. Uang kas tersebut digunakan untuk menunjang kegiatan operasi sehari – hari 

perusahaan. Apabila piutang dagang tidak berhasil ditagih, maka menyebabkan 

terganggunya likuiditas perusahaan karena perusahaan tidak mampu untuk mengubah 

piutang yang merupakan aktiva lancar menjadi uang kas untuk menunjang kegiatan 

operasi perusahaan sehingga menyebabkan perusahaan kekurangan dana untuk 

membiayai kegiatan operasi sehari – hari. Salah satu contohnya adalah perusahaan 

kekurangan dana untuk membayar utangnya ke pihak supplier. Oleh karena itu, untuk 

mengatur likuditas, maka perusahaan dapat menyusun anggaran kas atau ramalan kas 

yang memuat tentang proyeksi penerimaan dan pengeluaran uang kas untuk periode 

di masa yang akan datang.  

PT WS merupakan perusahaan dagang yang menjual berbagai macam 

material furniture yang digunakan sebagai bahan untuk membuat beragam jenis 

furniture seperti lemari, kursi, meja, dan lain – lain. Jenis – jenis material furniture 

yang dijual seperti formica (bahan pelapis untuk membuat lemari, meja, kursi), 

plywood (papan material yang tersusun dari beberapa lapis kayu melalui proses 

perekatan), woods. Saat ini, keberadaan furniture di sebuah ruangan dapat memberikan 

nilai lebih terhadap kenyamanan dan keindahan ruangan tersebut. Contoh kenyamanan 

yang didapatkan misalnya saat seseorang memiliki keinginan untuk duduk, maka akan 

lebih merasa nyaman ketika harus duduk di atas furniture berupa sebuah kursi 

dibandingkan harus duduk lesehan di atas lantai. Sedangkan keindahan sebuah 

ruangan akan lebih terlihat jika dipenuhi dengan beragam jenis furniture seperti lemari, 

rak buku, meja, kursi, dan lain sebagainya. 

Untuk meningkatkan penjualannya, PT WS melakukan penjualan 

secara tunai maupun kredit. Namun penjualan secara kredit lebih mendominasi 

aktivitas penjualan barang dagang PT WS yaitu sekitar 71% penjualan berasal dari 

penjualan secara kredit. Dalam melakukan penjualan secara kredit, PT WS 

memberikan jangka waktu pembayaran piutang kepada pelanggan maksimum 30 hari, 
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namun faktanya seringkali ditemukan bahwa kebanyakan pelanggan tidak mampu 

membayar dalam jangka waktu yang telah ditetapkan serta tidak dapat membayar 

piutang sesuai dengan besar piutang yang ditagihkan. Pelanggan yang tidak mampu 

membayar dalam jangka waktu yang telah ditetapkan menyebabkan penerimaan uang 

kas yang berasal dari piutang menjadi tertunda. Sedangkan pelanggan yang tidak dapat 

membayar sesuai dengan besar piutang yang ditagihkan menyebabkan penerimaan 

uang kas yang berasal dari piutang menjadi lebih kecil. Adanya permasalahan dalam 

mengubah piutang menjadi uang kas, menyebabkan PT WS sulit untuk menjalankan 

kegiatan operasi misalnya terganggunya proses pembelian barang dagang serta 

terlambatnya pembayaran utang ke pihak supplier. Hal ini mengharuskan PT WS 

meminjam dana dari pemilik untuk menjalankan kegiatan operasinya. Oleh karena itu, 

diperlukan pemeriksaan operasional untuk membantu manajemen  menilai apakah  

kebijakan dan prosedur penjualan kredit yang diterapkan PT WS sudah berjalan secara 

efektif dan efisien. 

Pemeriksaan operasional yang dilakukan pada aktivitas penjualan 

kredit, diharapkan dapat membantu manajemen untuk mengidentifikasi masalah – 

masalah yang terjadi terkait dengan aktivitas penjualan kredit. Melalui pemeriksaan 

operasional, peneliti dapat membantu manajemen untuk meninjau kembali apakah 

kebijakan dan prosedur terkait dengan penjualan kredit sudah tepat dan telah berjalan 

secara efektif dan efisien sehingga nantinya dapat menekan tingkat piutang tak 

tertagih. Serta peneliti dapat memberi rekomendasi untuk perbaikan dan peningkatan 

kinerja perusahaan di masa yang akan datang. 

 

1.2. Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan sebelumnya, 

berikut ini diidentifikasi dan dianalisis pokok – pokok permasalahan yang harus 

diselesaikan, yaitu sebagai berikut : 

1. Bagaimana kebijakan dan prosedur penjualan kredit yang diterapkan oleh 

perusahaan selama ini? 

2. Faktor – faktor apa saja yang menyebabkan terjadinya piutang tak tertagih? 

3. Bagaimana dampak piutang yang terlambat dan tak tertagih terhadap likuiditas 

perusahaan yang dievaluasi melalui laporan penerimaan dan pengeluaran kas? 
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4. Bagaimana pemeriksaan operasional yang dilakukan atas aktivitas penjualan 

kredit dapat membantu manajemen dalam upaya menekan terjadinya piutang tak 

tertagih? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Bertitik tolak dari permasalahan yang telah dirumuskan dalam rumusan 

masalah penelitian, maka tujuan dilaksanakannya penelitian ini adalah : 

1. Mengetahui dan memahami kebijakan dan prosedur penjualan kredit yang 

diterapkan perusahaan. 

2. Mengetahui faktor – faktor penyebab piutang tak tertagih. 

3. Mengetahui besarnya dampak piutang terlambat dan tak tertagih terhadap 

likuiditas perusahaan yang dievaluasi melalui laporan penerimaan dan 

pengeluaran kas. 

4. Menilai bagaimana peran pemeriksaan operasional dapat membantu manajemen 

dalam upaya menekan terjadinya piutang tak tertagih. 

 

1.4. Kegunaan Penelitian 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, diharapkan dapat 

memberikan manfaat bagi berbagai pihak, yaitu bagi : 

1. Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan masukan dan 

pertimbangan bagi perusahaan untuk mendukung aktivitas perusahaan terutama 

di bagian penjualan dalam upaya untuk menekan tingkat piutang tak tertagih. 

Selain itu, melalui hasil penelitian ini peneliti berharap dapat memberikan 

rekomendasi yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mengambil langkah 

perbaikan sehingga dapat meningkatkan kinerja perusahaan di masa depan. 

2. Masyarakat 

Dari hasil penelitian ini, peneliti berharap dapat menambah wawasan dan 

pengetahuan bagi masyarakat dalam menjalankan aktivitas penjualan material 

furniture, khususnya mengenai peranan pemeriksaan operasional atas aktivitas 

penjualan kredit dalam upaya menekan tingkat piutang tak tertagih. Selain itu, 
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hasil penelitian ini dapat dijadikan informasi tambahan dan referensi dalam 

melakukan penelitian dengan topik sejenis. 

3. Peneliti 

Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat memperluas wawasan mengenai 

peranan pemeriksaan operasional atas aktivitas penjualan kredit dalam upaya 

menekan tingkat piutang tak tertagih, serta dapat memperoleh gambaran nyata 

tentang aktivitas penjualan dalam dunia usaha. Selain itu, hasil penelitian ini dapat 

dijadikan media dalam mengimplementasikan teori – teori yang sudah dipelajari 

selama perkuliahan dengan kenyataan sesungguhnya yang terjadi dalam dunia 

usaha. 

 

1.5. Kerangka Pemikiran 

Perkembangan dunia usaha yang semakin komplek, menyebabkan 

munculnya persaingan antar perusahaan sejenis. Untuk dapat memenangkan 

persaingan, sebuah perusahaan harus mempunyai  keunggulan dalam bersaing. 

Keunggulan dalam bersaing dapat tercipta dengan adanya pemeriksaan operasional. 

Pemeriksaan operasional dapat mengidentifikasi penyelewengan dan penyimpangan 

yang terjadi dan kemudian mengembangkan rekomendasi untuk tindakan perbaikan 

yang akan ditempuh. Tindakan perbaikan perlu dilakukan untuk meningkatkan 

efektivitas dan efisiensi dalam pelaksanaan kegiatan  operasional perusahaan. 

Menurut Reider (2002:2) pemeriksaan operasional adalah proses untuk 

menganalisa operasi dan aktivitas intern perusahaan sehingga dapat diidentifikasi area 

yang membutuhkan perbaikan secara berkelanjutan. Proses pemeriksaan operasional 

dimulai dengan menganalisa operasi dan aktivitas intern perusahaan, mengidentifikasi 

berbagai kelemahan dalam pelaksanaan operasi perusahaan, mengidentifikasi 

penyebab terjadinya kelemahan, menganalisis akibat yang ditimbulkan dari berbagai 

kelemahan yang ada, mengembangkan rekomendasi untuk perbaikan operasi 

perusahaan, dan pada tahap akhir, pemeriksa operasional meyakinkan manajemen 

untuk menerapkan rekomendasi yang diberikan. Pemeriksa operasional 

menyampaikan berbagai analisa, penilaian, kesimpulan serta rekomendasi sehingga 

dapat membantu seluruh anggota perusahaan agar dapat melaksanakan kewajiban - 

kewajiban dalam mencapai tujuan organisasi secara efektif , efisien, dan ekonomis. 
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Dengan pemeriksaan operasional, dapat diidentifikasi aktivitas dalam perusahaan yang 

memerlukan perbaikan, sehingga nantinya  dapat diberikan rekomendasi untuk 

mencapai perbaikan atas pengelolaan perusahaan. 

Dalam perusahaan dagang, aktivitas penjualan merupakan salah satu 

aktivitas utama dalam memperoleh laba. Umumnya, perusahaan melakukan penjualan 

secara tunai maupun kredit. Untuk menarik pelanggan, banyak perusahaan yang 

memberikan kemudahan dalam hal pembayaran misalnya pelanggan dapat membayar 

secara kredit, sehingga pelanggan tidak harus mengeluarkan uang tunai pada saat 

membeli barang yang dibutuhkan. Jika perusahaan melakukan penjualan secara kredit, 

maka di satu sisi akan meningkatkan pendapatan perusahaan karena terjadi 

peningkatan penjualan. Namun, di sisi lain penjualan secara kredit dapat menjadi suatu 

kerugian apabila   pelanggan tidak dapat memenuhi kewajibannya yaitu tidak dapat 

membayar pada jangka waktu yang telah ditetapkan serta tidak dapat membayar sesuai 

dengan jumlah yang ditagihkan. Jika hal ini terjadi, tentunya berdampak pada 

tingginya jumlah piutang yang ada dalam neraca perusahaan padahal piutang 

merupakan komponen aktiva lancar yang seharusnya dapat segera ditagih menjadi 

uang kas bagi perusahaan. Menurut Kieso, dkk (2014:299) piutang termasuk dalam 

instrumen keuangan yang dapat ditagih dalam bentuk uang, barang, atau jasa kepada 

pelanggan. Oleh karena itu, piutang harus segera ditagih menjadi uang kas karena uang 

kas tersebut digunakan untuk membiayai kegiatan operasi perusahaan seperti 

pembelian barang dagang, pembayaran utang, pembayaran gaji karyawan, dan 

pembayaran beban operasi lainnya.  

Salah satu alat pengukuran kinerja pengelolaan piutang adalah tingkat 

perputaran piutang. Pengukuran tingkat perputaran piutang menjadi hal penting yang 

harus dilakukan karena dengan mengetahui tingkat perputaran piutang, dapat diukur 

berapa kali piutang berubah menjadi kas dalam setahun. Kas tersebut  digunakan untuk 

menunjang kegiatan operasi sehari – hari. Menurut Sundjaja, dkk (2013:183), tingkat 

perputaran piutang dapat dihitung dengan membandingkan jumlah penjualan 

perusahaan dan besarnya piutang yang belum ditagih. Jika perusahaan mempunyai 

kesulitan dalam penagihan piutang, maka perusahaan mempunyai saldo piutang yang 

besar dan tingkat rasio perputaran piutang menunjukkan nilai yang rendah. Sebaliknya, 

jika perusahaan mempunyai kebijakan kredit dan prosedur penagihan piutang yang 
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baik maka perusahaan mempunyai saldo piutang yang rendah dan tingkat rasio 

perputaran piutang  menunjukkan nilai yang tinggi. Semakin cepat tingkat perputaran 

piutang mengindikasikan semakin banyak jumlah piutang yang dapat diubah menjadi 

uang kas dalam setahun. Semakin banyak jumlah piutang yang dapat diubah menjadi 

uang kas, maka perusahaan dapat menggunakan uang kas tersebut untuk menunjang 

kegiatan operasinya. Sebaliknya semakin lama perputaran piutang mengindikasikan 

semakin sedikit jumlah piutang yang dapat diubah menjadi uang kas dalam setahun. 

Hal ini dapat menyebabkan perusahaan kekurangan dana, sehingga dapat 

mempengaruhi kegiatan operasinya karena perusahaan mengalami kesulitan likuiditas. 

Menurut Sundjaja, dkk (2013:179), likuditas merupakan kemampuan 

perusahaan dalam memenuhi kewajiban jangka pendek yang jatuh tempo. Perusahaan 

yang mempunyai kesulitan dalam hal penagihan piutang, maka mempunyai saldo 

piutang yang cukup signifikan dalam neraca dan tingkat rasio perputaran piutang yang 

rendah. Tingkat rasio perputaran yang rendah menunjukkan semakin lama jarak waktu 

antara penjualan dan penerimaan uang pembayaran dari pelanggan. Jarak waktu yang 

lama antara penjualan dan penerimaan uang pembayaran dari pelanggan 

mengindikasikan pelanggan yang tidak membayar utangnya tepat waktu dan adanya 

risiko piutang tak tertagih yang dapat mengganggu likuiditas perusahaan. Jika 

perusahaan mempunyai jumlah piutang tak tertagih yang signifikan, maka berdampak 

pada tingkat likuiditas perusahaan tersebut. Dampaknya adalah menurunnya 

kemampuan perusahaan dalam memenuhi kewajiban jangka pendeknya yang jatuh 

tempo.  

Untuk mengetahui likuditas, perusahaan dapat membuat estimasi 

mengenai anggaran kas. Dengan membuat estimasi anggaran kas, dapat diketahui 

kapan perusahaan berada dalam keadaan defisit kas atau surplus kas. Apabila terjadi 

defisit kas pada suatu periode tertentu, maka dapat direncanakan sebelumnya 

penentuan sumber dana yang dimanfaatkan untuk menutupi defisit tersebut. 

Sebaliknya, dengan mengetahui lebih awal terdapat surplus kas, maka dapat 

direncanakan bagaimana menggunakan kelebihan dana tersebut secara efektif. 

Menurut Sundjaja, dkk (2013:244) anggaran kas atau ramalan kas 

adalah proyeksi penerimaan dan pengeluaran uang kas untuk periode yang akan 

datang. Umumnya, anggaran kas dimanfaatkan oleh perusahaan untuk memprediksi 
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kebutuhan uang kas jangka pendek. Dengan anggaran kas, perusahaan dapat 

menentukan besarnya pinjaman yang diperlukan dan besarnya investasi yang 

dilakukan  di masa yang akan datang.  

Menurut Shim, dkk (2012:308) anggaran kas membantu manajemen 

dalam menjaga keseimbangan saldo kas sesuai dengan kebutuhan, meninjau 

penerimaan dan pengeluaran kas di masa depan, memberi informasi kapan perusahaan 

akan melakukan pinjaman serta kapan perusahaan dapat mengembalikan pinjaman 

tersebut. 

Untuk mengurangi risiko piutang tak tertagih yang akan berdampak 

pada likuiditas perusahaan, manajemen memerlukan pemeriksaan terhadap kebijakan 

dan prosedur penjualan kredit. Pemeriksaan tersebut dikenal dengan istilah 

pemeriksaan operasional. Pemeriksaan operasional ini digunakan sebagai salah satu 

cara untuk menilai apakah kebijakan dan prosedur penjualan kredit yang telah 

ditetapkan oleh perusahaan telah dijalankan secara efektif dan efisien. Selain itu, 

melalui pemeriksaan operasional ini, diharapkan dapat membantu manajemen untuk 

mendeteksi kelemahan – kelemahan dalam aktivitas penjualan kredit serta dapat 

dihasilkan usulan tindakan perbaikan yang diperlukan sehingga nantinya dapat 

mencegah kerugian yang ditimbulkan akibat tidak tertagihnya piutang usaha. 
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