








ABSTRAK 

Persaingan dunia bisnis yang semakin ketat menyebabkan setiap perusahaan harus 

memiliki strategi bisnis untuk dapat bersaing. Setiap perusahaan memiliki strategi-strategi bisnis yang 

berbeda untuk mencapai tujuan perusahaan. Tujuan utama setiap perusahaan adalah untuk mendapatkan 

laba usaha sebesar mungkin. Oleh karena itu, aktivitas penjualan menjadi salah satu penentu kesuksesan 

suatu perusahaan. Apabila perusahaan dapat memaksimalkan aktivitas penjualan maka laba perusahaan 

akan meningkat. Saat ini, hampir setiap perusahaan menerapkan penjualan kredit. Penjualan kredit dianggap 

dapat meningkatkan penjualan perusahaan, namun penjualan kredit akan menimbulkan piutang usaha. 

Pelanggan diberikan batasan waktu tertentu untuk melunasi pembayaran piutang tersebut. Namun penjualan 

kredit tersebut menimbulkan risiko keterlambatan pembayaran piutang dan piutang tidak tertagih. Selain 

itu, perusahaan juga perlu melakukan pengelolaan piutang yang efektif untuk agar dapat melakukan 

penagihan piutang dengan efektif. 

Pemeriksaan operasional adalah proses mengevaluasi dan menganalisis tingkat ekonomis, 

efektivitas dan efisiensi dari kegiatan operasi perusahaan. Tujuan dilakukan pemeriksaan operasional untuk 

memberikan rekomendasi yang dapat diterapkan oleh suatu perusahaan. Pada aktivitas penjualan kredit dan 

pengelolaan piutang diperlukan juga pemeriksaan operasional untuk menemukan faktor-faktor penyebab 

sering terjadinya keterlambatan pembayaran piutang.  

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah descriptive study. Metode 

ini dilakukan dengan cara mengumpulkan data yang dapat menggambarkan karakteristik dari objek 

penelitian. Teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini yaitu studi lapangan yang terdiri 

dari wawancara, observasi dan dokumentasi serta studi kepustakaan. Teknik pengolahan data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis kuantitatif dan analisis kualitatif. Penelitian ini menggunakan 

data primer dan sekunder. Objek penelitian ini adalah pemeriksaan operasional pada aktivitas penjualan 

kredit dan pengelolaan piutang dalam upaya mengatasi keterlambatan pembayaran piutang di PT Lucky 

Rejeki. Perusahaan ini merupakan perusahaan manufaktur kimia yang disebut auxiliaries textile. 

Berdasarkan dari hasil pemeriksaan operasional yang telah dilakukan, dapat disimpulkan 

jika tingkat keterlambatan pembayaran piutang perusahaan tinggi. Dari hasil pemeriksaan yang telah 

dilakukan menunjukkan jika 71,10% dari total pembayaran piutang tahun 2018 dibayar dengan  jangka 

waktu melebihi 90 hari. Penyebab dari keterlambatan pembayaran piutang pada PT Lucky Rejeki yaitu 

prosedur dan kebijakan terhadap penyeleksian serta persetujuan pemberian kredit yang tidak efektif, 

pengelolaan piutang yang belum memadai, pencatatan piutang yang belum memadai, serta penagihan 

piutang yang tidak memadai. Tingkat keterlambatan piutang yang besar menyebabkan 6 bulan perusahaan 

mengalami defisit pada kas. Defisit tersebut menyebabkan perusahaan memiliki opportunity cost sebesar 

Rp 12.197.439. Lebih dari 50% jumlah pelanggan PT Lucky Rejeki yang melakukan pembelian secara 

kredit terlambat dalam melakukan pembayaran piutang. Berdasarkan hasil pemeriksaan operasional ini 

menunjukan jika sebesar Rp 26.689.340.030 dari total piutang yang telah dibayar pelanggan pada tahun 

2018 masuk dalam kategori kredit bermasalah. Hal tersebut menunjukkan jika prosedur dan kebijakan 

penjualan kredit yang selama ini diterapkan di perusahaan tidak efisien dan efektif. Beberapa rekomendasi 

yang diberikan kepada perusahaan yaitu perusahaan perlu membuat dokumen serta melakukan analisis 

kredit, penetapan prosedur dan kebijakan penyeleksian pelanggan serta otorisasi pemberian kredit, 

kebijakan credit limit, menetapkan panduan untuk collector melakukan penagihan secara rutin, membuat 

laporan account receivable aging schedule, membuat surat perjanjian komitmen, memperbaiki laporan 

penjualan kredit, pemisahan tugas yang jelas, pemberian bonus kepada salesman, dan membuat jadwal 

penagihan collector dalam menagih piutang.  

 

Kata kunci : Pemeriksaan Operasional, Penjualan Kredit dan Pengelolaan Piutang, Keterlambatan  

Pembayaran Piutang 



ABSTRACT 

 

Strict bussiness competition cause every company must have a business strategy to be able 

to compete. Every company has different business strategies to achieve company goals. The main goal of 

every company is to get the highest operating profit. Therefore, sales activity is one of the determinants of 

the success of a company. If the company can maximize sales activities, the company's profits will increase. 

Nowadays, almost every company applies credit sales. Credit sales are considered to increase the 

company's sales, but the sale of credit will lead to accounts receivable. Customers are given a certain time 

limit to pay off the debt payments. However, the sale of credit creates a risk of late payment of uncollectible 

accounts and receivables. In addition, the company also needs to carry out effective management of 

accounts receivable in order to be able to collect receivables effectively. 

Operational review is the process of evaluating and analyzing the level of economic, 

effectiveness and efficiency of the company's operations. The purpose of the operational review is to provide 

recommendations that can be applied by a company. In credit sales activities and management of 

receivables, an operational review is also needed to find the factors that often cause delays payment of 

receivables. 

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

collecting data that can describe the characteristics of the object of research. Data collection techniques 

carried out in this study are field studies consisting of interviews, observation and documentation and 

literature studies. Data processing techniques used in this study are quantitative analysis and qualitative 

analysis. This study uses primary and secondary data. The object of this research is the operational review 

on credit sales and management of receivable activities to overcome delays payment of receivabless at PT 

Lucky Rejeki. This company is a chemical manufacturing company called auxiliaries textile. 

Based on the results of the operational checks that have been carried out, it can be 

concluded if the level of late payment of company receivables is high. From the results of the examinations 

that have been conducted, it is shown that 71.10% of the total payment of receivables in 2018 is paid for a 

period exceeding 90 days. The causes of late payment of accounts receivable at PT Lucky Rejeki are 

procedures and policies for selection and ineffective credit approval, inadequate management of accounts 

receivable, inadequate record of accounts receivable, and inadequate collection of accounts receivable. 

The level of delay in large accounts receivable causes the company to experience a deficit in cash for 6 

months. This deficit caused the company to have an opportunity cost of Rp. 12,197,439. More than 50% of 

the number of customers of PT Lucky Rejeki who make purchases on credit is late in making payments of 

receivables. Based on the results of the operational examination, it shows if  Rp 26.689.340.030 of the total 

receivables that have been paid by customers in 2018 fall into the category of non-performing loans. This 

shows that the credit sales procedures and policies that have been implemented in the company have been 

inefficient and ineffective. Some recommendations are given to companies, namely companies need to make 

documents and conduct credit analysis, determination of procedures and policies for customer selection 

and credit authorization, credit limit policies, set guidelines for collectors to collect regularly, make 

accounts receivable aging schedule, make agreement commitment, improve credit sales report, clear 

segregation of duties, give bonuses to salesmen, and create a billing schedule for collectors to collect 

receivables. 

 

Keywords: Operational Review, Credit Sales and Management of Receivables, Delays Payment of 

Receivable
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Di Indonesia, persaingan dunia bisnis saat ini semakin ketat. Hal tersebut menimbulkan 

banyak tantangan yang dihadapi setiap perusahaan agar dapat mempertahankan 

keberadaan perusahaannya. Seiring dengan berjalannya waktu, sudah banyak perusahaan 

yang menyadari pentingnya memiliki strategi penjualan yang bagus, karena hal tersebut 

dapat meningkatkan penjualan suatu perusahaan. Saat ini, banyak perusahaan yang 

memiliki strategi penjualan yang unik dan berbeda satu sama lain untuk menarik 

pelanggan. Tidak hanya berfokus pada strategi saja, tetapi aktivitas penjualan pada suatu 

perusahaan juga harus dapat dikelola dengan efisien dan efektif. Aktivitas penjualan 

merupakan aktivitas yang terpenting karena sebagai sumber pendapatan utama 

perusahaan. Apabila aktivitas penjualan tidak dikelola dengan baik maka secara langsung 

akan merugikan perusahaan. Pada umumnya, setiap perusahaan akan sangat berfokus pada 

aktivitas penjualan agar dapat menghasilkan laba yang besar. Perusahaan dapat 

menggunakan laba tersebut untuk menjalankan kegiatan operasional perusahaan agar 

dapat bertahan dalam suatu industri, serta dapat mengembangkan bisnis perusahaan. 

Perusahaan juga perlu untuk menekan beban agar laba yang diperoleh semakin besar.  

Dewasa ini, banyak industri yang berkembang sangat pesat seperti industri

makanan, minuman, pakaian, kimia dan lainnya. Beberapa tahun terakhir, industri kimia 

telah menjadi salah satu sektor penyumbang utama terhadap Produk Domestik Bruto 

(PDB) nasional.1 Saat ini, di Indonesia sudah banyak perusahaan yang bergerak di industri 

kimia, sehingga sangat mudah menemukan barang substitusi pada industri ini. Hal 

tersebut menunjukkan jika persaingan pada industri ini sangat ketat. Setiap perusahaan 

yang bergerak di industri kimia dapat memaksimalkan laba dengan melakukan penjualan 

Sumber dari: https://ekbis.sindonews.com/read/1319854/34/makin-berdaya-saing-pengembangan-sektor-

kimia-dipacu-1531017099
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secara tunai maupun kredit. Seiring dengan perkembangan bisnis, telah banyak 

perusahaan yang menerapkan penjualan secara kredit. Penjualan secara kredit dapat 

meningkatkan penjualan suatu perusahaan lebih besar dibandingkan penjualan tunai, 

tetapi menimbulkan piutang usaha. Oleh karena itu, penting bagi setiap perusahaan untuk 

memperhatikan pengelolaan piutang. Ada dua risiko yang dapat timbul pada aktivitas 

penjualan kredit dan pengelolaan piutang dalam suatu perusahaan yaitu keterlambatan 

pembayaran piutang dan piutang yang tidak tertagih. Penting bagi perusahaan untuk 

memiliki prosedur dan kebijakan yang tepat dan ketat terhadap aktivitas penjualan kredit 

serta pengelolaan piutang. Setiap perusahaan perlu untuk menetapkan standar kredit, 

syarat persetujuan pemberian kredit, pemberian diskon dengan ketentuan khusus, serta 

memiliki pencatatan piutang yang baik dan memadai. Hal tersebut penting dilakukan 

untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas pada aktivitas penjualan kredit dan 

pengelolaan piutang. 

PT Lucky Rejeki terletak di jalan Raya Batu Jajar no 35 Bandung. 

Perusahaan ini adalah perusahaan manufaktur yang bergerak di industri kimia. Bahan 

kimia yang diproduksi oleh PT Lucky Rejeki khusus sebagai bahan untuk pembuatan 

tekstil. Penjualan di PT Lucky Rejeki dapat dilakukan secara tunai maupun kredit . Namun 

selama ini hampir seluruh transaksi penjualan di PT Lucky Rejeki terjadi secara kredit, 

baik penjualan yang jumlahnya besar maupun kecil. Kebijakan pembayaran piutang 

pelanggan PT Lucky Rejeki memiliki batas waktu pembayaran 30 sampai 90 hari.   PT 

Lucky Rejeki hanya memiliki 1 salesman yang berada di Jawa Tengah, dikhususkan untuk 

memasarkan produknya di daerah tersebut. Untuk saat ini, di Bandung PT Lucky Rejeki 

tidak memiliki salesman, penjualan dilakukan dengan memasarkan produk yang 

dilakukan langsung oleh pemiliknya. Dapat dikatakan juga metode penjualan yang

diterapkan dari mulut ke mulut. 

Pada umumnya, salah satu risiko terbesar dalam penjualan kredit adalah 

besarnya tingkat keterlambatan pembayaran piutang. Keterlambatan waktu pembayaran 

piutang dapat menyebabkan arus kas perusahaan menjadi terhambat. Oleh karena itu, 

pemeriksaan operasional terhadap aktivitas penjualan kredit dan pengelolaan piutang di 
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PT Lucky Rejeki perlu dilakukan agar dapat menemukan masalah-masalah yang perlu 

diperbaiki untuk meningkatkan ketepatan waktu dalam pembayaran piutang di PT Lucky 

Rejeki. Pemeriksaan operasional yang dilakukan ini, bertujuan untuk memberikan solusi 

serta rekomendasi kepada PT Lucky Rejeki atas masalah-masalah yang dihadapi 

perusahaan agar dapat menjadi pertimbangan perusahaan dalam melakukan perbaikan.  

1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan sebelumnya, berikut 

masalah yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu:  

1. Bagaimana kebijakan dan prosedur penjualan kredit dan pengelolaan piutang yang 

diterapkan di PT Lucky Rejeki selama ini? 

2. Apa saja faktor-faktor yang yang menyebabkan keterlambatan pembayaran piutang di 

PT Lucky Rejeki? 

3. Bagaimana peran pemeriksaan operasional atas aktivitas penjualan kredit dan 

pengelolaan piutang pada PT Lucky Rejeki? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijabarkan sebelumnya, 

berikut tujuan penelitian yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu:  

1. Mengetahui faktor-faktor yang yang menyebabkan keterlambatan pembayaran 

piutang di PT Lucky Rejeki 

2. Mengetahui kebijakan dan prosedur penjualan kredit dan pengelolaan piutang yang 

diterapkan di PT Lucky Rejeki selama ini 

3. Mengetahui peran pemeriksaan operasional atas aktivitas penjualan kredit dan 

pengelolaan piutang pada PT Lucky Rejeki 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat ke berbagai 

pihak, sebagai berikut: 

1. Peneliti 

Penelitian yang dilakukan ini dapat memberikan manfaat bagi peneliti untuk 

menambah wawasan serta mengasah kemampuan peneliti secara langsung untuk 

melakukan suatu pemeriksaan operasional. Pemeriksaan operasional pada aktivitas 

penjualan kredit dan pengelolaan piutang ini melatih peneliti untuk menerapkan 

materi-materi berkaitan dengan Audit Manajemen yang telah diterima saat mengikuti 

kuliah, sehingga tidak hanya menjadi teori yang diterima saja tetapi bisa diterapkan 

langsung dan menjadi pengalaman yang berharga. Dengan penelitian ini, peneliti 

dilatih untuk melakukan pemeriksaan operasional dari tahap awal sampai akhir secara 

individu dan bukan berkelompok.  

2. Perusahaan 

Penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi perusahaan untuk mengetahui masalah-

masalah yang terjadi pada PT Lucky Rejeki yang menyebabkan keterlambatan 

pembayaran piutang. Diharapkan dengan pemeriksaan operasional ini perusahaan 

dapat mempertimbangkan rekomendasi yang diberikan peneliti. Diharapkan 

penelitian ini dapat menjadi evaluasi bagi perusahaan untuk melakukan perbaikan di 

masa yang akan datang. 

3. Pembaca 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan mengenai pemeriksaan 

operasional pada aktivitas penjualan kredit dan pengelolaan piutang dalam upaya 

mengurangi keterlambatan pembayaran piutang usaha. Penelitian ini juga diharapkan 

dapat membantu memberikan refrensi untuk penelitian sejenis.  

1.5 Kerangka Pemikiran 

Seiring dengan perkembangan dunia bisnis yang sangat pesat ini, 

menimbulkan persaingan yang semakin ketat antar perusahaan. Setiap perusahaan yang 

bersaing harus dapat mempertahankan keberlangsungan hidup perusahaannya. Suatu 
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perusahaan harus mampu untuk mengatasi ancaman dan memaksimalkan peluang yang 

ada dengan mengurangi kelemahan dan mempertahankan kekuatan yang dimiliki 

perusahaan tersebut. Oleh karena itu, diperlukan pemeriksaan operasional untuk 

mengevaluasi aktivitas perusahaan yang kurang efisien dan efektif agar kinerja 

perusahaan lebih baik. Evaluasi itu dilakukan untuk memperbaiki kemahan-kelemahan 

yang dimiliki perusahaan saat ini agar dapat menjadi kekuatan perusahaan di masa yang 

akan datang.  

Pemeriksaan operasional adalah proses untuk menganalisis operasi dan 

aktivitas internal perusahaan sehingga dapat diidentifikasi area yang membutuhkan 

perbaikan secara berkelanjutan (Reider, 2002:2). Pemeriksaan operasional akan 

difokuskan pada critical area (berpotensi menjadi masalah apabila tidak dilakukan 

pencegahan) atau critical problem, (masalah sudah terjadi dan berdampak besar bagi 

perusahaan), salah satu dari kedua hal itulah yang akan dipilih sebagai objek penelitian

sesuai dengan kondisi dan informasi yang didapat dari perusahaan yang akan diteliti. 

Critical area atau critical problem itulah yang akan diperiksa lebih lanjut untuk 

menentukan kondisi, kriteria, penyebab, dampak dan rekomendasi yang terbaik untuk 

permasalahan tersebut. Pemeriksaan operasional akan membantu perusahaan agar

mengetahui kelemahan yang dimiliki perusahaan seperti kekurangan dana, ketidakpastian 

atau kebingungan yang dihadapi perusahaan (Wysong, 2001). 

Pemeriksaan operasional yang dilakukan bertujuan untuk meningkatkan 

efektivitas dan efisiensi operasional perusahaan. Suatu perusahaan dikatakan mencapai 

tingkat efektivitas apabila perusahaan telah berhasil mencapai tujuan atau target yang 

telah ditetapkan sebelumnya (Reider, 2002:20). Sedangkan, suatu perusahaan dikatakan 

mencapai tingkat efisiensi apabila metode operasi yang diterapkan sudah tepat untuk 

mengurangi atau meminimalkan penggunaan sumber daya dengan tetap mengutamakan 

kualitas sumber daya tersebut (Reider, 2002:20). Aktivitas operasional perusahaan baik 

penjualan, produksi, pembelian, dan payroll akan ideal jika sudah dikatakan efisien dan 

efektif. 
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Dalam melakukan pemeriksaan operasional terdapat lima tahapan (Reider, 

2002:39). Tahap-tahapnya adalah tahap perencanaan (planning), tahap program 

kerja (work programs), tahap pelaksanaan kerja lapangan (field work), tahap 

pengembangan temuan audit dan rekomendasi (development of findings and 

recommendations), dan tahap pelaporan (reporting). Semua tahap tersebut harus 

dilakukan secara berurutan karena saling berhubungan satu sama lain, tahap-tahap 

tersebut tidak boleh dilakukan secara acak. Adapun tujuan paling penting dalam 

pemeriksaan operasional adalah memberikan rekomendasi untuk memperbaiki 

operasional suatu perusahaan. 

Sumber utama pendapatan suatu perusahaan adalah melalui aktivitas 

penjualan. Apabila aktivitas penjualan perusahaan tidak dapat dikelola dengan baik maka 

dapat menimbulkan kerugian besar bagi perusahaan. Aktivitas penjualan adalah 

serangkaian aktivitas bisnis dan pengolahan informasi yang terkait dengan kegiatan 

menyediakan barang atau jasa kepada pelanggan sampai menerima pembayaran atas 

penjualan tersebut (Romney & Steinbart, 2018:354). Dengan melakukan aktivitas 

penjualan maka perusahaan akan mendapatkan uang yang dapat digunakan untuk

menjalankan operasi perusahaan. Penjualan dapat dilakukan secara tunai maupun kredit. 

Namun untuk saat ini, banyak perusahaan yang menerapkan penjualan secara kredit. Hal 

tersebut dilakukan karena penjualan kredit lebih menguntungkan bagi pelanggan maupun 

perusahaan dalam melakukan transaksi. Penjualan kredit dapat meningkatkan penjualan 

perusahaan lebih besar daripada hanya melakukan penjualan secara tunai. Dengan 

penjualan kredit perusahaan akan memberikan jangka waktu tertentu bagi pelanggan 

untuk membayar piutangnya, sehingga pelanggan tidak akan langsung mengeluarkan 

uang tunai saat transaksi penjualan tersebut dilakukan. Piutang adalah klaim yang dapat 

berupa uang, barang atau jasa yang ditagihkan kepada pelanggan (Kieso, Weygant, & 

Warfield, 2018:6).  

Penjualan kredit sangat erat hubungannya dengan piutang usaha. Oleh 

karena itu, setiap perusahaan yang menerapkan penjualan kredit sangat perlu untuk 

memperhatikan cara pengelolaan piutang yang baik. Dalam pengelolaan piutang 

perusahaan perlu untuk memiliki prosedur dan kebijakan. Kebijakan kredit digunakan 
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untuk penyeleksian pemberian kredit, standar kredit dan syarat kredit. Pengelolaan 

piutang diawali dengan membuat keputusan pemberian kredit. Perusahaan perlu 

melakukan penyeleksian dalam pemberian kredit kepada pelanggan serta menentukan 

batas maksimum kredit yang akan diberikan. Perusahaan perlu melakukan analisis kredit 

kepada pelanggan sebelum memberikan kredit dengan analisis 5K yaitu karakter, 

kemampuan, kapital, kolateral, dan kondisi (Sundjaja, Barlian, & Sundjaja, 2013:373). 

Perusahaan juga perlu menetapkan syarat kredit yang berkaitan dengan jangka waktu 

pelunasan kredit, serta pemberian potongan diskon bagi pelanggan yang membayar lebih 

cepat dari jangka waktu yang telah disepakati. Perusahaan juga perlu memiliki prosedur 

dan kebijakan berkaitan dengan proses penagihan pembayaran piutang.  

Perusahaan dapat menggunakan accounts receivable aging schedule dalam 

pengelolaan piutang. Accounts receivable aging schedule adalah teknik untuk 

mengevaluasi piutang perusahaan dengan mengurutkan umur piutang (Gitman & Zutter, 

2015:676). Kinerja pengelolaan piutang perusahaan juga dapat diukur dengan perputaran 

piutang (account receivable turnover). Perputaran piutang mengukur perbandingan antara 

penjualan perusahaan dan besarnya piutang yang belum tertagih  (Sundjaja, Barlian, & 

Sundjaja, 2013:183). Angka perputaran piutang yang rendah artinya penagihan piutang 

pada suatu periode buruk karena menunjukkan semakin sedikitnya piutang yang dapat 

ditagih. Sedangkan, jika angka perputaran piutang tinggi menunjukkan piutang yang dapat 

ditagih banyak, sehingga memperkecil risiko piutang yang tidak tertagih. Selain itu dalam 

mengukur periode tagih perusahaan dalam menerima pembayaran dari  pelanggan, dapat 

menggunakan account receivable average collection period (rata-rata periode tagih). 

Average collection period adalah rata-rata waktu yang diperlukan untuk dapat menagih 

piutang (Gitman & Zutter, 2015:122). 

Untuk mengurangi risiko kekurangan kas, serta menyeimbangkan arus kas, 

penting bagi perusahaan untuk memiliki anggaran kas. Anggaran kas bersifat kuantitatif 

sebagai rencana tindakan yang diusulkan oleh manajemen pada periode tertentu dan 

mengoordinasikan rencana yang harus diimplementasikan (Srikant & Madhav, 2018:219). 

Dengan anggaran kas dapat membantu perusahaan dalam menjaga keseimbangan saldo 

kas sesuai dengan kebutuhan. Kebutuhan tersebut berkaitan dengan penerimaan dan 
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pengeluaran kas di masa yang akan datang, memberikan informasi berkaitan dengan 

waktu yang tepat bagi perusahaan untuk melakukan pinjaman, serta waktu yang 

diperlukan perusahaan dapat mengembalikan pinjaman tersebut.  

Penjualan kredit dapat menyebabkan risiko piutang yang terlambat dibayar 

dan piutang yang tidak tertagih. Pada umumnya permasalahan yang sering timbul pada 

aktvitas penjualan kredit dan pengelolaan piutang adalah keterlambatan pembayaran 

piutang yang dapat menyebabkan arus kas perusahaan menjadi terhambat. Oleh karena 

itu, diperlukan pemeriksaan operasional pada aktivitas penjualan dan pengolahan piutang 

dalam upaya mengatasi keterlambatan pembayaran piutang (gambar 1.1). Pemeriksaan 

operasional ini dilakukan agar dapat menigkatkan ketepatan waktu pembayaran piutang 

menjadi lebih baik di masa yang akan datang. 

Gambar 1.1. 

Kerangka Pemikiran 
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