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Lampiran 2 

Laporan Hasil Pemeriksaan Operasional 

          

Jakarta, 27 Juli 2013 

Kepada Yth, 

Managing Director  PT Hoerbiger Kompresotama Indonesia 

Cikarang 

 

Perihal : Laporan Pemeriksaaan Operasional Bagian Penjualan 

 

Dengan Hormat, 

 Kami telah melakukan pemeriksaan operasional atas bagian penjualan pada PT 

Hoerbiger Kompresotama Indonesia yang berakhir pada bulan Juli 2013. pemeriksaan 

opearional ini meliputi struktur organisasi, prosedur pengamatan fisik, kuesioner, 

wawancara, serta observasi. Dalam melakukan audit operasional ini kami menggunakan 

tahap-tahap audit operasional. 

I Ruang Lingkup 

Pemeriksaan terhadap pelaksanaan bagian penjualan untuk menilai apakah bagian 

penjualan telah dilaksanakan sesuai dengan SOP (Standar Operational Procedure) 

PT Hoerbiger Kompresotama Indonesia, dan juga menilai efektifitas dan efisiensi 

pengendalian internal penjualan. 
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II Penemuan Audit 

a. Perusahaan tidak memiliki standard operational procedure baik secara tertulis 

maupun dalam bentuk flow chart 

b. Penerimaan piutang pelanggan tidak  dilakukan tepat waktu sesuai dengan yang 

tertera pada surat perjanjian 

c. Tidak adanya fungsi controller seperti auditor internal atau manager 

operasional dalam perusahaan 

d. Adanya beberapa fungsi yang dijalankan secara tidak terpisah. Fungsi penjualan 

tidak terpisah dari fungsi pemberi otorisasi kredit dan fungsi penagihan piutang 

tidak terpisah dari fungsi akuntansi 

e. Tidak dilakukannya review atas kinterja secara periodik dalam masing  masing 

bagian dalam perusahaan  

III Temuan, Dampak, dan Rekomendasi 

1. Temuan 

Perusahaan tidak memiliki standard operational procedure baik secara tertulis 

maupun dalam bentuk flow chart 

Dampak 

Kegiatan operasi tidak dijalankan secara selaras oleh seluruh karyawan 

Rekomendasi 

Prosedur secara tertulis maupun dalam bentuk flowchart sebaiknya dibuat untuk 

memudahkan para karyawan untuk memahami prosedur yang ada dalam 

perusahaan 
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2. Temuan 

Penerimaan piutang pelanggan tidak  dilakukan tepat waktu sesuai dengan yang 

tertera pada surat perjanjian 

Dampak 

Perusahaan mengalami keterlambatan penerimaan pendapatan. 

Rekomendasi 

Perusahaan secara tertulis membuat sanksi atas keterlambatan pembayaran 

piutang kepada pelanggan 

Perusahaan secara tertulis membuat sanksi atas keterlambatan pembayaran 

piutang kepada pelanggan 

3. Temuan 

Tidak adanya fungsi controller seperti auditor internal atau manager 

operasional dalam perusahaan 

Dampak 

Setiap bagian dalam perusahaan dapat melakukan kesalahan dan kemungkinan 

kecurangan, maka diperlukan tindakan pengawasan. 

 Rekomendasi 

Perusahaan memerlukan auditor internal untuk menjaga, meminimalisasi 

kesalahan, dan menghindari resiko kecurangan oleh pihak keuangan, dan 

manager operasional untuk mengawasi jalannya kegiatan operasional 

perusahaan 
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4. Temuan  

Adanya beberapa bagian yang menjalankan fungsi lebih dari satu. Bagian 

Penjualan melakukan fungsi penjualan dan fungsi pemberi otorisasi kredit dan 

Bagian Keuangan & Administrasi melakukan fungsi penagihan dan fungsi 

akuntansi 

Dampak 

Adanya peluang penyelewengan atau penyalah gunaan wewenang akibat dari 

tidak terpisahnya fungsi yang terkait yaitu fungsi pemberi otorisasi kredit 

dengan fungsi penjualan dan fungsi penagihan dengan fungsi akuntansi. 

 Rekomendasi 

Pemisahan fungsi perlu dilakukan. Terutama fungsi penjualan dengan fungsi 

pemberi otorisasi kredit dan fungsi pencatat piutang untuk mengurangi potensi 

terjadinya kecurangan atau fraud 

5. Temuan 

Tidak dilakukannya review atas kinterja secara periodik dalam masing  masing 

bagian dalam perusahaan 

Dampak 

Masing – masing bagian dalam perusahaan tidak mengetahui apakah kinerjanya 

telah efektif  atau belum. 

 Rekomendasi 

Harus dilakukan reviwe atas kinerja masing masing bagian secara periodik 

untuk mengetahui tingkat efektifitas dan melakukan perbaikan atas langkah 

kinerja yang tidak efekti f agar kinerja semakin baik dan efektifitas meningkat. 
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 Dari hasil pemeriksaan laporan hasil pemeriksaan operasional kegiatan operasional 

penjualan pada PT Hoerbiger Kompresotama Indonesia berada pada kategori ”sedang” 

yang masih dapat dikatakan efektif dan efisien 

 Demikian laporan hasil pemeriksaan ini dibuat. Terima kasih atas kerjasama dan 

bantuannya. 

    Hormat Saya 

 

 

 

 Tiomsar Michael 

            Auditor 
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Lampiran 3 

Program Kerja Audit Review 

Nomor Internal Control Questionnaires dan 

Langkah – Langkah Kerja 

Pelaksanaan Langkah Kerja 

ICQ LK Pelaksana Waktu 
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Preliminary survey 

Melihat kondisi kantor, gudang dan pabrik 

 

Langkah kerja: 

Melakukan observasi pada perusahaan yang 

dituju 

 

Membuat memoranda survei 

 

Langkah kerja: 

Melakukan observasi menyeluruh pada 

bagian penjualan 

Melakukan wawawancara dengan pihak 

manajemen 

Melakukan pengumpulan dokumen pada 

bagian penjualan 

 

Review and testing of management 

control system 

 

Internal Control Questionnaires 

Membuat kuesioner berdasarkan teori yang 

sesuai dengan kondisi perusahaan 

 

Langkah kerja: 

Mencari berdasarkan buku Mulyadi dan 

Sukrisno Agoes 

 

Membagikan kuesioner 

Langkah kerja: 

Membagikan kuesioner ke masing-masing 

bidang 

 

Melakukan wawancara 

Langkah kerja: 

Melakukan wawancara ke masing-masing 

bidang 

 

Detailed Examination  

 

Temuan Audit Pasti 

Membuat temuan audit pasti berdasarkan 

hasil kuesioner, observasi, dan wawancara 
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20-06-2013 

 

 

 

21-06-2013 

 

 

 

 

24-06-2013 
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1 
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1 

 

Langkah kerja: 

Menghitung hasil kuesioner 

Mendapatkan data temuan audit pasti 

berdasarkan kuesioner, observasi, dan 

wawancara 

 

Mendapatkan bukti dokumentasi  

Langkah kerja: 

Melakukan dokumentasi berupa pemotretan  

sebagai bukti dokumentasi. 

 

 

Tiomsar 

Tiomsar 

 

 

 

 

 

Tiomsar 
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Lampiran 4 

FLOWCHART SIKLUS PENJUALAN PT HOERBIGER KOMPRESOTAMA 

INDONESIA 
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Sumber : Hasil olahan sendiri dari keterangan PT Hoerbiger Kompresotama Indonesia  
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Lampiran 5 

Dokumentasi 

 

Barang  yang  dikirim dan belum dirakit 

 

Mesin - Mesin yang digunakan 
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Mesin - Mesin yang digunakan  

 

 

Mesin - Mesin yang digunakan  
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LAMPIRAN 6 

 

Daftar Pertanyaan Wawancara Pengendalian Intern 

Tanggal  : 24 Juni 2013 

Oleh  :  Tiomsar Michael S. 

Responden :  Bapak Dedy Iskandar 

Jabatan  : Finance Adm Manager 

 

1. Apakah perusahaan memiliki SOP (Standar Operational Procedure) Pada Bagian 

Penjualan secara tertulis? 

Tidak, namun Tertera dalam job deskripsi untuk masing masing bagian divisinya. 

Sebagai contoh langkah prosedure penjualan Sales Engineer : 

Sales Engineer deskripsi ruang lingkup tanggung jawab dalam pekerjaan nya yaitu 

: 

1. Mengerti atas pengetahuan produk parts ( product knowledge ) yang 

akan ditawarkan. 

2. Melakukan penjelasan produk melalui diskusi, presentasi kepada 

pembeli 

3. Melakukan parts upgrade dengan teknikal desain produk atas 

memenuhi permintaan pembeli ataupun Sales yang menawarkannya. 

4. Mendapatkan permintaan penawaran / inquirí dari pembeli 

5. Menawarkan / quotation harga parts sesuai dengan deskripsi pembeli 

6. Melampirkan sertifikat Garansi dan Warranty yang diminta pembeli 

7. Menerangkan bahwa harga yang ditawarkan adalah wajar 

8. Mensuplai parts yang ditawarkan sesuai dengan waktu 

9. Membuat tanda terima dari pembeli 

10. Mendapatkan hasil kualiti control parts / QC bahwa telah sesuai dari 

pembeli 

11. Membuatkan penagihan / Invoice dilengkapi dokumen pendukung 

12. Melaporkan / membuat list setiap terjadinya penjualan parts kepada 

pembeli 

 

2. Apakah prosedur pada bagian penjualan sudah cukup jelas dan dimengerti oleh 

karyawan/staff terkait? 

Prosedur belum dapat jelas dimengerti karena ketidakadaan SOP  dan dipahami 

oleh karyawan / staff marketing hanya memahami lewat job description. 

 



 108 

3. Apakah kebijakan pada bagian penjualan sudah cukup jelas dan dimengerti oleh 

karyawan/staff terkait? 

Secara kebijakan, belum secara jelas dan dimengerti ,karena kebijakan dilakukan 

disesuaikan dengan kondisi yang terjadi. Berbeda kondisi, berbeda juga kebijakan 

yang dilakukan. 

 

4. Apakah perusahaan pernah mengalami masalah mengenai prosedur dan kebijakan 

yang telah ditetapkan oleh perusahaan? 

Perusahaan pernah mengalami masalah mengenai prosedur. Diantaranya : 

a. Jika harga dasar penawaran belum diterima dari supplier/sourcing 

b. Membuat estimasi harga dasar yang jauh dari perkiraan 

c. Kenaikan harga dasar yang signifikan dari tahun sebelumnya 

d. Keterlambatan penerimaan barang dari suppliers 

 

5. Apakah ada kekurangan pada proses pelaksanaan aktivitas penjualan PT Hoerbiger 

Kompresotama Indonesia di periode berjalan? 

Tidak ada kekurangan pada proses pelaksaan prosedur. Karena prosedur 

diterapkan sesuai dengan ketentuan yang ada. Namun ada kekurangan pada sisi 

kebijakan perusahaan karena penerapan kebijakan harus disesuaikan dengan 

kondisi yang ada. 
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6. Apakah perusahaan berencana akan mengubah prosedur penjualan berserta 

kebijakan-kebijakan yang terkait guna memperbaiki proses penjualan yang sudah 

ditetapkan sekarang? 

Perusahaan akan berencana mengubah kebijakan kebijakan yang terkait agar  

disesuaikan dengan kondisi penjualan dan kondisi pasar. Namun belum akan 

melakukan perubahan pada prosedur penjualan. 

 

7. Apakah dokumen-dokumen penjualan PT Hoerbiger Kompresotama Indonesia 

bernomor urut tercetak dan hanya diotorisasi oleh orang-orang tertentu saja? 

Setiap dokumen – dokumen penjualan PT Hoerbiger bernomor urut tercetak dan 

hanya diotorisasi oleh bagian bertugas menangani dokumen tersebut. Misal: 

Delivery Order diotorisasi Bagian Warehouse 

 

8. Apakah ada dilakukannya review atas kinerja masing masing bagian dalam 

perusahaan? 

Tidak pernah dilakukannya review atas kinerja. Tolak ukur kinerja masing masing 

bagian adalah pencapaian masing masing bagian tersebut. 

 

 

9. Apakah setiap penjualan yang terjadi selalu mendapatkan surat pesanan (Purchase 

Order) dari pembeli? 

Setiap penjualan yang terjadi selalu mendapatkan purchase order  dari pembeli 

barang . 
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Daftar Pertanyaan Wawancara Pengendalian Intern 

Tanggal  : 24 Juni 2013 

Oleh  :  Tiomsar Michael S. 

Responden :  Bapak Dedy Iskandar 

Jabatan  : Finance Adm Manager 

 

1. Apakah perusahaan memiliki SOP (Standar Operational Procedure) Pada Bagian 

Penjualan secara tertulis? 

Tidak, namun Tertera dalam job deskripsi untuk masing masing bagian divisinya. 

Sebagai contoh langkah prosedure penjualan Sales Engineer : 

Sales Engineer deskripsi ruang lingkup tanggung jawab dalam pekerjaan nya yaitu 

: 

1. Mengerti atas pengetahuan produk parts ( product knowledge ) yang 

akan ditawarkan. 

2. Melakukan penjelasan produk melalui diskusi, presentasi kepada 

pembeli 

3. Melakukan parts upgrade dengan teknikal desain produk atas 

memenuhi permintaan pembeli ataupun Sales yang menawarkannya. 

4. Mendapatkan permintaan penawaran / inquirí dari pembeli 

5. Menawarkan / quotation harga parts sesuai dengan deskripsi pembeli 

6. Melampirkan sertifikat Garansi dan Warranty yang diminta pembeli 

7. Menerangkan bahwa harga yang ditawarkan adalah wajar 

8. Mensuplai parts yang ditawarkan sesuai dengan waktu 

9. Membuat tanda terima dari pembeli 

10. Mendapatkan hasil kualiti control parts / QC bahwa telah sesuai dari 

pembeli 

11. Membuatkan penagihan / Invoice dilengkapi dokumen pendukung 

12. Melaporkan / membuat list setiap terjadinya penjualan parts kepada 

pembeli 

 

2. Apakah prosedur pada bagian penjualan sudah cukup jelas dan dimengerti oleh 

karyawan/staff terkait? 

Prosedur belum dapat jelas dimengerti karena ketidakadaan SOP  dan dipahami 

oleh karyawan / staff marketing hanya memahami lewat job description. 
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3. Apakah kebijakan pada bagian penjualan sudah cukup jelas dan dimengerti oleh 

karyawan/staff terkait? 

Secara kebijakan, belum secara jelas dan dimengerti ,karena kebijakan dilakukan 

disesuaikan dengan kondisi yang terjadi. Berbeda kondisi, berbeda juga kebijakan 

yang dilakukan. 

 

4. Apakah perusahaan pernah mengalami masalah mengenai prosedur dan kebijakan 

yang telah ditetapkan oleh perusahaan? 

Perusahaan pernah mengalami masalah mengenai prosedur. Diantaranya : 

a. Jika harga dasar penawaran belum diterima dari supplier/sourcing 

b. Membuat estimasi harga dasar yang jauh dari perkiraan 

c. Kenaikan harga dasar yang signifikan dari tahun sebelumnya 

d. Keterlambatan penerimaan barang dari suppliers 

 

5. Apakah ada kekurangan pada proses pelaksanaan aktivitas penjualan PT Hoerbiger 

Kompresotama Indonesia di periode berjalan? 

Tidak ada kekurangan pada proses pelaksaan prosedur. Karena prosedur 

diterapkan sesuai dengan ketentuan yang ada. Namun ada kekurangan pada sisi 

kebijakan perusahaan karena penerapan kebijakan harus disesuaikan dengan 

kondisi yang ada. 
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6. Apakah perusahaan berencana akan mengubah prosedur penjualan berserta 

kebijakan-kebijakan yang terkait guna memperbaiki proses penjualan yang sudah 

ditetapkan sekarang? 

Perusahaan akan berencana mengubah kebijakan kebijakan yang terkait agar  

disesuaikan dengan kondisi penjualan dan kondisi pasar. Namun belum akan 

melakukan perubahan pada prosedur penjualan. 

 

7. Apakah dokumen-dokumen penjualan PT Hoerbiger Kompresotama Indonesia 

bernomor urut tercetak dan hanya diotorisasi oleh orang-orang tertentu saja? 

Setiap dokumen – dokumen penjualan PT Hoerbiger bernomor urut tercetak dan 

hanya diotorisasi oleh bagian bertugas menangani dokumen tersebut. Misal: 

Delivery Order diotorisasi Bagian Warehouse 

 

8. Apakah ada dilakukannya review atas kinerja masing masing bagian dalam 

perusahaan? 

Tidak pernah dilakukannya review atas kinerja. Tolak ukur kinerja masing masing 

bagian adalah pencapaian masing masing bagian tersebut. 

 

 

9. Apakah setiap penjualan yang terjadi selalu mendapatkan surat pesanan (Purchase 

Order) dari pembeli? 

Setiap penjualan yang terjadi selalu mendapatkan purchase order  dari pembeli 

barang . 
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Lampiran 7 

Laporan Hasil Questionnaire 

Kuesioner Pengendalian Intern Bagian Penjualan 

 

PT. Hoerbiger Kompresotama Indonesia 

Pertanyaan Ya Tidak Keterangan 

Organisasi 

 

   

1. Apakah fungsi penjualan terpisah dari fungsi 

pemberi otorisasi kredit? 

 V Customer Policy 

2. Apakah fungsi pencatat piutang terpisah dari 

fungsi penjualan dan fungsi pemberi otorisasi kredit? 

 

V  Famdan Sales 

3. Apakah fungsi pencatat piutang terpisah dari 

fungsi penerimaan kas? 

 

 V FA 

4. Apakah fungsi penjualan terpisah dari fungsi 

penerima kas? 

 

V  FA dan Sales 

5. Apakah perusahaan memiliki prosedur 

operasional (SOP) tercetak dan dikomunikasikan 

kepada seluruh karyawan? 

 

 V Tidak Tertulis 

6. Apakah transaksi penjualan tunai dilaksanakan 

oleh fungsi penjualan, fungsi penerima kas, fungsi 

pengiriman barang, dan fungsi akuntansi? 

 

V  Material Stock 

7. Apakah transaksi retur penjualan dilakukan oleh 

fungsi penjualan, fungsi penerimaan barang , fungsi 

pencatat piutang , dan fungsi akuntansi lain? 

 

V  All Involve 

 

Sistem Otorisasi dan Prosedur Pencatatan 

 

   

8. Apakah penerimaan order dari pembeli dalam 

sistem penjualan kredit diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pemberi Otorisasi Kredit) 

 

V  Admin 

9. Apakah persetujuan pemberian kredit diberikan oleh 

yang berwenang? (Bagian Pemberi Otorisasi Kredit) 

 

V  Admin 

10. Apakah pengiriman barang kepada pelanggan 

diotorisasi oleh pihak yang berwenang? (Bagian 

Pengiriman) 

V  Bukti Terima  

11. Apakah penetapan harga jual, syarat penjualan, 

syarat pengangkutan barang, dan potongan penjualan 

berada di tangan yang berwenang? (Bagian 

Penjualan) 

V  Sales 
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12. Apakah terjadinya piutang diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pencatat Piutang) 

 

 

V  Admin 

13. Apakah penerimaan order dari pembeli dalam sistem 

penjualan tunai diotoriasi oleh pihak yang 

berwenang? (Bagian Penjualan) 

 

V  Admin 

14. Apakah penerimaan kas dari penjualan tunai 

diotorisasi oleh yang berwenang? (Bagian 

Penerimaan Kas) 

 

V  Admin 

15. Apakah penyerahan barang kepada pembeli dalam 

sistem penjualan tunai diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pengiriman) 

 

V  Admin 

16. Apakah formulir penjualan dilengkapi dengan 

nomor urut tecetak (prenumbered)? 

 

V  Admin 

17. Apakah penghapusan piutang diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pencatat Piutang) 

 

 V Pimpinan 

18. Apakah pencatatan terjadinya penjualan kredit 

didasarkan pada faktur penjualan yang didukung 

dengan surat order pengiriman dan surat muat (bill of 

lading)? 

 

V  Admin 

19. Apakah pencatatan terjadinya penjualan tunai 

didasarkan pada faktur penjualan tunai yang didukung 

dengan bukti kas?  

 

V  Admin 

20. Apakah pencatatan berkurangnya piutang karena 

retur penjualan didasarkan pada memo  kredit yang 

didukung dengan laporan penerimaan barang? 

 

V  Admin 

21. Apakah pencatatan ke dalam kartu piutang, jurnal 

penjualan, dan jurnal umum diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pencatat Piutang) 

 

V  Admin 

 

Praktik yang Sehat 

 

   

22. Apakah surat order pengiriman bernomor urut 

tercetak dan pemakaiannya dipertanggungjawabkan 

oleh fungsi penjualan? 

 

V  Admin 

23. Apakah faktur penjualan bernomor urut tercetak dan 

pemakaiannya dipertanggungjawabkan oleh fungsi 

penjualan? 

 

V  Admin 
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Kuesioner Pengendalian Intern Bagian Penjualan 

 

PT. Hoerbiger Kompresotama Indonesia 

Pertanyaan Ya Tidak Keterangan 

Organisasi 

 

   

1. Apakah fungsi penjualan terpisah dari fungsi pemberi 

otorisasi kredit? 

 V Customer Policy 

2. Apakah fungsi pencatat piutang terpisah dari fungsi 

penjualan dan fungsi pemberi otorisasi kredit? 

 

V  FAmdan Sales 

3. Apakah fungsi pencatat piutang terpisah dari fungsi 

penerimaan kas? 

 

 V FA 

4. Apakah fungsi penjualan terpisah dari fungsi 

penerima kas? 

 

V  FA dan Sales 

5. Apakah perusahaan memiliki prosedur operasional 

(SOP) tercetak dan dikomunikasikan kepada seluruh 

karyawan? 

 

 V Tidak Tertulis 

6. Apakah transaksi penjualan tunai dilaksanakan oleh 

fungsi penjualan, fungsi penerima kas, fungsi 

pengiriman barang, dan fungsi akuntansi? 

 

V  Material Stock 

7. Apakah transaksi retur penjualan dilakukan oleh 

fungsi penjualan, fungsi penerimaan barang , fungsi 

pencatat piutang , dan fungsi akuntansi lain? 

 

V  All Involve 

 

Sistem Otorisasi dan Prosedur Pencatatan 

 

   

8. Apakah penerimaan order dari pembeli dalam sistem 

penjualan kredit diotorisasi oleh yang berwenang? 

(Bagian Pemberi Otorisasi Kredit) 

 

V  Admin 

9. Apakah persetujuan pemberian kredit diberikan oleh 

yang berwenang? (Bagian Pemberi Otorisasi Kredit) 

 

V  Admin 

10. Apakah pengiriman barang kepada pelanggan 

diotorisasi oleh pihak yang berwenang? (Bagian 

Pengiriman) 

V  Bukti Terima  

11. Apakah penetapan harga jual, syarat penjualan, syarat 

pengangkutan barang, dan potongan penjualan berada 

di tangan yang berwenang? (Bagian Penjualan) 

V  Sales 
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12. Apakah terjadinya piutang diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pencatat Piutang) 

 

 

V  Admin 

13. Apakah penerimaan order dari pembeli dalam sistem 

penjualan tunai diotoriasi oleh pihak yang 

berwenang? (Bagian Penjualan) 

 

V  Admin 

14. Apakah penerimaan kas dari penjualan tunai 

diotorisasi oleh yang berwenang? (Bagian 

Penerimaan Kas) 

 

V  Admin 

15. Apakah penyerahan barang kepada pembeli dalam 

sistem penjualan tunai diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pengiriman) 

 

V  Admin 

16. Apakah formulir penjualan dilengkapi dengan nomor 

urut tecetak (prenumbered)? 

 

V  Admin 

17. Apakah penghapusan piutang diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pencatat Piutang) 

 

 V Pimpinan 

18. Apakah pencatatan terjadinya penjualan kredit 

didasarkan pada faktur penjualan yang didukung 

dengan surat order pengiriman dan surat muat (bill of 

lading)? 

 

V  Admin 

19. Apakah pencatatan terjadinya penjualan tunai 

didasarkan pada faktur penjualan tunai yang 

didukung dengan bukti kas?  

 

V  Admin 

20. Apakah pencatatan berkurangnya piutang karena 

retur penjualan didasarkan pada memo  kredit yang 

didukung dengan laporan penerimaan barang? 

 

V  Admin 

21. Apakah pencatatan ke dalam kartu piutang, jurnal 

penjualan, dan jurnal umum diotorisasi oleh yang 

berwenang? (Bagian Pencatat Piutang) 

 

V  Admin 

 

Praktik yang Sehat 

   

22. Apakah surat order pengiriman bernomor urut 

tercetak dan pemakaiannya dipertanggungjawabkan 

oleh fungsi penjualan? 

 

V  Admin 

23. Apakah faktur penjualan bernomor urut tercetak dan 

pemakaiannya dipertanggungjawabkan oleh fungsi 

penjualan? 

 

V  Admin 
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Lampiran 8 

Dokumen Pendukung 
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