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ABSTRAK 

 

RATNA JUWITA RAMADHAN, 1442010014, ANALISIS PROSEDUR 

PENJUALAN DALAM MENDUKUNG UPAYA PENGENDALIAN 

INTERNAL PERUSAHAAN PADA PT SEMEN GRESIK 

 

Pembimbing : Dra. Ety Dwi Susanti, M.Si 

 

 Penjualan merupakan aktivitas yang dapat memberikan kontribusi pendapatan 

yang relatif besar dan dapat mempengaruhi kondisi perusahaan. Hal yang terpenting 

dalam aktivitas penjualan adalah prosedur penjualan. Prosedur penjualan merupakan 

urutan kegiatan sejak diterimanya pesanan dari pembeli, pengiriman barang, 

pembuatan faktur, dan pencatatan penjualan. Agar prosedur penjualan dapat berjalan 

dengan baik dan tujuan perusahaan dapat tercapai, maka diperlukan pengendalian 

internal guna menjaga kekayaan organisasi, meningkatkan efektivitas dan efisiensi 

kerja. 

 Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 

prosedur penjualan dalam mendukung upaya pengendalian internal perusahaan pada 

PT Semen Gresik. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

deskriptif dan dianalisis dengan metode kualitatif. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan adalah observasi partisipasi pasif, wawancara mendalam, dan 

dokumentasi. Uji kredibilitas data yang digunakan peneliti adalah teknik triangulasi. 

 Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa prosedur penjualan pada 

PT Semen Gresik sudah mendukung pengendalian internal, karena terdapat sistem 

pengendalian atas setiap permasalahan yang terjadi pada perusahaan. Namun, masih 

terdapat aspek yang masih belum memenuhi unsur pengendalian internal yaitu pada 

struktur organisasi masih terdapat pelimpahan tugas yang dilakukan oleh satu orang 

pada satu bagian yang menyebabkan fungsi kerja dari struktur organisasi tersebut 

menjadi kurang efektif. 

 

Kata Kunci : Prosedur Penjualan, Pengendalian Internal Perusahaan 
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ABSTRACT 

 

RATNA JUWITA RAMADHAN, 1442010014, SALES PROCEDURE 

ANALYSIS IN SUPPORTING EFFORT INTERNAL CONTROL COMPANY 

IN PT SEMEN GRESIK 

 

 

Lecturer : Dra. Ety Dwi Susanti, M.Si 

 

 Sales are activities that can contribute a relatively large income and can 

affect the condition of the company. The most important thing in the sales activity is 

the sales procedure. Sales procedures are a sequence of activities since receipt of 

orders from buyers, delivery of goods, invoicing, and recording of sales. In order for 

sales procedures to run well and corporate goals can be achieved, it is necessary 

internal controls to maintain the wealth of the organization, improve the 

effectiveness and efficiency of work. 

  

 The main purpose of this study is to know and analyze sales procedures in 

support of the company's internal control efforts at PT Semen Gresik. The type of 

research used in this research is descriptive and analyzed by qualitative method. Data 

collection techniques used were passive participation observation, in-depth 

interviews, and documentation. Test the credibility of data used by researchers is 

triangulation technique. 

  

 Based on the results of the research can be seen that sales procedures at PT 

Semen Gresik already support internal control, because there is a system of control 

over any problems that occur in the company. However, there are still aspects that 

still do not meet the elements of internal control is the organizational structure is still 

there delegation of tasks performed by one person on one part that causes the work 

function of the organizational structure becomes less effective. 

 

 

Keywords: Sales Procedure, Internal Control of the Company 


