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MOTTO

“Maka sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Sesungguhnya 

bersama kesulitan ada kemudahan. Maka apabila engkau telah selesai (dari 

sesuatu urusan), tetaplah bekerja kera (untuk urusan yan lain). Dan hanya 

kepada Tuhanmulah engkau berharap.”

(QS. Al-Insyirah,6-8)

“Pendidikan bukanlah suatu proses untuk mengisi wadah yang kosong, akan 

tetapi pendidikan adalah suatu proses menyalakan api pikiran”

(W.B. Yeats)

“Banyak kegagalan hidup terjadi karena orang-orang tidak menyadari 

betapa dekatnya kesuksesan ketika mereka menyerah”

(Thomas Alfa Edison)
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Praktek Kerja Lapangan merupakan salah satu syarat kelulusan bagi 

mahasiswa Program Studi Diploma 3 Akuntansi Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Teknologi Yogyakarta. Praktek Kerja Lapangan 

merupakan awal mula bertemunya mahasiswa dengan dunia kerja yang 

nyata. Setelah melaksanakan Praktek Kerja Lapangan diharapkan 

mahasiswa lebih mengenal dunia kerja dan mampu mengaplikasikan ilmu 

yang diperoleh selama kuliah di perusahaan tempat ia melaksanakan 

Praktek Kerja Lapangan.

Di jaman modern ini minat masyarakat dalam penggunaan sepeda 

motor sangat pesat, ditunjang dengan berkurangnya alat transportasi umum 

yang mengharuskan masyarakat untuk menempuh perjalanan dengan 

kendaraan pribadi khususnya sepeda motor. Sepeda motor adalah salah satu 

alat transportasi yang banyak dipilih oleh masyarakat terlebih masyarakat 

menengah kebawah untuk membantu dan memperlancar setiap kegiatan 

atau aktivitas sehari-hari. Permintaan konsumen terhadap sepeda motor 

selalu meningkat setiap tahunnya, bisa dikatakan sepeda motor merupakan 

kebutuhan penting bagi semua pihak pada saat ini demi mempermudah 

transportasi harian.

Penulis tertarik untuk melakukan kegiatan Praktek Kerja Lapangan 

di PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta. PT Astra International
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 Tbk – HSO Yogyakarta, merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

distribusi dan penjualan retail kendaraan roda dua merk honda. Penjualan 

merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat 

diperoleh keuntungan atau laba. Adanya tuntutan pelayanan yang baik dan 

maksimal kepada pelanggan serta persaingan yang ketat, maka perusahaan 

harus mengawasi pelaksanaan penjualan dengan baik sehingga dari kegiatan 

penjualan yang terkendali dapat memaksimalkan keuntungan serta dapat 

mempermudah prosedur penjualan. 

Penjualan pada PT Astra International Tbk - HSO Yogyakarta ada 

dua jenis cara penjualan yaitu penjualan secara tunai dan kredit. Banyak 

konsumen yang memilih membeli sepeda motor dengan cara kredit karena 

dianggap pembayaranya lebih ringan. Pembelian kredit dapat 

menguntungkan perusahaan karena penjualan sepeda motor yang 

meningkat dengan penawaran uang muka yang ringan, begitu pula 

konsumen yang tertarik dengan uang muka yang ringan dan proses 

pencairan kredit lebih cepat. Untuk mempermudah pembelian sepeda motor 

secara kredit  PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta juga bekerja 

sama dengan beberapa leasing seperti OTO finance, WOM finance, Adira 

finance dan Federal Indonesia Finance (FIF), yang membantu konsumen 

dalam pencairan dana untuk melakukan pembelian secara kredit.

Dari uraian tersebut, maka penulis tertarik untuk memilih judul 

laporan “Sistem Penjualan kredit kendaraan bermotor roda dua pada PT 

Astra International Tbk – HSO Yogyakarta”  
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B. Tujuan

Adapun tujuan penulis dalam menyusun laporan praktek kerja 

lapangan untuk  mengetahui “Sistem Penjualan Kredit Kendaraan 

Bermotor Roda Dua Pada PT Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta”.

C. Manfaat

Hasil akhir laporan ini diharapkan akan memberikan manfaat 

bagi penuis, Akademik, maupun bagi PT Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta:

1. Bagi Akademik

Hasil penulisan Tugas Akhir diharapkan dapat digunakan sebagai sarana 

pengenalan dan referensi perpustakaan FITB UTY serta sebagai alat ukur 

melihat seberapa jauh materi yang diberikan pada perguruan tinggi dapat 

memenuhi praktek nyata dalam dunia kerja.

2. Bagi Penulis

Manfaat bagi penulis yaitu untuk memberi gambaran yang jelas dan 

menambah pengetahuan mengenai sistem akuntansi penjualan kredit, 

serta diajukan untuk memenuhi persyaratan untuk dinyatakan lulus dari 

Program Studi Diploma 3 Akuntansi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Teknologi Yogyakarta.

3. Bagi Perusahaan

Manfaat bagi perusahaan yaitu sebagai bahan untuk membandingkan 

antara aktivitas yang telah dilaksanakan dengan perkembangan teori 
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yang diberikan pada dunia pendidikan, serta sebagai masukan dalam 

mengadakan perbaikan dan sebagai bahan pertimbangan perusahaan 

untuk memecahkan masalah mengenai kelancaran penjualan.

D. Sistematika Pembahasan

Sistematika pada penulisan laporan Praktek Kerja Lapangan ini 

terdiri dari 4 bab yang menguraikan:

1. Bab I Pendahuluan

Bab ini secara umum menjelaskan alasan mengapa dilakukan praktek 

kerja di suatu perusahaan atau lembaga. Pendahuluan terbagi dalam 

beberapa sub bagian, yaitu:

a. Latar Belakang

Menguraikan mengapa dilakukan praktek kerja di suatu perusahaan 

dan lembaga, alasan pemilihan perusahaan atau lembaga itu dan 

penjelasan mengenai pentingnya penulisan laporan sesuai judul.

b. Tujuan

Menguraikan tujuan penulisan laporan Praktek Kerja pada PT Astra 

International Tbk – HSO Yogyakarta.

c. Manfaat

Menguraikan tentang manfaat yang diperoleh mahasiswa selama 

melakukan Praktek Kerja Lapangan pada PT Astra International Tbk 

– HSO Yogyakarta.
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d. Sistematika Pembahasan

Menguraikan urut-urutan bab dalam laporan. Sistematika mengarah 

pada isi ringkas masing-masing bab.

2. Bab II Gambaran Umum Lembaga

Menguraikan segala hal yang terkait dengan lembaga tempat magang. 

Secara umum yang diuraikan dalam bab ini adalah:

a. Deskripsi lembaga

Menjelaskan mengenai jenis usaha lembaga, bentuk badan hukum 

dan kepemilikan, lokasi perusahaan, jangkauan pemasaran/layanan.

b. Sejarah

Menjelaskan asal mula PT Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta hingga posisi saat ini.

c. Struktur organisasi

Menjelaskan mengenai bagan organisasi dan deskripsi jabatan yang 

ada pada PT Astra International Tbk – HSO Cabang Yogakakarta, 

serta tugas dan wewenangnya masing-masing bagian.

3. Bab III Pembahasan

Bab ini membahas tentang aktifitas selama magang atau selama 

melakukan Praktek Kerja di PT Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta, Sistem Penjualan Kredit Kendaraan Bermotor Roda Dua 

Pada  PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta.
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4. Bab IV Penutup

Bab ini berisi kesimpulan dari sistem penjualan kredit kendaraan 

bermotor roda dua berdasarkan Praktek Kerja yang telah dirangkum dari 

penulisan laporan tugas akhir dan berisi saran dari penulis terhadap 

sistem dan prosedur penjualan kredit kendaraan bermotor roda dua pada 

PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta sebagai upaya 

menjunjung kemajuan perusahaan dimasa yang akan datang. 
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BAB II

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Deskripsi PT Astra International Tbk – Honda

PT Astra International Tbk – Honda merupakan salah satu 

perusahaan Astra International yang bergerak di bidang operations dengan 

produk sepeda motor Honda. Astra motor merupakan brand yang diusung 

sebagai wajah perusahaan dalam menjalin hubungan dengan costumer. 

Astra Motor memiliki dua jalur cara menjalin hubungan dengan para 

costumer-nya, yang pertama adalah melalui dealer, yang kedua 

dikoordinasi melalui sales office yang dikoordinasi dalam divisi retail Astra 

Motor.

PT Astra International Tbk – Honda  memiliki visi “Menjadi salah 

satu perusahaan terbaik di bidang manajemen di kawasan Asia Pasifik 

dengan penekanan pada pembangunan kompetensi melalui pengembangan 

sumber daya, struktur keuangan yang solid, kepuasan pelanggan dan 

efisiensi. Menjadi perusahaan yang mempunyai tanggung jawab sosial serta 

ramah lingkungan”. Sesuai dengan visi tersebut PT Astra International Tbk 

– HSO Yogyakarta merumuskan misi yang hendak dicapai dalam kurun 

waktu tertentu melalui penerapan strategi yang dipilih. Adapun misi PT 

Astra International Tbk – HSO Yogyakarta yaitu: Mewujudkan Astra Group 

sebagai perusahaan yang beroperasi secara excellent berdasarkan pada 

pendekatan Triple Bottom Line, dengan meningkatkan stakeholder value 

guna mencapai sustainable business.  
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1. Profil Perusahaan

Nama Perusahaan : PT Astra International Tbk – HSO    

Yogyakarta

Status Perusahaan  : Perseroan Terbatas

Jumlah Karyawan  : 200 orang data pada tahun 2017

Alamat  : Jalan Magelang Km 7,2 Jombor, Sleman, 

Yogyakarta

2. Saluran Distribusi

Dalam memasarkan produknya, ada 3 sistem penjualan yang dilakukan 

yaitu:

a. Penjualan Melalui Dealer 

Saluran distribusi ini sengaja kita pergunakan dikarenakan adanya 

keterbatasan dari PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta 

untuk lebih dekat dengan konsumen. Dengan diangkatnya dealer 

sampai ke area kabupaten di wilayah DIY. Sampai saat ini ada 20 

dealer resmi yang diangkat oleh PT  Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta. Untuk lebih meyakinkan bahwa harga, kualitas barang 

tidak berbeda, maka secara fisik dibuatlah bentuk showroom yang 

sama dengan PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta yang 

kita istilahkan dengan penyeragaman interior dan eksterior. 
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b. Konsumen datang langsung

Selain dengan bantuan dealer yang telah diangkat resmi oleh PT 

Astra International Tbk – HSO Yogyakarta, penjualan unitpun 

dapat langsung dilayani oleh PT Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta. Penjualan tersebut dapat melalui salesman atau 

counter sales yang langsung datang ke Showroom.

c. Promosi

Salah satu cara untuk memperkenalkan berbagai produk yang ada 

yaitu dengan cara promosi. Promosi yang sering dilakukan oleh PT 

Astra International Tbk – HSO Yogyakarta yaitu dengan 

diadakanya pameran, canvasing, iklan di media cetak maupun 

elektronik, selebaran dan personal selling. Penggunaan dari 

masing-masing jenis promosi ini tergantung dari sasaran yang 

ingin di capai.

3. Layanan dan Produk-produk yang dijual di PT Astra International 

Tbk – HSO Yogyakarta

Penjualan pada PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta terdapat 

2 sistem penjualan, yaitu penjualan secara tunai atau penjualan dengan 

cara konsumen membayar tunai pembelian yang dilakukan dan 

penjualan secara kredit yaitu pembelian dengan cara konsumen 

membayar secara kredit melalui perantara leasing atau bank. Produk-

produk yang dijual di PT Astra International Tbk dapat dilihat pada 

tabel 2.1 berikut:
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Tabel 2.1

Produk PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta

No TIPE BEBEK TIPE MATIC TIPE SPORT

1 REVO SPOKE FI SPACY CW HELM –IN FI VERZA D

2 REVO CW FI NEW BEAT ESP CW VERZA CW

3 BLADE R FI NEW BEAT ESP CBS MEGA PRO FI

4 BLADE REPSOL FI NEW BEAT ESP CBS ISS SONIC 150 R

5 SUPRA X 125 D FI BEAT FI POP 
COMIC/PIXEL

SONIC 150 SE

6 SUPRA X 125 CW FI BEAT FI POP CBS 
COMIX/PIXEL

SONIC 150 R REPSOL

7 SUPRA X 125 CW FI – 
LUXURY 

BEAT FI POP CBS ISS 
COMIX/PIXEL

CB150R StreetFire

8 SUPRA X HELM IN - FI BEAT STREET CBS CBR150R StreetFire SE

9 SUPRA GTR 150 SPORTY SCOOPY FI ALL NEW CBR 150 R - 
BLACK

10 SUPRA GTR 150 SPORTY VARIO 110 ESP CBS ALL NEW CBR 150 RED

11 SUPRA GTR 150 
EXCLUSIVE

VARIO 110 ESP CBS 
ADVANCE

ALL NEW CBR 150 
REPSOL

12 VARIO 110 ESP CBS ISS

13 VARIO 110 ESP CBS ISS 
ADVANCE

14 VARIO CBS 125 FI

15 VARIO CBS ISS 125 FI

16 VARIO 150 EKSKLUSIF

         Sumber: PT Astra International Tbk –HSO Yogyakarta
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B. Sejarah Berdirinya PT Astra International Tbk – Honda

PT Astra International Tbk – Honda adalah induk perusahaan Grup 

Astra yang didirikan pada tahun 1957. Didukung oleh tim manajemen 

profesional yang menjunjung tinggi asas transpirasi dalam segala 

tindakanya, kini Grup Astra telah tumbuh menjadi salah satu kelompok 

usaha terkemuka di Indonesia.

Pada awal berdirinya  perusahaan ini, William Soeryadjaya bersama 

saudaranya Drs. Tjia Kian Tie (alm) menggunakan nama PT Astra 

International Incorporated dan usaha ini bergerak dalam bidang 

perdagangan umum, ekspor dan impor hasil-hasil pertanian. Kata Astra 

sendiri berasal dari Dewi Astrea yaitu anak Dewa Zeus yang kemudian 

menarik diri ke angkasa dan hingga kini bersinar dalam salah satu kontelasi 

bintang, dimana artinya adalah menggapai cita-cita setinggi bintang.

Aktivitas Astra mulai nampak ketika Pemerintah membangun 

waduk Jatiluhur, dimana Astra menerima order untuk mengimpor alat – alat 

berat serta truk. Karena keberhasilannya Astra kembali berhasil menerima 

order dari PLN berupa generator. Namun, dikarenakan kesalahan teknis 

maka usaha tersebut gagal, guna memanfaatkan uang yang menganggur 

maka Pak William mendatangkan truk-truk merk Chevrolet yang berasal 

dari Amerika Serikat dan ternyata sangatlah dibutuhkan sehingga banyak 

mendatangkan keuntungan.

Karena keberhasilanya itu oleh Pemerintah diberi kepercayaan 

untuk mengelola perusahaan perakitan milik Negara yang bernama PN 
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Gaya Motor. Setelah melalui masa-masa sulit akhirnya Astra berhasil 

mengadakan kerjasama dengan Toyota Motor Company Jepang untuk 

merakit mobil merk Toyota di Indonesia. Dan inilah awal usaha Astra 

dibidang Otomotif sampai dapat berkembang hingga menjadi “Pohon” yang 

rindang dan teduh bagi  100.000 karyawan langsung yang bernaung 

dibawahnya dan bagi puluhan ribu orang lagi yang secara tidak langsung 

bernaung di bawah Pohon Astra ini.

1. Falsafah Astra

Falsafah atau pandangan hidup adalah berarti arah. Manfaatnya bagi 

perusahaan adalah sebagai suatu pedoman bagi masa depan perusahaan. 

Terjadinya falsafah Astra adalah dilandasi dan bersumber dari 

perjalanan hidup, baik suka maupun duka juga dari pengalaman-

pengalaman yang ada sehingga merupakan landasan atau pondasi guna 

menumpu Astra. 

Adapun isi falsafah Perusahaan yang diberi nama “CATUR 

DHARMA” adalah sebagai berikut:

a. Menjadi milik yang bermanfaat bagi Bangsa dan Negara (To be 

asset to the nation).

b. Memberikan pelayanan yang terbaik pada pelanggan (To provide the 

berst service to the costumer).

c. Saling menghargai dan membina kerjasama (To respect the 

individual and develop teamwork).
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d. Berusaha mencapai yang terbaik (To continually strive for 

exellence).

2. Perkembangan PT Astra Internatonal Tbk – Honda 

Astra yang pada mulanya hanyalah perusahaan kecil, namun 

kini Astra telah berkembang dengan pesatnya. Berbagai bidang bisnis 

telah dimasukinya hingga telah mencapai puluhan perusahaan yang 

vital bagi bangsa dan negara. Lingkungan usaha Grup Astra yang luas 

meliputi produksi, distribusi penjualan dan penyewaan kendaraan 

bermotor jasa keuangan, sumber daya alam serta teknologi informasi 

dan peralatan kantor. 

Dalam industri otomotif nasional, nama Astra telah identik 

dengan berbagai merk kendaraan bermotor terkemuka seperti Toyota, 

Daihatsu, Isuzu, BMW, Peugeot, Nissan Diesel dan sepeda motor 

Honda. Perusahaan Astra merupakan perusahaan yang dipandang baik 

oleh berbagai kalangan karena profesionalisme kinerja yang selalu 

konsisten. Konsistensi yang diterapkan perusahaan ini membawa 

kemajuan perusahaan hingga saat ini. Kepemimpinan Astra dalam 

otomotif mencerminkan prestasi dan keberhasilan yang telah dicapai 

Astra selama ini.

Untuk mengatasi berbagai tantangan yang muncul sebagai 

dampak dari perubahan dunia usaha dan kemelut ekonomi yang 

melanda Indonesia sejak tahun 1997, Astra telah memulai langkah 
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pembaruan dan perbaikan dengan merumuskan kembali dan 

mengelompokan kegitan usaha menjadi lima divisi.

Adapun kelima divisi tersebut adalah:

a. ASTRA Motor

Yaitu divisi yang membawahi distribusi, penjualan dan penyewaan    

kendaran, bisnis modal bekas, suku cadang dan jasa purna jual.

b. ASTRA Industries

Yaitu divisi yang membawahi manufaktur kendaraan bermotor, 

komponen otomotif dan alat-alat berat.

c. ASTRA Finance

Yaitu divisi yang membawahi industri yang berbasis perkebunan.

d. ASTRA Sistem

Yaitu divisi yang membawahi peralatan kantor dan teknologi informasi 

serta infrastuktur.

3. Long Term Policy Astra

Kemelut ekonomi yang melanda Indonesia sejak tahun 1997 telah 

menyadarkan bahwa lingkungan usaha tengah mengalami perubahan 

drastis. Kini semua sektor industri tidak lagi menikmati proteksi pasar, 

tiada lagi peraturan-peraturan yang melindungi dari ancaman persaingan 

global. Hal ini disertai pula dengan semakin banyaknya pilihan 

berkualitas yang ditawarkan kepada konsumen. Agar dapat bertahan dan 

berkembang dalam iklan usaha yang baru ini, Astra harus mampu 
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meningkatkan diri menjadi jaringan usaha yang mengutamakan 

kepuasan pelanggan dengan rangkaian produk dan layanan berkualitas.

Untuk mencapai tujuan, Astra menerapkan suatu strategi yang 

sederhana yaitu terus memperkuat dan menata ulang bidang-bidang 

kompetensi dan strategi usaha. Selain itu komitmen Astra adalah 

memberikan peluang pengembangan karir kepada segenap karyawan 

melalui pendidikan dan penelitian. Disamping itu Astra juga 

memberikan perhatian khusus terhadap upaya pelestarian lingkungan 

dan peningkatan kesejahteraan masyarakat dimanapun Astra berada.

4. Latar Belakang Berdirinya Cabang Yogyakarta

Pada awalnya sepeda motor yang masuk ke Indonesia adalah dalam 

kondisi jadi (build up). Melihat pasar yang cukup potensial di Indonesia, 

Honda Motor Company yang berkedudukan di Jepang mencari  mitra 

yang ideal untuk dapat ditunjuk sebagai agen yang dapat memasarkan. 

Melalui proses yang cukup lama akhirnya dicapai kesepakatan antara 

PT Astra International Inc dengan Honda Company Jepang dimana PT 

AII kemudian mendirikan Honda Division pada tahun 1969 dan ditunjuk 

sebagai distributor tunggal untuk sepeda motor merk Honda di 

Indonesia.

Pada tahun 1970 keluarlah kebijakan pemerintah yang isinya antara 

lain menyatakan bahwa perusahaan di dalam negeri tidak diperbolehkan 

untuk mengimpor kendaraan dalam keadaan utuh terpasang. Untuk itu 

kemudian berdirilah PT Federal Motor tahun 1971 yaitu perushaan yang 
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merakit sepeda motor Honda. Dengan berjalanya waktu termasuk juga 

dengan masuknya PT AII ke perusahaan bursa terjadi perusahaan nama 

PT Astra International Inc – Honda Division menjadi PT Astra 

International Tbk – Honda Sales Operation dan dengan adanya 

perubahan logo Astra dari Bola Dunia menjadi Komet berubah pula 

namanya menjadi PT Astra International Tbk – Honda.

Sampai saat ini ada 10 (sepuluh) kantor cabang yang tersebar di kota-

kota besar di Indonesia yaitu meliputi:

1. Palembang : untuk pemasaran wilayah Sumatra Selatan

2. Jakarta : untuk pemasaran wilayah Jakarta Raya 

3. Semarang : untuk pemasaran wilayah Jawa Tengah

4. Yogyakarta : untuk pemasaran wilayah DIY, Kedu & Banyumas

5. Denpasar : untuk pemasaran wilayah Bali

6. Makasar : untuk pemasaran wilayah Sulawesi Selatan

7. Pontianak : unutk pemasaran wilayah Kalimantan Barat

8. Jayapura : untuk pemasaran wiayah Jayapura 

9. Mataram : unuk pemasaran wilayah NTB

10. Bengkulu : untuk pemasaran wilayah Bengkulu

Untuk daerah pemasaran DIY berada dalam pengawasan PT Astra 

International Tbk – HSO cabang Semarang. Namun dengan pesatnya 

perkembangan daerah DIY khususnya untuk pemasaran Sepeda Motor 

Honda, maka akhirnya pada tanggal 21 Oktober 1992 Cabang 
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Yogyakarta berdiri yang awalnya berlokasi dijalan P. Diponegoro No. 

60 Yogyakarta sebelum akhirnya  di tahun 1998 pindah ke gedung yang 

lebih besar dan lebih lengkap fasilitasya yaitu di Jl. Raya Magelang Km 

7,2 Jombor, Sleman.

Adapun beberapa pokok didirikanya cabang di Yogyakarta yaitu:

a. Perkembangan bisnis Sepeda Motor di DIY cukup potensial dimasa 

yang akan datang.

b. Perlunya lebih mendekatkan diri kepada konsumen sehingga dapat 

dengan cepat mengantisipasi perubahan yang cepat dari konsumen.

c. Lebih memudahkan pemantauan ke berada pengawasan cabang 

Yogyakarta.

d. Membuka peluang untuk menampung tenaga kerja lokal.

C. Struktur Organisasi

Didalam perusahaan pasti mempunyai struktur organisasi agar 

perusahaan dapat berjalan dengan terarah dan masing-masing karyawan 

mempunyai wewenang dan tanggung jawab sendiri, serta semua tugas dapat 

terselesaikan dengan baik dan tepat waktu. sehingga  dapat mengurangi 

kesalahpahaman tugas serta dapat menciptakan hubungan kerjasama antar 

bagian untuk mencapai tujuan perusahaan sesuai dengan harapan. Strukur 

organisasi pada PT Astra International Tbk –HSO Yogyakarta dapat kita 

lihat pada gambar 2.1 berikut: 
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Sumber: PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta

Gambar 2.1

Struktur Organisasi PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta

Deskripsi jabatan:

a. So Head 

Bertugas merencanakan, mengontrol serta mengkoordinasikan 

kegiatan yang berkaitan dengan karyaan atau bawahan.

b. AFSO (Admin Financial Sales Operation)

Bertugas untuk mengontrol semua kegiatan SO (Sales Operation) 

serta mengecek keseluruhan data dari Sales Operation.

c. Team Leader 

Bertugas mencari konsumen untuk membeli produk yang dijualnya. 

Dalam dunia team leader harus memiliki visi dengan kemampuan 

untuk mempengaruhi lawan bicara dan hal-hal kecil seperti bahasa 

tubuh. 
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d. Sales Admin

Bertugas untuk membuka DO (Delivery Order) menyiapkan STNK 

(Surat Tanda Nomor Kendaraan), membuka surat keterangan faktur, 

mengirim e-mail transfer stock untuk membuat formulir 

pengambilan unit, mengecek unit.

e. Kasir 

Bertugas menerima uang pembayaran, mencatat pengeluaran 

perusahaan, menerima kuitansi rangkap empat.

f. Customer Service 

Bertugas melakukan kegiatan yang ditunjukan untuk memberikan 

kepuasan melalui pelayanan yang diberikan seseorang kepada klien 

dalam menyelesaikan masalahnya. Pelayanan yang diberikan 

termasuk menerima keluhan atau masalah yang dihadapi.

g. Sales Team

Bertugas menentukan bagaimana mengalokasikan waktu mereka 

diantara prospek dan pelanggan, mengkomunikasikan informasi 

tentang produk dan jasa perusahaan, menyediakan berbagai 

pelayanan untuk pelanggan, mengatasi keberatan, memberikan 

bantuan teknis, mengatur keuangan dan mempercepat pengiriman.

h. Sales Manager

Bertugas membuat target penjualan dan strategi pencapaianya, 

membuat activity plan bulanan dan tahunan untuk mencapai target 

penjualan, mengarahkan dan menggerakan masing-masing team 
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supervisor sesuai rencana aktivitas, setiap hari memonitor aktivitas 

masing-masing team supervisor terhadap target penjualan dan 

tindakan perbaikan dan pengembangan supervisor.

i. Sales Team

Bertugas menentukan bagaimana mengalokasikan waktu mereka 

diantara prospek dan pelanggan, mengkomunikasikan informasi 

tentang produk dan jasa perusahaan, menyediakan berbagai 

pelayanan untuk pelanggan, mengatasi keberatan, memberikan 

bantuan teknis, mengatur keuangan dan mempercepat pengiriman.
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BAB III

PEMBAHASAN

A. Aktivitas magang

Penulis melaksanakan Praktek Kerja Lapangan di PT Astra International 

Tbk – HSO Yogyakarta selama 31 hari yang dimulai pada tanggal 20 

Februari 2017 s/d 27 Maret  2017, kegiatan yang dilakukan selama magang 

adalah:

1. Rekap pengiriman part luar kota

2. Input bukti penjualan sparepart (surat makro hotline order sparepart)

3. Melayani konsumen mengambil STNK, BPKB dan plat nomor

4. Filling SPK (Surat Pemesanan Kendaraan)

5. Filling packing sheet

6. Conform, good issue, packing penjualan sparepart

Dalam melaksanakan Praktek Kerja Lapangan yang dimulai pada 

tanggal 20 Februari sampai dengan 27 Maret 2017, untuk pelaksanaanya 

dalam satu minggu adalah enam hari kerja yaitu hari senin sampai dengan 

hari sabtu. Pada hari senin sampai dengan hari jum’at jam kerja dimulai 

pada pukul 08:00 sampai pukul 16:00 WIB, sedangkan pada hari sabtu jam 

kerja dimulai pada pukul 07:00 sampai pukul 12:30 WIB. Pada hari minggu 

para pelaksana magang libur. Para peserta Praktek Kerja Lapangan 

melaksanakan tugas-tugas yang umum dikerjakan oleh para karyawan 

sesuai dengan kebutuhan perusahaan
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    Tabel 3.1

Jam Kerja Karyawan PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta

Jam KerjaHari

Masuk Istirahat

Pulang

Senin 08:00 12:00 – 13:00 16:00

Selasa 08:00 12:00 – 13:00 16:00

Rabu 08:00 12:00 – 13:00 16:00

Kamis 08:00 12:00 – 13:00 16:00

Jum’at 08:00 12:00 – 13:00 16:00

Sabtu 07:30 - 12:30

Selama melaksanakan Praktek Kerja Lapangan penulis membantu 

merekap pengiriman part luar kota sesuai jalur pengiriman, menginput 

bukti-bukti penjualan sparepart dengan sistem aplikasi PSS (Sistem kantor 

untuk seluruh aktivitas yang dilakukan perusahaan). Tujuan pengarsipan 

bukti-bukti transaksi penjualan sparepart dilakukan untuk mengetahui 

jumlah barang yang terjual dan sisa stock barang digudang. Tujuan lain juga 

untuk mengantisipasi adanya kesalahan yang akan datang serta digunakan 

sebagai bukti jika suatu saat digunakan dalam proses pengauditan yang 

sewaktu-waktu akan dilaksanakan. Manfaat yang penulis dapatkan selama 

kegiatan tersebut yaitu mengetahui pengendalian intern yang dilakukan 

perusahaan dalam mengarsipkan bukti-bukti transaksi. Karena pada 

perusahaan dagang pengarsipan sangatah penting, jika suatu hari terdapat 
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kesalahan. Selain kegiatan tersebut, penulis juga membantu sales admin 

dalam melayani konsumen untuk mengambil STNK (Surat Tanda Nomor 

Kendaraan), BPKB (Bukti Pemilik Kendaraan Bermotor) dan pengambilan 

plat nomor, manfaat yang penulis dapatkan dalam kegiatan tersebut, penulis 

dapat berinteraksi langsung dengan konsumen dan mengetahui bagaimana 

karateristik masing-masing konsumen.

Kegiatan lain yang penulis lakukan adalah membantu memfilling 

SPK (Surat Pemesan Kendaraan). Manfaat yang penulis peroleh selama 

melakukan kegiatan tersebut yaitu dapat membedakan jenis dokumen untuk 

konsumen dan untuk perusahaan. Kemudian penulis juga membantu 

mencari packing sheet sparepart untuk mengajukan claim sesuai nomor 

packing sheet, tanggal serta kode sparepart yang akan diajukan pada pihak 

AHM pusat. Hal ini dilakukan hanya pada barang-barang yang rusak atau 

tidak sesuai fungsinya. Manfaat yang penulis peroleh selama kegiatan 

tersebut yaitu penulis menjadi lebih teliti dan mengeahui dokumen packing 

sheet yang digunakan unntuk melakukan claim ke AHM pusat.

 Selain kegiatan tersebut penulis juga membantu melakukan 

conform, good issue, dan packing sparepart yang dilakukan menggunakan 

aplikasi SAP. Tujuan dilakukanya conform yaitu untuk mengkonfirmasi 

atau persetujuan atas barang yang akan dikirimkan kepada konsumen, 

tujuan dilakukanya good issue yaitu untuk melakukan pengurangan stock 

barang yang ada di gudang pada sistem SAP dan tujuan dilakukanya 

packing adalah untuk melakukan packing barang yang akan dikirim 
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menggunakan sistem SAP sebelum packing sheet dicetak dan diberikan 

kepada checker. Manfaat yang penulis dapatkan selama melakukan kegiatan 

tersebut yaitu penulis dapat mengoreksi apabila terjadi kesalahan 

pengiriman sparepart. 

B. Sistem Penjualan Kredit Kendaaraan Bermotor Roda Dua pada PT 

Astra International Tbk – HSO Yogyakarta.

1. Pengertian Sistem

Sistem berasal dari bahasa latin (systema) dan bahasa yunani 

(sustema) adalah suatu kesatuan yang terdiri komponen atau elemen 

yang dihubungkan bersama untuk memudahkan aliran informasi, materi 

atau energi untuk mencapai suatu tujuan. Mulyadi (2016:4) menyatakan, 

“Sistem adalah suatu jaringan prosedur yang dibuat menurut pola yang 

terpadu untuk melaksanakan kegiatan pokok perusahaan”. Jadi sistem 

merupakan kumpulan berbagai komponen yang membentuk suatu pola 

tertentu untuk mencapai satu tujuan yang sama.

PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta bekerjasama dengan 

lembaga keuangan atau pembiayaan untuk mempermudah konsumen 

yang ingin melakukan pembelian sepeda motor secara kredit dengan 

sistem yang tidak sama dengan bunga Bank. Lembaga keungan atau 

pembiayaan yang bekerjasama dengan PT Astra International – HSO 

Yogyakarta yaitu: WOM Finance, OTO Finance, Adira Finance, FIF 

(Federal Indonesia Finance).
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2. Pengertian Penjualan Kredit

Menurut Mulyadi (2016:167) Penjualan kredit adalah “penjualan 

yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mengirimkan barang 

sesuai dengan order yang diterima dari pembeli dan untuk jangka waktu 

tertentu perusahaan mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut.”

Penjualan Kredit PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta 

terkait dengan beberapa leasing yaitu FIF (Federal International 

Finance) yang sekarang menjadi FIFASTRA (merk dari FIFGROUP), 

PT Adira Finance, PT WOM Finance, dan PT OTO Finance. 

Perusahaan ini melakukan koordinasi dengan leasing FIF yang 

membuka stand disemua dealer. Leasing FIF ini merupakan anak 

perusahaan PT Astra International Tbk. 

Sistem penjualan kredit ini diawali dengan konsumen datang ke 

dealer untuk melakukan transaksi pembelian tunai maupun kredit 

dilayani oleh salesman atau counter sales, kemudian terjadi kesepakatan 

antara konsumen dengan salesman dan bagian salesman membuat SPK 

(Surat Pesanan Kendaraan) kemudian mendistribusikan ke bagian-

bagian yang terkait dengan penjualan tersebut untuk diproses lebih 

lanjut, penjualan kredit diawali dengan permintaan kredit dari konsumen 

ke lembaga leasing yang dibantu oleh salesman, pihak leasing akan 

menerima syarat kredit dari konsumen kemudian melakukan survey ke 

konsumen biasanya survey ini pihak leasing FIF mendatangani langsung 

kerumah konsumen dan memberi keputusan apakah pengajuan kredit 
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diterima atau ditolak, jika pengajuan kredit diterima, maka proses 

pejualan sepeda motor akan bisa di proses.

Perusahaan melakukan penagihan kepada leasing saat unit yang 

dipesan oleh konsumen sudah dikirim keesokan harinya, kemudian 

perusahaan baru membuat surat tagihan, dokumen pengiriman lengkap 

dan kuitansi tagihan yang selanjutnya dititipkan kepada Costumer 

Service FIF leasing yang ada di dealer tersebut untuk diteruskan ke 

pencairan dana leasing FIF untuk dibayar pelunasanya kepada 

perusahaan. Perusahaan akan menerima pelunasan 3 hari setelah 

menerbitkan surat tagihan. Kemudian konsumen akan membayar 

angsuran setiap bulanya kepada bagian leasing FIF.

Lead time untuk penjualan kredit yang menggunakan jasa leasing 

FIF adalah H+7, yang artinya bila konsumen melakukan pesanan 

kendaraan maka leasing FIF akan melakukan survey dan menganalisis 

terlebih dahulu, sehingga kendaraan baru akan sampai ke konsumen 

setelah 7 hari order kendaraan. Sedangkan untuk unit yang ready stock, 

barang dapat dkirim dalam 1-2 hari setelah mendapat approval dari 

leasing FIF.

3. Pihak yang terlibat dalam sistem penjualan

a. Konsumen

Konsumen adalah pemakai barang atau jasa yang tersedia dalam 

masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain, 

maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan.
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b. Sales

Sales adalah kegiatan yang hanya fokus pada menjual produk, dan 

bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk. Menawarkan 

produk dalam suatu proses penjualan kepada konsumen, sebagai 

suatu pekerjaan atau kegiatan untuk menjadikan seseorang sebagai 

customer atau langganan. Menjelaskan dengan detail barang yang 

dipasarkan, dan menguasai apa saja kelebihan dan kekurangan 

barang yang diperdagangkan tersebut agar konsumen dapat yakin 

dan percaya bahwa barang yang ditawarkan oleh sales adalah 

barang yang berkualitas baik.

c. Finance

Finance adalah satu bagian dalam sebuah perusahaan yang bertugas 

untuk merencanakan, melaksanakan dan mengendalikan 

pemanfaatan sumber daya keuangan dalam kegiatan entitas secara 

efisien dan efektif dalam kerja sama secara terpadu.

d. Sales Admin

Sales Admin merupakan orang yang bertugas untuk mendukung 

aktivitas salesman dan counter sales terutama dalam hal 

administrasi pada suatu organisasi perusahaan. Orang yang berada 

dibelakang meja untuk membantu para sales dan marketing, 

sehingga seluruh proses administrasi dalam penjualan produk dapat 

berjalan dengan baik. Memproses semua berkas pembelian yang 

diserahkan oleh sales atau counter sales agar dapat ditindak lanjuti 
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oleh manager admin dan proses pembelian dapat berjalan dengan 

urut dan rapi.

Tugas pokok seorang sales admin adalah:

1) Memasukan database dari konsumen setiap sales;

2) Membantu seluruh aktivitas sales, terutama dalam bidang 

administrasi seperti monitoring sejauh mana produk siap untuk 

diserahkan kepada konsumen tanpa cacat atau kurang 

sedikitpun;

3) Mencocokan nomor invoice yang tertulis dengan nomor 

invoice yang ada pada daftar stok barang yang ada;

4) Memisahkan pembelian barang secara tunai atau kredit;

5) Membuat report aktivitas sales setiap hari, setiap minggu dan 

setiap bulan.

e. Kasir 

Kasir merupakan bagian yang menerima pembayaran berupa 

setoran tunai, cek, maupun kredit dari penjualan barang. Selain 

uang tunai, beberapa slip pendukung juga diikutsertakan, seperti 

invoice, nota penjualan dan surat yang dibuat oleh sales admin serta 

tanda terima pembayaran.

f.  Gudang

Gudang adalah bagian yang bertugas menyimpan berbagai macam 

barang persediaan dan bertanggung jawab atas semua isinya dan 

berbagai sarana pendukung kegiatan produksi dan operasi industri 
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yang berfungsi untuk menyimpan barang dagangan yang belum 

didistribusikan.

g. Accounting

Accounting adalah suatu seni dalam mencatat, menggolongkan, 

mengikhtisarkan serta menafsirkn transaksi-transaksi finansial yang 

dilakukan oleh perusahaan. Akuntansi dapat dikatakan memberikan 

suatu informasi yang berhubungan dengan milik dan hak milik, dan 

untuk menunjukan bagaimana milik dan hak-haknya dipengaruhi  

oleh kegiatan perusahaan. Selain itu akuntansi juga dapat 

memberikan informasi kepada pemilik perusahaan tentang kondisi 

keuangan perusahaan, sehingga dapat diketahui apakah opersional 

perusahan untung atau rugi.

C. Elemen-elemen yang ada pada Sistem Penjualan Kredit Kendaraan 

Bermotor Roda Dua pada PT Astra International Tbk – HSO 

Yogyakarta

1. Dokumen Persyaratan Pengajuan Kredit

a. Foto Copy KTP Pemohon dan suami/istri/penjamin

b. Foto Copy Kartu keluarga (bisa digantikan dengan surat nikah atau 

akta kelahiran)

c. Foto Copy Slip Gaji

d. Foto Copy Rekening listrik (3 bulan terkhir)

e. Data lain (bila diperlukan)
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2. Dokumen-dokumen yang diperlukan dalam penjualan sepeda 

motor kredit

a. SPK (Surat Pesanan Kendaraan)

SPK (Surat Pesanan Kendaraan) adalah dokumen yang diisi oleh 

Salesman untuk mencatat pesanan konsumen. Dokumen ini diisi 

dengan keterangan dari konsumen antara lain : Nama Pemesan, 

Alamat Domisili/Usaha, Nomor Telepon, Unit, jenis, dan harga 

kendaraan yang dipesan, cara pembayaran (Tunai atau Kredit). 

SPK ini rangkap 4. Rangkap 1 diberikan kepada Sales Admin, 

rangkap 2 diserahkan ke Accounting finance, rangkap 3 diarsip 

oleh Salesman atau Counter Sales, dan rangkap 4 diserahkan ke 

bagian Konsumen. Dokumen ini dilampirkan pada lampiran 4.

b. Faktur Kendaraan (Delivery Order)

Faktur Kendaraan adalah dokumen yang dibuat oleh Sales Admin 

sebagai bukti adanya penjualan yang dilakukan, dokumen ini berisi 

jenis pembayaran (tunai atau kredit), leasing yang digunakan, nomor 

mesin kendaraan, jenis dan warna kendaraan, harga kendaraan, 

potongan penjualan, biaya lain-lain serta Pajak Pertambahan Nilai. 

Faktur Kendaraan ini berjumlah 1 lembar diberikan kepada 

konsumen dan digunakan untuk mengurus STNK (Surat Tanda 

Nomor Kendaraan) dan BPKB (Bukti Pemilik Kendaraan 

Bermotor). Dokumen ini dilampirkan pada lampiran 7.
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c. Purchase Order (PO)

Purchase Order (PO) adalah dokumen yang dibuat oleh leasing 

bahwa pihak leasing telah menyetujui permohonan pembiayaan 

dari konsumen. Dokumen ini berisi nama dan alamat konsumen, 

nama di BPKB, jenis kendaraan yang dipesan, harga, jumlah 

Downpayment (DP), dan jumlah uang angsuran per bulan, serta 

tanggal berakhirnya persetujuan pembiayaan yang berlaku. 

Dokumen ini berjumlah 1 lembar diberikan kepada Salesman 

untuk dijadikan sau dengan SPK (Surat Pesanan Kendaraan) dan 

diberikan kepada Sales Admin. Dokumen ini dilampirkan pada 

lampiran 5.

d. BSTK (Bukti Serah Terima Kendaraan)

BSTK (Bukti Serah Terima Kendaraan) adalah dokumen yang 

dibuat oleh bagian Sales Admin, digunakan sebagai bukti 

penyerahan kendaraan ke konsumen. Dokumen ini berisi nama 

dan alamat konsumen, data penjualan berupa tanggal penjualan 

nomor mesin dan tipe kendaraan, uang muka penjualan, jangka 

waktu kredit dan angsuran penjualan kredit. Dokumen ini 

rangkap 3, rangkap 1 digunakan untuk arsip, rangkap 2 diberikan 

kepada bagian Accounting & Finance, yang digunakan untuk 

pembuatan surat tagihan kepada pihak leasing, rangkap ke 3 

diberikan kepada bagian gudang dan kemudian bagian gudang 

menyerahkan BSTK lembar ke 3 ini kepada konsumen pada saat 



32

kendaraan diberikan kepada konsumen. Dokumen ini 

dilampirkan pada lampiran 8.

e. Denah tempat pengiriman unit

Denah tempat pengiriman unit adalah dokumen yang dibuat oleh 

bagian Salesman, digunakan sebagai petunjuk arah pengiriman 

kendaraan ke rumah konsumen. Dokumen ini berisi denah 

petunjuk arah yang akan digunakan oleh driver atau bagian 

pengiriman untuk mengirim kendaraan ke konsumen.

f. Kuitansi Downpayment (DP)

Kuitansi Downpayment (DP) adalah dokumen yang dibuat oleh 

Kasir saat menerima uang tunai dari konsumen untuk penjualan 

tunai, atau saat menerima Downpayment (DP) dari konsumen saat 

melakukan penjualan kredit. Dokumen ini berisi tanggal 

pembuatan kuitansi, nama yang melakukan pembayaran, jumlah 

uang yang diterima, dan jenis kendaraan. Kuitansi ini rangkap 3. 

Rangkap 1 diberikan ke konsumen, rangkap 2 diserahkan ke 

Accounting, rangkap 3 diarsip oleh bagian kasir. Dokumen ini 

dilampirkan pada lampiran 6.

g. Surat Tagihan

Surat Tagihan adalah dokumen yang dibuat oleh bagian 

Accounting & finance ditujukan kepada FIF, dokumen ini berisi 

nama pelanggan, nomor kuitansi dan nilai tagihan. Dokumen ini 

dilampirkan pada lampiran 9.
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h. Kuitansi Tagihan

Dokumen ini dibuat oleh bagian Accounting & finance, sebagai 

bukti adanya pelunasan dari FIF atas pembayaran unit sepeda 

motor. Berisi nama yang menyetorkan uang, jumlah uang, jenis 

kendaraan dan tanggal pembuatan kuitansi. Dokumen ini 

dilampirkan pada lampiran 10.

3. Unit Organisasi yang terkait

Bagian-bagian yang terkait dalam transaksi penjualan tunai dan 

penjualan kredit pada  PT Astra International Tbk – HSO Yogakarta 

antara lain:

a. Salesman atau Counter Sales

Bertugas untuk: 

1) Membantu konsumen untuk melakukan transaksi pembelian 

motor dengan cara tunai maupun kredit;

2) Menerima data diri konsumen kemudian menyerahkan 

kepada leasing jika terjadi penjualan secara kredit;

3) Menjelaskan kelebihan dan kekurangan sepeda motor yang 

dibeli oleh konumen agar konsumen tidak kecewa setelah 

melakukan transaksi pembelian;

4) Mengisi Surat Pesanan Kendaraan (SPK) dengan lengkap 

beserta persyaratan yang ada dan ditandatangani oleh kepala 

bidang administrasi sebagai pihak yang berwenang apakah 

layak untuk melakukan pembelian atau tidak.
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b. Kasir

Bertugas untuk:

1) Menerima Downpayment (DP) dari konsumen yang diinput 

kedalam sistem agar unit tersebut tidak dapat diambil oleh 

konsumen lain;

2) Membuat kuitansi bukti pembayaran rangkap 3. Rangkap 1 

diberikan kepada konsumen, rangkap 2 diberikan kepada 

bagian accounting & finance, rangkap 3 diarsip oleh bagian 

kasir.

c. Sales Admin

Bertugas untuk:

1) Menginput data yang diberikan oleh sales untuk diinput 

kedalam sistem agar barang terserbut tidak dapat dipesan oleh 

pihak lain dan tersimpan secara aman apabila data tertulis ada 

yang hilang;

2) Membuat Bukti Serah Terima Kendaraan (BSTK) yang 

diberikan beserta buku service dan buku panduan kepada 

konsumen. Bukti Serah Terima Kendaraan (BSTK) ini 

ditandatangani oleh sales admin, kepala admin, dan 

konsumen yang bersangkutan apabila kendaraan yang dipesan 

sudah sampai alamat tujuan;

3) Membuat faktur penjualan dan  mengeluarkan nomor polisi 

sementara  untuk kendaraan yang dipesan, membuat surat 
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kepada biro jasa untuk pembuatan Surat Tanda Nomor 

Kendaraan (STNK) dan Buku Pemilik Kendaraan Bermotor 

(BPKB) yang ditujukan kepada pihak kepolisian.

d. Bagian FIF (Federal International Finance)

Bertugas untuk:

1) Melakukan survey ke konsumen yang telah mengajukan 

pembelian secara kredit dan yang telah memenuhi syarat-

syarat pembelian kredit. Kemudian hasil survey ini akan 

dianalisis oleh bagian Credit Analisis FIF, hasil survey ini 

digunakan untuk memberi keputusan kepada konsumen, 

apakah konsumen berhak mendapat kredit yang telah 

diajukan atau tidak;

2) Menerbitkan PO (Purchase Order) jika pengajuan kredit 

konsumen diterima atau disetujui.

e. Bagian Gudang

Bertugas untuk:

1) Menerima faktur dan BSTK (Bukti Serah Terima Kendaraan) 

dari sales admin untuk mengecek kembali kendaraan yang ada 

di gudang. Kendaraan yang dikirim harus dengan kondisi 

yang baik serta dilengkapi dengan accessories;

2) Mengeluarkan unit kendaraan yag dipesan konsumen dari 

gudang dan diserahkan kepada driver untuk proses 

pengiriman.
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f. Admin Finance Sales Operation (AFSO)

Bertugas untuk:

1) Mengecek kembali Surat Pesanan Kendaraan (SPK) yang 

diberikan oleh salesman dan mendatangani dokumen tersebut 

agar pengiriman dapat segera dilakukan;

2) Mengeluarkan Buku Pemilik Kendaraan Bermotor (BPKB) 

dari sistem dan mengambil dalam brangkas lalu diserahkan 

kepada konsumen apabila pembayaran sudah lunas;

3) Mengumpulkan data konsumen yang mengajukan pembelian 

kredit yang akan diajukan oleh bagian finance yang harus 

dilengkapi dengan kuitansi pembayaran dan PO (purchase 

order) bahwa kredit yang diajukan telah disetujui;

4) Mengarsip kuitansi pembayaran rangkap 2 beserta fotocopy 

identitas konsumen;

5) Menerbitkan surat tagihan kepada pihak leasing dan 

menerima konfirmasi pelunasan oleh leasing 3 hari setelah 

surat tagihan diterbitkan.

4. Pengendalian intern

Pengendalian Intern suatu perusahaan harus diterapkan dengan 

baik dalam kegiatan operasinya. Pengendalian Intern ini sangat 

diperlukan sebagai upaya untuk mengamankan harta perusahaan dari 

praktek kecurangan, meningkatkan efisiensi dan efektifitas kegiatan 

operasi perusahaan serta keakuratan dalam data akuntansi 
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perusahaan. Pengendalian Intern yang ada di PT Astra International 

Tbk – HSO Yogyakarta antara lain:

a. Adanya identitas lengkap konsumen seperti nama, alamat, nomor 

telepon untuk memudahkan proses pengecekan.

b. Setiap penjualan unit sepeda motor membuat SPK (Surat 

Pesanan Kendaraan) dari pembeli kemudian dibuat daftar untuk 

setiap sales order yang masuk dari konsumen, baik yang masuk 

sales counter maupun dari salesman.

c. Setiap order pembelian dari konsumen  harus disetujui oleh 

bagian penjualan, sedangkan syarat kreditnya harus disetujui 

oleh pihak leasing, karena perusahaan dalam melakukan 

penjualan kredit bekerja sama dengan leasing. Jadi hanya pihak 

leasing yang dapat memberikan persetujuan kredit dari 

konsumen.

d. Transaksi penjualan harus dicatat tepat waktu, akurat dan sesuai 

dengan point of sales serta dengan bukti-bukti pendukung yang 

sah.

e. Harga yang tertera dalam SPK (Surat Pesanan Kendaraan) , DO 

(Delivery Order) harus sesuai dengan daftar harga (price list) 

yang ditetapkan oleh manajemen, jika terjadi penyimpangan 

harga mka harus disetujui oleh pihak yang berwenang.

f. DO (Delivery Order) dan BSTK (Bukti Serah Terima 

Kendaraan) harus disimpan ditempat yang aman dan disusun 



38

sesuai nomor konsumen, untuk memudahkan proses pencarian 

dokumen.

g. Setiap faktur DO (Delivery Order) yang tercetak harus 

disamakan antara faktur DO (Delivery Order) dengan yang ada 

pada sistem SAP (Sistem Analisis dan Program) baik dalam 

sistem pembuatannya,harga, type, jumlah chasis kendaraan.

h. Setiap faktur DO (Delivery Order) yang sudah dicetak sebelum 

didistribusikan harus ditandatagani oleh bagian AFSO (Admin 

Finance Sales Operation)/Kepala Cabang.

i. Setiap DO (Delivery Order), BSTK (Bukti Serah Terima 

Kendaraan), Faktur Polisi harus bernomor urut sesuai dengan 

sistem SAP (Sistem Analisis dan Program) hal ini bertujuan agar 

memudahkan bagian accounting untuk melakukan pengontrolan.

j. DO (Delivery Order) atau faktur yang batal harus diarsip atau 

disimpan untuk memudahkan pemeriksaan.

k. Nomor DO (Delivery Order) dan BSTK (Bukti Serah Terima 

Kendaraan) tidak boleh tercetak dua kali.

l. Adanya pemisahaan fungsi yang jelas antara bagian penjualan, 

keuangan, pencatatan, dan penyimpanan.

m. Setiap pengiriman unit kendaraan harus didasarkan oleh DO 

(Delivery Order), artinya bahwa barang yang akan dikirim harus 

terlebih dahulu dicocokan oleh DO (Delivery Order) mulai dari 

nama konsumenn, jumlah, harga, tipe dan chasis kendaraan.



39

n. Sistem informasi penjualan sudah disesuaikan dengan budget 

penjualan yang telah ditetapkan setiap tahun oleh bagian treasury 

dan budget.

o. Setiap bulan membuat laporan penjualan dan kemudian 

dikirimkan ke PT Astra International Tbk Kantor Pusat melalui 

e-mail yang bertujuan untuk memudahkan monitoring atau 

review penjualan kantor pusat ke kantor cabang. Dan setiap 

minggunya kantor cabang akan mereview penjualanya.

p. Adanya kasir yang bertugas menerima uang dan mengecek uang 

dari konsumen serta mengecek SPK (Surat Pesanan Kendaraan) 

yang telah diberikan oleh salesman, kemudian kasir membuat 

kuitansi.

5. Prosedur Penjualan Kredit

a. Langkah 1: Konsumen datang langsung ke dealer untuk membeli 

sepeda motor dan pembelian dilayani oleh Salesman atau Counter 

Sales. Pembeli dan Salesman melakukan kesepakatan harga dan 

jenis sepeda motor, jika sudah menentukan kesepakatan maka 

konsumen akan mengisi data diri pada form yang sudah 

disediakan dan Salesman akan membuatkan SPK (Surat Pesanan 

Kendaraan) rangkap 4, rangkap 1 diberikan kepada bagian Sales 

Admin, rangkap 2 diberikan kepada bagian Accounting & 

Finance, rangkap 3 digunakan untuk arsip, rangkap 4 diberikan 
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kepada konsumen, kemudian SPK ditandatangani oleh konsumen 

dan disertai denah pengiriman unit dari Salesman.

b. Langkah 2: Salesman memberikan data diri konsumen yang 

sudah diisi oleh konsumen kepada leasing, kemudian konsumen 

memberikan syarat pengajuan kredit antara lain: fotocopy KTP 

suami/istri 2 lembar, fotocopy kartu keluarga 2 lembar, fotocopy 

slip gaji, fotocopy rekening listrik/telepon/PAM 3 bulan terakhir 

c. Langkah 3: FIF (Federal International Finance) akan melakukan 

pengecekan dokumen apabila dokumen persyaratan pengajuan 

kredit tidak lengkap, maka dokumen tersebut akan dikembalikan 

kepada konsumen dan konsumen diminta melengkapi terlebih 

dahulu, apabila dokumen persyaratan pengajuan kredit sudah 

lengkap, maka pihak leasing FIF (Federal International Finance) 

akan melanjutkan proses survey kepada konsumen, survey ini 

biasanya pihak leasing mendatangi langsung kerumah konsumen. 

d. Langkah 4: Setelah melakukan survey, pihak leasing FIF akan 

memutuskan apakah pihak leasing FIF menerima atau menolak 

pengajuan kredit konsumen, apabila kredit diterima oleh pihak 

leasing FIF maka FIF akan menerbitkan PO (Purchase Order)  

sebagai surat persetujuan pembiayaan. Apabila pihak FIF 

menolak pengajuan kredit konsumen, maka pihak FIF akan 

memberitahu penolakan dan mengembalikan data diri konsumen 

kepada konsumen.
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e. Langkah 5: PO (Purchase Order) diserahkan ke Salesman untuk 

dijadikan satu dengan SPK (Surat Pesanan Kendaraan). Salesman 

akan menggabungkan SPK lembar ke 1 dengan PO (Purchase 

Order).

f. Langkah 6: SPK dan PO (Purchase Order) diserahkan kepada 

kasir oleh Salesman, dokumen ini digunakan sebagai bukti 

adanya pesanan kendaraan oleh konsumen dan sebagai bukti 

adanya persetujuan pembiayaan/ pemberian kredit oleh leasing 

untuk konsumen. Kemudian konsumen melakukan pembayaran 

Downpayment (DP) ke bagian kasir dan konsumen akan 

mendapatkan kuitansi. Kuitansi yang dibuat bagian kasir ini 

rangkap 3 yaitu: rangkap 1 diberikan kepada konsumen, rangkap 

2 diberikan kepada bagian Accounting & Finance dan rangkap ke 

3 digunakan untuk arsip bagian kasir.

g. Langkah 7: SPK (Surat Pesanan Kendaraan) dan PO (Purchase 

Order) diserahkan ke Sales Admin oleh kasir untuk dibuatkan 

Faktur Kendaaan dan Bukti Serah Terima Kendaraan (BSTK). 

Bukti Serah Terima Kendaraan (BSTK) ini dibuat rangkap 3 

yaitu: rangkap 1 digunakan untuk arsip, rangkap 2 diberikan 

kepada bagian Accounting & Finance, dan rangkap 3 diberikan 

kepada bagian gudang kemudian diserahkan kepada konsumen 

bersamaan dengan pengiriman sepeda motor.
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h. Langkah 8: Faktur Kendaraan dan Bukti Serah Terima Kendaraan 

(BSTK) diserahkan ke bagian Gudang. Bagian Gudang 

mempersiapkan sepeda motor lalu dilakukan cek fisik kendaraan.

i. Langkah 9: Bagian Gudang melakukan pengiriman pengiriman 

kendaraan kepada konsumen.

j. Langkah 10: Bagian Accounting & Finance akan menerima 

BSTK rangkap ke 2 dari Sales Admin, kuitansi DP rangkap ke 2 

dari kasir dan SPK rangkap ke 2 dari Salesman, kemudian bagian 

Accounting & Finance akan membuat kuitansi tagihan yang 

diberikan kepada FIF (Federal International Finance) dengan 

menyerahkan kuitansi tagihan dilampiri dengan fotocopy kuitansi 

Downpayment (DP) konsumen, Bukti Serah Terima Kendaraan 

(BSTK) lembar ke 2 dan SPK (Surat Pesanan Kendaraan) lembar 

ke 2.

k. Langkah 11: FIF (Federal International Finance) menerima 

kuitansi tagihan, BSTK, SPK, dan kuitansi DP dari bagian 

Accounting & finance kemudian FIF akan menyerahkan sejumlah 

uang yang tertera pada kuitansi tagihan kepada bagian Accounting 

& Finance. 

l. Langkah 12: Bagian Accounting & Finance menerima pelunasan 

uang dari FIF 3 hari setelah surat tagihan diterbitkan dan 

membuat jurnal penjualan kemudian proses selesai
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6. Flowchart Prosedur Penjualan Kredit

Salesman

Gambar 3.1

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada bagian Salesman
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FIF

  

  

Gambar 3.2

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada  FIF
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         Salesman

 

Gambar 3.3

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada Salesman
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Kasir

Gambar 3.4

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada Kasir
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Sales Admin

Gambar 3.5

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada Sales Admin
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Gudang

                   Salesman                                                           Sales Admin

Gambar 3.6

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada Gudang
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Accounting & Finance

        Sales Admin                                     Kasir                                      Salesman

Gambar 3.7

Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada Accounting & Finance

8

BSTK 2

9

Kuitansi 
DP 2

10

SPK 2

Membuat kuitansi 
tagihan

BSTK 2

Kuitansi DP 2

SPK 2 

Kuitansi 
tagihan

11

Keterangan: 

BSTK  : Bukti Serah Terima 
Kendaraan

DP  : DownPayment

SPK  : Surat Pesanan Kendaraan



50

   FIF

Gambar 3.8

 Flowchart Prosedur Penjualan Kredit pada Leasing FIF
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Accounting & Finance

Gambar 3.9

Flowchart Penjualan Kredit pada Accounting & Finance
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BAB IV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Penulis telah menyelesaikan magang selama 31 hari di PT Astra 

International Tbk – HSO Yogyakarta, dan menyusun laporan praktek kerja 

dengan bahasan mengenai Sistem Penjualan Kredit Kendaraan Bermotor 

Roda Dua. Dokumen-dokumen yang digunakan dalam penjualan sepeda 

motor secara kredit antara lain: SPK (Surat Pesanan Kendaraan), Faktur 

Kendaraan (Delivery Order), PO (Purchase Order), BSTK (Bukti Serah 

Terima Kendaraan), Denah tempat pengiriman unit, Kuitansi pembayaran.

Unit yang terkait dalam Sistem Penjualan Kredit Kendaraan 

Bermotor Roda Dua pada PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta 

antara lain: Salesman, Kasir, Sales Admin, Bagian leasing FIF, Bagian 

Gudang, Accounting & Finance. Sistem yang  diterapkan pada PT Astra 

International Tbk – HSO Yogyakarta sudah baik karena sudah terdapat 

dokumen pendukung, pembagian tugas secara jelas dan perusahaan sudah 

melaksanakan pengendalian intern untuk mengamankan harta perusahaan 

dari praktek kecurangan, meningkatkan efisiensi dan efektifitas kegiatan 

operasional perusahaan.

Dalam Sistem Penjualan Kredit Sepeda Motor ini bagian leasing FIF 

berwenang dalam pengambilan keputusan apakah pengajuan kredit 

konsumen diterima atau ditolak. Jika diterima maka konsumen dapat 

melanjutkan proses pembelian sepeda motor secara kredit
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B. Saran 

Dalam Sistem Penjualan Kredit Kendaraan Bermotor Roda Dua pada PT 

Astra International Tbk – HSO Yogyakarta, penulis memberikan saran yang 

diharapkan dapat meningkatkan kinerja perusahaan, antara lain:

1. Untuk lebih memuaskan konsumen dan mendapat kepercayaan dari 

konsumen, sebaiknya PT Astra International Tbk – HSO Yogyakarta 

lebih memperhatikan stock unit yang ada digudang agar pada saat 

konsumen menginginkan unit tetapi unit tidak ada digudang, konsumen 

tidak kecewa karena terlalu lama menunggu pesanan kendaraan yang 

diinginkan.

2. Untuk meningkatkan penjualan kredit pada PT Astra International Tbk 

– HSO Yogyakarta, sebaiknya perusahaan meningkatkan promosi dan 

penawaran harga yang lebih menarik, sehingga lebih banyak lagi 

konsumen yang tertarik untuk membeli unit sepeda motor secara kredit, 

karena penjualan unit sepeda motor secara kredit dapat meningkatkan 

penjualan dan keuntungan pada perusahaan karena DP (Downpayment) 

yang dianggap ringan oleh konsumen.
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