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PENERAPAN SISTEM PENJUALAN PADA PT. INCIKA JAYA 

MAKMUR KOTA TANGERANG 

ABSTRAK 

 Praktik kerja magang dilaksanakan di PT. Incika Jaya Makmur Kota Tangerang pada 

bagian marketing selama 1 (satu bulan) terhitung sejak 01 April 2024 s.d 31 Mei 2024 dengan 

6 (enam) hari kerja dari pukul 08.30 – 17.00 WIB dengan alamat kantor komplek Jl. Industri 

Raya I No.10 Blok H, RT.001/RW.002, Pasir Jaya, Kec. Jatiuwung, Kota Tangerang, Banten 

15135. 

Dalam melaksanakan magang ini berfokus pada penerapan sistem penjualan yang 

diterapkan oleh PT. Incika Jaya Makmur. Tetapi terdapat kendala yang di temukan pada saat 

mejalankan magang di PT. Incika Jaya Makmur dalam penerapan sistem penjualan yaitu 

permintaan pelanggan yang tidak diproduksi perusahaan, seperti tempat minum ayam otomatis 

yang banyak dicari pelanggan. Oleh karena itu perusahaan akan mempertimbangkan untuk 

membuat atau memproduksi perimintaan customer. Melakukan pemantauan secara berkala 

terhadap tugas dan tanggung jawab di bagian sales, accounting, gudang, dan pengiriman, serta 

menambah karyawan baru pada setiap bagian untuk mempermudah pekerjaan, mengerjakan 

stok setiap hari, dan meningkatkan komunikasi antara bagian gudang dan penjualan agar tidak 

terjadi kecurangan, kesalahan, kelalaian dalam menghitung stok, atau miskomunikasi yang 

dapat mengakibatkan kerugian. 

Kata kunci: Penerarapan dan sistem penjualan  
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THE IMPLEMENTATION OF THE SALES SYSTEM AT PT. INCIKA JAYA 

MAKMUR CITY OF TANGERANG 

ABSTRACT 

The internship practice is carried out at PT. Incika Jaya Makmur Tangerang City in the 

marketing department  for 1 (one month) starting from April 01, 2024 to May 31, 2024 with 6 

(six) working days from 08.30 – 17.00 WIB with the address of the complex office on Jl. Industri 

Raya I No.10 Block H, RT.001/RW.002, Pasir Jaya, Jatiuwung District, Tangerang City, Banten 

15135. 

In carrying out this internship, it focuses on the implementation of the sales system 

implemented by PT. Incika Jaya Makmur. However, there are obstacles found when carrying 

out internships at PT. Incika Jaya Makmur in the implementation of the sales system is customer 

requests that are not produced by the company, such as automatic chicken drinking places that 

are sought after by many customers. Therefore, the company will consider making or producing 

customer requests. Regularly monitor the duties and responsibilities in the sales, accounting, 

warehouse, and delivery departments, as well as add new employees to each section to make 

work easier, work on stock every day, and improve communication between the warehouse and 

sales departments so that there are no frauds, errors, negligence in calculating stock, or 

miscommunication that can result in losses. 

Keywords: Implementation and sales system 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Bekalang 

Perdagangan yang berkembang pesat mendorong munculnya banyak perusahaan dari 

berbagai skala dan bidang usaha. Bagi perusahaan dagang, menjual barang secara efektif adalah 

kunci. Oleh karena itu, diperlukan penerapan sistem penjualan yang baik. Prosedur merupakan 

suatu urutan-urutan pekerja kerani (clerical), bisanya melibatkan beberapa orang dalam satu 

bagian atau lebih, disusun untuk menjamin adanya perlakuan yang seragam terhadap 

transaksitransaksi perusahaan yang sering terjadi. (Dr. Baridwan, Zaki , 2009). 

Menurut Menurut (Mulyadi, 2010) menyatakan bahwa Sistem adalah jaringan prosedur 

yang dibuat menurut pola yang terpadu untuk melaksanakan kegiatan-kegiatan pokok 

perusahaan sedangkan prosedur adalah suatu urutan kegiatan klerikal, biasanya melibatkan 

beberapa orang dalam satu departemen atau lebih yang dibuat untuk menjamin penanganan 

secara seragam transaksi perusahaan yang terjadi secara berulang-ulang.” Sedangkan Sistem 

penjualan adalah “suatu kesatuan proses yang saling mendukung dalam usahanya untuk 

memenuhi kebutuhan pembeli dan Bersama-sama mendapatkan kepuasan dan keuntungan” 

(MCLeod, Jr, 2001)  

Aktivitas utama perusahaan biasanya berfokus pada kegiatan penjualan. Penjualan adalah 

fungsi penting yang dianggap sebagai ujung tombak perusahaan, karena melalui penjualan 

perusahaan memperoleh pendapatan.. Menurut (Azhar Susanto, 2013) menyatakan bahwa 

Sistem adalah kumpulan/group dari sub sistem/bagian/komponen apapun baik pisik ataupun 

non pisik yang saling berhubungan satu sama lain dan bekerja sama secara harmonis untuk 

mencapai satu tujuan tertentu”.  

Penjualan merupakan aspek krusial dalam sebuah perusahaan. Manajemen penjualan 

yang buruk dapat merugikan perusahaan, karena berpengaruh terhadap laba dan akhirnya 

mengurangi pendapatan. Menurut (Soemarso, S.R., 2008) “Penjualan merupakan transaksi 

antara perushaan dengan pembeli untuk menyerahkan barang atau jasa yang berakibat 

timbulnya piutang, kas dan aktiva” 
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Setiap perusahaan memiliki sistem berbeda dalam melakukan sistem penjualan pada 

usahanya. Sistem penjualan adalah “suatu kesatuan proses yang saling mendukung dalam 

usahanya untuk memenuhi kebutuhan pembeli dan bersama – sama mendapatkan kepuasan dan 

keuntungan” (Raymond McLeod, Jr., 2001) 

Salah satu sistem akuntansi yang penting adalah sistem akuntansi penjualan. Sistem 

akuntansi penjualan terdiri dari dua proses transaksi, yaitu penjualan secara tunai dan penjualan 

secara kredit. Menurut Mulyadi (2016:379) “penjualan tunai dilaksanakan oleh perusahaan 

dengan cara mewajibkan pembeli melakukan pembayaran harga barang terlebih dahulu 

sebelum barang diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli. Setelah uang diterima oleh 

perusahaan, barang kemudian diserahkan kepada pembeli dan transaksi penjualan tunai 

kemudian dicatat oleh Perusahaan”. Sedangkan Menurut (Samryn, 2020) Penjualan kredit 

adalah “penjualan yang direalisasikan dengan timbulnya tagihan atau piutang kepada pihak 

pembeli”. 

PT. Incika Jaya Makmur merupaakan distributor daan juga menjuaal peraalataan tempat 

paakan ternaak/unggaas/ikan dan juga hewaan peliharaan lainnya. Sistem penjualan yang 

diterapkan oleh PT. Incika Jaya Makmur ini masih manual. Pencatatan penjualan PT. Incika 

Jaya Makmur masih sederhana dengan mencatat di dalam nota penjualan, kemudian 

memindahkan kedalam komputer sebagai pencatatan penjualan yang telah terjadi. Perlu 

diketahui transaksi atau penjualan PT. Incika Jaya Makmur setiap hari tidaklah sedikit 

melainkan dalam jumlah dan kuantitas yang banyak. 

Sistem penjualan yang diterapkan oleh PT. Incika Jaya Makmur masih bersifat manual, 

yang menimbulkan berbagai permasalahan dan risiko. Khususnya terkait dengan koordinasi 

antara bagian penjualan dan gudang. Saat pelanggan memesan barang, bagian penjualan harus 

menghubungi gudang untuk memeriksa ketersediaan. Jika barang tidak tersedia, bagian 

penjualan harus memberitahu pelanggan bahwa barang tersebut kosong. Proses ini 

menyebabkan sistem penjualan menjadi kurang efektif karena adanya waktu tunggu dalam 

pemrosesan pesanan. 

Berdasarkan latar belakang tersebut peneliti ingin melakukan penelitian tentang 

Penerapan Sistem Penjualan pada PT. Incika Jaya Makmur Kota Tangerang untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh sistem penjualan tersebut terhadap keuntungan di PT. Incika Jaya 

Makmur.  

 



 

3 
 

1.2 MAKSUD DAN TUJUAN KERJA MAGANG 

1.3 Adapun tujuan yang ingin dicapai : 

1. Meningkatkan pemahaman mahasiswa tentang lingkungan kerja.  

2. memahami prosedur yang membentuk sistem penjualan. 

3. Meningkatkan softskill mahasiswa  seperti kemampuan dalam berkomunikasi,  rasa 

percaya diri, serta sikap dan perilaaku. 

1.4 Manfaat bagi Mahasiswa : 

1. Mahasiswa dapat menerapkan ilmu yang dimiliki pada Kuliah Kerja Magang, dengan  

 harapan dapat membandingkan pengetahuan yang diterima dibangku perkuliahan  

 dengan kondisi kerja yang ada.  

2. Menguji kemampuan pribadi dalam berkreasi pada bidang ilmu yang dimiliki serta  

 dalam tata cara hubungan masyarakat pada lingkungan kerja nya. 

3. Langkah-langkah yang diperlukan untuk menyesuaikan diri dengan lingkungan  

 kerjanya di masa yang akan datang.  

Manfaat bagi Universitas Buddhi Dharma : 

Sebagai sarana mengenalkan institusi Universitas Dharma khususnya program 

studi D3 Akuntansi kepada badan usaha atau lembaga atau perusahaan yang membutuhkan 

lulusan atau pekerja terlatih Universitas Dharma. 

Manfaat Baagi Perusaahaan :  

Membantu meyelesaikan pekerjaan sehari-hari tempat Kuliah Kerja Magang. 

Sebagai sarana untuk menjembatani hubungan kerja sama antara Unviersitas Buddhi 

Dharma di masa yang akan datang khususnya mengenai rekrutmen tenaga kerja. 

 

 

 

1.5 WAKTU DAN PROSEDUR PELAKSANAAN KERJA MAGANG 

Waktu Kerja Magang : 01 April 2024 s/d 31 Mei 2024 



 

4 
 

Tempat    : PT. Incika Jaya Makmur 

Bidang Penempatan  : Sales Marketing 

 

- Tahapan Persiapan 

Sebelum melaksanakan Kerja Magang, Penulis mengurus surat permohonan pelaksanaan 

Kerja Magang melalui Kaprodi yang ditujukan untuk PT. Incika Jaya Makmur. Setelah 

mengurus surat permohonan, surat tersebut diserahkan langsung ke General Manager PT. 

Incika Jaya Makmur. Kemudian perusahaan menyetujui penulis melaksanakan Kerja 

Magang pada tanggal 16 April 2024. 

- Tahap Pelaksanaan 

Pelaksanaan Kerja Magang dimulai pada tanggal 01 April 2024 s.d 31 Mei 2024. 

Dilaksanakan setiap hari kerja senin s.d sabtu pukul 08.30 - 17.00 WIB. 

- Tahap Pelaporan 

Penulis menyusun laporan Kerja Magang untuk memenuhi salah satu 

syarat kelulusan Program Studi D3 Akuntansi Fakultas Bisnis Universitas 

Buddhi Dharma. Penulis mempersiapkan laporan Kerja Magang dimulai 

dari 01 April 2024 s.d 31 Mei 2024. 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

2.1 Sejarah Singkat Perusahaan 

PT. Incika Jaya Makmur merupakan sebuah perusahaan yang berdiri kokoh sejak tahun 

2018, dengan kantor pusat yang terletak di Ruko Edison Blok A No. 5, Gading Serpong - 

Tangerang. Sejak awal berdirinya, perusahaan ini telah menetapkan komitmen untuk 

memberikan layanan terbaik dan solusi yang inovatif dalam industri peralatan ternak. 

Dengan lokasi strategisnya di kawasan yang berkembang pesat, PT. Incika Jaya Makmur 

mampu melayani kebutuhan pelanggan dari berbagai daerah dengan efisien dan efektif. 

Kehadirannya yang telah mapan dalam waktu singkat menandai dedikasinya yang kuat 

dalam membangun hubungan yang kokoh dengan pelanggan dan mitra bisnisnya, serta 

dalam menyediakan produk berkualitas tinggi yang memenuhi standar kebutuhan 

peternakan masa kini. 

Perusahaan tersebut merupakan distributor yang berfokus pada penyediaan peralatan 

ternak untuk berbagai jenis hewan, termasuk ayam, bebek, dan kambing. Mereka 

menawarkan beragam produk yang dirancang khusus untuk memenuhi kebutuhan peternak 

modern, mulai dari peralatan kandang, perlengkapan pemberian makanan dan minuman, 

hingga peralatan kesehatan ternak. Dengan komitmen untuk menyediakan solusi terbaik bagi 

para peternak, perusahaan ini tidak hanya menyediakan produk berkualitas tinggi, tetapi juga 

memberikan layanan konsultasi yang berfokus pada efisiensi dan kesejahteraan ternak. 

Dengan demikian, mereka menjadi mitra yang andal bagi peternak dalam memastikan 

kelangsungan dan keberhasilan usaha peternakan mereka. 

 Dengan pengalaman yang luas dan teruji, PT. Incika Jaya Makmur telah membuktikan 

kemampuannya dalam melayani berbagai jenis klien, termasuk : 

1. PT. Agrinusa Jaya Sentosa 

2. PT. Gemilang Putra Mandiri Sejahtera 

3. PT. Ansell Jaya Indonesia 

4. PT. Avian Satwa Anugerah 

5. PT. Niki Mapan 

6. PT. Sinar Mustika Raya 
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7. PT. Sumber Inti Ternak 

8. PT. Berdikari Sarana Jaya 

9. CV. Sehati Farm 

10. CV. Selabintana,  

yang semuanya memiliki kebutuhan akan peralatan kandang ayam. Dengan dedikasi yang 

tinggi dan pemahaman mendalam akan kebutuhan peralatan ternak, perusahaan ini telah 

menjadi mitra terpercaya bagi klien-klien tersebut, memberikan solusi-solusi yang inovatif 

dan efektif untuk meningkatkan efisiensi dan produktivitas peternakan mereka. Dengan jejak 

rekam yang kuat dalam memberikan layanan yang berkualitas dan produk yang handal, PT. 

Incika Jaya Makmur terus membuktikan diri sebagai pemimpin di industri distribusi 

peralatan ternak. 

Saat ini PT. Incika Jaya Makmur memiliki beberapa jenis produk seperti : 

 

 

 

Gambar 2. 1 Produk Perusahaan 
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Selain itu, dengan komitmen pada keunggulan produk dan pelayanan yang prima, PT. Incika 

Jaya Makmur telah berhasil menjadi pilihan utama bagi peternak yang mencari solusi 

peralatan kandang yang handal dan ekonomis. 

Visi :  

Menciptakan produk yang bermanfaat dan inovatif bagi industry peternakan 

Misi :  

Menyediakan peralatan berkualitas terbaik dengan harga yang dapat dijangkau oleh para 

peternak seluruh dunia. 

2.2 Struktur Organisasi Perusahaan 

 

Gambar 2. 2 Struktur Organisasi 

 

1. CEO : 

a. Memimpin pengembangan strategi jangka pendek dan Panjang bagi Perusahaan 

b. Menerapkan rencana bisnis 

c. Memastikan bahwa Perusahaan dapat mempertahankan tanggung jawab sosial yang 

tinggi 

d. Mengelola anggara 

e. Memantau kinerja 

CEO

Tax Finance Purchasing
Manager 

Marketing

Admin

Sales

General 
Manager
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2. General Manger : 

a. Memantau, mengatur, dan mengambil Keputusan dari setiap jalannya operasi 

Perusahaan. 

b. Mengelola operasional perusahaan 

c. Memimpin tim manajemen 

d. Berpartisipasi dalam perumusan kebijakan dan strategi. 

e. Mengkoordinir dan mengawasi seluruh aktivitas yang dilaksanakan oleh 

perusahaan.  

f. Membantu peraturan intern pada perusahaan yang tidak bertentangan dengan 

kebijakan perusahaan. 

3. Tax :  

a. Bertugaas melakukaan segaaala pencaatatan, pembaayaran, pelaaporan, hinggaaa 

pengawaasan proses administraasi yang berkaaitan dengan paajak suatu Perusahaan 

b. Menghitung pajak yang harus dibaayar Perusahaan dalam periode tertentu 

c. Membayar dan melaaporkan pajak dengan tepat waktu. 

d. Membuat perencanaan paajak. 

e. Mengaatur dan memperbarui dataabase pajak milik perusahaan. 

4. Finance :  

a. Melaakukan penginputan semua transaksi keuangan Perusahaan ke dalam program 

b. melakukan pembaayaran kepada supplier 

c. berhubungan dengan pihaak eksternal maupun internaal terkait dengan aktivitas 

keuangan Perusahaan. 

d. Mengontrol aktivitaas keuaangan / transaaksi keuangan perusahaan. 

e. Membuat laaporan mengenai aktivitas keuaangan perusahaan. 

f. Menerimaa dokumen dari vendor internaal maupun external. 

5. Purchasing :  

a. Membuat daftar pembelian barang serta jasa sesuai kebutuhan tiap divisi secara 

terperinci 

b. Mencari supplier untuk memperoleh harga terbaik 

c. Mengajukan pembiayaan untuk biaya pembelian barang atau h\jasa kepada bagian 

keuangan 

d. Memastikan semua pesanan diterima sesuai kontrak dalam kondisi yang baik 

e. Melakukan pencatatan purchasing order 
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f. Mengarsip dokumen pembelian 

6. Manager Marketing :  

a. Mengembangkan strategi harga dengan tujuan memaksimalkan keuntungan atau 

pangsa pasar Perusahaan 

b. mengawasi perkembangan produk atau memantau tren yang menunjukkan 

kebutuhan untuk produk dan layanan baru. 

c. Mengatur budget untuk setiap kampanye/iklan. 

d. Memonitor pertumbuhan perusahaan. 

e. Mencoba proses marketing baru. 

7. Admin :  

a. Menjalankan proses pesanan 

b. Meneruskan pesanan ke tim purchasing 

c. membuat surat jalan 

d. mengecek barang pengiriman 

e. memberikan surat jalan ke masing masing sales 

f. menyimpan semua form kebutuhan sales. 

8. Sales :  

a. menawarkan produk kepada konsumen 

b. menjelaskan spesifikasi produk yang dijual kepada konsumen 

c. Memberikan simulasi hitungan biaya yang harus dikeluarkan dan menjelaskan 

manfaat yang akan diperoleh. 

d. melakukan komunikasi dengan konsumen  

e. membuat faktur penjualan. 

  


