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ABSTRAK 

 

Indonesia merupakan negara dengan keunggulan pariwisata yang telah 

mendapat pengakuan dari dunia internasional. Industri pariwisata sendiri 

melingkupi berbagai industri lain sebagai penunjangnya, salah satu industri 

penunjang dalam industri pariwisata adalah industri perhotelan. Potensi yang 

sangat besar tersebut menyebabkan persaingan di industri ini menjadi sangat ketat 

dan membuat setiap hotel harus menawarkan suatu pengalaman lebih bagi para 

penggunanya dibanding hotel ataupun perusahaan jasa sejenis kompetitornya. 

Dalam praktiknya untuk meningkatkan daya saing, beberapa hotel melakukan 

inovasi dengan menawarkan cara pembayaran kredit yang juga dilakukan oleh 

Hotel M Surabaya. Hotel M menjual dengan sistem kredit ke berbagai kelompok 

pelanggan yang salah satu kelompok pelanggan yang dilayani oleh mereka adalah 

non-travel agent guest yaitu guest yang menggunakan jasa hotel M yang bukan 

merupakan biro perjalanan wisata dengan melakukan pembelian secara kredit. 

Siklus penjualan kredit di hotel membutuhkan pengendalian internal yang 

mencukupi dikarenakan hotel memiliki beban yang relatif sangat besar untuk 

memenuhi standar mereka dan penjualan kredit menawarkan pendapatan yang 

relatif besar. Hotel M memiliki pendapatan kredit dari penjualan kredit kepada 

non-travel-agent guest dengan nominal yang besar yang melampaui 50% dari 

nominal penjualan kredit secara keseluruhan. Tujuan penelitian ini sendiri adalah 

untuk mengevaluasi permasalahan yang terjadi di pengendalian internal dalam 

siklus penjualan kredit di Hotel M Surabaya pada non-travel agent guest. 

Permasalah yang terjadi di siklus penjualan kredit Hotel M yaitu keterlambatan 

pelunasan piutang yang dilakukan debitur dan piutang tak tertagih. Permasalahan 

itu timbul dikarenakan masih ada keterbatasan dalam pengendalian internal siklus 

penjualan kredit yang diberlakukan di Hotel M Surabaya. 

 

Kata Kunci: Pengendalian Internal, Penjualan Kredit, Piutang Usaha 
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EVALUATION OF INTERNAL CONTROL OF CREDIT SALES CYCLE 

OF NON-TRAVEL AGENT GUEST 

(HOTEL M SURABAYA CASE STUDY) 

 

Indonesia is a country with tourism excellence that has gained 

international recognition. The tourism industry itself covers a variety of other 

industries as a support, one of the supporting industries in the tourism industry is 

the hospitality industry. This huge potential has caused competition in this 

industry to be very tight and make every hotel have to offer more experience to its 

users than hotels or service companies of similar competitors. In practice to 

improve competitiveness, some hotels innovate by offering credit payment 

methods that are also carried out by M Surabaya Hotels. Hotel M sells credit 

systems to various groups of customers, one of the groups of customers served by 

them is a non-travel agent guest, that is, guests who use hotel services M, which is 

not a travel agent by making credit purchases. The credit sales cycle in hotels 

requires adequate internal control because hotels have a relatively large burden to 

meet their standards and credit sales offer relatively large revenues. Hotel M has a 

credit income from credit sales to non-travel-agent guests with a large nominal 

value that exceeds 50% of the total credit sales. The purpose of this research is to 

evaluate the problems that occur in internal control in the credit sales cycle at M 

Surabaya Hotels on a non-travel agent guest. Problems that occur in the Hotel M 

credit sales cycle are the delay in repayment of accounts receivable by debtors and 

uncollectible accounts. The problem arises because there are still limitations in the 

internal control of the credit sales cycle imposed at M Surabaya Hotel 

 

Keywords: Internal Control, Credit Sales, Account Receivables 

 


