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RINGKASAN

Sjaifhdin Zuhaf, Pehgendalian-Tingkat Perputaran Piutang
Dagang'péda UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda (di- bawah
bimbingan Ibu Dra. Sestuningsih M.R, M.Pd. dan Bapak Hadi
Hartono, SE).

-Tujuan penelitian 1ini adalah untuk mengetahui
tingkat perputaran piutang dagang (receivable turnover)
yang ’telah dicapai.perusahaan selama periode tahun 1991
dan 1992. Sebagai bahan perbandingan untuk manajemen
dalam mgrencanakan'tingkat perputaran piutang' perusahéan
diajukan beberapa alternatif syarat kredit. Alternatip
pertama dengan syarat kredit 2/10/net 60, kedua
2/10/net 45 dan ketiga 2/10net 30. Pengajuan alternatif-
alternatif 1ini dimaksudkan untuk meningkatkan perputarén
piutang dangan perusahaan periode tahun 1992.

Penelitian dilakukan dari sudut pendekatan pada
bidang manajemen keuangan, yang menyangkut data tentang
mutasi piutang, jumlah penjualan kredit dan umur rata-rata
piutang dagang. Ditambah dengan' data tinggat~ bunga
deposito bank sebagai perbéndingan bagi pelanggan yang
mana menguntungkan apakah membayar piutangnya kepada
perusahaan 1lebih cépat dengan mendapat disocunt > dari
tingkat bunga bank.

“ Dari hasil analisis dapat ditarik suatu kesimpulan,

bahwa  periode pengumpulan rata-rata tahun 1991 ternyata



ada1ah" 3,8 kali sedangkan periode pengumpulan rata-rata
95  hari. Untuk tahun 1992, perputaran piutangA adalah
3,96' X dan periode.pengum§u1an rata-rata 91 hari. Jadi
bila diadakan pgrbandingan, ternyata tingkat perputaran
piutang pada tahun 1992 lebih cepat jika dibandingkan
dengan tahun 1991, begitu pula dengan pengumpu]an rata- -
rata adalah lebih pendek Jangka waktunya.

| Untuk tahun 1993 Sebagai akibat - diadakannya
kebijaksanaan cash discount sebesar 3 % untuk merangsang
pelanggan membayar piutangnya kepada perusahaan maka laba
perusahaan akan berkurang sebesar 46.875 juta_untuk biaya
discount, namun dari diadakannya cash discount 3 % ini
daripada kredit penjualan, yaitu dengan syarat 3/10/net 30
ternyata oppertunity saving yang timbul dari percepatan
penagihan adalah sebesar Rp. 73.485 juta yang mana jumlah'
tersebut lebih daripada oppertun1ty cost.

Dari discount Rp. 46.875 juta dan perputarén piutang
naik menjadi 8,2 x sehingga dana yang terikat didalam
piutang dapat dikendalikan. Dari perhitungan tersebut
ternyata pelanggan perusahaan dapat untung deng;n meminjam
uéng dengan tingkat bunga yang lebih rendah dibandingkan
dengan potongan tunai dari perusahaan, dan begitu ‘pula'
perusahaan dapaf “untung dengan percepatan penarikan

piutang.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangén daerah Kalimantan Timur yang merupakan -
bagian tak terpisahkan dari kegiatan pembangunan Nasional
oleh kerana itu masyarakat Kaliﬁantan Timur perlu memberi
perhatfan yang serius serta mempgrhitungkan potensi dan
kekuatan—kekuatan .pembangunan daerah yang mempunyai
peluang yang cukup besar untuk ditingkatkan serta dikem-
bangkan pengelolaannya secara efektif dan efesien.

Industri pengolahan kayu yang ada di Kal{mantan
Timur merupakan komoditi yang sangat banyak diminati di
pasar dalam dan luar negeri serta telah mampu memberikan
sumbangan devisa yang cukup besar. Industri-industri
kayu ini dalam mengelola hasil industrinya banyak menggu-
nakan peralatan berat seperti spare part mesin-mesin
industrie, ‘antafa 1ain»: Band Saw, Rotary, Lathe, Roller
Dryer, Continues Drayer, Minami, Ruckle, Spreader, Cold
press, Hot Press, Panel Sizer, Sande serta'Blaywer.

UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda merupakan salah
satu usaha perdagangan Spare Part mesin-mesin 1industri
perkayuan. Di samping UD. Gajah Mas Jaya ada beberapa
perusahaan sejenié yang menjual suku cadang Yyang sama
diantaranya UD. Cahaya Diesel, UD. Hidup Baru, UD. Raya

Harapan.



Untuk dapat mempertahankan para langganan yang sudah
ada:  sekarang dan untuk 1angsanan baru maka UD. Gajah Mas
Jaya Cabang Samarinda menempuh suatu kebijaksanaan.dengan
melakukan penjualan cuku cadang secara kredit.

Penjualan kredit yang pada akhirnya akan menimbulkan
hak penagihan atau piutang kepada langganan, sangat erat
hubungannya - dengan persyaratan-persyaratan kredit yang
diberikan. Sekalipun pengumpu]an piutang seringkali tidak
] tepat pada waktu yangAsudah ditetapkan, namun sebagian
besar dari piutang tersebut akan terkumpul dalam jangka
waktu yang kurang dari satu tahun. Dengan alasan itulah
maka piutang dimasukkan sebagai salah-satu komponen aktiva
lancar perusahaan.

Kebijaksanaan penjualan kredit adalah merupakan
pedoman yang ditempuh oleh perusahaan dalam menentukan
apakah kepada seseorang langganan akan diberikan Kkredit
dan kalau diberikan berapa banyak atau berapa jumlah
kredit yang akan diberikan tersebut. Perusahan-perusahaan
tidak hanya mementingkan penentuan standar kredit yang
diberikan tetapi juga penerapan standar tersebut secara
tepat dalam membuat keputusan-keputusan kredit.

Sumber—-sumber informasi dan analisa-analisa kredit
merupakan suatu hal yang penting bagi keberhasilan
manajemen piutang. Penerapan yang tepat dari
kebijaksanaan yang tidak tepat ataupun penerapan yang
tidak tepat dari kgbijaksanaan yang tepat tidak akan dapat

memberikan hasil yang optimal bagi perusahaan.



3

" Besar kecilnya piutang dimiliki oleh perusahaan di
samping dibéngaruhi oleh kondisi perekonomian pada
umumnya, juga dipengaruhi oleh kebijaksanaan perkréditan
yang ’ditentukan oleh 'perusahaan. Sementara kondisi.
perekdnomian ~pada  umumnya tidak bisa dipengaruhi oleh
manajer keuangan, kebijaksanaan perkreditan jelas 'bjsa
ditentukan oleh perusahaan. Dalam menilaf kebijaksanaan
kredit ini .kita dapat membandingkan antara risiko dan
profitabilitas. Apabila perusahaan menurunkan standar
kreditnya, maka penjualan akan meningkat, yang berarti
péningkatan piutang pula, dan ini akan membawa Kkeuntungan
yang lebih besar. Tetapi dengan peningkatan ~kredit ini
berarti perusahaan harus menanggung beban investasi pada
piutang yang tidak bisa terkumﬁu].

Pénjﬁa]an kredit suku cadang alat-alat berat yang
dilakukan oleh UD.'Gajah Masa Jaya para konsumen sering
terlambat dalam pe]unésan piutang'dégang walaupun sudah
éampai iatuh temponya.

Adapun alasan-alasan langganan tersebut dikarenakan
antara lain :

1. Pemuatan -ekspor kayu (loading) tertunda menurut

jadwal yang telah diténtukan.

2. Pembelian kayu (buyer) terlambat mengadakan

pengecekan kayu di 1ogpon;

3. Harga kayu menuru, dimana pihak pengusaha hutan

masih menunggu harga normal untuk mengadakan

'penjua1an.
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| bengan adanya resiko keterlambatan tersebut, maka
modal yang tertanam didalam piutang dagang menjadi lama.
Hal ini mengakibatkan rendahnya tingkat perputaran piutang
dagang perusahaan. Disamping resiko keterlambatan
.pembaYaran‘ piutang dagang tersebut oleh pelanggan, juga
terdapat kemungkinan antara lain resiko tidak dibayarnya

sebagian piutang dagang tersebut.

B. Pérumpsan Masalah

Sehubungan dengan 1ataf belakang .yang telah
dikemukakan terdahﬁ]u, maka gejala yang timbul dan
dihadapi oleh UD.'Gadjah Mas Jaya cabang Samarinda adalah
rendahnya tingkat peputaran piutang dagang, disebabkan
lamanya modal perusahaan tertanam dalam piutang dagang
tersebut, maka yang menjadi permasalahan dalam penulisan
ini adalah : |

Bagaimana mengendalikan perputaran piutang dagang,
agar kelancaran pembayaran piutang dagang oleh pelanggan
'dapat terjamin sehingga tingkat perputaran piutang dapat

ditingkatkan.

v

C. Tujuan Penelitian dan Penulisan
Adapun yang menjadi tujuan dalam penelitian dan
penulisan ini dapat dikemukakan sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui tingkat perputaran piutang
dagang UD. Gajah Mas Jaya cabang Samarinda, serta
. usaha dan upaya yang dilakukan untuk mempercepat.

perputaran piutang dagang itu sendiri.
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Sebagai bahan informasi bagi maﬁajemen didalam
mengambil keputusan dan.kebijaksanaan peruéahaan
khususnya penjualan = secara kredit - yang
berorientasi kemasa depén perusahaan.

Untuk memenuhi sebagai salah satu syarat dalam
upaya mencapai gelar Sarjana Ekonomi pada Sekolah

Tinggi Ilmu Ekonomi Muhammadiyah Samarinda.

.D. Sistimatika Penulisan

Dalam penulisan Skripsi ini, sistimatika penyusunan

terdiri dari enam bab yang meliputi

‘Bab

Bab

I. PENDAHULUAN, yang terdiri dari latar belakang,

II.

perumusan masalah dan tujuan penelitian. Pada
~Bab pendahuluan memberikan gambaran'umum tentang
pokok materi yang dibahas. | Pada perumusan
masalah menguraikan persoalan inti yang menjadi
titik tolak diadakannya penulisan skripsi ini.
Sedang pada tujuan penelitian adalah untuk
mengetahui tingkat perputaran piutang dagang UD.
Gajah Mas Jaya cabang Samarinda, serta usaha dan
upaya yang di]akukan untuk mempercepat perputar-
an piutang dagang itu sendiri. '
DASAR TEORI, yakni teori yang melandasi penu]i—‘
san skripsi ini, yang terdiri dari teori pembe-
lanjaan (Pengertian Pembelanjaan, Investasi
dalam piutang, Tingkat Perputaran Piutang Da-

gang, Budget Pengumpulan Piutang, Faktor-Faktor



Bab III.
Baﬁ Iv.
Bab V.
Bab  VI.

yang Mempengaruhi terhadap Pengumpulan Piutang,

-Penilaian Resiko Kredit, pada sub-sdb bab dike-

mukan hipotesis dan definisi konsepsional.

METODE PENDEKATAN, Yanhg mencakup batasan-batasan
operasional, perincian data yang diperlukan,
jangkayan - penelitian, teknik pengumpulan data

dan alat analisis dan pengujian hipotesis.

HASIL PENELITIAN, yang -merupakan bab yang
memuat hasil penelitian me1ipufi gambaran umum
keadaan perusahaan, volume penjua]an; serta
laporan . keuangan UD. Gajah Mas,'uaya Cabang

Samarinda.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN, yang memuat tentang
analsis dari data yang diperoleh dan membahasnya
dengan dasar teori yang ada kaitannya dengan

tujuah yang ingin dicapai.

KESIMPULAN DAN §ARAN, yang memuat secara
ringkas hal-hal yang telah dikemukakan dalam
bab-bab terdahulu, kemudian diberikan beberapa
kesimpulan, dan saran yang ada relevansinya

dengan penulisan skripsi ini.



BAB II

DASAR TEORI
A. Financial Managément
1. Pengertian dan Tujuan Financial Management

PembeTanjaan perusahaan tidak dapat'dipisahkén dari'
1Tmu ekonomj, dan dapat dikatakan bahwa bembe]anjaan :
perusahaan ada]ah merupakan penerapan . prinsip-prinsip
ekonomi dalam mengelola (to manage) vkeputusan-keputusan'
‘yang menyangkut masalah finansijal perusahaan.

Banyak orang berpendabat bahwa ‘fungsi pembelanjaan
dan ‘akuntasi dalam suatu perusahaan adalah = sama.
' Perbedaan pékok antara kedua bagian ini terletak pada
tugag yang di]akukan oleh masing-masing bagian. Akuntansi
menekankan pada pengumpulan, pengklasifikasian,
pencatatan, penafsiran dan penyajian data finansial
perusahaan menurut cara-cara yang sudah ditentukan dan
diterima oleh umum, sedangkan pembelanjaan, tugas
pokoknya adalah untuk mengambil keputusan Asehubungan
dengan penarikan dan pénggunaan dana. Sebagai kelanjutan
dari hal ini manajer keuangan lebih menekankaﬁ pada cash
inflow (arus kas masuk) yang diterima oleh perusahaan. -

Bukanlah suatu hal yang mustahil kalau ada suatu
perusahaan yang dapat meningkatkan penjualan " (profitable)
disatu fihak, tetapi dilain fihak mengalami kesukaran

keuangan karena cash 1inflow yang diterimanya tidak



mencukupi untuk membiayai kegiatan perusahaan. Sebagian
besar keberhasil suatu perusahaan diukur dalam financial
term "atau berdasarkan tingkat keberhasilan finansial yang
dicapainya.

Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai
pengertian pembelanjaan, baiklah akan penulis . kemukakan
beberapa definisi dari para ahli ekonomi, diantaranya
yaitu G.R. Terry, yang mengemukakan arti pembelanjaan
sebagai berikut :

Pembelanjaan terdiri daripada tindakan penye-

diaan dan memproduktifkan - uang, capital right

dan segala macam dana-dana (uang) yang digunakan

untuk menjalankan sebuah perusahaan. 1)

Sedangkan Bambang Riyanto mendefinisikan pembelanja-
an perusahaan sebagai berikut :

Pembelanjaan meliputi semua aktivitas perusahaan

yang bersangkutan dengan usaha mendapatkan dana

yang dibutuhkan oleh perusahaan beserta usaha

untuk menggunakan dana tersebut seefisien
mungkin. 2) :

Menurut Alex S. Nitisemito, Pembelanjaan ialah :

Semua Kegiatan perusahaan yang ditujukan untuk

mendapatkan dan menggunakan modal dengan cara yang paling

efisien ", 3)

1). G. R. Terry, Principle of Management, disadur
oleh Winardi, Edisi Kedua, Alumni, Bandung, 1970, hal.
501. ’

2). Bambang Riyanto, Dasar-Dasar Pembelanjaan
Perusahaan, Edisi Kedua, yayasan Badan Penerbit Gajah Mada
Yogyakarta, 1970, hal. 3.

3). Alex. §S. Nitisemito, Pembelanjaan Perusahaan,
Cetakan Kedua, Ghalia Indonesia, Jakarta, 1976, hal. 11.

[y
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Dari pendapat para ahli tersebut di atas, dapat
disimpulkan bahwa pengertian pembe]énjaan mengandung dua
masalah pokok, yaitu |

a. Masalah penarikan/penggunaan dana-dana

b.'Masa]ah penggunaan dari dana-dana tersebut.

Disamping itu, ada dua segi yang terlihat dari
pengertian.tefsebut, yaitu :

~a. Pembelanjaan pasif, yaitu : bagi perusahaan yang

- membutuhkan .dana, masalahnya ia}ah'bagaimana untuk

mendapatkan dana yang dibutuhkan dengan syarat-
syarat yang pa]ing_menguntungkan.

b. Pembe]anjaan aktif, yaitu',: bagi perusahaan yang
mempunyai uang, masalahnya ialah apakah diserahkan;'
kepada. perﬂsahaan lain atau ditanamkan dalam
perusahaan sendiri.

Adanya kebutuhan dana dari perusahaan tersebut kita
dihadapkan dengan persoalan kuantiiatif dan persoalan
kualitatif. Persoalan kuantitatif adalah persoalan
berapa jumlah modal yang diper1ukan sesuai dengan Jluasnya
produksi;

Apabitla besarnyé modal itu diketahui, maka ‘persoalan
selanjutnya adalah dengan bentuk apakah modal itu harus
ditarik. Bentuk dan jenis modal yang ditarik inilah yahg
dimaksud déngan kualitatif.

Dengan> memperhatikan hal-hal tersebut diatas; ternyata

masalah pembelanjaan 43ni tidak terlepas dari masalah
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keseimbangan. Yang dimaksud dengan masalah keseimbangah
disini. adalah suatu keseimbangan antara aktiva dengan
pasiva:yang'dibutuhkan, beserta mencari susunan kua]ifatif
daripada aktiva dan pasiva tersebut dengan  sebaik-

baiknya}

2. Investasi Dalam Piutang Dagang

Sebelum mengarah’ padél masalah Investasi dalam
Piutang. dagang, teriebih dahu1u dikemukakan piutang itu
sendiri. Piutang adalah merupakan aktiva atau kekayaan
perusahaan yang timbul sebagai akibat dari dilaksanakannya
politik penjualan .krdit. Politik penjualan Kredit 1ini
merupakan politik yang biasa dilakukan dalam dunia - bisnis
untuk merangsang minat para langganan. Jadi politik ini
sengaja dilakukan untuk memperluas jaringan basar dan
memperbesar ‘volume penjualan. -

Sebelum melangkah lebih lanjut terlebih dahulu harus
dimengerti tentang apa yang diartikan dengan pihutang
sebagai .berikut _
| Piutang dagang menunjukkan piutang yang timbul

dari penjualan barang-barang dan jasa-jasa yang

dihasilkan perusahaan. 4) '

Sedangkan didalam beberapa 1%teratur untuk
pengertian piutang ini banyak digunakan istilah

"Receivable” atau Account Receivable, seperti dikemukakan

- —— et s e e v —— . —— T o

4)  zaki Baridwan, Intermediate Accounting, Edisi 3
Badan Penerbitan Fakultas Ekonomi universitas Gajah Mada,
Yogyakarta, 1983, halaman 94




11

oleh Louis K. Brand di dalam bukunya Analysis for

Financial Management, yang menyatakan bahwa ; Receivable

are current assets from credit sales" 5)
Kemudian James C. Van Horne dalam bukunya Financial
Management and Policy, mendefinisikannya sebagai berikut

“"Account receivable represent the extension of open Ac-

count by one firm Id other firms and to Individua]s" 6)
Selanjutnya M. Munandar Ak. dalam bukunya berjudul

Pokdk-Pokok.Intermediate Accounting, memberi suatu batasan

sebagai berikut H Account receivable ialah tagihan

perusahaan kepada pihak lain yang nantinya akan dimintakan

pembayarannya jika sudah sampai pada waktunya. 7)

Dan batasan 1lainnya adalah yang dikemukakan oleh
Indrijo dalam bukunya Manajemen Keuangan, dinyatakan,
"Piutang ada]gh merupakan aktiva atau kekayaan perusahaan

yang timbul sebagai akibat dari dilaksanakannya politik

penjualan kredit. 8)
Biasanya tagihan ini tidak dibuat dalam suatu
perjanjian khusus sebagaimana yang diatur dalam peraturan

hukum yang berlaku, sehingga kurang memberikan kemungkinan

- 5)  Lois K. Brandt, Analysis _ for _ Financial
Management, Prentice-Hall, 1Inc. Englewood cliffs, New-
Jersey 1972, page 201. ‘

6) James C. Van horne, Financial Management and
Polycy, fourth edition, Prentice-Hall International, 1Inc,
London, 1977, page 372.

7) M. Munandar, Pokok-Pokok Intermediate Accounting
Edition, 4 BPFE-UGM, Yogyakarta, 1982, halaman 71
' Indriyo, Manajemen Keuangan, Bagian Penerbitan
Fakultas Ekonomi, Universitas Gadjahmada, Yogyakarta,
-1981, halaman 43.
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untuk”diperjuallbe1ikan. Dengan demikian tagihan semacam
ini sedikit banyak juga Kkurang terjamin (secured)
kemungkinan pe]unasénnya.

Tagihan semacam ini dapat timbul karena penjualan

bérang—barang yang menjadi usaha pokok perusahaan.

Adapun yang termasuk dalam tagihan (receivable) :

a. Wesel tagih (Notes Receivable) herupakan tagihan
'yang secara formal didukung dengan kesediaan atau
janji untuk membayar.

- Wesel tagih disini dimaksudkan atas pihutang
dagang yang belum sampai hari tunainya, dalam
menyajiannya pada neraca harus disajikan dengan
pos yang terpisah.

b. Pihutang dagang (Account Receivable) yaitu
pihutang yang tidak didukung‘secara formil dengan
janji'untuk membayar dan meliputi :

1. Pihutang dari langganén (receivable from
Consumers).

2. Pihutang lain-lain (receivable from other)

3. Pihutang yang timbul karena sesuatu yang sudah
menjadi hasil (earned), tetapi belum diterima
pembayafannya (Accrued receivable) seperti :
(a). Bunga yang belum diterima
(b). Seﬁa yang belum diterima.

Account receivable harus terbatas pada piutang yang

terjadi, karena kegiatan normal perusahaan'dan diharapkan
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akan merubah mehjadi uang tunai dalam perputaran kegiatan
normal perusahaan.

Jika tidak :demikian, maka dalam nefaca harus
dipisahkan dalam pos tersendiri secara jelas. Misalnya
pihutang yang timbul atas : |

a. Penjual barang -barang tetap

b. Penjdé]an sufat-surat berharga..

d. Pihutang kepada para pegawai.

Dalam dgnia' bisnis saat ini, maka hampir semua
perusahaan melaksanakan politik  penjualan. kredit ini.
Oleh karena itu untuk menjaga posisi perusahaan didalam
persaihgan, maka haruslah dilakukan politik penjualan
kredit tersebut, apabila tidak ingin merosot dalam posisi
persaingan di pasar. Politik penjualan kredit yang
agresif akan dapat merangsang minat calon konsumen untuk
membeli barang. Hal ini dikarenakan calon konsumen akan
dimungkinkan untuk memakai dan menikmat i kegunaan barang
yang dibelinya tanpa harus mengeluarkan uang Yyang besar
pada saat membeli. . Sehingga pembeli dapat menikmati
sekarang juga dengan pembayarannya nanti dikemudian hari.

Dengan dipeliharanya aktiva berupa pihutang ini maka
perusahaan sebénarnya tidak terlepas dari pada
penanggungan resiko atau biaya.

Biaya yang ditfmbu1kan oleh adanya pihutang tersebut

ada empat macam, yaitu
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a. Bad Debt Expense _
Seperti telah disebutkan di muka perusahaan perlu
memperhitungkan resiko atas tidak tertagihnya

sejumiah pihutang tertentu ke dalam biaya. Biaya
terhadap hal ini yaitu Bad Debt atau pihutang

ragu-ragu atau pihutang dubius, perlu
diperhitungkan pada tiap-tiap periode.

b. Biaya pengumpulan piutang '

V Dengan adanya’pfutang tentu saja ada biaya untuk
Vpenagihannya kepada para debitur bersangkutan.
c. Biaya Administrasi
Teﬁtu saja hal 1ini diperlukan administrasi
ﬁerhadap pengelolaan ataupun pengawasan terhadap
piutang térsebut.

d. Biaya sumber dana

Untuk menjaga pidtang ini tentu saja perlu
disediakan 'dana atas aktiva -itu, dan tidak ada
suatu danapun yang tidak dibeban{ biayé. Begitu
pula  terhadap dana untuk keperluan piutang
tersebut;

Pelaksanaan dari penjualan kredit yang menimbulkan
piutang tersebﬁt memang akan mengakibatkan pengaruh
-positif dan negatif seperti di kemukakan di atas.

| Oleh kaEena itu manajer perlu menelaah secara
seksama terhadpa untung ruginya rencana politik penjualan

kredit tersebut.
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Dalam penyajian pijutang pada neraca perlu dicantum-
kan taksiran jumlah yang tidak dapat direalisasikan yang
dikenal dengan Bad-debt (penghapusan piutang). |

Menurut definisinya Bad-debt (penghapusan piutang)
sebagai berikut :

Bad-debt (penghapusan piutang) dialah suatu

kerugian yang timbul, karena adanya piutang

yang tidak dapat ditagih oleh perusahaan. 9).

Dalam hubungannya dengan penilaian piutang di dalam
buku Prinsi Akuntansi Indonesia disebutkan :

" ........ cara penyajian antara lain adalah

dengan menyatakan jumlah bruto tagihan, dan

berapa yang diperkirakan tidak dapat
direalisasikan, yang harus dikurangkan dari

jumlah bruto tagihan....... 10).

Dari prinsip di atas dapat dikefahui, bahwa untuk
melaporkan piutang dalam neraca adalah sebesar jumlah
yang akan di realisasikan yaitu jumlah diharapkan akan
ditagih dihitung dengan mengurangkan jumlah yang
diperkirakan akan tidak dapat tertagih kepada jumlah
piutang. Karena neraca itu disusun setiap akhir periode
maka setiap akhir tahun perlu dihitung jumlah kerugian
dari piutang-piutang. Kerugian piutang ini dibebankan
pada periode yang bersangkutan, sehingga dapat di

hubungkan antara Kkerugian piutang dengan penjualan-

penjualan yang mengakibatkan timbulnya piutang tersebut.

8) wm. Munandar, QOp.cit., halaman 71.

10) Ikatan Akuntansi Indonesia, Prinsip Akuntasni
Indonesia, penerbit PT. Ichtisar Baru-Van Hoeve, Jakarta,
1974, halaman 56, :
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"Pencatatan kefugian piutang dikredifkan ke rekening
Cadangn Kerugian Piutang, sehingga tidak diperlukan
perubahan-perubahan. dalam bpku pembahtu piutang.

Apabila jenis bahwa piutang sudah tidak dapat
ditagih, maka rekening cadangan Kerguian piutang debit dan
piutangnya dihapuskan, pada saat ini buku pembantu piutang
baru dikredit. Penghapusanlpiutang baru 4di]akukan jika
terdapat bukti-bukti yang jelas seperti, debiturnYa
bangkrut, meninggal ‘dunia dan lain sebagainya.

Selain menggunhakan Cadangan Kerugian Piutang
terdapat- pula satu cara lain untuk mengakui kerugian
piutang yang disebut metode langsung. Dalam metode ini
kerugian piutang baru diakui pada waktu piutang dihapuskan
dan penghapusan piutang baru dilakukan bi]amana terdapat
bukti-bukti yang jelas,

Penggunaan metode langsung tidak dapat melaporkan
piutang dengan jumlah yang dihafapkan dapat ditagih.
Neraca menunjukkan jumlah bruto piutang, sehingga tidak
sesuai denganh Prinsi Akuntansi Indonesia.

Dalam metode cadangan'setiap akhir periode dilakukan
penaksiran jumlah kerugian piutang yang akan dibebankan ke
periode yang bersangkutan. Ada dua dasar yang dapat
digunakan untuk menentukan jumlah kerugian piutang, vyaitu

a. Jumlah penjualan, apabila kerugian piutang

itu dihubungkan dengan proses pengukuran

laba yang teliti maka dasar perhitungan
kerugian piutang adalah jumlah penjualan.
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b. Saldo Piutang apabila saldo piutang - diguna-

kan  sebagai dasar perhitungan kerugian
piutang, maka arahnya adalah menilai aktiva
dengan teliti. 11)

Kerugian'biutang dihitung dengan cara mengalikan
proses prosentase tertentu dengan jumlah penjua-
lan periode tersebut. Prosentase .kerugian

piutang dihitung dari perbandingan piutang"yang

"dihapuskan dengan jum]ah‘ penjualan tahun-tahun

Talu kemudian disesuaikan dengan keadaan tahun
yang bersangkutan. Kerugian piutang itu timbul
karena adanhya penfua]an kredit, oleh karena itu
Sebaiknya kerugian piutang juga dihitung dari
penjualan kredit. .

Tetapi karena pemisahan jumlah penjualan menjadi
penjualan tunai dan kredit menimbulkan tambahan
pekerjaan, maka untuk praktisnya prosentase
kerugian piutang biasa didasarkan pada jumlah
penjualan periode yang bersangkutan. ~Taksiran
kerugian piutang ini dibebankan kerekening
kerugian piutang dan kreditnya adalah rekening
cadangan kerugian piutang.

Perhitungan kerugian piutang atas dasér piutang
akhir- periode dapat dilakukan dengan 3 cara,
yaitu sebagai berikut :

(1) Jumlah cadangan dinaikkan sampai prosentase

tertentu dari saldo piutang.

11) zaki Baridwan, op.cit., ha1aman 96
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(2) Cadangan ditambah dengan prosentase tertentu
dari saldo piutang, dan
(3) Jum]ah~cédangan dinaikkan sampai suatu jumlah
yéng dihitung dengan menganalisis umur dari
pada piutang tersebut.
Untuk meﬁgetahui perhitungan jumlah cadangan yang
dinaikkan sampai prosentase tertentu dari saldo piutang
dapat dijelaskan dengan ilustrasi sebagai berikut

CADANGAN KERUGIAN PIUTANG

31-12-19xx 12
Kerugian Piutang‘ 54
| Y
Perhitungan :
Prosentase kerugian 1 % x 600 = 66
Saldo Kredit rekening = 12 (=)
54
Selanjutnya  untuk cadangan ditaﬁbah dengan

prosentase tertentu dari saldo piutang.

Dalam cara ini hasil Kkali prosentase kerugian
. piutang dengan saldo piutang merupékan jumlah yang dicatat
sebagai kerugian piutang dan di kredit ke rekening
cadangan kerugian piutang tanpa memperhitungkan saldo
rekening'cadangah Kerugian piutang. Sesuai dengan contoh

tersebut di atas, dapat dilihat sebagai berikut
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CADANGAN KERUGIAN PIUTANG

31-12-19xx 12
Kerugian Piutang- 66
78

Untuk membukukan bad - debt, dikenal dua metode yang
antara lain : |

a. Direct Wite off Method,

Menurut Direct Write off method (metode
langsung), pembukuan bad-debt baru akan
dilakukan pada saat suatu piutang benar-~
benar dinyatakan tidak tertagih oleh
perusahaan. Pada saat itulah diadakan
pencatatan kerugian tersebut ke dalam
perkiraan bad-debt di sebelah debit, serta
mengkredit perkiraan account receivable
dalam jumlah yang tidak tertagih ditu dari
catatan.

b. Allowance Method,

Menurut Allowance method (metode cadangan),
setiap akhir periode perusahaan), setiap
akhir periode perusahaan, perlu mengadakan
penaksiran tentang besarnya piutang yang
kira-kira tidak tertagih. Pada saat ini
jumlah yang diperkirakan - tidak tertagih
tersebut diperkirakan tidak  tertagih

- tersebut dianggap dan dicatat sebagai
kerugian dengan cara mendebitnya ke dalam
perkiraan bad-debt, tetapi pada saat ini
jumlah piutang yang diduga tidak tertagih
tersebut belum dikeluarkan dari perkiraan
account receibable, melainkan baru dianggap
dan dicatat sebagai cadangan piutang’ yang
sekiranya tidak tertagih. Pencadangan 1ini
dilakukan dengan membukukannya ke dalam
perkiraan Allowance for bad-debt (cadangan
penghapusan piutang) disebelah kredit . 12

Bilamana pada suatu waktu piutang yang dicadangkan

tidak tertagih itu benar-benar dinyatatakn tidak tertagih

—— . - ————— — —————

12) M. Munandar, Op.cit., halaman 72
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maka jumlah tersebut' harus dikeluarkan dari catatan
perkiraan Allowance for bad-debt, karena status cadangan
telah berubah menjadi suatu kepastian, yakni dipastikan
tidak tertagih lagi.

Dengan demikian perkiraan Allowance for bad-debt, harus
didebit sebesar piutang yang dinyatakan tidak tertagih
tersebut. Disamping itu, dengan dipastfkannya bahwa
piutang yang bersangkutan tidak akan tertagih, maka ij]ah
tersebut dikeluarkan dari catatan perkiraan Account re-

ceivable dengan mengkreditkan sebesar jumlah tersebut.

3. Tingkat Perputaran Piutang

Piutang sebagai e]emeﬁ dari modal kerja selalu dalam
keadaan berputar. Periode perputaran atau periode
terikatnya modal dalam piutang adalah tergantung kepada
.Syarat pembayarannya. Makin lunak atau makin lama syarat
pembayarah, berarti makin lama modal terikat pada piutang,
yang berarti bahwa tingkat perputaran piutang (receivable
turnover) dapat diketahui dengan membagi jumlah penjualan
kredit _se]ama periode tertentu yang berasal dari operasi
dengan jumlah rata-rata pjutang (avarage receivqble).

Untuk menghitung tingkat perputaran piutang, maka
dapat digunakan rumus sebagai berikut

Net Sales Credit

Receivable turnover = —=———emmmmm__ 13)
. Avarage Receivable
13) Bambang Riyanto, Dasar-dasar Pembelanjaan
Perusahaan, Yayasan Badan Penerbit Gajah Mada, Yogyakarta,
1978, halaman 81.
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Semakin tinggi receivable turnover suatu perusahaan
semakin baik pengololaan piutangnya. Receivable turnover
dapat ditingkatkan dengan jalan memperketat kebijaksanaan
penjualan kredit, misalnya dengan jalan memperpendek waktu
pembayaran. Tetapi kebijakéanaan seperti ini cukup sulit
untuk diterapkan,' karena dengan semakin ketatnya
kebijéksanaan_ penjualan krédit kemungkinan besar volume
penjualan akan menurun, sehingga hal tersebut bukannya
membawa kebaikan bagi perusahaan bahkan sebaliknya.

Oleh . karena itu seorang analis keuangan perusahaan
perlu mempertanyakan adanya receivable turn over yang
. sangat tinggi dibéndingkan- dengan perusahaan sejenis
lainnya, karena hal tersebut mungkin berarti kurang baik
kebijakéanaan penjualan kredit yang diterapkan.

Umur rata-rata piutang atau dikenal juga dengan umur
rata-rata pengumpulan piutané (avarage collection period),
adalah merupakan alat yang sangat pehting di dalam menilai
kebijaksanaan penjualan dan pengumpulan piutang.

Sedangkan periode terikatnya modal dalam piutang
atau hari rata-rata pengumpulan piutang dapat dihitung
dengan membagi tahun dalam hari dengan turnovernya.

Hari rata-rata = pengumpulan piutang (avarage
collection period) dapat dihitung dengan cara

Hari rata-rata pengumpulan piutang =

360

——————————————————— = hari.
Receivable turnover
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atau dapat pula djhitung dengan :

360 x Avarage receivable

Net Sales Credit '

Adapun penting untuk membandingkan hari rata-rata
pengumpulan piutang dengan syarat pembayaran . yang telah
ditetapkan oleh perusahaan,. Apab%1av hari rata-rata
pengumpu1an . piutang selalu lebih besar daripada batas
waktu pembayaran yang telah ditetapkan oleh perusahaan
tersebut berarti, Bahwa cara pengumpulan piutang kurang
efisien. Ini berati banyak para langganan yang tidak
memenuhi syarat pembayaran yang telah ditetapkan oleh
perusahaan.

Tinggi rendahnya recéivab]e turnover mempunyai efek
yang 1langsung terhadap besar kecilnya modal yang di
investasikan dalam piutang tersebut. Makin tinggi
turnovernya, berarti makiﬁ, cepat perputarannya, yang
berarti makin pendek waktu terikatnya modal dalam piutang,
sehingga untuk mempertahankan net sales credit tertentu,
dengan naik turunnya turnover, dibutuhkan jumlah modal

yang lebih kecil yang di investasikan dalam piutang.

4. Budget Pengumpulan Piutang
éerdasarkan syérat piutang yang telah diberikan
serta berdasarkan pengalaman, maka akan disusun budget

pengumpulan piutang, sehingga dapat memperkirakan pula

—— —— .y et o ——" ——

14) Bambang Riyanto, Ibid, halaman -82.
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jumlah-jumlah penerimaan kas dari piutang yang dapat
diharapkan diterima.

Di dalam penyusunan receivable collection budget,
maka tidak akan dapat hanya berdasarkan daripada syarat-
syarat atau perjanjian dalam memberikan piutang sebab
kalau hanya berdasarkan bada syarat/perjanjian saja,
kemungkinan kekeliruan adalah besar. Oleh karena itu
selain mendasarkan daripada pengalaman-pengalaman, juga
.berdasarkan pada syarat.

Oleh sebab {tu, pengalaman di sini adalah sangat
penting, sebab dapat saja terjadi, bahwa bagi langganan-
1angganah yang memang sering menuggak, maka perusahaan
harus mengetahui, bahwa perjanjian yang telah dibuat
tersebut kemungkinan tidak ditepati adalah minim.

Bagi perusahaan, sebenarnya dapat melakukan beberapa
tindakan antara lain tidak memberikan piutang 1lagi atau
melakukan tindakan tegas ‘pada langgahan yang tidak
menempati janjinya tersebut akan tetapi pada umumnya
perusahaan sebelum bertindak biasanya lebih  dahulu
mempertimbangkan rugi-untungya daripada hanya sekedar

melaksanakan perjanjian yang telah dibuat.

5. Faktor-faktor yang Mempengaruh Piutang

Daltam rangka usaha untuk memperbesar volume
penjualannya kebanyakan perusahaan besar, menjual
produknya dengan kredit. Penjualan kredit tidak segera

menghasilkan penerimaan kas, tetapi menimbulkan piutang
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Tangganan, dan barulah kemudian pada hari jatuhnya terjadi
a1iran kas masuk (cash inflows) yang berasal dari
pengumpulan piutang -tersebut. |
Dengan demikian maka piutang (reseivable) merupakan
elemen modal kerja yang juga selalu dalam keadaan berputar
secara terus menerus dalam rantai perputaran modal kerja,
yaitu : ‘Kas —-¥$ Inventory -——> Piutang -~-->  Kas.
Dalam keadaan yang normal dan dimana penjualan pada
umumnya dilakukan dengan kredit, piutang mempunyai tingkat
Tikuiditas yang 1ebih tinggi daripada inventory, Karena
perputaran biutang membutuhkan satuv langkah saja.
Manajemen piutang merupakan hal yang sangat penting dalam
perusahaan yang menjual produk dengan cara kredit.
Manajemen piutang terutama menyangkut masalah
pengendalian jumlah piutang, pengendalian pemberian dan
pengumpu]an piutang, dan evaluasi terhadap politik kredit
yang dijalankan oleh perusahaan. |
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi terhadap
jumlah besar kecilnya piutang dagang dapat disebabkan
sebagai berikut
a. Yolume penjualan kredit
Makin besar proporsi penjualan Kkredit dari
kese]Uruhan penjualan memperbesar jumlah
investasi dalam piutang.
Dengan semakin besarnya volume penjualan kredit

setiap tahunﬁya, berarti bahwa perusahaan itu
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harus menyediakan {nvestasi yang lebih besar lagi
dalam piutang. Makin besarnya jumlah piutang
berarti hakin besarnya reéiko, akan fetapi
bersamaan - dengan itu juga memperbesar
profitabilitasnya.

Syarat Pembayaran Penjualan Kredit.

Syarat pembayaran penjualan kredit yang dapat
bersifat ketat dan lunak. Apabila perusahaan
menetapkan syarat pembayaran yang ketat berarti
bahwa perusahaan lebih mengutamakan keselamatan
daripada pertimbangan frofitabilitas. Syarat
yang ketat misalnya dalam bentuk batas waktu
pembayaran yang péndek, pembebanan bunga yang
berat pada pembayaran piutang yang terlambat.

Di negara Anglosaxon, umumnya syarat pembayaran
penjualan kredit biasanya dinyatakan dengan
syarat (term) tertentu, misalnya : 2/10/net.30.
Ini berati, bahwa apabila pembayaran dilakukan
dalam waktu 10 hari sesudah waktu penyerahan
barang, si pembeli akan mendapat potongan tunai
(cash-discount) sebesar 2 %, dari harga
penjualan, dan pembayaran selambat-lambatnya
dilakukan dalam waktu 30 hari sesudah waktu
penyerahan barang. Ini berarti bahwa batas waktu
pembayarannya berarti makin besar jumlah

investasinya dalam piutang.



26

c. Ketentuén Tentang Pembatasah Kredit
Dalam penjualan kredit perusahaan dapat
menetapkan. batas maksimal atau flafond | bagi
kredit yang diberikan kepada langganannya. Makin
tinggi plafond yang ditetapkan bagi masing-masing
langganan berarti semakin besar pula dana yang di
investasikan dalam piutang. Demikian pula
ketentuan mengenai siapa yang dapat diberikan
kredit. Makin selektif para langganan yang dapat
diberi kredit akan memperkecil jumlah investasj'
dalam piutang. Dengan. demikian, maka pembatasan
kredit di sini bersifat baik kuantitatif maupun
kualitatif.

d. Kebijaksanaan Dalam Pengumpulan Piutang
Perusahaan dapat menjalankan kebijaksanaannya
dalam pengumpulan piutang secara aktif atau
pasif. Perusahaan yang menjalankan kebijaksanaan
secara aktif dalam pengumpulan piutang akan
mempunyai pengeluar&n uang yang lebih besar untuk
membiayai akt%vitas pengumpulan piutang tersebut
dibandingkan dengan perusahaan lain yang
menjalankan kebijaksanaan secara pasif.
Perusahaan yang disebut terdahulu kemungkinan
~akan mempunyai investasi dalam piutang yang lebih
kecil daripada perusahaan yang disebutkan

kemudian. Tetapi biasanhya perusahaan hanya akan
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mengadakan  usaha tambahan dalam pengumpulan
piutang apabila biaya usaha tambahan tersebut
tidak melampaui besarnyg tambahan penerimaan,
yang diperoleh karena adanya usaha tersebut. |
Jadi perusahaan tidak akan mengelparkan uang
sebesar Rp. 1.000,- untuk dapat mengumpulkan
piutang sebesar Rp. 500,-

Kebiasaan Membayar Dari Para Pelanggan

Ada sebagian‘pe1anggan yang mempunyai Kkebiasaan
untuk membayar dengan menggunakan kesempatan
mendapatkan cash discount,Adan ada sebagian lain
yang tidak menggunakan kesempatan terebut.
Perbedaan cara éembayaran ini tergantung kepada
cara penilaian mereka terhadap mana yang lebih
menguntungkan antara kedua alternatif tersebut.
Apabila perusahaan telah menetapkan syarat yaitu
2/10/net.30, para pé]anggén diharapkan pada dua
alternatif, yaitu apakah mereka akan membayarnya
pada hari ke 10 dengan mendapatkan cash discount
sebesar 2 %, Padé umumnya para pelanggan lebih
menyukai pembayaran pada hari ke ‘10, Kkarena
mendapatkan cash discount, dengan meminjah uang
dari bank yang pada umumnya dengan tingkat bunga
yang rendah daripada bunga kredit leveransir.
Kebijaksanaan para pelanggan untuk membayar dalam

"cash-discount priod" atau sesudahnya akan
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mempunyai efek terhadap besarnya investasi di
dalam piutang. Apabila sebagian besar para
pelangga -membayar dalam waktu selama d{scount
priod maka dana yang tertanam dalam piutang akan
lebih - cépat bebas, yang 1ini Dberarti makin
kecilnya investasi dalam piutang.
Seperti halnya pada inventory, dé]am piutang
hengenal -pula pengertian persediaan besi atau
persediaan minima1;~yaitu yang disebut persediaan
besi debitur atau persediaan inti debitur yang
secara terus menerus dan selalu tertanam dalam
perusahaan sebagai akibat daripada jangka waktu
kredit yang diberikan kepada pelanggan atau
debitur. Dengan kata lain dapat]ah, dikatakan
persediaan inti debitur adalah jumlah minimal
dari dana yang diberikan sebagai kredit, penjual
untuk mempertahankan kredit “sales" yang normal,
dan jumlah 1ini merupkan "inti permanen" dari
kebutuhan'yang di investasikan di dalam piutang.
6. Peni1aian Resiko Kredit dan Seleksi Pelanggan
Resiko kredit adalah resiko tidak terbayarnya kredit
yang. telah diberikan kepada para pelanggan. Sebelum
perusahaan memutu;kan untuk menyetujui permintaan atau
penambahan kredit oleh para pelanggan perlulah mengadakan

evaluasi resiko kredit, maka manajer kredit harus
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mempertimbangkan berbagai faktor yang menentukan besar

kéci]nya kredit tersebut.

Pada wumumnya. baik Bank maupun perusahaan 'dalam
mengadakan penilaian resiko kredit ada]ah dengan
memperhat ikan lima "C" (adalah Character, Capaciiy,.
Capital, Collecteral dan Conditions).

Character berkenaan dengan kemungkinan bahwa
langganan akan mau atau berusaha untuk memenuhi
kewajiban-kewajibannya. Faktor ini sahgat
penting karena transaksi kredit mencakup janji
untuk membayar. Aspek moral merupakan faktor
penting dalam evaluasi kredit.

Capacity berkaitan dengan penilaian. akan kemam-
puan langganan. Hal ini tercermin dalam riwa-
yatnya di masa lampau ditunjang oleh pengamatan
lahirian atau observasi secara phisik atau
pabrik-pabrik, toko dan cara-cara usahanya.

Capital menunjukkan kepada kekuatan Financial
calon langganan terutama dengan melihat jumlah
modal sendiri yang dimilikinya, Analisa
terhadap neraca perusahaan dengan menggunaan
ratio-ratio financial yang tersedia akan dapat
memenuhi kebutuhan atas penilaian capital calon
langganan. :

Colleteral diwakili oleh aktiva yang ditawarkan
oleh langganan sebagai jaminan kredit yang
diberikan kepadanya. :

Conditions berkaitan dengan pengaruh trend
perekonomian ‘pada umumnya terhadap perusahaan.

Condition juga berkaitan dengan perkembangan-
perkembangan lainnya dalam bidang ekonomi Yyang
mungkin mempengaruhi kemampuan ekonomi Yyang
mungkin mempengaruhi kemampuanh perusahaan untuk

memenuhi KkKewajibannya. 15)

15) Abas Kartadinata, Pembelanjaan,Pengantar
Manajemen Keuangan, Penerbit Bina Aksara Jakarta, 1981
halaman 173-174
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Sebagian besar analis—analis kfedit menganggap bahwa
faktor yang pertama dan yang kedua, character dan
capacity, adalah merupakan faktor-faktor yang terbenting
dalam menentukan diberi tidaknya kredit kepada seorang
calon langéanan karena hal tersebut menekankan pada
kemauan dan kemampuan calon Tlangganan dalam memenuhji
kewajibannya;

Sebagai suatu kesatuan, kelima C di atas memegang
perahan sangat penting sepanjang hal tersebut dapat
menjamin bahwa tidak ada faktor-faktor penting lain yang
dilupakan dalam analisa yang telah di lakukan

Setelah diuraikan berbagai faktor yang harus
diperhatikan dalam penilaian resiko kredit, maka
selanjutnya perlu bagi perusahaan untuk memperkecil resiko
tidak dibayarnya piutang dengan mengadakan penyaringan
atau seleksi terhadap para pelanggan atau debitur.

Adapun langkah-langkah yang pér]u untuk penyaringan
para -pelanggan dalam rangka usaha preventif untuk
memperkecil resiko tertunda atau tidak  terkumpulnya
piutang yang tidak diharapkan tersebut.

Langkah-langkah yang harus ditempuh untuk
memperkecil resiko tertundanya pembayaran dapat ditempuh

dengan jalan sebééai berikut
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Penentuan Resiko yang Ditanggung Perusahaan
Pertama-tama dalam hubungan ini haruslah
ditentukan lebih dahulu “batas resiko" yang akan
ditanggung oleh perusahaan, yang akan disediakan
sebagai cadangan piutang.

Misalnya ditentukan, bahwa resiko yang akan
ditanggung oleh pérusahaan tersebut adalah 10 %
ini berarti bahwa kelak apabila ternyata sebesar
10 % dari jumlah piutang tidak terbayar, hal
tersebut tidaklah dianggap sebagai hal yang tidak
terduga. |

Ketentuan prosentase ini perlu untuk
memperhitungkan keuntungan yang diharapkan akan
diterima oleh perusahaan.

Kemampuan Perusahaan dalam Pelunasan Hutangnya
Dalam rangka untuk mengadakan klasifikasi dari
pada pelanggan, apakah mereka termasuk golongan
resiko 5 %, 10 %, 15 % atau 1lebih. Perlulah
kiranya perusahaan mengadakan suatu penyelidikan
mengenai kemampuan perusahaan tersebut untuk
memenuhi kewajiban financialnya. . Penyelididikan
kemampuan ini tidak hanya menyangkut bidang
materiil saja, tetapi juga menyangkut

penye]ﬁdikan mengenai sifat atau watak daripada



pelanggan, apakah mereka mempunyai kebiasaan

kesediaan untuk selalu memenuhi kewajibannya.

D1

terutama mengenai likuiditas dan rentabilitasnya.

samping - 1itu perlu juga mempertimbangkan

Soliditas merupakan kepercayaan pihak

terhadap perusahaan, dan soliditas ini d%bedakan

dalam 3 jenis, yakni

a.

Soliditas financil, yaitu tingkat keper-
cayaan pihak luar kepada perusahaan yang
bersangkutan yang timbul sebagai akibat
dari terdapatnya modal kerja yang cukup
di dalam perusahaan tersebut, sehingga
diharapkan perusahaan tersebut akan dapat
memenuhi kewajiban financial tepat pada
waktunya.

Soliditas Komersiil, yaitu tingkat keper-
cayaan fihak luar yang diberikan kepada
perusahaan yang bersangkutan sebagai
akibat dari kejujuran pimpinan perusahaan
untuk selalu memenuhi janji-janji dan
kewajiban—-kewajiban tepat pada waktunya.
Soliditas moril, adalah kepercayaan Yyang
diberikan oleh pihak luar kepada perusa-
haan yang bersangkutan yang timbul seba-
gai akibat dari sifat-sifat dan moril
baik dari pimpinan perusahanan. 16)

7. Kebijaksanaan Penagihan

Kebijaksanaan penagihan piutang perusahaan adalah

merupakan

piutang-piutangnya bilamana sudah jatuh tempo. Sebagian

prosedur yang ha: . diikuti dalam niengumpulkan

16) Bambang Riyanto, Op. cit., halaman 80
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dari keefektiyan perusahaan dalam menerapkan kebijaksanaan
' pengdmpu]an piutangnya dapat dilihat dari jumlah kerugian
piutang atau bad debt expenses, karena jumlah piutahg yang
dianggap sebagai kerugian‘tersebut tidak hanya tergantung
pada Kkebijaksanaan penarikan piutang tetapi juga pada
kebijaksanaan penjua]pn kredit yang diterapkan.
Kebijaksanaan penagihan tercermin di dalam prosedur
yang di tempuh perusahaan di dalam usaha memperoleh pemba-
yaran dari piutang yang lampau waktu, misalnya suatu surat
penagihan dapat dikirimkan bilamana piutang sudah lewat
waktu satu minggu, surat yang lebih keras bunyinya disusul
dengan pembicaraan pertelepon dapat dipergunakan bilamana
setelah sebulan lebih si piutang belum juga membayar.

JADWAL USIA PIUTANG

Jumlah
(ribuah Rupiah) %
Piutang-piutang yang ber
asal dari penjualan kredit-
bulan
Desember 19xx XX XX
" Nopember 19xx XX XX
Oktober 19xXx XX : XX

September 19xx XX XX
bulan-bulan sebelumnya

Sisa piutang pada tanggal 1-1-18
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B. Hipotesis

“Berdasarkan Tlatar 5e1akang dan perumusan masalah
yang telah dikemukan‘terdahulu, maka dapatlah dikemukakan
hipotesis sebagai berikut

Diduga dengan mengubah pola jangka waktu penagihan
piutang dagang lebih pendek dari yang ditentukan sebelum-
nya maka tingkat perputaran piutang dagang dapat diting-

'

katkan.

C. Definisi Konsepsional

Dari wuraian-uraian pada bab terdahulu dikemuakan
bahwa yang menjadi topik pebahasan adalah tingkat perputa-
~ran piutang dagang UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda

Adapun pengertian pihutang dagang menurut Zaki
Baridwan, Akuntan antara lain :

Piutang dagang adalah menunjukkan piutang yang

timbul dari penjualan barang-barang/jasa-jasa

yang dihasilkan perusahaan. 17)

Sedangkan piutang dagang disebutkan pula dalam
istilah acCounting dengan Acgount Receivable, yang dimak-

sud dengan Account Receivable menurut M. Munandar, Akuntan

adalah sebagai berikut : “Account receivable ialah

17) Zaki Baridwan, Akuntasni, Intermediate
Accounting, BPFE-UGM., Yogyakarta, 1981, halaman 394
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tagihan perusahaan kepada pihak lain yang nantinya akan

dimintakan pembayrannya jika sudah sampai waktunya. 18)

Y Selanjutnya _yang dimaksudkan dengan tingkat
perputaran piutang dagang menurut Alex S. Nitisemito
adalah sebagai berikﬁt :

“Tingkat perputaran piutang dagang suatu perusahaan

dapat menggambarkan tingkat efisiensi modal perusahaan

yang ditanamkan dalam piutang dagang fersebut. 19)
Tingkat perputaran piutang dagang dapat diketahui
dengan membagi jumlah penjua]an kredit selama periode
tertentu yang 'berasal dari operasi perusahaan dengan
jumlah rata-rata piutang daéang.
Sedangkan rata-rata piutang dagang adalah piutang

awal ditambah dengan piutang akhir dibagi dengan dua.

— - — ————————

18) M. Munandar, Akuntan, Intermediate Accounting,
BPFE, Universitas Gajah Mada, Yogyakarta, 1980 halaman 71

19) Alex S. nitisemito, Op. cit, halaman 103



" BAB III

METODE PENDEKATAN

A. Definisi Operasional

Dalam definisi operasional 1ini, penulis akan
membérikanA gambaran tentang judul yang telah dikemukakan
terdahulu antara lain

UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda merupakan salah
satu usaha perdagangan Spare Part mesin-mesin industri
perkayuan. Komponen—-komponen 1ini dipergunakan untuk
menggant ikan komponen yang sudah aus/rusak dan habis masa
pakainya. Komponen—-komponen tersebut seperti spare part
mesin-mesin industrie, antara lain : Band Saw, Rotary,
Lathe, Roller Dryer, Continues Drayer, Minami, Ruckle,
Spreader, Cold press, Hot Press, Panel Sizer, Sande serta
Blauwer. ‘

Tingkat perputaran piutang dagang UD. Gajah Mas
Jaya Cabang Samarinda dapat digambarkan dengan rumus
Receivable turnover  dan ini akan menggambarkan dengan
rumus Receivable turnover dan 1ini akan menggambarkan
tingkat efisiensi modal perusahaan yang ditanamkan dalam
piutang dagang tersebut.

Makin cepat perputaran piutang dagang, berarti makin
tinggi efesiensi modal yang ditanamkan dalam piutang dan
sebaliknya makin lambat perputaran piutang makin rendah
pula tingkat efesiensi modal yang ditanamkan dalam piutang

dagang.

36
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Dengan memberikan piutang dagang ini berarti
perusahaan telah menanamkan sebagian modalnya dalam

piutang dagang yang telah diberikan pihak lain.

B. Perincian Data Yang Diperlukan
Untuk mengana]isis- tehadap fingkat perputaran
piutang dagang UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda, maka
diperlukan data Laporan Keuangan sebagai Berikut :
1. Data Penjualan Kredit tahun 1992/1993 UD. Gajah
Mas Jaya Cabéng Samarinda.
2. Laporan Umur Piutang Tahun 1992/1993 UD. Gajah
Mas Jaya Cabang Samarinda. A
3. Daftar Mutasi Piutang UD. Gajah Mas Jaya Cabang
Samarinda.

C. Jangkauan Penelitian

Obyek yang dijadikan penelitian ini adalah UD. Gajah
Mas Jaya Cabang Samarinda yang,berlokési di Jalan Jendral
Sudirman No. 24-4 Samarinda.

Sesuai dengan judul penulisan ini maka yang menjadi
daerah atau obyek penelitian bagi penyusunan skripsi ini
hanya terbatas pada aspek perusahaan bersangkutan saja hal
ini dikarenakan fakto}—faktor lain yang mempengaruhi
perusahaan sangat banyak macamnya, maka agar -dapat ter-
jangkau oleh penulis sasaran yang diambil hanya pada
manajemen pembelanjaan saja, yaitu analisis Tingkat Perpu-

taran Piutang Dagang UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda.
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D. Tehnik Pengumpulan Data.

Dalam upaya pengumpulan data, penulis menggunakan

dua metode, yakni kepustakaan dan lapangan (sosiologis).

1.

Péne]itian Kepustakaan dalam hal kepustakaan ini,
penulis mempelajari buku;buku ilmiah dan sumber
lainnya yang dapat mendukung penelitian 1ini,
dengan mehgambiT pendapat para ahli atau sarjana,
yang.bersifat teoritis yang ada kaitannya dengan
tujuan penﬁ]isan ini, dan pembahasénnya dengan
tehnik komparatif (perbandingan).
Penelitian Lapangan (Field Work Research) dalam
hal penelitian lapangan ini, untuk mengumpulkan
data penulis menggunakan beberapa tehnik yaitu ;
a. Data Primer yaitu data yang diperoleh langsung
dari obyek penelitian dengan cara mengadakan
wawancara langsung kepada pimpinan perusahaan.
Membuat daftar pertanyaan secara tertulis yang

diajukan kepada pimpinan perusahaan.

-b. Data sekunder yaitu data yang diperoleh dengan

membaca buku-buku dari perpustakaan dan
catatan-catatan lainnya yang ada relevansinya

dengan penulisan skripsi ini.

E. Alat Analisis dan Pengujian Hipotesis

Didalam memecahkan masalah, alat analisis yang

digunakan

adalah tingkat perputaran piutang (receivable
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" turnover) dan budget pengumpulan piutang receivable
collection budget).

Piutang sebagai elemen dari modal kerja selalu dalam
keadaan berputar. Periode perputaran atau periode
terikatnya modal dalam piutang adalah tergantung pada
syarat pembayarannya, makin lama syarat pembéyaran, berati
makin Tama modal terikat pada piutang, yang ini berarti
bahwa tingkat perputaran piutang selama periode tertentu
adalah makin rendah. |

Tingkat perputaran piutang dagang (receivable
turnover)' dapat diketahui.dengan membagi jumlah Kkredit
penjualan selama periode tertentu yang berasal dari
operasi perusahaan dengan jumlah rata-rata piutahg dagang
avarage receivable sebagai berikut

Net Credit Sales

Receivable turnover = ———————————————emo 1)

Avarage Receivable

Periode terikatnya modal dalam piutang atau hari
rata-rata pengumpulan piutang dapat dihitung dengan
membagi tahun dalam hari dengan turnover. Hari rata-rata
.pengumpulan biutang (Avarage Colection Period) dapat
dihitung dengan cara sebagai berikut, dimana ddlam 1 tahun
adalah 360 hari

360 X avarage receivable

—————— 1 — o — —— -

1) Alex s. Nitisemito, Pembelanjaan Perusahaan,
Ghalia Indonesia, 1978, halaman 103.

2) Ibid., halaman 104.
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Bila tingkat perputaran piutang dagang oleh - penulis
lebih +tepat, seyogyanya hipotesis yang diajukan oleh
penulis dapat diterima dan sebaliknya ditolak bila menurut
penulis perhitungan tingkat perputaran piutang lTebih

rendah dari tahun sebelumnya,



BAB 1V

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda.

UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda yang terletak
di Jalan Jendral Sudirman No. 24-B adalah Usaha Dagang
yang bergerak dalam b%dang penyalur suku cadang alat-alat
berat industri perkayuan seperti : Saw Mill, Playwood, dan
particle board. dengan ber6a9a1 merek mesin-mesin antara
lain : Uroko, Hong An, Tai Hei dan lainnya.

Sebelum memulai usaha perdagangan ini pada awalnya
Bapak Tjioe Khong Hie bekerja pada perusahaan yang
bergerak dalam bidang perdagangan spare part loging selama
* 13 tahun di Banjarmasin. Kemudian pada tahun 1987 Bapak
Tjioe Khong Hie mengundurkan diri dari perusahaan dikare-
nakan perbedaan pandangan dalam menentukan arah bisnis.
Tahun 1988 membuka usaha sendiri di Banjarmasin dengan
nama "UD. Gajah_Mas Jaya" yang bergerak dalam usaha perda-
gangan spare part mesin-mesin industri, antara lain : Band
Saw, Rotary Lathe, Roller Dryer, antfnues.Dryer, Minami,
Ruckle, Spreader, Cold Press, Hot Press, Panel Sizer,
Sande Juga Blauwer. Setahun kemudian UD. Gajah Mas Jaya
mengembangkan kegiatan usahanya dengan membuka Cabang di
Kota Samarinda.

Dalam menjalankan kegiatan usahanya UD. Gajah Mas

Jaya memiliki Nomor Pokok Wajib Pajak No. 6.533.755.0-722,

41



42

Surat TIjin Tempat Usaha Nomor : 69/17.B/Pem/A.5/V/1990,
Surat Ijin Usaha Nomor : 010/17-01/PK/II1/1989 dan Tanda

Daftar Perusahaan Nomor : 171560530.
B. Sturuktur Organisasi UD.Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda

Untuk memperlancar jalannya proses daripada
perusahaan, maka salah satu hal yang perlu diperhatikan
adalah pengorganisasian perusahaan. Organisési disini
dimaksudkan adalah sistimatika kerja sama yang dijalankan
oleh sekelompok orang-orang untuk mencapai tujuan ~yang
telah ditetapkan terlebih dahuﬁu oleh perusahaan.

Maka dengan mengorganisasikan berarti menyusun suatu
bentuk vyang diharapkan antara atasan dan bawahan dapat
bekerjasama agar tujuan perusahaan tercapai secara efek-
tif. Adapun struktur organisasi perusahaan UD. Gajah Mas

Jaya Cabang Samarinda adalah bentuk organisasi garis.

STRUKTUR OGANISASI

UD. GAJAH MAS JAYA CABANG SAMARINDA

Pimpinan Cabang

Bagian Bagian Bagian
Penagihan Administrasi Pemasaran

Sumber : UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda.
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C. Pemasaran

Pemasaran  merupakan salah satu faktor- Yyang
mehentukan maju étau mundurnya perusahaan. Pemasaran
unfuk wilayah Samarinda mencakup seluruh pérusahaan Saw
Mil1l, Playwood dan Particle Board diantaranya yaitu

1. PT. Kalimanis Group

2. PT. Sumalindo Lestari Jaya,

3. PT. Segara Timber

4. PT. Dayak'Besar

5. PT. Hartati Jaya Plywood

6. PT. Barito Pasific dan Lain-lain.

C. Bagian Penagihan (Collection)

Pe]ak;anaan Penagihan Piutang perusahaan ditangani
oleh seksi penagihan (Collection). Dalam hal ini seksi
Penagihan mulai melaksanakan penagfhannya vyaitu setelah
lewat 30 hari dari tanggal fakturnya, ini dilaksanakan
terus sampai piutang-piutang perusahaan terbayar.

Mengenai prosedur pemberian kéredit dan pelaksanaan-
pelaksanaan penagihan dapat diberikan gambaran sebagai
~berikut
1. Setiap pesanan yang diterima dari para pelanggan

dan yang akan dibayar secara kredit, setelah
diteliti oleh bagian penjualan mengenai keadaan
persediaan dan harga, pesanan yang diminta
persetujuan kreditnya, kepada kepala seksi

Akuntansi dan kepada Pimpinan.
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2. Setelah mendapat pesetujuan, barang yang dipesan
dikirim kelangganan dan faktur asli disimpan oleh
bagian Akuntansi.

- 3. Pada tanggal jatuh tempo pembayaran, bagian
akuntansi  menyerahkan faktur asli penjualan
kepada bagiaﬁ penagihan untuk selanjutnya ditagih'
kelangganan.

4, Faktur yahg berhasil ditagih, uang hasil
tagihannya disetor ke kasir, sedangkan langganan
menunda pembayarannya faktur asli dikembalikan
kepada bagian akuntahsi.

D. Teknik Pengumpulan Piutang UD. Gajah Mas Jaya

Sejumlah teknik pengumpulan piutang yang dilakukan -
oleh UD. Gajah Mas Jaya bilamana langganan atau .pembeli
belum membayar sampai dengan waktu yang telah ditentukan
adalah sebagai berikut

1. Melalui’ Surat

Bilamana . waktu pembayaran utang dari langganan
sudah '1ewat beberapa hari tetapi belum juga
dilakukan pembayaran maka UD. Gajah Mas Jaya
Cabang Samarinda mengirim surat dengan nada
"mengingatkan (menegur)" langganan yang belum
membayar tersebut bahwa utangnya sudah jatuh
tempo. Apabila utang tersebut belum juga dibayar
setelah beberapa hari surat dikirimkan maka dapat

dikirimkan surat kedua yang nadanya lebih keras.
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2. Melalui Telepon.
Apabila setelah dikirimkan surat'teguran tefnyata
utang-utang tersebut belum juga dibayar, maka
bagian kredit UD. Gajah Mas Jaya menelpon langga-
nan dan secara pribadi memintanya untuk segera
melakukan pembayaraﬁ. Kalau dari hasil pembicé—
raan tersebut ternyata misalnya langganan mempun-
yai alasan yang dapat diterima maka mungkin
perusahaan dapat memberikan perpanjaﬁgan sampai

suatu jangka waktu tertentu.

3. Kunjungan Personal.
Teknik pengumbu]an piutang dengan jalan me1ak0kan
kunjungan secara personal atau pribadi ke tempat
langganan seringkali digunakan UD. Gajah Mas Jaya
karena dirasakan sangat efektif dalam usaha-usaha
pengumpulan piutang.

4. Tindakan Yuridis.
Bilamana ternyata langganan tidak mau membayar
utang-utangnya maka perusahaan menggunakan tinda-
kan-tindakan hukum dengan mengajukan gugatan
perdata melalui pengadilan.

F. Laporan Keuangan Bagian Kredit UD. Gajah Mas Jaya

Untuk mengetahui lebih lanjut tentang perkembangan
jumlah piutang sebagian aktiva perusahaan berikut ini
diperlihatkan daftar mutasi piutang tahun 1992 dan tahun

-1993 antara lain



Tabel 1. Daftar Mutasi
Cabang Samarinda

Piutang UD.
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Gajah Mas Jaya

- T A H U N
KETERANGAN 1 9 9 2 1 9 9. 3
. (Rp.) (Rp.)
Saldo Awal 62.000.000, - 69.800.000, -
Penjualan Kredit. 251.800.000, - 312.500.000, -

313.800.000, - 382.300.000,-
Penerimaan Penagihan 244.000.000,~ 281.300.000, -
Saldo Akhir 698..00.000.- 101.000.000

Sumber : UD. Gajah Mas Jaya

Cabang Samarinda



Tabel 2. Daftar Penjualan Tahun 1992 dan Tahun 1993
UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda

PENJUALAN KREDIT

No. BULAN 1992 1993
1| Januan Rp 8.800.000,00/Rp 20.600.000,00
2| Pebruari Rp 5.600.000,00|Rp 22.800.000,00
3| Maret Rp 10.600.000,00(Rp 31.900.000,00
4| Apri Rp 22.500.000,00|Rp .19.600.000,00
5| Mei Rp 22.600.000,00|Rp 21.400,000,00
6| Juni Rp .16.700.000,00|Rp 30.700.000,00
7| Juli Rp 80.700.000,00|Rp 26.200.000,00
8| Agustus Rp 30.500.000,00|Rp 24.200.000,00
9| September Rp 2o.ioo.ooo,oo Rp 27.600.000,00
10| Oktober Rp 35.100.000,00|Rp 41.800.000,00
11| Nopember Rp 23.100.000,00|Rp 24.400.000,00
12| Desember Rp 25.500.000,00(Rp 21.300.000,00
JUMLAH Rp 251.800.000,00|Rp 312.500.000,00

Sumber data : UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda




Tabel 3. Laporan Umur Piutang Tahun 1992 UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda

Sumber data : UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda

Nd___ BULAN 0-30 30 — 60 60 — 90 90 - UP TOTAL
1| Januari Rp.  8.800.000|Rp. 12.500.000(Rp. 14.400.000|Rp 35.100.000|Rp. 70.800.000
2| Pebruari Rp.  5.600.000(Rp.  7.700.000({Rp.  9.700.000|Rp 38.200.000|Rp. 61.200.000
3| Maret Rp. 10.600.000|Rp. 3.700000|Rp. 4600.000|Rp 40.800.000|Rp. 59.700.000
4| Apiil Rp. 22.500.000|Rp. 10.400.000|Rp.  1.600.000|Rp 29.000.000|Rp. 63.500.000
5 Mei Rp. 22.600.000 Rp; 16.600.000|Rp.  5.100.000|Rp 23.500.000|Rp. 67.800.000
6/ Juni Rp. 16.700.000(Rp. 17.200.000{Rp.  9.000.000|Rp 22.300.000|Rp. 65.200.000
7| Juli Rp. 30.700.000|Rp. 17.100.000|Rp.  9.300.000|Rp 14.900.000|Rp. 72.000.000
8| Agustus Rp. 30.500.000{Rp. 27.200.000(Rp.  8.100.000 Rp 16.300.000|Rp. 82.100.000
9| September  |Rp. 20.100.000|Rp. 31.300.000{Rp. 19.800.000|Rp 20.700.000|Rp. 91.900.000
10| Oktober Rp. 35.100.000Rp. 21.500.000|Rp. 20.200.000(Rp 27.800.000 Rp. 104.600.000
11| Nopember Rp. 23.100.000|Rp. 31.800.000(Rp. 11.600.000 Rp 29.900.000|Rp. 96.500.000
12{ Desember Rp. 25.500.000({Rp. 20.400.000|Rp. 19.300.000|Rp 30.100.000 Rp. 95.300.000
JUMLAH _ [Rp. 251.800.000(Rp. 217.500.000(Rp. 132.700.000{Rp 326.600.000|Rp, 930.600.000




Tabel 4. Laporan Umur Piutang Tahun 1993 UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda

Sumber data :

Ng  BULAN 0-30 30 — 60 60 — 90 90 — UP TOTAL
1| Januar Rp. 20.600.000|Rp. 20.800.000{Rp. 13.200.000 Rp. 22.600.000|Rp. 77300000
| 2| Pebruari Rp. 22.800.000|Rp. 17.600.000 Rp. 17.800.000(Rp. 23.600.000|Rp. 81.800.000
3| Maret Rp. 31.900.000(Rp. 23.400.000|Rp. 13.300.000 Rp. 17.500.000|Rp. 86.100.000
4| April Rp. 19.600.000(Rp. 27.100.000|Rp. 17.800.000|Rp. 19.800.000|Rp.  84.300.000
5| Mei Rp.  21.400.000{Rp. 19.500.000|Rp. 19.700.000|Rp. 24.300.000|Rp.  84.900.000
6| Juni Rp. 30.700.000|Rp. 21.106.000 Rp. 83.000.000|Rp. 27.800.000|Rp.  162.600.000
70 Juli Rp. 26.200.000|Rp. 28.200.000Rp. 13.100.000|Rp. 25.500.000|Rp.  93.000.000
8| Agustus  |Rp. 24.200.000(Rp. 25.800.000|Rp. 23.700.000|Rp. 34.900.000|Rp.  108.600.000
9| September |Rp. 27.600.000Rp. 25.300.000(Rp. 15.400.000|Rp. 45.100.000|Rp.  113.400.000
10| Oktober Rp. 41.800.000|Rp. 25.000.000(Rp. 17.500.000(Rp. 49.700.000(Rp.  134.000.000
11| Nopember |Rp. 24.400.000|Rp. 41.700.000|Rp. 20.100.000 Ap. 42.700.000|Rp.  128.900.000
12| Desember Rp. 21.300.000{Rp. 25.500.000(Rp. 29.600.000 Rp. 45.900.000(Rp.  122.300.000
JUMLAH IRp. 312.500.000|Rp. 301.100.000|Rp. 284.200.000|Rp. 379.400.000|Rp. 1.277.200.000




BAB V

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Analisis

Analisis 1ini adalah untuk mengetahui pengendalian
tingkat perputaran piutang dagang UD. Gajah Mas Jaya
Cabang Samarinda yang menerapkan kebijaksanaan penjualan
. kredit untuk mempertahankan langganan dan menarik langga-
nan baru.

' Sebagaimana kita ketahui bahwa apabila perusahaaﬁ
memberikan piutang, maka dengan sendirinya modal .yang
tertanam dalam piutang tersebut. Tertanamnya modal terse-
but baik karena jum]ahﬁya maupun perputaran dari piutang
itu sendiri. Oleh karena jtu setiap perusahaan hendaknya
berusaha agar piutang yang diberikan itu dibatasi jumlah-
nya dan perputaran piutangqya dapat diusahakan secepat-
cepatnya. |

Apabila dalam periode pengumpulan rata-rata piutang
lebih panjang 'dari pada semestinya, hal tersebut akan
mengakibatkan sebagai berikut

1. Dana yang terikat di dalam piutang ﬁenjadi 1ama

dan mengganggu kelancaran aliran déna bagi
perusahaan.

2. Perusahaan akan kehilangan kesempatan untuk

investasi yang lain 'dan ini menyebabkan
opertunity cost besar, sehingga prof{tabi1itas

yang diharapkan oleh perusahaan akan berkurang.

50



Untuk melihat tingkat perputaran

51

piutang serta

b?iode pengumpulan piutang rata-rata akan- dianalisis

selama 2 tahun, yaitu mulai tahun f992 sampai tahun 1983

seperti terlihat pada halaman terdahulu.

Analisis tingkat perputaran piutang dan periode

pengumpulan rata-rata tahun 1992.

Penjualan Kredit ..; ........
Piutang awal Tahun ........ ..
Piutang akhir Tahun .........
Piutang rata-rata ..... s
Banyaknya hari dalam setahun

Perputaran Piutang (a/d) ....
Periode Pengumpulan
rata-rata: a/f ..... .00 e..

dibulatkan .....oeeiieeeeneen

Rp. 251.800.000,-

Rp.

Rp.

Rp.

360

Analisis tingkat perputaran piutang

62.000.000,-

69.800.000,-

65.900.000,~
hari.

3,8 x

94.,736742
95 hari

dan periode

pengumpulan rata-rata tahun 1993 (dalam jutaan rupiah)

a.

b.

Penjualan Kredit ...... cee s
Piutang awal Tahun ....... .
Piutang akhir Tahun .........

Piutang rata-rata ..... ceeena

‘Banyaknya hari dalam setahun

Perputaran Piutang (a/d)
Periode Pengumpulan

rata-rata: a/f ...... 0000,

Rp.

3

Rp.

Rp.

1

Rp.

360

12.500.000,-
69.800.000, -
01.000.000, -
%8.850.000,-
hari.

3.96 X

91 hari
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UD. Gajah Mas Jaya cabang Samarinda pada tahun 1993
telah menjual suku cadang alat-alat berat industri
perkayuan sebesar Rp. 312.500.000 (setelah dikenakan
pajak), yang kesemuanya dilakukan dengan penjualan kredit.
Tingkat perputaraﬁ piutang dagang UD. Gajah Mas Jaya
Cabang Samarinda adalah 3.96 x dari besarnya piutang
ratajréta Rp. 78.850.000 periode: pengumpulan rata-rata 91
hari (3,1 bu]an)..

Sebagaimana telah dikemukakan oleh Bambang Rianto
dalam bukunya Dasar-Dasar Pembelanjaan Perusahaan yang
menjadi 1literatur pada penulisan ini, dalam halaman 77
yang menyangkut kebiasaan langganan untuk membayar adalah
dengan menggunakan kesempatan cast discount.

Kesempatan untuk mendapatkan cast discount inilah
yang dianggap dapat meningkatkan perputaran piutang dagang
UD. Gajah Mas Jaya Cabang Samarinda.

Perbedaan cara pembayaran ini tergantung pada cara
penilaian terhadap mana yang lebih menguntungkan antara
beberapa alternatif yang akan diuraikan kemudian, apabila
perusahaan menetapkan syarat pembayaran yang ditentukan
dalam berbagai a]ternqtif selanjutnya.

Selama ini UD. Gajah Mas Jaya Cabahg Samarinda
tidak mengadakan cast discount dalam penjualan kreditnya,
sehingga dicoba dengan alternatif sebagai berikut
1. Alternatif Pertama

Misalnya UD. Gajah Mas Jaya cabang Samarinda mene-

tapkan syarat kredit 2/10/net 60. Apabila dibayar pada
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hari ke sepuluh para langganan akan mendapatkan cast
discount 2 %. Apabila dibayar pada hari ke enam. puluh
para langganan akan membayar bunga 2 % dalam waktu 50 hari

dan untuk setahunnya = 2/98/ x 360/50 x 100 % = 14.7 % .

2. Alternatif Kedua

Misalnya UD. Gajgh Mas Jaya Cabang Samarinda
menetapkan éyarat kredifnya 2/10 net 45. Apabila dibayar
pada‘ hari ke éepu]uh : Para langganan akan mendapatkan
cast discount 2 %. Apabila dibayar pada hari keempat
puluh lima, para langganan harus membayar bunga 2 % dalam
waktu 35 hari dan untuk setahunnya 2/98/ x360/35 x 100 % =

21 %

3. Alternatip ke Tiga

Misalnya UD. Gajah Mas Jaya cabang Samarinda mene-
tapkan syarat kredit 2/10/Bet 30. . Apabila dibayar pada
hari ke sepuluh para pelanggan akan mendapatkan cast
discount 2 % . Apabila dibayar pada hari ketiga puluh,
para pelanggan harus membayar bunga 2 % dalam waktu 20
hari dan untuk setahunnya : 2/98 x 360/20 x 100 = 36,7 %.

Dari beberapa alternatif di atas ter]ihét, bahwa
semakin panjangnya periode netto, maka semakin rendahnya
tingkat bunga tetapi seperti telah diuraikan pada bab
terdahulu semakin besar juga resiko-resiko yang di tang-
gung oleh perusahaan. Tingkat bunga Bank dalam jangka

waktu pendek 1,5 % sebulan atau 18 % setahun.
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Dengan 'kredit Bank yang ada tersebut dapat memikat
para pelanggan, sehingga dapat membayarnya pada priode
discount yaitu pada hari kesepuluh untuk mendapatkan cast
discount -ha1 ini akan menguntungkan juga bagi perusahaan
oleh karena dapat mempercepat pembayaran piUtang dan
memperkecil resiko kerugian piutang perusahaan.

Namun tentunya para pelanggan akan mempertimbangkan
mana yang lebih ﬁenguntungkan, apabi]a mengambil‘ kredit
Bank untuk. membayar pada priode discount atau tetap
mengambil kredit penjualan dengan membayar pada hari
netto, yaitu dengan.membandingkan tingkat bunga untuk
setiap bulannya dan tingkat discount yang akan
diterimanya.

Ternyata alternatif diatas yaitu dengan memberikan
cash discount 2 % kurang memikat para pelanggan untuk
membayar pada .periode discount, oleh karena mengambil
kredit Bank harus membayar bunga 1,5 % sebulan hanya untuk
mendapatkan cash discount 2 %, ini tidak menguntungkan
bagi para pelanggan. | |

Tidak sensitifnya pelanggan terhadap keputusan
potongan tunai akan berakibat meningkatnya biaya kredit
dagang. Manfaat daripada kredit dagang sebaiknya diukur
dengan menggunakan tingkat bunga yang pelanggan mampu
memperolehnya dari sgmber—sumber lain, seperti bank.

Oleh karena itu penulis ingin mengusulkan syarat
kepada UD. Gajah Mas Jaya cabang Samarinda untuk memper-

timbangkan syarat kredit 3/10 net 30.
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Sebagaimana perhitungan yang telah diutarakan
diatas, apabila dibayar pada hari ketiga puluh, para
pelanggan harus membayar bunga 3 % dalam waktu 20 hari dan
untuk setahunnya = 3/97 x 360/20 x 100 % = 55,67 %.

Dengan syarat kredit 3/10/net 60 maupun 3/10/net 45
tidak memikat para pelanggan untuk mengambil kredit Bank
dan membayar pada priode discount, mengingat tingkat bunga
kredit Bank sebulan = 1.5 %. tingkat kredit bunga
penjualan untuk éyarat kredit 3/10/net 60 sebulan 22.2 %
12 = 1.85%. Tingkat kredit penjualan untuk syarat kredit
3/10/net 45 sebulan = 31,8 % : 12 = 2,65 %

Selisih antara tingkat bunga kredit bank dengan
kredit penjualan sebulannya adalah kecil atau kurang
menguntungkan, karena para pelanggan masih harus
mengeluarkan biaya untuk mendapatkan kredit bank tersebut,
sehingga menyebabkan 1lebih senang membayar pada priode
hetto daripada mengambil kredit bénk.

Syarat kredit 3/10/net 30 dapat memikat para
pelanggan untuk mengambil kredit Bank dan membayar pada
priode discount, penjualan yaitu
Tingkat bunga kredit Bank sebulan = 1.5 %

Tingkat bunga kredit penjualan sebulan = 55,67% :12 =4.64%

Para pelanggan dengan membayar bunga kredit bank 1,5
% sebulan akan mendapatkan cash discount 3 %, hal ini
menguntungkan para ge1anggan itu sendiri.

Dengan syarat kredit 3/10/net 30 dapat mempercepat

pembayaran piutang karena atas dasar pengalaman serta
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taksiran perusahaan diperkirakan 50 % dari para pelanggan
akan membayar pada periode discount sehingga 50 % dari
para pe]anggan membayar pada hari kesepuluh .48 %
selebihnya dan yahg 2 % merupakan bad debt, angka 2'% ini
diambil berdasarkan pada pengalaman-pengalaman dari tahun
tahun sebelumnya. Saldo piutang pada akhir tahun_ 1992
adalah Rp. 101.0000.000,- dengan adanya syarat Kkredit
3/10/net 30 maka 'saldo piutang pada akhir tahun menjadi
2 % x Rp. 312.500.000 = Rp. 6.250.000 (merupakan bad
debt), piutang rata-rata menjadi

Rp. 69.800.000 + 6.250.000

——~-*-—————; ——————————————— = Rp. 38.025.000,-

Perputaran piutang dari 3.96 x akan naik menjadi

Rp. 312.500.000,-
————————————————— = 8,2 x dari priode pengumpulan

Rp. 38.025.000,- rata-rata
360

menjadi lebih pendek yaitu = -----— = 43 hari.
8,2

B. Pembahasan

Pengaruh kebijaksanaan kredit terhadap penjualan dan
pengumpulan piutang tergantung dari ada atau tjdak adanya
potongan tunai, oleh karena itu penulis ingin mempertim-
bangkan syarat kredit 3/10/net 30 agar para pelanggan
dapat memanfaatkan potongan tunai.

Jika perputaran naik menjadi 8,2 x, maka piutang
rata-rata turun sebesar Rp. 78.850.000 - 38.025.000 = Rp.

40.825.000 dana yang tidak terikat lagi di dalam piutang
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yaitu sebesar Rp. 40.825.000 dapat dimanfaatkan untuk
investasi lain dari perusahaan.

The min{m rate of return atas dasar tingkat bunga
diposito yang.befjangka 1 bulan sebesar 18 %. (Tarif Bank)
maka oppertunity cost dari discount * 0,03 x 0,50 x Rp.
312.500.000 = Rp. 4.687.500 dari oppertunity saving
0,18 % x 40.825.000 = Rp. 7.348.500,—-

Sebagai akibat diadakannya cash discount sebesar 3 %
maka laba : perusahaan akan berkurang sebesar' Rp.
4.687.500,- wuntuk biaya discount, namun dari diadakannya
césh' discount 3 % ini daripada kredit penjua]an, yaitu
dengan syarat 3/10/net 30 ternyata oppertunity saving. yang
timbul dari percepatan  penhagihan adalah  sebesar
Rp. 7.348.500,- yang mana jumlah tersebut lebih daripada
oppertunity cost.

Dari discount Rp. 4.687.500 dan perputaran piutang
naik menjadi 8,2 x sehingga dana ‘yang terikat didalam
piutang dapat dikendalikan. Oleh karena itu sebaiknya
- perusahaan menetapkan syarat kredit 3/10/net 30 tersebut
maka dari analisa ini terbuktilah hipotesis yang telah

diajukan penulis



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

Setelah mengadakan penelitian di UD. Gajah Mas Jaya
Cabang Samarinda dan diadakan Analisis dan Pembahasan dari
data yang diperoleh, maka dapatlah diambil beberapa kesim-

pulan dan saran sebagai berikut

. A. Kesimpulan

1. UD. Gajah Mas.Jaya cabang Samarinda adalah
pefusahaan yang bergerak dalam bidang penyalur
alat-alat berat Industri perkayuan dengan
berbagai merk mesin seperti : Uroko, Hong An, Tai
Hei dan lainnya. upD. Gajah Mas Jaya Cébang
Samarinda terletak di Jalan Jendral Sudirman No.
24 B.

2. Dari hasil Analisis Tingkat Perputaran Piutang
dan periode pengumpulan rata-rata tahun 1992
ternyata adalah * 3,8 kali sedangkan periode
pengumpulan rata-rata 95 hari. Untuk tahun 1993,
perputaran piutang adalah 3,96 x ‘dan periode
pengumpulan rata-rata 91 hari. Jadi bila
diadakan perbandingan, ternyata tingkat
perputaran piutang pada tahun 1991 1lebih cepat
jika dibandingkan dengan tahun 1992, begitu pula
dengan penguﬁpu]an rata-rata adalah lebih pendek

jangka waktunya.
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3. Sebagai ékibat diadakannya cash discount sebesar
3 % maka laba perusahaan akan berkurang sebesar
Rp. 4.687.500,- untuk biaya discount, namun dari
diadakannya cash discount 3 % ini daripada kredit
penjualan, yaitu dengan syarat 3/10/net 30 ter-
nyata oppertunity saving yang timbul dari perce-
patan ~penagihan adalah sebesar Rp. 7.348.500,¥
yang mana jumlah tersebut lebih daripada oppertu-

nity cost. Dari discount Rp; 4.687.500 dan
perputaran piutang naik menjadi 8,2 x sehingga
dana yang terikat didalam pjutang dapat dikendal-

ikan.

B. Saran-saran
-Tujuan perusahaan adalah bagaimana meningkatkan
perputaran piutang dagang UD. Gajah Mas Jaya cabang Sama-
rinda, agar investasi dalam piutang periodenya dapat
diperpendek maka untuk maksud tersebut disarankan sebagai
berikut
1. Sebaiknya UD. Gajah Mas Jaya cabang Samarinda
memberikan discount kepada para pelanggan, agar
terdapat keinginan membayar oleh para pelanggan
pada periode tersebut.
Seperti telah dikemukakan dalam perhitungan
syarat 3/10/net 30, akan dapat memikat para
pelanggan, dengan menunjukan kepada para

pelanggan bahwa pembayaran pada periode discount
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adalah menguntungkan, karena tingkat bunga kredit
Bank jauh lebih rendah dari tingkat _ bunga
penjua]an'yéitu

- bunga bank sebulan 1,5 %

- bunga kredit penjualan sebulan 4.64 %

Jadi keuntungan peianggan adalah sebesar 3.515 %
Disarankan perusahaan supaya meningkatkan
penagihan yang lebih efektif dengan seringkali
mengadakan kunjungan atau telphon kepada
pe]anggan yang seringkali menunggak pembayaran
utangnya. Dengan demikian usaha meningkatkan
tingkat perputaran piutang dagang uD. Gajah Mas

Jaya Cabang Samarinda dapat ditingkatkan.
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