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ANALISIS KEBIJAKAN PENJUALAN KREDIT DENGAN PEMBERIAN POTONGAN TUNAI DALAM UPAYA PENGENDALIAN PIUTANG
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Abstrak

Keberhasilan suatu perusahaan sebagian besar ditentukan oleh kualitas sumber daya manusia. Oleh karena itu seorang pemimpin atau pihak manajemen sebagai penentu kebijakan perusahaan harus mampu melaksanakan fungsi manajemen secara efektif dan efisien. Dengan adanya upaya peningkatan kebijakan perusahaan adalah bagaimana menentukan kebijakan perusahaan dengan tujuan mempertahankan kelangsungan hidupnya dan juga mendapatkan keuntungan yang optimal. Atas dasar pemikiran tersebut penelitian ini bertujuan untuk merealisasi rencana-rencana serta tujuan-tujuan operasional CV Mapindo Aji Salaksa dan menentukan kebijakan tersebut guna memungkinkan perusahaan mencapai volume penjualan yang menguntungkan.

Peneliti ini menggunakan data sekunder yang diperoleh dari dokumen-dokumen perusahaan yang berupa laporan keuangan seperti laporan laba rugi, laporan penjualan dan dokumen lain-lain. Data yang diperoleh tersebut diolah dengan menggunakan data kualitatif dengan langkah-langkah sebagai berikut: (1) Menentukan piutang rata-rata. (2) Menentukan tingkat perputaran piutang. (3) Menghitung periode rata-rata yang diperlukan untuk mengumpulkan piutang dalam penjualan kredit. 

Dari data yang diolah untuk mengetahui kebijakan perusahaan tersebut disimpulkan bahwa: (1) Terdapat selisih besarnya piutang rata-rata antara sebelum dan sesudah pemberian potongan tunai mengalami penurunan dari saldo piutang yang ada. (2) Terdapat kenaikan atas perputaran piutang dari yang sebelum potongan tunai sampai sesudah potongan tunai. (3) Periode pengumpulan piutang lebih cepat dibandingkan sebelum ada pemberian potongan tunai.


Kata kunci: penjualan kredit, piutang, pengendalian piutang

PENDAHULUAN

Suatu perusahaan didirikan pada dasarnya mempunyai tujuan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya dan juga mendapatkan keuntungan yang optimal. Dalam rangka mencapai tujuan tersebut, hendaknya seorang pemimpin atau pihak manajemen sebagai penentu kebijakan perusahaan harus mampu melaksanakan fungsi manajemen secara efektif dan efisien.

Usaha merealisasi rencana-rencana serta tujuan-tujuan operasional perusahaan, akan tercapai apabila manajemen perusahaan tersebut menentukan kebijakan tersebut guna memungkinkan perusahaan mencapai volume penjualan yang menguntungkan. Dalam artian, perusahaan harus menyusun sistem penjualan yang memungkinkan peningkatan volume penjualan dan perolehan laba maksimal.

Kebijakan tertentu yang dimaksudkan adalah menyangkut tentang masalah kebijakan penjualan kredit maupun kebijakan penjualan tunai. Dalam hal ini kebijakan penjualan kredit akan dapat memberikan pengaruh yang besar terhadap penjualan, apabila pesaing memberikan kredit lunak kepada para langganan dibandingkan dengan yang diberikan oleh perusahaan lain maka kebijakan kredit yang kurang tepat akan menghambat usaha pemasaran perusahaan.

Kebijakan penjualan kredit mempunyai konsekwensi hasil penjualan dalam bentuk piutang dagang. Piutang merupakan bagian penting dari modal kerja, sehingga dibutuhkan pengelolaan piutang yang optimal. Dan untuk selanjutnya diharapkan jumlah dana yang tertanam dalam piutang secara ekonomis dapat dipertanggung jawabkan.

CV Mapindo Aji Salaksa Malang merupakan perusahaan dagang khususnya perdagangan baju. Dalam menjual produknya menggunakan dua sistem penjualan tunai dan penjualan kredit. Dimana dalam kebijakan penjualan tunai perusahaan menerima pembayaran langsung dari konsumen atas sejumlah produk yang dijualnya. Sedangkan dalam kebijakan penjualan kredit konsumen menerima barang-barangnya terlebih dahulu kemudian pembayarannya sesuai dengan jangka waktu yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Selama ini CV. Mapindo Aji Salaksa menetapkan jangka waktu kreditnya 60 hari.

Dengan adanya kebijakan kredit maka perusahaan perlu menetapkan periode kredit bagi seluruh langganan, karena jangka waktu kredit akan mempengaruhi volume penjualan, biaya dan profit. Penetapan jangka waktu kredit tertentu seperti yang telah ditetapkan oleh CV. Mapindo Aji Salaksa biasanya diikuti oleh kebijakan potongan tunai (cash discount) tertentu pula, agar pembeli atau konsumen tidak mempergunakan jangka waktu kredit maksimum yang telah diberikan oleh perusahaan.

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka yang menjadi tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah pemberian potongan tunai dalam penjualan kredit dapat meningkatkan ketertagihan (kolektibilitas) piutang pada CV Mapindo Aji Salaksa Malang. Kemudian, agar penelitian ini lebih mengarahkan kepada permasalahan yang akan dibahas maka peneliti akan membatasi hanya pada perubahan penjualan kredit yang terjadi di dalam negeri sebelum pemberian potongan tunai dan sesudah pemberian potongan tunai yang dilakukan oleh perusahaan.

Adapun dari temuan penelitian ini, diharapkan dapat memberikan kontribusi atau manfaat bagi berbagai pihak, diantaranya: (1) bagi peneliti, diharapkan dapat memperoleh nilai tambah dengan membandingkan antara teori yang didapat dengan praktek yang dihadapi di lapangan; (2) bagi perusahaan, diharapkan dapat dijadikan bahan pertimbangan dan masukan dalam menjalankan perusahaan di masa yang akan datang, khususnya dalam pengambilan keputusan atau kebijakan mengenai penjualan kredit; dan (3) bagi pihak lain, penelitian ini dapat menjadi sumbangan pemikiran bagi yang mengadakan penelitian berikutnya terutama yang berkaitan dengan masalah penjualan kredit dan pengaruhnya terhadap penjualan kredit.

TINJAUAN PUSTAKA

Hasil Penelitian Yang Terdahulu

Dalam penelitian terdahulu dapat disimpulkan bahwa dengan pemberian potongan tunai pada penjualan kredit dapat meningkatkan jumlah dan omset dari penjualan serta dapat memicu pihak luar untuk lebih peduli terhadap strategi yang bisa membawa suatu keunggulan. Salah satu tolak ukur yang menjadi alternatif untuk dapat mencapai suatu keunggulan diperlukan mekanisme untuk mengimplementasikan strategi supaya dapat berjalan dengan lancar. Untuk memperlacar jalannya kegiatan usaha diperlukan perbaikan dengan berbagai cara dan bentuk, salah satunya adalah dengan melakukan promosi serta memberi potongan tunai atas potongan kredit.

Secara umum strategi yang dilakukan oleh PT Serba Guna Prima Pare Kediri cukup efektif hal tersebut dapat dilihat dari langkah perusahaan dalam menghadapi persaingan yang ada.

Adapun persamaan dan perbedaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang, adalah sebagai berikut:

1. Persamaan penelitian terdahulu dengan sekarang adalah sama-sama membahas kebijakan penjualan kredit dengan pemberian potongan tunai dalam upaya pengendalian piutang. Berdasarkan persamaan tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa langkah tersebut dapat dilakukan oleh setiap perusahaan untuk meningkatkan keuntungan serta meningkatkan omset penjualan.

2. Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang adalah pada penelitian terdahulu menggunakan perusahaan manufaktur sebagai dasar penyajian laporan penelitiannya, sedangkan pada penelitian sekarang menggunakan perusahaan dagang sebagai dasar penelitiannya, alasannya karena CV Mapindo Aji Salaksa Malang yang bergerak dalam bidang penjualan pakaian sangat sesuai apabila memberikan potongan tunai atas kebijakan atas penjualan kredit untuk mengendalikan piutangnya.

Kebijakan Kredit

Menurut Syamsudin (1994:256) menjelaskan bahwa kebijakan penjualan kredit adalah merupakan pedoman yang ditempuh oleh perusahaan dalam menentukan apakah kepada seorang langganan akan diberikan kredit dan kalau diberikan berapa banyak atau berapa jumlah kredit yang akan diberikan.

Perusahaan-perusahaan tidak hanya mementingkan penentuan standar kredit yang diberikan tetapi juga penerapan standar tersebut secara tepat dalam membuat keputusan-keputusan kredit. Penerapan keputusan yang tepat ataupun penerapan yang tidak tepat dari kebijakan yang tepat tidak akan dapat memberikan hasil yang optimal bagi perusahaan.

Kebijakan kredit sangat penting dalam pengendalian piutang. Banyak atau sedikitnya piutang tak tertagih sangat dipengaruhi oleh kebijakan kredit yang diterapkan di perusahaan. Pada dasarnya kebijakan dan prosedur bisa menimbulkan kesan sesuatu yang akan menghambat. Jika kebijakan yang dibuat tidak mengikuti rytme perusahaan jelas itu akan menjadi penghambat, tetapi jika perusahaan membuat kebijakan yang tepat, justru kebijakan yang dibuat malah mendukung, menopang dan menaikan produktifitas perusahaan.

Menurut Putra (2008) ada beberapa alasan mengapa perusahaan perlu memiliki kebijakan kredit, dan masing-masing dari alasan berikut adalah faktor yang akan meningkatkan produktifitas perusahaan. 

1. Tanggung jawab pengelolaan piutang (receivable) memerlukan ke-serius-an. Termasuk didalamnya adalah mengeliminir bad debt (piutang tak tertagih) dan meningkatkan cashflow. Saldo account receivable adalah salah satu asset perusahaan, bahkan bagi perusahaan pembiayaan (finance), mungkin sebagian besar asset perusahaan berada di account receivable. Jelas ini adalah salah satu alasan.

2. Policy (kebijakan) dapat memastikan consistency di department level. Dengan menulis apa yang yang diharapkan (dalam bentuk standard), standar perusahaan (whether in marketing, production or accounting and finance) akan membuat mereka (employee) sadar bahwa mereka punya goal yang harus dicapai.

3. Policy and procedure juga akan memberikan approach yang consistent kepada customers. “Decision making” menjadi fungsi yang berbasis logika dalam penentuan parameters. Hal ini akan dapat menyederhanakan proses keputusan yang fair bagi customers, sehingga pada akhirnya akan menumbuhkan trust.

4. Policy and procedure, akan memberikan pengakuan bagi credit (jika ada) atau AR department/section sebagai unit yang mandiri, yang akan menimbulkan loyalty ke dalam, sekaligus akan menjadi salah satu source yang bernilai strategis bagi upper management dan decision maker.
Pengertian Standar Kredit

Standar kredit menurut Syamsudin (1994:256) “Didefinisikan sebagai kriteria minimum yang harus dipenuhi oleh seorang langganan sebelum dapat diberikan kredit”.

Menurut Weston dan Copeland (1997:285) menjelaskan bahwa “Standar kredit merupakan rincian nilai-nilai atau karakteristik yang menentukan apakah seorang pelanggan akan menerima kredit”.

Dengan mengetahui faktor-faktor utama yang harus dipertimbangkan bilamana perusahaan bermaksud untuk memperlunak ataupun memperketat standar kredit yang diterapkan, akan dapat memberikan suatu gambaran tentang keputusan yang harus diambil oleh perusahaan.

Adapun faktor-faktor utama yang harus dipertimbangkan apabila perusahaan bermaksud mengubah standar kredit, menurut Alwi (1993:58) sbb:

1. Volume Penjualan. Pembeli atau calon langganan pada umumnya akan tertarik membeli barang dalam jumlah yang lebih banyak jika kepada mereka diberikan tenggang waktu pembayaran yang longgar. Tenggang waktu yang terlalu pendek tidak mendorong mereka untuk membeli dalam jumlah yang lebih banyak dan bahkan kemungkinan akan membeli supplier yang menawarkan syarat-syarat pembayaran yang lebih menarik.

2. Investasi Dalam Piutang. Investasi dalam barang jadi berkaitan erat periode kredit yang diterapkan. Semakin longgar periode kredit, semakin besar pula dana yang tertanam di dalam piutang.

3. Biaya Piutang Ragu-Ragu (Cost Of Bad Debt). Tanpa penjualan kredit perusahaan tidak akan mengalami kerugian karena piutang ragu-ragu. Kerugian karena piutang ragu-ragu berupa ongkos yang harus diperhitungkan sebagai faktor yang akan mengurangi keuntungan.

Menurut Syamsudin (1994:257) menjelaskan tentang faktor-faktor utama yang harus dipertimbangkan apabila perusahaan bermaksud untuk mengubah standar kredit yang diterapkan yaitu:

1. Biaya Administrasi. Bilamana perusahaan memperlunak standar kredit yang diterapkan maka berarti lebih banyak kredit yang diberikan dan tugas-tugas yang tidak dapat dipisahkan dengan adanya. Pertambahan penjualan kredit tersebut juga akan semakin bertambah besar begitu juga sebaliknya. Dengan demikian, dapat diperkirakan bahwa perlunakan standar kredit yang lebih ketat akan mengurangi biaya-biaya administrasi.

2. Investasi Dalam Piutang. Diakui atau tidak, penanaman modal dalam piutang mempunyai biaya-biaya tertentu. Semakin besar piutang semakin besar pula biaya-biaya demikian sebaliknya.

3. Kerugian Piutang. Variabel lain yang diperkirakan akan dipengaruhi oleh adanya perubahan standar kredit adalah kerugian piutang. Resiko kerugian piutang akan semakin meningkat dengan diperlunaknya standar kredit, dan akan menurun bilamana standar kredit diperketat.

4. Volume Penjualan. Perubahan standar kredit dapat diharapkan akan mengubah volume penjualan. Apabila standar kredit diperlunak maka diharapkan akan dapat meningkatkan volume penjualan, sedangkan apabila standar kredit diperketat maka volume penjualan akan turun.

Piutang

Adanya penjualan kredit menimbulkan piutang yang merupakan hak klaim dalam bentuk uang yang dimliki perusahaan terhadap seseorang atau perusahaan. Beberapa ahli akuntansi mengemukakan pengertian piutang. Menurut Giri (1995:118) berpendapat bahwa, “Piutang merupakan tuntutan kepada pihak lain untuk memperoleh uang, barang dan jasa (aktiva) tertentu pada masa yang akan datang, sebagai akibat penyerahan barang atau jasa yang dilakukan saat ini.

Pengertian piutang menurut Kieso (1995:415) menjelaskan bahwa “Piutang adalah klaim terhadap pelanggan dan yang lain di atas uang, barang dan jasa. Untuk tujuan laporan keuangan, piutang diklasifikasikan baik sebagai piutang lancar (jangka pendek) maupun tak lancar (jangka panjang)”.

Adapun pengertian piutang yang digunakan oleh Riyanto (1997:85) adalah sebagai berikut “Piutang merupakan elemen modal kerja dalam keadaan berputar secara terus menerus dalam rantai perputaran modal kerja yaitu: kas, inventory, piutang”.

Berdasarkan pendapat di atas, secara garis besar dapat disimpulkan bahwa piutang merupakan tagihan atau tuntutan kepada pihak lain yang dapat berupa uang, jasa ataupun barang dalam siklus operasional perusahaan sebagai akibat penjulan secara kredit atau sebagai kontra prestasi atas barang atau jasa yang diberikan. Akan tetapi untuk tujuan akuntansi, piutang diartikan sebagai tuntutan yang diharapkan akan dilunasi dengan uang dalam jangka waktu satu siklus operasional perusahaan.

Usaha-Usaha untuk Mempercepat Perputaran Piutang

Pada umumnya setiap perusahaan menginginkan piutangnya dapat terkumpul dengan cepat, sehingga perusahaan akan dapat memperoleh keuntungan. Sejalan dengan itu, Nitisemito (1994:97) berpendapat bahwa kebaikan dari usaha untuk mempercepat pengumpulan piutang adalah: “Apabila kita sanggup mempercepat perputaran piutang maka kita mendapatkan dua keuntungan sekaligus. Keuntungan pertama adalah modal yang terikat pada piutang dapat lebih efisien atau dengan kata lain kita dapat meningkatkan tingkat keuntungan dari modal yang tertanam pada piutang. Keuntungan yang kedua adalah dengan perputaran yang lebih cepat, maka berarti bahwa terikatnya modal dalam modal lebih pendek sehingga memungkinkan resiko diundur atau tidak dibayarnya juga lebih kecil”.

Untuk memperoleh keuntungan, setiap perusahaan dapat meningkatkan perputaran piutang dengan cara sbb:

1. Memberikan potongan harga

Bagi yang membayar kontan atau tempo yang lebih pendek, maka perlu diberikan potongan harga.

2. Mengusahakan agar barang atau jasa lebih digemari

Agar barang-barang lebih digemari konsumen, maka perusahaan harus dapat membuat barang atau jasa sesuai dengan selera konsumen, serta mengadakan sales promotion yang intensif dan terarah

3. Melatih Verkooper yang lebih baik

Disini diperlukan pelatihan untuk memberikan keahlian guna meyakinkan pelanggan.

Langkah-Langkah Untuk Mempercepat Pengumpulan Piutang

Kebijakan pengumpulan piutang suatu perusahaan mempunyai prosedur yang harus diikuti dalam pengumpulan piutangnya bilamana sudah jatuh tempo. Sebagian dari keefektifan perusahaan dalam menerapkan kebijakan pengumpulan piutangnya dapat dilihat dari sejumlah kerugian piutang, karena jumlah piutang yang dianggap sebagai kerugian tersebut tidak hanya tergantung pada kebijakan kredit yang dilakukan. Dengan semakin intensifnya usaha-usaha pengumpulan piutang maka diharapkan akan dapat menurunkan jumlah kerugian piutang serta pengumpulan piutang. Oleh karena itu kedua hal tersebut mempunyai pengaruh positif terhadap keuntungan perusahaan, akan tetapi juga memerlukan biaya pengumpulan yang lebih besar.

Perusahaan haruslah berhati-hati untuk tidak terlalu agresif dalam usaha-usaha mengumpulkan piutang dari para pelanggan. Bilamana langganan tidak dapat membayar tepat pada waktunya maka sebaliknya perusahaan menunggu sampai suatu jangka waktu tertentu yang dianggap wajar sebelum menerapkan prosedur-prosedur pengumpulan piutang yang sudah diterapkan.

Menurut Nitisemito (1994:97) menerangkan bahwa langkah-langkah yang dapat diambil untuk mempercepat pengumpulan piutang adalah sebagai berikut:

1. Memberi potongan harga bagi yang membayar kontan atau tempo lebih pendek.

Untuk merangsang agar pelanggan mau membayar kontan atau tempo lebih pendek, maka perusahaan dapat memberikan potongan harga

2. Melaksanakan langkah-langkah pengumpulan piutang dengan cara yang intensif yaitu:

a. Pengiriman nota

Cara ini dimaksudkan untuk memberikan kepada langganan akan kewajiban yang harus dibayar dan kapan pembayaran harus dilakukan.

Pengiriman nota ini hendaknya diusahakan kurang dari 10 hari sebelum jatuh tempo sehingga tidak menyulitkan bagi langganan untuk menyiapkan datanya. 

b. Kunjungan personal

Teknik pengumpulan piutang dengan jalan kunjungan secara personal atau pribadi ke tempat langganan seringkali digunakan, karena dirasakan sangat efektif dalam usaha pengumpulan piutang.

c. Melalui surat

Bilamana waktu pembayaran utang dari langganan sudah lewat dari beberapa hari tetapi belum juga dilakukan pembayaran maka perusahaan dapat mengirimkan surat peringatan kepada langganan. Apabila dengan surat peringatan pertama belum dilakukan pembayaran juga, maka dapat dikirim surat peringatan kedua.

d. Melalui telepon

Penagihan melalui telepon ini dilakukan apabila surat-surat peringatan yang telah dikirim belum juga dilakukan pembayaran maka petugas bagian kredit dapat manelpon langganan untuk segera melakukan pembayaran.

e. Tindakan yuridis

Apabila langganan tidak mau membayar utang-utangnya pada perusahaan, maka perusahaan dapat menggunakan tindakan-tindakan hukum dengan mengajukan gugatan perdata melalui pengadilan.

Menurut Alwi (1993:63) menyebutkan bahwa ada berbagai teknik pengumpulan piutang dengan tujuan langganan tidak membayar di luar jangka waktu yang telah ditetapkan, diantaranya adalah:

1. Mengirimkan surat penagihan bahwa periode kredit sudah hampir berakhir.

2. Melakukan hubungan telepon dengan tujuan yang sama

3. Menggunakan jasa agen untuk melakukan penagihan.

Berdasarkan uraian di atas maka dapat disimpulkan bahwa teknik pengumpulan piutang melalui berbagai cara yaitu diantaranya dengan pengiriman nota, kunjungan personal, melalui surat pemberitahuan dan dapat langsung melakukan penagihan. Efektivitas hubungan antara perusahaan dengan customer sangat membantu dalam usaha pengumpulan piutang tepat pada waktunya. 

METODE PENELITIAN

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian deskriptif dengan pendekatan studi kasus. Penelitian deskriptif dimaksudkan sebagai penelitian yang berupaya membuat deskripsi, gambaran maupun lukisan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki. Sedangkan pendekatan studi kasus lebih kepada sifat penelitian yang intensif, terinci atau mendalam terhadap suatu organisme, lembaga atau gejala-gejala tertentu. 
Selanjutnya, sebagaimana diketahui bahwa fokus penelitian ini adalah untuk mengetahui perputaran piutang, maka data-data yang akan dikaji dan dianalisa meliputi: siklus penjualan, siklus penerimaan kas, laporan laba rugi, cadangan kerugian piutang, kebijakan perusahaan yang berkaitan dengan masalah penelitian ini. Dengan demikian maka peneliti akan menggunakan metode deskriptif yang lebih mengarah ke pengolahan data yang bersifat kuantitatif.

Sumber data 

Dalam penelitian ini terdapat beberapa data yang akan dikaji. Ditinjau dari jenisnya data-data tersebut terbagi dalam dua kelompok yaitu data kualitatif dan data kuantitatif. Data kualitatif adalah data yang tidak dapat diukur atau dinilai dengan angka-angka secara langsung. Data kuantitatif adalah data yang dapat diukur atau dinilai dengan angka secara langsung. Sedangkan menurut sumbernya terbagi juga menjadi dua yaitu data primer dan data sekunder. Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari sumbernya. Dalam penelitian ini, data primer diperoleh dengan cara wawancara langsung dengan pihak-pihak perusahaan, seperti pimpinan perusahaan, bagian keuangan dan akuntansi serta penjualan. Sedangkan data sekunder merupakan data yang tidak diusahakan sendiri pengumpulannya oleh peneliti. alam penelitian ini, data sekunder diperoleh dari dokumen-dokumen perusahaan berupa laporan keuangan perusahaan, seperti laporan laba rugi, laporan penjualan dan dokumen-dokumen lainnya.

Analisa Data

Setelah data-data yang masih mentah tadi diperoleh, maka data tersebut selanjutnya diolah dan kemudian dianalisa. Analisa data ini penting artinya karena dari analisa ini, data yang diperoleh dapat diberi arti dan makna yang berguna dalam memecahkan masalah penelitian.

Secara rinci dapat peneliti diuraikan di sini tahapan dalam analisa data, yaitu:

1. Untuk mengetahui kebijakan yang selama ini telah dijalankan perusahaan, maka digunakan analisis data kuantitatif dengan langkah-langkah sebagai berikut:

· Menentukan piutang rata-rata (Average Receivable) digunakan rumus:

            Piutang rata-rata = 
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· Menentukan tingkat perputaran piutang (Receivale Turn Over) digunakan rumus:

Tingkat perputaran piutang =
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· Menghitung periode rata-rata yang diperlukan untuk mengumpulkan piutang dalam penjualan kredit, menggunakan rumus:

Hari rata-rata pengumpulan piutang = 
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· Untuk mengetahui taksiran kerugian piutang digunakan analisis dengan menggunakan analisis umur piutang sehingga dapat diketahui besarnya biaya yang ditimbulkan atas tidak tertagihnya sejumlah piutang

HASIL DAN PEMBAHASAN

Gambaran Umum Perusahaan

CV Mapindo Aji Salaksa Malang adalah perusahaan dagang khususnya dibidang penjualan pakaian. Perusahaan ini didirikan oleh Ibu Sri Indahjawati pada tanggal 10 Januari 2000, tepatnya di Jalan Bukir Indah Ngadang No 35 Malang. Dulunya perusahaan ini hanyalah merupakan sebuah toko yang menjual pakaian di dalam ruang lingkup yang kecil. Makin lama toko tersebut mengalami peningkatan dan kemajuan, maka pemilik tersebut berkeinginan untuk memperluas tokonya. Tuntutan pasar yang makin tinggi dan tingkat persaingan yang makin ketat menuntut pihak manajemen untuk memperbesar volume penjualan yaitu dengan menambah unit barangnya. 

Untuk memperlancar kegiatan operasionalnya, maka perlu adanya struktur organisasi yang tepat, yang berfungsi untuk menempatkan orang-orang yang tepat dan disesuaikan dengan kemampuan yang dimiliki. Mengingat betapa pentingnya struktur organisasi dalam menunjang kelancaran bagi setiap operasi perusahaan, maka CV Mapindo Aji Salaksa telah menyusun struktur organisasi yang bersifat lini atau garis lurus. Yang mana wewenang mengalir dari puncak pimpinan kepada bawahannya dan sampai pada pekerja atau buruh dari masing-masing bidang dalam perusahaannya. Adapun bagan struktur organisasi pada CV. Mapindo AJi Salaksa Malang adalah:

Gambar 1

Struktur Organisasi pada CV Mapindo Aji Salaksa Malang



  Sumber data: CV Mapindo Aji Salaksa Malang

Analisis Data

CV Mapindo Aji Salaksa Malang dalam melaksanakan pemasaran produknya melalui kebijakan penjualan tunai dan penjualan kredit terhadap para langganannya. Pada pelaksanaan kebijakan penjualan kredit yang dilakukan oleh perusahaan belum berjalan secara optimal. Hal ini mempunyai pengaruh yang kurang menguntungkan pada segi finansial perusahaan yaitu berupa meningkatnya saldo piutang dagang perusahaan tiap tahun dan akibatnya adalah penerimaan dari penjualan produk juga tertunda atau semakin lama dan sebagai konsekwensinya akan menyebabkan semakin besarnya dana yang terikat atau tertanam dalam piutang semakin meningkat.

Di dalam mengadakan analisis kebijakan penjualan CV Mapindo Aji Salaksa Malang, perlu mengevaluasi pelaksanaan kebijakan penjualan secara kredit dimasa yang lalu sehingga dapat digunakan sebagai dasar pengendalian piutang perusahaan.

Adapun langkah-langkah yang perlu diambil oleh CV Mapindo Aji Salaksa Malang adalah sebagai berikut:

a. Menghitung besarnya rata-rata (Average Receivable)

Perhitungan besarnya piutang rata-rata sebelum dan sesudah potongan tunai adalah sebagai berikut:

Tabel 1
Piutang Rata-Rata

Sebelum dan Sesudah Potongan Tunai

	Sebelum Potongan Tunai (2007)
	Sesudah Potongan Tunai (2008)

	Piutang awal
	Piutang akhir
	Piutang rata2
	Piutang awal
	Piutang akhir
	Piutang rata2

	40.000.000
	35.000.000
	37.500.000
	35.000.000
	25.000.000
	30.000.000


         Sumber: Data diolah

Dari perhitungan tabel di atas, tampak adanya perbedaan besarnya piutang rata-rata sebelum dan sesudah potongan tunai. Dimana piutang rata-rata mengalami penurunan dari tahun sebelum diterapkannya kebijakan potongan tunai dan tahun sesudah diterapkannya potongan tunai.

Rendahnya tingkat piutang rata-rata sesudah potongan tunai disebabkan karena pelanggan cenderung memanfaatkan potongan yang telah diberikan oleh CV Mapindo Aji Salaksa Malang yaitu sebesar 3%. Dengan demikian jumlah piutang rata-rata mengalami penurunan sebesar 20%.

b. Menghitung tingkat perputaran piutang (Receivale Turn Over)

Perghitungan tingkat perputaran piutang dari tahun ke tahun adalah sebagai berikut:

Tabel 2
Tingkat Perputaran Piutang

Sebelum dan Sesudah Potongan Tunai

Tahun 2007-2008

	Sebelum Potongan Tunai (2007)
	Sesudah Potongan Tunai (2008)

	Penj. Kredit 
	Piutang rata2 
	T. Perp. Piutg
	Penj. Kredit 
	Piutang rata2
	T. Perp. Piutg

	405.157.500
	37.500.000
	10,8 kali
	573.097.500
	30.000.000
	19,1 kali


Sumber: Data diolah

Tingkat perputaran piutang merupakan hasil bagi antara penjualan kredit dengan piutang rata-rata. Posisi piutang pada waktu penagihan dapat dievaluasi dengan menghitung tingkat perputaran piutang. Tingkat rendahnya tingkat perputaran piutang mempunyai efek langsung terhadap dana yang diinvestasikan dalam piutang.

Dari perhitungan tabel 4.12 di atas, maka tampak perbedaan antara tingkat perputaran piutang sebelum dan sesudah potongan tunai. Tingkat perputaran piutang mengalami kenaikan walaupun masih di bawah tingkat perputaran piutang yang telah diterapkan oleh perusahaan yaitu sebesar 20 kali. Akan tetapi dengan tingkat perputaran piutang sebesar 19,1 kali tidak berdampak begitu besar terhadap perputaran piutang pada perusahaan.

c. Menghitung periode rata-rata pengumpulkan piutang (Average Collection Period)

Perhitungan untuk rata-rata pengumpulan piutang dari tahun sebelum adanya potongan tunai dan sesudah adanya potongan tunai adalah sebagai berikut:

Tabel 3

Rata-Rata Pengumpulan Piutang

Sebelum dan Sesudah Potongan Tunai

	Sebelum Potongan Tunai (2007)
	Sesudah Potongan Tunai (2008)

	33,33 hari
	18,84 hari




Sumber: Data diolah

Setelah diketahui hasil perhitungan di atas, ternyata hari rata-rata pengumpulan piutang sebelum dan sesudah potongan tunai melebihi jumlah waktu yang ditetapkan oleh perusahaan yaitu sebesar 60 hari. Sehingga dapat diketahui bahwa para langganan membayar hutangnya tepat pada waktu yang telah ditetapkan perusahaan.

Dari sini dapat diambil kesimpulan bahwa tidak ada peningkatan hari keterlambatan piutang dari langganan setelah adanya potongan tunai sebesar 42 hari. Hal ini menunjukkan bahwa sudah efektif proses penagihan yang dilakukan oleh pihak perusahaan.

Tabel 4

Daftar Analisa Umur Piutang

CV Mapindo Aji Salaksa Malang

Sebelum Potongan TunaiTahun 2007

	Nama Debitur
	Saldo Piutang Dagang
	Belum Jatuh Tempo
	1-30 hari
	31-60 hari
	61-90 hari

	B. Elok
	12.500.000
	10.000.000
	2.500.000
	
	

	B. Rukmini
	15.000.000
	
	
	15.000.000
	

	B. Mesriyah
	 7.500.000
	
	  7.500.000
	
	

	Jumlah
	35.000.000
	10.000.000
	10.000.000
	15.000.000
	


               Sumber data: CV Mapindo Aji Salaksa Malang

Taksiran kerugian piutang perusahaan yang terjadi sebagai berikut:

· Belum jatuh tempo
: 2,5%

· 1-30 hari

: 5%

· 31-60 hari

:10%

· 61-90 hari

: 15%

Perhitungan kerugian piutang untuk masing-masing kelompok umur dengan prosentase yang telah ditetapkan dapat disusun sebagai berikut:

Tabel 5

Taksiran Kerugian Piutang (TKP)
CV Mapindo Aji Salaksa Malang

Sebelum Potongan Tunai Tahun 2007
	Klasifikasi
	Jumlah
	% KP
	TKP

	Blm jth tempo
	10.000.000
	2,5%
	   250.000

	1-30 hari
	10.000.000
	5%
	   500.000

	31-60 hari
	15.000.000
	  10%
	1.500.000

	61-90 hari
	
	  15%
	

	Jumlah
	2.250.000


Sumber: data diolah
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa resiko atas tidak tertagihnya sejumlah piutang sebelum ada potongan tunai adalah sebesar Rp 2.250.000 atau sekitar 6,4% dari saldo piutang yang ada.

Hal ini kemungkinan disebabkan karena pembayaran masih dalam perjalanan atau pembayarannya lewat cek yang untuk menerimanya bisa lebih dari 3 minggu. Dengan demikian pembayaran piutang yang seharusnya dilakukan oleh pihak pelanggan tepat pada waktu yang telah ditentukan akan mengalami keterlambatan.

Pada dasarnya dengan adanya piutang dalam suatu perusahaan, seharusnya pihak perusahaan perlu memperhitungkan bad debt expense atau piutang ragu-ragu atas tidak tertagihnya sejumlah piutang tertentu. Karena semakin lama umur piutang berarti semakin tipis harapan untuk mendapatkan (tertagihnya) piutang yang ada pada pelanggan, hal ini tentunya akan merugikan pihak perusahaan apabila sampai piutang tersebut tidak dapat ditagih.

Tabel 6

Daftar Analisa Umur Piutang (UP)
CV Mapindo Aji Salaksa Malang

Sesudah Potongan Tunai Tahun 2008

	Nama Debitur
	Saldo Piutang
	Belum Jatuh Tempo
	1-30 hari
	31-60 hari
	61-90 hari

	B. Elok
	10.000.000
	
	10.000.000
	
	

	B. Rukmini
	  9.000.000
	
	
	5000.000
	4.000.000

	B. Mesriyah
	 6.000.000
	
	  
	
	6.000.000

	Jumlah
	25.000.000
	
	10.000.000
	5.000.000
	10.000.000


         Sumber: data diolah
Taksiran kerugian piutang perusahaan yang terjadi sebagai berikut:

· Belum jatuh tempo
: 2,5%

· 1-30 hari

: 5%

· 31-60 hari

:10%

· 61-90 hari

: 15%

Perhitungan kerugian piutang untuk masing-masing kelompok umur dengan prosentase yang telah ditetapkan dapat disusun sebagai berikut:

Tabel 7

Taksiran Kerugian Piutang (TKP)
CV Mapindo Aji Salaksa Malang

Setelah Potongan Tunai Tahun 2008

	Klasifikasi
	Jumlah
	% KP
	TKP

	Blm jth tempo
	
	2,5%
	

	1-30 hari
	10.000.000
	5%
	   500.000

	31-60 hari
	   5.000.000
	    10%
	   500.000

	61-90 hari
	 10.000.000
	    15%
	1.500.000

	Jumlah
	
	2.500.000


Sumber: data diolah
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa resiko atas tidak tertagihnya sejumlah piutang setalah adanya potongan tunai adalah sebesar Rp 2.500.000 atau sekitar 10% dari saldo piutang yang ada.

Dengan melihat daftar umur piutang sebelum dan sesudah pemberian potongan tunai dapat diketahui bahwa ada kenaikan prosentase nilai taksiran kerugian piutang yaitu sebesar 11,11%. Hal ini membuktikan bahwa masih kurang efektifnya sistem penagihan yang dilakukan oleh pihak perusahan. Dan pihak perusahaan sendiri belum dapat memisahkan piutang mana yang sudah dekat dengan jatuh tempo dan harus segera ditagih. Dengan demikian dapat diambil suatu kesimpulan bahwa pengklasifikasian umur piutang yang tidak benar dan penagihan yang kurang efektif dapat menghambat pengendalian piutang dalam perusahaan, karena di sini pihak perusahaan harus memperhitungkan biaya atas resiko tidak dapat ditagihnya sejumlah piutang (bad debt expense).

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Bertitik tolak dari uraian serta pembahasan yang telah dilakukan pada bab-bab terdahulu maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: (1) Mengetahui kebijakan penjualan kredit yang selama ini telah dilakukan oleh CV Mapindo Aji Salaksa Malang yaitu pada tahun 2008 dimana pada tahun tersebut telah dilaksanakan kebijakan pemberian potongan tunai apabila pelanggan melunasi piutang sebelum tanggal jatuh tempo sebesar 3% dari harga jual; (2) Dari segi besarnya piutang rata-rata apabila dibandingkan antara sebelum dan sesudah pemberian potongan tunai mengalami penurunan sebesar  20% dari saldo piutang yang ada. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian pelanggan telah memanfaatkan potongan tunai yang diberikan oleh perusahaan. (3) Untuk tingkat perputaran piutang mengalami kenaikan yaitu 10,8 kali sebelum potongan tunai mencapai 19,1 kali setelah potongan. Hal ini berarti bahwa tingkat investasi yang tertanam dalam piutang mengalami penurunan. (4) Penetapan periode rata-rata pengumpulan piutang oleh pihak perusahaan adalah sebesar 60 hari. Akan tetapi dalam kenyataannya tidak ada yang mengalami keterlambatan untuk tahun sebelum dan sesudah pemberian potongan tunai  namun setelah diberi potongan tunai para langganan lebih rajin membayar karena waktu yang diberikan lebih 42 hari (5) Dilihat dari segi umur piutang adanya peningkatan jumlah nilai taksiran kerugian piutang sebelum dan sesudah pemberian potongan tunai sebesar 11,11%.

Saran

Adapun saran yang dapat diberikan terkait dengan kesimpulan di atas yaitu (1) Apabila suatu ketika perusahaan menghadapi kenyataan bahwa dengan penjualan kredit memiliki resiko yang lebih besar walaupun dapat meningkatkan volume penjualan maka perlu dipertimbangkan pula pengurangan piutang dengan tujuan mengurangi resiko kerugian kemacetan pembayaran piutang yang lebih besar. (2)  Dalam hal penagihan piutang maka perusahaan perlu melakukan secara lebih aktif misalnya penagihan dilakukan sebelum jatuh tempo dengan cara pihak perusahaan mengirim surat konfirmasi tentang hutang yang dimiliki beserta jumlahnya. (3) Dalam hal pemberian potongan tunai maka perlu diseleksi terlebih dahulu para debitur yang layak untuk diberi kredit beserta dengan potongan tunai, apakah benar-benar dapat melunasi piutang-piutangnya sebelum jatuh tempo. (4) Untuk penentuan umur piutang harus dapat menyeleksi piutang-piutang mana yang sudah dekat dengan jatuh tempo dan harus segera ditagih serta piutang-piutang mana yang sudah lewat jatuh tempo dan perlu dihapuskan karena sudah tidak dapat ditagih kembali. Karena apabila hal ini tidak segera dihapuskan maka akan dapat membawa akibat adanya likuiditas semu yaitu tampaknya besar tetapi riilnya kecil karena terdapat unsur piutang yang sebenarnya sudah tidak dapat ditagih kembali. (5) Disisi lain pihak perusahaan perlu memberi denda bagi para pelanggan yang terlambat melunasi piutangnya sehingga pelanggan akan berusaha untuk segera melunasi hutang-hutangnya sebelum kena denda pihak perusahaan, hal ini diterapkan dengan tujuan agar pengendalian piutang dalam perusahaan benar-benar tercapai sesuai dengan tujuan dari perusahaan itu sendiri. (6) Saran untuk peneliti yang akan datang diharapkan dapat melengkapi kekurangan dari penelitian sekarang, serta memperluas pokok masalah yang akan dibahas, jadi tidak hanya membahas masalah perputaran piutang saja namun dapat juga membahas masalah kebijakan-kebijakan yang lain yang bermanfaat untuk memperlancar jalannya suatu kegiatan usaha.
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