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ABTRAKSI

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menentukan potongan tunai yang optimal
bagi perusahaan yang berpengaruh pada rentabilitas perusahaan sehingga dapat
memberikan sumbangan penelitian yang digunakan sebagai bahan pertimbangan
bagi manajmen perusahaan dalam mengambil kebijakan penjualan kredit dengan
potongan tunai.

Penelitian ini dilakukan pada sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang
meubel yang berada di daerah Lawang, Malang. Berdasarkan Informasi dari CV.
Dwi Manunggal Lawang menunjukan bahwa penelitian kebijakan penjulan kredit
dengan potongan {unai belum pemnah dilakukan. Penelitian lain menunjukan
bahwa penelitian kebijakan penjulan kredit dengan potongan tunai sering
dilakukan pada perusahaan lain dan hasilnya dapat meningkatkan profitabilitas
perusahaan, karena tingkat perputaran piutang semakin cepat sehingga rata-rata
pengumpulan piutang semakin rendah. Untuk menentukan tingkat potongan tunai
yang optimal dilakukan dengan meramalkan penjulan tahun 2003, menetukan
alternatif potongan yang paling menguntungkan.

Hasil penelitian menunjukan bahwa berdasarka usulan kebijakan potongan tunai
3/10 net 60 tingkat perputaran piutang 48 hari sedangkan Rentabilitas Ekonomi
sebesar 50,4% dan Rentabilitas Modal Sendiri 69,5% pada tahun 2003.

Dengan pertimbangan hasil analisis yang diperoleh dari beberapa metode maka
kebijakan penjualan kredit dengan potongan tunai 3/10 net 60 sebaiknya diterima,
karena dapat meningkatkan perputaran putang dan menurunklan rat-rata
pengumpulan piutang sehingga penerimaan perusahaan yang berupa kas semakin
cepat diterima untuk membiayai kegiatan operasional dan tingkat investasi dalam
piutang dapat dikendalikan hal ini berpengaruh pada rentabilitas perusahaan yang
terjamin.
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Motto

“Dengan ilmu hidup menjadi mudah, dengan seni hidup menjadi indah, dan dengan agama
hidup menjadi terarah”

(H. A. Mukri Ali)

“Dan orang-orang yang berjihad untuk mencari (keridho'an)Kami benar-benar akan Kami
tunjukan Kepada mereka jalan-jalan kami dan sesungguhnya Allah benar-benar beserta
orang yang berbuat baik "

(Surat Al-An Kabut: 69)
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada umumnya setiap perusahaan didirikan untuk meningkatkan
kesejahteraan pemilik dan berusaha meningkatkan keuntungan dalam jangka
panjang. Berhasil tidaknya p'érusahaan dalam mencapai tujuan tergantung
pada pimpinan perusahaan dalam menjalankan fungsi manajemen dan
membaca peluang yang ada untuk tumbuh dan berkembangnya perusahaan.
Keadaan seperti ini menimbulkan persaingan yang semakin berat antar
perusahan yang ada, terutama bagi perusahaan yang memproduksi produk
sejenis. Semakin beratnya peraingan mendorong perusahaan untuk selalu
mencari alternatif strategi pemasaran yang paling baik yang dapat digunakan
sebagai langkah kebijakan dalam rangka memperbesar volume penjualan.

Salah satu strategi yang paling banyak digunakan perusahaan dalam
rangka meningkatkan penjualan produknya adalah dengan memberikan
keringanan pembayaran pada konsumen atau dengan kata lain melaksanakan
penjualan secara kredit. Dengan penjualan secara kredit diharapkan lebih
menarik konsumen untuk membeli produk perusahaan dalam jumlah besar.
Namun konskuensi penjualan secara kredit bagi perusahaan adalah tidak
mendapat hasil secara tunai, sehingga menimbulkan piutang perusahaan.
Terikatnya dana pada piutang kadang lebih lama dari yang direncanakan oleh
perusahaan. Apabila keadaan ini berlangsung terus menerus dari tahun ke
tahun maka perusahaan akan mengalami kesulitan dana untuk membiayai
operasi perusahaan dalam jangka pendek dan akhimya meningkatnya piutang
tersebut akan menjadi tak terkendali.

Pengendalian dana yang tertanam dalam piutang dapat dikatakan
berhasil, apabila jumlah investasi modal dalam piutang tidak mengganggu
posisi likuiditas perusahaan dan modal kerja perusahaan. Sedangkan

pengendalian dana yang tertanam dalam aktiva piutang tergantung pada

kemampuan manajemen dalam menetapkan jangka waktu penerimaan
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piutang, mengawasi kegiatan penarikan dari pelanggan, serta kebijakan
dalam memberikan potongan tunai bagi pembayaran cepat.

Berdasarkan uraian diatas, maka skripsi ini diberi judul : “Pengaruh
Strategi Kebijakan Penjualan Kredit Melalui Potongan Tunai Terhadap

rentabilitas Pada CV. Dwi Manunggal Lawang”.

1.2 Pokok Permasalahan

CV. DWI Manunggal, Lawang merupakan salah satu perusahaan
yang bergerak dalam bidang industri yang mengolah bahan baku kayu
menjadi barang jadi. Strategi yang ditetapkan perusahaan dalam memperluas
. pangsa pasar adalah dengan menerapkan kebijaksanaan penjualan secara
~ kredit. Penerapan kebijaksanaan kredit menyebabkan banyaknya dana yang
tertanam dalam piutang.

Piutang dagang yang pembayarannya tidak tepat waktu akan menjadi
piutang macet yang berakibat pada kerugian perusahaan. Untuk itu
perusahaan harus berusaha mengendalikan tingkat investasi dalam
piutangnya dan memberikan rangsangan-rangsangan pada pelanggannya agar
membayar lebih cepat dari jangka waktu yang ditetapkan perusahaan agar
rentabilitas perusahaan lebih terjaga. Salah satu upaya yang dapat dilakukan
pe_:rusahaan adalah dengan memberikan potongan tunai penjualan kepada
pelanggannya, dari uraian tersebut diatas maka ditetapkan pokok
permasalahan adalah :

1. Bagaimana kébijakan penjualan kredit melalui potongan tunai yang
optimal ?
2. Berapakan rentabilitas perusahan tahun 2003 ?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Penelitian yang dilakukan ini bertujuan untuk :

1. Untuk mengetahui kebijakan penjualan kredit melalui potongan tunai

yang optimal.
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| 2. Untuk mengetahui tingkat rentabilitas perusahaan pada periode 2003.

1.3.2 Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai :
|. Bahan pertimbangan bagi pihak manajemen perusahaan dalam
menentukan kebijakan di masa yang akan datang dan pihak-pihak yang
berkepentingan, terutama yang menyangkut kebijaksanaan penjualan
secara kredit dalam meningkatkan rentabilitas perusahaan.

2. Bahan acuan bagi penulis lain yang akan meneliti masalah ini.
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1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Beberapa penelitian yang telah dilakukan berkaitan dengan penjualan
kredit melalui potongan tunai adalah “Analisis Kebijakan Potongan Tunai
Dan Pengaruhnya Terhadap Rentabilitas Pada Perusahaan Batik Tulis
Brotoseno Di Sragen” yang dilakukan oleh Hanung Setyo Nugroho pada
tahun 2000. Perusahaan ini bergerak dalam bidang pembatikan. Salah satu
kebijakannya adalah penerapan penjualan kredit dengan jangka waktu 50
hari. Permaalahan yang dihadapi adalah adanya keterbatasan dalam
pengumpulan piutang dan tingginya saldo piutang. Alat analisis yang
digunakan édalah mencari tingkat perputaran piutang, rata-rata pengumpulan
piutang, analisis trend (metode least square), geometrik mean, meramalkan
piutang akhir, tingkat investasi piutang dan metode NPV serta menghitung
rentabilitas perusahaan.

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan ternyata kebijakan tersebut
kurang efektif tanpa memberikan potongan tunai. Hal ini dapat dibuktikan
dengan melihat tingkat perputaran piutang tahun 1995 sampai tahun 1998
adalah 6,66 kali menjadi 5,4 kali dengan rata-rata pengumpulan piutang 54
hari menjdi 67 hari. Tetapi setelah kebijakan potongan tunai sebesar 1 %
dengan jangka waktu pembayaran selama 30 hari terjadi peningkatan
perputaran piutang menjadi menjadi 8,29 kali dan penurunanan rata-rata
~ pengumpulan piutang menjadi 43 hari, serta peningkatan rentabilitas
ekonomi dari 25,57 % tahun 1999 menjadi 26,04 % pada tahun 2000 dan
juga peningkatan rentabilitas modal sendin dari 23,94 % tahun 1999 menjadi
25,4 % pada tahun 2000.

Penelitian yang sama juga dilakukan oleh Hendro S. pada tahun 2002
dengan judul “Strategi Kebijakan Penjualan Kredit Melalui Potongan Dan
Pengaruhnya Terhadap Rentabilitas pada PT. Mega Citra Banyuwangi”.

Dengan permasalahan yang sama, tujuan dan alat analisis yang sama

dihasilkan tingkat perputaran piutang perusahaan hanya mencapai 2,96 kali
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pada tahun 2001 dan rata-rata pengumpulan piutangnya selama 122 hari.

Berdasarkan hasil tersebut menunjukan bahwa kebijakan penjualan tersebut
kurang efektif karena kurang dari standar yang diharapkan perusahaan yaitu
sebesar 6 (enam) kali dan rata-rata pengumpulan piutang 60 hari Setelah
ada kebijakan potongan tunai sebesar 5 % dengan jangka waktu pembayaran
20 hari tingkat perputaran piutang menjadi 3,5 kali dan rata-rata
pengumpulan piutang selama 102 hari. Rentabilitas ekonomi dan rentabilitas
modal sendiri juga mengalami peningkatan. Rentabilitas ekonomi hanya
mencapai 7,10 % pada tahun 2000 menjadi 8,06 % tahun 2001, rentabilitas
modal sendiri 23,23 % tahun 2000 meningkat menjadi 37,19 % tahun 2001.
Hasil penelitian diatas menunjukan meningkatnya rentabilitas

perusahaan setelah ada kebijakan potongan tunai. Persamaan dalam
penelitiari ini adalah dengan menggunakan alat analisis yang serupa dalam
melakukan kebijakan pembérian potongan tunai kepada pelanggan yaitu:

1. Analisis trend dan geometric mean untuk meramalkan penjualan.
Meramalkan piutang akhir.

Meramalkan tingkat investasi piutang.

e ol 5

Metode NPV untuk menurunkan meningkatkan potongan yang
optimal.

Sedangkan perbedaan dalam penelitian ini dengan penelitian sebelumnya
adalah :

1. Obyek penelitian, perusahaan dalam penelitian terdahulu adalah
perusahaan plastik, sedangkan dalam penelitian ini adalah
perusahaan meubel.

2. Kebijakan penjualan kredit.

3. Periode analisis dalam penelitian terdahulu dari tahun 1995 sampai

dengan 1999 sedangkan dalam penelitian ini periode analisisnya

tahun 1998 sampai tahun 2002.
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2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Penjualan Kredit

Setiap perusahaan baik perusahaan industri maupun perdagangan
dalam kegiatan operasionalnya tidak pernah lepas dari kegiatan penjualan
barang atau jasa vang dihasilkan dan kebijakan yang diterapkan bervarisi,
ada yang menjual secara tunai dan ada yang menjual secara kredit. Penjualan
secara kredit merupakan suatu transaksi jual beli yang dilakukan perusahaan
dengan pelanggan dengan memberikan jangka waktu pembayaran tertentu
terhadap barang yang dibeli pelanggan. Penjualan secara kredit mengandung
konsekuensi bahwa pembayaran tidak dapat langsung diterima secara kas
(inflows) pada saat jatuh tempo pengumpulan piutang. Alur perputaran
piutang (receivbles) dalam mata rantai perputaran modal kerja dapat

digambarkan sebagai berikut :

Kas ———{ Inventory t—»{ Piutang}|———p Kas

Gambar 1 : Perputaran modal kerja
Sumber : J. Kred Weston dan Thomas G. Copeland (1997:280)

Penjualan secara kredit yang dilakukan perusahaan dimaksudkan
agar volume penjualan semakin meningkat sehingga diharapkan dapat
meningkatkan margin laba. Tetapi piutang perusahaan juga menimbulkan
berbagai macam biaya, seperti : biaya pengumpulan piutang, terlambatnya
peneriamaan perusahaan, dan piutang tak tertagih. Oleh Kkarena itu
perusahaan harus selektif dalam menilai apakah manfaat yang diperoleh dan
piutang secara ekonomis lebih besar dari biaya pengolahan piutang.

Dengan ditetapkanya penjualan kredit tersebut, maka tingkat
investasi dalam piutang menjadi semakin besar yang pada akhirnya tidak
dapat dikendalikan sehingga dapat mengganggu operasional perusahaan.
Untuk itu perusahaan perlu memiliki sistem manajemen yang baik dalam
pengelolaan piutang dengan cara menetapkan standar kredit dan mengadakan

evaluasi secara terus menerus.

'S
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2.2.2 Manajemen Kredit

Kebijakan penjualan kredit dapat mempengaruhi piutang perusahaan
antara lain : kondisi perekonomian , harga produk, kualitas produk, dan
kebijakan kredit yang ditetapkan perusahaan Variabel-variabel kebijakan
kredit (credit polity variable) merupakan salah satu faktor yang dapat
dikendalikan oleh perusahaan. Beberapa bentuk pengendalian yang dapat
dilakukan perusahaan adalah (J. Fred Weston dan Thomas E. Copeland,
1997.281)

I.  Analisis resiko kredit (credit risk analisys)

2. Standar kredit (credit standart)

3. Persyaratan kredit (term of credit)

4. Potongan tunai (cash discount)

5. Kebijakan penagihan (collection policy)

Beberapa bentuk pengendalian yang dilakukan perusahaan dalam
menetapkan kebijakan kredit dapat dijelaskan sebagai berikut :
a. Analisis Resiko Kredit
Analisis kredit dilakukan untuk menetapkan siapa yang harus
menerima kredit dan kondisi apa yang mempengaruhi perilaku pelanggan.
Oleh karena itu dalam pengambilan keputusan perusahaan tidak sepenuhnya
tergantung pada referensi perusahaan lain, tetapi melakukan investigasi
kredit calon pelanggan yang menganut “7he Five (” yaitu :
1. Character (watak)
Penilaian yang digunakan untuk mengetahui sejauh mana itikad baik dan
kemauan peminjam untuk melunasi pinjaman sesuainya dengan
perjanjian yang telah ditetapkan. Hal ini dapat diketahui dari riwayat
hidup pemohon, reputasi usaha, pengalaman usaha, dan aktivitas
usahanya.
2. Capacity (kemampuan)
Penilaian ini untuk mengetahui sampai sejauh mana hasil usaha sehingga
penjamin mampu melunasi hutangnya (ability to pay) tepat pada waktu

yang telah dijanjikan. Aspek-aspek dalam manjerial capacity antara lain :
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a. Aspek pembelajaan. yaitu menyangkut pembelanjaan operasi

perusahaan sehingga pihak bank dapat mengetahui hasil opersai
nasabah dapat melunasi hutang pokok dan hubungan pada bank.

b. Aspek [likuiditas, yaitu menyangkut pembelanjaan operasi
perusahaan, peminjam mampu melunasi kreditnya pada waktu yang
telah ditentukan.

c. Aspek aktivitas, yaitu mengenai aktivitas usaha apakah yang kredit
yang diberikan peminjam mampu meningkatkan aktivitasnya lebih
efisien.

d. Aspek rentabilitas, yaitu mengenai apakah usaha yang dibiayai
perusahaan mampu menghasilkan laba yang merupakan sumber
pelunasan kreditnya.

Capital (modal)
Penilaian ini untuk mengetahui keadaan permodalan, sumber-sumber
dana dan pengguanaan modal yang dapat diketahui dari akte pendirian
perusahaan serta perubahannya, neraca laporan laba rugi. Data ini
digunakan untuk analisa neraca, analisa rugi laba dengan menggunakan
liquidity ratio, leverage ratio, analisa sumber dan penggunaan dana serta
analisis break event point.

Collateral (jaminan)

Penilaian ini untuk mengetahui sampai sejauh mana resiko tidak

dipenuhinya kewajiaban finansial pada bank dapat ditutup oleh jaminan

tersebut. Jaminan tersebut harus diadakan suatu pengikatan yang berupa
akte hipotik, akte kuasa hipotik pertama, kredit verband dan dicantumkan

'dalam polis asuransi, sehingga bila terjadi sesuatu yang mengakibatkan

hilang atau rusak sabagian barang ganti rugi tersebut akan dibayarkan

kepada pihak bank terlebih dahulu.

Condition of Economy (kondisi ekonomt) :

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui sejauh mana kondigi

perekonomian berpengaruh terhadap kegiatan usaha peminjam. Kondisi

ini menyangkut dalam bidang pemasaran, tehnik produksi, peraturan-
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peraturan yang berlaku pada pemodalan. Aspek-aspek dalam penelitian

kredit :

a.

Aspek pemasaran, aspek ini menyangkut commodity approach,

functional approach, dan institutional approach. Penelitian aspek

ini menyangkut kondisi pemasaran pada saat ini, prospeknya
dimasa depan dan faktor-faktor yang menunjang dalam
perkembangan pemasaran.

Aspek teknis, mencakup masalah proses produksi, kebutuhan
ieknis perusahaan, sifat alat-alat produksi, lokasi proyek, dan
sebagainya perlu diadakan penilaian dan eveluasi agar proses
produksi berjalan lancar.

Aspek manajemen, untuk mengetahui kemampuan, pengalaman,
kejujuran peminjaman secara kualitatif dan kuantitatif yang dapat
diketahui dari sumber formal, seperti akte perusahaan, keputusan
pemegang saham, keputusan rapat direksi, laporan pada
komosaris dan sumber-sumber informal seperti keterangan
pengurus, pegawai, dan sebagainya.

Aspek keuangan, penilaian aspek ini dapat diketahui dari hasil
operasi masa lalu, masa kini dan prospek masa depan. Hubungan
analisis permohonan kredit dengan aspek keuangan meliputi :
analisis posisi keuangan, kondisi rentabilitas, solvabilitas dan
struktur modal, tingkat furn over dan aktivitas penggunaan aktiva,
analisis penyediaan dan kebutuhan modal kerja.

Aspek hukum, penelitian ini diperoleh dari akte pendirian
legalitas usaha, legalitas barang jaminan, persyatan pribumisasi,
dan sebagainya.

Aspek sosial ekonomi, yaitu berkenaan dengan impact/proyek
perusahaan terhadap sosial ekonomi masyarakat dan Ibagaimana

pengaruhnya terhadap masyarakat (apakah membawa dampak

positif atau negatif).
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b. Standar Kredit

Standar kredit adalah nilai-nilai atau karakteristik yang menetukan
apakah seorang pelanggan dapat menerima kredit (kualitas kredit) dan
tingkat resiko maksimum yang dapat ditolelir dari seorang pelanggan. Dalam
penjualan secara kredit, perusahaan dapat menetapkan secara maksimal
kredit maka dana yang diinvestasikan dalam piutang menjadi semakin besar.

Jika perusahaan memberikan kredit hanya kepada pelanggan kuat
maka, resiko, kerugian akibat piutang dianggap ragu-ragu relatif kecil,
sehingga biaya yang ditanggung perusahaan menjadi lebih kecil, tetapi
kemungkinan volume penjualan menjadi kurang dan laba yang diterimapun
menjadi rendah. Sebaliknya jika perusahaan akan kehilangan sebagian
penjualan akibat piutang tak tertagih, sehingga laba yang dikorbankan akan
semakin besar daripada yang dihindarinya. Jadi perusahaan perlu
menetapkan standar kredit yang optimal dengan membandingkan biaya
marginal pemberian kredit dan laba marginal denga adanya peningkatan

penjualan.

¢. Persyaratan Kredit

Persyaratan suatu kredit menetapkan lamanya periode kredit dan
pemberian potongan tunai (discount) bagi pembayaran yang dilakukan lebih
cepat. Persyaratan yang ditetapkan perusahaan kepada pelanggannya umunya
dinyatakan dengan ferm-term tertentu misalnya :2/10 net 30. 7erm ini berarti
bahwa apabila pembayaran dilakukan dalam waktu 10 hari setelah waktu
penyerahan barang, pembeli akan menerima potongan tunai sebesar 2 % dari
harga penjualan, dan pembayaran selambat-lambatnya dalam waktu 30 hari
setelah penyerahan barang. Semakin lama jangka waktu persyaratan
pembayaran kredit, berarti semakin besar dana yang tertanam dalam piutang.
Hal ini menyebabkan tingkat perputarannya selama periode tertentu semakin
rendah. |

Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam menentukan persyaratan kredit

adalah : Pertama, sifat ekonomi produk dimana barang dengan tingkat
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perputaran penjualan yang tinggi dijual dengan syarat kredit yang relatif
pendek karena pembeli dapat menjual kembali dengan cepat. Kedua, kondisi
penjual yang kondisi keuangannya lemah membutuhkan syarat kredit yang
ditawarkan berjangka pendek. Ketiga, kondisi penjual yang kondisi
keuangannya sehat menjual secara kredit dan dapat memberikan potongan
yang lebih besar. Keempat, kelonggaran pemberian kredit dapat
meningkatkan penjualan tetapi biaya yang tertanam dalam piutang juga
semakin besar. Kelima, potongan tunai dimaksudkan untuk menpercepat
tingkat perputaran piutang tetapi bila nilainya lebih besar dan tingkat bunga
bank maka kebijakan ini tidak perlu dilakukan. Dari beberapa hal tersebut
perusahaan perlu mempertimbangkan dengan matang kebijakan-kebijakan

yang harus diambil untuk pengembangan perusahaan.

d. Potongan Tunai

Pemberian potongan tunai penjualan (cash discount) diberikan oleh
perusahaan untuk para pelanggan yang membayar lebih cepat dari jangka
waktu yang ditentukan. Hal ini dilakukan agar perusahaan lebih cepat
menerima uang kas sehingga saldo piutang menjadi lebih kecil. Apabila
perusahaan telah menetapkan syarat pembayaran seperti 2/10 net 30, maka
para pelanggan akan dihadapkan pada dua alternatif apakah ia akan
membayar pada hari yang ketiga puluh atau dengan konsekuensi pembelian
tersebut sepenuhnya dibiayai sendiri.

Tingkat potongan tunai yang diberikan harus menarik bagi para
pelanggan dan menguntungkan kedua belah pihak. Tingkat potongan tunai
yang menarik pelanggan adalah lebih besar dari biaya bunga kredit bank.
Jika pelanggan tidak memanfaatkan potongan penjualan lebih besar dari
biaya bunga kredit bank, untuk itu perlu ditentukan tingkat potongan tunai
yang menarik bagi pelanggan. 5 i

Sebaliknya pemberian potongan tunai ‘(kas) bagi perusahaan akan
mengurangi hasil penjualan bersihnya. Tingkat potongan tunai optimal bagi

perusahaan akan terrjadi pada saat dimana biaya pemberian potongan sama
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perusahaan akan terrjadi pada saat dimana biaya pemberian potongan sama

dengan keuntungan yang akan diperoleh dari pemberian potongan tersebut.

e. Kebijakan Penagihan

Kebijakan penagihan (collection policy) berkaitan dengan prosedur
yang dilakukan perusahaan untuk mengumpulkan piutangnya. Perusahaan
dapat melaksanakan kebijakan ini secara aktif dan pasif. Jika perusahaan
bersifat aktif dalam pengumpulan piutangnya maka biaya yang dikeluarkan
tersebut lebih besar dari pada bersikap pasif (menunggu).

Prosedur penagihan ini dapat dilakukan dengan bermacam-macam
cara, misal dengan mengirimkan surat tagihan kepada pelanggan, pengiriman
surat ancaman bila telah lewat dari waktu yang ditetapkan, dengan

pembicaraan melalui telepon dan sebagainya.

2.2.3 Penilaian Perubahan Penjualan Kredit

Perusahaan melakukan berbagai upaya untuk memajukan perusahaan
melalui kebijakan-kebijakan diberbagai bidang, diantaranya adalah kebijakan
kredit. Kebijakan kredit ini perlu diberlakukan kebijakan baru yang dapat
meningkatkan efektifitas perusahaan.

Dalam menganalisis perubahan kebijakan kredit dimasa yang akan
datang, pihak manajemen perusahaan harus mempertimbangkan dengan
benar karena masalah ini berhubungan dengan kelangsungan hidup
perusahaan. Dapat diambil contoh pada saat perusahaan memutuskan
menerima/menolak kredit atau memberikan discount untuk pelanggan, satu
pihak menolak kredit akan menurunkan periode penagihan sedangkan
dipihak lain dapat menurunkan periode penjualan , volume produksi dan
pendapatan perusahaan sehingga dapat berpengaruh terhadap arus kas.

Menurut Hill-Rainer dan Dyl (dalam Hendre. S, 201:13), model yang
dapat digunakan perusahaan dalam\ menilai perubahan kebijakan kredit
adalah dengan cara memadukan pengendalian persediaan dan manajemen

hutang piutang yang lebih memusatkan pada arus kas sepanjang waktu.
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Pertimbangan didasarkan pada perhitungan keuntungan atau kerugian bersih

akibat perubahan kebijakan kredit yang meliputi perbedaan harga, biaya,
potongan penjualan, kerugian piutang ragu-ragu, pengaruhnya pada

persediaan dan pertumbuhan penjualan.

2.2.4 Rentabilitas Perusahaan
Rentabilitas suatu perusahaan menunjukan perbandingan antara

aktiva atau modal yang menghasilkan laba tersebut. Dengan kata lain
rentabilitas adalah kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan laba
selama satu periode tertentu dan pada umumnya dirumuskan sebagai berikut
(Bambang Riyanto, 1996:28) :
Rentabilitas Usaha= M x 100 %
Dimana : -
L = jumlah laba yang diperoleh selama periode tertentu
M = modal atau aktiva yang digunakan untuk menghasilkan laba tersebut

Kemampuan perusahaan dalam memperoleh laba dan -efisiensi
perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya dapat diketahui dar
rentabilitasnya. Rentabilitas dapat dibagi menjadi dua, yaitu :
a. Rentabilitas Ekonomi

Pengertian dari rentabilitas ekonomi adalah perbandingan usaha
dengan modal sendiri, modal asing yang digunakan untuk menghasilkan laba
tersebut dan dinyatakan dengan prosentase (Bambang Riyanto, 1996:28).

Rentabilitas ekonomi dimaksudkan sebagai kemampuan perusahaan
dengan seluruh modal yang bekerja didalamnya untuk menghasilkan laba,
hal ini dikarenakan rentabilitas ekonomis sering digunakan untuk mengukur
efisiensi penggunaan modal di dalam suatu perusahaan. Laba yang
diperhitungkan untuk menghitung rentabilitas ekonomis adalah laba yang
berasal dari operasi perusahaan, sehingga modal yang ditanamkan pada
perusahaan lain ataupuﬁ dalam bentuk surat berharga tidak ikut

diperhitungkan dalam menghitung rentabilitas ekonomis.
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Dua faktor yang mempengaruhi tinggi rendahmya tingkat rentabilitas

ekonomis adalah (Bambang Riyanto, 1996:37) :
a. Profit Margin
Profit margin yaitu perbandingan antara penghasilan bersih
operasi (net operating income) dengan penjulan bersih (net sales) yang
dinyatakan dalam prosentase (Bambang Riyanto, 1996:37). Formulasinya
adalah sebagai berikut :

~ Net Operating Income
Profit Margin = x 100 %

b. Tingkat Perputaran Aktiva Usemgt(slgzitfnover Of Operating Assels)

Tingkat perputaran aktiva usaha yaitu kecepatan aktiva usaha
dalam suatu periode tertentu. Tingkat perputaran tersebut dapat dihitung
atau ditentukan dengén membagi penjualan bersih (ner sales) dengan
aktiva usaha (operating assets), dirumuskan sebagai berikut (Bambang
Riyanto, 1996:37) :

Net Sale
Turn Over Of Operating Asset = Operating /Asset
b. Rentabilitas Modal Sendin

Pengertian rentabilitas modal sendiri adalah perbandingan antara
jumlah laba yang tersedia bagi pemilik modal sendiri dengan jumlah modal
sendiri yang dihasilkan laba tersebut. Dari pengertian ini dapat dikatakan
bahwa rentabilitas modal sendiri merupakan kemampuan suatu perusahaan
dengan modal sendiri bekerja dalam menghasilkan keumtungan.

Laba yang diperhitungkan untuk menghitumg rentabilitas modal
sendiri adalah laba usaha setelah dikurangi dengan bunga modal asing dan
pajak atau income tax (EAT = Earning After Tax) sedangkan modal yang
diperhitungkan hanyalah modal sendiri yang bekerja dalam perusahaan. Dari
uraian tersebut xpaka dapat dirumuskan rentabilitas modal sendiri sebagai
berikut (Bambang Riyanto, 1996:36) :

EAT

Rentabilitas Modal Sendiri x 100

“Modal Sendiri
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[II. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan suatu wawasan yang
mendalam mengenai obyek suatu penelitian, sehingga dapat memberikan
gambaran yang lebih jelas sebagai dasar pelaksanaan kebijaksanaan dalam
mengambil keputusan. Penelitian ini termasuk penelitian yang bersifat
deskriptif. Penelitian deskriptif pada dasarnya bertujuan untuk memecahkan
permasalahan yang ada sekarang dan kemudian memprediksikan keadaan di
masa yang akan datang, sehingga penelitian deskriptif ini hanya melukiskan
keadaan obyek atau persoalannya dan tidak mengambil atau menarik

kesimpulan yang berlaku umum.

3.2 Jenis Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder, yaitu
data yang diambil dari laporan keuangan perusahaan selama 5 (lima) yang
berupa Neraca dan Laporan Rugi/Laba tahun terakhir yaitu tahun 1998
sampai tahun 2002.

3.3 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam benelitian ini
adalah :

1. Interview, yaitu suatutek_lz.ﬂ(pengmnpulan data dengan jalan mengadakan
wawancara secara langsung dengan pihak yag terkait dengan masalah
yang diteliti guna memperoleh data yang diperlukan.

2. Obervasi, yaitu suatu teknik pengumpulan data dengan jalan mengamati
secara langsung terhadap obyek yang diteliti serta mencatat data-data

yang diperoleh dari pengamatan tersebut.

5
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3.4 Definisi Operasional Variabel
|. Potongan tuanai adalah pemeberian potongan kas (cash discount) oleh
perusahaan untuk para pelanggan yang membayar bebih cepat dari

jangka waktu yang ditentukan.

N

Rentabilitas adalah kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan

laba selama periode tertentu.

3. Rentabilitas ekonomi adalah perbandingan antara laba usaha dengan
modal sendiri dan modai asing yang dipergunkan untuk menghasilkan
laba tersebut dan dinyatakan dalam persentase.

4. Rentabilitas modal sendiri adalah kemampuan suatu perusahaan dengan

modal sendiri bekerja didalamnya untuk menghasilkan keuntungan.

3.5 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian im1 adalah :
3.5.1 Menentukan Kebijaksanaan Penjualan Kredit Melalui Potongan
Tunai yang Optimal
Dalam menentukan potongan tunai yang optimal dalam kebijakan
penjualan kredit digunakan langkah-langkah sebagai berikut :
1. Membuat ramalan penjualan pada tahun 2003
Ramalan penjualan dapat diketahui dengan menggunakan M¢tode Least
Square dengan formulasi (Gunawan Adi Saputro dan Marwan Asi,
1996:156) :

Y! = a+bx

3. X

n

XY



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

dimana :

Y' = jumlah penjualan yang diramalkan
Y = jumlah data historis

n = banyaknya data yang digunakan

X = nilai pada setiap periode waktu
a = nilai Y pada titik 0 .
b = lereng garis lurus

Sedangkan harga jual tahun 2003 dapat digunakan metode Goemetrik Mean,

formulasinya adalah (Anto Dajan, 1995:135) :

a log x

Log Gm :t: 7

Dimana :
Gm = tingkat pertumbuhan
Xi = nilai pada setiap periode

n =jumlah

2. Membuat ramalan piutang akhir tahun 2003

Formulasi yang dipakai adalah (Munawir, 1991 : 173) :

Piutang awal tahun 2003 XXX
Penjualan kredit tahun 2003 XXX

XXX i
Pelunasan (%) XXX
Piutang akhir tahun 2003 XXX g

3. Menghitung potongan tunai yang paling menguntungkan

Formulasinya adalah (J. Fred Weston and Eugene F. Brigham, 1993 : 341) :

AP=-§I§6%[pM(1-5)+(1-p)N—C]-P5S
dimana :
AP = keuntungan/kerugian bersih dari kebijakan potongan tunai
p = bagian penjualan dengan potongan tunai 35%

(1 -p) = bagian penjualan tanpa potongan tunai 65%
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I}

O ~ prosentase potongan tunai bagi pembayaran cepat 1%,
? 2%,3%.
S = tingkat penjualan kredit 35% dari potongan penjualan.
K = biaya modal 40 %
M = periode pengumpulan rata-rata penjualan dengan potongan
10. 20. 30 ;
N = periode pengumpulan rata-rata penjualan tanpa potongan

= periode pengumpulan piutang rata-rata menyeluruh sebelum

adanya kebijakan potongan tunai.

3.5.2 Meramalkan Rentabilitas Perusahaan
Untuk mengetahui pengaruh potongan tunai terhadap rentabilitas
perusahaan digunakan langkah-langkah sebagai berikut :
1. Menentukan persediaan akhir tahun 2003 berdasarkan tingkat perputaran
persediaan. Formulasinya adalah (Gunawan Adisaputro, 1992 : 195) :

Penjualan

Tingkat Perputaran Persediaan = .
Persediaan Rata - Rata

; Persediaan Awal + Persediaan Akhir
Persediaan Rata-Rata =

2
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2. Membuat estimasi laporan rugi/laba tahun 2003 dengan menggunakan

Metode Full Costing (Mulyadi, 1992 : 23) :

Pendapatan Kotor XXX
Potongan Tunai XXX

_+.
Pendapatan Penjualan Bersih XXX

Harga Pokok Penjualan :
Persediaan Awal XXX

Harga Pokok Produksi :

Biaya BB XXX
Biaya TKL XXX
Biaya Overhead o
XXX
HPP tersedia untuk dijual XXX
Persediaan Akhir KX¥
.1+ A
Harga Pokok Penjualan XXX
Laba Bruto XXX
Biaya Usaha :
Biaya Administrasi & Umum XXX
Biaya Pemasaran XXX
| XXX
EBIT XXX
Taxes ~ XXX
EAT XXX

Dalam membuat estimasi lapuran rugi/laba yang terjadi pada tahun
2003 perlu dilakukan estimasi biaya-biaya yang ada dalam harga pokok
produksi, yaitu : estimasi biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung,
biaya overhead pabrik dan biaya-biaya operasi seperti : estimasi biaya

pemasaran dan biaya administrasi & umum dengan menggunakan Metode

Least Square dan Geometrik Mean.
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3. Menentukan rentabilitas perusahaan
Rentabilitas adalah kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan
laba selama periode tertentu dan umumnya dirumuskan sebagai berikut:
(Bambang Riyanto, 1996:36) :

Lab
Rg - _Laba Usah.a x 100%
Jumlah Aktiva

EAT

Il

RMS — x100%

Modal Sendiri
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3.6 Kerangka Pemecahan Masalah
Untuk lebih memudahkan dalam memahami langkah pemecahan
masalah dalam penelitian ini, maka secara sistematik dapat diikuti pada

Gambar 2 berikut :

o l/

Menghitung tingkat rata-rata

perputaran piutang dan

tingkat perputaran piutang

Menentukan penjualan kredit
dengan potongan Kredit

Menghitung rentabilitas perusahaan

v

/esimpulan dan sa?/

Gambar 2 : Kerangka Pemecahan Masalah
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Keterangan :

Menganalisa data selama 5 tahun terakhir yang diperoleh dari

perusahaan, yaitu mulai tahun 1998 sampai dengan tahun 2002.

|. Mengevaluasi kebijakan penjualan kredit perusahaan tanpa potongan tunai
dengan mencari periode rata-rata pengumpulan piutang dan tingkat
perputaran‘piutang tahun 1998 sampai dengan tahun 2002.

2. Menentukan periode rata-rata pengumpulan piutang dan tingkat perputaran
piutang yang diharapkan perusahaan setelah adanya potongan tunai
penjualan.

3. Menentukan potongan tunai yang paling menguntungkan, yang dapat
diterapkan perusahaan.

4. Menghitung rentabilitas perusahaan dengan potongan tunai tahun 2003.

5. Kesimpulan dan Saran.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Hasil Penelitian
4.11 Sejarah Singkat CV. Dwi Manunggal Lawang

Perusahaan meubel CV. Dwi Manunggal Lawang adalah merupakan
p\crusahanaan perseorangan yang dipimpin oleh Bapak Budi Wahyono
sebagai direktur perusahaaan. Perusahaan ini didirikan pada akhir tahun
1997, perusahaan ini mendapatkan Tanda Daftar Usaha Perdagangan pada
tanggal 13 April 1998 dengan nomor : 38/13-24/TDUP/X/1999 serta Tanda
Daftar Perusahaan dengan nomor pendaftaran 132456046007/16,403.

Tujuan didirikannya perusahaan ini adalah untuk memenuhi
kebutuhan masyarakat umum akan meubel yang semakin meningkat
didaerah Lawang dan sekitarnya untuk menyerap tenaga kerja didaerah
tersebut.

Sebelum didirikannya perusahaan meubel, Bapak Budi Wahyono
pernah bekerja di perusahaan meubel “BINACITRA MANDALATAMA”
selam kurang lebih delapan tahun yang dimaksudkan untuk mencari
pengalaman di bidang meubel serta mengadakan modal untuk mendirikan
perusahaan seperti tempat Bapak Budi Wahyono bekerja. Sedangkan tenaga
kerja yang dibutuhkan pada awal pendirian perusahaan sebanyak 10 orang.
Modal perusahaan dibiayai oleh Bapak Budi Wahyono sendiri yang
merupakan modal awal dari pendirian perusahaan yaitu sebesar
Rp.SO.CO0.000,- dan ditambah pinjaman dari luar sebanyak Rp. 40.000.000,-.
Sedangkan untuk aktivatetap yang berupa bangunan sudah tersedia yang
dimiliki oleh Bapak Budi Wahyono. .

Produksi pertamanya berupa almari dan dipan, setelah produk yang
serupa almari dan dipan berjalan lancar baik produksi pemasaranya, maka
perusahaan menambah lagi produksinya berupa meja dan kursi tamu dan
macam-macam meubel lainnya. Dapat dikatakan bahwa sampai saat ini

perusahaan Meubel CV. Dwi Manunggal Lawang memproduksi antara lain :

23



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

. Alman

2. Dipan
3. Meja dan kursi tamu
4. Bufet/tempat barang pecah belah

Semua kegiatan dipusatkan di dusun Pilang- desa Sidodadi-
kecamatan Lawang, sehingga sangat menguntungkan baik dar segi biaya
tranportasi maupun segi waktu. Disamping itu memudahkan dalam hal
pengawasan sehingga terhindar dari kemungkinan-kemungkinan yang tidak
bisa dihindari, misalnya hilang atau rusaknya barang-barang produk.

Perusahaan ini sampai sekarang maih mengalami perubahan-
perubahan. Dalam rangka meningkatka hasil produksi dan menjaga
kontinuitas perusahaan serta berusaha mencapi laba/profitabilitas yang
menguntungkan. Disamping mengadakan perluasan dan ekspansi baik dalam
bidang produk maupun marketing, maka berbagai usaha dilakukan agar cita-

cita dari perusahaan akan dapat terwujud.

4.1.2. Lokasi Perusahaan
CV. Dwi Manunggal Lawang mempunyai kedudukan sama yaitu di
dusun Pilang- desa Sidodadi- kecamatan Lawang. Penentuan lokasi
perusahaan ini didasrkan pertimbangan sebagai berikut :
1. Dekat dengan bahan baku
Bahan baku yang digunakan tersedia di lokasi yang dekat dengan lokasi
perusahaan sehingga dengan mudah dapat diperoleh
2. Transportasi |
Lokasi perusahaan cukup dekat dengan jalan raya sehingga
memudahkan bagi peerusahaan dalam hal pengangkutan hasil produksi

ke daerah pemasaran.
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3. Tenaga kerja

Tenaga kerja yang Kerja yang ada pada perusahaan ini diperoleh dari
masyarakat disekitar perusahaan yang tersedia cukup banyzk sehingga
tenaga kerja tidak perlu direkrut daerah lain.
4. Iklim
[klim yang ada didaerah sekitar perusahaan sejuk, hal ini memudahkan
pekerja untuk bekerja dengan baik karena kondisi yang mendukung.
5. Ekspansi

Lokasi perusahaan dengan area yang luas memungkinkan perusahaan
untuk mengadakan ekspansi yang berkaitan dengan peningkatan

prioduksi.

4.1.3. Struktur Organisasi

Pada dasamya struktur organisasi setiap perusahaan, baik itu
perusahan perdagangan atau industri, maupun perusahan besar dan kecil
didalam mencapai tujuan perusahaan memerlukan struktur organisasi, karena
dengan adanya struktur organisasi tersebut pimpinan perusahaan dapat
melakukan pembagian tugas kepada bawahanya atau karyawan yang sesuai
dengan tugas-tugas yang diperintahkan atau dilimpahkan kepadanya.

Struktur organisasi perusahaan meubel CV. Dwi Manunggal Lawang
adalah tipe organisasi atau lini dan staff, yang berarti wewenang tertinggi
diperusahaan dipegang oleh pemilik perusahaan, perintah berjalan dari atas
ke bawah, dan tanggung jawab berjalan dari bawah ke atas. Sedangkan
fungsi staff yang dibentuk oleh perusahaan adalah membantu fungsi
pimpinan dalam mengkoordinir mekanisme kerja perusahaan. Serta
memberikan nasehat kepada pimpinan.

Untuk lebih jelasnya penulis akan menyajikan struktur organisasi

yang ada pada perusahaan meubel CV. Dwi Manunggal Lawang, adalah

sebagai berikut:
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Direktur :

Ka.Bag. ADM.&KEUA.

Gambar 3 : Struktur Organisasi

Ka. Bag. PEMASARAN

Ka. Bag. PRODUKSI

Ka. Bag. PERSONALIA

DEVISI DESAIN

DEVISI PENGAWAS

DEVISI GUDANG

_

|

Sumber Data : CV. Dwi Manunggal Lawang

PEKERJA
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4.1.4 Tugas dan Wewenang Masing-Masing Jabatan

Adapun tugas dan tanggung jawab/wewenang masing-masing jabatan
dari tiap-tiap bagian seperti yang tercantum pada gambar Struktur Organisasi
tersebut, adalah sebagi berikut :

[) Direktur

a. Bertanggung jawab terhadap seluruh aktivitas perusahaan dan
didelegasikan wewenang dan tanggung jawab kepada masing-masing
bagian.

b. Menentukan kebijakan dan program kerja secar umum.

c. Mengadakan kebijakan terhadap segala perjanjian dengan pihak luar
perusahan.

d. Menciptakan hubungan serta susunan kerja yang harmonts.

e. Mengevaluasi hasil kerja Karyawan.

2) Ka.Bag Administarsi dan Umum

a. Menyelenggarakan pembukuan dari transaksi perusahaan.

b. Melyani semua aktuivitas sehubungtan dengan pengadaan informasi
perusahan

c. Mengatur Hasil produksi dan jumlah persediaan.

d. Mencatat hasil produksi dan jumlah persedian.

e. Bertanggung jawab atas pekerjaan yang berhubungan dengan
bagiannya, yaitu : Pembukuan, Keuangan, rusan Kepegawaian serta
gudang.

3) Ka. Bag Produksi

Bagian produksi ini kegiatanya dibagi menjadi tiga bagian , yaitu :

a. Devisi. Desain, bertugas :

1. Membuat perencaan/mendesain bentuk produk yang dibuat.

2. Bertanggungjawab terhadap bagian produksi.

b. Devisi Pengawas, bertugas :

1. Mengawasi atas jalannya kegiatan produksi.

2.  Memberikan arahan kepada pekerja’karyawan yang mengalami

kesulitan atas pekerja untuk kelancaran produksi.
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Devist Gudang, bertugas :

Menyimpan bahan baku serta pemeliharaannya.

Memeprrhatikan dan menyediakan bahan baku yang akan dipakai di
dalam produksi.

. Memebrikan laporan apabila persediaan barang mencakupi.

4) Ka. Bag Pemasaran

a.

l.

2.

s I e

4.

Devisi Pembelian, bertugas :

Melakukan pembelian bahan-bahan yang diperlukan bagi perusahaan.
Melakukan pemilihan terhadap bahan-bahan yang diperlukan umtuk
disesuikan dengan rencana yang ditetapkan.

Menentukan kualitas bahan baku yang sudah dibeli.

Menentukan kualitas bahan baku yang belum dibeli.

Devisi Penjualan, bertugas :

Mengatur penjualan barang jadi.

Mengatur saluran saluran distribusi barang jadi.

Mengadakan kegiatan promosi.

Merencanakan kebijakan penjualan atau biaya penjualan.

5). Ka. Bag Personalia, bertugas :

a. Menjaga keselamatan dan hubungan yang baik antara sesama
karyawan.

b. Berfungsisebagi penyelengara urusan perencanaan dan pembinaan
karyawan.

c. Memustuskan hubungan kerja dan penerimaan karyawan.

6). Pekerja
a. Melaksanakan pekerjaan yang telah dibebankan.
b. Bertanggung jawab kepada sub bagian masing-masing.

Pada CV. Dwi Manunggal, tenaga kerja adalah merupakan faktor yang
sangat penting. Faktor-faktor yang lain seperti mesin, modal, metode

dan material tridak akan berfungsi bila tanpa adanya tenaga kerja yang

memadai.
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4.1.5. Personalia

Jumlah tenaga kerja keseluruhan dibedakan menjadi dua jenis, yaitu
tenaga kerja langsung dan tenaga kerja tidak langsung. Tenaga kerja
langsung mencakup seluruh personil yangsecar tidak langsung menangani
proses produksi. Pada perusahaan Meubel CV. Dwi Manunggal tenaga kerja
tidak langsung berjumlah 8 orang. Sedang tenaga kerhja langsung yang
menangani proses produksi berjumlah 16 orang. Jumlah selengkapnya dapat

dilihat pada tabel berikut :

Tabel 1 : CV. Meubel Dwi Manunggal Lawang — Malang
Jumlah Tenaga Kerja Perbagian Tahun 2003

NO BAGIAN BULANAN HARIAN JUMLAH
L 3 e i TE

A P - {ENE-Y U Yo
2. | Personalia - 1 - - 1
3. | Pemasaran - 1 - - 1
4, | Administrasi - 1 - - 1
5. | Produksi - 4 16 - 20

Jumlah - 8 16 - 24

Sumber Data : CV. Meubel Dwi Manunggal Lawang

Keterangan :

L = Tenga kerja langsung

TL = Tenga kerja tidak langsung
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a.

Pengaturan jam kerja

Pada CV. Meubel Dwi Manunggal tidak membedakan anatara jam kerja
kantor dengan jam kerja pabrik. Keduanya dibedakan jika hanya terjadi
lembur. Dalam arti bila ada kerja lembur mereka adalah karyawan bagian
produksi dengan sendirinya kantor tidak ikut masuk.
Jam kerja CV. Meubel Dwi Manunggal dalam sehari adalah selama
delapan jam, yang mana dalam sebulan ditetapkan 25 hari kerja sehingga
dalam setahun terdapat 300 hari kerja. Adapun perincian jam kerja
selengkapnya adalah sebagai berikut :
| . Hari Senin — Sabtu, kecuali Jum’at :
Kerja 07.00 — 11.00
[stirahat 11.30 — 12.30
Kerja 12.30 - 16.00
2. Hari Jum’at :
Kerja 07.00 - 11.00
[stirahat 11.00 — 13.00
Kerja 13.00 - 16.00
b. Upah dan Gaji
Upah dan gaji yang diberikan pada tenaga kerja sebagai imbalan jasa
terhadap tenga dan fikiran yang telah diberikan pada perusahaan
ditetapkan berdasarkan pertimbangan : jabatan (jenis pekerjaan), lamanya
kerja dan tingkat pendidikan.
Sistem upah yang dipakai CV. Meubel Dwi Manunggal adalah system
upah bersih dalam bentuik uang tanpa ada satupun dalam bentuk natural.
Waktu pembayaran upah bagi karyawan harian dibayarkan satu minggu
sekali yaitu pada hari Sabtu atas dasar jumlah hari kerja untuk karyawan
harian. Sedangkan gaji bulanan karyawan diberikan sebulan sekali pada
akhir bulan. : :
Bila kerja lembur, untuk memberikan pérangsang pada karyawan,

perusahaan meubel CV.Dwi Manunggal menentukan kebijakasanaan,

upah yang di berikan adalah sebesar dua kali upah perjam.
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¢. Kesejahteraan Karyawan
Tunjangan kesejahteraan yang diberikan CV. Meubel Dwi Manunggal
pada tenaga kerjanya antara lain :

1. Pemberian Pesangon

b

Tuinjangan Hari Raya, Tahun Baru
3. Biaya perawatanm akibat kecelakaan kerja
4. Biaya kematian
d. Keselamatan Kerja
Untuk mencegah hal-hal yang tidak diiinginkan dalam pelaksanaan kerja,
Perusahaan memmberikan perlengkapan keamanan, kesehatan dan
keselamatan kerja. Diantaranya adalah :
1. Sarung tangan
2. Tabung pemadam kebakaran
3. Obat-obatan
4. Masker
Adapun tugas dan wewenang masing-masing sebagai berikut :
Pimpinan merupakan Direktur utama pada perusahaan meubel CV. Dwi
Manunggal Lawang dengan membawahi secara langsung bagian-bagian
lainya seperti :
Bagian Personalia

a
b. Bagian Produksi

o

Bagian Pemasaran

o

Bagian Administrasi dan Keuangan

4.1.6. Proses Produksi dan Hasil Produksi

Dalam kegiatan produksi perusahaan Meubel CV. Dwi Manunggal
Lawang, penulis akan menjabarkan dengan hasil riset dan kegiatan
perusahaan. Beberapa hal yang perlu diketahui adalah sebagi berikut :
1. Sifat Produksi ‘

Pada poerusahan Meubel CV. Dwi Manunggal Lawang ini dalam

memproduksi barang atau produknya bersifat kontinu atau terus-ménrus
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selam tidak ada gangguan teknis perusaahaan. Namun sifat produksi pada

| perusahaan meubel CV. Dwi Manunggal Lawang bersifat pesanan dan non

pesanan.
2. Proses Produksi

Bahan vang digunakan :

Untuk menghasilkan produk Meubel tentunya diperlukan bahan baku
yaitu:

a. Kayu jati

b. Triplek, dan pipa besi

Disamping itu untuk bahan pembantu yaitu :
- a. Skrup dan baut

b. Paku

c. Plitur melamik

d. Lem, kertas gosok
Maka kedua bahan baku dan bahan pembantu tersebut digunakan sebagi
perlengkapan untuk menghasilkan suatu produk. Adapun bahan baku yang
digunakan oleh perusahaan meubel CV. Dwi Manunggal Lawang berasal
dan berbagai daerah sebvagai berikut :

a) Surabaya

b) Malang

¢) Pasuruan

Peralatan vang dipakai

Dalam peralatan yang dipakai perusahan meubel CV. Dwi Manunggal
Lawang dalam peningkatan produktivitasnya adalah sebagai berikut :
a. Mesin gergaji, digunakan untuk menggergaji kayu sesuai dengan
ukuranya.
b. Alat tukang kayu dari tangan, digunakan menggergaji kayu setelah
digergaji sesui dengan aturan dan ukurannya.

c. Mesin profil, digunakan untuk membuat cekung sesuai dengan model

bentuk dari sifta produksi yang telah diproduksi.
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d. Mesin bor, digunakan untuk mengebor kayu tentu saja disesuiakan
dengan aturannya.

e. Mesin penghalus, digunakan sebagai penghalus produk meubel yang
setengah jadi, caranya digunakan mesin penghalus yang dilakukan
sesuai dengan aturannya.

f. Mesin semprot, digunakan untuk menyemprot kayu di cat agar
menghasilkan produk yang baik.

Pelaksanaan proses produksi

Tahap pelaksanaan produksi perusahaan meubel CV. Dwi Manunggal
Lawang dilakukan melalui beberapa tahap seperti yang dikemukakan penulis

benkut ni.

Persiapan Bahan

l

Penggergajian & Pemotongan

l

Pembentukan

l

Pengukiran

l

Penyempumaan/Penyetelan

l

Produk Siap di Jual

Gambar 4 : Alur Proses Produksi
Sumber : CV.Dwi Manunggal Lawang
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Keterangan gambar II sebagi berikut :

a)

b)

d)

Pada tahap pertama, dilakukan persiapan mengenai bahan yang
dibutuhkan adalah kayu jati gelondong.

Pada tahap kedua, yaitu dilakukan pemecahan atau pembelahan dari
bentuk gelondong menjadi bentuk balok.

Pada tahap ketiga vyaitu, kayu yang sudah dipotong tersebut,
kemudian dibentuk ssesui dengan selera konsumen atau desain yang
telah dibuat. Peraltan yang dipakai adalah peralatan tukang kayu
biasa.

Pada tahap keempat, setelah dibentuk, maka tahap pengukiran yang
dilakukan relief timbul yang pada tempat yang dikehendaki sesuai
dengan model yang dikendaki.

Pada tahap kelima, setlah barang tersebut selesai diukir atau dipahat,
kemudian digosok/diamplas agar menjadi halus. Selanjutnya di
plamir dan diberi dasar, pemberian warna sesuai dengan keinginan
menurut jenis barang tersebut. Pemelituran atau dicat dilakukan
secara berulang-ulang hingga mengkilat. Dan memberikan
kelengkapan seperti : pegangan, kaca, beserta variasi lainya yang
dapat memberikan daya tarik kepada konsumen.

Pada tahap keenam yaitu, produk tersebut siap untuk dipasarkan atau
dijual.

Hasil produksi

Adapun hasil produk yang dihasilkan pada perusahaan Meubel CV. Dwi

Manunggal Lawang adlah sebagai berikut :

1
2
3
4

Almari
Meja dan kursi tamu
Dipan/Tempat tidur

. Buffet/Tempat.pecah belah belah
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4.1.7. Pemasaran

Pada saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat
penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran mempunyai
peranan yang sangat penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah
pemasaran ini sering diartikan sama dengan istilah penjualan, perdagangan
dan distribusi. Kenyataannya pemasaran adalah suatu konsep yang
menyeluruh dari kegiatan yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Didalam aktivitas pemasaran (marketing)) sudah tentu berkaitan
dengan daerah pemasaran, pesaing dan masalah distribusi yang ada. CV. Dwi
Manunggal Lawang seperti halnya perusahaan, pastilah memiliki saluran
distribusi, pesaing dan daerah pemasaran bagi produk-produk yang
dihasilkan.

Untuk jelasnya, maka hal tersebut akan diuraikan sebagai berikut :

1. Saluran Distribusi

Semua perusahaan perlu melakukan fungsi distribusi, dan hal in1 sangat
penting bagi perekonomian masyrakat, karena memiliki tugas
menyampaikan barang dan jasa yang diperlukan konsumen. Saluran
distribusi adalah merupakan suatu saluran yang digunkan olach produsen
untuk menyalurkan barang tersebut dari tangn produsen ke tangan
konsumen dan melalui distributor.

Saluran distribisi yang dipergunakan untuk CV. Dwi Manunggal Lawang

adalah sebagai berikut :

Produsen—— Distributor——  Konsumen

2. Pesaing dan Persaingan
Dalam _kegiatan memasarkan produknya perusahaan menghadapai

persaingan yang ketat dari perusahaan yang mempunyai level sama.

Adapun persaingan yang dihadapi oleh CV. Dwi Mnunggal Lawang :
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a. CV. AdiKrya

b. CV.Jati Bersama

c. CV.Oval indah

3. Daerah Pemasaran

Setiap perusahaan pastilah bertujuan untuk memasarkan hasil
produksinya, sebab dengan semakin meningkat ptifa jumlah
produksinya. Adapun pemasaran Meubel CV. Dwi Manunggal
Lawang Meliputi kota madya dan kabupaten Malang, Pasuruan,

Surabaya,Sidoarjo, Madura.

4.1.8. Kebijakan Harga

Kebijakan harga dimaksudkan sebagi sistem pembayaran yang harus
dilakukan pelanggan oleh pembelian barang barang atau produk kepada
konsumen yang telah ditentukan kapada perusahaan adapun yang ditetapkan
pada perusahaan Meubel CV. Dwi Manunggal Lawang adalah pembayaran
secara tunai dan kredit.

Adapun kebijaksanaan penjualan ditetapkan sebesar 65 % untuk
penjualan tunai dan 35 % untuk penjualan kredit dari total penjualan.
Perusahaan Meubel CV. Dwi Manunggal Lawang menghasilkan berbagai

jenis meja dan kursi, almari, dipan.

4.1.9. Data Keuangan
Di dalam analisis rasio ini, yang digunakan adalah laporan
keuanmagn yang terdiri dari laporan keuangan continous process yang terdirt

dari laporan laba/rugi selam lima periode, yaitu tahun 1998,1999, 2000, 2001

dan 2002, yang mana data tersebut adalah sebagai berikut :
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|
|
_
_
|
|

Tabel 2 : CV. Dwi Manunggal Lawang
Perkembangan Volume Penjualan dan Harga Jual Tahun 1998 s/d 2002

Produk \_oom 1999 2000 2001 2002
Volume | Harga Volume Harga Volume Harga Volume Harga Volume Harga
Almari 125 700.000 210 750.000 268 780.000 238 800.000 162 900.000
Dipan 148 500.000 236 520.000 245 550.000 253 600.000 244 700.000
Meja/Kursi 206 1.000.000 248 | 1.100.000 256 | 1.200.000 188 | 1.300.000 250 | 1.700.000
Buffet 154  1.200.000 160 | 1.230.000 250 | 1.470.000 246 | 1.600.000 200 | 1.900.000

Sumber : CV. Dwi Manunggal Lawang



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Tabel 3 : CV. Dwi Manunggal Lawang
Harga Pokok Penjualan Tahun 1998 — 2002 (Rp)

| Keterangan 1998 1999 2000 2001 2002
m[wm_.mma_.mm: awal barang jadi 2.962.737 2.760.300 4.600.500 5.600.000 7.880.400
Pemakaian bahan baku 330.231.803 407.693.585 548.325.000 548.325.000 621.324.000
| Biaya tenaga kerja langsung 104.835.840 112.899.810 156.093.475 . 156.093.475 165.750.878
' Biaya overhead pabri% 100.872.806 106.627.505 122.495.125 122.495.125 135.791.011
Persediaan akhir produk jadi (2.760.300) (4.600.500) (5.600.500) (7.880.400) (9.535.284)
' Harga pokok penjualan 536.142.886 624.3380.700 736.013.550 824.606.400 921.211.005

Sumber : CV. Dwi Manunggal Lawang
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Tabel 4 : CV. Dwi Manunggal Lawang

Laporan Laba Rugi Periode | Januari — 31 Desember 1998 — 2002 (Rp)

. Keterangan 1998 1999 2000 2001 2002
“Penjualan 662.007.800 750.750.500 |  873.625.750 | 970.350.000 | 1.067.922.487
' Harga Pokok Penjualan (536.142.886) |  (624.380.700) | (736.013.550) | (824.633.400) | (921.211.005)
' Laba kotor 125.864.914 126.369.800 |  137.612.200 | 145.719.200 | 146.711.482
| B. Operasional
- B. Pemasaran 17.437.965 18.750.500 20.620.450 | 22.300.300 |  24.530.330
- B. Adm dan Uinum 40.441.500 40.850.000 43.950.350 | 44.499.200 | 45.059.136
Jumlah Biaya operasi (57.879.465) |  (59.600.500) |  (64.600.800) | (66.799.500) | (72.589.466)
Laba (EBIT) 67.985.499 66.769.300 73.011.400 | - 78.917.700 |  74.122.016
B. Bunga (10.300.642) | (10.404.690) | (9.500.160) | (9.441.675) | (9.356.700)
EBT 57.684.800 56.346.610 63.511.240 | 69.476.0.25 64.765.316
- Pajak (8.555.442) (8.159.383) |  (3.951.124)| (3.647.603) | (4.576.532)
|EAT 49.129.365 48.205.227 60.560.116 |  66.828.422 |  60.188.784

Sumber : CV. Dwi Manunggal Lawang
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Tabel 5 : CV. Dwi Manunggal Lawang

Laporan Neraca Per 31 Desember 1998 — 2003 (Rp)

Keterangan 1998 1999 2000 2001 2002
Aktiva
Aktiva lancar
Kas 6.850.300 7.000.000 7.001.000 8.000.000 8.080.000
Bank 7.172.500 7.550.000 8.000.000 8.680.000 9.114.000
Piutang Dagang 75.529.000 80.350.000 105.800.000 112.650.700 116.030.000
Piutang Karvawan 15.066.000 16.200.000 16.250.000 17.525.500 17.700.750
Piutang Lain-lain 16.387.500 17.250.000 17.025.000 18.512.100 18.882.300
Persdiaan barang jadi 2.760.300 4.600.500 5.600.500 7.880.400 9.535.284
Jumlah aktiva lancar 123.765.600 227.850.500 160.276.500 173.248.700 179.372.554
Aktiva tetap
Tanah 16.663.779 16.832.100 16.931.600 17.831.600 20.009.000
Gedung 23.702.880 24.950.400 23.750.400 23.950.600 24.225.600
Ak Penyusutan Gedung (6.232.0.46) (7.790.080) (9.737.600) (11.685.120) (14.022.000)
Kendaraan 25.880.640 32.350.800 33.350.800 35.800.800 36.874.800
Ak. Penvusutan Kendaraan (12.912.250) (16.140.320) (24.210.4802) (25.370.640) (30.400.000)
Inventaris Pabrik 4.312.000 5.600.000 5.600.500 6.900.500 6.960.500
AK. Peny. Inventaris Pabr /s (896.080) (1.120.100) (2.240.200) (3.820.300) (4.280.000)
Jumlah aktiva tetap , 77.206.576 54.182.800 43.445.020 43.607.240 39.367.900
Jumlah aktiva 200.972.176 282.533.300 203.721.520 216.855.940 218.740.454
Passiva
Hutang Dagang 54.236.430 60.262.700 62.075.945 63.084.065
Hutang Bank 18.450.000 20.500.000 23.800.000 24.000.000 64.976.580
Modal 25.840.000
Modal vang Disetor 79.156.381 153.565.373 57.285.459 62.943.453
Laba (Rugi) tahun berjalan 49..129.365 60.560.116 60.560.116 66.828.422 67.805.090
Jumlah pasiva 200.972.176 203.721.520 203.721.520 216.855.940 60.188.784
218.740.454

Sumber : CV. Dwi Manunggal Lawang
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4.2 Analisis Data

Dalam menganalisis permasalahan yang dihadapi perusahaan
mengenai investasi piutang vang tidak terkendali, maka perusahaan perlu
menerapkan kebijakan baru yang dapat memotivasi pelanggan untuk
membayar lebih cepat dari waktu pembayaran. Langkah-langkah yang dapat
ditempuh antara lain -

4.2 1 Analisis Kebijakan Pemberian Potongan Tunai
a. Membuat ramalan penjualan tahun 2003

Untuk mengetahui ramalan penjualan tahun 2003, harus diketahui
terlebih dahulu ramalan volume penjualan dengan menggunakan metode
least square dan ramalan harga jual dengan menggunakan metode geometric
mean. Perhitungan ramalan penjualan dapat dilihat pada lampiran 1, 2, 3, dan
4. Adapun hasil perhitungan seperti pada tabel 6 berkut :

Tabel 6 : CV. Dwi Manunggal Lawang - Malang
Ramalan Penjualan Tahun 2003

Jenis produk Estimasi volume | Estimasi harga Estimasi
Penjualan (unit) jual (Rp) penjualan (Rp)
Al - % 9 - 958.860 221.496.660
Dipan 288 763.070 219.764.160
Meja Kursi 125 1.940.720 242.590.000
Buffet 235 2.131.800 543.609.000
Ramalan Penjualan 1.227.469.820
Ramalan Penjualan Kredit 429.614.547

Sumber : Lampiran 1, 2, 3, 4

Hasil perhitungan pada tabel 6 (enam) menunjukan ramalan
penjualan dan ramalan harga jual tahun 2003 yang diperoleh dengan
menggunakan metode /east square berdasarkan data tahun sebelumnya. Hasil
penjualan tunai yang diharapkan perusahaan menagetkan sebesar 65 % dari
total penjualan. Sedangkan hasil penjualan kredit perusahaan menetapkan

sebesar 35 % dari hasil penjualan, dimanan total penjualan merupakan hasil

dari vclume penjualan dikalikan harga jual pada tahun tersebut. Ramalan
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penjualan menunjukan sebesar Rp 1.227.469.820.- dan estimasi penjualan

kredit sebesar Rp 429.614.437 -.

b. Menghitung tingkat potongan tunai yang optimal

Untuk menenrtukan potongtan tunai yang optimal bagi pembayaran
cepat, maka digunakan persamaan AP. Dimanan menghitung besarnya AP
lan ékah pertama adalah menghitung besarnya periode pengumpulan rata-rata
atas penjualan tanpa potongan. Untuk itu perlu dicari terlebih dahulu rencana
tingkat kecepatan perputaran piutang tahun 2003. Berdasarkan kebijakan
perusahaan pada tahun lalu pelunasan terhadap piutang akhir tahun 2003
direncanakan sebesar 75% dari total piutang. Kemudian rencana piutang
akhir tahun 2003 dapat dicari dengan cara :

Piutang awal (2003) 116.030.220

Penjualan kredit 429,614,437

545.644.657
Pelunasan 75 % (409.233.492)
Piutang akhir (2003) 136.411.165

Setelah besamya rencana piutang akhir tahun 2003 diketahui, maka
dapat dihitung tingkat kecepatan perputaran piutang dan rata-rata

pengumpulan piutang tanpa potongan tahun 2003 yaitu :

. : _Penjualan kredit :
Tingkat perputaran piutang =- x 1 kali
Piutang rata-rata

Piutang awal + piutang akhir
2

Piutang rata-rata

_116.030.220 + 136.411.164

2
=126.220.692
Tingkat perputaran piutang ~797.855.383 | kali
126.220.692
= 3 kali
: 360 :
Rata-rata pengumpulan piutang = Tingkat perputaran piutang X 1 hari
360
= x 1 hari
3

= 106 han
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Langkah selanjutnya adalah menghitung besarnya (keuntungan) AP
dari alternatif potongan yang ditetapkan perusahaan yaitu 3/10 net 60, 2/20
net 60, dan 1/30 net 60 (lampiran 5). berdasarkan pengalaman perusahaan
sejenis yang telah menerpakan potongan tunai, ternyata lebih dari 50%
penjualan kredit dapat dibayar dalam periode potongan. Karena
pertimbangan tersebut dan melihat kondisi perusahaan, maka direncanakan
60% dapat dibayar dalam mperiode potongan dan 40% dapat diobayar dalam
periode pengumpulan piutang vang telah ditetapkan perusahaan. Besamya
keuntungan dari ketiga alternatif tersebut dapat dilihat :

Tabel 7 : CV. Dwi Manunggal Lawang - Malang
Keuntungan Dari Adanya Potongan Tunai (AP) Dari Berbagai
Alternatif Potongan Tahun 2003.

Alternatif Tingkat potongan AP
L. 3/10 net 60 8.618.541
2 2/20 net 60 8.468.177
;8 1/30 net 60 8.284.397,

P

ot
—

Sumber : Lampiran 5

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa dari berbagai
alternatif tingklat potongan yang menghasilkan AP (keuntungan) paling
besar adalah 3/10 net 60 dengan AP sebesar Rp 8.618.541. jika pelanggan
membayar sampai hari kesepuluh mendapatkan potongan 3%. Kebijakan ini
diharapkan dapat mempercepat tingkat perputaran piutang dan periode

pengumpulan piutang sehingga rentabilitas perusahaan dapat ditingkatkan.

: Selanjutnya menghitung hari rata-rata pengumpulan piutang dan
tingkat perputran piutang dengan adanya kebijakan potongan tunai. Langkah
pertama adalah mencarai rata-rata tingkat piutang setelah kebijakan potongan

tunai.
0.6x429.614.347

360

Xit0= 7.160:239

0.4x429.614.327
360 X 106 = 50.499.023

=1 31.799.202
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Setelah diketahui piutang rata-rata tahun 2003 dengan adanya

potongan tunai yaitu sebesar 57.759.262 maka dapat dihitung tingkat

perputaran piutang dan rata-rata pengumpulan piutang.

Penjualan kredit

Tingkat perputaran piutang = Plutang rata-rata x1 kali
AT Eh4 34T 4 s
57.759:262
=7 kali
Rata-rata pengumpulan piutang = 360 x 1 hari
Tingkat perputaran piutang
=—376O =48 hani

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan menunjukan potongan
tunai sebesar 3% yang diberikan kepada pelanggan dapat mempercepat
tingkat perputaran piutang tahun 2003 jika dibandingkan dengan tingkat
perputaran piutang tanpa potongan tunai yaitu sebesar 7 kali dengan rata-rata
pengumpulan piutang 48 hari. Dengan hasil ini diharapkan tingkat investasi
piutang dapat dikendalikan. Sehingga potongan tunai dengan term 3/10 net60
dianggap paling optimal dibanding dengan alternatif yang lain.

4.2.2 Analisis Rentabilitas Perusahaan Dengan Adanya Kebijakan Potongan
Tunai
Besarnya rentabilitas perusahaan untuk tahun 2003 dapat diketahui
dengan mencari profit margin dan turn over of operating asset nyang dapat
dicapai perusahaan pada masa yang ‘akan datang, sedangkan nilai profit dan
turn over of operating asset tergantung pada laporan laba rugi dan neraca.
Rentabilitas perusahaan dapat dihitung dengan jalan meramalkan
laporan laba rugi dan neraca tahun-tahun yang lalu ke periode yang akan

datang yaitu pada tahun 2003, dengan langkah-langkah sebagai berikut :
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|. Tingkat penjualan tahun 2003 berdasarkan ramalan sebesar
Rp1.227.469.820 (tabel 6).
2. Harga pokok Penjualan.
Untuk mengetahui besarnya harga pokok penjualan tahun 2003 dapat
diketahui dengan menentukan persediaan akhir 2003 dapat dicari dengan
jalan sebagai berikut :

: R 2002
Tingkat perputaran persediaan =Eeniualan tahun 2002
kit ¥ Persediaan rata-rata tahun 2002

1.067.922 487
(7.880.400 + 9.535.284)/2

1.067.922.487
8.707.842

= 122,62 kali
Tingkat perputaran tahun 2003 yang diasumsikan sama dengan tingkat

perputaran tahun 2002,
Rencana penjualan tahun 2003

Persediaan rata-rata tahun 2003

Tingkat perputaran =

5
122,62 =1.227.469.820
(9.535.284+X)/2

9.535.284 + X =(1.227.469 820 . 122.62) % 2
X =20.020.711 -9.535.284
=10.485.427
Jadi persediaan akhir tahun 2003 yang direncanakan se4besar Rp 10.485.427
Untuk mengetahui harga pokok produksi yang terdiri dari biaya
bahan baku, biaya tenaga kerja langsung dan biaya overhead pabrik

diestimasikan berdasarkan data masa lalu. Adapu ramalan harga pokok

penjualan dapat dilihat pada tabel 8.
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Tabel 8 : CV. Dwi Manunggal Lawang - Malang
Ramalan harga pokok penjualan tahun 2003

Keterangan Jumlah (Rp)

Persediaan awal produk jadi 19.535.284

Harga pokok produksi

| - Biaya bahan baku 695.473.981
; - Biaya tenaga kerja langsung 184.317.183 |:
| - Biaya overhead pabrik 142.267.638 |

1.022.058.802

Harga pokok penjualan yang tersedia untuk

dijual 1.031.594.086
Persediaan akhir (10.485.427)
Harga pokok penjualan 1.021.108.659

Sumber Sgwpimn@E e | 0000 Y ¥

Jadi harga pokok penjualan tahun 2003 adalah Rp 1.021.108.659

3.Biaya pemasaran tahun 2003 diestimasikan berdaarkan biaya masa lalu
sebesar Rp 26.054.268 (lampiran 9)

4. Biaya administrasi dan umum yang dikeluarkan perusahaan tahun 2003
diestimasikan data tahun yang lalu sebesar Rp 49.125.379 (lampiran 10)

Berdasarkan data harga pokok penjualan tersebut dapatlah disusun

suatu estimasi laporan laba-rugi tahun 2003 (tabel 9).



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Tabel 9 : CV. Dwi Manunggal Lawang
Ramlan laporan laba rugi 31 Desember 2003

' Keterangan
i

§ Pendapatan penjualan

! Harga pokok penjualan
|

|
| }
' Potongan tunati

0,03 x 0,65 x 429.614.437

Laba Bruto
B. Operasi
B. Pemasaran 26.054.268
B. Adm dan Umum 49.725.378

Laba sebelum bunga dan pajak
B. Bunga

Laba bersih sebelum pajak
Pajak

Laba bersih

1.227.469.820
(1.021.108.659)
206.361.161

(4.510.952)
201.850.209

(75.179.647)
126.470.562
9.998.803
116.471.759

9.970.764
106.500.995

Sumber : Tabel 6, 8 Lampiran 9, 10, 11

Dari estimasi perhitungan laba rugi tersebut diketahuio estimasi nilai

profit margin tahun 2000 sebagai berikut :
Profit margin — Net Operating Income (9,

Net Sales

_126.670.562
1.227.469.820
=10,3%

x 100%

Untuk mengetahui nilai rentabilitas ekonomi tahun 2003, setelah

diketahui profit margin perlu dicari nilai turnover of operating asset tahun

2003. nilai turnover of operating asset

dapat dicari dengan membandingkan

antara penjualan bersih dengan operating assets. Besarnya penjualan bersih

telah diketahui yaitu sebesar Rp 1.227.469.820,-. Untuk itu perlu dicari nilai
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operating assets akhir tahun 2003 dengan cara menyusun neraca. Dari data

tang telah disebutkan maka dapat disusun estimasi neraca perusahaan

sebagaimana berikut :

Tabel 10 : CV. Dwi Manunggal Lawang - Malang
Estimasi Neraca Tahun 2003

AKktriva

Aktiva lancar

Kas 10.344.281
Bank 9.569.700
Piutang dagang 136.411.164
Piutang Karyawan 19.470.825
Piutang lain-lain 20.770.530

Persediaan barang jadi  10.485.427
Jumlah aktiva lancar  207.051.927
Aktiva tetap

Tanah 22.009.900
Gedung 26.648.160
Ak.Penyusutan gedung (15.424.200)
Kendaraan 40.562.280
Ak.peny. kendaraan (33.440.000)
Inventaris pabrik 7.656.550

Ak.peny. invent. Pabrik (4.708.000)
Jumlah aktiva tetap 43.304.690
Jumlah aktiva 250.356.617

Passiva
Hutang dagang
Hutng dagang

Modal yang disetor

Laba tahun berjalan

Jumlah passiva

69.547.398
27.648.398

46.659.826
106.500.995

250.356.617

Sumber Tabel 5, 9 Lampirari 4913

Dari estimasi neraca tersebut dapat diketahui aktiva perusahaan pada

akhir tahun 2003 yaitu sebesar Rp 250.356.617,- . sehingga dapat diketahui

estimasi nilai akhir rurnover of operating assets sebagai berikut :

Penjualan (Nét Salles)

Turn over of Operating Assets =

Operating assels
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_1.227.469.820

250.356.617

=4 9 kali

Dari pehitungan tersebut, nilai urnover of operating assels sebesar
4.9 kali. Hal ini disebabakan adanya kebijakan kredit yang baru yaitu dengan
pemberian potongan tunai, sehingga besarnya rentabilitas ekonomis dengan
adanya kebijakan baru dapat dihitung dengan mengalikan profit margin
dengan turnover of operating asset sebagai berikut :

Rentabilitas ekonomi = 10,3 % x 4.9 kali

=50,47%

Sedangkan rentabilitas modal sendiri ditentukan oleh besarnya laba
usaha setelah bunga dan pajak dibagi besarnya modal sendiri. Besarnya laba
usaha setelah pajak dapat dilihat dalam estimasi laporan labarugi tahun 2003
dan besarnya modal sendiri yang digunakan dalam operasi perusahaan dapat
dilihat dalam estimasi neraca tahun 2003, sehingga dapat dicari besarnya
rentabilitas modal sendiri tahun 2003.

EAT

e s : .
Rentabilitas modal sendiri Modaf Bendit x 100%

106.500.995
153.160.821
=09,%%

Pada perhitungan tersebut dapat diketahui besarnya rentabilitas modal

sendiri dengan adanya kebijakan potongan tunai diestimasikan mencapai
69,5%.

4.3 Pembahasan

CV. Dwi Manunggal Lawang — Malang merupakan perusahaan yang
bergerak dalam industri meubel. Salah satu kebijakan yang dilakukan
perusahaan untuk meningkatkan keuntungan adal’éh dengan jalan

memberikan potongan tunai penjualan kredit.
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Kebijakan pemberian potongan tunai

Kebijakan pemeberian potongan kredit yang ditetapkan CV. Dwi
Manunggal Lawang melalui potongan tunai dilakukan dengan
meramalkan penjualan tahun 2003. Dimana dari hasil analisis
menunjukan hasil penjualan tunai sebesar Rp 797.855.383 sedangkan
untuk penjualan kredit sebesar Rp429.614.547. Selanjutnya menentukan
potongan tunai, kebijakan yang diambil perusahaan ada tiga macam term
potongan yaitu 3/30 net 60, 2/20 net 60, dan 1/20 net 60. Dalam
pemberian potongan tunai, alternatif yang paling menguntungkan adalah
pada term 3/10 net 60 yaitu sebesar Rp 8.418.541. Jika pelanggan
membayar sampai hari kesepuluh mendapatkan potongan 3%. Dengan
adanya kebijakan ini dapat mempercepat tingkat perputaran piutang yang
sebelumnya tanpa potongan tunai hanya 3 kali menjadi 7 kali. Juga dapat
menurunkan hari rata-rata pengumpulam piutang yang semula 106 hari
menjadi 48 hari. Berarti dengan adanya potongan tunai tingkat
pengembalian piutang dapat dipercepat 4 kali dan waktu pengembalian
piutang dapat diperpendek menjadi 58 hari.

Rentabilitas perusahaan denga adanya potongan tunai

Dengan adanya kebijakan potongan tunai rentabilitas ekonomi
perusahaan sebesar 50,4% dengan profit margin 10,3% dan rurn-over of
operating asset 4,9 kali. Dengan profit margin sebesar 10,3% berarti
untuk mendapat laba operasi sebesar Rp 126.670.‘562 biaya operasi yang
dikeluarkan sebesar 10,3% dari penjualan bersih. 7urn-over of operating
asset sbesar 4,9 kali berarti seluruh asset (operating asset) akan berputar
sebanyak 4,9 kali dalam satu periode atau dalam satu tahun.

Sedangkan rentabilitas modal sendiri perusahaan dengan adanya
potongan tunai sebesar 69% berarti dengan modal sendiri sebesar
Rp156.160.821 akan menghasilkan laba sel{\esar 69,5% dari modal

sendiri. Jadi dengan adanya potongan tunai kas yang tertanam dalam

piutang semakin kecil sehingga memperbesar penjualan dan laba.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil pembahasan serta analisisi pada bab sebelumnya
menyangkut pokok permasalahan yang sedang dihadapi oleh perusahaan
meubel CV. Dwi Manunggal Lawang. maka dapat ditarik simpulan sebagai
berikut :
I. Kebijakan pemberian potongan tunai yang optimal

Usaha menaikkan tingkat perputaran piutang dari rata-rata
pengumpulan piutang dengan cara memberikan potongan tunai penjualan
kredit
a. Potongan tunai yang optimal adalah dengan term 3/10 net 60 yang

berarti perusahaan memberikan potongan sebesar 3% dari harga jual
apabila pelanggan membayar dalam jangka waktu sepuluh hari dari
batas pembayaran selambat-lambatnya 60 hari.
b. Terjadi kenaikan tingkat perputaran piutang sebesar 4 kali dari 3 kali
menjadi 7 kali setelah ada potongan
¢ Adanya penurunan rata-rata pengumpulan piutang sebanyak 58 hari
dari 106 hari menjadi 48 hari setelah adanya potongan
2. Tingkat rentabilitas perusahaan dengan adanya kebijakan potongan tunai
Dengan adanya potongan tunai rentabilitas ekonomi yang dicapai
perusahaan sebesar 50.4% yang berarti dengan operating asset
perusahaan sebesar Rp 250.356.617 akan menghasilkan laba operasi
sebesar Rp 126.670.562 (50,4 % dari operating asset yang dikeluarkan
perusahaan)

Sedangkan rentabilitas modal sendiri yang dicapai perusahaan
sebesar 69,5% yang berarti dengan modal sendiri yang dimiliki
perusahaan sebesar 158.160.821 akan menghasilkan laba bersih sebesar
Rp 106.500.995 (69,5% dari modal sendiri yang dimiliki perusahaan).

o
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Lampiran 2 : Ramalan Volume Penjualan Dipan Tahun 2003

Tahun Y1 (vol. Penjualan) Xi Xi’ Xi. Y1
1998 148 -2 4 -296
1999 236 -1 I -236
2000 245 0 0 0
2001 253 | ! 253
2002 244 . 4 488

Jumlah 1126 10 209

Y *a4+bA " . i
o ZnY & 1526 :Z;;Y e 21009 ~209
=254
Y =225,2+20,9 (3)
=288
Tahun Harga jual Xi Log Xi
1998 500.000 - -
1999 520.000 104,00 2,02
2000 550.000 105,77 2,02
2001 600.000 109,09 2,04
2002 700.000 116,67 2,07
8,15
Log Gm —ZLOE ¥
—*8-211-5— = 2.007%

Anti Log 2,0375

=109,018

Berarti terjadi kenaikan 9,02%

Jadi harga jual Dipan tahun 2003
=(9,02% x 700.000) + 700.000
=763.070

Sumber : Tabel 2
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Lampiran 3 : Ramalan Penjualan Meja & Kursi tahun 2003

Tahun Yi (vol. Penjualan) | Xi Yi Xi.Y1
1998 206 - 4 412 |
1999 248 i | 248
2000 256 0 0 0
2001 188 | | 188 |
2002 250 2 4 500 ‘;
Jumlah 1148 10 348
Y =a+bX , |
: :inx_ :I.1548 b _sz\\ :-311)8 L e
<229
Y =229,6 - 34,8 (3)
=125
Tahun Harga jual Xi Log Xi
1998 1.000.000
1999 1.100.000 110,00 2,04
2000 1.200.000 109.09 2,04
2001 1.300.000 108,33 2,03
2002 1.700.000 130,76 2,02
8,23
Log Gm = ZLong -
82D 5 B35

4
Anti Log 2,0575 = 114,16

Berarti terjadi kenaikan 14,2%

Jadi harga jual meja & kursi tahun 2003
=(14,2% x 1.700.000) + 1.700.000
=1.940.720

Sumber : Tabei 2
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Lampiran 5 : Perhitungan AP Dari Berbagai Alternatif Potongan

Term 3/10 net 60

R : %
AP :'T()So_ { PM (1-8) + (1-p) N-C} — P3S

_-0.4 x429.614.347
S
429.514.347

=-477.349,2744 (3,395 -30,9) -4.510.951
=13.129.492 - 4.510.951
=8.618.541
Term 2/20 net 60
AP =-477.349,2744{0,35 x 20 (1-0,02) +(1-0,65) 104-68}-0,35 x 202 x
429.614.347
=-477.349,2744 (6,85-30,9)- (-24,04) - 3.007.300
=11.475-3.007.300
=8.468.177
Term 1/30 net 60
AP = -477.349,2744 {0,35 x 30 (1-0,01) + (1-0,65)72-60}-0,35 x 0,01 x 429.614.347
= -477.349,2744 (10,395-30,9) — 20,505
= 97.880,47 — 1503,650
= 8.284.397

£0,35x 10(1-0,03) + (1-0,65) 106-68}- 0,35 x 0.03 x

i

Sumber : Tabel €, 7
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Lampiran 6 : Ramalan Biaya Bahab Baku Tahun 2003

Tahun Biaya Bahan Baku (Y) X X XY
1998 330.231.803 -2 4 -660.463.606
1999 407.693.585 -1 ] -407.693.585
2058 485.571.800 0 0 0
2001 548.325.000 | | | 548.325.000
2002 621.324.000 | . 4 1.242.325.000
Jumlah 2.393.146.188 | 10 422 .815.809 !
¢ o ). h
L ™ b X
_2.393.146.188 722 .815.809
5 10
=478.629.238 =72.281.581
Y =a+bX

=478.629.238 + 72.281.581 (3)
=498.629.238 + 216. 844.743
=695.473.981

Sumber : Tabel 3 diolah
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Lampiran 8 : Ramalan Biaya Overhead Pabrik Tahun 2003

Tahun Biaya Overhead Pabrik (Y) X X’ XN
1998 100.872.806 o2 4| -201.745.612
1999 106.627.505 -1 | -106.627.505
2000 116.995.700 0 0 0
2001 122.495.125 1 1| 122.495.125
2002 135.791.011 2 0| 271.582.022

Jumlah 582.782.147 0 10| 85.704.030

Al b 1 0, 4
R b e
_582.788.147 _85.704.030
5 10
=116.556.429 = 8.570.403
Y =a+bX

=116.556.429 + 8.570.403 (3)
=116.556.429 + 25.711.209
=142.267.638

Sumber : Tabel 3 diolah
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Lampiran 9 : Ramalan Biaya Pemasaran Tahun 2003

Tahun Biaya Pemasaran (Y) X i & X ¥
1998 17.437.965 -2 1 -34.875.930
1999 18.750.500 -1 1 -18.750.500
2000 20.650.450 0 0 0
2001 22.300.300 I I 22.300.300
2002 24.530.330 ’, 4 -49.060.660
Jumlah 103.669.545 0 10 17.734.530
EX b B o
a =g e
_103.669.545 _17.734.530
5 10
= 20.733'908 = 1.773458
Y =a+bX

=20.733.909 + 1.773.453 (3)
= 20.733.909+5.320,359
=26.054.268

Sumber : Tabel 4 diolah
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|

Lampiran 10 : Ramalan Biaya Adminitrasi Dan Umum tahun 2003

~ Tahun Biaya Adm. & Umum (Y) X X1 ., ¥ §
T 40.441.500 Ay 4| -80.883.000
1999 | 41.850.000 -1 ] -41.800.000
2000 ? 43.750.350 0 0 0
2001 44.499.200 I 1 44.499.200
2002 48.059.136 2 4 96.118.272
Jumlah 218.800.186 0 10 17.884 .472
X b e o, g
_218.800.186 17.884.472
5 10
=43.760.037 =1.788.447
Y =a+bX

=43.760.037 + 1.788.447 (3)
= 43.760.037 + 5.365.342
=49.125.379

Sumber : Tabel 4 diolah
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Lampiran 11 : Pajak Penghasilan tahun 2003

Pajak penghasilan yang berlaku sekarang adalah pajhak penghasilan yang
didsarkan pada UU No. 17 Tahun 2000 pasal 2! yaitu tentang PPh, dengan

ketentuan :

Penghasilkan sampai Rp 50.000.000.- Tarif pajak 5%
Rp 50.000.000.- sampai Rp 100.000.000 Tarif pajak 10%
Rp 100.000.000,- keatas Tarif pajak 15%

CV. Dwi Manunggal Lawang pada tahun 2003 diramalkan memperoleh
laba bersih sebelum pajak sebesar Rp 116.471.759,- maka CV. Dwi Manunggal
Lawang harus membayar pajak penghasilan sebesar :

Rp 50.000.000,- x 5% = Rp 2.500.000

Rp 50.000.000.- x 10% = Rp 5.000.000

Rp 16.471.759,- x 15% =Rp 2.470.764
Rp 9.970.764

Sumber Tabel 9
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Lampiran 12 : Anggaran Kas Tahun 2003

| Kas awal
Estimasi penerimaan
[. Penjualan tunai 779.855.383
2. Penagihan 431.033.493

Jumlah penerimaan kas
Jumlah kas keseluruhan

Estimasi pengeluaran

1. Biaya Bahab baku 695.473.981

2. Biaya Tenaga kerja langsung 184.317.183
3. Biaya Overhead Pabrik 142.267.638
4. Biaya Adm. & Umum 26.054.268
5. Biaya Pemasaran 49.725.378
6. Biaya Bunga 9.998.803
7. Biaya Pajak 9.970.764

8. Bayar Hutang dagang 64.976.580
9. Bayar Hutang Bank —25.840.000

Jumlah pengeluaran

Saldo kas akhir 2003

8.080.000

.210.888.876

1.218.968.876

1.208.624.595

10.344.281

Sumber : Tabel 5, Lampiran 6, 7, 8, 9, 10, 11
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Lampiran 14 : Ramalan Biaya Bunga Tahun 2003

Berdasarkan kesepakatan perusahaan dengan pihak Bank biaya bunga atas
pinjaman perusahaan sebesar 36% per-tahun. Jadi biaya biaya bunga untuk tahun
2003 sebesar :

= 36% x hutang bank
=36% x Rp 27.648.398
= Rp 9.998.803
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