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BAB I
PENDAHULUAN

1.‘1 Latar Belakang

Tujuan utama perusahaan adalah mempercich keuntungan di
samping mempertahankan koentinuitas perusahaan dan
mengembangkan usahanya. Agar tujuan tersebut dapat dicapai maka
perusahaan dituntut memiliki manajemen yang baik, serta dapat
menerapkan  kebijakan-kebijakan  yang menjadi  pedoman
pelaksanaan dalam menghadapi persaingan bisnis yang semaldin
tajam.

. Persaingan yang semakin Kketat membuat setiap perusahaan
menempuh  berbagai kebijakan untuk mempertahankan eksistensi
dan cperasinya. Salah satu di antaranya adalah denpan menerapkan
sistemn kredit untuk meningkatkan volume penjualannva, Tetapi hal
ini akan menimbulkan Piutang Dagang yang pada dasarmya adalah
investasi sementara dari perusahaan terhadap debitur.

Pada dasarnya piutang merupakan unsur yang paling penting
dalam struktur aktiva lancar. Pengelolaan Piutang Dagang perlu
direncanakan dan dipertimbangkan secara seksama sehingga dapat

berjalan secara efektif pada hﬁ-lgkat efisiensi tertentu, baik mengenai

L]
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prosedur piutang maupun masalah lain sehubungan dengan Piutang
Dagang tersebut.

Risiko dari sistem kredit tersebut harus pula diperhitungkan
secara utuh dan menyeluruh. Lagipula secara otomatis Piutang
Dagang menimbulkan biaya modal karena Piutang Dagang adalah
suatu bentuk investasi.

Keterlambatan pembayaran Piutang Dagang oleh Debitur
menyebabkan peningkatan biaya modal. Hal tersebut bukan hanya
sebagai penyebab tetapi juga sebagai indikator kemungkinan tak
tertagihnya Piutang Dagang. Dan bila ini terjadi maka bukan hanya
‘;}crarti inefisiensi tetapi kerugian. Oleh karena itu kebijakan piuta_ng-
harus mempunyai sistem evaluasi yang terus menerus.

PT, CL.B adalah perusahaan penjualan barang elektronik dan
furmiture yang didominasi oleh kebijakan penjualan kredit [dengan
nama penjualan sewa beli]. Jangka Waktu Kredit yang diberikkan oleh
PT. CLB adalah sampai 24 bulan. Dan yang menjadi fokus penulis
adalah bahwa FT. CLEB memberikan kredit selama 6 bulan dengan
bunga 0% untuk beberapa jenis barang tertentu, padahal perusahaan

manapun akan membutuhkan pembiayaan terhadap piutang

dagangnya.
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Berdasarkan uraian tersebut maka penulis mengangkat judul

“Analisie Efisiensi Sistem Penjualan Kredit Pada PT. CLB Di

Makassar.”

1.2 Rumusan Masalah

Bertitik tolak dari latar belakang, maka rumusan masalah
adalah sebagai berikut

Apakah penjualan dengan sistem kredit yang dilakukan

oleh PT. CLB Di Makassar telah dilakukan secara efisien 7

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1) Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui efisiensi dari
sistem kredit pada penjualan yang dilakukan oleh PT. CLB
Di Makassar selama periode tahun 2000 sampai dengan
tahun 2001.
2) Kegunaan Penelitian
a. Sebagal bahan masukan bagi pimpinan perusahaan di
dalam  mengevaluasi sistem penjualan  kredit
perusahaan.
b. Sebagai referensi untuk pengkajian lebih lanjut bagi

mereka vang memerlukannya,



1.4 Hipotesis

Diduga penjualan dengan sistem kredit yang dilakukan oleh PT. CLB

Di Makassar telah dilakukan secara efisien.

1.5 BSistematika Penulisan

Bab Pertama merupakan pendahuluan yang menggambarkan
secara umum isi skripsi ini, menguraikan latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, hipotesis dan
sistematika penulisan,

Bab Kedua merupakan metode penelitian yang berisi tentang
objek penelitian, jenis dan samber data, metode pengumpulan data,,
dan metode analisis.

Bab Ketiga merupakan tinjauan pustaka yang menguraikan
penjualan kredit, pengertian cfisiensi, dan biaya vang ditimbulkan
oleh piutang

Bab Keempat merupakan gambaran umum perusahaan yang
menjadi objek penelitian skripsi ini, meliputi sejarah singkat
berdirinya perusahaan, struktur organisasi, uraian tugas dan

gambaran kegiatan perusahaan.



Bab Kelima merupaksn pembahasan efisiensi dari sistem
kredit pada penjualan yang dilakukan ocleh PT. CLB Di Makassar

]

pada periode tahun 2000 sampad dengan tahun 2001.

Bab Keenam merupakan simpulan dan saran-saran.




BAB II
METODE PENELITIAN

2.1. Objek Penelitian
Peneliian ini dilakukan pada perusahaan dagang PT. CLB
Cabang Makassar yang bergerak dibidang penjualan elektronik dan

furniture.

2.2, Jenis dan Sumber Data
2.2.1. Jenis Data
1. Data kuantitatif berupa data penjualan kredit periode
tahun 2000 dan tahun 2001, laporan penungegakan dan
sumber pembiayaan perusahasn,
2. Data kualitatif berupa data aktifitas pengelolaan mutang,
kebijakan-kebijakan pengelolaan piutang, sejarah singlkat
perusahaan, struktur organisasi, uraian tugas dan lain

sebagainya

2.2.2. Sumber Data
1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung
melalui pengamatan dan wawancara dengan pimpinan dan

staf maupun karyawan perusahaan.




2.3.

2.4,

T
2. Data Sekunder, yaitu data yang diperoleh dari perusahaan
berupa dokumen dan laporan tertulis vang sudah diolah,

serta dari berbagai literatur yang relevan,

Metode Penelitian

1. Penelitian Kepustakaan (Library  Research) untuk
memperoleh landasan teori dari berbagai literatur yang
berkaitan dengan masalah yang dibahas.

2. Penelitian lapangan (field research) yaitu penelitian dengan
mengadakan pengamatan langsung terhadap obyek serta
WAWATICATA Secara Iangaung pada pimpinan perusahaan

dan para karyawan, khususnya bagian penjualan,

Metode Analisis

Untuk menguji hipotesis yang diajukan maka penulis

menggunakan metode analisis berikut :

1.

Perhitungan dan perbandingan perkembangan penjualan tunai,
kredit, dan total yang dilakukan oleh perusahaan.,
Perhitungan dan perbandingan perkembangan antara penjualan

kredit dan tunggakan kredit.
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Perhitungan kembali interest rate dan perbandingannya pada
kredit tanpa uang muka terhadap kredit dengan uang muka,
serta perbandingannya pada berbagai jangka waktu angsuran.
Perhitungan keuntungan ekoromis kredit (bebas biaya
operasional dan non operasional, bebas pajak, bebas hiava

modal dan bebas risikeo kredit macet).



T —

BAB III
TINJAUAN PUSTAKA

3.1. Penjualan Kredit

Menurut J. Fred Weston dan. Thomas E. Copeland (1996 ;
400), jika barang dijual secara kredit maka akan perkiraan tac-m;.mﬂ
pada aktiva yaitu piutang dagang (account receivable),

Menurut Lukman Syamsuddin (2000 ; 255), piutang dapat
timbul karena adanya transaksi secara kredit oleh perusahaan
kepada para langganannya. Untuk dapat mempertahankan

langganan-langganan yang sudah ada sekarang dan untuk menarik

langganan-langganan baru maka perusahaan pada umumnya’

melakukan pcnjuﬂla.;n secara kredit.

Menurut [ﬂ{.:lfi}"ﬂ Gitosudarmo dan Basri (2002 : 81) piutang
adalah aktiva atau kekayaan perusahaan yang timbul sebagai akibat
dilaksanakannya kebijakan penjualan kredit. Kebiyjakan penjualan
kredit dapat memberikan keuntungan dalam bentuk :

1. Kenaikan hasil penjualan
2, Kenaikan laba

3. Memenangkan persaingan

Selanjutnya S. .MLI.I'I.aWiT {1995 : 15) menerangkan bahwa

piutang dagang adalah tagihan pada pihak lain (kepada kreditur atau

9
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lanigganan) sebagai akibat adanya penjualan barang dagangan
secara kredit,

Dengan demildan berarti penjualan  kredit menimbullan
piutang atau dengan kata lain penjualan kredit adalah bagian dar
piutang sehingpa manajemen untuk penjualan kredit akan tercakup

dalam manajemen piutang.

3.2. Pengertian Efisiensi

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (1995 : 250
dikemukakan bahwa efisiensi adalah kemampuan menjalankan tugas
dengan baik dan tepat ({tidak membuang-buang waktu, tenaga dan
biaya). .

Menurut Christopher Pass dan Bryan Lowes (1998 : 189)
efisiensi adalah hubungan antara faktor input yang langka dengan
output (barang dan jasal. Hubungan ini dapat diukur secara fisik
atau secara blaya.

Selanjutnya dalam buku ‘Perangkat dan Teknik Analisis
Investasi di - Pasar Modal Indonesia’ yang disunting oleh Farid
Harianto dan Siswanto Sudomo (1998 : 330) diuraikan bahwa
efisiensi adalah kemampuan untuk menghasilkan keluaran tertentu
dengan menggunakan masukan seminimal mungkin. Makin kecil

masukan }ra_ngl digunakan untuk menghasilkan keluaran tertentu,



i1
makin tinggi pula tingkat efisiensi suatu aktivitas. Masukan
merupakan suatu pengorbanan sedangkan keluaran adalah hasil
yang didapatkan sebagai akibat dari pengorbanan tersebut. Untuk
mengukur efisiensi dan produktivitas suatu sistem maka perlu
dilakukan pengukuran secara kuantitatif masukan dan keluaran dari

sistem tersebut.

3.3. Biaya Yang Ditimbulkan Oleh Piutang
Menurut Lukman Syamsuddin (2000 ; 257) diakui atau tidak,
penanaman modal dalam piutang mempunyal hava-biava tertentu.
Semakin besar piutang semakdn besar pula biaya-biayanya, demikian
pula sehaliknya.
Menurut Indriye Gitosudarmo dan Basri (2002 : 82) biaya yang
timmbul akibat dan adanya piutang adalah :
1. Biaya Penghapusan Piutang
Biaya penghapusan piutang/piutang ragu-ragu/bad dedt
terhadap tidak tertagihnya sejumlah tertentu dari piutang akan
dimasukkan sebagai biaya bad debt atau piutang ragu-ragu yvang
nantinya akan diadakan penghapusan.
2. Biava Pengumpulan Fiutang
Dengan adanya piutang maka timbul kegiatan penagihan piutang

yang akan menimbulkan biaya.
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3. Biaya Administrasi
Terhadap piutang juga diperlukan kegiatan administrasi sehingga

timbul pula biaya administrasi.

4. Biaya Sumber Dana

Dengan  terjadinya  piutang maka diperlukan dana untuk
menjaganya. Dana tersebut menimbulkan biava yang disebut

biaya modal (weighted cost of capital).



BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
4.1. Sejarah Singkat Perusahaan

FT. CLB secara resmi berdiri pada tanggal 28 Februari 1982,
didirikan oleh sebuah keluarga yang sudah menekuni dunia bisnis
sejak satu abad yang lalu dan sudah memiliki pengalaman panjang
dalam bisnis elektronik. Sejak tahun 1950 keluarga ini telah menjadi
importir Produk Philips dengan nama “Rasie Electronic” di Medan
dan “Palapa Elecronic” di Jakarta sebagai distributor untuk seluruh
Indonesia.

Sejak produk Jepang memasuki pasar Indonesia pada tahun *.
1970-an perusahaan ini segera merath peluang untuk menjadi
penyalur produk-produk Jepang yang terkemuka seperti Sanyo,
Hitachi, Sharp, Toshiba, National, Mitsubishi dan Pioneer. Para
pendiri melihat bahwa dimasa depan permintaan masyarakat akan
barang-barang elektronik akan terus meningkat, tapi disisi lain daya
beli masyarakat masih rendah. Kenyataan ini justru dilihat sebagai
potensi pasar terbesar yang harus segera digarap dan diglah.
Beranjak dari latar belakang pemikiran inilah akhirnya Palapa

Electronic merubah strategi pemasarannys dengan melancarkan

13
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perjualan dengan sistem CASH & CREDIT untuk merath pangsa
pasar golongan menengah ke bawah dengan nama PT. CLB.

Pada tahun pertama beroperasinya, PT. CLB melaksanakan
aktivitasnya dari sebuah gedung kecil diatas tanah seluas 75 m2
yang bETE.IEJ‘IlE.‘t. di Jalan Hayam Wuruk 111. Dar gedung bersejarah
inilah para pendid menyusun dan merancang strategi-strategi
pengembangan jangka pendek sampai dengan jangka panjang. Pada
gebrakan tahun pertama ini tanggapan dari masyarakat begitu luar
biasa. Namun pada tahun pertama, kegiatan perusahaan
membutuhkan pengorbanan penuh, tidak saja dalam bentulk materi
tapi juga tenage, pikiran dan waktu untuk memberikan pelayanan
yang memuaskan bagi konsumen. -

Melimpahnya order permohonan kredit mendorong
perusahaan untuk lebih meningkatkan mutu kega. Sedikit demi
sedikit manajemen, administrasi dan strategi perusahaan mulai
dibenahi terutama dibidang pemasaran. Tenaga-tenaga operasional
dididik dan dilatth baik keterampilan, pengetahuan maupun
moral/mental. Keahlian kerja ditingkatkan menuju efektivitas dan
efisiensi, Upaya ini tidak percuma terbukti dari adanya peningkatan

omzet dari waktu ke waktu,
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h-'l-enyadm-i bidang bisnis ini sebagai lahan baru yang demikian
cerah, maka bermunculan pula perusahaan sejenis  sebapai
kompetitor PT. CLE. Hal ini sepenuhnya disadari oleh PT. CLB untuk
berjuang dan mempertahankan eksistensinya dengan pengembangan
nilai-nilai bisnis baik budaya korporat yvang baik maupun sistem
pe'!ayan:a_n yang memuaskan. Selanjutnya PT. CLE melebarkan sayap
pelayanannya diluar kota Jakarta. Pada bulan Oktober 1983
diresmikan cabang pertama yang berlokasi di J1. Nur Said, Bandung.
Gebrakan pertama il ternyvata membawa pemingkatan. Peningkatan
dan pengembangan terus dilakukan hingga pada akhir tahun 1987,
tercatat FT. CLB telah memiliki 2 (dua) cabang di DKl Jakarta dan 8
(defapan) cabang di luar Jakarta. Seperti layakny& orang tua, kantor
pusat tak henti-hentinya memperhatikan dan mengajari cara berjalan
yvang benar. Hal ini dimaksudkan agar jangan menyimpang dari visi
dan misi perusahaan. Meski seluruh cabang diberikan porsi Vang
sama, tidak semua cabang tumbuh sama suburnya. Hingga saat ini
PT. CLB sudah tersebar di 210 kota dan pada 22 propinsi di
Indonesia.
Untuk PT. CLB Cabang Makassar berdiri pada tanggal 15
Desember 1986 dimana kantor dan show room yang pertama terletak

di Jalan Iran yang kemudian menambah show room di beberapa
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tempat baik di dalam kota Makassar maupun di luar kota Makassar
yang dipisah menjadi 2 (dua) Region/Area yang disebut Makassar |
dan Makassar I1. Region Makassar | mencakup kantor dan show
room dalam kota Makassar termasuk Kabupaten Gowa, sedangkan
Region Makassar 1l mencakup kantor dan show room di luar kota
Makassar.

4.2. Struktur Organisasi

Struktur Organisasi merupakan gambaran singkat tentang
susunan fungsi-fungsi yang terdapat dalam suatu organisasi.
CGambaran singkat ini menjelaskan tentang hubungan antara fungsi*‘
fungsi tersebut sehingga dapat diketahui tugas masing-masing fungsi
dalam organisasi/perusahaan dalam rangka pencapaian tujuan.

Dalam rangka peningkatan mutu kerja PT. CLE telah
mengalami beberapa perubahan terhadap struktur organisasinya
sehingga PT. CLB dapat menyesuaikan diri dengan perubahan zaman
yang semakin maju. Adapun struktur organisasi PT. CLB Cabang

Makassar dapat dilihat pada Lampiran 4.

4.3. Fungsi dan Uralan Tugas
Berdasarkan struktur organisasi PT. CLB Cabang Makassar

maka dapatlah dibuat fungsi dan uraian tugas dari masing-masing
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bagian. Adapun fungsi dan tugas bagian-bagian tersebut antara lain

adalah:

1.

Branch Manager (BM)

Branch Manager adalah penanggung jawab tertinggi dalam

aktivitas Kantor Cabang, baik untuk hal-hal yang menyangkut

internal perusahaan maupun eksternal perusahaan.

Adapun tugas pokok dari Branch Manager adalah:

il.

Bersama-sama dengan Assistant Branch Manager Marketing,
Assistant Branch Manager Keuangan dan Assistant Branch
Manager Human Resource and Development dalam
merencanakan strategi untuk mencapai tujuan yang telah’

ditetapkan. *
Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan operasional
perusahaan (kantor cabang)

Menganalisa dan memproses persetujuan dan permohonan
pembiayaan sesuai dengan batas wewenangnva.

Mengawasi pengeluaran dana untuk dealer,

Menetapkan koordinasi semua aktivitas pada Kantor Cabang
dengan Kantor Pusat dan menjaga aktivitas operasional agar
dapat berjalan dengan lancar sesuai arah yang diberikan

oleh Head Office.
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f. Melakukan perekrutan staf, melbhat adanya kesempatan-
kesempatan pengembangan, melakukan penilaian, memberi
motivasi pada staf sehingga pihak-pihak yang berprestasi
dapat diketahui dan diberikan penghargaan yang sesuai.

g Mengadakan pertemuan formal ataupun informal secara
rutin dengan karyawan agar dapat selalu memonitor hasil
werja, pencapaian target, mengetahui problem yang timbul
dan menciptakan keharmonisan suasana kerja.

Sekretaris

Sekretaris bertanggung jawab kepada Branch Manager.

Adapun tugas pokok dari sekretaris adalah:

a, Men:tperalapkan perjanjian kerjagama dengan pihak lain.

b. Mempersiapkan agenda kegiatan Branch Manager.

¢. Membuat notulen rapat.

d. Membuat laporan-laporan yang diperlukan oleh Branch
Manager.

Assistant Branch Manager (ABM) Marketing

ABM Marketing bertanggung jawab kepada Branch Manager.

Adapun tugas pokok dari ABM Marketing adalah:

a. Bertanggung jawab atas hasil kerja Marketing Staff,
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b. Mencapai booking target serta membantu target tagihan dan
bad-debt yang telah ditetapkan oleh perusahaan.

e. Memberikan masukan-masukan mengenai perkembangan
pasar dan problem-problem yang ada kepada Branch
Manager.

d. Mengawasi kelancaran distribusi barang-barang yang
diperlukan konsumen /langganan.

e. Menyiapkan rencana penjualan secara harian maupun
jangka panjang,

Assistant Branch Manager [ABM) Keuangan

ABM Keuangan bertanggung jawab kepada Branch Manager.'

Tugas pokok dan ABM Keuangan adalah sebagai berilcut:

a. Bertanggung jawab atas hasil kerja seluruh bawahannya
(staf keuangan).

b. Bertanggung jawab atas ketepatan dan kebenaran
pemasukan data vang dilakukan oleh bawahannya.

c. Memeriksa hasil analisis kelayakan kredit yang dilakukan
oleh surveyor serta memutuskan layak atau tidaknya calon
konsumen untuk' diberikan pembiayaan dengan limit
p.Emb‘iﬂjl'E.EJ".I tertentu.

d. Membuat laporan keuangan.
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€. Membukukan piutang konsumen /langganan.

Assistant Branch Manager (ABM] Human Resource and

Development (HRD)

ABM HRD bertanggung jawab kepada Branch Manager. Tugas

pokok dari ABM HRD adalah:

a. Merencanakan program kerja tahunan dan besarnya
anggaran untuk Divisi Operation and Maintenance serta
peningkatan kualitas sumber daya manusia (SDM).

b. Koordinasi operasi dan Maintenance internal maupun
eksternal dengan instansi terkait serta integrasi jaringan
baru dengan jaringan vang sudah ada.

Bagian Gudang

Kepala Gudang -bertﬂnggung jawab kepada Assistant Branch

Manager Marketing (ABM Marketing}, dengan tugas pokok

antara lain adalah:

a. Bertanggung jawab terhadap pengeluaran serta
penyimpanan  barang-barang di gudang termasuk
penyelenggaraan administrasi persediaan barang-barang
tersebut.

b. Bila stok barang sudah mendekati ketingkat yang sangat

menipis untulk dapat memenuhi permintaan
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konsumen /langganan, maka bagian gudang bertugas untuk
mengisi  perincian  pembelian barang wyang kemudian
diajukan kepada ABM Marketing.

€. Memeriksa barang pesanan apakah yang dikirimkan telah

sesual dengan spesifikasi dari barang-barang pesanan vang
akan dijual. =

d. Membuat berita acara atas barang-barang pesanan yang
spesifikasinya tidak cocok dengan apa yang dipesan yang
dilaporkan pada ABM Marketing.

e. Menerima barang dan membuat serta menyerahkan faktur
penerimaan barang  kepada bagian-bagian  vang
btrkel-:e:nﬁngan.

Chief Accounting (CA)

Chief Accounting bertanggung jawab kepada Assistant Branch

Manager Keuangan (ABM Keuangan) dengan tugas pokok adalah

sebagai berikut:

a. Melakukan koordinasi tentang tugas-tugas keuangan dan
budget analisa.

b. Memeriksa Kkebenaran bukti-bukti penerimaan/realisasi

pengeluaran, bukti memorial, bukti pemerimaan atau

pengeluaran stok laporan mutasi.
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Membuat daftar stok setiap bulannya.
Membuat faktur sesuai dengan pesanan konsumen/
langpanan,
Membuat surat pernyataan perjanjian kredit dan surat

penjamin atas kredit konsumen/langganan,

Kepala Pengendali Kredit dan Collection [(KPKC]

Kepala Pengendali Kredit dan Collection bertanggung jawab

kepada ABEM Keuangan,

Adapun tugas pokok dari Kepala Pengendali Kredit dan

Collection adalah:

“H.

Melakukan analisis k&laya}mn kredit terhadap calon'
konsumen/langganan.

Bertanggung jawab atas kelancaran tagihan langganan
hingga akhir pembiayaan yang disepakati.

Menyusun daftar-daftar piutang yang akan ditagih.

Mencatat jumlah tagihan yang akan ditagih.

Menerima tagihan dari Collector dan melaporkan hasil

penagihan tersebut kepada Assistant Branch Manager

Keuangan.
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10.
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Bagian Pengiriman
Bagian Pengiriman bertanggung jawab kepada Kepala Gudang.
Adapun tugas pokok dari Bagian Pengiriman adalah:

a. Menerima delivery order (DO) dari bagian pemasaran dan

kemudian mengambil barang yang disertai dengan surat
jalan dari bagian gudang.

Memberikan barang sesuai pesanan kepada
konsumen /langganan dan meminta tanda tangan konsumen
tersebut atas faktur dan surat jalan.

Menerima sejumlah wang dard  hasil pembayaran
konsumen/langganan dan untuk selanjutnya disetorkan ke

Kasir.

Easir
Kasir bertanggung jawab sepenuhnya kepada Assistant Branch
Manager Keuangan, dengan tugas pokok adalah sebagai berikut:

a. Menyelenggarakan administrasi dan bertanggung jawab

terhadap kas kecil.
Menerima dan mempertanggungjawabkan hasil penerimaan
atan hasil penjualan pada setiap hari dengan membuat

laporan hasil penerimaan.

—
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€. Membayar pengeluaran keuangan perusahaan yang telah
disetujui oleh masing-masing Kepala Bagian yang telah difiat
oleh Branch Manager.
11. Supervisor (Spv]
Supervisor .IJE:E]_.EI. perusahaan bertugas langsung di lapangan
[area) untuk mengadakan bimbingan atau arahan serta
mengontrol seluruh kegiatan perusahaan dan karyawan dalam
melaksanakan transaksi dan penjualan pada sctiap
konsumen [langganan.
12, Sales Force (3F)
Tugas pokok dari Sales Force antara lain sebagai berikut:
a. Mencari order atau langganan baik melalui show m-c-m atau
mendatangi calon kon allmanflangganan.
b. Membuat laporan penjualan hanan.
¢. Membantu dalam hal penagihan kepada langganan.
d. Memperkenalkan produk baru dan mengingatkan produk

lama  kepada  konsumen/langganan  atau  calon

konsumen /langganan.

e _———— —— e —
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#.4. Prosedur Penjualan Sewa Beli (Kredit)
Gambar 1
Skema Prosedur Penjualan Sewa Beli {Kredit)
{ KONSUMEN |- » SHOW ROOM/
/ SALES FORCE
BAGIAN : l KASIR SUPERVIS
PENGIRIMAN o
Y
b 4
GUDANG | simvevor
"_ i
PIMPINAN ‘ STAF
(BRANCH MANAGER) PENGENDALI STOK
\ STAF

FAKTURISASI

Sumber : PT. CLB Makassar, Tahun 2003

Keterangan:

1. Konsumen mendatangi show rcom FT. CLB atau menghubungi

Sales Force dan melakukan transaksi, serta mengisi formulir

permohonan sewa beli yang berisikan tentang:
a. ‘Data pribadi calon konsumen

b. Tempat tinggal /alamat calon konsumen

o= = mp
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Pekerjaan dan Penghasilan per bulan calon konsumen

- Keterangan apakah sebelumnya calon konsumen/pelanggan

pernah melakukan transaksi sewa beli barang pada

perusahaan yang bersangkutan atau belum,

Jaminan yang dapat diberikan

Jenis barang yang diinginkan /dibeli

Cara pelunasan sewa bulanan /angsuran per bulan,

Adapun beberapa cara yang  dilakukan oleh

konsumen /pelanggan dalam melakukan pelunasan sewa

bulanan adalah sebagai berikut:

a Pembayaran langsung oleh kornsumen kepada kasir PT.
CLB "

» Melalui wesel pos

+~ Transfer via bank

» Pembayaran dimuka dengan Cheque mundur

Setelah formulir tersebut ditanda tangani, maka konsumen

selanjutnya membayar biaya administrasi sesuai dengan

jumlah yang telah ditetapkan oleh perusahaan.

e r— — —
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Salesman meminta kelengkapan data berupa:

L.
b.
C.

d.

e.

Fote Copy kartu pengenal pemohon {KTP, SIM dan lain-lain)
Foto Copy Kartu Keluarga

Foto Copy surat-surat jaminan

Foto Copy Akte tanah /kontrak rumah

Foto Copy slip gaji

Salesman menyerahkan surat-surat beserta formulir dan

kuitansi pembayaran biaya administrasi kepada Supervisor yang

bertugas merekap Order In (surat-surat yang masuk)

Dari Supervisor diserahkan kepada Bagian Survey (Surveyor).

Pada bagian ini dilakukan analisis kelayakan kredit yang

-

meliputi;

a.

b.

Kekayaan /harta calon konsumen (Capital]

Kemampuan calon konsumen untuk melakukan pembayaran
(Capacity to pay), berupa:

+~ Total penghasilan {suami/istri) per bulan

» DBiaya hidup per bulan

» Jumlah tanggungan

Kondisi usaha dan calon konsumen

- —— e ———
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Karakter /kepribadian dari calon konsumen (Character),
berupa:
a Hobby/kegemaran
+ Keharmonisan rumah tangga
+~ Karakter/kepribadian /sikap mental
Kondisi calon konsumen {Condition), berupa:
»~ Kondisi ekonomi calon konsumen
» Kondisi ramah
~ Kondisi kesehatan calon konsumen dan keluarga
Jaminan yang diberikan calon kensumen (Collateral), berupa

kelengkapan dan keabsahan surat-surat,

Jika Surveyor menyatakan layak atau menvetujuli calon

konsumen/langganan tersebut, maka diteruskan kepada Bagian

Stok/Inventory (Staf Pengendali Stok) untuk mengetahui

tersedianva barang dengan hargs yang tertera pada formulir.

Bagian Stok menyerahkan surat-surat tersebut kepada Bagian

Fakturisasi (Staf Fakturisasi) untuk kemudian dibuatkan:

a.

Faktur sewa beli
Surat pernyataan penjamin
Surat pernyataan konsumen mengenai cara pembayaran

Faktur biaya administrasi

B N
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7. Surat-surat kemudian diserahkan kepada Pimpinan (Branch

Manager) dan ditandatangani setelah semuanya sesuai dengan

syarat-syarat yang ditetapkan cleh perusahaan.

Setelah ditandatangani, surat-surat tersebut diserahkan kepada

Bagian Gudang untuk kemudian menyiapkan pengiriman

barang kepada konsumen,

9. Pengiriman kemudian dilakukan oleh petiugas yang diberd
tanggung jawab untulk itu.

10. Pada saat serah terima dilalkukan, konsumen harus
menyerahkan uang muka dan uang angsuran pertama, serta
menandatangani surat-surat ya:':g dibawa oleh Bagian
Pengiriman.

11. Bagian Pengiriman kemudian menyetorkan uang muka dan
uang angsuran pertama dari konsumen kepada Kasir diserta
dengan surat-surat yang telah ditandatangani oleh konsumen
tadi.

Pada umumnya antara debitur (konsumen) dengan pihak
kreditur (perusahaan) mempunyai sifat yang berbeda. Dimana pihak
debitur bersifat pasif, drtinya apabila masa/jangka waktu
pembayaran kredit (angsuran kredit} telah habis, terkadang pihak

debitur belum segera melakukan kewajibannya dalam membayar

T T —— s o e e




tagihannya walaupun sebenamya dananya telah tersedia. Sedangkan
pihak kreditur bersifat akeif, artinya perusahaan akan terus berusaha
t;:umagih piutang-piutangnya.

Adapun proses penagihan plutang PT. CLB Cabang Makassar
vang dilakukan kepada konsumen/langganan yang menunggak,

yvakni sebagai berikut:

Gambar 2
Skema Proses Penagihan Utang

ADM. A/R [—" COLLECTOR [T—™ KONSUMEN

EASIR

Sumber : PT. CLB Makassar, Tahun 2003

Keterangan :
1. Bapian Administrasi Account Receivables (A/R] melakukan

pengecekan terhadap komsumen/langganan yang belum
melakukan pembayaran (menunggak], dan konsumen yang

menunggak tersebut ‘dibuatkan kuitansi pmagj}-j‘gn alish

administrasi A/R, kemudian menyerahkan kuitansi-kuitansi

tersebut kepada Collector untuk diteruskan kepada konsumen.

e =,
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Apabila’ konsumen membayar tagihan /angsurannya kepada

Collector,

tersebut kepada Kasir disartai kuitansi penagihan.
Kasir kemudian akan melaporkan kembali kepada Bagian

Administrasi A/R untuk menyesuaikan denpan kartu piutang
konsumen /langganan.

maka Collector akan menyetorkan hasil tagihan '

=S
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ANALISIS EFISIENSI SISTEM PENJUALAN KREDIT
PADA PT. CLE DI MAKASSAR

5.1 Perkembangan Penjualan Perusahaan

Penjualan yang dilakukan oleh PT. CLB di Makassar
didominasi oleh penjualan secars mengangsur (kredit) walaupun

penjualan secara cash/tunai juga dilakukan oleh perusahaan,

1. Perkembangan Penjualan Tunai

Harga tunai barang yang dijual oleh PT. CLB relatif sama
dengan harga tunai di pasaran. PT. CLB secara relatif tidak
(bertujuan) mengambil keuntungan darn selisih lebih harga };ang'
ditetdpkannya dengan harga yang berlaku di pasaran.

Tetapi tampaknya penjualan tunai PT. CLB tidak mengalami
peningkatan secara kontinyu seperti pada penjualan kreditnya. Data

perkembangan penjualan tunai PT. CLB sebagai berikut :

2
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= TABEL 1
ERKEMBANGAN PENJUALAN TUNAI
PERIODE TAHUN 1997 - TAHUN 2001

Bl ie il i"enjuala‘r‘: BT T I e e R
o 'i['nhu.n Nilai (Rp.). - | Perubahan (%) _liﬂr.-terangan
1997 125.404.000 - -
19498 245,050.000 9541 Meningkat
1999 263.505.000 753 Meningkat
2000 425000000 61,29 Meningkat
2001 125 890,000 -70.38 Menurun

Sumber : Data diolah

Pada periode tahun 1998 terjadi peningkatan penjualan tunai

sebesar 95,41% yaitu dari Rp. 125.404.000 menjadi Rp. 245,050,000,

Pada periode tahun 1999 tegadi peningkatan lagi tetapi

peningkatannya menurun menjadi 7,53% yakm dari posisi Rp.

245.050.000 berubah menjadi Rp. 263.505.000, Pada periode tahun

2000, peningkatan penjualan perusahaan meningkat kembali

menjadi 61,20% dan menjadikan tingkat penjualan mencapai Rp.

425.000.000 tetapi pada periode tahun 2001, bukan lag terjadi

penuru

1999 tetapi penurunan penjual

penurunan yan
sebesar 70,38% menjadikan

nan dari peningkatan penjualan seperti pada periode tahun

an. Pada periode tahun 2001 terjadi

g drastis .ti‘.!rhadap penjualan tunai perusahaan

posisi tingkat penjusalan tunai berubah

i T e S Ml
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kembali secara relatif seperti Posisi pada tahun 1997 yaitu Rp. 125

Juta.
Perkembangan penjualan tunai perusahaan PT. CLB

mengalami  fluktuasi yang besar dan cenderung mengalami

penurunan, Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada grafik berilout :

GAMBAR 3
GRAFIK PERKEMBANGAN PENJUALAN TUNAI

450,000,000 b=

560 T 0

Penjcalan Tunai (Rp.}

50,000,008 v T 2 d - B
v et TenE 1509 2000 zo0t 2002

Perlode
Girafik tersebut di atas menunjukkan fluktuasi tetapi lebih
cenderung kepada pembalikan arah ke posisi awal yaitu posisi

tingkat Penjualﬂn tahun 1997, Hal i dapat terjadi karena

TEa T

T e Ty, T 1
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urunan i Ty '
pen U sendini atuu pengalihan fokus penjualan tunai

metjadi penjualan kredit.

2. Perkembangan Penjualan Kredit

-

Untuk membuktikan apakah penurunan penjualan tunai
terjadi karena penurunan penjualan atau karena peralihan penjualan
tunai kepada penjualan kredit maka dapat dilihat dari perkembangan
penjualan kredit perusahaan sebagai berikut

TABEL 2
PEREEMBANGAN PENJUALAN KREDIT
PERIODE TAHUN 1997 - TAHUN 2001

L h o T o Penjuslen Kredit. . o0 )o oo e
- ~Tahun' , e K
e Nilai (Rp.) = -} Perubahan (%) | =
1947 1.520.140.800 = 3
1998 2.956.480.600 94,49 Meningkat
1999 1.685.327.000 43,00 Menurun
2000 3.125.648.000 85,46 Meningkat
2001 9,532,000.000 204,96 Meningkat

Sumber : Data diolsh
Pada periode tahun 1998 terjadi peningkatan penjualan kredit
sebesar 04,49% yaitu dari tingkat penjualan Rp. 1.520.140.800
menjadi Rp. 2.956.480.600. Pada periode tahun 1999 terjadi

penurunan penjualan redit sebesar 43% menyebabkan posisi

tingkat penjualan menjadi Rp. 1.685.327.000. Pada pericde tahun

2000 terjadi peningkatan kembali terhadap penjualan kredit yaitu

o gt T T — T S e ———
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sebesar 85,46% kemudian peningkatan tersebut meningkat drastis
menjadi 204,96% sehingga posisi penjualan kredit pada akhir tahun
2001 adalah Rp. 9.532.000.000.

Penjualan  kredit perusahaan cenderung mengalami
peningkatan. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada grafik berikut :

GAMBAR 4
GRAFIK PEREEMBANGAN PENJUALAN KREDIT

B, 00, (e, Cn2D 1

¥ CHAR S0y, G 1

Penjualan Kredit (Rp.}

2,000 00D, 00

1, GO 0, B0 T Y T T v 1
1024 1687 1554 1088 2000 a0 002

Periode
Berdasarkan grafik di atas terjawablah pertanyaan apakah
penurunan penjualan tunaf terjadi karena penurunan penjualan atay

karena peralihan penjualan tunai kepada penjualan kredit. Jelas
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bahwa konsentrasi perusahasn akan bergeser kepada penjualan
kredit secara utuh (100%), |

3. Perkembangan Penjualan Total dan Sumber Kontribusi
Perkembangan

Penjualan total perusahaan akan cenderung mengalami
peningkatan karena perkembangan penjualan total dari perusahaan
akan mengikuti perkembangan penjualan kredit sebagai elemen yang

mendominasinya. Data penjualan secara utuh adalah sebagai berikut

TABEL 3
PERKEMBANGAN PENJUALAN TOTAL :
PERIODE TAHUN 1997 - TAHUN 2001
T ~Peajualan Total _— =~ = e e S
- Tabun - = - +Keterangan
: - - Nilai (Rp) - Perubahan (Yo) - = Yo -
1997 1.645.544.800 - -
1998 3.201.530.600 9d 56 Meningkat
1909 1.948.832.000 -39,13 Memurun
2000 3.550.648.000 £2,19 Meningkat
2001 5.657.890.000 172,00 Meningkat

Sumber : Data ilialoky

Pada periode tahun 1998 terjadi peningkatan sebesar 94,56%
yaitu dari Rp. 1 645 544 800 menjadi Rp. 3.201.530.600. Pada
periode tahun 1999 terjadi penurunan sebesar 39,13% menjadikan

tingkat penjualan total Rp. 1.948.832.000. Pada periode tahun 2000
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dan 2001 terjadi peningkatan kembali masing-masing 82,19%
kemudian 172%, sehingga posisi tingkat penjualan total pada akhir
tahun 2001 adalah Rp. 9.657 .890.000,

Pola perkembangan penjualan total tersebut sama dengan pola
perkembangan  penjualan  kredit perusahaan yaitu keduanya
cenderung menunjukkan peningkatan. Untuk lebih jelasnya dapat
dilihat pada grafik berikut :

GAMEAR 5
GRAFIK PEREEMBANGAN PENJUALAN

0000000000 -
. D00G00. 000 -
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=
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‘Berdasarkan grafik di- atas, secara relatif menurut skalanya

perjualan tunai adalah konstan. Pola perubahan penjualan kredit

sama dengan pola penjualan total. Hal ini jelas disebabkan karena

propore: penjualan kredit dalam penjualan total adalah sangat besar.
5.2 Perkembangan Komposisi Penjualan

Komposisi penjualan yang dimaksud adalah susunan proporsi

tiap elemen penjualan dalam perjualan total perusahaan. Elemen

penjualan PT. CLB terbagi dua yaitu penjualan tunai dan penjualan
kredit. Perkembangan komposisi penjualan tersebut sebagai berikut ;
TABEL 4

PERKEMBANGAN KOMPOSISI PENJUALAN
PERIODE TAHUN 1997 - TAHUN 2001

e e L i e
Tahan || ____ Sl T A ey ) e AP e EE (7T P -_t
[ mtai [ Perababen T Keterangun | 0ai - Perubuhan | - Keterangan

1097 0,02 ; - 0,08 - :

icog 582 0,04 Memarun 0,08 044 Hmingiu_\
1999 086 -635 |  Menumm 0,14 75,65 Mcmngial
2000 5,88 LT0 | Meningkst 0,12 4147 Mg xrui
| 094 2,13 Meningkat | 0,04 KA, 10 Menurun

Sumiber | Data diskh

Pada periode tahun 1998 terjadi penurunan proporsi penjualan
kredit yang sangat tidak signifikan sebesar 0,04% {confidence level
95%) tetapi peningkatan proporsi yang juga belum signifikan pada
sisi penjualan tunai sebesar 0,44%. Pada tahun 1998 tersebut,

proporsi . penjualan kredit sangat besar yaitu 92,35% yang
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menunjukkan hehwa PT. CLB mempurnyai bisnis utama berupa
perjualan secara kredit. Kecenderungan proporsi tersebut berlanjut

terus sampai pada tahun 2001 yang bahkan mencapai 98,70% yang

A

berarti penjualan tunai sudah tidak signifikan dalam mengkontribusi

penjualan perusahaan, Hal ini dapat dilihat pada diagram batang

berikut : =
GAMBAR &
PEREKEMBANGAN KOMPOSISI PENJUALAN

100% y — |
I
|

e 4 3

m-

B Tunai
il Kredit

Propors!
i

TS

Perubahan komposisi yang mengarah kepada 100% penjualan

kredit menunjukkan usaha penghapusan penjualan tunai atan

pengaruh eksternal di mana konsumen lebih memilih distributor

ki
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yang spesifik (misalnya membeli barang elektronik di toko elektronilk,
membeli komputer di toko komputer, membeli meubel di toko
meubel) yang menawarkan berbagai merek, berbagai tipe dan harga
yang jelas sesuai harga pasar.

5.3 Perkembangan Tunggakan Angsuran dan Perbandingan
Perkembangan Penjualan Kredit Perusahsan dengan
Perkembangan Tunggakan Angsuran.

Yang dimaksud dengan menunggak pada lingkup kredit dari

PT. CLB adalah tidak membayar angsuran pembelian. Angsuran

pembelian tersebut (secara pembayaran defoult, bukan hasil

negosiasi cara pembayaran) terdiri darl angsuran pokok dan
angsuran bunga yang tidak lerpisahkan sehingga tidak boleh dibayar
terpisah. Bila konsumen djkategcrriha:ln menunggak berarti konsumen
tidak membayar angsuran pembelian pada waktunya, baik
menunggak angsuran pokok maupun menunggak angsuran bunga,
Pada periode Tahun 2000 terjadi tunggakan sebesar Rp.

328.521.014 dan meningkat sebesar 98,6% menjadi Rp. 652.354.961

pada Tahun 2001. Proporsi dan perubahan proporsi dari tunggakan

tersebut terhadap tingkat pelnjua.'lﬂn kredit pada periode tahun yang

sama adalah sebaga berikut :
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TABEL 5
PROPORSI DAN PERUBAHAN PROPORSI TUNGGAKAN
< Tahon - Tungpskan (Rp) | Fenj:Kredit (i) - ProporsiTungrakan (%) | Perabahan (%)
20070 IZRA21004 LI25.648.000 R | -
200] 63235406 0532 00, 000 6,34 -34,89

Sumber : Data dialah

Proporsi tungpakan pada periode tahun 2000 adalah 10,51%

.. kemudian menurun menjadi 6,84% pada periode tahun 2001. Pada

skala nominal, seperti dikemukakan sebelumnya, terjadi peningkatan

tunggakan sebesar 98.,6% pada peniode Tahun 2001 dari Tahun

2000. Bila setiap satuan nilai penjualan membawa risiko tak terbayar

(defaul) yang sama maka peningkatan penjualan juga akan

menyebabkan potensi peningkatan tunggakan. Sehingga peningkatan

tunggakan secara nominal sebesar 98,6% tersebut tidak berarti

bahwa sistem penjualan kredit perusahaan semakin tidak efisien

sebab tingkat penjualan kredit jupa meningkat sebesar 172% jauh

melebihi peningkatan tunggakan tersebut,

Berdasarkan runtutan implikasi tersebut malka yang dapat

menggambarkan pola perkembangan tunpggaksn perusahaan jelas
adalah proporsi tunggakan terhadap penjualan kredit. Pada tahun

2001 terjadi penurunan proporsi tunggakan sebesar 34,89%. suaty

angka yang signifikan untuk interpretasi bahwa sistem penjualan

kredit PT. CLB semalkin efisien.




5.4 Perhitungan Interest Rate ol
Payment Dari Angsuran Tanpa Down

Data yang tersedia diperoleh penulis dari perusahaan adalah
data angsuran dan data harga tunai. Sehingpa interest rate dari f
kredit yang diberikan oleh perusahaan harus dihitung berdasarkan |
data yang tersedia tersebut. Perhitungan besarnya angsuran kredit
tanpa uang muka (DP) adalah sebagai berikut :

CP(1+in)
it |

Angsuran =

Angsuran(n)=CP(1+in)

ok di Angsuran(n) : ;
CP

_ Angsuran(n)
P

1

Angsuran{n}_l
CP
n

— o A e ——

. Angsuran 1

I-—_ e =LE

CP n
di mana CP = Cash Price atau harga tunai, n adalah jangka waktu

kredit (jangka waktu angsuran) dan i adalah inferest rate.



TABEL 6
DAFTAR ANGSURAN TANPA DP UNTUK 8 SAMPEL PRODUK
PADA BERBAGAI JAN GHA WAKTU ANGSURAN

i *n-;.. ConPricy | = S e . -Lama Angyaran (Balany- - 0 e

A (Rp) S 5, T [ ) T i o Py 1 4
KURS! TAMU 1488000 | 335.000 | 776000 | 201000 | 21700 | 18500 I71LO0C | 14d.000
SOFA HE30.000 | 335000 | 441000 | 384000 | HE000 | 297000 | 272000 230,000
SPRING BED 1219000 | 288000 | 208000 | 207000 | 167,000 | 181000 | 147000 124000
MEJA RIAS LOTI000 | 304000 | 221000 | 1ka000 | 196000 | - % :
TEMPATTIDUR BESL | 1720000 | 407.000 | 333000 | 292000 | 264200 | 235000 207000 | 175.000
BUFFET EAT0.000 | 379.000 | 309,000 | 367000 | 233000 | 25.000 | 185000 ] 153000
TV TOSHITEA LYEI0o0 | aleood | 338000 | 295000 6000 | 230000 | pmos | 17600
LEMARI ES SHARP o000 | smoo | emom | 410000 | 265000 | 317000 | 290000 | 24500 |

Snuimbes : {hata dieiah

FT. CLB Makassar [Tahun 2003) menawarkan maksimal tujuh
paket angsuran yaitu dengan jangka waktu angsuran 6 bulan, 8
bulan, 10 bulan, 12 bulan, 15 bulan, 18 bulan, dan 24 bulan dengarn.
besar angsuran yang ditetapkan oleh perusahaan melalui cara
perhitungan besar angsuran tanpa DP seperti yang disebutkan

sebelumnys. Sehingga  dengan menggunakan rumus turunan

i
A"Es;mn -;I*. dapat dihitung kembali berapa interest rate yang

dikenakan perusahaan pada harga loeditnya.

‘—
=
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TABEL 7
INTEREST RATE DARI HARGA KREDIT TANPA DP
UNTUK 8 SAMPEL PRODUK
PADA BERBAGAT JANGKA WAKTU ANGSURAN
1.. : TH;‘.]'T : G oo o Lame Asgorn (Balan =
= r i 6 L _ e T Py L S P, o
KURS] TAMU rons | Teie | o7ea | oo | sams | s | e
S0FA Tnzes 70 T000% R B, 45% BATS LK%
SPRING BED 6968 700% G | 2o | wses | ssow | som
MEIA RIAS 8,03% B02% Eor% BOT% - i
TEMPAT TIDUR BEST 700 5,985 6.96% 1O | G4 | cams | s
s amu | eoo | some | somw | sem | som | sam
[ TV TOSHIBA 7%, 7,09% 7,045 % | ETM | anw | som
| LEMARI £5 SHARP got | 101% | voow | 6o | eaem | Gaen | oo

Saernber | s i lodaly

Berdasarkan tabel tersebut di atas diketahui bahwa interest
rate yang ditetapkan oleh perusahaan pada harga kreditnya secara
relatif tidak berbeda pada jangka waktu kredit 6 bulan, 8 bulan, 10
bulan dan 12 bulan pada produk yang berbeda (perbedaannya tidak
signifikan). Tetapi interest rafe yang ditetapkan oleh perusahaan pada
produk yang sama dengan jangka waktu 15 bulan, 18 bulan dan 24
bulan berbeda secara signifikan dengan pola semakin besar jangka
waktu angsuran maka semakin kecil interest rate sebab secara
nominal (rupiah) nilai interest payment semakin besar yang akan
lebih menguntungkan perusahaan.

Rata-rata dari ﬁ::emstr rate kredit tanpa DP pada produk vang
berbeda dengan jangka waktu angsuran sama dapat dilihat pada
graj' ik berikut :

h*ﬂy

1



' GAMEBAR 7
GRAFIK INTEREST RATE KREDIT TANPA Dp
PADA BERBAGA] JANGKA WAKTU ANGSURAN

TB0% -

To1% T.o01% e T.00%
T,00%, < R o

8,50, - 8,15% e

Infarest Rate {Rata-rata)

soon 1| f
& 3 i 12 16 8 da

Janghs Wakiu Angsuran Bulan) |

Interest rate dari harga kredit pada Jangka wakty angsuran 6,
8, 10 dan 12 bulan akan menurun pada jangka walkty angsuran 15,
18 dan 24 bulan. nterest rate maksimum vaity pada jangka wakty
angsuran 6, 8 10 dan 12 bulan adalah 7% sedangkan interest rate
minimum yaitu Pada jangka walkiu angsuran 24 bulan (tetapi tidalk
semua produk mempunyal paket kredit 15, 18 dan 24 bulan |

umumnya hanya sampai 12 bulan} sebesar 5,86%, I
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5.5 Perhitungan Interest Rate Dari Angsuran Dengan Down
Payment

Perlu diperiksa apakah interest rate pada kredit tanpa DP sama
dengan interest rate pada kredit dengan DP pada jangka waktu
angsuran yang sama, karena sekali lagi data yang tersedia hanyalah
data angsuran; data inferest rate tidalk tersedia secara langsung.
Perhitungan besarnya angsuran kredit dengan uang muka (DP)
adalah sebagai benkut !

(CP—DP)(1+in)

Angsuran =

Angsuran{n)=(CP-DP)(1+in)

_ Angsuran(n}
~ (CP-DP)

I+in

Angsuran{n}_l
(CP-DF)

Angsuran{n) L
(CP-DP)
n

w
I:

.- Angsuran 1
(CP—DFP) n

di mana CP = Cash Price atau harga tunai, n adalah jangka H;E.ktu

kredit (jangka waktu angsuran) dan i adalah interest rate.

TEETEE Y



TABEL 8
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DAFTAR ANGSURAN DENGAN DP UNTUK 8 SAMPEL PRODUK
PADA BERBAGAI JANGKA WAKTU ANGSURAN

i B e e LI -

- [ ] [ 1 o e L R T
KLEHS] TAMU [ 1415000 | 425000] »a0oo| iwiooo| pee0o0| 152000| 1ooo0| Liooo0]|  1otoo
SOFA 2rwo00| é7aoon| 1aooo| descoo| zesnoo| mzooo| mmooa] 19io00] 1a1000
SPRING BED 1219000 | ascooo| 202o00] isepoe| tasnma| B3L000| 1iZooa| ioaoo0|  £7.000
MEIA HIAS | remoa | saaoce| sesnco| isioee| wioee| rmewo| - = .
TEMPAT TIDUR BESE 1720000 ] 5i6000] Im5000| 3i000| 2asg00| (s000| 13eo00| WamG| 122om
BUFFET 67000 | S00000| 269000 Zwe000| |ET000| 163000| M2000| mAo0e| 107000
TV TOSHIBA IL7AL000| 319,000] 87000] D6000| meooo| imso00] (0000 (4ec00] 123000
LEMARI E5 SHARP 2409000 7m000| 3weoo| 3amom| mvoe| ameco| maeoo| oo imineo
Bambar - Dwis SFolab

TABEL 9

INTEREST RATE DARI HARGA KREDIT DENGAN DP
UNTUK 8 SAMPEL PRODUK
PADA BERBAGAI JANGKA WAKTU ANGSURAN

3L _ LamaAogwren Bulin) s =i e mis s

O tg W vy WS MR O T IR Ry v AT L
KURSH TAML 5T% | 69 | 697% | T00% | 646w | 6aem | 604%
SOFA 699% | 698% | 701% | Ae% | Gave | G65% | 6%

[ sPRiNG BED 0% | Goaw | 70w | 7mm | 64 | ssaw | A0
MEIA RIAS 2,00% B06% 7,500 7.98% . & :
TEMPAT TIDUR BEST 700% | 702% | 70 | TMO% | 654% | 6a9% | o™
RUFFET f5,00% 5984 &, 008 A 5 irEnd § 459 4 95H4
TV TOSHIFA To1% 6,978 o0 T 651 5.49% ST
LEMARI ES SHARP 7,00 To1% 700% 1.00% 6,50% &40 621%

et : Dais diolsh

Rata-rata dari interest rate kredit dengan DP pada produk yang

berbeda dengan jangka waktu angsuran sama dapat dilihat pada

grafik berikut

EET
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GAMEBAR 8
GRAFIK INTEREST RATE KEREDIT DENGAN DP :
PADA BERBAGAI JANGKA WAKTU ANGSURAN

~ s

6,00 1

T\

T.00% 7.00% BIT% TA%
T,0075 o o o < 4 |

&, 5% 4 £.36%

B,00% o S50F5

Interest Rate (Rata-rata)

6 [ 10 12 15 | 2
Jangka Waktu Angsuran {Bulan) !

Berdasarkan kesamaan antara pola yang ditunjukkan oleh
gambar 5 dan gambar 6 maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada
perbedaan interest rate antara kredit dengan DP maupun kredit tanpa
DP. Perbedaan interest rate yang ada adalah antara interest rate
kredit dengan jangka waktu angsuran 6, 8, 10, 12 bulan dengan pada
kredit berumur 15 dan 18 bulan serta kredit berumur 24 bulan,
dengan inferest rate masing-masing 7%, 6,35% dan 5,85% (dirdta-
ratakan dan dibulatkan] perbulan.
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5.6 Perhitungan Keuntungan Ekonomis dari Penjualan Kredit
Oleh karena penjualan yang dilakukan oleh perusahaan
cenderung didominasi oleh penjualan kredit (kredit) bahkan
mengarah Kepada 100% penjualan kredit maka dalam pembahasan
berikut akan diasumsikan seluruh penjualan adalah penjualan
Kredit. Biaya yang ada terdiri dari biaya variabel dan biaya tetap,
vperdsional mwaupun non uperasional dengan proporsi dalam harga
Jual tunai diasumsikan sebesar 70%, besamya pajak penghasilan
30%, dan biaya modal sama dengan biaya bunga kredit bank sebesar
20% pertahun. Perhitungan keuntungan ekonomis bebas dari pajak

dan biaya modal serta risiko tunggakan adalah sebagai berikut :

Harga Tunai 100%
Biaya Operasional dan Non Operasional T0%
Keuntungan Penjualan Tunai 3%
Interest rate dari harga kredit (7% perbulan) B4%
Keuntungan Penjualan Kredit 114%
Pajak (30%) 34%
Keuntungan Penjualan Kredit After Taxes 80%
Resiko tunggakan (proporsi tunggakan = 10%) 8%
Biaya Modal 20%
Keuntungan Ekonomis Penjualan Kredit 52%

Pada risiko tunggakan hanya diperhitungkan keruglan yang
diakibatkan oleh kehilangan keuntungan penjualan kredit dan nilai




5l

tunai barang yvang belum terbayar sama sekali bukan kerugian
karena pihak perusahaan melakukan penyitaan bila tunggakan
menjadi kredit macet.

Berdasarkan proyeksi nilai keuntungan ekonomis perusahaan
tersebut maka dapat disimpulkan bahwa sistem penjualan kredit PT,
CLB adalah efisien, bahkan sangat efisien. Mengenai adanya produk
tertentu yang diberikan keringanan kredit dengan bunga 0% untuk
jangka waktu 6 bulan, hal tersebut dapat meningkatian penjualan
' perusahaan {utamanya penjualan tunai) sedangkan Keuntungan yang

hilang relatif sedikit karena hanya pada produk-produk tertentu saja.




6.1

BAE VI
SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

Penurunan proporsi penjualan tunal terjadi karena peralihan
penjualan tunai kepada penjualan sewa beli dan kecenderungan
konsumen untuk membeli secara tunai produk-produk yang
ditawarkan oleh PT. CLBE pada distributor atau reseller yang
spesifik menawarkan produk-produk tersebut,

PT. CLB mempunyeai bisnis utama pada sisi penyaluran kredit

dan oleh karenanya PT. CLB berusaha berkonsentrasi pada

penjualan sewa belinya terbuktl bahwa pada tahun 2001 l
proporsi penjualan sewa beli dari total penjualan sudah

mencapail 98%.

Pada tahun 2001 terjadi penurunan yang sangat signifikan

tethadap proporsi tunggakan terhadap penjualan sewa heli

bersamaan dengan peningkatan penjualan sewa heli yang

menunjukkan bahwa pengelolaan piutang dagang PT. CLE

adalah efisien dan semakin efisien,

Perbedaan interest rate'yang terjadi adalah antara tnterest rate

kredit dengan lama angsuran 6, 8, 10, 12 bulan dengan p.-e[da

kredit berumur 15 dan 18 bulan serta kredit berumur 24 bulan,

52
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6.2

33

Hasil proyeksi menunjukkan keuntungan ekonomis perusahaan
berdasarkan beberapa asumsi normal adalah sebesar 52%,

bebas pajak, bebas biaya modal dan bahkan bebas risiko

Iturlgga.kan yang macet. Hal ini menunjukkan bahwa pengelolaan

piutang dagang PT. CLB adalah efisien bahkan sangat efisien
sehingga paket penjualan kredit dengan harga tunai dapat
dilakukan oleh perusshaan sebagai stimulus peningkatan

penjualan tanpa kerugian vang signifikan.

Saran

Harga tunai yang ditetapkan oleh PT. CLB sebaiknya sama
dengan harga tunai di pasaran sehingga potensi penurunan
penjualan tunai dapat diturunkan.

Penjuala;i tunai tidak semestinya dihapuskan karena penjualan
tunai juga memberikan keuntungan kepada perusahaan dan
tidak mengganggu tingkat penjualan sewa beli.

Profesionalitas dari perusahaan dalam mengelola penjualan sewa
belinya harus terus dipertahankan bahkan ditingkatkan agar
proporsi tunggakan semakin menurun,

FT. CLE sebaiknya menurunkan interest rate dari harga

kreditnya sebagai wujud tanggung jawab sosialnya.

AR HE Yy g
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DATA PENJUALAN

PT. COLOMBINDC PERDANA
CABANG MAKASSAR
PERIODE TAHUN 1997-2001

T

SN g e T T P o - T, e —
i T A L e

- syl o ey f
o A T S M ol

enjualin (Rp)

=

Lol o 4,
; = Foagms !

S| iTSewaBeli |

e

“F Jumiah

1.520.140.800

125,404,000

1.645.544 800

2.956.480.600

245.050,000

3.201.530.600

1,685.327.000

263 505.000

|.948 B32 000

3.125.648.000

425,000,000

3.550.648.000

9.532.000.000

125.890.000

0657890000

DATA TUNGGAKAN

PT. COLOMBINDO PERDANA
CABANG MAKASSAR
PERIODE TAHUN 2000-20401

" Tahun |  Tuboggakan (Rp)
2000 378.521.014
2001 652 354,961

Keterangan : ) .
Yang dimaksud Penjualan Sewa Beli adalah penjuslan secar kredit atau mengangsur.



DATA ANGSURAN UNTUK PENJUALAN KREDIT DENGAN UANG MUKA (P

PT. COLOMBINDO PERDANA CABANG MAKASSAR

FERIODE MHH..HH?EHN&HHGHHH 2042

.]..m..,._..- =Ty ........x_,.“..mﬂ..._,_,.......u...“..._..m._”..m".m... o e T SRR T I e e Fo FaEe e |
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| KURST TAMU €30 « META T, TRENDY %] | #15.000 €35 000 214 0 190100 1468 EXK) 153 000 30 000 113000 50000
SOEA L OLORIA + MEIA AT A MT-2000 L2500 678 000 5000 B mhowm | mzow 20A.C0 1. bea 151 000
SFRING BED FUT DELLNE 189 O BAND KT 1. X000 6 Y 203,00 184,000 145,000 131 000 tLzoon Lo &7 000
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TEMPAT TIDUR BEST MAHEOTA M 1113 1730000 SIS0 204,000 235,000 204 i) TREA 154000 i 45 50 L oo
BAUIFFET ESFERD (180 85 O 1570000 304 00 2630040 26000 [Eroog 168 00 143 00 12000 107,000
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LEMARI ER SHARF VL 200 § 12 FT) 2ADS.000 T2E000 399000 18 A0 2E7.000 248500 22200 0 000 175.000

DATA ANGSURAN UNTUK PENJUALAN KREDIT TANPA UANG MUKA (DFP)

FT. COLOMBINDO PERDANA CABANG MAKASSAR

PERIODE SEFTEMBER-OKTORER 2002

T b ST
g 1 ph

—E i -

=

AL e S R R Y e R S
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TV TOSHIEA 14* AJEM 1,731 000 410,000 138000 WA000 | 2s000 | nmoon | 208000 176,000
LEMARL ES SHARF VR 200 § (2 FT) LA000 70,000 470,000 410000 | 363000 u:._,_E 250000 | ~243.000
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DATA CARA PERHITUNGAN ANGSURAN SEWA & =l
DENGAN UANG MUKA (DP) el sk F

PT. COLOMBINDO PERDANA CABANG MA KASSAR

Angsuran — (CP=DP)(1+in)
n

CP:Cash Price
DP;
D mana ; VAAEMEs
it Tingkat bunga bulanan

n:leme angsuran

DATA CARA PERHITUNGAN ANGSURAN SEWA BELI (KREDIT) TANPA

UANG MUKA (DP)
FT. COLOMEBINDO PERDANA CABANG MAKASSAR

CP{1+in)

Angsuran =

CP:Cash Price
D mana : i: Tingkat bunga bulanan
n:lams angsaran

Keterangan Tambahan
Khusus Untuk Barang-barang tertentu pada waktu tertentu dapat diangsur dalam

jangka waktu 6 bulan dengan bunga 0%,
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