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ABSTRACT

With increasing competition in the business world, requires
companies increase product sales policies, which need to offer product
sales on credit in addition to product sales in cash. With a sales volume
of credit sales are expected to increase by leaps and bounds, so the profit
isalsoincreasing.

Accounts receivable arising as a credit sale occurs, and
simultaneoudly it also costs incurred in the management of accounts
receivable include: the cost of investment in accounts receivable, cash
discount, the cost of bad debts and so on. Receivables must be managed
efficiently, because it involves the profits and costs incurred because of
the receivables. The policy should be managed optimally receivables
which means that every element of the policy should consider the benefits
of accounts receivable and sacrifice. As far as the benefits outweigh the
costs then a decision is economically justified.

Keywords: credit sales, accounts receivable, benefits, costs

Pendahuluan Biaya tersebut antara lain biaya investasi
Pada umumnya perusahaan lebihpada piutang, potongan tunai dan biaya
suka menjual produknya secara tunaipiutang tidak tertagih.
karena akan menerima kas secara lang- Besar kecilnya piutang dagang ter-
sung, namun dengan adanya persaingagantung dari penjualan kredit per periode
yang ketat di dunia bisnis maka membu-dan lamanya periode pengumpulan piu-
at perusahaan harus merubah sistertang. Misal jika perusahaan mempunyai
penjualannya dengan bersedia menjuapenjualan kredit rata-rata Rp 2 juta per
produknya secara kredit. hari dengan periode pengumpulan piu-
Selain itu perusahaan harus me-tang 30 hari maka besarnya piutang da-
maksa diri untuk berlomba memberikangang adalah Rp 60 juta. Semakin tinggi
kemudahan dalam persyaratan penjualapenjualan berarti semakin tinggi pula
penjualan untuk menarik pembeli poten-piutang dagang dan semakin besar pula
sial sebanyak-banyaknya. biaya yang berkaitan piutang dagang.
Piutang dagang timbul saat penju- Masalah piutang ini menjadi begi-
alan kredit terjadi, dan melalui penjualantu penting dalam kaitannya dengan peru-
kredit diharapkan bisa meningkatkan vo-sahaan manakala harus menentukan be-
lume penjualan dan akan mengakibatkamrapa jumlah piutang yang optimal. Di
kenaikan laba. Di lain pihak, piutang samping itu piutang juga harus dikelola
juga menyebabkan peningkatan biayasecara efisien, karena menyangkut laba
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atau tambahan laba dengan biaya yang
timbul karena adanya piutang.

Kebijakan piutang yang baik ada-
lah kebijakan yang mampu mengopti-
malkan manajemen piutang dengan
mempertimbangkan keuntungan dan pe-
ngorbanan dari piutang tersebut. Di ma-
na manajemen harus berusaha semaksi-
mal agar pembeli mau melunasi semudt
utangnya yang berarti piutang dagang
dapat tertagih secara maksimum.

Faktor-Faktor yang M empengar uhi

Investas dalam Piutang

1. Volume Penjualan Kredit
Makin besar volume penjualan kre-
dit akan memperbesar jumlah inves-
tasi dalam piutang. Makin besar vo-
lume penjualan kredit setiap tahun-
nya, maka perusahaan harus menye:

diakan investasi yang lebih besar la-™"

gi dalam piutang. Makin besar piu-
tang makin besar risiko, makin besar
pula profitabilitinya.

2. Syarat Pembayaran Penjualan Kredit
Syarat pembayaran penjualan kredit
dapat bersifat ketat atau lunak. Ka-
lau perusahaan menetapkan syarat
pembayaran yang ketat berarti peru-
sahaan mengutamakan keselamatan
kreditnya daripada pertimbangan
keuntungan.

Syarat pembayaran ini biasanya di-
nyatakan dalam term tertentu, misal:
2/10/net = 60, artinya bila pemba-
yaran dilakukan 10 hari sesudah pe-
nyerahan barang, pembeli mendapat
potongan tunai 2% dari harga ba-
rang dan pembayaran paling lambat
60 hari sesudah penyerahan barang.

3. Ketentuan Pembatasan Kredit
Dalam penjualan kredit perusahaan
dapat menetapkan batas maksimum
kredit yang diberikan kepada pem-

beli. Makin tinggi batas kredit yang
diberikan, makin tinggi investasi
pada piutang. Selain itu perusahaan
hendaknya selektif dalam menentu-
kan siapa yang akan diberi kredit
untuk memperkecil investasi dalam
piutang dan untuk memperkecil risi-
ko piutang tidak tertagih.

Kebijakan Pengumpulan Piutang
Perusahaan dapat menjalankan stra-
tegi aktif atau pasif dalam pengum-
pulan piutang. Perusahaan yang aktif
dalam usaha pengumpulan piutang
akan mempunyai pengeluaran yang
relatif besar. Namun perusahaan ha-
rus mempertimbangkan bahwa biaya
pengumpulan piutang tidak boleh
melampaui besarnya tambahan ke-
untungan yang diperoleh karena
tambahan piutang yang tertagih.
Kebiasaan Membayar Para Lang-
ganan

Kebiasaan membayar para langgan-
an tergantung pada syarat pembayar-
an yang ditetapkan perusahaan. Apa-
bila perusahaan menetapkan syarat
pembayaran 2/10/net 30. Ada seba-
gian pelanggan mempunyai kebiasa-
an membayar dengan menggunakan
kesempatan mendapatkan potongan
tunai, dan sebagian lain yang tidak
menggunakan kesempatan tersebut.
Perbedaan cara membayar ini ter-
gantung kepada penilaian terhadap
alternatif mana yang lebih mengun-
tungkan. Pelanggan dihadapkan pa-
da dua alternatif, yaitu apakah mere-
ka membayar pada hari ke 10 de-
ngan mendapatkan potongan tunai
2%, atau membayar pada hari ke 30
yang berarti mereka membiayai
pembeliannya sepenuhnya dengan
kredit penjual.

Kebiasaan para langganan untuk
membayar dalam masa potongan tu-
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nai atau sesudahnya akan mempu-
nyai dampak terhadap besarnya in-
vestasi dalam piutang.

Evaluas Debitur Potensial

Sebelum perusahaan memutuskan
untuk memberikan kredit kepada para
langganan, sebaiknya perlu mengadakan
evaluasi risiko kredit, dari para langgan-
an tersebut. Untuk menilai risiko kredit,
manajer kredit harus mempertimbang-
kan berbagai faktor untuk menentukan
mana dari para pelanggan yang merupa-
kan debitur potensial.

Pada umumnya perusahaan dalam
mengadakan penilaian terhadap calon
debitur dapat memperhatikan:

1. Lima C yaitu:

a. Character:
Menunjukkan probabilitas dari
langganan berusaha untuk me-
menuhi kewajibannya.

b. Capacity:
Menunjukkan kemampuan ke-
uangan dari langganan diukur
darirecord waktu yang lalu.

c. Capital:
Diukur oleh posisi finansial per-
usahaan secara umum yang di-
tunjukkan oleh analisis rasio
finansial.

d. Collateral:
Dicerminkan oleh aktiva lang-
ganan yang dijadikan jaminan
bagi keamanan kredit.

e. Conditions:
Menunjukkan pengaruh langsung
dari trend ekonomi pada umum-
nya terhadap perusahaan yang
bersangkutan atau perkembangan
khusus dalam suatu bidang eko-
nomi tertentu yang mungkin
mempunyai pengaruh terhadap
kemampuan langganan untuk
memenuhi kewajibannya.

Selain "5C” perlu dilengkapi anali-
sis tiga faktor lain yaitu:
a. Rateof Return

Yaitu kemampuan perusahaan
untuk memperoleh keuntungan.
Ini dapat dianalisis dengan meng-
gunakan data historis kemudian
diproyeksikan untuk beberapa
periode mendatang.

Dalam analisis ini juga perlu
diperhatikan kondisi persaingan,
karena meskipun kemampuan
memperoleh keuntungan dimasa
lampau cukup tinggi, belum
tentu perusahaan dapat memper-
oleh keuntungan yang sama, jika
persaingannya semakin ketat.
Risk Bearing Ability

Menunjukkan kemampuan meng-
hadapi risiko, baik risiko usaha
(business risk) maupun risiko
finansial €inancial risk). Kedua
risiko ini dapat dianalisis dengan
melihat struktur aktiva dan struk-
tur keuangannya.

Perusahaan yang memperguna-
kan lebih banyak aktiva tetap re-
latif memiliki business risk yang
lebih tinggi dibanding dengan
perusahaan yang memiliki akti-
va tetap lebih sedikit. Misal per-
usahaan jasa memiliki aktiva te-
tap lebih rendah dibanding peru-
sahaameal estate.

Sementara risikdinansial dapat
dianalisis dengan struktur keu-
angan perusahaan. Apabila peru-
sahaan menggunakaleverage
yang lebih besar maka risiko ke-
uangan cenderung akan lebih be-
sar pula. Sebaliknya makin kecil
leverage perusahaan maka sema-
kin kecil risiko keuangannya.
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c. Repayment Capacity = 0,90 (Rp 5.000,00 — Rp 4.000,00) —

Menunjukkan kemampuan untuk 0,10 (Rp 4.000,00)

membayar kembali bunga dan = Rp 900,00 — Rp 400,00 = Rp 500,00

pokok pinjamannya. Kemampu- Expected Profit Positif permohonan

an membayar kewajibannya ini kredit dipenuhi

dapat dilihat dari tingkat keun-

tungan yang diperoleh perusaha-Analisis Ekonomi terhadap Piutang

an. Setiap analisis ekonomi selalu me-
nyangkut perbandingan antara manfaat
Iglan pengorbanan. Sejauh manfaat yang
diharapkan lebih besar dari pengorban-
an, suatu keputusan dibenarkan secara

2. Evaluasi Data Historis
Saat perusahaan memutuskan untu
menjual secara kredit timbul masa-
lah tentang siapa yang akan diizin-

kan membeli secara kredit. Perlu di_ekonosrr(\al. erti halnva keputusan investasi
tentukan standar dan kemudian dila- perti y putu inv :

: pada aktiva yang lain, penentuan kebi-
I;;I;an evaluasi terhadap para pelamgjakan kredit yang optimal memerlukan
Staﬁdar bisa ditentukan berdasarperhitungan yang cermat yang menyang-

atas evaluasi dalam historis terhadad;u'[h tambb_ahan laba (l;n anfaat) %anbtarl?-_
variabel-variabel tertentu. ahan biaya (pengorbanan) pada berba

Misal: Perusahaan mengadakan kerJ& kebuakan' kred_lt. : :
jasama dengan perusahaan _Selaln itu tujuan manajemen piu-
tertentu dan karyawan yang tang juga ha_lrus kon3|s_ten d_engan tujuan
berpenghasilan tetap diizin- investasi aktiva yang lain, yaitu mak3|m|-'
kan membeli secara kredit 52! kemakmqran pemegang saham. Beri-
dengan memotong gaji setiap kut beberapa identifikasi manfaat dg_n pe-
bulan sebagai angsuran. ngorbanan dalam beberapa kebijakan

yang menyangkut penjualan kredit:
3. Analisis Expected Profit

Analisis ini memerlukan penerapan
konsep statistik. Untuk melaksana-
kan analisis ini, menggunakan
asumsi seandainya pelanggan tidak
melunasi pembelian mereka, jumlah
yang dibeli tersebut dianggap hilang
sebagai kerugian.

Misal: Seorang pembeli akan mem-
beli secara kredit, barang se-
harga Rp 5.000,00 hanya po-
kok Rp 4.000,00 Probabilitas
melunasi 90%. Apakah kre-

1. Perubahan Penjualan Tunai Menjadi
Penjualan Kredit

Perusahaan semula melakukan pen-
jualan produk secara tunai, dan mem-
pertimbangkan untuk mengganti pen-
jualan secara kredit, dengan syarat
pembayaran net 60. dengan perubah-
an ini diperkirakan penjualan menca-
pai Rp 24.000.000,0@ontribution
margin 15%. Biaya Modal 20%.
Bad-Debt 5%. Apakah perubahan
kebijakan ini dapat dipertanggung

dit dipenuhi? fwallbkqn?
Expected Profit: Probabilitas nalisis:
Manfaat:

membayar (Harga — Biaya) —

Probabilitas tidak membayar (Biaya) Keuntungan dari penjualan kredit
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= 15% x Rp 24.000.000,00
= Rp 3.600.000,00
Investasi para piutang =
Penjualan Kredik 60 =
360
Rp 24.000.000,00 60 =
360

Rp 4.000.000,00
Pengorbanan =
Biaya modal = 20% x 4.000.000 =
Rp 800.000,00
= 5% x 24.000.000 =
Rp 1.200.000,08

= Rp 2.000.000,00
Keuntungan = Rp 1.600.000,00

Jadi kebijakan perubahan penjualan
kredit dapat dibenarkan.

Bad-Debt

Perubahan Persyaratan Kredit
Persyaratan kredit adalah kondisi
yang disyaratkan untuk pembayaran
kembali piutang dari pelanggan. Kon-
disi tersebut meliputi waktu pembe-
rian kredit dan potongan tunai serta
persyaratan khusus lainnya. Persya-
ratan kredit ini dapat mempengaruhi
tingkat penjualan, dengan demikian
perusahaan perlu mempertimbang-
kan apakah sebaiknya memperpan-
jang periode pemberian kredit atau
tidak. Selain itu perlu juga diperhati-
kan perilaku pesaing. Apabila pesa-
ing pesaing juga memperpanjang pe-
riode pembayaran kembali, itu ber-
arti besar kemungkinan perusahaan
hanya akan mencapai tingkat yang
sama dengan pesaing.

Di samping persyaratan kredit beru-
pa waktu pemberian kredit, sering-
kali perusahaan juga memberikan
potongan tunai untuk meningkatkan
penjualan. Potongan tunai diberikan
agar mempercepat pengumpulan pi-
utang, dengan demikian akan mem-

perkecil biaya yang terjadi pada pi-
utang. Dengan asumsi bahwa pem-
berian potongan tunai akan mening-
katkan penjualan tetajad-debt ti-
dak berubah.
a. Perubahan Jangka Waktu Pem-
bayaran
Perusahaan mempertimbangkan
untuk merubah persyaratan pem-
bayaran kreditnya dari net 30 men-
jadi net 60. Perusahaan memper-
kirakan perubahan ini akan me-
ningkatkan penjualan kreditnya
sebesar 10%. Penjualan kredit
saat ini Rp 12.000.000,00.
Contribution margin 25%. Bad-
debt 5%. Biaya modal 20%.
Apakah kebijakan ini tepat?
Analisis:
Manfaat:
Tambahan keuangan: 25% x
(110% x Rp 12.000.000,00) =
Rp 3.300.000,00
Tambahan investasi pada
piutang:
(Penjualan kredit baru x 66)
360
(Penjualan kredit lama x 36)
360

(13.200.000 x 60) - (12.000.000 x 30) =
360 360

Rp 2.200.000 — Rp 1.000.000 =

Rp 1.200.000,00

Pengorbanan =

Biaya modal = 20% x Rp

1.200.000,00 = Rp 240.000,00

Bad-debt =5% x Rp

13.200.000,00 = Rp 660.000,00
Total = Rp 900.000,00

Tambahan Keuntungan

= Rp 2.400.000,00

Kebijakan perubahan jangka
waktu pembayaran dapat dibe-
narkan.
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Pemberian Potongan Tunai Pengendalian Piutang

Perusahaan mempertimbangkan Agar kebijakan penjualan kredit
untuk memberikan potongan tu- dapat terealisir sesuai dengan rencana,
nai dengan syarat pembayaranmaka manajemen piutang harus selalu
1/10, net 30. Periode pengum- memonitor piutang. Jika piutang menun-
pulan piutang saat ini 50 hari dan jukkan kecenderungan meningkat, peri-
diperkirakan turun menjadi 25 ode pengumpulkan piutang meningkat,
hari. Dengan kebijakan baru ini, investasi dalam piutang tinggi dan profi-
diperkirakan pelanggan yang tabilitas menurun, maka manajemen ke-
memanfaatkan potongan tunaiuangan perlu melakukan tindakan tin-
sekitar 40%. dakan untuk menangani piutang lebih

Penjualan kredit diperkirakan serius, di antaranya:

mencapai Rp 20.000.000,00
Biaya modal 20%Bad-debt 0,2%
Apakah kebijakan ini bisa diteri-
ma?

Analisis:

Penurunan Piutang = Piutang
saat ini — Piutang baru
=(20.000.000 x 50) - (20.000.000 x 25)

360 360
=2.777.778 — 1.388.889
= Rp 1.388.889
Manfaat:

Penurunan biaya modal atas
penurunan piutang

= 20% x Rp 1.388.889

= Rp 277.778

Pengorbanan:

Potongan tunai

= 40% x 1% x Rp 20.000.000
= Rp 80.000,00

Bad-debt

=0,2% x Rp 20.000.000

= Rp 40.000,00

Tambahan keuntungan

= Rp 120.000,00

Pemberian potongan tunai dibe-
narkan karena memberikan tam-
bahan keuntungan

1. Memperketat Kebijakan Kredit

Manajemen piutang perlu meninjau
kembali kebijakan kredit yang
selama ini digunakan misal: syarat
pembayaran, potongan tunai, seleksi
calon debitur, aktivitas penagihan
piutang. Evaluasi terhadap kebijakan
tersebut untuk dapat menemukan
kelemahan-kelemahan yang perlu
diperbaiki agar pengelolaan piutang
bisa optimal.
Mengawasi
dengan:
a. Menentukamverage Collection
Period
Rata-rata periode pengumpulan
piutang adalah periode dari pen-
jualan kredit sampai penjualan
tersebut dibayar. Periode pe-
ngumpulan piutang ingin meli-
hat seberapa lama piutang terba-
yar. Periode pengumpulan piu-
tang tergantung syarat pemba-
yarannya, makin lunak atau ma-
kin lama syarat pembayarannya,
berarti makin tinggi rata-rata
periode pengumpulan piutang.
Penting untuk membandingkan
rata-rata periode pengumpulan
piutang dengan syarat pembayar-
an yang telah ditetapkan perusa-
haan. Apabila rata-rata periode

Pengumpulan Piutang
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pengumpulan piutang selalu lebih gap tepat untuk meningkatkan volume
besar daripada batas waktu pem-penjualan dalam meraih keuntungan.
bayaran yang telah ditetapkan Dan untuk meraih pelanggan yang
berarti bahwa cara pengumpulanpotensial banyak perusahaan berlomba
piutang kurang efisien. Ini berarti untuk memberikan kemudahan dalam
bahwa pelanggan yang tidak me-penjualan kreditnya.

menuhi syarat pembayaran yang Meningkatnya volume penjualan
telah ditetapkan perusahaan. kredit, mengakibatkan piutang dagang
b. Aging Schedule juga meningkat sehingga perlu pengelo-

Aging shedule menunjukkan laan piutang secara optimal yaitu man-
jumlah rekening piutang yang faat (keuntungan) yang diperoleh harus
dirinci menurut "usianya”. Un- lebih besar daripada pengorbanan (bia-
tuk mengetahui berapa banyakya) yang timbul akibat adanya piutang
piutang yang masih dalam masadagang.

pembayaran dan berapa yang su-

dah memenuhi batas pembayar-DAFTAR PUSTAKA

an, dibuat suatu tabel piutang Brealy Myers Marcus, 2006Dasar-

yang diurutkan sesuai umurnya. Dasar Manajemen Keuangan Per-
Dan untuk piutang yang sudah usahaan Jilid 2, Alih Bahasa Bob
melewati masa pembayaran, Sabran, Edisi 5, Jakarta: Erlangga.
perlu tindakan yang serius untuk Mamduh M. Hanafi, 2004Manajemen
menagihnya. Keuangan, Yogyakarta: BPFE.

c. Factoring R. Agus Sartono, 1997Manajemen
Berarti menjual piutang yang di- Keuangan, Edisi 3, Yogyakarta:
miliki suatu perusahaan ke lem- BPFE.
baga keuangan yang dikenal se-Suad Husnan, 1998ylanajemen Keu-
bagai faktor. Di Indonesia peru- angan, Edisi 4, Yogyakarta:
sahaan keuangan yang melaku- BPFE.

kan bisnis ini disebut perusahaan
anjak piutang. Perusahaan anjak
piutang membeli piutang dengan
diskon yang besarnya bervariasi,
kadang-kadang mencapai 5 - 7%.
Pelanggan akan membayar hu-
tangnya langsung ke perusahaan
anjak piutang dan perusahaan
anjak piutang yang menanggung
risiko pelanggan yang tidak
membayar.

Kesimpulan

Dengan semakin ketatnya persa-
ingan di dunia bisnis, kebijakan penjual-
an kredit merupakan pilihan yang diang-
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