Di dalam dunia usaha dewasa ini banyak perusaha-
an menawarkan produk-produknya meneapuh kaebijaksanaan
melalui penjualan kredit, Kebijaksanaan penjualan
kredit ini ditempuh oleh suatu perusahaan dengan harap-
an agar penjualan kredit tersebut dapat meningkatkan
parmintaan terhadap produk-produk yang dipasarkannya.
Dengan semakin meningkatnys permintaan terhadap produk-
produk yang dipasarkan pesrusahaan mengharapkan volume
penjualan akan msningkat sehinggs laba usaha yang dai-
percleh akan meningkat pula.

Dalam rxangka usaha mempertahankan atan me-
ningkatkan wvolume penjualan pimpinan perusahaan ber-
kewajiban mnenetapkan kebijaksanasn penjualan kreditnya
dengan sungguh-sungguh dad hati-hati, Dengan dilaksana-
kannya kebijaksanaan penjualan kredit selain dapat meme
percleh manfaat antara lain : |
- Kenaikan volume panjualan
- Kenaikan profit
- Memenangkan persaingan
Juga dapat menimbulkan risiko pada perusahaan antara



lain :
- Risiko tidak dibayarnya seluruh piutang
- Risiko tidak dibayarnya sebagian piutang
= Risiko keterlambatan dalam melunasi piutang-piutang
~ Risiko tertanamnya modal dalam piutang.
Di samping itu dalam menjalankan kebijaksanaan penjual-~
an kredit, perusahaan harus mengeluarkan biaya-biaya
sebagai berxikut
- Biaya pengumpulan piutang
- Biaya administrasi
- Biaya sumber dana

Dengan adanya penjualan kredit pada perusahaan
X" wvolume piutang dari tahun ke tahun semakin me-
ningkat lebih besar dibandingkan dengan besarnya volume
penjualan. Pimpinan perusshsan harus memperhatiken
tentang bagaimana menghindari atau setidak-tidaknya
mnemperkecil risiko yang timbul, sehingga akan men.
dapatkan profit yang diharapkan, Dalam hal ini pimpinan
perusahaan harus dapat merumuskan suatu kebijaksanaan
penjualan kredit sedamikian, sehingga 41 satu pihak
‘akan merangsang kenaikan volume penjualan atau profit
perusahaan dan di lain pihak membatasi biaya-biaya yang
timbul karena adanya kebijaksanaan tersebut pada
tingkat yang wajar.



2. remisinsan. dndnl

Judul skripsi ini adalsah "Fesanan Kabijaksanasn
Penjualan Eredit untuk Meningkatkan Profit peda Per-
usahaan "x* di sidosxjoc.

. - Peranan, artinya sesuatu yang jadi bagian atas yang
mesegang pimpinan yang terutama.

- Eebijaksanaan adalah suatu keteutuan sebagai pedoman
bagi kegiatan-kegiatan dalam organisasi perusahaan,

- Penjualan kredit, artinya penjualan barang dagangan
dimana terdapat perxbedaan waktu antara penyerahan
barang dagangan dengan peabayarannyse .

-~ Profit adalah selisih antara hasil penjualan dengan
harga pokok panjualan atau biaya dari barang yany di-
Jual. .

- Perusahaan "X" di Sidcarjo msrupakan ssbuah perusaha-
an industri yang berkedudukan di Sidoarjo yang Dbex-
gerak dalam bidang minuaan keras.,

Jadi maksud dari 3mdlammlahmtn ke-
tentuan yang asrupakan padoman dan batasan bagl kegiat-
an-kegiatan cara penjualan kredit untuk meningkatkan
kesampuan menghasilkan laba pada Perusahaan “X* di
8idoarjoc. |



3. Alassa Penilihes Judul

Dalam perkembangan dunia dewasa ini tidak jarang
k.tta jumpal masih banyak perusahaan yang kadang-kadany
masih menggunakan kebijaksanaan penjualan yang sudah
tidak sesusi lagi dengan keadaan perekoncaian pada saat
ini. Penggunaan Kkebijaksanaan penjualan yang salah
mengakibatkan tujuan perusahaan untuk mendapatkan laba
yang optimal tidak dapat tercapai. | |

Salabh satu dari kebijaksanaan penjualan adalah
penjualan hasil produksi secara kredit dan ‘penjuvalan
kredit amenimbulkan adanya piutang. Piutang wmerupakan
bagian dari aktiva lancar yang cukup berpengaruh ter-
hadap profitabilitas perusahaan aengh@ki pspanganan
yang benar dan hati-hati, Karena besarnya jualah
plutang tergantung pada kebijaksanaan penjualan kredit
yang dijalankan perusahaan, maka penentuan kebijaksana-
an penjualan kredit haruslah sendapat perhatian yang
besar. |

serdasarkan kebijaksanaan penjualan kredit yang
dijalankan perusahaan "X" yang kurang tepat, ssahingga
banyak pelanggan yang menunda pembayarannya. Sebagai
akibatnya terjadi penuspukan saldo piutang dari tahun
ke tahun mengalami kenaikan sehingga dana yang tertanan
dalaa p_iutanq’ semakin besar,



Atas hal tersebut, maka penulis tertarik untuk
memilih judul skripsi ini dengan maksud untuk menberi-
kan sedikit sumbangan pikiran bagi perusahaan untuk
menaentukan kebijaksanaan penjualan kredit yang ssbalk-~
nya digunakan untuk masa yang akan datange

4. Tuiuen Peqvusunss
Tujuan penyusunan skripsi ini adalah 3

- Untuk aeasanuhl tugas akhirx dalam studl di Pakultas
Exononmi, Jurusan Manajeman Universitas Katolik widya
Mandala Surabaya, guna mencapail Gelar Sarjana
Ekonomd . .

- Menberikan gambaran praktis sebagail bahan perbanding=-
an dengan teori-teocri yang telah penulis peroleh se-
dama di bangiku kuliah,

- Untnkv mengatahui sampal sejauh manakah Perusahaan "x"
di dalam ssngatur besar kecilnya piutang dalam rangka
maapaertahankan langganan dan meningkatkan voluge
penjualan, falam arti sampal sejauh manakah perusaha-
an tersebut di dalam mengatur atau menentukan
langganan, syarate-syarat kredit, usaha untuk aeng-
intensifkan penagihan-penagihan piutangnya sehingga
dapat meaperlancar kegiatan perusahaan maupun meaper-
kecil risiko tertundanya peambayaran piutang tersebut.



= Mencoba aemberikan suatu cara penyelesaian yang Rme-
nyangkat  kebijaksanaan penjualan kredit sehingga
dapat dipergunakan dan diambil manfaatnya oleh semua
pihak yang berkepentingan dengan kebijaksanaan pen~
jualan kredit.

S. gistesatiks Skxiced
Dalam sistematika skripsi ini peanlis akan meng-
uraikan secara smtmmmw hal-~hal

yang akan penulis susun dalam skripsi ini,

Bab b |

Bab II :

Pendahuluan

Dalam bab ini berisli uraian mengenal gambaran
uaum skripsi yang meliputi pandangan uomsum,
penjelasan juwiul, alasan pemilibhan judul,
tujuan penyusunan, sistesatika skripsi dan
mstodologli yang texrdiri dari permasalahan,
hipotesa kerja, skope analisa, prosedar
penguapulan dan pengolahan data. |
Peabahasan Teoritis dari Manajemen Piutang

Di dalam bab ini akan dijelaskan secara
teoritis mengenai pengertian piutang, fungsi
piutang bagi perusahaan, penilaian terhadap
kebijaksanaan kredit yang berisi tingkat per-
putaran piutang, waktu rata~rata pengumpulan



Bab 1II 3

Bab IV 3
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piutang dan klasifikasi umur piutang, faktor-
faktor yang mempengaruhi besarnya investasi
dalaa piutang, faktor-faktor dalam kebijak-
sanaan kredit terdiri dari standar kredit,
potongan tunal dan jangka waktn Kkredit,
uasha-usaha untuk semperkecil risiko 1iikui-
ditas piutang dan rasio profitabilitas,
Tinjavan Praktis Eesasdaan Perxusahaan

Pada bab ini akan diuraikan mengenai gambaran
uaun perusahaan, struktur organisasi, proses
produksi, pemasaran dan kebijaksanaan kredit
yang dijalankan perusahaan,

Analisa dan Pemecahan Masalah

Pacia bab ini akan diadakan analisa terhadap
masalah yang dihadapi oleh pezxusahaan dan
usaha pemecahannya. .

Bab V i Resiapulan dan Saran
Bab penutup dari skripsi ini yang akan Dber-
isikan tentang kesimpulan dan sarxan yang
- dapat psnulis ajukan.

6. hstodologl

6.1, Marmasalahan.

Perusahaan dalam mjnhnkin kebijak-
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sanaan penjualan kredit sudah menetapkan syarat
2/10 net 35, artinya jika pembayaran dilakukan
dalan waktu sepulnh hari setelah dibukanya
faktur penjualan akan msendapatkan potongan
harga sabesar dua prosen dari harga pénjualan
atau pembayaran dilakukan ssaliambat-lambatnya
tiga puluh 1ima hari dari tanggal faktur pen-
jualan, '

Namun dari hasil pengumpulan pilutang
sampal saat ini menunjukkan adanya sebagian
besar langganan yang tidak dapat melunasi
hutang-hutangnya pada waktu yang telah ditetap-~
kan sehingga scmakin lama semakin banyak dana
perusahaan yang terikat dalaz pilutang, yang
akan mempengaruhil besarnya keuntungan yang di-
percleh. Bal ini disebabkan pexrusahaan kurang
carmat dalam pemilihaﬁ pelanggan, Berdasarkan
uraian tersebut di atas dapat disimpulkan bahwa
permasalahan yang dihadapi perusahaan adalah
sebagal berikut : Oleh karena kebijaksanaan
panjualan kredit belum dilaksanakan dengan baik
maka terjadi penumpukan plutang yang semakin
wmeningkat dari tahun ke tahun sehingga profita-
bilitas perusahaan menurun.



6.24

630

Bipotesa Xerja.

Bertitik tolak pada permasalahan yang
aihadapi oleh porusahasn, maka penulis mengaju~
kan hipotesa keria behwa apabila pexusahaan
merubah syarat kredit dari 2/10 net 35 menjadi
3/10 net 35 maka perusahaan di samping dapat
neningkatkan volune penjuvalannya, iJuga dapat
msningkatkan profitabilitas  perusahaannya,
Dengan menerapkan syarat kredit terseiwt, maka
pengunpulan piutang dapat dipercepat sehingga
investasi dalan pfuteng me;jadt lebih kacil,

R zaﬁptgg itu perusahaan harus moenbari-
kan kredit peda pelanggan yang tepat, zalalu
pemantav piuntang-plutang yvang diberikan Lepada
pelanygan dan kebiaszan wembayar para pée
langgan, serta melakukan penagihan<penagihan
ecbagel tindak lanjut dari penjualan kredit,

Skope Analisa,

Cuna menghindari pembahasan yang terlalu
Juas dan mengingat kemampuan penulis yanc tere
batac, =maka perlu kiranya penulis nemberikan
batasan yang tegas dalam skripsi ini,

Dalan pémbahasan masalah skripsi inl pe-
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nulis wmembatasi masalah plutang yang timbul

hanya karena perusahaan menjual produknya se-

cara kredit. Penulis menitikberatkan pada pe-

netapan syarat kredit perusahaan sebagal salah

satu

cara untuk meningkatkan laba Dbersih

operasi perusahaan,

Prosedur Pengumpulan dan Pengolaban Data.,
1. Prosedur pengurnpulan data melipnti :

- I

be

Ce

Wawancara

Y;itu dengan asengadakan tanya jawab
dengan  pilhak-pihak yang berhubungan
dengan nasalah penulisan skripsi ini.
Penelitian lapangan

Yaitu penelitian yang dilakukan 4df teapat
obyek penalitian. Jadi AQengan cara
langsung nmengamati ke pernsahnén terutama
taentang hai-hal yang berkenaan dengan pe-
laksanaan kepijaksanaan penjualan kredit

yang dijalankan perusahaan.

'Stuﬂi kepnstakaan

¥Yaitu dengan mempelajari catatan-catatan,
literatur, buku-buku yang sesual dengan
masalah yang ada pada perusahaan.



1

2. Prosedur pengolahan data
Dari data yang diperoleh kemudian dJdianalisa
berdasarkan teori yang ada serta dihubungkan
satu sama lain hingga dapat ditar!.k suatu
kesimpulan, untuk kemudian disusun saran-
saran berdasarkan keslapulan sebslumnya.





