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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Pendlitian

Dengan adanya pembangunan industri tekstil malsapegyan di kalangan
dunia usaha sudah merupakan hal yang lazim dan ogaumkan semakin
meningkat. Adanya persaingan tersebut tentu mengetiap perusahaan untuk
dapat terus bersaing, mempertahankan kualitas bmaiu kelangsungan aktivitas
operasi perusahaan. Sehingga tujuan didirikanngu aerusahaan dapat tercapai
yaitu memperoleh laba yang maksimal, sehingga gslamgan hidup atau
kontinuitas suatu perusahaan terjamin dan perkegalpaperusahaan diharapkan
akan terus meningkat.

Suatu perusahaan akan selalu berusaha untuk matkagk volume
penjualan barang hasil produksinya. Salah satuyaarg banyak dilakukan oleh
perusahaan adalah dengan cara mengadakan perjuethn Penjualan kredit
akan banyak bermanfaat bagi dunia perdaganganb gera pelanggan dapat
melakukan pembelian dengan cara lain disamping&eoaai. Sehingga dengan
adanya penjualan secara kredit memberikan kemudakambayaran kepada
pelanggan.

Penjualan kredit dilakukan dalam upaya meningkapemualan. Dengan
penjualan yang semakin meningkat diharapkan lab@aspkaan meningkat.

Karena pengertian profitabilitas itu sendiri atiadke@mampuan suatu perusahaan



dalam menghasilkan laba. Volume penjualan merupakaaran program yang
penting dan dasar yang banyak digunakan untuk eiepikestasi manajemen
penjualan. Di dalam Kamus Akuntansi menyatakan bahWwolume penjualan
adalah jumlah penjualan yang berhasil dicapai yéeng ingin dicapai oleh suatu
perusahaan dalam jangka waktu tertentu”. (Sujanaya,2006:98)

Sehingga dapat dikatakan bila volume penjualan yarggi atau terus
meningkat dapat berdampak pada peningkatan lakapiTpada kenyataannya
berdasarkan hasil pengamatan penulis di Perusafeaara Julianto (Daiwatex),
adanya peningkatan penjualan tetapi tidak diset@aigan peningkatan laba.
Dalam kasus ini penulis menggunalgross profit margin atau margin laba kotor

hasil pengamatan dapat terlihat dibawabh ini :

Tabel 1.1
Profitabilitas Perusahaan Hendra Julianto (Daiwatex

Tahun Sales COGS Sales — COGS GPM
1998 53.863.351 28.467.845 25.395.506 47,15%
1999 58.668.231 29.562.837 29.105.394 49,61%
2000 46.757.227 32.254.554 14.502.673 31,02%
2001 59.836.976 42.268.797 17.568.179 29,36%
2002 94.068.138 61.169.858 32.898.280, 34,97%
2003 7.079.511.600 6.518.662.625 560.848.975 7,92%
2004 10.231.526.169 9.359.134.417 872.391.752 8,53%
2005 8.858.551.372 8.049.700.241 808.851.131 9,13%
2006 7.539.478.650 6.752.705.271 786.773.379 10,44%
2007 10.115.177.883 8.745.084.947 1.370.092.936 13,54%

Sumber : Data Perusahaan Diolah



Bila laba perusahaan dikaitkan dengtakeholder, yaitu kelompok atau
individu yang dapat mempengaruhi dan atau dipehgareh suatu pencapaian
tujuan tertentu, maka saling berkaitan satu sarmmya karena profitabilitas
perusahaan mempengaruhi semua pitfaécara umum ada tujuh kelompok
stakeholders yang dimaksud yaitu pengguna, pemerintah, manufagelanggan,
karyawan, pesaing, dan pemasok.

Laba atau profit digunakan oleh perusahaan untuknpeeiahankan
kelangsungan hidupnya dan untuk perkembangan pexrasaSuatu perusahaan
tidak akan mampu bertahan dalam jangka panjangngmcapai tujuan lain
sebagaimana telah direncanakan apabila perusaig@knniampu menghasilkan
laba. Oleh karena itu profitabilitas suatu peruaabtsangat penting.

Berdasarkan latar belakang dan fenomena yang thlafaikan diatas,
maka penulis tertarik untuk melakukan penelitamg#n judul “Pengaruh
Tingkat Penjualan Kredit Terhadap ProfitabilitasrtuBahaan Pada Perusahaan

Hendra Julianto (Daiwatex)”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian diatas ma#tand penelitian ini
perumusan masalahnya adalah sebagai berikut :
1. Bagaimana tingkat penjualan kredit pada Perasahdendra Julianto
(Daiwatex)?
2. Bagaimana profitabilitas perusahaan pada Pemasa Hendra Julianto

(Daiwatex)?



3. Seberapa besar pengaruh tingkat penjualan kteditadap profitabilitas

perusahaan pada Perusahaan Hendra Julianto (D&j#ate

1.3 Maksud dan Tujuan Pendlitian

Adapun maksud penelitian yang dilakukan adalah aemyengumpulkan
data yang berkaitan dengan penjualan kredit daritgitas perusahaan,
kemudian disusun, dihitung dan dianalisis untuk dapatkan kesimpulan dari
penelitian tersebut.
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah :.
a.Untuk mengetahui tingkat penjualan kredit padeusaan Hendra Julianto
(Daiwatex).
b.Untuk mengetahui profitabilitas perusahaan paelaugahaan Hendra Julianto
(Daiwatex).
c.Untuk mengetahui pengaruh tingkat penjualan kréslhadap profitabilitas

perusahaan pada Perusahaan Hendra Julianto (D&jwate

1.4 Kegunaan Penelitian
1. Aspek Teoritis

Bagi aspek teoritis, dengan penelitian ini dihaeapknampu memberikan
tambahan pengetahuan dalam Manajemen Keuangan skiyasumengenai

penjualan kredit dan rasio profitabilitas perusahaa



2. Aspek Praktis
a. Bagi Perusahaan

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai informasng/doerkenaan dengan
kebijaksanaan penjualan secara kredit sebagai masatlu bahan pertimbangan
bagi perkembangan perusahaan di masa yang akargdata
b. Bagi Penyusun

Penelitian ini sangat berguna bagi penulis kareapadd menambah
pengetahuan sehubungan dengan masalah penjualdit #es profitabilitas
perusahaan. Selain itu penulis dapat menentukaokpp&rmasalahan yang ada

dan menentukan alternatif cara penyelesaiannya.

1.5 Kerangka Teoritis, Asums dan Hipotesis
1.5.1 Kerangka Teoritis
Perusahaan dalam rangka menjual barang atau prgalukiapat

menjualnya secara tunai sebelum atau pada saahgbali&irimkan kepada
pelanggan ataupun dapat pula menjualnya secara Uredk dapat meningkatkan
volume penjualannya. Pada penjualan kredit benaginbayaran dilakukan
beberapa lama setelah barang diterima oleh pelangts ini berdampak makin
besarnya dana yang tertanam dalam bentuk piutanganda karena
pembayarannya tertunda. Ada risiko yang timbul @kjienjualan kredit, karena
timbul kemungkinan pelanggan tidak membayarnya pataumembayar tetapi

lebih lambat dari jangka waktu kredit yang dibenika



Penjualan secara kredit merupakan salah satu sukebélupan usaha
bagi perusahaan, setiap peningkatan penjualan rakagakibatkan peningkatan
padaasset. Karena setiap aktiva harus dibiayai, maka peratagkpadasset akan
mengakibatkan peningkatan kebutuhan daswurée of funding) baik dalam
bentuk modal sendiri atau pinjaman. Jika perusatsmrggup mempercepat
perputaran piutang maka modal yang terikat padsampgu usaha dapat lebih
efisien dan efektif serta waktu terkaitnya modalgpiutang lebih pendek.

Dengan penjualan kredit diharapkan volume penjudigmat meningkat,
karena setiap perusahaan selalu berusaha meniagkatka usaha dengan jalan
meningkatkan omset penjualan. Meningkatkan omsaupkan akan mengalami
kesulitan bila hanya mengandalkan kebijaksanaajualam secara tunai. Oleh
karena itu selain kebijaksanaan penjualan secamai,typerusahaan ini pun
menjalankan kebijaksanaan penjualan secara kredit.

Untuk menghindari resiko kerugian dari penjualaredkr ini, maka
sebelum melakukan penjualan kredit manajemen atatusghaan harus
memperoleh informasi yang berhubungan dengan lkeygia¢njualan kredit dan
melakukan analisis terhadap calon debitur. Unssuuryang perlu dianalisis
menurut pendapat Dermawan Sjahrial, 2006:169 miebpG yaitu :

- Character yaitu kesadaran pelanggan untuk memenuhi kewajiban-

kewajiban kreditnya.

- Capital yaitu cadangan keuangan pelanggan.

- Capacity yaitu kemampuan pelanggan untuk memenuhi kewajiban
kewajiban kreditnya diluar pelaksanaan arus kgserekemampuan
pimpinan perusahaan mengelola usahanya.

- Collateral yaitu suatu aktiva yang disediakan sebagai jamapabila
pelanggan gagal untuk dapat membayar kewajibannya.

- Conditions yaitu keadaan ekonomi secara umum yang akan
mempengaruhi kegiatan usaha perusahaan pelanggan



Selain itu ada aspek-aspek yang harus diperhatiabila perusahaan
memutuskan memberikan kredit kepada pelangganm@tadanya ;

1. Persyaratan Penjualan
Dalam penjualan produknya perusahaan akan memutwaglakah
akan menjualnya secara tunai atau kredit. Apabdeugahaan
memutuskan untuk menjual produknya secara kredikama
persyaratan penjualan akan diarahkan kepada pekiedé& yang
diberikan, potongan tunai yang diberikan dan benhgtrumen
kredit yang digunakan

2. Analisis Kredit
Dalam memberikan kredit, suatu perusahaan harusatdap
menentukan seberapa besar usahanya untuk dapatsah&am
antara pelanggan yang akan membayar dan pelanggantiglak
membayar.

3. Kebijakan Penagihan
Setelah kredit diberikan, perusahaan akan menghamapolan
bagaimana penagihan dilakukan, ini yang dinamakeinijd&an
penagihan.

Dengan diterapkannya penjualan secara kredit gEnteagihan piutang
dengan benar maka hal ini mengakibatkan profitalsilyang tinggi. Seperti yang
dikemukakan oleh Bambang Riyanto bahwa: “Profiti@si perusahaan adalah
menunjukan perbandingan antara laba dengan aktiza anodal yang

menghasilkan laba tersebut, dengan kata lain philitas adalah kemampuan



suatu perusahaan untuk menghasilkan laba selanmad@etertentu.(Bambang
Riyanto, 2001:35).

Sedangkan menurut Agus Sartono mengatakan bahviRrofitabilitas
adalah kemampuan perusahaan di dalam memperolahdebm hubungannya
dengan penjualan, total aktiva maupun modal sén@gus Sartono, 2006 :130)

Kemudian menurut PSAK No.45 dalam kerangka dasayyseinan dan
penyajian laporan keuangan disebutkan bahwa :

Informasi kinerja perusahaan terutama dalam halakepuan memperoleh laba
(profitabilitas), diperlukan untuk menilai perubahpotensial sumber daya yang
akan datang. Informasi kinerja bermanfaat untuk preniksi kapasitas
perusahaan dalam menghasilkan arus kas dan sum@eerydng ada. Disamping
itu, informasi tersebut juga berguna dalam perumugartimbangan tentang
efektifitas perusahaan dalam memanfaatkan tambaimaber daya. (1Al, 2007:5)

Dengan demikian bila perusahaan telah mampu meaikgk penjualan
secara kredit dan perputaran piutang semakin degrairti perusahaan mampu
melakukan penagihan piutang secara tepat waktua ipaitabilitas perusahaan
meningkat. Dan begitu juga sebaliknya, bila pemnasecara kredit menurun,
perputaran piutang lambat, maka profitabilitas pahaan akan turun. Untuk
mengetahui seberapa besar rasio profitabilitas md&am penelitian ini

digunakan rasio keuangan yagross profit margin. Berdasarkan uraian kerangka

pemikiran di atas, maka paradigma penelitian ddigaimbarkan sebagai berikut :
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1.5.2 Asumsi

Suatu penelitian memerlukan asumsi yang akan mietnjdtolak dalam
menemukan jawaban atas permasalahan yang diedtam hal ini dijelaskan
oleh Suharsimi Arikunto, pengertian asumsi sebdgaikut : “Asumsi adalah
sesuatu yang dianggap tidak mempengaruhi atau &mnsisumsi menetapkan
faktor-faktor yang diawasi. Asumsi dapat berhubungkengan syarat-syarat,
kondisi-kondisi dan tujuan-tujuan. Asumsi membeakdkat, bentuk dan arah
argumentasi”.(Suharsimi Arikunto, 2006 :65)

Sehubungan dengan hal diatas maka penulis menggieanb asumsi
sebagai berikut :
1. Perusahaan konsisten melaksanakan penjualan eedjttelah ditetapkan

2. Kerugian piutang di luar penjualan kredit diangtjdpk mempengaruhi
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3. Biaya produksi perusahaan tidak mengalami kenaakain penurunan

4. Modal kerja perusahaan tidak mengalami perubahan

1.5.3 Hipotesis
Pengertian hipotesis menurut Suharsimi  ArikuntoDO@71) adalah
sebagai berikut :
...hipotesis dapat diartikan sebagai suatu jawabamg ylersifat sementara
terhadap permasalahan penelitian, sampai terbwgtélan data yang terkumpul.
Berdasarkan pengertian tersebut penulis mengajhikaotesis, yaitu :

“terdapat pengaruh antara penjualan kredit terhgutafitabilitas perusahaan”.

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Di dalam penelitian ini penulis mengadakan perslitpada Perusahaan
Hendra Julianto (Daiwatex) Bandung yang bertempail.dJenderal Sudirman
No.747 Blk Bandung. Penelitian ini akan dimulaiagejuli 2008 sampai dengan

Oktober 2008.



