BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah ditulis sebelumnya, maka dapat

diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Deskripsi penjualan, pemasaran serta proses distribusi pada perusahaan Graha

Keramikindo Pratama pada tahun 2015:

Perusahaan Graha Keramikindo Pratama memiliki 7 jenis produk
unggulan yaitu keramik lantai, granit, kloset, pintu PVC, Glassfibre
Reinforced Cement (GRC), bak air dan ashes. Adapun penjualan terbesar
Graha Keramikindo Pratama pada tahun 2015 adalah melalui produk
keramik lantai, dengan persentase sebesar 66,9 %. Fokus perusahaan
Graha Keramikindo Pratama adalah penjualan B2B (Business to Business)
dimana target pasarnya adalah toko — toko bangunan di kota Bandung dan
beberapa daerah di Jawa Barat.

Dengan mayoritas pelanggan pemilik toko — toko bangunan, maka
perusahaan memberikan sistem pembayaran kredit untuk pelanggan baru
maupun pelanggan lama. 1 syarat yang digaris bawahi bahwa baik
pelanggan lama maupun pelanggan baru yang tidak bisa membayar sampai
jatuh tempo diatas 4 bulan maka akan dievaluasi oleh perusahaan apakah
masih bisa bekerjasama dalam bisnis atau tidak. Jika hasilnya tidak bisa
ditolerir, maka pelanggan tersebut akan di-blacklist oleh perusahaan GKP.
Hal ini perlu digaris bawahi karena pada tahun 2015 penjualan dengan
sistem kredit mencapai 90% dari total penjualan, dan kredit macet menjadi
salah satu masalah utama yang memberikan dampak langsung ke aliran
kas perusahaan.

Untuk menjaring pelanggan baru, perusahaan GKP menelusuri toko-toko
bangunan baru yang membutuhkan supply keramik lantai, asbes, pvc atau
produk lainnya berdasarkan word of mouth pelanggan GKP dan

pengamatan yang dilakukan oleh pegawai GKP ketika sedang bertugas di
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luar kantor. Untuk pelanggan langsung atau end user, perusahaan GKP
menggunakan spanduk cukup besar yang dipasang pada kantor / galeri
perusahaan GKP yang terdapat di JIn. Margacinta, Bandung dan juga
menggunakan word of mouth dari karyawan perusahaan ke relasi —
relasinya. Biasanya pelanggan datang langsung ke toko dan melihat
variasi produk secara langsung di toko. Tidak ada pemasaran khusus yang
dilakukan perusahaan GKP untuk menjaring pelanggan end user.
Estimasi distribusi produk ke luar kota Bandung yaitu 2 — 7 hari,
tergantung lokasi dan total kuantitas produk yang didistribusikan. Untuk
kegiatan pendistribusian ini seluruhnya dilakukan oleh karyawan
perusahaan GKP, menggunakan kendaraan milik pribadi tanpa
menggunakan outsource SDM ataupun peminjaman kendaraan ke pihak
lain. Untuk distribusi produk persediaan perusahaan GKP dari pabrik,
membutuhkan waktu 1 — 2 hari agar produk tersebut sampai di gudang
GKP. Adapun pabrik supplier produk bahan bangunan yang dijual GKP
terdapat di kota Jakarta dan Cileungsi.

2. Realisasi kas, laporan laba rugi, dan deskripsi biaya dari perusahaan Graha

Keramikindo Pratama pada tahun 2015:

Berdasarkan realisasi kas perusahaan Graha Keramikindo Pratama tahun
2015, saldo akhir kas tiap bulannya tidak pernah mengalami saldo negatif
karena selalu terbantu dengan pinjaman dana ke bank sebesar
Rp416.666.667 atau total Rp. 5.000.000.000 per tahun. Adapun bunga
pinjamannya adalah 12% atau total Rp. 600.000.000 per tahun. Akan tetapi,
beberapa kali perusahaan masih mengalami defisit akibat penerimaan lebih
kecil dengan pengeluaran. Pada realisasi kas tahun 2015, terdapat 6 bulan
dengan saldo selisih penerimaan dan pengeluaran yang negatif yaitu pada
bulan Januari dengan saldo —Rp 147.989.895, bulan Februari dengan saldo
—Rp 60.311.881, bulan Maret dengan saldo —Rp 202.774.375, bulan Juli
dengan saldo —Rp 115.888.060, bulan Oktober dengan saldo -Rp
141.661.600 dan bulan November dengan saldo —Rp 215.573.050.

Berdasarkan laporan laba rugi, laba perusahaan GKP tahun 2015 sebesar
Rp268.259.305. Akan tetapi, terdapat gap atau selisih antara realisasi
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penerimaan kas dengan total penjualan yang terjadi di tahun 2015 yaitu
sebesar Rp 347.085.926, dimana jumlah tersebut seharusnya bisa diterima
sepenuhnya oleh perusahaan GKP jika tidak terjadi keterlambatan dalam
pembayaran piutang oleh pelanggan.

- Biaya terbesar yang harus dikeluarkan perusahaan GKP pada tahun 2015
adalah biaya bunga sebesar Rp 600.000.000, karena persentase bunga
adalah 12% dan peminjaman dana ke bank sebesar Rp 5.000.000.000.

3. Hasil penyusunan skenario untuk perusahaan Graha Keramikindo Pratama

tahun 2015:

- Anggaran kas penerapan uang muka

Skenario ini disusun berdasarkan kondisi perusahaan GKP dimana
pada tahun 2015 terjadi gap atau selisih antara realisasi penerimaan kas
dengan total penjualan sebesar Rp 347.085.926, dan perlu
menggunakan peminjaman dana ke bank karena harus menutupi saldo
negatif akibat penerimaan kas lebih kecil dari pengeluaran Kkas.
Mengingat pendapatan dari penjualan kredit pada tahun 2015 mencapai
90% dari keseluruhan total penjualan, maka besar sekali probabilitas
terjadinya pembayaran piutang dari pelanggan yang terlambat dari
waktu yang ditentukan. Dengan skenario ini, diharapkan permasalahan
kredit macet dapat teratasi perlahan, sehingga total penerimaan kas bisa
sebanding atau lebih besar dari total transaksi penjualan yang terjadi.
Skenario ini juga dapat diimplementasikan untuk menarik kembali
pelanggan lama perusahaan GKP yang pernah membayar piutang lebih
dari jatuh tempo, dan akhirnya dipandang perusahaan tidak bisa
melanjutkan kerjasama lagi kedepannya. Dengan skenario ini,
pelanggan lama yang sempat di-blacklist oleh perusahaan, bisa kembali
memesan produk kepada perusahaan asal membayar uang muka
sebesar 10% diawal, serta harus siap menerima konsekuensi jika
kembali melakukan kesalahan yang sama.

Implementasinya, perusahaan GKP harus meningkatkan strategi
pemasaran dengan memberikan pendekatan yang baik kepada
pelanggan lamanya ataupun dapat mengaitkan promo dari pabrik
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dengan pelanggan GKP. Salah satunya yaitu event promo cashback
sebesar 2% - 4% dan juga promo hadiah tiket perjalanan ke luar negeri.
Promo ini bisa disampaikan kepada pelanggan perusahaan GKP dengan
penyampaian yang dikemas ulang.
Dengan skenario ini, saldo perusahaan GKP dapat meningkat sebesar
Rp 255.824.806.

- Anggaran kas skenario peningkatan penjualan tunai guna mengurangi

peminjaman dana ke bank

Skenario ini disusun berdasarkan strategi penetrasi pasar, dimana
perusahaan bisa menggunakan media online untuk mendapatkan
pangsa pasar yang lebih besar sesuai dengan target pasar perusahaaan
GKP untuk mendapatkan penjualan tunai yang lebih besar. Dari
penjualan tunai yang lebih tinggi, bisa menambah penerimaan kas dan
mengurangi penggunaan peminjaman dana ke bank agar biaya bunga
juga bisa turun. Dengan melihat potensi media online, memaksimalkan
efektivitas kinerja SDM perusahaan, menerapkan strategi digital
marketing, investasi pada iklan online, dan mengurangi peminjaman
dana ke bank sebesar Rp 1.000.000.000, perusahaan akan mengalami
kenaikan saldo kas sebesar Rp 361.300.000.

- Anggaran kas skenario gabungan penerapan uang muka dan peningkatan

penjualan tunai guna mengurangi peminjaman dana ke bank

Skenario ini tepat untuk menanggulangi permasalahan kredit macet dan
juga memaksimalkan peningkatan penjualan tunai guna mengurangi
peminjaman dana ke bank. Saldo kas perusahaan bisa naik sebesar
Rp617.124.806. Skenario ini memberikan dampak terbaik untuk aliran
kas perusahaan GKP, akan tetapi dalam implementasinya perlu
perencanaan yang matang, pengawasan serta evaluasi yang rutin dalam

pelaksanaannya.
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5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang dapat diberikan kepada perusahaan

Graha Keramikindo Pratama dari hasil penelitian adalah:

1. Perusahaan sebaiknya membuat penyusunan anggaran kas untuk periode yang
akan datang agar bisa melakukan estimasi kapan terjadi defisit ataupun surplus,
dan mengetahui tindakan apa yang tepat untuk diambil pada kondisi tersebut.
Penggabungan skenario anggaran kas penerapan uang muka untuk pelanggan
lama dan peningkatan penjualan tunai guna mengurangi peminjaman dana ke bank
merupakan skenario terbaik, yang dapat meningkatkan saldo kas perusahaan
sebesar Rp617.124.806. Perusahaan sendiri bisa memilih skenario yang tepat
sesuai dengan kondisi dan kemampuan, karena semua skenario anggaran kas yang
diusulkan penulis yaitu skenario anggaran kas penerapan uang muka untuk
pelanggan lama, peningkatan penjualan tunai guna mengurangi peminjaman dana
ke bank atau skenario penggabungan keduanya memiliki kesulitan masing —
masing dan semuanya berguna untuk memperbaiki aliran kas perusahaan.

2. Perusahaan sebaiknya lebih meningkatkan pengawasan penagihan jatuh tempo
hutang dalam penggunaan sistem kredit kepada para pelanggannya untuk
mengurangi risiko yang ditimbulkan akibat pengumpulan yang terlambat atau
piutang tak tertagih yang dapat mengganggu aliran kas perusahaan.

3. Perusahaan sebaiknya memberikan batasan nominal penjualan kredit per
pelanggannya, berdasarkan data pembayaran pelanggan dari beberapa periode
kebelakang dan menjalin customer relationship dengan baik sehingga dapat
mengetahui kondisi nyata yang sedang dihadapi pelanggannya atau kondisi
industri yang sedang terjadi.

4. Perusahaan disarankan untuk memaksimalkan penjualan produk baik keramik
lantai maupun produk lainnya dengan strategi penetrasi pasar, salah satunya
menggunakan media online. Dengan menggunakan media online, perusahaan bisa
mengajak pelanggan yang memiliki toko — toko di luar kota Bandung untuk
menjadi agen dropship, dimana pelanggan melalui media online bisa mengambil
produknya di agen dropship jika tidak terjangkau dengan cepat oleh perusahaan
GKP. Secara tidak langsung, hal ini dapat membantu perusahaan GKP serta

peningkatan relasi kerjasama dengan pelanggannya.
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