BAB 5
HASIL DAN PEMBAHASAN
5.1. Kesimpulan
Dari pemeriksaan operasional yang telah dilakukan, berikut merupakan
kesimpulan yang didapatkan dari dilakukannya pemeriksaan operasional terhadap
aktivitas pengelolaan piutang dan utang PT. Indramas, sebagai berikut:

1. Terdapat pemasok yang meminta perusahaan untuk melakukan down payment
minimal sebesar 30% terlebih dahulu ketika melakukan pembelian, perusahaan
harus menyediakan uang untuk melakukan pembelian. Dalam melakukan
pembayaran tersebut perusahaan tidak mendapatkan diskon tambahan karena
melakukan pembayaran secara tunai maupun melakukan pembayaran lebih cepat.
Waktu yang diberikan pemasok untuk melakukan pelunasan utang pembelian
persediaan adalah 30-45 hari dari invoice dikirimkan. Pemasok tidak
memberikan denda kepada perusahaan apabila terlambat dalam melakukan
pelunasan, tetapi perusahaan tidak dapat melakukan pemesanan kembali
sebelum pembelian sebelumnya lunas.

2. Terdapat beberapa kebijakan dan prosedur aktivitas penjualan, pengelolaan
piutang, dan penagihan piutang yang kurang efektif. Perusahaan tidak
mempunyai panduan khusus untuk melakukan analisis pemberian kredit,
sehingga terkadang ketika mendapatkan pelanggan baru yang merupakan
perusahaan besar atau ternama Manajer Penjualan dan Pemasaran dan Direktur
berpikir bahwa pelanggan tersebut mampu untuk melunasi piutang. Perusahaan
hanya menetapkan diskon ketika pelanggan mengajukan dan perusahaan tidak
menetapkan syarat seperti pelanggan harus membayar secara tunai ataupun
melakukan pelunasan piutang lebih cepat untuk mendapatkan diskon tersebut.
Perusahan juga tidak menetapkan denda kepada pelanggan yang terlambat dalam
melakukan pelunasan piutang. Bahkan perusahaan masih memberikan
pelanggan untuk melakukan pembelian secara kredit walaupun pelanggan belum
melakukan pelunasan pada piutang dari pembelian sebelumnya. Selain itu
perusahaan tidak membuat estimasi cadangan piutang untuk setiap bulannya.

3. Dampak yang dirasakan perusahaan jika dilihat dari rasio perputaran piutang

dengan hasil 2,36 kali dimana nilai tersebut memiliki arti bahwa dalam periode
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satu tahun perusahaan hanya dapat mengkonversikan piutang menjadi kas
sebanyak 2,36 kali dalam setahun. Jika dilihat dalam hari didapatkan 152 hari,
dimana kebijakan jatuh tempo pelunasan piutang yang ditetapkan perusahaan
untuk pelanggan adalah 30-45 hari. Perusahaan dapat mengalami kekurangan
kas, karena perusahaan perlu membayar pemasok dan jangka waktu yang
diberikan pemasok adalah 30-45 hari dari dokumen invoice diberikan kepada
perusahaan. Apabila perusahaan mengalami kekurangan kas, maka perusahaan
perlu mengajukan pinjaman kepada pihak bank dan perusahaan perlu membayar
beban bunga.

4. Pemeriksaan operasional dilakukan dengan tujuan untuk meningkatkan
kelancaran arus kas PT. Indramas. Dari dilakukannya pemeriksaan operasional
ditemukan kelebihan dan juga kelemahan pada aktivitas penjualan, pengelolaan
piutang, penagihan piutang, pembelian, dan pengelolaan utang. Kelemahan yang
ditemukan adalah pemasok menetapkan pembayaran down payment dan
pelunasan utang dengan jangka waktu yang sedikit, analisis pemberian kredit
yang tidak konsisten, kebijakan penjualan yang kurang efektif, dan kebijakan
pengelolaan dan penagihan yang longgar dan tidak konsisten. Sehingga
pemeriksaan operasional menghasilkan rekomendasi yang dapat diterapkan
perusahaan untuk memperbaiki kelemahan-kelemahan yang ditemukan, dan
aktivitas penjualan, pengelolaan piutang, penagihan piutang, pembelian, dan
pengelolaan utang perusahaan dapat berjalan secara efektif dan juga efisien,
sehingga dapat meningkatkan kelancaran arus kas.

5.2. Saran
Dari penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa saran yang dapat
diberikan untuk perusahaan, sebagai berikut:

1. Sebaiknya Manajer Umum melakukan negosiasi kepada pemasok mengenai
adanya pemberian diskon karena perusahaan harus melakukan down payment
dan meminta kelonggaran waktu untuk melakukan pembayaran utang kepada
pemasok. Perusahaan perlu memaksimalkan waktu yang diberikan pemasok
untuk melakukan pelunasan utang. Karena perusahaan membutuhkan waktu
yang lebih lama untuk menerima kas, maka dengan menunda pengeluaran kas

arus kas perusahaan akan lebih seimbang.
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2. PT. Indramas perlu membuat panduan yang jelas dan dinyatakan secara tertulis
dalam melakukan analisis pemberian kredit kepada pelanggan. Analisis yang
dapat dilakukan Manajer Penjualan dan Pemasaran adalah dengan analisis 5C
(Lampiran 7). Adanya panduan akan memandu Manajer Penjualan dan
Pemasaran dan juga Direktur agar penilaian terhadap pelanggan dapat
terstandarisasi. Perusahaan juga dapat meminta jaminan kepada pelanggan yang
melakukan pembelian secara kredit.

3. Sebaiknya PT. Indramas menawarkan diskon kepada pelanggan dengan syarat
pelanggan melakukan pembayaran secara tunai ataupun melakukan pelunasan
kurang dari 30-45 hari. Karena perusahaan bersedia memberikan diskon sebesar
5%, maka perusahaan dapat meminta pelanggan untuk membayar tunai apabila
pelanggan ingin mendapatkan diskon 5% tersebut. Dengan simulasi yang telah
diperhitungkan di dapatkan penjualan secara tunai meningkat sebesar 3,21%
atau Rp. 867.719.903. Perusahaan dapat melakukan penyimpanan deposito ke
bank dan mendapatkan bunga sebesar 3% dan mendapatkan pendapatan bunga
deposito sebesar Rp. 9.713.937. Ada baiknya perusahaan tidak menerima
pembelian dari pelanggan yang belum melunasi piutang sebelumnya, atau
kalaupun perusahaan mengizinkannya, maka pelanggan tersebut perlu
melakukan pembayaran setidaknya sudah menutupi biaya dari persediaan
tersebut. Perusahaan bisa membuat kebijakan baru mengenai credit limit dimana
perusahaan dapat membedakan credit limit setiap pelanggan sesuai dengan
kemampuannya melunasi piutang tersebut. Untuk pelanggan baru lebih baik
perusahaan menetapkan credit limit yang lebih kecil dibandingkan pelanggan
lama. Sedangkan untuk pelanggan lama perusahaan dapat melakukan
pembedaan pelanggan mana yang berisiko tidak melunasi piutang dan pelanggan
mana yang berisiko kecil tidak melakukan pelunasan piutang.

4. PT. Indramas dapat mempertimbangkan untuk menggunakan pihak ketiga
seperti debt collector ataupun mengasuransikan piutang yang telah jatuh tempo,
terutama pada piutang yang sudah lama terjadi dan belum juga dilunasi
pelanggan. Perusahaan dapat mengasuransikan piutang pelanggan yang telah

menjanjikan pembayaran pada tanggal tertentu dan belum juga melakukan
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pembayaran. Selain itu sebaiknya perusahaan melakukan estimasi cadangan
piutang tak tertagih untuk setiap bulan.

Pemeriksaan operasional sebaiknya dilakukan perusahaan secara rutin
agar perusahaan dapat mengetahui apakah aktivitas pengelolaan piutang maupun
utang telah berjalan secara efektif dan efisien. Dengan dilakukannya pemeriksaan
operasional perusahaan dapat mengetahui masalah yang ada, dan perusahaan dapat

memperbaikinya dan meningkatkan kinerja perusahaan.
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