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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1    Piutang

   Dalam rangka usaha untuk meningkatkan volume penjualan baik terhadap produk maupun jasa yang dihasilkan dan untuk mempertahankan langganan-langganan yang sudah ada perusahaan yang melakukan transaksi penjualaanya secara kredit. Sehingga otomatis dari penjualan kredit perusahaan tidak dapat segera menghasilkan penerimaan kas, tetapi menimbulkan piutang dan barulah kemudian pada hari jatuh temponya terjadi aliran kas masuk.

Hampir semua perusahaan karena sifatnya yang menjual barang dan jasa akan mempunyai piutang.  Piutang ini terjadi karena penjualan barang dan jasa tersebut dilakukan secara kredit. Pemberian kredit kepada pembelian barang atau jasa umumnya dilakukan untuk memperbesar penjualan. Peningkatan penjualan dapat meningkatkan profitabilitas perusahaan. Tetapi disisi lain, peningkatan piutang juga membutuhkan tambahan pembiayaan, biaya untuk analisis kredit dan penagihan piutang serta kemungkinan piutang macet tidak dapat ditagih. 

2.1.1.Pengertian Piutang 

Piutang mencangkup semua tagihan dalam bentuk uang kepada perseorangan, badan usaha atau pihak tertagih lainnya. Artinya pihak lain yang berhutang kepada perusahaan. Sebagian besar jumlah piutang umumnya dari transaksi penjualan barang atau jasa secara kredit. Sebagian lain timbul dari pinjaman yang diberikan perusahaan seperti kepada : karyawan, pemegang saham dan perorangan lain. Piutang dapat dimengerti sebagai hak perusahaan untuk menagih sejumlah uang kepada pihak lain. 

Sebenarnya pengertian piutang sangat luas, beberapa ahli mengemukakan tentang definisi piutang.   
Menurut James C. Van Horne dan John M. Wachowicsz, Jr (1997:258) :

         “Piutang adalah jumlah uang dipinjam dari perusahaan oleh pelanggan yang telah membeli barang atau jasa secara kredit”

Sedangkan M. Muslich ( 2000:109) mengemukakan :

“Piutang terjadi karena penjualan barang dan jasa tersebut dilakukan secara kredit”

Lain halnya dengan Michell Suherli (2006:201) yang mengemukakan :

“Piutang adalah semua tagihan dalam bentuk uang kepada perseorangan, badan usaha atau pihak tertagih lainnya. Artinya pihak lain yang berhutang kepada perusahaan”

Menurut Lukman Syamsudin (2007:255) adalah sebagai berikut :

“ Piutang adalah tagihan yang timbul karena adanya transaksi secara kredit  oleh perusahaan kepada langganannya.”

Dari pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa piutang timbul karena adanya penjualan baik barang atau jasa yang dilakukan secara kredit. Normalnya piutang akan terselesaikan jika pihak yang berhutang melunasi hutangnya kepada perusahaan.

2.1.2. Klasifikasi Piutang

Menurut Michell Suherli (2006:202), piutang dapat diklasifikasikan sebagai berikut:

1. Piutang dagang adalah jumlah piutang dari pelanggan yang terjadi karena penjualan barang atau jasa. Umumnya piutang dagang memiliki jangka waktu pelunasan 30-60 hari tergantung syarat kredit seperti n/30, n/45. Dokumen pendukung piutang dagang biasanya berupa dokumen jual beli : faktur penjualan dan surat pengiriman, tanpa perjanjian tertulis dari yang berhutang.

2. Piutang wesel merupakan surat pernyataan yang berhutang atau janji pelunasan secara tertulis. Wesel tagih diklaim sebagai instrument formal terjadinya kredit sebagai bukti adanya hutang debitur kepada perusahaan. Wesel tagih biasanya memberi jangka waktu 60 hari samapi 90 hari atau lebih lama serta menuntut debitur membayar bunga atas wesel tersebut.

3. Piutang lainnya meliputi piutang yang berasal dari bukan pelanggan, contohnya piutang bunga , piutang karyawan, piutang deviden dan piutang pemegang saham. Piutang jenis ini nbelum tentu memiliki tanggal jatuh tempo yang ditetapkan.

2.1.3. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Piutang

Dalam rangka usaha untuk memperbesar volume penjualannya kebanyakan perusahaan besar menjual produknya dengan kredit. Penjualan kredit tidak segera menghasilkan penerimaan kas, tetapi menimbulkan piutang  adapun faktor-faktor yang mempengaruhi besar kecilnya investasi dalam piutang menurut Bambang Riyanto (2001 :85) yaitu :
1. Volume Penjualan Kredit

Makin besar proporsi penjualan kredit dari keseluruhan penjualan memperbesar investasi dalam piutang. Makin besar jumlah piutang berarti makin besar risiko, tetapi bersamaan dengan itu juga memperbesar “profitability”nya.

2. Syarat Pembayaran Penjualan Kredit 

Syarat pembayaran penjualan kredit dapat bersifat ketat maupun lunak. Apabila perusahaan menetapkan syarat pembayaran yang ketat berarti bahwa perusahaan lebih mengutamakan keselamatan kredit daripada pertimbangan profitabilitas.

3. Ketentuan Tentang Pembatasan Kredit

Dalam penjualan kredit perusahaan dapat menetapkan batas maksimal atas kredit yang diberikan kepada para langganannya. Makin tinggi batas maksimal yang ditetapkan oleh perusahaan berarti maka semakin besar pula dana yang diinvestasikan dalam piutang.   

4. Kebijakan Dalam Pengumpulan Piutang

Perusahaan yang menjalankan kebijakan secara aktif dalam pengumpulan piutang akan mempunyai pengeluaran uang yang lebih besar untuk membiayai aktivitas pengumpulan piutang tersebut dibandingkan dengan perusahaan yang melakukan kebijakan pengumpulan secara pasif. Perusahaan yang melakukan pengumpulan piutang secara aktif akan memiliki investasi dalam piutang yang lebih kecil dibandingkan dengan perusahaan yang melakukan pengumpulan piutang secara pasif

5. Kebiasaan Membayar Dari Para Langganan    

Ada sebagian langganan yang mempunyai kebiasaan untuk menggunakan kesempatan mendapat cash discount, dan ada sebagian lain yang tidak menggunakan kesempatan tersebut. Kebiasaan para pelanggan untuk membayar dalam cash discount period atau sesudah mempunyai efek terhadap besarnya investasi dalam piutang.

2.1.4.Manajemen Piutang

Pos piutang dalam neraca biasanya merupakan bagian yang cukup besar dari aktiva lancar dan oleh karenanya perlu mendapat perhatian yang cukup serius agar perkiraan piutang ini dapat diatur dengan cara seefisien mungkin . Dasar dari adanya manjemen piutang adalah karena perusahaan mengambil kebijakan melakukan penjualan secara kredit menimbulkan resiko antara lain kemacetan dana perusahaan karena pelanggan terlambat membayar atau pelanggan sama sekali tidak membayar hutangnya.

Tujuan manajemen piutang yakni memaksimalkan laba perusahaan. Perusahaan dapat meningkatkan investasi pada piutang sepanjang tambahan keuntungan yang timbul karena adanya piutang tersebut masih besar daripada biaya tambahan investasi itu.

2.1.5.Kebijakan Manajemen Piutang

Besarnya piutang  ditentukan oleh besarnya penjualan secara kredit. Lukman Syamsudin (2007:256) mengemukakan bahwa :

“Kebijakan penjualan kredit adalah merupakan pedoman yang ditempuh oleh perusahaan dalam menentukan, apakah kepada seorang langganan atau konsumen akan diberikan kredit dan kalau diberikan berapa standar yang harus diberikan.”

Perubahan tidak hanya perlu mementingkan penentuan standar kredit tetapi juga penerapan standar tersebut. Sumber informasi dan analisis piutang merupakan suatu hal yang penting bagi keberhasilan manajemen piutang bagi perusahaan. Karena itu proses perencanaan pemberian kredit dan kebijakan piutang yang akan diambil harus benar-benar melalui proses perencanaan dan pengamatan yang matang dari pihak manajemen perusahaan. Karena hal itu akan berkaitan dengan kelangsungan hidup perusahaan, dari situasi ini peranan seorang manajer kredit sangatlah besar dalam mengelola dan menjalankan kebijakan kredit perusahaan.

Aspek-aspek penting dari piutang sehubungan dengan jumlah uang yang tertanam dalam perkiraan tersebut adalah kebijakan kredit (credit term) dan kebijakan pengumpulan piutang

2.1.6.Standar Pemberian Kredit

Kebijakan penjualan kredit merupakan pedoman yang ditempuh oleh perusahaan dalam menentukan, apakah kepada seorang langganan akan diberikan kredit dan kalau diberikan berapa banyak atau jumlah kredit yang akan diberikan tersebut.

Menurut R. Agus Sartono (2001:432) : “Standar kredit adalah salah satu kriteria yang dipakai perusahaan untuk menyeleksi para langganan yang akan diberi kredit dan berapa jumlah yang akan diberikan.” 

Hal-hal seperti nama baik langganan sehubungan dengan kredit atau pembayaran utang-utang dagangnya baik kepada perusahaan sendiri maupun ke perusahaan-perusahaan lainnya, referensi kredit, rata-rata jangka waktu pembagian utang dagang dan beberapa rasio financial tertentu dari perusahaan langganan akan dapat memberikan suatu dasar penilaian bagi perusahaan sebelum memberikan atau melakukan penjualan kredit.

Menurut Bambang Riyanto (2001:87), risiko kredit adalah risiko tidak terbayarnya kredit yang telah diberikan kepada para langganan, oleh karena itu sebelum perusahaan memberikan atau menyetujui permohonan kredit perusahaan harus melakukan penilian terlebih dahulu terhadap calon pelanggan

Lukman Syamsudin (2007:264) mengungkapkan bahwa ada dua faktor yang harus dilakukan dalam mengadakan penilaian terhadap calon pelanggan yang akan diberikan kredit adalah pertama memperoleh informasi-informasi tentang keadaan langganan misalnya dengan jalan mengisi formulir-formulir sehubungan dengan keadaan financial perusahaan, informasi tentang pembelian kredit yang pernah dilakukan, atau referensi-referensi kredit. Faktor kedua yang harus dilaksanakan adalah menganalisis laporan keuangan atau buku besar utang untuk menentukan umur rata-rata utang dagang calon langganan. Kedua faktor tersebut dapat memberikan pedoman secara umum kepada perusahaan dalam meniti langkah-langkah yang akan diambil sehubungan dengan penjualan kredit yamg dilakukannya. Secara singkat, penganalisaan terhadap kedua faktor tersebut seringkali disebut dengan istilah 5C, yang terdiri dari :

1. Character, menggambarkan keinginan atau kemauan para pembeli untuk memenuhi kewajiban-kewajiban sesuai dengan persyaratan yang telah ditetapkan oleh penjual. Pola-pola pembayaran utang masa lalu yang dijadikan pedoman dalam menilai karakter seorang calon langganan.

2. Capacity, menggambarkan kemampuan langganan untuk memenuhi kewajiban-kewajiban finasialnya. Suatu estimasi yang dianggap cukup baik dapat diperoleh dengan menilai posisi likuiditas dan proyeksi cash flow dari calon langganan. 

3. Capital, menunjukan kepada kekuatan financial calon pelanggan terutama dengan melihat jumlah modal sendiri yang dimilikinya. Analisa terhadap neraca perusahaan dengan menggunakan rasio-rasio finacial yang tersedia akan dapat memenuhi kebutuhannya atas penilaian capital calon pelanggan

4. Collateral, menggambarkan jumlah aktiva yang dijadikan sebagai barang jaminan oleh calon pelanggan. Akan tetapi biasanya hal ini bukanlah merupakan pertimbangan yang sangat penting karena tujuan perusahaan dalam memberikan kredit bukanlah untuk menyita kemudian menjual aktiva langganan, tetapi tekanannya adalah pada pembayaran kredit yang diberikan pada waktu yang telah ditetapkan.

5. Conditions, menunjukan kepada keadaan ekonomi secara umum dan pengaruhnya atas kemampuan calon langganan dalam memenuhi kewajibannya.

Sebagian besar anlisis-analisis kredit mengganggap bahwa factor-faktor yang pertama dan kedua  character dan capacity, adalah merupakan faktor-faktor yang penting dalam menentukan dibeli atau tidaknya kredit kepada calon langganan karena hal tersebut menekankan pada kemampuan calon langganan dalam memenuhi kewajiban-kewajibannya. Sebagai suatu kesatuan, kelima C diatas memegang peranan sangat penting sepanjang hal tersebut dapat menjamin bahwa tidak ada faktor-faktor lain yang dilupakan dalam analisis yang dilakukan.

Menurut R. Agus Sartono (2001:437) ada beberapa faktor lainnya yang dapat dijadikan informasi untuk pemberiann kredit, antara lain :

1. Rate Of Return 

Merupakan kemampuan perusahaan menghasilkan keuntungan. Ini dapat dianalisis dengan menggunakan data historis kemudian diproyeksikan untuk beberapa periode mendatang, dalam analisis ini perlu juga memperhatikan kondisi persaingan karena meskipun kemampuan memperoleh keuntungan dimasa yang akan lampau tinggi, belum tentu dapat memperoleh keuntungan yang sama jika persaingan sama ketat.
2. Risk Bearing Ability


Menunjukan kemamapuan menghadapi risiko, baik risiko usaha maupun risiko financial. Kedua risiko ini dapat dianalisis dengan melihat struktur keuangannya. Perusahaan yang menggunakan lebih banyak aktiva relatif memiliki risiko usaha yang lebih tinggi dibanding dengan perusahaan yang lebih sedikit aktivanya.

3. Repayment Capasity


Menunjukan kemampuan membayar kembali utang dan pokok pinjaman. Kemampuan untuk membayar kewajiban ini dapat dilihat dari tingkat leuntungan yang diperoleh perusahan.

Selain berbagi faktor yang berkaitan dengan kebijakan kredit diatas, faktor lain yang perlu mendapatkan perhatian adalah instrument kredit. Dalam kaitannya sengan manajemen piutang terdapat berbagai instrument kredit menurut R. Agus Sartono (2001:438) :
a. Open Account


Suatu perjanjian kredit dimana daftar barang yang diperjual belikan oleh pembeli setelah pembeli menerima barang,

b. Promisory Note


Perjanjian yang ditandatangani oleh pembeli yang mencangkup jumlah pembayaran, tingkat bunga, jadwal pembayaran dan persyaratan lainnya

c. Commersial Draft 

Penjual menarik ceck dan promissory yang harus ditandatangani pembeli untuk sejumlah nilai dan harus dibayar pada periode tertentu. Jadi Commersial Draft ini merupakan kombinasi ceck dan promissory note. Commersial Draft ini kemudian dikirim ke bank responden milik pembeli beserta daftar barang yang telah dikirim. Bank koresponden kemudian mengirimkanya ke pembeli untuk ditandatangani dan dikirim kembali ke bank. Selanjutnya bank mengirimkan dokumen pengiriman kepada pembeli sebagai bukti kepemilikan atas barang yang dibeli.

d. Sight Draft


Dimasa pada saat pembeli menerima draft dan dokumen pembeli, bank  koresponden pembeli dapat menarik sejumlah dana dan mengirimkannya kepada penjual.

e. Time Draft


Dimana penjual baru akan menerima pembayaran dari pembeli beberapa waktu kemudian.
f. Banker’s Acceptance 

Merupakan jaminan pembayaran oleh bank koresponden milik pembeli atau denagn kata lain Banker’s Acceptance adalah salah satu bentuk time draft yang dijamin bank. Disebut Banker’s Acceptance karena bank menerima tanggung jawab pembayaran utang pihak pembeli, dengan demikian menghindarkan penjaul dari risiko tidak terbayarnya utang tersebut.
g. Conditional Sales Contract


Merupakan kontrak penjualan bersyarat, kondisi semacam ini penjual masih memiliki hak atas barang yang diperjual belikan secara yuridis hingga pembeli membayarnya.

h. Repurces Agreements


Merupakan penjualan secara sekuritas disertai dengan kesediaan untuk membeli kembali pada periode tertentu, dengan harga tertentu termasuk bunga.
2.1.7.Persyaratan Kredit 

Persyaratan kredit atau credit term menunjukan kepada aturan pembayaran yang disyaratkan kepada para langganan yang membeli secara kredit, misalnya n/10 net 30, persyaratan kredit seperti ini mengandung arti bahwa pembeli akan menerima potongan tunai sebesar 2 % apabila pembayaran kredit dilakukan dalam waktu paling lama 10 hari setelah awal periode kredit. Bilamana pembeli tidak menggambil potongan tunai yang ditawarkan (tidak membayar dalam waktu 10 hari) maka keseluruhan jumlah utangnya (piutang bagi perusahaan penjual) harus dibayar dalam jangka waktu paling lambat 30 hari sesudah awal periode.

Dengan demikian Lukman Syamsudin (2007:266) persyaratan kredit atau credit term  meliputi tiga hal yaitu :

1. Potongan Tunai atau Cash Discount 
         Volume penjualan akan meningkat karena adanya potongan tunai untuk pembayaran yang dilakukan dalam jangka waktu 10 hari maka harga dari produk yang akan dibeli oleh pembelian akan lebih murah. Rata-rata pengumpulan piutang juga diharapkan akan menurun karena pembeli-pembeli yang tadinya tidak akan menggambil atau tidak mendapatkan potongan tunai, sekarang dapat mengambil potongan tunai tersebut. Hal ini berarti tertentu saja suatu pembayaran yang lebih awal dan dengan demikian jamgka waktu rata-rata pengumpulan piutang akan berkurang. 

Demikian halnya dengan kerugian piutang, karena banyaknya langganan yang mengambil potongan tunai yang ditawarkan maka probabilitas dari kerugian piutang atau bad debt expense akan semakin meningkatkan keuntungan perusahaan. Aspek negatif dari adanya potongan tunai adalah menurunnya keuntungan per unit produk yang dijual bilamana semakin banyak pembeli yang menggambil potongan tunai yang ditawarkan produk tersebut berarti menurunnya dari harga dari produk yang dijual.

2. Periode Potongan Tunai


Pengaruh dari adanya perubahan dari periode potongan tunai cukup sulit untuk dianalisa karena sifat-sifat yang timbul oleh perubahan itu sendiri. Dalam menetukan akibat yang sebenarnya dari perubahan periode potongan tunai, terdapat suatu masalah yang ditimbulkan karena adanya dua faktor yang mempengaruhi rata-rata pengumpulan piutang. Apabila rata-rata periode potongan tunai diperpanjang maka diharapkan adanya pengaruh positif keuntungan perusahaan dari pembeli yang tadinya tidak mengambil potongan tunai yang ditawarkan oleh oleh perusahaan sekarang akan dapat mengambilnya, sehingga akan menurunkan jangka waktu rata-rata pengumpulan piutang. Akan tetapi hal tersebut akan membawa dampak negatif atas keuntungan perusahaan karena dengan adnya perpanjangan periode potongan tunai tersebut maka pembeli yang tadinya sudah menggambil potongan tunai sekarang akan dapat membayar lebih lambat namun tetap memperoleh potongan tunai sehingga memperlambat rata-rata pengumpulan piutang.      

3. Periode Kredit

Perubahan dalam periode kredit (misalnya dari net 30 hari menjadi net 60 hari) juga akan mempengaruhi profitabilitas perusahaan. Perpanjangan periode kredit akan meningkatkan volume penjualan tetapi rata-rata pengumpulan piutang maupun kerugian piutang juga akan meningkat. Dengan demikian peningkatan volume penjualan akan memberi pengaruh yang positif atas keuntungan perusahaan, sedangkan peningkatan rata-rata pengumpulan piutang dan kerugian piutang akan membawa pengaruh yang negatif bagi keuntungan perusahaan.

2.1.8.Kebijakan Pengumpulan Piutang

Lukman Syamsudin (2007:272) mengemukakan bahwa :“ Kebijakan pengumpulan piutang suatau perusahaan adalah merupakan prosedur yang harus diikuti dalam mengumpulkan piutang-piutangnya bilamana sudah jatuh tempo.”

Sebagian dari keefektifan perusahaan dalam menerapkan  kebijakasanaan  pengumpulan piutangnya dapat dilihat dari jumlah kerugiaan piutang, karena jumlah piutang yang dianggap sebagai kerugian tersebut tidak hanya tergantung pada kebijakasanaan pengumpulan piutang tetapi juga kepada kebijaksanaan-kebijaksanaan penjualan kredit yang diterapkan. Apabila diasumsikan jumlah kerugian piutang tetap konstan, maka hubungan dengan kebijaksanaam kredit yang diberikan, maka semakin besar jumlah pengeluaran-pengeluaran maka pengumpulan piutang akan dapat mengurangi kerugian piutang yang diderita perusahaan.

Perusahaan dapat menjalankan kebijaksanaan dalam pengumpulan piutang secara aktif atau pasif. Perusahaan yang menjalankan kebijaksanaan secara aktif dalam pengumpulan piutang akan mempunyai pengeluaran uang yang lebih besar untuk membiayai aktivitas pengumpulan piutang dibanding dengan perusahaan yang melakukan pengumpulan piutang secar pasif. Perusahaan yang menjalankan aktif kemungkinan akan mempunyai investasi dalam piutang yang lebih kecil dibandingkan dengan perusaan lainnya.

Perusahaan haruslah berhati-hati untuk tidak terlalu agresif dalam usaha-usaha untuk mengumpulkan piutang dari para langganan. Bilamana langganan tidak dapat membayar tepat waktunya maka sebaiknya perusahaan menunggu sampai suatu jangka waktu tertentu yang dianggap wajar sebelum menerapkan prosedur-prosedur pegumpulan piutang.

Sejumlah teknik pengumpulan piutang yang biasanya dilakukan oleh perusahaan bilamana langgananya atau pembeli belum membayar sampai dengan waktu yang ditentukan, menurut Lukman Syamsudin adalah sebagai berikut :

1. Melalui Surat

Bilamana waktu pembayaran utang dari langganan sudah lewat beberapa hari tetapi belum saja dilakukan pembayaran maka perusahaan mengirimkan surat dengan isi mengingatkan atau menegur langganan yang belum membayar tersebut bahwa utangnya sudah jatuh tempo. Apabila utang tersebut belum juga dibayar juga setelah beberapa hari surat dikirimkan maka dapat mengirimkan kembali surat kedua yang isinya lebih keras.  

2. Melalui Telepon

Apabila setelah dikirim surat teguran ternyata utang-utang tersebut belum juga dibayar, maka bagian kredit dapat menelepon langganan dan secara pribadi memintanya untuk segera melakukan pembayaran.. kalau dari hasil pembicaraan tersebut ternyata langganan mempunyai alasan yang dapat diterima maka mungkin perusahaan dapat memberikan perpanjangan waktu sampai suatu jangka waktu tertentu. 

3. Kunjungan Personal

Teknik pengumpulan piutang dengan jalan melakukan kunjungan personal atau pribadi ketempat seringkali digunakan karena dirasakan sangat efektif dalam usaha-usaha pengumpulan piutang.

4. Tindakan Yuridis 

Bilamana ternyata langganan tidak mau membayar utang-utangnya maka perusahaan dapat menggunakan tindakan-tindakan hukum dengan mengajukan gugatan perdata melalui pengadilan.

2.2    Pengertian Rentabilitas 

Menurut Bambang Riyanto (2001:35) :”Rentabilitas suatu perusahaan menunjukan perbandingan antara laba dengan aktiva atau modal yang menghasilkan laba tersebut.” Dengan kata lain rentabilitas adalah kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan laba selama periode tertentu, dan umumnya dirumuskan sebagai berikut:

           
Dimana: L adalah jumlah laba yang diperoleh selama periode tertentu
              M adalah modal atau aktiva yang digunakan untuk menghasilakan laba.

Cara untuk menilai rentabilitas suatu perusahaan adalah bermacam-macam tergantung pada laba dan aktiva atau modal mana yang akan diperbandingkan dengan yang lainnya. Apakah yang akan diperbandingkan itu laba yang berasal dari operasi usaha ,atau laba neto setelah pajak dengan aktiva operasi, atau laba sesudah pajak yang diperbandingkan itu laba neto sesudah pajak itu sendiri. Dengan adanya bermacam-macam cara dalam penilaian rentabilitas suatu perusahaan, maka tidak mengherankan kalau ada beberapa perusahaan yang berbeda dalam menghitung rentabilitasnya. Yang penting adalah rentabilitas mana yang digunakan sebagai alat pengukur efisiensi penggunaan modal perusahaan yang bersangkutan.
Menurut Susan Irawati (2006:58), rasio rentabilitas yang digunakan untuk mengukur efisiensi menggunakan aktiva dalam perusahaan atau merupakan kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan laba selama periode tertentu, untuk melihat kemampuan perusahan dalam beroperasi secara efisien. Dalam rasio ini, rentabilitas dinilai dengan dua cara  yaitu:

1. Rentabilitas Ekonomi (Return On Investment)

2. Rentabilitas Modal Sendiri (Return On Equityt)
2.2.1.Rentabilitas Ekonomi

Menurut Bambang Riyanto (2001:36) : ”Rentabilitas Ekonomi adalah perbandingan antara laba usaha dengan modal sendiri dalam persentase.” Rentabilitas ekonomi sering pula dimaksud sebagai suatu kemampuan suatu perusahaan dengan seluruh modal yang bekerja didalamnya untuk menghasilkan laba. 

Rasio rentabilitas ini disebut rasio profitabilitas atau rasio keuangan. Rentabilitas suatu perusahaan adalah perbandingan antara laba dengan aktiva atau modal yang menghasilkan laba tersebut. Untuk memberikan gambaran yang lebih mengenai pengertian rentabilitas, berikut penjelasan mengenai pengertian rentabilitas yang dikemukakan oleh Sofyan S. Harahap (2001:304) sebagai berikut 

“Analisis Rasio Rentabilitas atau disebut juga profitabilitas menggambarkan kemampuan perusahaan mendapatkan laba melalui semua kemampuan dan sumber yang ada seperti kegiatan penjualan, kas modal, jumlah karyawan, jumlah cabang dan seterusnya.”

 Dari pengertian diatas dapat kita simpulkan bahwa rasio rentabilitas sebagai alat atau pendekatan untuk mengukur kemampuan perusahaan untuk memperoleh laba.

Untuk mengetahui sejauh mana dalam menghasilkan laba dengan menggunakan seluruh aktiva yang dimiliki perusahaan dan mencerminkan keuntungan yang memperoleh tanpa mengingat dimana sumber modal dan menunjukan efisiensi perusahaan dalam melaksanakan operasinya, rasio yang digunakan adalah rasio rentabilitas ekonomi, sebagaimana yang dikemukakan oleh Suad Husnan dan Enny Pudjiastuti (2002:74) bahwa :

“Rentabilitas Ekonomi (return on equity) adalah rasio yang mengukur seberapa banyak laba bersih  yang diperoleh dari seluruh kekayaan yang dimiliki perusahaan.”

Sedangkan Mamduh M. Hanafi dan Abdul Halim (2003:159) mengemukakan bahwa :

“Rentabilitas Ekonomi adalah mengukur kemampuan perusahaan menghasilkan laba dengan menggunakan asset (kekayaan) yang dipunyai perusahaan setelah disesuaikan dengan biaya-biaya untuk mendanai asset tersebut.”  

Dari kedua pengertian diatas tentang rentabilitas ekonomi tersebut dapat disimpulkan bahwa rentabilitas ekonomi merupakan alat yang digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan secara keseluruhan didalam menghasilkan laba dengan jumlah aktiva yang tersedia didalam perusahaan. Semakin tinggi rasio ini, semakin baik keadaan perusahaan.
2.2.1.1.Komponen-komponen Rentabilitas Ekonomi

Dibawah ini akan dijelaskan mengenai komponen-komponen rentabilitas ekonomi (return on investment) yaitu:

1. Profit Margin


Suad Husnan dan Enny Pudjiastuti (2002:75) mengemukakan bahwa :

“Profit Margin adalah rasio yang megatur seberapa banyak keuntungan operasional biasa diperoleh dari setiap rupiah penjualan.” 

Jadi rasio ini menggambarkan keadaan operasi perusahaan, dimana semakin besar profit sebuah perusahaan maka semakin baik pula keadaan operasi perusahaan maupun sebaliknya.

2. Perputaran Aktiva


Suad Husnan dan Enny Pudjiastuti (2002:75) mengemukakan bahwa :


“Perputaran Aktiva adalah rasio yang mengukur seberapa banyak penjualan yang bisa diciptakan setiap rupiah yang dimiliki.”


Rasio ini menghitung efektivitas penggunaan total aktiva. Semakin besar rasio ini, menunjukan bahwa manajemen perusahan dapat dikatakan baik. Sebaliknya apabila rasio ini rendah maka manajemen perusahaan kurang baik dan manjemen perusahaan harus mengevaluasi strategi pemasarannya maupun pengeluaran modalnya. 

2.2.1.2.Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Rentabilitas Ekonomi

Untuk meningkatkan rasio ekonomi sebuah perusahaan menurut Mamduh M. Hanafi dan Abdul Halim (2003:90), maka perusahaan harus memperhatikan hal-hal berikut :

1. Perusahaan harus meningkatkan/ menaikan profit margin dan mempertahankan perputaran aktiva.

2. Perusahaan harus meningkatkan/ menaikan perputaran aktiva dan profit margin.

3. Perusahaan harus meningkatkan/ menaikan profit margin dan perputaran aktiva secara bersamaan

2.2.1.3.Analisis Rentabilitas Ekonomi

Analisis yang digunakan didalam perhitungan rentabilitas ekonomi (return on investment) dengan menggunakan rumus sebagai berikut :

2.2.2.Rentabilitas Modal Sendiri
Untuk mengetahui sejauh mana (income) yang tersedia bagi para pemilik perusahaan (baik pemegang saham biasa maupun saham preferen) atas modal yang mereka investasikan didalam perusahaan dapat mengetahuinya, dengan menggunakan rasio rentabilitas modal sendirinya, Agnes Sawir (2003:3) mengemukakan bahwa :

“Rentabilitas Modal Sendiri (return on equity) adalah untuk mengetahui kemampuan manajemen perusahaan dalam mengelola aktiva yang dikuasainya untuk menghasilakan berbagi income.”     

Sedangkan Suad Husnan dan Enny Pudjiastuti (2002:74) mengemukakan bahwa : 

“Rentabilitas Modal Sendiri (return on equity) adalah untuk mengukur seberapa banyak keuntungan yang menjadi hak pemilik modal sendiri.”  

Dari pengertian rentabilitas modal sendiri (return on equity) tersebut diatas, menggambarkan rasio yang didapatkan oleh pemilik perusahaan terhadap laba yang didapatkan oleh perusahan.  

2.2.2.1.Komponen-komponen Rentabilitas Modal Sendiri

 Dibawah ini akan dijelaskan mengenai komponen-komponen rentabilitas modal sendiri (return on equity) yaitu:

1. Return On Investment (ROI) 


Suad Husnan dan Enny Pudjiastuti (2002:74) mengemukakan bahwa :


“Rentabilitas Ekonomi (return on equity) adalah rasio yang mengukur seberapa banyak laba bersih yang diperoleh dari seluruh kekayaan yang dimiliki perusahaan.”  

Rasio ini menggambarkan kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba dengan menggunakan seluruh kekayaan yang dimiliki perusahaan.

2. Leverage (Rasio Utang)


Lukman Syamsudin (2007:70) mengemukakan bahwa :


“Rasio utang digunakan untuk mengukur jumlah aktiva perusahan yang dibiayai oleh hutang atau modal yang berasal dari kreditur.”

 Rasio ini menggambarkan sejauh mana perusahaan dalam menggunakan hutang-hutangnya.
2.2.2.2 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Rentabilitas Modal Sendiri

Untuk meningkatkan atau menaikan rasio rentabilitas sendiri (ROE) sebuah perusahaan menurut Mamduh M. Hanafi dan Abdul Halim (2003:91), maka perusahaan harus memperhatikan hal-hal sebagai berikut :

1. Perusahaan harus meningkatkan/ menaikan Return On Invesment (ROI), yang dapat dilakukan dengan cara menaikan profit margin atau menaikan perputaran aktiva dan keduanya sambil mempertahankan tingkat hutang.

2. Perusahaan harus meningkatkan/ menaikan financial leverage, yang berarti menaikan hutang dengan tetap mempertahankan ROI. 

3. Perusahaan harus meningkatkan/ menaikan ROI dan hutang secara bersamaan 

2.2.2.3 Analisis Rentabilitas Modal Sendiri

Analisis yang digunakan didalam perhitungan rentabilitas modal sendiri (return on equity) adalah :




2.3. Pengaruh Piutang Terhadap Rentabilitas Modal Sendiri

Piutang terjadi karena adanya penjualan secara kredit. Pemberian kredit kepada pembeli barang atau jasa umumnya dilakukan untuk memperbesar penjualan. Peningkatan penjualan dapat meningkatkan profitabilitas perusahaan. Tapi disisi lain, peningkatan piutang juga membutuhkan tambahan pembiayaan, biaya untuk analisis kredit dan penagihan piutang, serta kemungkinan piutang yang macet tak dapat tertagih. Dengan begitu M. Muslich (2000:109) mengemukakan bahwa :

“Piutang perusahaan pada umumnya merupakan jumlah yang terbesar dalam aktiva lancar dan merupakan bagian yang cukup besar dalam asset perusahaan. Karena jumlahnya yang cukup besar ini, perusahaan terhadap kebijaksanaan yang mempengaruhi jumlah piutang yang pada akhirnya mempengaruhi profitabilitas perusahaan” 

Piutang yang tertagih dapat meningkatkan laba, sedangkan piutang tak tertagih dapat menurunkan laba. Rentabilitas dapat memberikan gambaran yang cukup tentang keefektifan kinerja keuangan perusahaan selama periode tertentu. 

Apabila perusahaan dikelola secara efisien, investasi yang ditanamkan pada aktiva lancar salah satunya piutang dapat membantu ke arah tujuan perusahaan secara keseluruhan dari segi perolehan keuntungan maupun dalam peningkatan citra perusahan. Jadi dengan piutang yang baik maka peneriman dan pengeluaran kas dapat direncanakan dan dikendalikan secara seimbang, yang mana akhirnya akan mempercepat tercapainya tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba.

Menurut Bambang Riyanto (2001:85) :

“Dengan makin besarnya volume penjualan kredit setiap tahun berarti bahwa perusahaan itu harus menyediakan investasi yang lebih besar lagi untuk piutang berarti makin besarnya risiko, tetapi bersaman itu juga memperbesar “profitability”nya.”




      L


           X 100 %


     M





Rentabilitas Ekonomi = Laba Setelah Pajak    x 100 %


                                       (rata-rata) kekayaan





Rentabilitas Modal Sendiri = Laba Setelah Pajak        x 100 %


                                             (rata-rata) Modal Sendiri
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