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ABSTRAK 

Penelitian ini berjudul “Pengaruh Kebijakan Piutang dan Tingkat Penjualan 

Terhadap Pendapatan Pada Perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana”. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kebijakan piutang dan 

tingkat penjualan terhadap pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode analisis regresi linear 

berganda. Teknik pengumpulan data pada penelitian ini berupa dokumentasi dan 

data yang digunakan adalah data sekunder. Dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan bahwa variabel kebijakan piutang berpengaruh terhadap variabel 

pendapatan. Hal ini dapat dilihat dari persamaan Y -4,738 + 0,766 X1 + 0,251 + e. 

Selanjutnya terdapat pengaruh antara Kebijakan Piutang terhadap Pendapatan 

pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana dengan nilai thitung  >  ttabel  dimana 

7,739 > 2,131 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Terdapat pengaruh antara 

Tingkat Penjualan terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama 

Hasana dengan nilai thitung  sebesar 2,473 dimana 2,473 > 2,131 dengan nilai 

signifikan 0,017 > 0,05. Secara simultan (Uji F) dengan nilai Fhitung > Ftabel  

dimana 44,178 > 6,94 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan 

bahwa Kebijakan Piutang dan Tingkat Penjualan secara simultan berpengaruh 

terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. 

Kata Kunci : Kebijakan Piutang, Tingkat Penjualan, Pendapatan  
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ABSTRACT 

The title of this research is “The Influence of Receivable Policy and Sales Level 

on Revenue at PT. Harfarindo Utama Hasana". This study aims to determine and 

analyze the effect of receivables policy and level of sales on revenue at PT. 

Harfarindo Utama Hasana. This research was conducted using multiple linear 

regression analysis method. The data collection technique in this research is in 

the form of documentation and the data used is secondary data. From the results 

of the research that has been done that the receivables policy variable has an 

effect on the income variable. This can be seen from the equation Y -4.738 + 

0.766 X1 + 0.251 + e. Furthermore, there is an influence between the Receivables 

Policy on Revenue at the company PT. Harfarindo Utama Hasana with a value of 

tcount > ttable where 7,739 > 2,131 with a significant value of 0.000 < 0.05. 

There is an influence between the level of sales of income at the company PT. 

Harfarindo Utama Hasana with a tcount of 2.473 where 2.473 > 2.131 with a 

significant value of 0.017 > 0.05. Simultaneously (F test) with Fcount > Ftable 

where 44,178 > 6.94 and significant value 0.000 < 0.05. So it can be concluded 

that the Accounts Receivable Policy and Sales Level simultaneously affect the 

income of the company PT. Harfarindo Utama Hasana. 

 

Keywords :  Accounts Receivable Policy, Sales Level, Income 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1   Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi pada era globalisasi sekarang ini, memunculkan 

persaingan yang begitu ketat khusunya dalam dunia bisnis. Krisis ekonomi yang 

terjadi di Indonesia akan menuntut suatu perusahaan agar dapat bersaing dan 

berlomba untuk menghasilkan pendapatan yang banyak agar perusahaan dapat 

mempertahankan keberlangsungan usahanya. Ada berbagai cara yang dapat 

dilakukan oleh perusahaan salah satunya yaitu melakukan manajemen atau 

strategi yang baik agar perusahaan dapat bekerja secara efektif dan efisien. Karena 

tujuan utama didirikannya perusahaan adalah untuk mendapatkan pendapatan 

yang optimal, meningkatkan harga saham, meningkatkan volume penjualan, dan 

untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. 

Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan diperlukan adanya 

pengukuran prestasi. Alat yang digunakan untuk mengukur prestasi ini adalah 

analisis rasio. Suatu rasio dapat menghubungkan suatu besaran yang satu dengan 

yang lainnya, seperti laba dengan jumlah aktiva atau hutang-hutang jangka pendek 

dengan aktiva lancar. Dari setiap analisis rasio tersebut akan didapat rasio-rasio 

yang menggambarkan kondisi suatu perusahaan. 

Suatu perusahaan akan selalu memerlukan dana untuk setiap aktivitas yang 

dilakukan, berupa biaya kegiatan operasional sehari-hari ataupun biaya investasi 
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jangka panjang. Dana yang dikeluarkan perusahaan disebut sebagai modal kerja. 

Modal kerja sangat dibutuhkan oleh setiap perusahaan, dimana setiap modal kerja 

yang telah dikeluarkan diharapkan dapat kembali lagi masuk pada perusahaan 

dalam jangka waktu yang pendek melalui hasil penjualan produksinya. Modal 

perusahaan juga dapat diinvestasikan dalam piutang dan penjualan. 

Penelitian ini mengambil objek perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana 

yang bergerak dalam bidang penjualan. Berdasarkan hasil observasi awal yang 

dilaksanakan pada bulan Januari 2020 dapat diketahui bahwa keadaan finansial 

PT. Harfarindo Utama Hasana belum tergolong baik. Hal ini dapat dilihat 

berdasarkan tabel berikut ini : 

Tabel 1.1 Data Keuangan PT. Harfarindo Utama Hasana 

      No Tahun Keterangan Total 

     1. 2016 

Pendapatan Rp 3.879.076.357 

Piutang Dagang Rp    410.351.174 

Penjualan Rp 3.425.387.623 

     2. 2017 

Pendapatan Rp 5.223.758.563 

Piutang Dagang Rp 1.476.896.535 

Penjualan Rp 3.930.398.943 

     3. 2018 

Pendapatan Rp 4.682.449.020 

Piutang Dagang Rp    952.284.418 

Penjualan Rp 1.540.021.262  

     4. 2019 

Pendapatan Rp 3.891.295.780 

Piutang Dagang Rp    655.835.200 

Penjualan Rp 1.748.919.540 
  (Sumber: LaporanKeuangan PT. Harfarindo Utama Hasana, 2016,2017,2018,2019) 
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Jika dilihat dalam bentuk kurva adalah sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.1  

Data Keuangan PT. Harfarindo Utama Hasana 

 

Berdasarkan gambar 1.1 dapat diketahui bahwa pendapatan yang diperoleh 

PT. Harfarindo Utama Hasana pada tahun 2016 adalah Rp 3.879.076.357 dengan 

penjualan sebesar Rp 3.425.387.623, pada tahun 2017 pendapatan yang diperoleh 

Rp 5.223.758.563 dengan penjualan sebesar Rp 3.930.398.943, pada tahun 2018 

pendapatan yang diperoleh sebesar Rp 4.682.449.020 dengan hasil penjualan yang 

mencapai angka Rp 1.540.021.262 dan pada tahun 2019 pendapatan yang 

diperoleh sebesar Rp 3.891.295.780 dengan penjualan mencapai angka Rp 

1.748.919.540. Seharusnya perusahaan bisa mendapatkan pendapatan yang lebih 

besar lagi tetapi besarnya piutang dagang yang mencapai angka Rp 410.351.174 

pada tahun 2016, Rp 1.476.896.535 pada tahun 2017,  Rp 952.284.418 pada tahun 

2018 dan Rp 655.835.200 pada tahun 2019 menjadi hambatan bagi perusahaan. 
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Selain itu terdapat faktor lain yang dapat mempengaruhi lambatnya 

peningkatan pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. Berdasarkan hasil 

laporan keuangan perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana dapat dilihat bahwa 

masih banyak piutang tak tertagih pada transaksi penjualan secara kredit. Piutang 

tak tertagih terjadi akibat dari penagihan menggunakan surat invoice. Hal tersebut 

dapat menyebabkan kesulitan perusahaan untuk melakukan perputaran kas dalam 

melakukan penjualan. 

Masalah piutang menjadi sangat penting kaitannya dengan perusahaan 

untuk menentukan berapa jumlah piutang yang optimal. Selain itu piutang juga 

harus dikelola dengan efisien yang menyangkut tentang penambahan pendapatan 

yang diperoleh dari perubahan kebijakan penjualan dengan beban yang timbul 

karena adanya piutang. Dengan demikian kebijakan kredit akan meningkatkan 

penjualan, maka biaya piutang harus diimbangi dengan peningkatan penjualan 

perusahaan. Kebijakan piutang merupakan pengelolaan piutang agar kebijakan 

kredit mencapai optimal, yaitu tercapainya keseimbangan antara biaya yang 

diakibatkan oleh kebijakan kredit dengan manfaat yang diperoleh dari kebijakan 

tersebut. 

Namun pada kenyataannya sering kali terjadi piutang tak tertagih pada 

penjualan secara kredit. Hal tersebut dapat menyebabkan lambatnya 

perkembangan penjualan pada suatu perusahaan. Sebagaimana pada wawancara 

oleh salah satu pihak perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana, mengatakan 

bahwa masih banyak piutang tak tertagih dan tidak dimasukkan kedalam catatan 

keuangan perusahaan. 
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Jika dilihat dari penelitian sebelumnya, Yuliani (2012) menemukan bahwa 

tingkat perputaran piutang berpengaruh signifikan terhadap profitabilitas (ROA). 

Namun Budiansyah (2016) menemukan bahwa perputaran piutang tidak 

berpengaruh signifikan terhadap profitabilitas. Hal ini dapat diketahui bahwa 

masih adanya inkonsistensi masalah penelitian mengenai pengaruh perputaran 

piutang terhadap pendapatan perusahaan. 

Selain kebijakan piutang, perusahaan juga dituntut untuk selalu 

menentukan kebijakan dalam penjualan. Tingkat penjualan berkaitan dengan 

kelancaran operasi suatu perusahaan. Jika perusahaan tidak meningkatkan 

penjualan, maka perusahaan akan kehilangan kesempatan untuk memperoleh 

keuntungan dikarenakan tidak mampu memenuhi permintaan konsumen. Dengan 

mempertahankan investasi dalam aset lancar seperti persediaan akan mengurangi 

kemungkinan perusahaan berhenti beroperasi atau kehilangan penjualan. 

Dalam memperbaiki kebijakan penjualan dapat memberikan kredit kepada 

langganan guna untuk meningkatkan volume penjualan dan sentabilitas 

perusahaan.  Semakin besar volume penjualan kredit akan semakin besar investasi 

pada piutang. Penentuan kebijakan persediaan harus melihat manfaat dan biaya 

yang timbul karena perusahaan mempertahankan persediaan tersebut, sangat 

penting bagi perusahaan untuk menentukan tingkat persediaan yang optimal. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Setiawan (2008) 

menunjukkan bahwa variabel perputaran persediaan tidak memberikan pengaruh 

yang signifikan terhadap variabel profitabilitas. Sedangkan pada penelitian 

Rahayu & Wibowo (2014) menyimpulkan bahwa perputaran piutang dan 

perputaran persediaan berpengaruh secara simultan terhadap profitabilitas. 
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Perusahaan dengan kondisi finansial yang cukup baik dan kecenderungan 

pasar yang meningkat tentunya akan dapat mempertahankan keadaan yang 

dicapainya dan meningkatkan aktivitas seperti menambah kapasitas produksi dan 

penjualan. Selain itu kebijakan piutang dan penjualan dalam perusahaan sangat 

diperlukan. Dengan adanya pengelolaan piutang dan penjualan yang baik, 

diharapkan tujuan perusahaan untuk meminimalisir resiko yang mungkin akan 

terjadi dapat terealisir dan keuntungan maksimal perusahaan akan tercapai. 

Berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti akan mengkaji dengan 

melakukan penelitian tentang “Pengaruh Kebijakan Piutang dan Tingkat 

Penjualan terhadap Pendapatan pada Perusahaan PT. Harfarindo Utama 

Hasana”.   

1.2 Identifikasi Masalah 

a. Menurunnya pendapatan pada tahun 2018 sebesar Rp.4.682.449.020 dan 

tahun 2019 sebesar Rp.3.891.295.780 dari tahun sebelumnya. 

b. Meningkatnya piutang pada tahun 2017 sebesar Rp.1.476.896.535 dari tahun 

sebelumnya, hal ini sering terjadi transaksi pembelian secara kredit sehingga 

jumlah piutang tak tertagih tergolong banyak.. 

c. Menurunnya penjualan pada tahun 20118 sebesar Rp.1.540.021.262 dari 

tahun sebelumnya.  

1.3   Batasan dan Perumusan 

1.3.1 Pembatasan Masalah 

Batasan masalah pada penelitian ini hanya pada kebijakan piutang tak 

tertagih pada PT. Harfarindo Utama Hasana, kemudian pada tingkat penjualan 
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yang dapat mempengaruhi pendapatan perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana 

pada tahun 2018.  

1.3.2 Perumusan Masalah 

a. Apakah ada pengaruh kebijakan piutang terhadap pendapatan pada PT. 

Harfarindo Utama Hasana? 

b. Apakah ada pengaruh tingkat penjualan terhadap pendapatan pada PT. 

Harfarindo Utama Hasana? 

c. Apakah kebijakan piutang dan tingkat penjualan berpengaruh secara simultan 

terhadap pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana?  

1.4   Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.4.1 Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kebijakan piutang terhadap 

pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh tingkat penjualan terhadap 

pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kebijakan piutang dan tingkat 

penjualan terhadap pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. 

1.4.2 Manfaat Penelitian 

a. Aspek Teoretis 

Penelitian ini memberikan sumbangan pemikiran dalam hal sistem akuntansi 

terutama dalam hal kebijakan piutang dan tingkat penjualan yang dapat 

mempengaruhi pendapatan perusahaan. 
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b. Aspek Praktis 

1) Bagi Peneliti 

Sebagai masukan yang bermanfaat untuk menambah wawasan mengenai 

faktor apa saja yang dapat meningkatkan pendapatan pada perusahaan. 

2) Bagi Universitas 

Untuk menambah informasi, sumbangan pemikiran dan bahan kajian 

tentang pengaruh kebijakan piutang dan tingkat penjualan terhadap 

pendapatan pada perusahaan. 

3) Bagi Perusahaan 

Diharapkan memberi informasi yang bermanfaat untuk mengambil 

kebijakan dalam meningkatkan penjualan dan pendapatan bagi perusahaan. 

1.5   Keaslian Penelitian 

Penelitian ini merupakan replikasi dari penelitian Ni Wayan dkk (2019)  

yang berjudul “Pengaruh Harga Jual dan Volume Penjualan Terhadap Pendapatan 

UD Broiler Putra Di Dusun Batumulapan Kabupaten Klungkung Pada Tahun 

2015-1017”. Sedangkan penelitian ini berjudul “Pengaruh Kebijakan Piutang dan 

Tingkat Penjualan Terhadap Pendapatan Pada Perusahan PT. Harfarindo Utama 

Hasana”. 

Penelitian ini memiliki perbedaan dengan penelitian sebelumnya yang 

terletak pada :  

a. Model Penelitian: dalam penelitian terdahulu menggunakan model analisis 

regresi linier berganda untuk 3 (tiga) variabel. Sedangkan dalam penelitian ini 

menggunakan model pengaruh dengan regresi linier berganda untuk 3 (tiga) 

variabel. 
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b. Variabel Penelitian: variabel terdahulu menggunakan 1 (satu) variabel terikat 

(pendapatan) dan 2 (dua) variabel bebas (harga jual dan volume penjualan). 

Penelitian ini menggunakan 1 (satu) variabel terikat yaitu pendapatan dan 2 

(dua) variabel bebas yaitu kebijakan piutang dan tingkat penjualan. 

c. Jumlah Observasi/Sampel (n): penelitian terdahulu menganalisis usaha dagang 

pada tahun 2015-2017 sedangkan penelitian ini menganalisis perusahaan 

dagang pada tahun 2018. 

d. Waktu Penelitian: penelitian terdahulu dilakukan pada tahun 2019 sedangkan 

penelitian ini dilakukan tahun 2020. 

e. Lokasi Penelitian: lokasi penelitian terdahulu di UD Broiler Putra Di Dusun 

Batumulapan Kabupaten Klungkung sedangkan penelitian ini dilakukan di PT. 

Harfarindo Utama Hasana. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1   UraianTeoritis 

2.1.1 Kebijakan Piutang 

a. Pengertian Piutang 

Piutang merupakan bentuk pembayaran tidak secara tunai  dalam 

penjualan yang dilakukan oleh suatu perusahaan. Piutang bersifat bertahap artinya 

perusahaan menerapkan manajemen kredit. Alasan menerapkan manajemen kredit 

agar tercapainya target penjualan sesuai dengan perencanaan, serta selanjutnya 

menunggu masuknya dana angsuran ke kas perusahaan (Tiong, 2017:9). 

Piutang adalah klaim atas uang, barang atau jasa kepada pelanggan atau 

pihak lainnya. Piutang merupakan harta perusahaan yang timbul karena terjadinya 

transaksi penjualan secara kredit atas barang dan jasa yang dihasilkan oleh 

perusahaan (Syamsudin, 2011:255). Piutang usaha menurut Setiawan (2010:199), 

adalah “Segala bentuk tagihan atau klaim perusahaan kepada pihak lain yang 

pelunasannya dapat dilakukan dalam bentuk uang, barang, maupun jasa”. Martono 

dan Harjito (2011:95), berpendapat bahwa “Piutang merupakan tagihan 

perusahaan kepada pelanggan/pembeli atau pihak lain yang membeli produk 

perusahaan”. 

Berdasarkan menurut pendapat ahli diatas dapat disimpulkan bahwa 

pengertian piutang adalah tagihan dalam bentuk kredit pada penjualan yang 

dilakukan oleh perusahaan. Penjualan kredit merupakan strategi yang digunakan 
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perusahaan untuk mempertahankan loyalitas pelanggan dan menarik pelanggan 

baru. Piutang juga merupakan harta atau aktiva yang dimiliki oleh perusahaan. 

Piutang dapat timbul ketika suatu perusahaan memberi pinjaman berupa 

uang kepada perusahaan lain dan menerima promes/wesel atau melakukan suatu 

jasa/transaksi lain untuk menciptakan suatu hubungan antara pihak yang memberi 

pinjaman dengan pihak yang berutang. Gitosudarmo (2012:91), bahwa “Piutang 

sebagai bagian dari modal kerja, maka keadaannya akan selalu berputar dalam arti 

piutang itu akan tertagih pada saat tertentu, akan timbul lagi akibat penjualan 

kredit dan seterusnya”. 

Piutang merupakan kebijakan penjualan kredit dimana kebijakan tersebut 

biasa dilakukan dalam dunia bisnis untuk merangsang minat para langganan. Jadi 

kebijakan tersebut dilakukan untuk memperluas pasar dan memperbesar hasil 

penjualan. Ketika perusahaan melakukan suatu kebijakan maka tidak akan luput 

dari risiko yang akan dihadapi. Kebijakan penjualan kredit dapat menimbulkan 

risiko bagi perusahaan seperti piutang yang tidak dapat ditagihkan sebagian atau 

mungkin seluruh dari piutang tersebut. 

Yang menjadi indikator kebijakan piutang dikutip dari pendapat Shim et al 

(dalam Tetiati 2017:36) menjelaskan untuk menilai seberapa baiknya suatu 

perusahaan mengelola piutangnya dilihat dari 4 indikator, antara lain : 

1) Rasio perputaran piutang (Receivable Turnover Ratio) 

Rasio perputaran piutang merupakan perbandingan antara jumlah penjualan 

kredit selama periode tertentu dengan piutang rata-rata (piutang awal ditambah 

piutang akhir dibagi dua). Tinggi rendahnya perputaran piutang (receivable 

turnover) mempunyai efek yang langsung terhadap besar kecilnya modal yang 
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diinvestasikan dalam piutang. Semakin tinggi turnover-nya berarti semakin 

cepat perputaran piutangnya, sebaliknya semakin rendah turnover-nya berarti 

semakin lambat perputaran piutangnya. Tingkat perputaran piutang dirumuskan 

sebagai berikut: 

Perputaran Piutang =
Penyaluran Kredit

Piutang 𝑅𝑎𝑡𝑎 − 𝑅𝑎𝑡𝑎
 

2) Umur rata-rata piutang 

Umur rata-rata piutang dikenal juga dengan umur rata-rata pengumpulan 

piutang. Syamsuddin (2011:50) mengatakan “Umur rata-rata piutang 

merupakan suatu alat yang penting dalam menilai kebijaksanaan penyaluran 

kredit dan pengumpulan piutang”. Perhitungan umur rata-rata piutang 

dirumuskan sebagai berikut: 

Umur Rata − Rata Piutang =
365

Tingkat Perputaran Piutang
 

Semakin lama jangka waktu piutang usaha, resiko tidak tertagihnya semakin 

besar. Walaupun demikian, jangka waktu piutang yang lebih lama dapat 

dibenarkan karena jangka waktu kredit dapat dilonggarkan, misalnya untuk 

pengenalan produk baru atau apabila tingkat penjualan yang direncanakan pada 

periode berjalan belum tercapai. 

3) Piutang usaha terhadap total aktiva 

Dihitung dengan membandingkan antara tingkat piutang selama setahun 

dengan total aktiva yang dimiliki perusahaan selama periode tersebut. 

4) Piutang usaha terhadap penjualan 

Dalam hal ini piutang yang relatif lebih besar dibandingkan tahun sebelumnya 

dapat berarti semakin tinggi resiko terjadinya piutang tak tertagih. 
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b. Manfaat Piutang 

Penjualan kredit menurut Mulyadi (2013:201), adalah “Penjualan kredit 

dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan 

order yang diterima dari pembeli dan untuk jangka waktu tertentu perusahaan 

mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut”. Sedangkan menurut Samryn 

(2014:250), “Penjualan kredit adalah penjualan yang direalisasikan dengan 

timbulnya tagihan atau piutang kepada pihak pembeli”. 

Dapat disimpulkan bahwa aktivitas penjualan kredit adalah suatu transaksi 

antara perusahaan dengan pembeli, mengirimkan barang sesuai dengan order serta 

perusahaan mempunyai tagihan sesuai janga waktu tertentu yang mengakibatkan 

timbulnya suatu piutang dan kas aktiva perusahaan dengan pembeli, dan penjualan 

kredit tidak dapat segera menghasilkan penerimaan kas, tetapi menimbulakn 

piutang dan kemudian pada hari jatuh temponya terjadi aliran kas masuk. 

Suatu perusahaan akan melakukan kebijakan-kebijakan tertentu guna 

untuk keberlangsungan perusahaannya dan tentunya dilakukan agar mendapatkan 

keuntungan. Kebijakan penjualan kredit yang dilakukan perusahaan sudah 

semestinya memberikan manfaat bagi perusahaan tersebut. Sebagaimana Kasmir 

(2012:174) menjelaskan manfaat piutang adalah sebagai berikut: 

1) Perusahaan atau manajemen dapat mengetahui berapa lama piutang mampu 

ditagih selama satu periode. Kemudian manajemen juga dapat mengetahui 

berapa kali dana yang di tanam dalam piutang ini berputar dalam satu periode. 

Dengan demikian dapat di ketahui efektif atau tidaknya kegiatan perusahaan 

dalam bidang penagihan. 
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2) Manajemen dapat mengetahui jumlah hari dalam rata-rata penagihan piutang 

(days of receivable) sehingga manajemen dapat pula mengetahui jumlah hari 

(berapa hari) piutang tersebut rata-rata tidak dapat ditagih. 

Dari manfaat piutang tersebut dapat di simpulkan bahwa piutang berguna 

sebagai dasar untuk penyusunan anggaran kas karena penagihan piutang tersebut 

merupakan pemasukan kas. Serta sebagai alat pengawasan kerja yang membantu 

manajemen memimpin jalannya perusahaan. 

Piutang atau tagihan kredit dapat memberikan manfaat bagi suatu 

perusahaan. Dengan adanya piutang perusahaan diharapkan akan mendapatkan 

keuntungan yang meningkat, seperti mendapatkan loyalitas dari pelanggan, dapat 

berhubungan baik antar perusahaan, serta mendapatkan keuntungan tambahan dari 

bunga pinjaman pada pembeli. 

Piutang mengacu pada sejumlah tagihan yang akan diterima oleh 

perusahaan (umumnya dalam bentuk kas) dari pihak lainnya, baik sebagai akibat 

penyerahan barang dan jasa secara kredit (untuk piutang pelanggan yang terdiri 

atas piutang usaha dan kemungkinan piutang wesel), memberikan pinjaman 

(untuk piutang karyawan, piutang debitur yang biasanya langsung dalam bentuk 

piutang wesel, dan piutang bunga), maupun sebagai akibat kelebihan pembayaran 

kas kepada pihak lain (untuk piutang pajak). 

c. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Piutang 

Dalam transaksi penjualan secara kredit atau piutang tentunya terdapat 

faktor yang mempengaruhinya. Pebriani (2010:10-12) menjelaskan faktor yang 

mempengaruhi piutang adalah : 
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1) Volume penjualan kredit 

Makin besar proporsi penjualan kredit dari keseluruhan penjualan 

memperbesar jumlah investasi dalam piutang.Dengan makin besarnya volume 

penjualan kredit setiap tahunnya berarti bahwa perusahaan itu harus 

menyediakan investasi yang lebih besar lagi dalam piutang. Makin besarnya 

jumlah piutang berarti makin besarnya resiko, tetapi bersamaan dengan itu juga 

memperbesar “profitability”nya. 

2) Syarat pembayaran kredit 

Syarat pembayaran dapat bersifat ketat atau lunak. Apabila perusahaan 

menetapkan syarat pembayaran yang ketat berarti bahwaperusahaan lebih 

mengutamakan keselamatan kredit daripada pertimbangan profitabilitas. Syarat 

yang ketat misalnya dalam bentuk batas waktu pembayarannya yang pendek, 

pembebanan bunga yang berat pada pembayaran piutang yang terlambat. 

Semakin panjang batas waktu pembayarannya berarti semakin besar jumlah 

investasinya dalam piutang. 

3) Ketentuan tentang pembatasan kredit 

Dalam penjualan secara kredit perusahaan dapat menetapkan batas maksimal 

atau plafond bagi kredit yang diberikan kepada para pelanggan. Semakin tinggi 

plafond yang ditetapkanbagi masing-masing langganan maka semakin besar 

pula dana yang di investasikan kedalam piutang. Demikian pula dengan 

ketentuan mengenai siapa yang dapat diberi kredit. Makin selektif para 

pelanggan yang dapat diberi kredit akan memperkecil jumlah investasi dalam 

piutang. Dengan demikian maka pembatasan kredit ini bersifat kuantitatif 

maupun kualitatif. 
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4) Kebijakan dalam mengumpulkan piutang 

Perusahaan dapat menjalankan kebijakan dalam mengumpulkan piutang secara 

aktif maupun pasif. Perusahaan yang menjalankan kebijakan ini secara aktif 

mempunyai pengeluaran yang lebih besar untuk membiayai kegiatan 

pengumpulan piutang tersebut dibandingkan perusahaan yang menjalankan 

secara pasif. Perusahaan yang menjalankan pengumpulan secara aktif 

kemungkinan akan memiliki investasi dalam piutang yang lebih kecil daripada 

perusahaan yang menjalankan pengumpulan secara pasif. Tetapi biasanya 

perusahaan hanya akan mengadakan usaha tambahan dalam pengumpulan 

piutang apabila biaya tersebut tidak melampaui besarnya tambahan 

revenueyang diperoleh karena adanya usaha tersebut. 

5) Kebiasaan membayar dari para pelanggan 

Ada sebagian pelanggan yang mempunyai kebiasaan untuk membayar dengan 

menggunakan kesempatan mendapatkan cash discount dan ada sebagian 

pelanggan yang tidak menggunakan kesempatan ini. Perbedaan cara 

pembayaran ini tergantung kepada cara penilaian mereka terhadap mana yang 

lebih menguntungkan antara kedua alternatif itu. Kebiasaan para pelanggan 

untuk membayar dalam cash discount periodeatau sesudahnya akan 

mempunyai efek terhadap besarnya investasi dalam piutang. Apabila sebagian 

besar para langganan membayar dalam waktu selama discount period, maka 

dana yang tertanam dalam piutang akan lebih cepat bebas, yang berarti 

semakin kecilnya investasi dalam piutang. 

Poerwanto (dalam Manurung, 2018:18-19) menjelaskan ada beberapa 

faktor yang mempengaruhi besar kecilnya anggaran piutang, antara lain volume 
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barang yang dijual secara kredit, standar kredit, jangka waktu kredit, pemberian 

potongan, pembatasan kredit, dan kebijakan penagihan piutang. 

1) Volume barang yang dijual secara kredit 

Volume barang yang dijual secara kredit lebih besar daripada tunai dapat 

semakin memperbesar anggaran dalam piutang usaha dan sebaliknya.  

2) Standar kredit 

Penentuan standar kredit menentukan besar kecilnya piutang usaha yang 

tertanam. Semakin longgar standar kredit yang diberikan maka semakin besar 

pula piutang yang tertanam dan semakin besar resiko kerugian piutang. Standar 

kredit yang longgar dan ekstrem missalnya tidak perlu jaminan kredit termasuk 

jaminan kredit atas barang yang dibeli, semua orang boleh diberikan fasilitas 

kredit, tanpa batas umur, dan tanpa mempertimbangkan apakah calon debitor 

berpengalaman atau tidak dalam bekerja. Sebaliknya, semakin ketat standar 

kredit yang diberikan maka semakin kecil piutang yang dianggarkan dan 

semakin kecil risiko kerugian piutang. Standar kredit yang ketat dan ekstrem 

artinya calon debitor diseleksi secara ketat. 

3) Jangka waktu kredit 

Jangka waktu kredit mempengaruhi besar kecilnya piutang usaha yang 

tertanam. Semakin panjang jangka waktu kredit maka semakin besar piutang 

usaha yang tertanam, dan sebaliknya. Jangka waktu kredit yang panjang dapat 

meningkatkan volume barang atau jasa yang dijual, disamping juga 

mengakibatkan piutang usaha semakin besar. 
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4) Pemberian potongan 

Pemberian potongan harga juga dapat mempengaruhi besarnya investasi dalam 

piutang. Pemberian potongan yang besar akan memperkecil usaha yang 

tertanam. Sebaliknya, pemberian potongan yang kecil memperbesar piutang 

yang tertanam. 

Dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi besar 

kecilnya piutang adalah semakin besar volume penjualan kredit dari keseluruhan 

penjualan semakin besar piutang yang timbul dan semakin besar pula kebutuhan 

dana yang ditanamkan dalam piutang. 

d.  Kebijakan Pengumpulan Piutang 

Pengertian kebijakan pengumpulan piutang dinyatakan Prakoso (2014:4) 

“Kebijakan pengumpulan piutang suatu perusahaan merupakan prosedur yang 

harus diikuti dalam mengumpulkan piutang-piutang bilamana sudah jatuh tempo”. 

Keefektivan perusahaan dalam menerapkan kebijaksanaan pengumpulan 

piutangnya dapat dilihat dari jumlah kerugian piutang, karena jumlah piutang 

yang dianggap sebagai kerugian tersebut tidak hanya tergantung pada kebijakan 

pengumpulan piutang, tetapi juga kepada kebijakan-kebijakan penjualan kredit 

yang diterapkan. Perputaran piutang merupakan rasio yang digunakan untuk 

mengukur berapa lama penagihan piutang selama satu periode atau berapa kali 

dana yang ditanam dalam piutang ini berputar dalam satu periode (Santoso, 

2013:158). Rasio perputaran piutang menunjukan kualitas dan kesuksesan 

penagihan piutang. 

 



19 
 

 
 

e. Teknik Pengumpulan Piutang 

Terdapat bermacam-macam sifat pelanggan dalam melakukan transaksi 

penjualan secara kredit. Ada pelanggan yang bertanggung jawab atas 

kewajibannya dalam melakukan pembayaran, ada juga pelanggan yang dengan 

sengaja mempelambat pembayaran dan bahkan sengaja tidak berniat untuk 

melunasi kredit tersebut. Untuk menghindari terjadinya risiko tersebut,perusahaan 

harus menentukan strategi dalam mengambil tindakan untuk pengumpulan 

piutang. 

Prakoso (2014:4) menjelaskan bahwa terdapat empat teknik dalam 

mengumpulkan piutang : 

1) Melalui surat, dengan nada mengingatkan langganan yang belum membayar 

tersebut bahwa hutangnya sudah jatuh tempo. Apabila hutang tersebut belum 

juga dibayar setelah beberapa hari surat dikirim, maka dapat dikirim surat 

kedua dengan nada lebih keras. 

2) Melalui telepon, untuk meminta langganan melakukan pembayaran. Jika alasan 

keterlambatan pembayaran hutang yang dikemukakan pelanggan dapat 

diterima, maka perusahaan dapat memberikan perpanjangan sampai dengan 

jangka waktu tertentu. 

3) Kunjungan personal, yang merupakan teknik paling umum digunakan karena 

dirasakan efektif dalam usaha pengumpulan piutang. 

4) Tindakan yuridis, dengan mengajukan gugatan perdata kepada pengadilan 

hingga batas waktu tertentu langganan tidak membayar hutangnya. 
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2.1.2 Penjualan 

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba 

atau keuntungan yang diinginkan. Penjualan diartikan sebuah atau langkah konkrit 

yang dilakukan untuk memindahkan suatu produk, baik itu berupa barang atau 

jasa, dari produsen kepada konsumen sebagai sasarannya. Tujuan utama penjualan 

yaitu mendatangkan keuntungan atau labar dari produk atau barang yang 

dihasilkan produsennya dengan pengelolaan yang baik. Dalam pelaksanaannya, 

penjualan sendiri tak akan dapat dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja 

didalamnya seperti, agen, pedagang, dan tenaga pemasaran. 

Abdullah dan Tantri (2016:3), “Penjualan adalah bagian dari promosi dan 

promosi adalah salah satu bagian dari keseluruhan sistem pemasaran”. Swastha 

(2014:246), “Penjualan adalah suatu proses pertukaran barang atau jasa antara 

penjual dan pembeli”. Dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah suatu kegiatan 

bertemunya seorang pembeli dan penjual yang melakukan transaksi, saling 

mempengaruhi dan mempertimbangkan pertukaran antara barang atau jasa dengan 

uang. 

Sulistiyowati (2010:270), mengartikan “Penjualan adalah pendapatan yang 

berasal dari penjualan produk perusahaan, disajikan setelah dikurangi potongan 

penjualan dan retur penjualan”. Sedangkan Mulyadi (2010:202), mengemukakan 

pengertian “Penjualan adalah kegiatan yang terdiri dari transaksi penjualan barang 

atau jasa, baik kredit maupun tunai”. Kegiatan penjualan merupakan kegiatan 

pelengkap atau suplemen dari pembelian, untuk memungkinkan terjadinya 
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transaksi. Jadi kegiatan penjualan dan pembelian merupakan satu kesatuan untuk 

dapat terlaksananya transfer hak atau transaksi. 

Assauri (2011:23), menjelaskan “Kegiatan penjualan seperti halnya 

kegiatan pembelian, terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi penciptaan 

permintaan, menemukan si pembeli, negosiasi harga, dan syarat-syarat 

pembayaran”. Dalam hal ini, seperti penjual harus menentukan kebijaksanaan dan 

prosedur yang akan diikuti memungkinkan dilaksanakannya rencana penjualan 

yang ditetapkan. Dalam pelaksanaannya, penjualan sendiri tidak akan dapat 

dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja didalamnya seperti agen, pedagang, 

dan tenaga pemasaran. 

Melakukan penjualan adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari 

pembeli, mempengaruhi, dan memberi pembeli agar pembelian dapat 

menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan 

perjanjian mengenai harga yang menguntungkan kedua belah pihak. Jadi 

kesimpulannya bahwa penjualan adalah suatu kegiatan dan cara untuk 

mempengaruhi pribadi agar terjadi pembelian (penyerahan) barang atau jasa yang 

ditawarkan, berdasarkan harga yang telah disepakati oleh kedua belah pihak 

dalam kegiatan tersebut. 

Yang menjadi indikator dari volume penjualan dikutip dari pendapat 

Kotler dalam Swasta dan Irwan (2014:423) yang menyimpulkan bahwa ada 

beberapa indikator dari volume penjualan adalah sebagai berikut : 

a. Mencapai Volume Penjualan 

Perusahaan harus memperhatikan bauran pemasaran dan memiliki strategi 

pemasaran yang baik untuk memasarkan produknya untuk mencapai penjualan 
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yang tinggi. Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan 

keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu 

menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian. 

b. Mendapatkan Laba 

Kemampuan perusahaan untuk menghasilkan laba akan dapat menarik para 

investor untuk menanamkan dananya guna memperluas usahanya, sebaliknya 

tingkat profitabilitas yang rendah akan menyebabkan para investor dananya. 

c. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

Kemampuan perusahaan untuk menjual produknya akan meningkatkan volume 

penjualan bagi perusahaan yang dapat menghasilkan keuntungan bagi 

perusahaan untuk menunjang pertumbuhan perusahaan dan perusahaan akan 

tetap bertahan di tengah persaingan yang semakin ketat antar perusahaan. 

2.1.3 Tingkat Penjualan 

Perusahaan yang penjualannya tumbuh secara cepat akan perlu untuk 

menambah aktiva tetapnya, sehingga pertumbuhan perusahaan yang tinggi akan 

menyebabkan perusahaan mencari dana yang lebih besar (Supriyanto, 2010:16). 

Tingkat pertumbuhan penjualan merupakan ukuran sampai sejauh mana laba per 

saham dari suatu perusahaan dapat ditingkatkan oleh leaverage.  

Jika penjualan dan laba setiap tahun meningkat, maka pembiayaan dengan 

utang dengan beban tetap tertentu akan meningkatkan pendapatan milik 

(Supriyanto, 2010:16). Supriyanto (2010:16), “Perusahaan dengan penjualan 

relatif stabil berarti memiliki aliran kas yang juga relatif stabil, maka dapat 

menggunakan utang yang lebih besar daripada perusahaan yang penjualannya 

tidak stabil”. 
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Dari beberapa pendapat ahli mengenai tingkat penjualan, dapat 

disimpulkan bahwa semakin tinggi tingkat pertumbuhan penjualan perusahaan 

maka akan semakin besar pula penggunaan modal pinjaman. Untukmeningkatkan 

laba/keuntungan suatu perusahaan, salah satu cara yang dapat dilakukan adalah 

dengan meningkatkan volume penjualan pada perusahaan tersebut. 

Tingkat penjualan dapat mencerminkan keberhasilan investasi pada 

perusahaan di periode masa lalu dan dapat dijadikan sebagai prediksi 

pertumbuhan di masa yang akan datang. Swastha (2014:404), menjelaskan 

“Tujuan umum penjualan dalam perusahaan adalah untuk mencapai volume 

penjualan tertentu, memperoleh laba dan untuk menunjang pertumbuhan dan 

perkembangan perusahaan. Jika pertumbuhan penjualan tinggi, maka pendapatan 

akan meningkat sehingga pembayaran dividen cenderung meningkat”. 

Pertumbuhan penjualan juga merupakan indikator permintaan daya saing 

perusahaan dalam suatu industri. 

Abidah (2013:21), menjelaskan “Pertumbuhan perusahaan merupakan 

kemampuan perusahaan dalam meningkatkan aset perusahaan”. Dapat diketahui 

bahwa pertumbuhan perusahaan akan menimbulkan konsekuensi pada 

peningkatan investasi atas aktiva perusahaan sehingga membutuhkan penyediaan 

dana untuk membeli aktiva. Penetapan jumlah produk atau jasa yang dijual 

kepada pelanggan akan meningkatkan angka pertumbuhan perusahaan. Tingkat 

pertumbuhan dilihat dari kemampuan keuangan dapat dibedakan menjadi dua, 

yaitu tingkat petumbuhan atas kekuatan sendiri (internal growt rate) artinya tidak 

membutuhkan dana eksternal atau pertumbuhan yang dipicu oleh tambahan atas 

laba ditahan dan tingkat pertumbuhan berkesinambungan (sustainable growt) 
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yang artinya tidak melakukan pembiayaan modal melainkan memelihara 

perbandingan antara hutan dengan modal (debt to equity ratio).  

Abidah (2010:22), menjelaskan bahwa “Pengukuran pertumbuhan 

perusahaan dapat diukur dengan membandingkan antara total aktiva tahun yang 

bersangkutan (tahun ke-t) dikurangi jumlah total tahun sebelumnya (tahun ke t-1) 

kemudian dibagi dengan jumlah total tahun sebelumnya (tahun ke t-1)”.  

Swastha (2014:134-135) menjelaskan faktor-faktor yang memengaruhi 

penjualan adalah sebagai berikut : 

a. Kondisi dan kemampuan penjual 

Kondisi dan kemampuan penjual dapat dilihat dari jenis dan karakteristik 

barang atau jasa yang ditawarkan, harga produk atau jasa, serta syarat 

penjualan, seperti pembayaran dan pengiriman. 

b. Kondisi pasar 

Kondisi pasar dilihat dari jenis pasar dan kelompok pembeli. 

c. Modal 

Dengan modal perusahaan akan dapat melakukan aktivitas yang bisa 

meningkatkan volume penjualan. 

d. Kondisi organisasi perusahaan 

e. Kondisi organisasi yang ada dalam perusahaan bisa memengaruhi tingkat 

penjualan suatu perusahaan. 

f. Faktor lain 

Faktor lain yang dapat memengaruhi penjualan adalah promosi dan distribusi. 

Dapat disimpulkan bahwa pertumbuhan perusahaan merupakan indikator 

dalam menilai prospek perusahaan di masa yang akan datang dan dalam 
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manajemen keuangan diukur berdasarkan perubahan total penjualan perusahaan. 

Selain itu pertumbuhan perusahaan juga dapat diukur dari pertumbuhan aset atau 

kesempatan investasi yang diproksikan dengan berbagai macam kombinasi nilai 

set kemampuan investasi (Investment Opportunity Set). 

2.1.4 Pendapatan 

Pendapatan merupakan laba atau keuntungan yang diperoleh dari hasil 

penjualan barang atau jasa pada suatu perusahaan yang sebelumnya telah 

melewati proses produksi. Mendapatkan laba atau keuntungan yang besar 

tentunya merupakan tujuan utama didirikannya suatu perusahaan. Biasanya suatu 

perusahaan dikatakan berkembang atau maju dilihat dari seberapa untung dan 

seberapa besar pendapatan yang diperoleh perusahaan tersebut. Ikatan Akuntan 

Indonesia (2015:23.1), mendefinisikan “Pendapatan adalah penghasilan yang 

timbul dari pelaksanaan aktivitas entitas yang normal dan dikenal dengan sebutan 

yang berbeda, seperti penjualan, penghasilan jasa, bunga, dividen, royalti, dan 

sewa”.  

Martani (2016:204) juga menjelaskan definisi penghasilan dan 

pendapatan, “Penghasilan adalah kenaikan manfaat ekonomi selama suatu periode 

akuntansi dalam bentuk pemasukan atau penambahan aset atau penurunan 

liabilitas yang mengakibatkan kenaikan ekuitas yang tidak berasal dari kontribusi 

penanam modal. Pendapatan adalah penghasilan yang berasal dari aktivitas 

normal dari suatu entitas dan merujuk kepada istilah yang berbeda-beda seperti 

penjualan, pendapatan jasa, bunga, dividen, dan royalti”. 

 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pendapatan 

adalah jumlah masukan yang didapat atas jasa yang diberikan oleh perusahaan 

yang bisa meliputi penjualan produk dan atau jasa kepada pelanggan yang 

diperoleh dalam suatu aktivitas operasi suatu perusahaan untuk meningkatkan 
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nilai aset serta menurunkan liabilitas yang timbul dalam penyerahan barang atau 

jasa. 

Pendapatan juga merupakan suatu peningkatan aktiva pada sebuah 

perusahaan yang diperoleh melalui proses operasi atau produksi barang dan jasa di 

perusahaan. Pendapatan merupakan unsur paling utama dalam menentukan tingkat 

laba yang diperoleh suatu perusahaan dalam satu periode akuntansi yang diakui 

sesuai dengan prinsip-prinsip yang berlaku umum. 

Yang menjadi indikator dari pendapatan dikutip dari pendapat Theodorus 

(2011:35) dalam buku “Teori Akuntansi”: Pendapatan merupakan jumlah uang 

yang diperoleh suatu perusahaan atas penciptaan barang atau jasa selama suatu 

kurun waktu tertentu dengan indikatornya yaitu : 

 

 

 

a. Sumber dan Jenis Pendapatan 

Pada dasarnya pendapatan diperoleh dari hasil penjualan barang atau jasa 

kepada pihak lain yang telah melalui proses produksi hingga proses penyimpanan 

(earning proces) dalam periode akuntansi tertentu. Dalam perusahaan dagang, 

pendapatan diperoleh dari hasil penjualan barang dagang. Pada perusahaan 

manufaktur, pendapatan diperoleh dari penjualan produk selesai. Sedangkan pada 

perusahaan jasa, pendapatan diperoleh dari penyerahan jasa kepada pihak lain. 

Greuning (2013:289), menyebutkan bahwa “Pendapatan dapat berasal dari 

penjualan barang, pemberian jasa, penggunaan aset entitas oleh entitas lain yang 

menghasilkan bunga, royalti, dan dividen”. Menurut Ikatan Akuntan Indonesia 

(2015:23.1),“Pendapatan dapat timbul dari transaksi penjualan barang, penjualan 

Pendapatan = Jumlah uang yang dihasilkan perusahaan 
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jasa, dan penggunaan aset entitas oleh pihak lain yang menghasilkan bunga, 

royalti dan dividen”. 

Kesimpulannya pendapatan dari kegiatan normal perusahaan biasanya 

diperoleh dari hasil penjualan barang ataupun jasa yang berhubungan dengan 

kegiatan utama perusahaan. Pendapatan yang bukan berasal dari kegiatan normal 

perusahaan adalah hasil di luar kegiatan utama perusahaan yang sering disebut 

hasil non operasi. Pendapatan non operasi biasanya dimasukkan ke dalam 

pendapatan lain-lain, misalnya pendapatan bunga dan deviden. 

Kasmir (2012:46) membagi pendapatan menjadi dua jenis, yaitu: 

1) Pendapatan atau penghasilan yang diperoleh dari usaha pokok (usaha utama) 

perusahaan. 

2) Pendapatan atau penghasilan yang diperoleh dari luar usaha pokok (usaha 

sampingan) perusahaan. 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa sumber 

pendapatan meliputi semua hasil yang diperoleh dari bisnis atau investasi. Pada 

umumnya sumber dan jenis pendapatan dapat dikelompokkan menjadi pendapatan 

dari operasi normal perusahaan dan pendapatan dari luar operasi perusahaan. 

b. Pengakuan Pendapatan 

Sering sekali permasalahan mengenai pengakuan pendapatan terjadi di 

suatu perusahaan. Dalam arti ketika perusahaan melakukan transaksi penjualan 

barang atau jasa pada saat yang sama dan penyerahannya dilakukan terlebih 

dahulu tetapi imbalannya atau pendapatannya diterima kemudian. Oleh sebab itu 

masalah tersebut berkaitan dengan kapan suatu pendapatan itu diakui dan dicatat 

besarnya. Greuning (2013:290), menyatakan bahwa “Pendapatan tidak dapat 
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diakui ketika beban yang terkait tidak dapat diukur dengan andal. Pembayaran 

yang sudah diterima untuk penjualan tersebut harus ditangguhkan sebagai 

liabilitas sampai pengakuan pendapatan dapat dilakukan”. 

Harahap (2011:96), menjelaskan bahwa pengakuan (recognition) berarti 

proses pembentukan suatu pos yang memenuhi definisi unsur kriteria pengakuan 

yang sesuai dengan standar akuntansi dalam laporan neraca dan laba rugi, yaitu : 

1) Ada kemungkinan manfaat ekonomi yang berkaitan dengan pos tersebut akan 

mengalir dari atau ke dalam perusahaan 

2) Pos tersebut mempunyai nilai atau biaya yang dapat diukur dengan andal. 

PSAK No.34 (2010:par.20) menyatakan bahwa ada dua metode pengakuan 

pendapatan pada kontrak kontruksi, yaitu : 

1) Metode Kontrak Selesai (Completion Method/Completed Contract Method), 

pendapatan kontrak kontruksi diakui setelah pekerjaan selesai 100%. 

2) Metode Persentase Penyelesaian (Precentage of Completion Method), 

pendapatan kontrak kontruksi diakui pada setiap periode pelaksanaan pekerjaan 

berdasarkan % penyelesaian pekerjaan periode yang bersangkutan. 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa pengakuan 

pendapatan sangat penting dan diperlukan oleh setiap perusahaan. Dengan adanya 

pengakuan pendapatan perusahaan akan lebih mudah untuk mencatat setiap 

transaksi yang terjadi kedalam laporan keuangan perusahaan. Selain itu, adanya 

pengakuan pendapatan akan mencegah terjadinya kesalahan pencatatan pada 

transaksi dalam bentuk kredit. Misalnya, pendapatan perusahaan berupa piutang 

tak tertagih. Dengan adanya pengakuan pendapatan apabila penerimaan atau 
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pengeluaran yang dilakukan namun kas belum diterima, maka transaksi tersebut 

harus dicatat dan diakui sebagai pendapatan perusahaan. 

c. Pengukuran Pendapatan 

Didalam pengakuan pendapatan terdapat kriteria bahwa pendapatan dapat 

diakui apabila measurability (terukur). Artinya pendapatan dapat ditentukan 

besarnya dengan wajar didalam laporan keuangan sehingga tidak tercermin 

pendapatan yang over stated (terlalu tinggi) dan under stated (terlalu rendah).  

Harahap (2011:96), menjelaskan bahwa “Pengukuran adalah proses penetapan 

jumlah uang untuk mengakui dan memasukkan setiap unsur laporan keuangan 

dalam neraca atau laporan laba rugi”. Greuning (2013:291), mengemukakan 

bahwa “Pendapatan harus diukur pada nilai wajar dari pembayaran yang diterima 

atau akan diterima sebagai piutang”. 

Martani (2016:204), menjabarkan bahwa “Pengukuran pendapatan adalah 

pendapatan diukur dengan nilai wajar imbalan yang diterima atau dapat diterima. 

Jumlah pendapatan yang timbul dari transaksi biasanya ditentukan oleh 

persetujuan antara entitas dengan pembelian atau penggunaan aset tersebut”. 

Jumlah tersebut diukur pada nilai wajar imbalan yang diterima atau dapat diterima 

dikurangi jumlah diskon usaha dan rabut volume yang diperbolehkan oleh entitas. 

Sebelum pengukuran yang sebenarnya dilakukan, langkah pertama dalam 

akuntansi adalah mengidentifikasi setiap objek, aktivitas, atau kejadian dan 

atribut-atribut yang dianggap relevan bagi para pengguna. SFAC (Statement of 

Financial Accounting Concept) No.5 (dalam Samsu, 2013:569-570) menyatakan 

terdapat lima dasar pengukuran pendapatan, yaitu: 
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1) Cost Historis (Historical Cost), yaitu harga tunai ekuivalen yang dipertukarkan 

untuk barang atau jasa pada tanggal perolehan dan akuisisi. Pada dasar 

pengukuran ini, aktiva dicatat sebesar pengeluaran kas (atau setara kas) atau 

sebesar nilai wajar imbalan yang diberikan untuk memperoleh aktiva tersebut 

pada data perolehan. 

2) Cost Penggantian Terkini (Current Replacement Cost), merupakan harga tunai 

yang akan dibayarkan sekarang untuk membeli atau mengganti jenis barang 

atau jasa yang sama yang tidak didiskontokan yang mungkin akan diperlukan 

untuk menyelesaikan kewajiban. 

3) Nilai Pasar Terkini (Current Market Value), merupakan harga tunai ekuivalen 

yang dapat diperoleh dengan menjual suatu aktiva dan alikuidasi yang 

dilaksanakan secara terarah. 

4) Nilai Bersih yang Dapat Direalisasi (Net Realisable Value), merupakan jumlah 

kas yang diharapkan akan diterima atau dibayarkan dari hasil pertukaran aktiva 

atau kewajiban dalam kegiatan normal perusahaan. Pada umumnya, nilai bersih 

yang dapat direalisasi sama dengan harga jual dikurangi dengan biaya-biaya 

penjualan normal. 

5) Nilai Sekarang yang Didiskontokan (Current Discounted Value), merupakan 

aktiva yang dinyatakan sebesar arus kas masuk bersih dimasa depan yang 

didiskontokan ke nilai dari pos yang diharapkan dapat memberikan hasil dalam 

pelaksanaan usaha normal kewajiban dinyatakan ke nilai sekarang yang 

diharapkan akan diperlukan untuk menyelesaikan kewajiban dalam 

pelaksanaan usaha. 
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Dalam hal ini, setiap perusahaan memiliki kriteria masing-masing dalam 

mengukur pendapatan yang diterima dari setiap transaksi yang terjadi. Hal yang 

paling penting adalah perusahaan harus mampu untuk mengukur setiap proses 

pendapatan yang masuk untuk menetapkan jumlah uang yang akan dicatat ke 

dalam neraca atau laporan laba rugi. Tujuannya adalah untuk menghindari 

pendapatan yang over stated atau under stated. 

d. Konsep-Konsep Pendapatan 

Latar belakang yang berbeda dalam penyusunan konsep pendapatan akan 

mengakibatkan penafsiran yang berkelainan dengan pendapatan itu sendiri. Jika 

dilihat dari berbagai literatur teori akuntansi terdapat berbagai konsep mengenai 

pendapatan. Setiap konsep pendapatan memiliki dasar yang sama. Konsep 

mengenai pendapatan dapat dilihat dari dua segi pandang, yaitu pendapatan 

menurut Ilmu Ekonomi dan pendapatan menurut Ilmu Akuntansi. 

Sukirno (2012:34-35) menjelaskan untuk menghitung besar kecilnya 

pendapatan dapat dilakukan dengan tiga pendekatan yaitu: 

1) Pendekatan produksi, yaitu dengan menghitung semua nilai produksi barang 

dan jasa akhir yang dapat dihasilkan dalam periode tertentu. 

2) Pendekatan pendapatan, yaitu dengan menghitung nilai keseluruhan balas jasa 

yang dapat diterima oleh pemilik faktor produksi dalam suatu periode 

tertentu. 

3) Pendekatan pengeluaran, yaitu pendapatan yang diperoleh dengan 

menghitung pengeluaran konsumsi masyarakat. 
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2.2 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu dapat dilihat pada tabel berikut : 

Tabel 2.1 Mapping Penelitian Terdahulu 

No Nama/ 

Tahun 

Judul VariabelX Variabel Y Model 

Analisis 

Hasil 

Penelitian 

1. Ni 

Wayan 

Ari 

Santi, 

Iyus 

Akhmad 

Haris, I 

Nyoman 

Sujana 

(2019) 

Pengaruh Harga 
Jual dan Volume 

Penjualan 

Terhadap 

Pendapatan UD. 

Broiler Putra Di 

Dusun 

Batumulapan 

Kabupaten 

Klungkung Pada 

Tahun 2015-

2017 

1.Harga Jual 
2. Volume 

Penjualan 

Pendapatan Regresi 
Linier 

Berganda 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa ada 

pengaruh 

positif dan 

signifikan 

secara  

parsial  

harga jual 

terhadap 

pendapatan 

UD. Broiler 

Putra 

2. Reska 

Fitri 

(2015) 

Pengaruh 

Piutang 

Terhadap 

Pendapatan 

Sewa (Ijarah) 

dan Pendapatan 

Bagi Hasil Pada 

Koperasi Serba 

Usaha Ubasyada 

Ciputat 

Piutang Pendapatan 

Sewa 

(Ijarah) dan 

Pendapatan 

Bagi Hasil 

Analisis 

Regresi 

Sederhana 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukan 

bahwa 

variabel 

piutang 

berpengaruh 

parsial 

terhadap 

variabel (Y) 

Pendaptan 

Sewa (Ijarah) 

dan 

Pendapatan 

Bagi Hasil, 

maka Ho 

ditolak. 

3. Anton 

Sudrajat 

(2014) 

Analisis Faktor-

Faktor Yang 

Mempengaruhi 

Pendapatan 

Pedagang 

Muslim: 

Studi Pada 

Pedagang 

Sayuran Di 

1. Modal 

2. Jam 

Dagang 

3. Pengalam-

an Dagang 

4. Sistem 

Penjualan 

5. Kejujuran 

Pendapatan 

 

Analisis 

Regresi 

Linear 

Berganda 

dengan 

Metode 

OLS 

Hasil 

Penelitian 

Menunjukkan 

Bahwa : 

Variable 

Modal, Jam 

Dagang Dan 

Pengalaman 

Dagang 
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Pasar 

Jagasatru 

Cirebon 

Berpengaruh 

Positif 

Terhadap 

Pendapatan 

Pedagang 

Adapun 

Variable 

System 

Penjualan 

Dan 

Kejujuran 

Tidak 

Menunjukkan 

Pengaruh 

Signifikan 

Terhadap 

Pendapatan 

Pedagang 
4. Dewi 

Purnama 

Sari 

(2018) 

Pengaruh Harga 

Jual dan Volume 

Penjualan 

Terhadap 

Pendapatan 

Petani Pinang 

Desa Sidomukti 

Kec. Dendang 

Kab. Tanjung 

Jabung Timur 

1. Harga 

Jual 

2. Volume 

Penjualan 

Pendapatan Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa harga 

jual dan 

volume 

penjualan 

berpengaruh 

sifnifikan 

terhadap 

pendapatan 

petani pinang 

dari kedua 

faktor 

tersebut 

harga jual 

mempunyai 

pengaruh 

yang paling 

dominan 

terhadap 

pendapatan 

petani karena 

memiliki  

beta terbesar 

dibandingkan 

dengan nilai 

beta  

volume 

penjualan. 
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5. Nisabillah 

(2019) 
Pengaruh 

Hutang dan 

Piutang terhadap 

Pendapatan 

Penyaluran 

Dana pada PT. 

Bank Jabar 

Banten (BJB) 

Syariah tahun 

2016 – 2018. 

1. Hutang 

2. Piutang 

Laporan 

Keuangan 

Analisis 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa secara 

parsial, 

variabel 

hutang tidak 

berpengaruh 

terhadap 

pendapatan 

penyaluran 

dana 

 

2.3 Kerangka Konseptual 

Sugiyono (2016:60), “Kerangka berpikir merupakan model konseptual 

tentang bagaimana teori hubungan dengan berbagai faktor yang telah 

diidentifikasikan sebagai masalah yang penting”.  

2.3.1 Pengaruh Kebijakan Piutang Terhadap Pendapatan 

Secara umum piutang timbul karena adanya transaksi yang dilakukan 

secara kredit. Konsekuensi dari kebijakan tersebut dapat menimbulkan 

peningkatan jumlah piutang, piutang tak tertagih dan biaya-biaya lainnya yang 

muncul seiring dengan peningkatan jumlah piutang. Peningkatan piutang yang 

diiringi dengan meningkatnya piutang tak tertagih perlu mendapat perhatian.  

Kasmir (2010:176) menyatakan bahwa “Perputaran piutang merupakan 

rasio yang digunakan untuk mengukur berapa lama penagihan piutang selama satu 

periode atau berapa kali dana yang tertanam dalam piutang ini berputar dalam satu 

periode”. Sistem pengendalian piutang yang baik akan mempengaruhi 

keberhasilan perusahaan dalam menjalankan kebijakan yang dilakukan secara 

kredit. 
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2.3.2 Pengaruh Tingkat Penjualan Terhadap Pendapatan 

Persaingan dalam dunia bisnis belakangan ini kian melunjak. Dalam 

menghadapi situasi seperti itu perusahaan khususnya dibidang usaha dagang akan 

bersaing demi menghasilkan laba dan mempertahankan keberlangsungan hidup 

perusahaannya.  

Dalam hal ini biasanya perusahaan akan melakukan berbagai kebijakan 

yang dapat meningkatkan keuntungan bagi perusahaannya. Kebijakan yang dapat 

dilakukan perusahaan adalah dengan meningkatkan volume penjualannya. 

Sebagaimana pendapat Mulyadi (2010:513) “Salah satu faktor yang 

mempengaruhi pendapatan adalah volume penjualan”. Besarnya volume 

penjualan akan mempengaruhi besar kecilnya pendapatan yang akan diperoleh 

perusahaan. 

Kerangka konseptual dalam penelitian ini yaitu adanya hubungan yang 

terjadi antara kebijakan piutang dan tingkat penjualan terhadap pengaruh 

pendapatan pada perusahaan. Dalam hal ini perusahaan yang penjualannya 

tumbuh secara cepat akan perlu untuk menambah aktiva tetapnya, sehingga 

pertumbuhan perusahaan yang tinggi akan menyebabkan perusahaan mencari 

dana yang lebih besar (Supriyanto, 2010:16).  

Piutang usaha menurut Setiawan (2010:199), adalah “Segala bentuk 

tagihan atau klaim perusahaan kepada pihak lain yang pelunasannya dapat 

dilakukan dalam bentuk uang, barang, maupun jasa”. Kemudian Abidah 

(2013:21), menjelaskan “Pertumbuhan perusahaan merupakan kemampuan 

perusahaan dalam meningkatkan aset perusahaan”. 
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Berdasarkan hasil kesimpulan tersebut diketahui bahwa naiknya tingkat 

volume penjualan dan kebijakan piutang yang dilakukan akan mendukung 

peningkatan pendapatan pada perusahaan. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Skema Kerangka Konseptual 

Keterangan :  

X1 : Variabel Bebas (Kebijakan Piutang)  

X2 : Variabel Bebas (Tingkat Penjualan) 

Y : Variabel Terikat (Pendapatan)  

         : Menunjukkan adanya pengaruh 

2.4  Hipotesis 

a. Kebijakan piutang berpengaruh positif terhadap pendapatan pada PT. 

Harfarindo Utama Hasana.Tingkat penjualan berpengaruh positif terhadap 

pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. 

b. Kebijakan piutang dan tingkat penjualan berpengaruh positif terhadap 

pendapatan pada PT. Harfarindo Utama Hasana. 

 

Kebijakan Piutang 

(X1) 

Tingkat Penjualan 

(X2) 

Pendapatan 

(Y) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1  Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian ini adalah penelitian asosiatif. Rusiadi (2014:14), 

“Penelitian asosiatif/kuantitatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk 

mengetahui derajat hubungan dan pola/bentuk pengaruh antar dua variabel atau 

lebih, dimana dengan penelitian ini maka akan dibangun suatu teori yang 

berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala”.  

Penelitian ini membahas pengaruh variabel bebas kebijakan piutang dan 

tingkat penjualan terhadap variabel terikat yaitu pendapatan. 

3.2  Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.2.1   Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana 

yang beralamat di Jl. Bakti Luhur Komplek Green Ville Blok –B No 26 

Kelurahan Dwikora, Kecamatan Helvetia. 

3.2.2 WaktuPenelitian 

Penelitian ini dilakukan pada bulan Januari  2020 sampai dengan April 

2020, dengan format berikut : 
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Tabel 3.1 Skedul Proses Penelitian 

No Jenis Kegiatan Jan’20 Feb’20 Mar’20 Apr’20 

1 Riset awal/Pengajuan Judul                 

2 Penyusunan Proposal                 

3 Seminar Proposal                 

4 Perbaikan/Acc Proposal                 

5 Pengolahan Data                 

6 Penyusunan Skripsi                 

7 Bimbingan Skripsi                 

 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

Jenis data pada penelitian ini adalah data primer dari wawancara dengan 

menggunakan data kuantitatif. Sedangkan sumber data berasal dari perusahaan 

PT. Harfarindo Utama Hasana. 

 

3.4 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional 

3.4.1 Variabel Penelitian 

Penelitian ini menggunakan 2 (dua) variabel bebas yaitu : variabel bebas 

pertama kebijakan piutang (X1) dan variabel bebas kedua tingkat penjualan (X2) 

serta variabel terikat pendapatan (Y). 

3.4.2 Definisi Operasional 

Definisi operasional adalah petunjuk bagaimana suatu variabel diukur 

secara operasional di lapangan. Adapun yang menjadi definisi operasional dari 

masing-masing variabel dalam penelitian ini adalah: 

a. Kebijakan Piutang(X1) merupakan segala bentuk tagihan atau klaim 

perusahaan kepada pihak lain yang pelunasannya dapat dilakukan dalam 

bentuk uang, barang, maupun jasa (Setiawan, 2010:199). 



39 
 

 
 

b. Tingkat Penjualan (X2) merupakan pendapatan yang berasal dari penjualan 

produk perusahaan, disajikan setelah dikurangi potongan penjualan dan retur 

penjualan (Sulistiyowati, 2010:270)  

c. Pendapatan (Y) adalah penghasilan yang berasal dari aktivitas normal dari 

suatu entitas dan merujuk kepada istilah yang berbeda-beda seperti penjualan, 

pendapatan jasa, bunga, dividen dan royalti (Martani, 2016:204) 

Tabel 3.2 Operasionalisasi Variabel 

Variabel Deskripsi Indikator Skala 

Kebijakan 

Piutang 

(X1) 

Perbandingan antara 

jumlah penjualan kredit 

selama periode tertentu 

dengan piutang rata-

rata (piutang awal 

ditambah piutang akhir 

dibagi dua) 

Jumlah Piutang  Rasio 

Tingkat 

Penjualan 

(X2) 

Kemampuan 

perusahaaan dalam 

menjual produknya 

untuk mencari 

keuntungan.  

Jumlah Penjualan  Rasio 

Pendapatan 

(Y) 

Sifatnya berulang-ulang 

atau berkesinambungan 

kegiatan-kegiatan 

pokok tersebut pada 

dasarnya berada 

dibawah kendali 

manajemen 

Jumlah Pendapatan Rasio 

 

3.5 TeknikPengumpulan Data 

Sugiyono (2015:168-169), “Data peneltian adalah semua informasi yang 

diperlukan untuk memecahkan masalah penelitian”. Pada penelitian ini 

pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan studi dokumentasi untuk 

mendukung data sekunder yang diperoleh dari perusahaan dan melakukan 
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wawancara kepada salah satu yang mewakili perusahaan PT. Harfarindo Utama 

Hasana. 

3.6 Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data pada penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif 

dengan alat statistik inferensial. Rusiadi (2014:207), pada model penelitian 

kuantitatif yang tidak menggunakan angket, tahapannya adalah :  

a. Analisa deskriptif 

b. Uji asumsi klasik (normalitas data, multikolinearitas, autokorelasi) 

c. Uji hipotesis/test goodnes of fit (uji t, uji F, dan uji D) 

3.6.1 Analisa Deskriptif 

Nuryaman dan Veronica (2015:118), “Analisis deskriptif adalah 

memberikan deksripsi mengenai karakteristik variabel penelitian yang sedang 

diamati serta data demografi responden”. Dalam hal ini, analisis deskriptif 

memberikan penjelasan tentang ciri-ciri yang khas dari variabel penelitian 

tersebut, menjelaskan bagaimana perilaku individu (responden atau subjek) dalam 

kelompok. 

Tahap-tahap yang dilakukan untuk menganalisis Kebijakan Piutang, 

Tingkat Penjualan, dan Pendapatan adalah sebagai berikut : 

a. Kebijakan Piutang 

1) Menentukan jumlah piutang, data ini diperoleh dari catatan atas laporan 

keuangan. 

2) Menarik kesimpulan berdasarkan hasil yang diperoleh. 
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b. Tingkat Penjualan 

1) Melihat tingkat penjualan, data ini diperoleh dari hasil wawancara salah satu 

yang mewakili dari perusahaan. 

2) Menarik kesimpulan berdasarkan hasil yang diperoleh. 

c. Pendapatan 

1) Menentukan jumlah pendapatan, data ini diperoleh dari laporan posisi 

keuangan. 

2) Menarik kesimpulan berdasarkan hasil yang diperoleh 

3.6.2 Uji Asumsi Klasik 

a. UjiNormalitas 

Uji normalitas digunakan untuk melihat apakah persebaran (distribusi) 

data telah dilakukan secara normal atau tidak. Ghozali (2013:160), “Uji 

normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel 

pengganggu atau residual memiliki distribusi normal”. Ada dua cara untuk 

mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis 

grafik (grafik normal probability plot) dan uji statistic (uji kolmogrov-smirnov). 

b. Uji Multikolinearitas 

Ghozali (2011:91), “Uji multikolinearitas bertujuan menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen)”. Model 

regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel independen. Jika 

antar variabel independen ada korelasi kurang dari 95%, dan nilai toleransi >0,10 

juga nilai VIF 10 maka dikatakan tidak terjadi adanya multikolinearitas (Ghozali, 

2013:105). 
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c. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

penyimpangan asumsi klasik autokorelasi yaitu korelasi yang terjadi antara 

residual pada satu pengamatan dengan pengamatan lain pada model regresi. 

Menurut Sarwono (2012:28), “Terjadi autokorelasi jika durbhin watson sebesar < 

1 dan > 3”.  

Secara umum, kriteria yang digunakan adalah : 

1) Jika DU < DW < 4-DU maka Ho diterima, artinya terjadi autokorelasi 

2) Jika DW < DL atau DW > 4-DL maka Ho ditolak, artinya tidak terjadi 

autokorelasi 

3) Jika DL < DW atau 4-DU < DW < 4-DL, artinya tidak ada kepastian atau 

kesimpulan yang pasti. 

 

3.6.3 Teknik Analisis Data 

a. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda adalah hubungan secara linear antara dua 

atau lebih variabelindependen (X1, X2, … , Xn) dengan variabel dependen (Y). 

Analisis ini digunakan untuk mengetahui arah hubungan antara kedua variabel 

bebas  X1 dan X2 (Kebijakan Piutangdan Tingkat Penjualan) terhadap variabel 

terikat Y (Pendapatan) dapat digunakan rumus analisis regresi linear berganda 

untuk melihat pengaruh ketiga variabel tersebut sebagai berikut (Sugiyono, 

2014:277): 

 

 

 

Y = α + β1X1 + β2X2 + e 
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Keterangan : 

Y = Pendapatan 

X1 = Kebijakan Piutang 

X2 = Tingkat Penjualan 

α   = Konstanta 

β1 = Koefisien regresi Kebijakan Piutang 

β2 = Koefisien regresi Tingkat Penjualan 

e = Error 

 Untuk menghitung nilai α , β1 dan β2, pada persamaan regresi dapat 

dihitung dengan rumus di bawah ini : 

α =Y-  β1X1 + β2X2 + e 

Dimana,  

𝛽1 =
(∑𝑋2

2)(∑𝑋1𝑌) −  (∑𝑋1𝑋2)(∑𝑋2𝑌)

(∑ 𝑋1
2)(∑𝑋2

2) −  (∑𝑋1𝑋2)2
 

𝛽2 =  
(∑𝑋1

2)(∑𝑋2𝑌) −  (∑𝑋1𝑋2)(∑𝑋1𝑌)

(∑ 𝑋1
2)(∑𝑋2

2) −  (∑𝑋1𝑋2)2
 

 

3.6.4 Uji Hipotesis 

a. Uji t 

Uji t dilakukan untuk menguji pengaruh secara parsial antara variabel 

independen terhadap variabel dependen dengan asumsi bahwa variabel lain 

dianggap konstan. Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi terkait dengan 

tarif signifikan 5% (Rusiadi, 2014:279). 
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Kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut : 

1) Ho : βi = 0, tidak ada pengaruh signifikan secara parsial variabel bebasterhadap 

variabel terikat. 

2) Ho : βi ≠ 0, adalah pengaruh signifikan secara parsial variabel bebas terhadap 

variabel terikat. 

3) Apabila t hitung < ttabel pada a = 5 %, maka Ho diterima (Ha ditolak). 

4) Apabila t hitung > ttabel pada a = 5 %, maka Ho ditolak (Ha diterima). 

Rumus Uji t (Sugiyono, 2014:250) adalah sebagai berikut : 

    𝑡 =r√(n−2) 

            √(1−𝑟2) 

dengan dk = n − 2 

Keterangan: 

t = Uji pengaruh parsial 

r = Koefisien korelasi 

n = Banyaknya data 

b.  Uji F 

Uji F menguji pengaruh simultan antara variabel independenterhadap 

variabel dependen (Rusiadi, 2014:207). 

Kriteria pengujiannya adalah : 

1) Terima H0 (tolak Hi), apabila Fhitung < Ftabel atau sig F >α5% 

2) Tolak H0 (terima Hi), apabila Fthitung > Ftabel atau sig F <α5% 

Rumus Uji F (Sugiyono, 2014:257) adalah sebagai berikut : 

     F =  𝑅2/K 

(1− 𝑅2)/(n−1−K) 
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Keterangan: 

R2 = Koefisien korelasi berganda dikuadratkan 

n = Jumlah sampel 

K = Jumlah variabel beba 

c.  Uji Determinasi 

Untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara variabel bebas 

denganvariabel terikat digunakan koefisien determinasi, yaitu dengan 

menguadratkan koefisien yang ditemukan (Sugiyono, 2012:252),dengan 

menggunakan rumus sebagai berikut: 

Dimana: 

D = R2 x 100% 

Keterangan : 

D = Determinasi 

R = Nilai Korelasi berganda 

100% = Persentase Kontribusi 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Hasil Penelitian 

4.1.1 Sejarah Perkembangan Perusahaan 

PT. Harfarindo Utama Hasana adalah salah satu perusahaan swasta 

nasional yang legal yang bergerak di bidang perdagangan umum dan jasa, suplier 

dan kontraktor  yang bergerak di bidang industri  pabrik kelapa sawit.  Seperti,  

hydraulic sistem (unit dan part), rekondisi dan service hydraulic, service dan 

balancing, sterelizer station (stasion rebusan), boiler station dan lain- lain yang 

berhubungan dengan industri pabrik kelapa sawit. 

PT. Harfarindo Utama Hasana didirikan pada tanggal 1 januari 2018 

dihadapan notaris Suhendro Saputra, SH., M.Kn dengan nomor akte 36 dan 

memiliki SIUP dengan nomor 3135/3326/1.1/1004/11/2017 serta meliki  NPWP  

dengan nomor 83.146.948.1-124.000. Perusahaan ini beralamat di Jalan Bakti 

Luhur, Komplek Green Ville Blok B No 26 Keluharahan Dwi Kora, Kecamatan 

Medan Helvetia. PT. Harfarindo Utama Hasana didirikan oleh bapak Ferry 

Faisal.,ST selaku direktur dan bapak Alamsyah Marpaung selaku komisaris. 

Modal PT. Harfarindo Utama Hasana berjumlah Rp. 500.000.000 terbagi atas 500 

saham, masing-masing saham bernilai Rp. 1.000.000.  

4.1.2   Visi dan Misi Perusahaan 

a.    Visi Perusahaan 

Menjadikan PT. Harfarindo Utama Hasana sebagai perusahaan kontraktor 

dan  supplier  terpercaya dan memberikan kualitas yang terbaik kepada klien. 
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b. Misi Perusahaan 

Menawarkan jasa kontraktor dan supplier, serta memberikan rasa aman 

kepada klien melalui pelayanan, mutu, dan terpercaya serta memperhatikan apa 

yang diingikan dan di butuhkan oleh klien. 

4.1.3 Uraian Struktur Organisasi Perusahaan 

Struktur organisasi yang baik akan mencerminkan hubungan kerja sama 

yang baik pula, baik secara langsung maupun tidak langsung dari setiap pegawai 

dalam sebuah organisasi/perusahaan. 
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Berikut adalah struktur organisasi PT. Harparindo Utama Hasana: 

 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi PT. Harfarindo Utama Hasana 

 

4.1.4 Pembahasan Kegiatan Perusahaan 

a. Direktur Utama 

Direktur utama adalah pemimpin perusahaan sekaligus pemilik 

perusahaan. Direktur utama memberikan kebijakan-kebijakan yang harus 
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dijalankan oleh seluruh karyawan perusahaan. Direktur membagi dalam 5 

kewenangan. 

b. GA & Adm 

GA & Adm bertugas untuk membuat tagihan dan mencatat semua barang 

masuk dan keluar serta menugaskan 2 orang (Adm dan Store) sebagai anggotanya. 

Adapun tugas Adm adalah menerima barang masuk dan mencatat barang keluar 

serta membuat tanda terima barang sebelum dilaporkan ke GA & Adm. 

Sedangkan tugas Store adalah mengecek persediaan barang, melakukan 

pengiriman barang, pembelian barang serta melakukan penagihan ke perusahaan 

lain yang telah jatuh tempo pembayaran. 

c. Accounting 

Accounting bertugas dalam pencatatan laporan keuangan perusahaan, 

seperti pencatatan laba, piutang, utang perusahaan dan mengatur kas perusahaan. 

d. Manager Teknik 

Manager teknik memiliki tugas sebagai pengawas karyawan perusahaan 

dalam melaksanakan setiap pekerjaan agar sesuai dengan prosedut perusahaan dan 

meninjau pekerjaan secara efektif dan efisien. 

e. Manajer Operasional 

Manajer operasional bertugas dalam melakukan perencanaan kegiatan 

operasional perusahaan dan bertanggung jawab atas management tenaga kerja, 

produktivitas, dan keselamatan tenaga kerja. 

 



50 
 

 
 

f.  Manajer Marketing 

Manajer marketing bertugas untuk memasarkan produk perusahaan dan 

mencari pelanggan baru yang akan memakai produk perusahaan. 

g.  Teknisi 

Teknisi bertugas sebagai kepala kerja yang mengawasi setiap karyawan 

dalam melakukan perbaikan pabrik kelapa sawit. 

h. Supervisor 

Supervisor memiliki tugas dalam memberikan perintah kepada rekan 

kerjanya. 

i.  Fabrication 

Fabrication bertugas untuk melakukan perbaikan atau rekondisi barang 

pabrik kelapa sawit. 

4.1.5 Penyajian Data 

a.  Deskripsi Variabel Penelitian 

Menurut (Ahmad et al., 2011), “Statistik deskriptif digunakan untuk 

menganalisis data dengan cara menjabarkan data yang telah terkumpul 

sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuatk esimpulan yang berlaku untuk 

umum”. 

Deskripsi data penelitian adalah gambaran penyebaran hasil penelitian 

secara kategori dari masing-masing variabel dalam penelitian ini, yaitu kebijakan 

piutang, tingkat penjualan, dan pendapatan perusahaan PT. Harparindo Utama 

Hasana. 
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1)  Kebijakan Piutang 

Kebijakan piutang adalah segala bentuk tagihan atau klaim perusahaan 

kepada pihak lain yang pelunasannya dapat dilakukan dalam bentuk uang, 

barang, maupun jasa. Adapun yang menjadi indikator kebijakan piutang yaitu 

rasio perputaran piutang, umur rata-rata piutang, piutang usaha terhadap total 

aktiva, dan piutang usaha terhadap penjualan. 

Berdasarkan laporan keuangan PT. Harparindo Utama Hasana jumlah 

piutang terhitung dari tahun 2016-2019 adalah sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 

Data Piutang Dagang PT. Harfarindo Utama Hasana 

  

 

Berdasarkan kurva diatas, maka dapat disimpulkan bahwa piutang 

dagang PT. Harparindo Utama Hasana mengalami penurunan dua tahun 

terakhir terhitung dari tahun 2018-2019. Sementara itu pada tahun 2017 

piutang dagang mengalami peningkatan yang signifikan. 

2. Tingkat Penjualan 

Tingkat penjualan adalah pendapatan yang berasal dari penjualan 

produk perusahaan, disajikan setelah dikurangi potongan penjualan dan retur 
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penjualan. Adapun yang menjadi indikator tingkat penjualan yaitu mencapai 

volume penjualan, mendapatkan laba, dan menunjang pertumbuhan 

perusahaan. 

Berdasarkan laporan keuangan PT. Harparindo Utama Hasana tingkat 

penjualan terhitung dari tahun 2016-2019 adalah sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.3  

Data Tingkat Penjualan PT. Harfarindo Utama Hasana 

 

Berdasarkan kurva diatas, dapat disimpulkan bahwa tingkat penjualan 

tertinggi PT. Harfarindo Utama Hasana terjadi pada tahun 2017 sedangkan 

satu tahun sebelum dan dua tahun sesudahnya penjualan PT. Harfarindo 

Utama Hasana mengalami penurunan. 

3. Pendapatan 

Pendapatan adalah penghasilan yang berasal dari aktivitas normal dari 

suatu entitas dan merujuk kepada istilah yang berbeda-beda seperti penjualan, 

pendapatan jasa, bunga, dividen, dan royalti. Adapun yang menjadi indikator 

pendapatan adalah jumlah uang yang dihasilkan perusahaan. 
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Berdasarkan laporan keuangan PT. Harparindo Utama Hasana 

pendapatan yang diperoleh terhitung dari tahun 2016-2019 sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.4  

Data Pendapatan PT. Harfarindo Utama Hasana 

 

Berdasarkan kurva diatas, dapat disimpulkan bahwa pendapatan 

tertinggi yang diperoleh PT. Harfarindo Utama Hasana yaitu pada tahun 2017 

dan mengalami penurunan berturut-turut pada dua tahun kedepan. 

4.1.6 Analisis dan Evaluasi 

a. Uji Asumsi Klasik 

1. Hasil Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh 

dari masing-masing variabel yang berdistribusi normal atau tidak. Adapun cara 

analisis yang dilakukan dengan mengguanakan grafik normal plot, dimana: 

a) Jika menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau 

grafik histogram menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi 

memenuhi asumsi normalitas. 
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b) Jika menyebar jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogramnya tidak menunjukkan pola distribusi normal, 

maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 

Dalam penelitian ini normalitas dilakukan dengan mengamati penyebaran 

data pada sumbu diagonal suatu grafik. Hasil uji normalitas dapat dilihat pada 

gambar dibawah ini: 

 
Sumber : Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Gambar 4.5 Histogram 

  

 Jika dilihat pada gambar 4.5 maka dapat diambil kesimpulan bahwa model 

memiliki distribusi normal, hal ini diperlihatkan oleh bentuk kurva yang 

menyerupai lonceng. Selain grafik histogram, hasil distribusi kenormalan data 

juga dapat dilihat dengan P-Plot. Hasil output penelitian ini dapat dilihat melalui 

gambar normal P-Plot residual dibawah ini: 
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Sumber : Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Gambar 4.6 Hasil Uji Normalitas P-Plot 

  

Berdasarkan gambar 4.6 menunjukkan bahwa nilai P-Plot Of Regression 

Standardized Residual terletak disekitar garis diagonal, penyebaran mengikuti 

arah garis diagonal dan nilai P-Plot tidak menyimpang jauh dari garis diagonal, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. 

Selain itu, uji normalitas dapat dideteksi dengan menggunakan uji 

kolmogrov-smirnov dilihat dari nilai signifikan α diatas 5% (α=0,05) maka data 

residual berdistribusi tidak normal (nilai probabilitas <0,005). 
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Tabel 4.1 Hasil Output Normalitas Kolmogrov-Smirnov Test 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 
Residual 

N 48 

Normal Parametersa Mean -.0000012 

Std. Deviation 4.15100476E8 

Most Extreme Differences Absolute .062 

Positive .062 

Negative -.058 

Kolmogorov-Smirnov Z .427 

Asymp. Sig. (2-tailed) .993 

a. Test distribution is Normal.  

   

 

Dari hasil tabel 4.1 semua variabel memenuhi syarat normalitas yaitu nilai 

signifikan 0,993 > 0,05 artinya tingkat signifikannya lebih besar dari 0,05, 

sehingga data dapat dikatakan sudah berdistribusi normal dan analisis regresi 

dapat dilanjutkan untuk mendapatkan persamaan regresinya. 

a)  Hasil Uji Multikolinearitas 

Multikolinearitas artinya terdapat korelasi yang signifikan diantara dua 

atau lebih variabel bebas (independen) dalam model regresi. Model regresi 

yang baik seharusnya tidak terjadi multikolinearitas. Suatu model regresi 

dikatakan tidak terjadi multikolinearitas apabila nilai tolerence > 0,1 dan nilai 

Varians Inflation Faktor ( VIF ) < 10.  
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Berikut hasil perhitungan uji multikolinearitas dengan program SPSS: 

Tabel 4.2 Hasil Uji Multikolinearitas 
                                                                  Coefficientsa 

Model 

Unstandardize
d Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 

Std. 
Erro

r 
Tolera

nce VIF 

1 (Constant) 
-4.738 

1.23
7 

-.383 .703   

Kebijakan 
Piutang 

.766 .099 7.739 .000 .890 1.123 

Tingkat 
Penjualan 

.251 .101 2.473 .017 .890 1.123 

a. Dependent Variable: Pendapatan       
Sumber : Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Dari tabel 4.2 diperoleh nilai tolerence  sebesar 0,890 dimana 0,890 > 0,1 

sehingga dapat dikatakan bahwa model ini tidak terjadi multikolinearitas. 

Selain itu dapat dilihat dari hasil nilai VIF sebesar 1,123 dimana 1,123 < 10, 

sehingga dapat dikatakan bahwa model ini tidak terjadi multikolinearitas. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada model ini tidak terjadi 

multikolinearitas. 

b)  Hasil Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

penyimpangan asumsi klasik. Autokorelasi yaitu korelasi yang terjadi antara 

residual pada satu pengamatan dengan pengamatan lain pada model regresi. 

Model regresi yang baik tidak terdapat masalah autokorelasi. Terjadi 

autokorelasi jika Durbhin Watson sebesar <1 dan > 3. 
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Berikut hasil perhitungan uji autokorelasi dengan program SPSS : 

Tabel 4.3 Hasil Uji Autokorelasi 
                                                                Model Summaryb 

Mod
el R R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate Durbin-Watson 

1 .814a .663 .648 4.24225E8 2.682 

a. Predictors: (Constant), Tingkat Penjualan, Kebijakan Piutang      

b. Dependent Variable: Pendapatan        

Sumber : Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Dari tabel 4.3 diperoleh nilai Durbhin Watson sebesar 2,682 dimana 

2,682 > 1 dan 2,682 < 3 sehingga dapat dikatakan bahwa pada model ini tidak 

terjadi autokorelasi. Selain itu dapat dibuktikan juga dengan menggunakan uji 

Runs Test.  

Berikut hasil perhitungan menggunakan program SPSS : 

Tabel 4.4 Hasil Uji Runs Test 
Runs Test 

 Unstandardiz
ed Residual 

Test Valuea 4.52256 

Cases < Test Value 24 

Cases >= Test 
Value 

24 

Total Cases 48 

Number of Runs 23 

Z -.438 

Asymp. Sig. (2-
tailed) 

.662 

a. Median  

Sumber : Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Jika nilai Asymp.Sig (2-tailed) lebih kecil dari 0,05 maka terdapat gejala 

autokorelasi. Dari tabel 4.6 diperoleh nilai Asymp.Sig (2-tailed) sebesar 0,662 

dimana 0,662 > 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa pada model ini tidak 

terdapat gejala autokorelasi. 
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b. Hasil Analisis Data 

1. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 

dua variabel atau lebih variabel bebas dengan satu variabel terikat. Analisis 

regresi linear berganda dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

variabel bebas yaitu Kebijakan Piutang (X1) dan Tingkat Penjualan (X2) terhadap 

variabel terikat yaitu Pendapatan (Y).  

Berikut ini adalah hasil perhitungan analisis regresi linear berganda: 

Tabel 4.5 Hasil Perhitungan Regresi Linear Berganda 
                                                                  Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error Tolerance VIF 

1 (Constant) -4.738 1.237 -.383 .703   

Kebijakan Piutang .766 .099 7.739 .000 .890 1.123 

Tingkat Penjualan .251 .101 2.473 .017 .890 1.123 

a. Dependent Variable: Pendapatan       

Sumber: Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Dari tabel 4.5 menunjukkan bahwa model persamaan regresi berganda 

pada penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Y = a  +  b1X1 + b2X2  + e 

Y = -4,738 + 0,766 X1 + 0,251 + e 

Dimana : 

Y =   Pendapatan 

X1 =   Kebijakan Piutang 

X2 =   Tingkat Penjualan 
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Persamaan tersebut dapat diartikan sebagai berikut : 

1. Nilai konstan -4,738 artinya jika Kebijakan Piutang (X1) dan Tingkat Penjualan 

(X2) sebesar 0, maka Pendapatan (Y) pada perusahaan akan bernilai sebesar -

4,738. 

2. Nilai koefisien Kebijakan Piutang X1 (b1) adalah sebesar 0,766 artinya apabila 

Kebijakan Piutang (X1) mengalami kenaikan sebesar 1%, maka Pendapatan (Y) 

akan mengalami peningkatan sebesar 0,766, sebaliknya jika Kebijakan Piutang 

(X1) turun sebesar 1%, maka Pendapatan (Y) akan mengalami penurunan 

sebesar 0,766 dengan syarat variabel bebas lainnya bernilai tetap. 

3. Nilai koefisien Tingkat Penjualan X2 (b2) adalah sebesar 0,251 artinya apabila 

Tingkat Penjualan (X2) mengalami kenaikan sebesar 1%, maka Pendapatan (Y) 

akan mengalami peningkatan sebesar 0,251, sebaliknya jika Tingkat Penjualan 

(X2) turun sebesar 1%, maka Pendaptan (Y) akan mengalami penurunan 

sebesar 0,251 dengan syarat variabel bebas lainnya bernilai tetap. 

 

4.1.7 Pengujian Hipotesis 

a. Hasil Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji T) 

Untuk menguji hipotesis yang menyatakan bahwa Kebijakan Piutang (X1) 

dan Tingkat Penjualan (X2) secara parsial memengaruhi Pendapatan (Y) pada 

Perusahaan, maka digunakan uji t. Pengujian hipotesis dilakukan dengan cara 

membandingkan thitung  dengan ttabel  dengan ketentuan jika thitung  > ttabel  pada taraf 

signifikan 95% (α = 0,05) maka hipotesis diterima dan signifikan, sebaliknya jika 

ketentuan jika thitung  <  ttabel  pada taraf signifikan 95% (α = 0,05) maka hipotesis 

ditolak. Untuk mencari nilai ttabel digunakan rumus df = n- k dimana n = 4 dan k = 
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2, sehingga dk = 4-2 = 2 pada taraf signifikan α = 5%. Dari perhitungan ini maka 

ttabel  sebesar 2,131. 

Berikut ini tabel hasil perhitungan uji hipotesis secara parsial (uji t) : 

Tabel 4.6 Hasil Uji Parsial (Uji T) 
                                                                  Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error Tolerance VIF 

1 (Constant) -4.738 1.237 -.383 .703   

Kebijakan Piutang .766 .099 7.739 .000 .890 1.123 

Tingkat Penjualan .251 .101 2.473 .017 .890 1.123 

a. Dependent Variable: Pendapatan       

Sumber: Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Berdasarkan data tabel 4.6 dapat diketahui hasil uji t Kebijakan Piutang 

(X1) dan Tingkat Penjualan (X2) adalah sebagai berikut: 

1. Pada variabel Kebijakan Piutang (X1) diperoleh thitung  sebesar 7,739 dengan 

demikian thitung  >  ttabel  dimana 7,739 > 2,131 dengan nilai signifikan 0,000 < 

0,05. Dengan demikian menjelaskan bahwa variabel Kebijakan Piutang (X1) 

berpengaruh positif signifikan terhadap Pendapatan pada Perusahaan PT. 

Harfarindo Utama Hasana. Hal ini disebabkan karena Kebijakan Piutang (X1) 

memiliki signifikan sebesar 0,000 terhadap variabel independent lainnya dalam 

penelitian ini yaitu Tingkat Penjualan (X2).  

2. Pada variabel Tingkat Penjualan (X2) diperoleh thitung  sebesar 2,473 dimana 

2,473 > 2,131 dengan nilai signifikan 0,017 > 0,05. Dari perolehan hasil 

tersebut diketahui bahwa variabel Tingkat Penjualan (X2) berpengaruh 

terhadap Pendapatan pada Perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. Dengan 

demikian Ha diterima dan H2 diterima. 
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b. Hasil Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

Uji simultan (Uji F) pada penelitian ini dilakukan untuk mengetahui 

apakah ada pengaruh yang signifikan secara bersama-sama antara kedua variabel 

bebas terhadap variabel terikat. Pengujian hipotesis ini dilakukan dengan 

membandingkan Fhitung  dengan nilai Ftabel dengan ketentuan jika Fhitung> Ftabel  atau 

nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima dan sebaliknya jika Fhitung<Ftabel  

atau nilai signifikan > 0,05 maka hipotesis ditolak. Dari hasil Ftabel  dalam 

penelitian ini diperoleh sebesar pada derajat kebebasan (dk) penyebut adalah n-k 

= 4-2 = 2 dan dk pembilang k-1 = 2 -1 = 1. Berikut ini adalah tabel hasil uji secara 

simultan (uji f): 

Tabel 4.7 Hasil Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 
ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.590E19 2 7.951E18 44.178 .000a 

Residual 8.098E18 45 1.800E17   

Total 2.400E19 47    

a. Predictors: (Constant), Tingkat Penjualan, Kebijakan Piutang  

b. Dependent Variable: Pendapatan    

Sumber: Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Berdasarkan tabel 4.7 diperoleh nilai Fhitung  sebesar 44,178 dan nilai 

signifikan adalah 0,000 hal ini berarti Fhitung > Ftabel  dimana 44,178 > 6,94 dan 

nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis 3 diterima, 

dimana Kebijakan Piutang dan Tingkat Penjualan secara simultan berpengaruh 

terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. 

c. Hasil Pengujian Koefisien Determinasi (R2) 

Analisis koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui persentase 

sumbangan atau kontribusi pengaruh variabel independen Kebijakan Piutang dan 
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Tingkat Penjualan terhadap Pendapatan. Besarnya koefisien determinasi tersebut 

dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 4.8 Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi (R2) 
                                                                Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .814a .663 .648 4.24225E8 2.682 

a. Predictors: (Constant), Tingkat Penjualan, Kebijakan Piutang      

b. Dependent Variable: Pendapatan        

Sumber: Pengolahan Data Dengan Program SPSS Tahun 2020 

Berdasarkan 4.8 dapat diketahui bahwa koefisien determinasi dalam 

penelitian ini adalah nilai R Square sebesar 0,663. Besarnya nilai koefisien 0,663 

sama dengan 66,3%. Nilai tersebut dapat diartikan bahwa variabel Kebijakan 

Piutang memberikan kontribusi pengaruh sebesar 66,3% terhadap Pendapatan 

pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana, sedangkan 33,7% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

4.2 Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel bebas yaitu 

Kebijakan Piutang (X1) dan Tingkat Penjualan (X2) berpengaruh terhadap variabel 

terikat yaitu Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. 

Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan teknik analisis data diketahui 

bahwa terdapat faktor yang memberikan kontribusi untuk variabel pendapatan. 

 

4.2.1  Pengaruh Kebijakan Piutang (X1) Terhadap Pendapatan (Y) 

Kebijakan piutang adalah segala bentuk tagihan atau klaim perusahaan 

kepada pihak lain yang pelunasannya dapat dilakukan dalam bentuk uang, barang, 

maupun jasa. 
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Berdasarkan analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini, dapat 

diketahui bahwa terdapat pengaruh antara Kebijakan Piutang (X1) terhadap 

Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. Hasil pengujian 

hipotesis secara parsial (uji t) pada variabel Kebijakan Piutang (X1) diperoleh 

thitung  sebesar 7,739 dengan demikian thitung  >  ttabel  dimana 7,739 > 2,131 dengan 

nilai signifikan 0,000 < 0,05. 

Selain uji t, hasil regresi linear berganda juga menunjukkan bahwa 

variabel Kebijakan Piutang memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. Dimana 

koefisien Kebijakan Piutang sebesar 0,766 artinya apabila Kebijakan Piutang (X1) 

menga lami kenaikan 1% maka Pendapatan (Y) mengalami peningkatan sebesar 

1,349, sebaliknya jika Kebijakan Piutang (X1) turun sebesar 1% maka Pendapatan 

(Y) akan mengalami penurunan sebesar 0,766 dengan syarat variabel bebas 

lainnya bernilai tetap. Koefisien bernilai positif, dengan demikian dapat dikatakan 

semakin tinggi piutang maka akan semakin tinggi pula pendapatan pada 

perusahaan, sebaliknya semakin rendah piutang maka pendapatan pada 

perusahaan juga akan rendah. 

Dengan hasil penelitian tersebut maka hal ini tentunya membenarkan 

bahwa untuk meningkatkan pendapatan pada perusahaan perlu memaksimalkan 

kebijakan piutang pada  perusahaan. Untuk meningkatkan pendapatan harus 

memiliki kebijakan yang baik pada piutang tak tertagih yang dialami perusahaan. 

Semakin baik kebijakan piutang yang dilakukan perusahaan akan semakin cepat 

perputaran pendapatan yang diperoleh. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh 

Gitosudarmo (2012:91) bahwa “Piutang sebagai bagian dari modal kerja, maka 

keadaannya akan selalu berputar dalam arti piutang itu akan tertagih pada saat 

tertentu, akan timbul lagi akibat penjualan kredit dan seterusnya”.  Begitu juga 

pendapat Prakoso (2014:4) menyatakan bahwa “Kebijakan pengumpulan piutang 

suatu perusahaan merupakan prosedur yang harus diikuti dalam mengumpulkan 

piutang-piutang bilamana sudah jatuh tempo”. Kedua teori tersebut mendukung 

bahwa Kebijakan Piutang akan berpengaruh terhadap Pendapatan pada 

perusahaan. 

Hasil penelitian ini juga diperkuat dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Fitri (2015) dimana hasil penelitian menunjukkan adanya pengaruh secara parsial 

variabel piutang terhadap variabel pendapatan dilihat dari hasil uji t dimana thitung 

> ttebel  yaitu 3,486 > 2,131 dengan taraf signifikan 0,178 > 0,05. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperkuat dengan teori dan juga hasil 

penelitian terdahulu yang relevan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa tidak 

terdapat pengaruh antara Kebijakan Piutang terhadap Pendapatan pada perusahaan 

PT. Harfarindo Utama Hasana. 

4.2.2 Pengaruh Tingkat Penjualan (X2) Terhadap Pendapatan (Y) 

Tingkat penjualan adalah pendapatan yang berasal dari penjualan produk 

perusahaanm disajikan setelah dikurangi potongan penjualan dan retur penjualan. 

Semakin tinggi tingkat pertumbuhan penjualan perusahaan maka akan semakin 

besar pula pengunaan modal pinjaman. Untuk meningkatkan laba/keuntungan 

suatu perusahaan, salah satu cara yang dapat dilakukan adalah dengan 

meningkatkan volume penjualan pada perusahaan tersebut. 
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Berdasarkan analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini diketahui 

bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan terhadap pendapatan pada 

perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. Hasil pengujian hiptesis secara parsial 

(uji t) pada variabel Tingkat Penjualan (X2) diperoleh thitung  sebesar 2,473 dimana 

2,473 > 2,131 dengan nilai signifikan 0,017 > 0,05.  

Hasil analisis regresi linear berganda menunjukkan Nilai koefisien Tingkat 

Penjualan (X2)adalah sebesar 0,251 artinya apabila Tingkat Penjualan (X2) 

mengalami kenaikan sebesar 1%, maka Pendapatan (Y) akan mengalami 

peningkatan sebesar 0,251, sebaliknya jika Tingkat Penjualan (X2) turun sebesar 

1%, maka Pendaptan (Y) akan mengalami penurunan sebesar 0,251 dengan syarat 

variabel bebas lainnya bernilai tetap.  

Variabel tingkat penjualan tidak berpengaruh dikarenakan perusahaan 

memberlakukan sistem penjualan kredit. Penerapan sistem penjualan kredit 

menyebabkan pendapatan yang seharusnya diperoleh perusahaan pada saat itu 

tidak bisa diputar untuk penyediaan barang dagangan selanjutnya sehingga 

pedagang harus menyediakan tambahan modal.Hal ini berakibat macetnya 

perputaran modal untuk penyediaan barang dagangan selanjutnya dan berakibat 

terjadinya kerugian di pihak pedagang apabila pembeli yang berhutang sulit 

tertagih atau gagal bayar.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh 

Supriyanto (2010:16) yang menyatakan bahwa “Perusahaan yang penjualannya 

tumbuh secara cepat akan perlu untuk menambah aktiva tetapnya, sehingga 

pertumbuhan perusahaan yang tinggi akan menyebabkan perusahaan mencari 

dana yang lebih besar”. Hal tersebut sejalan dengan penjelasan Sudrajat 
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(2014:113) yang menyatakan bahwa “Sistem penjualan adalah penjualan barang 

dagangan yang dilakukan baik secara tunai maupun secara kredit pada suatu 

periode dan merupakan pendapatan untuk periode yang bersangkutan”. 

Hasil penelitian ini juga diperkuat dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Sudrajat (2014) dimana faktor sistem penjualan tidak berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pendapatan dan pada penelitian yang dilakukan oleh Sari 

(2018) bahwa variabel volume penjualan memberikan kontribusi yang kecil 

terhadap variabel pendapatan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperkuat dengan teori dan juga hasil 

penelitian terdahulu yang relevan diatas, maka dapat disimpulkan tidak terdapat 

pengaruh positif yang signifikan pada variabel  tingkat penjualan terhadap 

variabel pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. 

4.2.2 Pengaruh Kebijakan Piutang (X1) dan Tingkat Penjualan (X2)   

Terhadap Pendapatan (Y) 

Dari hasil uji hipotesis secara simultan (uji f) diperoleh nilai Fhitung > Ftabel  

dimana 44,178 > 6,94 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis 3 diterima, dimana Kebijakan Piutang dan Tingkat Penjualan 

secara  simultan berpengaruh terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. 

Harfarindo Utama Hasana. 

Selain uji F, dapat dilihat dari uji koefisien determinasi nilai R Square. 

Dikarenakan hanya variabel Kebijakan Piutang (X1) yang berpengaruh secara 

parsial terhadap variabel Pendapatan maka dapat dilihat nilai R Square pada 

variabel Kebijakan Piutang (X1) adalah 0,663 sama dengan 66,3%. Nilai tersebut 

dapat diartikan bahwa variabel Kebijakan Piutang memberikan kontribusi 
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pengaruh sebesar 66,3%% terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo 

Utama Hasana, sedangkan 33,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

Hal tersebut berarti bahwa salah satu sumber pendapatan perusahaan 

berasal dari besarnya anggaran piutang yang didapat oleh perusahaan. Dimana 

piutang pada perusahaan terjadi karena adanya kebijakan penjualan yang 

dilakukan secara kredit.    

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Greuning 

(2013:289) yang menyatakan bahwa, “Pendapatandapat berasal dari penjualan 

barang, pemberian jasa, penggunaan aset entitas oleh entitas lain yang 

menghasilkan bunga, royalti, dan dividen”. Dan menurut IAI (2015:23), 

“Pendapatan dapat timbul dari transaksi penjualan barang, penjualan jasa, dan 

penggunaan aset entitas oleh pihak lain yang menghasilkan bunga, royalti dan 

dividen”. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperkuat dengan teori dan juga hasil 

penelitian terdahulu yang relevan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa hanya 

variabel Kebijakan Piutang yang memiliki pengaruh terhadap Pendapatan pada 

perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1   Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pengujian dan pembahasan serta analisis data melalui 

pembuktian terhadap hipotesis dari pemasalahan yang diangkat mengenai 

Pengaruh Kebijakan Piutang dan Tingkat Penjualan terhadap Pendapatan pada 

Perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana yang telah dijelaskan pada BAB 

sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

a. Terdapat pengaruh antara Kebijakan Piutang terhadap Pendapatan pada 

perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana dengan nilai thitung  >  ttabel  

dimana 7,739 > 2,131 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. 

b. Terdapat pengaruh antara Tingkat Penjualan terhadap Pendapatan pada 

perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana dengan nilai thitung  sebesar 

2,473 dimana 2,473 > 2,131 dengan nilai signifikan 0,017 > 0,05. 

c. Secara simultan (Uji F) dengan nilai Fhitung > Ftabel  dimana 44,178 > 6,94 

dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa 

Kebijakan Piutang dan Tingkat Penjualan secara simultan berpengaruh 

terhadap Pendapatan pada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana. 

 

5.2   Saran 

Berdasarkan penelitian ini dan simpulan diatas, maka peneliti dapat 

memberikan saran sebagai berikut : 

a. Kepada perusahaan PT. Harfarindo Utama Hasana diharapkan dapat 

meningkatkan volume penjualan dalam meraih keuntungan dan untuk 
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mendapatkan pelanggan yang potensial dapat memberikan kemudahan 

dalam penjualan kreditnya. Meningkatnya volume penjualan kredit, 

mengakibatkan piutang dagang juga meningkat sehingga perlu 

pengelolaan piutang secara optimal yaitu manfaat (keuntungan) yang 

diperoleh harus lebih besar daripada pengorbanan (biaya) yang timbul 

akibat adanya piutang dagang. 

b. Kepada Universitas Pembangunan Panca Budi diharapkan dapat 

menggunakan hasil penelitian ini sebagai referensi dan dokumentasi bagi 

pihak kampus sebagai bahan acuan peneltian selanjutnya dalam 

melakukan penelitian berkaitan, meskipun penelitian ini masih banyak 

kekurangan. 

c. Bagi para peneliti selanjutnya yang hendak meneliti maupun 

mengembangkan penelitian serupa, hendaknya mempertimbangkan variasi 

dari sampel maupun variabel yang akan diteliti. Peneliti dapat 

menambahkan variabel modal, harga jual, perputaran persediaan, 

profitabilitas dan lain sebagainya. 
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