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J...cbcrh:lSilnn suatu p~rusahaun sccar:1 umum dalam mcnjalnnkan 

ID..ti\lla~nya st'ringkali didas<lrkan pad11 ling kat laba yang diperolch. i\~n.o· tetapi. 

laba y(IJlg bcsar helum tcntu mcnjadi ukurun bahwa perusahaan tcrsebut tclnh 

bekerjn secara cfcsien. TmgkOL cfcsicmt hnru diketahui dengan earn 

m.:mbandingl.an labn yang didapat dcngnn kcka)aan atau modal yang 

mcnghusilknn laba ters"bul (prolitabilitas) Lab~ perusahaa.n dapat mcn.ingkat 

rr.dalut dua cora yaitu meningkalkan p..:ndapaumllaha dari pt:ojualan dan 

mcnurunkan biaya, Dcrmawan (2007:108). 

Laba atau profit mcrupakan salah satu tujuan ulalna bcrdiri.nya setiap 

!'ladan usaha. Tanpa diperolehnya laba. peru~haan tidnk dapat memenuni tujuan 

lainnya yaitu pertumbuhan >·ang tcrus mencrus (going concern) dan tangguog 

\\\ab sosial (corporate social resporu.ibilit) ). Laba ><lOg mcnjadi tujuan utama 

rcrusahaan dapat dicapai dcngan penjualan barang atau jasa. Semakin besar 

•'Olumc pcnjualan barang dan jas.1, maka laba }ang dihasill.an olch perusahaan 

juga alan semolin besar. 

l.ingkungan luur pcrusahaan JUga turut herperan Sttla dalam proses 

pcncapaian tujuan terscbut misaln)'a persaingan ekonomi. Pe.rsaingan ekonomj 

raus mcnerus mcningkat tunpa mempcrdul ikan apalmh para pelaku hisnis siap 

!ll:lu udak. Kond1si persaingan yang semal.m tajam inilah yang membuat banyak 

pcru5ahaan udak dapat menjual b,trdrlg atau .tasa dengun mudab. Dcngan mclihat 

konc:bi ini, para pclaku bisnis snngat dtdes; tl.. untuk mcneari upayu a tau stnllegi 
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U.1lam memenang.knn persaingan dan mcncari posi~i yang mcnguntungkan. Satu

s.atunya cara adnltlh dcngan mcningkatkan \'Oiume penjualan bamng atau jasu. 

f)alam upaya meningi..atkan volume penjualan barang Htnu jasa.. suatu 

pcru:.ahaan scring mencrnpkan kcbiJaJ..an penjuulnn krcdit. dbamping JUga 

l..c:bijat..an penju>tlnn tunai nwu c:a:.h Kcbijakan penjualan krcdit yang ditcrapkan 

e>lc!h perusahann temyata mengbasillcan piutang bagi perusabaan. Masalah piuJang 

~ang dihasilkan darl penjualan kredit t•·rsebut juga tcmyata tidak bisa diabaikan 

bcgitu saja karcna res1ko yang mungkm d1hadapi olch pcrusabaan yang bc-rkrutnn 

dcngan piutang lebih besar Jihnndingkan jika perusah01ln menjual barang atau 

Jnsa :.ccara tunai. Hal ini Ji;ebabkan k:~rena piutang yang dthasilkan Jari 

pcnJualnn ~"Cata kn.:dil melibatkan pihak dcbitur yang hcrndn di luar perusahaan. 

Scmakin besar piutang 1<emakin l>.:sar pula kebutuhan dana )·an~:~ 

dllanamkan pada piutang. Dan :wmakin t>csar piutang scmakio besur pula rc~1ko 

yang timbul, disamping akan mcmpcrbcsar profitabilitas. Selain bcsamya jumlah 

pmWlg )ang dimililJ, kecepatan kcmbalin)'a piutnng mcJljadi kas juga ;;angat 

III( :tcntukan besamya prolitabihtas pcrusah.aan. Kcccpatan pelunosnn piutang 

mcDJ..d' k:as kcmbali ini dtsebut dengnn perputamn p1utang. Pcrputnmn piutang 

tidJJ.. hanya digunakan untuk mcnih1i kcmumpuan pcrusahaan dalam me~elola 

prutang sccarn efisien tetapi juga dnpat digunakan sebagai media mcningkatkan 

profitahi litas perusnhaan. 

llntuk mcnguJ.:ur J..cbcrhosilan peru sahaan dalam upaya mcwujudkan 

oraus• perusahaan yang cfcl.tif dan cfistcn dalam rncnghasillmn laba yang 

~Jeh. tidak hanya dihhat dari besar kccilnya jumlah laba yang dipcroleh. 
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