Volume. 19 Issue 2 (2022) Pages 284-295
AKUNTABEL.: Jurnal Akuntansi dan Keuangan
ISSN: 0216-7743 (Print) 2528-1135 (Online)

Analisis penjualan kredit melalui leasing

Rinto Alexandro', Fendy Hariatama?, Tonich Uda®
Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Palangka Raya.

Abstrak

Setiap perusahaan pada dasarnya memiliki tujuan untuk memaksimalkan keuntungan. Laba atau
laba adalah selisih antara jumlah yang diterima perusahaan dalam penjualan barang atau jasa kepada
pelanggan dari jumlah yang seharusnya dikeluarkan untuk memproduksi dan menjual barang atau jasa.
Kebijakan leasing kredit pada dasarnya adalah untuk memberikan kemudahan bagi pembeli berupa
bantuan keuangan sementara selama tidak tersedia dana untuk membiayai pembelian. penjualan kredit
melalui Leasing Honda di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya dan cara kelancaran
pembayaran angsuran dari pihak perusahaan funding. Penelitian ini membahas tentang analisis
penjualan kredit melalui sewa guna usaha sesuai dengan permasalahan penelitian, sehingga jenis
penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Untuk memperoleh data yang
akurat penulis menggunakan teknik pengumpulan data yaitu angket dan dokumentasi. Selanjutnya
hasil analisis dalam penelitian ini adalah penjualan kredit melalui leasing pada minggu pertama
sebesar 87% dan penjualan tunai sebesar 13%, sedangkan pada minggu kedua penjualan kredit melalui
leasing sebesar 79% dan penjualan tunai sebesar 21%. minggu penjualan kredit melalui leasing adalah
82% dan penjualan tunai 18%, pada minggu keempat penjualan kredit melalui leasing 85% dan
penjualan tunai 15%.

Kata kunci: Penjualan kredit; leasing; dealer

Analysis of credit sales through leasing

Abstract

Every company basically has a goal to maximize profits. Profit or profit is the difference
between the amount received by the company in the sale of goods or services to the customer from the
amount that should have been spent to produce and sell goods or services. The credit leasing policy is
essentially to provide an easy way for buyers in the form of temporary financial assistance as long as
there are no funds available to finance purchases. credit sales through Leasing Honda on Cahaya
Indah Motor Dealer in Palangka Raya and how to smooth installment payments on the part of the
funding company. This study discusses the analysis of credit sales through leasing in accordance with
research problems, so this type of research is quantitative research with a descriptive approach. To
obtain accurate data the authors use data collection techniques, namely questionnaires and
documentation. Furthermore, the results of the analysis in this study are credit sales through leasing
in the first week of 87% and 13% of cash sales, while the second week of credit sales through leasing
is 79% and 21% of cash sales, the third week of credit sales through leasing is 82% and 18% cash
sales, in the fourth week of credit sales through leasing 85% and 15% cash sales.
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PENDAHULUAN

Setiap perusahaan pada dasarnya memiliki tujuan untuk memaksimalkan keuntungan.
Keuntungan atau laba (profit) adalah selisih antara jumlah yang diterima oleh perusahaan dalam
penjualan barang maupun jasa kepada pihak pelanggan dari jumlah seharusnya yang dikeluarkan
untuk menghasilkan dan menjual barang atau jasa tersebut. Adapun cara untuk tercapainya tujuan
tersebut yakni dengan berupaya meningkatkan penjualan semaksimal mungkin melalui berbagai
kebijakan dalam strategi pemasaran. Perusahaan yang bergerak dalam penjualan barang dan jasa
dalam rangka mencapai tujuan untuk memperoleh hasil yang maksimal, maka perlu melakukan
perencanaan yang matang khususnya pada bagian penjualan. Banyak atau sedikitnya barang yang
terjual akan sangat mempengaruhi kemajuan manajemen perusahaan/ badan usaha tersebut. Setiap
badan usaha dituntut untuk selalu mempertahankan dan meningkatkan volume penjualanya, variable
yang paling dominan mempengaruhi penjualan adalah produk (Marsudi, Mufti, and Lestari 2020).
Sebuah perusahaan membutuhkan adanya sistem pengendalian intern yang baik, mengingat sistem dan
prosedur kegiatan yang disusun, ditetapkan ataupun dirancang akan turut membantu pimpinan
perusahaan dalam melaksanakan pengendalian intern perusahaan yang dikelolanya. Data penjuakan
diperlukan untuk membantu meringankan pekerjaan (Nurfitriyenni 2019), pendapatan masyarakat
yang tidak stabil menyebabkan penurunan pada sektor penjualan (Jasasila 2018), oleh karenanya bagi
Dealer Cahaya Indah Motor, satu-satunya kebijakan yang dapat diambil dalam upaya meningkatkan
penjualan adalah memberikan keringanan dalam cara pembayaran (kredit) bagi pembeli sepeda motor
Honda. Sedangkan kebijakan produk, harga, promosi dan saluran distribusinya adalah sepenuhnya
kebijakan Honda Motor Industry-Jakarta sebagai perusahaan pusat. Waktu yang berjalan terus
menerus maju, membuat kebutuhan manusia terhadap barang dan jasa pada dasarnya semakin
meningkat. Kebutuhan terhadap kendaraan salah satu kebutuhan untuk mempermudah arus
transfortasi, mengingat praktisnya pemanfaatan kendaraan roda dua baik dalam melaksanakan
kegiatan perbelanjaan, pekerjaan maupun aktifitas transfortasi sehari-hari. Kebutuhan terhadap
kendaraan merupakan pembelanjaan (Handoyono and Purnomo 2020), karena kendaraan roda dua
juga merupakan moda transportasi dalam berbisnis, transportasi dalam berrekreasi dan masih banyak
keperluan manusia yang lain nya. Dengan perkembangan kemajuan teknologi serta peluang yang ada
pada masyarakat membuat munculnya berbagai merek kendaraan roda dua. Kondisi ini merupakan
kesempatan bagi masyarakat untuk memilih kendaraan roda dua. Meski demikian, masyarakat juga
dituntut selektif dalam memilih jenis kendaraan yang akan dibeli demi dapat memuaskan dan
memenuhi kebutuhan sebagai seorang konsumen, mengingat sarana transfortasi merupakan sebuah
kebutuhan yang paling penting bagi manusia (Lupiko and Waloejo 2018).

Kebijakan kredit leasing pada hakikatnya adalah memberikan cara kemudahan bagi pembeli

dalam bentuk bantuan keuangan sementara selama belum tersedianya dana untuk membiayai
pembelian, sedangkan barang atau motornya sangat dibutuhkan dengan waktu dekat. Kemudahan yang
dimaksud setelah melakukan pembelian Motor Honda secara leasing yaitu: proses yang mudah dan
cepat bagi calon konsumen dalam mendapatkan kendaraan yang di inginkan, jangka waktu
pembayaran yang lebih panjang (memberi angsuran yang lebih kecil. Pembelian kendaraan secara
kredit memberikan kemudahan dalam memilih uang muka atau DP yang lebih ringan, uang muka yang
relatif kecil tidak perlu adanya jaminan berupa harta benda meskipun perlu diperhatikan bahwa
analisis pengelolaan kredit yang baik perlu diperhatikan untuk menghindari kredit bermasalah
(Widiatno and Aryanto 2013). Alat transportasi roda dua dinilai lebih irit, hemat dan cepat sampai
ketempat tujuan bila dibandingkan dengan kendaraan roda empat (mobil). Kebijakan kredit ini
didasari atas permasalahan yang sering dihadapi oleh pembeli dan pihak Dealer yaitu sebelum atau
tidak melakukan leasing yaitu: terlalu besarnya uang muka yang sering masih belum terjangkau oleh
calon pembeli/ masyarakat, tidak semua masyarakat mampu membeli sepeda motor Honda secara
kontan, harus adanya jaminan/anggunan dalam kredit. Biasanya tidak adanya harta kekayaan yang bisa
dijadikan jaminan untuk kredit menyebabkan rendahnya volume penjualan Honda Motor di Dealer
Cahaya Indah Motor Palangka Raya, meskipun pada prosesnya leasing memang memerlukan analisis
kemampuan bayar calon konsumen sebelum menyetujui pengajuan kredit tersebut (Sarwindah and
Marini 2020).

Berikut data volume penjualan Motor Honda di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya
yang tidak membeli melalui Leasing atau yang membeli secara kontan pada bulan Juli tahun 2019
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pada minggu pertama volume penjualan 7, minggu kedua 10, minggu ketiga 9, dan minggu keempat
ada 9 volume penjualan motor honda di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya. Dari data tersebut
dapat dilihat bahwa jika tidak adanya Leasing, volume penjualan di Dealer Cahaya Indah Motor
Palangka Raya sangat lah rendah. Atas dasar masalah diatas maka Dealer Cahaya Indah Motor telah
bekerja sama dengan perusahaan Credit provider penyandang dana untuk memberikan kelonggaran
cara pembayaran. Jadi pembeli pada prinsipnya membeli secara tunai (cash) kepada dealer, tetapi
kredit kepada perusahaan penyandang dana. Dengan kata lain perusahaan penyandang dana yang
membayar kepada dealer, dan pembeli yang mengangsur kepada perusahaan penyandang dana atau
melakukan penjualan kredit secara leasing. Bagi dealer berkepentingan dengan volume penjualan, dan
bagi perusahaan penyandang dana berkepentingan terhadap bunga, sehingga memberikan bonus
(potongan uang muka) agar lebih menarik minat masyarakat untuk membeli. Sehingga penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui analisi penjualan kredit melalui Leasing motor Honda pada Dealer
Cahaya Indah Motor Palangka Raya dan bagaima kelancaran pembayaran angsuran pada pihak
perusahaan penyandang dana.

METODE

Penelitian ini membahas tentang Analisis penjualan kredit melalui leasing sesuai dengan
permasalahan penelitian, maka penelitian ini adalah penelitian kuantitatif yang kemudian
menggunakan pendekatan deskriptif. (Sugiyono 2017) mengatakan bahwa, metode penelitian pada
dasarnya merupakan ciri-ciri ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.
Metode yang digunakan dalam pendekatan kuantitatif. Data yang diambil untuk kepentingan
penelitian ini berupa data kuantitatif Deskriptif yang menggambarkan tentang Analisi penjualan kredit
melalui Leasing Di Dealer Honda Cahaya Indah Motor Palangka Raya bulan juli 2019. Penelitian ini
akan dilakukan di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya yang beralamat di JI. Tjilik Riwut No.2,
Jekan Raya, Kota Palangka Raya, Kalimantan tengah, dan akan dilaksanakan dari Bulan Juli 2019.

Untuk memperoleh data yang akurat dalam penelitian ini, penulis menggunakan beberapa teknik
pengumpulan data, yaitu angket/ kuesioner dan dokumentasi. (Sugiyono 2018) angket merupakan
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi kesepakatan pertanyaan tertulis kepada
responden untuk dijawabnya. (Sugiyono 2018) dokumentasi adalah untuk memperoleh data langsung
dari tempat penelitian, meliputi buku-buku yang relevan, peraturan-peraturan, laporan kegiatan, foto-
foto, film dokumenter, data yang relevan penelitian. Data dalam bentuk dokumentasi yang
dikumpulkan diantaranya jumlah seluruh karyawan, struktur dalam organisasi, laporan penjualan
kredit perusahaan, volume penjualan, daftar harga angsuran motor Honda, dan daftar harga motor
Honda per- unit pada Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya adalah perusahaan motor yang berdiri pada awal
januari 2001, beralamatkan di JI. Tjilik Riwut Km.1 Palangka Raya. Perusahaan ini dikelola oleh H.
Nur Rochim sebagai owner atau pemilik perusahaan. Setelah bisnis penjualan motor honda
menunjukkan grafik penjualan yang meningkat maka Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya
menambah pelayanan service motor honda dan penjualan spare part motor honda asli.

Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya telah bekerja sama dengan perusahan Credit
Provider penyandang dana untuk memberikan kelonggaran cara pembayaran. Jadi pembeli pada
prinsipnya membeli secara tunai (cash) kepada dealer, tetapi kredit kepada perusahaan penyandang
dana. Misalnya seperti FIF, OTO, dan ADIRA. Maksud dan tujuan membangun atau mendirikan
perusahaan ini adalah untuk memperluas daerah pemasaran agar dapat memberikan pelayanan dalam
rangka kebutuhan konsumen, juga mempunyai tujuan lain yaitu berperan serta dalam pertumbuhan
ekonomi daerah dan juga memberikan kesempatan kerja kepada masyarakat sesuai dengan jumlah
karyawan yang dibutuhkan. Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya dalam usaha meningkatkan
penjualan motor honda, perusahaan berupaya menjaga kualitas, mutu dan sistem pelayanan terhadap
costumer (costumer service) agar mampu bersaing dengan usaha lainnya yang sejenis. Adapun
karyawan yang bekerja di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya adalah 40 orang.
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Penjualan Kredit Secara Leasing

® laki-laki
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Gambar 1.
Penjualan Kredit Secara Leasing

Untuk mengetahui nilai penjualan kredit secara leasing terdapat 10 butir pertanyaan yang
disediakan dengan 5 alternatif jawaban. Disini penulis akan memaparkan data hasil jawaban angket
yang penulis sebarkan pada konsumen yang membeli secara kredit di Dealer Cahaya Indah Motor
Palangka Raya. Selanjutnya akan dihitung presentase dari masing- masing item pertanyaan tentang
penjualan kredit secara Leasing, sehingga lebihmudah dalam memahami data pada angket tentang
penjualan kredit secara Leasing, berikut adalah frekuensi jawaban responden tentang penjualan kredit
secara leasing.

Tabel 1.
Item (1) Konsumen Diperbolehkan Memilih Kontrak Yang Akan Diambil

Jawaban Frekuensi Persentase

Selalu 39 89%

Sering 5 11%

Kadang- kadang 0 0%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak Pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor 1
ternyata ada 39 orang (89%) konsumen menjawab selalu, 5 orang (11%) konsumen menjawab sering.
Berdasarkan data diatas dapat dismpulkan bahwa konsumen di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka
Raya diperbolehkan memilih kontrak yang akan diambil. Kontrak atau perjanjian adalah sarana
interkasi dalam pergaulan dalam rangka memenuhi kebutuhan, termasuk sarana transaksi dalam
menjalankan bisnis (Kosasih et al. 2019).

Tabel 2.
Item (2) Konsumen Diberikan Hak Untuk Memilih Jangka Waktu Pembayaran Angsuran Sesuai Pilihan yang
Ada Pada Brosur

Jawaban Frekuensi  Persentase

Selalu 30 100%

Sering 10 0%

Kadang- kadang 0 0%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel di atas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan homor
2 ternyata 44 orang (100%) konsumen menjawab selalu. Berdasarkan data diatas konsumen di Dealer
Cahaya Indah Motor Palangka Raya diberikan hak untuk memilih jangka waktu pembayaran angsuran.
Dapat disimpulkan bahwa konsumen diberikan hak untuk meilih jangka waktu pembayaran angsuran
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sesuai pilihan yang ada pada brosur Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya. Semakin besar nilai
pinjaman maka semakin kecil tingkat suku bunga yang dibebankan kepada konsumen dan semakin
lama periode pembayaran maka semakin kecil tingkat suku bunga yang dibebankan kepada konsumen
(Zuhri 2019).

Tabel 3.
Item (3) Pembelian Secara Kredit Tidak Memerlukan Jaminan Seperti Harta Benda

Jawaban Frekuensi  Persentase

Selalu 44 100%

Sering 0 0%

Kadang- kadang 0 0%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor 3
ternyata 44 orang (100%) konsumen menjawab selalu. Berdasarkan data diatas konsumen di Dealer
Cahaya Indah Motor Palangka Raya diberikan hak untuk memilih jangka waktu pembayaran angsuran.
Dapat disimpulkan bahwa pembelian secara kredit pada Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya
tidak memerlukan jaminan seperti harata benda. Karena BPKB tersebutlah yang dijadikan sebagai
jaminan, pelaksanaan jaminan fidusia dengan BPKB merupakan pengaturan mengenai kredit dan
jaminan fidusia (Chaeroni and Mustafida 2019).

Tabel 4.
Konsumen Bebas Memilih Sepeda Motor Yang Akan Dibeli Pada Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya.

Jawaban Frekuensi  Persentase

Selalu 44 100%

Sering 0 0%

Kadang- kadang 0 0%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor 4
ternyata 44 orang (100%) konsumen menjawab selalu. Berdasarkan data diatas dapat disimpulkan
bahwa konsumen bebas memilih sepeda motor yang akan dibeli pada Dealer Cahaya Indah Motor.
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh kualitas produk, harga dan citra merek (Adyas et al. 2019).

Tabel 5.
Item (5) Konsumen Bisa Atau Diberi Waktu Untuk Melihat keadaan Sepeda Motor yang Akan Dibeli

Jawaban Frekuensi  Persentase

Selalu 28 64%

Sering 11 25%

Kadang- kadang 5 11%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan homor 5
ternyata 28 orang (64%) konsumen memberikan jawaban selalu, serta terdapat 11 orang (25%)
memberikan jawaban sering dan 5 orang (11%) memberikan jawaban kadang-kadang. Sehingga
berlandaskan data diatas dapat disimpulkan bahwa pada Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya
konsumen bisa atau diberi waktu untuk melihat keadaan sepeda motor yang akan dibeli.

Tabel 6.
Item (6) Dealer Cahaya Indah Motor Sering Melakukan Promosi di Sosial Media

Jawaban Frekuensi Persentase

Selalu 10 23%

Sering 18 11%

Kadang- kadang 8 41%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%
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Melihat pada tabel di atas dapat diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item
pertanyaan nomor 6 ternyata 10 orang (23%) konsumen menjawab selalu, terdapat 5 orang (11%)
memberikan jawaban sering, 18 orang (41%) memberikan jawaban kadang-kadang. Berdasarkan data
diatas dapat disimpulkan bahwa pada Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya kadang-kadang
melakukan promosi melalui media sosial. (Akbar and Helmiawan 2018) Setiap dealer seharusnya
dapat menerapkan tekniks Social Media Marketing (SMM) dengan baik agar penjualan dapat
mencapai target yang diharapkan serta memberikan keuntungan bagi sales sebagai penjual dilapangan.

Tabel 7.
Item (7) Konsumen mengetahui adanya penjualan kredit secara Leasing di Dealer Cahaya Indah Motor dari
promosi yang dilakukan oleh Dealer Cahaya Indah motor Palangka Raya di sosial media.

Jawaban Frekuensi  Persentase
Selalu 10 23%
Sering 5 11%
Kadang- kadang 18 41%
Hampir Tidak Pernah 6 14%
Tidak pernah 5 11%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor 7
ternyata 10 orang (23%) konsumen menjawab selalu, 5 orang (11%) memberikan jawaban sering, 18
orang (41%) memberikan jawaban kadang-kadang, 6 orang (14%) memberikan jawaban hampir tidak
pernah dan 5 orang (11%) memberikan jawaban tidak pernah. Melihat data diatas penulis menarik
sebuah kesimpulan bahwa kadang- kadang Konsumen mengetahui adanya penjualan kredit secara
Leasing di Dealer Cahaya Indah Motor dari promosi yang dilakukan oleh Dealer Cahaya Indah motor
Palangka Raya di sosial media. Dan sekali lagi promosi menggunakan media sosial memberikan
dampak yang positif, mengingat dalam penelitian (Dayana Retis, Aminuyati, and Syahrudin 2016)
telah disampaikan bahwa strategi bauran promosi tidak efektif dilaksanakan yaitu pada strategi
promosi periklanan khususnya pada penyebaran brosur. Sehingga strategi menggunakan media sosail
dirasa paling tepat.

Tabel 8.
Item (8) Keadaan Ruangan Delaer Cahaya Indah Motor Palangka Raya Rapi, Bersih, Nyaman.

Jawaban Frekuensi  Persentase

Selalu 15 34%

Sering 10 23%

Kadang- kadang 12 27%

Hampir Tidak Pernah 7 16%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor 8
ternyata 15 orang (34%) konsumen memberikan jawaban selalu, 10 orang (23%) memberikan jawaban
sering, 12 orang (27%) memberikan jawaban kadang-kadang, dan 7 orang (16%) menjawab hampi
tidak pernah. Melihat data diatas dapat disimpulkan bahwa Keadaan ruangan Delaer Cahaya Indah
Motor Palangka Raya Rapi, bersih dan nyaman. Seperti yang disampaikan (Nugraha, Harsono, and
Novirani 2015) bahwa meningkatkan kualtas jasa dengan menggunakan di Service quality
(SERVQUAL).

Tabel 9.
Item (9) Di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya Memilik Ruang Tunggu Khusus Untuk Konsumen

Jawaban Frekuensi  Persentase

Selalu 44 100%

Sering 0 0%

Kadang- kadang 0 0%

Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor 9
ternyata 44 orang (100%) konsumen menjawab selalu. Berdasarkan data diatas dapat disimpulkan
bahwa Di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya memilik ruang tunggu khusus untuk konsumen.
Hal ini tentunya memberikan nilai positif, (Suprapto 2017) terdapat pengaruh yang signifikan baik
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secara bersama-sama maupun secara parsial persepsi pelayanan dan fasilitas ruang tunggu terhadap
kepuasan pelanggan.

Tabel 10.
Item (10) Pembeli Kredit Secara Leasing Pada Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya 100% Dibiayai Oleh
Perusahaan Financial

Jawaban Frekuensi  Persentase
Selalu 44 100%
Sering 0 0%
Kadang- kadang 0 0%
Hampir Tidak Pernah 0 0%

Tidak pernah 0 0%

Dari tabel diatas diketahui penyebaran angket ke 44 responden tentang item pertanyaan nomor
10 ternyata 44 orang (100%) konsumen menjawab selalu. Berdasarkan data diatas dapat disimpulkan
bahwa Pembeli kredit secara Leasing Pada Dealer Cahaya Indah motor Palangka Raya 100% dibiayai
oleh perusahaan financial atau penyandang dana, bagi perusahaan dalam memenuhi tuntutan
kebutuhan dana bagi perusahaan adalah merupakan kewajaran dalam dunia bisnis, terutama bagi
industri keuangan untuk mengadakan inovasi produknya (Widodo 2003). Data yang terkumpul
mengenai penjualan kredit secara Leasingdengan instrumen sebanyak 10 item pertanyaan dari 44
responden, diketahui bahwa skor rata — rata (mean) adalah 44,5 dengan rentang standar deviasi sebesar
2,09. Rentang skor (range) adalah 9 dengan skor minimum adalah 70 dan skor maksimum adalah 48.
Nilai tengah (median) adalah 39 serta nilai yang sering muncul (mode) adalah 46.

Tabel 11.
Rangkuman Statistik Deskriptif Penjualan Kredit Secara Leasing

Statistics
Var0001
N Valid 44

Missing 0O
Mean 44.52
Std. Error of Mean .316
Median 45.00
Mode 46
Std. Deviation 2.096
Variance 4.395
Range 9
Minimum 39
Maximum 48
Sum 1959

Analisi Data
Analisis data yang digunakan dalam pelaksanaan penelitian ini yakni analisi proporsi, yaitu
analisi proporsi penjualan kredit melalui Leasing.

Tabel 12.
Proporsi Penjualan Kredit Melalui Leasing Pada Bulan Juli Tahun 2019
Minggu  Volume Penjualan Penjualan Cash Penjualan Kredit Melalui Leasing
Jumlah  Proporsi  Jumlah Proporsi
I 52 7 13% 45 87%
I 48 10 21% 38 79%
11| 49 9 18% 40 82%
v 61 9 15% 52 85%
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Gambar 2.
Diagram Penjualan Kredit Melalui Leasing

Melihat pada tabel tersebut di atas diketahui besarnya penjualan kredit melalui leasing pada
minggu pertama sebesar 87% dan 13% pejualan cash, sedangkan minggu kedua penjualan kredit
melaui leasing sebesar 79% dan 21% dari penjualan cash, minggu ketiga penjualan kredit melalui
leasing sebesar 82% dan 18% penjualan cas, minggu ke- empat penjualan kredit melalui leasing
sebesar 85% dan 15% penjualan cash. Pada diagram tersebut diketahui bahwa pembelian secara kredit
mengungguli pembelian secara cash. Meskipun pada penelitian lain yang sifatnya bukan sepeda motor
hal ini bisa saja tidak berlaku, seperti pada penelitian baju disampaikan keputusan pembelian antara
penjualan tunai dengan penjualan kredit pada baju muslim anak ternyata konsumen lebih memilih
pembelian secara cash (Maknunah and Lestari 2018). Dalam penelitian lain juga disampaikan
pendapat berbeda bahwa Positioning berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Honda (Mauliansyah 2017). Terakhir peneitian (Pramularso 2021) menyampaikan promosi
penjualan dan lokasi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, promosi penjualan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, dan lokasi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Honda.

Dalam melaksanakan operasi perusahaan untuk menarik minat para pembeli, peranan penjualan
merupakan satu hal yang sangat penting artinya agar tercapai tujuan perusahaan. penjualan adalah
salah satu kegiatan utama dalam setiap aktifitas pemasaran oleh sebuah perusahaan atau badan usaha
dalam rangka menjaga dan mempertahankan keberlangsungan hidupnya, untuk terus berkembang dan
mendapatkan laba. Aktifitas penjualan merupakan rutinitas yang dilakukan oleh sebuah perusahaan
dalam rangka menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari setiap transaksi-
transaksi yang dilakukan, aktifitas penjualan diartikan sebagai pengalihan hak atau perpindahan
kepemilikan atas barang atau jasa dari pihak penjual ke pembeli. penjualan itu ada beberapa macam
diantaranya yang dibahas dalam penelitian ini adalah penjualan secara kredit dan penjualan secara
cash. Dan untuk membeli kredit yang ada di Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya ini
merupakan penjualan kredit melalui leasing yang dimana perusahaan penyandang dana lah yang
membayarkan dahulu 100% pembayaran motor honda kepada pihak Dealer dan pihak lessor atau
konsumen yang melakukan kredit melalui leasing melakukan angsuran berjangka kepada pihak
peyandang dana credit provider. Dan untuk angsuran yang dijalankan atau yang dipilih oleh konsumen
harus dijalan kan atau harus bertanggung jawab sesuai kerja sama yang telah ditanda tangani. Hal ini
agar konsumen terhindar dari kredit macet, mengingat dalam penelitian (Irwansyah, Putu, and
Dharmayasa 2018), kredit macet setiap tahunnya selalu mengalami kenaikan. Apabila konsumen tidak
memberikan angsuran atau angsuran macet terlebih dahulu pihak penyandang dana akan menganalisa,
mereka akan menganalisis kendala apa yang menyebabkan nasabah telat membayar. Dalam hal ini
pihak leasing kemudian akan memberi toleransi satu sampai tiga bulan asalkan nasabah memiliki niat
baik untuk membayar. Pada 7 Oktober 2012 Menteri Keuangan Agus Martowardojo memang secara
resmi telah mengeluarkan peraturan yang melarang leasing atau perusahaan pembiayaan menarik
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secara paksa kendaraan dari nasabah yang menunggak kredit kendaraan. Peraturan ini sendiri
tercantum dalam Peraturan Menteri Keuangan (PMK) Nomor 130/PMK.010/2012 tentang pendaftaran
fidusia bagi perusahaan pembiayaan (Peraturan Menteri Keuangan Republik Indonesia 2012). Dengan
telah diterbitkannya peraturan Fidusia tersebut, maka pihak leasing tidak berhak untuk menarik atau
mengambil kendaraan Anda secara paksa. Penyelesaian terhadap nasabah yang lalai dalam melakukan
pembayaran kewajiban atas beban cicilan kendaraan diselesaikan melalui jalur hukum. PMK tidak
membebaskan nasabah dari tanggung jawab cicilannya. Dengan adanya peraturan menteri tersebut,
nasabah masih diharuskan untuk membayar cicilan dan angsuran setiap bulannya. Sesuai peraturan
yang ada pada PMK tersebut, nasabah atau debitur yang melakukan pembelian motor melalui sistem
kredit ini nantinya akan didaftarkan secara fidusia. Peraturan fidusia ini sendiri berlaku sangat kuat
karena debitur dan kreditur akan didaftarkan ke Kemenkum HAM. Dengan demikian secara resmi
perusahaan leasing dan konsumen bersangkutan saling terikat dan memiliki perjanjian yang harus
dijalani. Misalkan untuk debitur, mereka nantinya akan mendapatkan sertifikat fidusia, di mana dalam
perjanjian motor yang telah dipegang atas nama mereka tidak boleh dialihkan sepihak. Apabila terjadi
peralihan kendaraan secara sepihak tanpa sepengetahuan pihak pembiayaan maka ini berarti nasabah
atau debitur dinyatakan telah melanggar dan melakukan tindakan pidana. Oleh karenanya seperti yang
disampaikan (Darmawan, Hanifah, and Suryati 2017), meningkatkan pengendalian internal sangat
diperlukan dalam menjaga nasabah agar bertanggungjawab dengan kreditnya. Bahkan dalam
penelitian (Krisnia and Musmini 2020), disampaikan kredit macet dapat diberikan sanksi hingga
sanksi adat. Meskipun dalam penelitian ini tidak ditemukan adanya sanksi seperti itu namun bisa
dijadikan reverensi dalam meningkatkan kualitas kredit nasabah.

Pembahasan Hasil Analisi Data

Kegiatan pembiayaan yang dilakukan oleh perusahaan dalam bentuk penyediaan barang modal
untuk jangka waktu tertentu adalah tugas leasing atau sewa guna. Bagi masyarakat yang membeli
secara kredit dapat membeli atau langsung menggunakan sepeda motor honda dengan jaminan
fotocopy KTP atau fotocopy kartu keluarga tanpa menggunakan jaminan dan tanpa uang muka yang
besar. Pada bulan juli 2019 penjualan secara cash sebanyak 35 motor dan penjualan kredit sebanyak
175. Penjualan kredit melalui leasing membawa pengaruh positif bagi masyarakat maupun pihak
perusahaan, seperti yang disampaikan (Rozi and Yahya 2013), karakteristik masing-masing
masyarakat dalam memilih kredit terlihat dari golongan penghasilannya. Dan dari analisi data yang
dilakukan dapat disimpulkan bahwa benar sebagian masyarakat tidak mampu membeli sepeda motor
honda secara cash, sehingga penjualan kredit melalui leasing ini adalah suatu kesempatan yang baik
bagi masyarakat yang tidak mampu membeli secara cash dan juga kesempatan baik bagi pihak Dealer
Cahaya Indah Motor Palangka Raya untuk meningkatkan volume penjualan motor honda. Adapun
hasil analisi dalam penelitian ini adalah penjualan kredit melalui leasing pada minggu pertama sebesar
87% dan 13% pejualan cash, sedangkan minggu kedua penjualan kredit melaui leasing sebesar 79%
dan 21% dari penjualan cash, minggu ketiga penjualan kredit melalui leasing sebesar 82% dan 18%
penjualan cas, minggu ke- empat penjualan kredit melalui leasing sebesar 85% dan 15% penjualan
cash.

SIMPULAN

Penjualan kredit melalui leasing mampu meningkatkan volume penjualan Dealer Honda Cahaya
Indah Motor Palangka Raya Pada bulan juli 2019 penjualan secara cash sebanyak 35 motor dan
penjualan kredit melalui leasing sebanyak 175. Dapat disimpulkan bahwa 83% penjualan dibulan juli
tahun 2019 adalah penjualan kredit melalui leasing dan sisanya 17% adalah penjualan yang dilakukan
secara tunai atau cash. Penjualan kredit membawa pengaruh positif bagi masyarakat maupun pihak
perusahaan. Dan dari analisi data yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa benar sebagian
masyarakat tidak mampu membeli sepeda motor honda secara cash, sehingga penjualan kredit melalui
leasing ini adalah suatu kesempatan yang baik bagi masyarakat yang tidak mampu membeli secara
cash dan juga kesempatan baik bagi pihak Dealer Cahaya Indah Motor Palangka Raya untuk
meningkatkan volume penjualan motor honda dan bagi masyarakat yang membeli secara kredit dapat
membeli atau langsung menggunakan sepeda motor honda dengan jaminan fotocopy KTP atau
fotocopy kartu keluarga tanpa menggunakan jaminan dan tanpa uang muka atau DP yang besar.

Adapun sumbangsih pemikiran yang dapat penulis sampaikan demi kemajuan Dealer, melihat
dari hasil penelitian ini maka izinkan penulis menyampaikan beberapa saran yakni, Penjualan kredit
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sebaiknya tetap dilaksanakan dalam upaya peningkatan volume penjualan, selain itu juga penjualan
kredit pada hakekatnya juga sangat membantu pembeli dalam masalah keuangan. Selanjutnya,
Penjualan motor secara kredit sangat membantu bagi pegawai yang berpenghasilan kecil, apalagi
adanya penjualan kredit melalui leasing, yang tanpa uang muka dan dengan jangka angsuran yang
lebih lama sehingga angsuran lebih kecil. Dan yang terakhir, Penjualan motor secara kredit sangat
membantu bagi masyarakat umum yang berpenghasilan kecil, apalagi adanya penjualan kredit melalui
leasing yang tanpa uang muka dan dengan jangka angsuran yang lebih lama sehingga angsuran lebih
kecil.
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