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Mediastimea 1711

Pemimpin masa depan, dari milenium ini, adalah
seseorang yang menciptakan budaya atau sistem nilai yang
terpusat pada  prinsip-prinsip. Penciptaan  budaya
demikian itu dalam bisnis, pemerintah, sekolah, rumah
sakit, organisasi nirlaba, keluarga atau organisasi lainnya
akan merupakan suatu tantangan luar biasa dan
menakjubkan dalam era baru ini dan hanya dapat dicapai
oleh pemimpin- pemimpin, apakah yang baru muncul
| atau yang berpengalaman, yang memiliki visi, keberanian,
| sikap rendah hati dalam belajar dan tumbuh secara
berkesinambungan.

Orang-orang dan organisasi yang memiliki gairah
| untuk belajar - belajar dengan mendengar mengamati
| kecenderungan yang muncul, meraba dan mengantisipasi
kebutuhan dalam pasar, mengevaluasi keberhasilan dan
kegagalan masa lalu, serta menyerap pelajaran yang
| diajarkan hati nurani dan prinsip-prinsip akan memiliki
pengaruh yang kuat. Pemimpin yang senantiasa belajar
tidak  akan menolak perubahan. Mereka justru
| merangkulnya.

Mediastima merupakanmedia untuk menyalurkan
pikiran dan kreatifitas kita. Tulisan yang dimuat dalam
| media ini menunjukkankreatifitas dan komitmrn kita
| untuk meningkatkan ilmu pengetahuan yang kita miliki
| yang juga merupakan indicator kapasitas kita sebagi
| pemimpin.

' Redaksi yakin, Kita semua dapat membesarkan
| media ini. Karena tanpa dukungan berbagai pihak, sulit
bagi Mediastima untuk membesarkan diri. Terima kasih
atas partisipasi dan atensi semua pihak yang telah ikut
| membesarkan Mediastima.

Redaksi

i
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KEBIJAKAN PENGELOLAAN PIUTANG UNTUK MENGATASI
PIUTANG TIDAK TERTAGIH PADA PT TELKOM

Hij. Irma Setyawati"

A.  Latar Belakang Masalah

Dengan betkembangnya teknologi yang maju dan pertumbuhan ekonomi
yang sem;-ikin pesat, menyebabkan perusahaan cenderung untuk memperluas
ruang lingkup usahanya. Hal ini menimbulkan masalah yang sangat beragam di
dalam menjalankan aktivitas perusahaan, baik perusahaan besar maupun kecil.
Piutang merupakan masalah yang pelik bagi perusahaan, entah bagi perusahaan
yang bergerak pada industri manufaktur ataupun industri jasa. Piutang terjadi
apabila perusahaan menjual produk-produknya secara tidak tunai/kredit.
Perusahaan menjual produknya secara kredit karena merupakan suatu upaya
bagi perusahaan untuk menaikkan (mencegah menurunnya) penjualan. Dengan
penjualan yang semakin meningkat diharapkan laba perusahaan akan meningkat
pula. Akan tetapi perusahaan yang memiliki piutang juga menimbulkan biaya,

misalnya biaya penagihan.

Jumlah pelanggan telekomunikasi khususnya telepon dari tahun ke tahun
terus  mengalami  peningkatan seiring dengan peningkatan kebutuhan
masyarakat akan jasa telepon. Perusahaan yang ditunjuk oleh pemerintah untuk
menjalankan jasa telekomunikasi di Indonesia adalah PT. Telekomunikasi
Indonesia (TELKOM) yang utamanya melayani jasa telekomunikasi
lokal/domestik, sedangkan pelayanan jasa telekomunikasi Internasional
ditunjuk PT. INDOSAT. Pemerintah Indonesia mentargetkan sampai dengan
tahun 2005 (akhir Pelita VII) akan memasang 14 juta saluran sambungan
telepon (sst), dengan perkiraan rasio telepon akan mencapai 6,3 untuk 100
penduduk. Sedangkan sampai dengan akhir Pelita VIIT ditargetkan pemasangan
telepon mencapai 21 juta sst atau dengan rasio 9 untuk 100 penduduk. Sebagai
perbandingan, pada tahun 1996 di negara Swedia (tertinggi dunia) telah
mencapai 68 per 100 penduduk.

* Dosen STIMA KOS GORO, saat ini menjabat Puket I Bidang Akademis
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Pelanggan di Indonesia pada umumnya tidak mempunyai daya tawar yang
cukup kuat terhadap jasa telekomunikasi dasar ataupun jasa sambungan
langsung internasional, karena tidak punya pilihan sarana telekomunikasi.
Untuk jasa sambungan bergerak, pelanggan memang cukup banyak mempunyai
pilihan, tetapi hanya terbatas pada pilihan-pilihan tertentu dan kurang dapat

memuaskan pelayanan atas jasanya.

Jadi melihat dari data di atas jelas potensi pasar jasa telekomunikasi cukup
besar dan meningkat dari tahun ke tahun, apalagi di Indonesia banyak potensi

pelanggan yang belum memiliki sambungan telepon.

Bersamaan dengan semakin banyaknya pelanggan PT. TELKOM untuk
mendapatkan sambungan telepon, maka PT. TELKOM akan dihadapkan pula
oleh masalah piutang jasa telekomunikasi yang disebabkan pelanggan belum
atau tidak melakukan pembayaran.

Piutang merupakan masalah yang pelik bagi perusahaan, entah bagi
perusahaan yang bergerak pada industri manufaktur ataupun industri jasa.
Piutang terjadi apabila perusahaan menjual produk-produknya secara tidak
tunai/kredit. Perusahaan menjual produknya secara kredit karena merupakan
suatu upaya bagi perusahaan untuk menaikkan (mencegah menurunnya)
penjualan. Dengan penjualan yang semakin meningkat diharapkan laba
perusahaan akan meningkat pula. Akan tetapi perusahaan yang memiliki
piutang juga menimbulkan biaya, misalnya biaya penagihan.

Oleh karena itu perusahaan harus dapat mengendalikan piutang dengan
menetapkan kebijakan piutang atau kebijakan kredit. Kebijakan tersebut
kemudian dapat dijadikan sebagai standar kinetja perusahaan. Apabila dalam
pelaksanaannya pengumpulan piutang tidak sesuai dengan standar yang
ditetapkan, maka perusahaan harus melakukan perbaikan.

Permasalahan

Piutang yang tidak tertagih merupakan masalah pelik bagi perusahaan,
karena akan mengurangi modal kerja. Di samping itu, piutang tidak tertagih
membawa akibat pada semakin tingginya biaya penagihan. Dengan demikian

M
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permasalah yang diangkat dalam penelitian ini adalah bagaimana kebijakan

perusahaan dalam menangani piutang usahanya?

Pembahasan dan Analisis ’
Kebijakan penanganan piutang jasa pada P.T TELKOM adalah sebagai

berikut:

1).  Manajemen Piutang Usaha

Manajemen piutang usaha yang dilakukan oleh P.T TELKOM -
berasal dari pendapatan POTS dan NON POTS. POTS adalah
pendapatan yang berasal dari jasa telekomunikasi telepon, sedangkan
NON POTS adalah pendapatan jasa telekomunikasi di luar telepon, yatu
teleks dan telegram, sitkit langganan, dan JAPATI. Di masa mendatang
pendapatan usaha yang akan dikembangkan oleh P.T TELKOM adalah
Mobite telephone, TN Cable, Internet dan Services.

Di dalam memproses kegiatan usaha ini, P.T TELKOM telah
mengaplikasikan sistem informasi austomer atan disebut dengan SISKA
(Sistem Informasi Kastmer), yang terdiri dari 3 (tiga) modul, yaitu modul
Yechnical, commercial dan financial. Ketiga modul ini telah terintegrasi,
sehingga apabila tefjadi perubahan di satu modul, maka akan
mengakibatkan perubahan di modul lainnya.

Dalam SISKA Modul Technical berisi seluruh data tehnik dari
jatingan yangvada mulai dari data teknik di Main Distiribution Frame
(MDEF), Distribution Point, Rumah Kabel dan Jatingan, schingga masing-
masing pelanggan akan mempunyai data teknik, yang semuanya dikelola
dalam modul ini.

SISKA Modul Commerdial, modul ini berisi seluruh data dari
pelanggan, yang terditi dari kategori, nomor, nama dan alamat billing,
segmentasi, nomor telepon, data tarif, dan segala sesuatu yang
bethubungan dengan pelanggan tersebut, antara lain proses pasang baru

telepon, proses klaim dan lain-lain.
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2).

SISKA Modul Financial, modul ini berisi data yang betkaitan dengan
sisi finansial, seperti billing, account masing-masing pelanggan, pelaksanaan
pembayaran.

Karena sistem aplikasi ini telah terintegrasi, maka bila terjadi
improvisasi di salah satu modul, maka akan berakibat pada modul lainnya.
Di samping itu, sistem ini oz /Jne, sehingga setiap titik akan tethubung
secara otomatis dan seluruh aser dapat melakukan transaksi di sistem

aplikasi ini.

Pengelolaan Piutang Usaha
Kegiatan pengelolaan piutang usaha ini meliputi kegiatan mulai dari

proses billing sampai dengan pencatatan transaksi di akuntansi sebagai

dasar pembuatan laporan keuangan.

&  Billing Process
Kegiatan ini  memproses seluruh transaksi percakapan oleh
pelanggan mulai dri tanggal 1 sampai dengan tanggal 31. Transaksi
percakapan tersebut berasal dari percakapan lokal, saluran langsung
jarak jauh, saluran internasional. Proses ini dimulai dari
pengambilan meter data yang tercatat di sentral telepon yang ada di
P.T TELKOM, ditambah meter data dari operator lainnya, seperti
INDOSAT dan SATELINDO untuk percakapa internasional.
Proses billing ini dilakukan mulai tanggal 1 sampai dengan tanggal 5
bulan berikutnya sehingga pada minimal tanggal 5, billing jasa
telekomunikasi akan dapat “dijual” di seluruh tempat pembayaran
yang ada.

& DPencetakan INTAGJASTEL  (Informasi  Tagihan  Jasa
Telekomunikasi)
Untuk menginformasikan jumlah tagihan masing-masing pelanggan,
maka setiap bulan pelanggan akan dikirimkan informasi mengenai
tagihan jasa telekomunikasi yang dimilikinya. Pelanggan akan

menerima informasi tagihan ini pada bulan tersebut maksimal pada

Mm
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tanggal 15, sehingga akan memberikan kemudahan kepada
pelanggan untuk melakukan pembayaran. Selain melalui
INTAGJASTEL ini, pelanggan pun dapat memperoleh informasi
mengenai jumlah tagihan dengan cara menghubungi nomor 147.
Pendapatan Kredit dan Tunai

Dalam pengakuan pendapatan, P.T TELKOM mempergunakan
sistem cash basis dan acernal basis. Oleh karena itu, maka pendapatan
dibagi menjadi pendapatan kredit dan pendapatan tunai.
Pendapatan kredit ini terdiri pendapatan atas transaksi yang
dilakukan untuk percakapan lokal, SLJ]J, sedangkan untuk
pendapatan tunai, yaitu untuk transaksi-transaksi seperti biaya
aktivasi (pasang baru), pendapatan mutasi telepon.

Penerimaan pembayaran

Dengan diterapkannya system on line Dbayment point (SOPP), maka
penerimaan pembayaran melalui SISKA dapat dilakukan di seluruh
lokasi penerimaan pembayaran di seluruh Jakarta dan sekitarnya.
Sistem o7 /ine ini terdiri dari 2 (dua) macam, yaitu Hos# £ Payment
Point dan Host #o Host. Dengan sistem Host 5 Payment Point, maka
seluruh payment point yang ada akan bethubungan langsung dengan
host milik P.T TELKOM. Sedangkan Hosz fo Payment Point, adalah
hubungan antara Hos# milik P.T TELKOM dengan Hosz milik Bank,
sehingga seluruh kantor cabang bank yang bersangkutan akan dapat
menerima pembayaran jasa telekomunikasi. Saat ini P.T TELKOM
telah menjalin kerja sama dengan 33 bank untuk penerimaan
pembayaran secata host to payment point. Sedangkan untuk host 19 host
telah terjalin kerja sama sebanyak 20 bank.

Cara Pembayaran

Pelanggan akan mendapatkan pilihan cara pembayaran sesuai
dengan yang ditawarkan oleh bank, sehingga hal ini akan
mempermudah dan mempercepat pelaksanaan pembayaran. Cara

yang ditawarkan adalah pembayaran secara cash, yaitu pelanggan
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akan melakukan pembayaran secara tunai langsung ke kasir
pelanggan dan pembayaran non cash. Pembayaran non cash
mempunyai bermacam-macam tergantung dari banyaknya fasilitas
yang ditawarkan oleh bank. Misalnya melalui kartu debet, yaitu
dengan cara mendebet langsung tabungan yang dimiliki oleh
pelanggan di lokasi ATM bank. Pembayaran melalui tranfer ke
rekening bank, pembayaran melalui telepon, pembayaran melalui

kartu kredit.

3).  Pencatatan Pendapatan dan Penerimaan Pembayaran

o

<

Pengakuan Pendapatan
Dengan SISKA Modul Financial, maka pada awal bulan setelah
proses billing selesai akan diperoleh laporan pendapatan, masing-
masing jenis tagihan. Pada saat itu juga maka pengakuan
pendapatan akan dicatat dengan jurnal:
Dr. Piutang JASTEL

Cr. Pendapatan Pulsa Lokal

Ct. Pendapatan Pulsa SLJJ

Ct. Pendapatan Interlokal

Cr. Pendapatan Air Time

Penetimaan Pembayaran
Pada saat penerimaa pembayaran maka jurnalnya adalah :
Dr Kas/ Bank
Cr. Piutang JASTEL
Cr. Kewajiban PPN JASTEL
Ct. Pendapatan Denda (kalau ada)
Cr. Bea Materai
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4).

5).

Transfer Penetimaan

Di dalam melakukan penerimaan pembayaran/ collecting, PT. TELKOM

telah melakukan ketja sama dengan bank dan kantor pos. Sampai dengan

tahun 2001, jumlah collecting agent dengan pola host to Dpayment point
betjumlah 33 buah dan dengan pola host 20 host berjumlah 20 bank.

Dalam perjanjian kerja sama collecting agent tersebut, telah diatur pola

transfer penetimaan pembayaran, yaitu :

&  Bank Collecting Agent akan mentransfer penerimaan pembayaran ke
rekening bank operasional milik PT. TELKOM paling lambat satu
hari setelah penerimaan pembayaran, kecuali hari Sabtu dan hari
libur, maka transfer akan dilakukan pada keesokan harinya.

@  Atas pelaksanaan penerimaan pembayaran tersebut, bank collecting

agent berhak atas fee yang besarnya adalah Rp 1.750,- per SST.

Rekening Penerimaan

Untuk mempermudah pengawasan, maka PT. TELKOM
mempunyai kebijakan dalam penggunaan rekening bank. Untuk Kantor
Daerah mempunyai 2 (dua) rekening, yaitu Rekening SEK-A untuk
menampung penerimaan pendapatan dan Rekening SEK-B untuk
melakukan pembayaran kepada pihak ketiga. Di dalam rekening SEK-A,
dibagi lagi menjadi 2 (dua), yaitu rekening kredit, yaitu untuk menerima
transaksi penerimaan pendapataan kredit dan rekening tunai, untuk
menerima transaksi pendapatan tunai.

Bank penerima pembayaran jasa telekomunikasi akan mentransfer
penerimaan hariannya, langsung ke rekening SEK-A. Transfer
penetimaan harian tersebut sudah harus diterima di rekening SEK-A
paling lambat 2 (dua) hari setelah transaksi terjadi. Pada hari yang sama,
rekening penampungan SEK-A, akan langsung mentransfer penerimaan
pendapatan dari seluruh bank penerima pembayaran, ke rekening kantor

perusahaan (Rekening Primer) paling lambat 2 (dua) hari, sehingga
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rekening SEK-A , akan bersaldo nol, kecuali pada hari berikutnya hari
libur/ hati raya.

6). Pembayaran Jasa Telekomunikasi
Pembayaran tagihan jasa telekomunikasi dilaksanakan mulai
terbitnya billing, yaitu tanggal 5 setiap bulannya. Untuk mempercepat
pencairan piutang usaha dan memperkecil jumlah piutang usaha, maka
TELKOM telah menetapkan kebijakan sanksi dan biaya keterlambantan
pembayaran seperti tabel 1 berikut.

Tabel 1. Pengenaan Sanksi dan Biaya Keterlambatan Pembayaran

Tanggal Pembayaran Biaya Keterlambatan Sanksi

> tanggal 20 bulan berjalan (N) Rp 5.000,- Belum ada

Tanggal 1 s/d 31 bulan berikutnya Minimal Rp 10.000,- atau | Isolir sebagian (hanya dapat

N+1) 2% dan Tagihan menerima panggilan saja)

Tanggal 1 s/d 31 dua bulan Minimal Rp 15.000,- 2tzu Isolir sebagian (hanya dapat

berikutnya (N+2) % dar Tagihan menerima panggilan saja).

Tanggal 1s/d 31 tiga bulan 50% dari biaya pasang baru | Isolir total (tidak dapat

berikutnya (N+3) mengirim atau menerima
panggilan)

Diatas tanggal 1 empat bulan 100% dari biaya pasang Cabut

berikutnya (N+4) baru

Sumber: PT. TELKOM

7).  Upaya Pencairan Piutang Usaha

Untuk mempercepat pelaksanaan pencaiaran piutang usaha, upaya-

upaya yang dilakukan adalah:

&  Reminding by Call

Kegiatan reminding by call adalah kegiatan untuk mengingatkan

pelanggan agar segera menyelesaikan tagihan jasa telekomunikasi,
melalui sarana telekomunikasi (Telepon). Setiap yang belum
melunasi kewajibannya dihubungi satu persatu, sehingga pelanggan
tergerak untuk melaksanakan pembayaran. Remsinding by call ini

dilakukan bagi pelanggan yang masih belum menyelesaikan
kewajibannya, yaitu :

M
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N+0

N+1

N+2

oat

yaitu setelah tanggal 20 sampai dengan akhir
bulan

yaitu mulai tanggal 1 bulan berikutnya sampai
dengan akhir bulan.

yaitu mulai tanggal 1 bulan berikutnya lagi
sampai dengan akhir bulan.

Reminding by Letter

Kegiatan reminding by letter adalah kegiatan untuk
mengingatkan pelanggan untuk segera menyelesaikan tagihan jasa
telekomuniasi melalui surat yang dikirimkan ke masing-masing
pelanggan yang belum melunasi kewajibannya. Reminding by ltter ini
sangat berguna sebagai bahan untuk bukti pengajuan/penagihan
lewat jalur hukum dan penyerahan ke KP3N (Kantor Pelayanan
Pengurusan Piutang Negera). Reminding by call ini dilakukan bagi

pelanggan yang masih belum menyelesaikan kewajibannya, yaitu :

N+2 :  yaitu mulai tanggal 1 bulan berikutnya, pada saat pelanggan

akan terkena sanksi isolir total.

N+5 :  yaitu mulai tanggal 1 bulan berikutnya, pada saat pelanggan

o

akan terkena sanksi pencabutan.

Penagihan Door 0 Door

Penagihan secara door 10 door, yaitu mendatangi pelanggan yang
belum melunasi kewajibannya yang telah dilakukan somasi baik
dengan reminding by call dan teminding by letter. Pelaksanaan kegiatan
ini adalah untuk pelanggan yang belum melunasi kewajibannya
mulai bulan ketiga sampai bulan keenam.

Penyerahan Penagihan kepada Law Fimr dan KP3N (Kantor
Pelayanan Pengurusan Piutang Negara).

Setelah kegiatan reminding by ltter/ 'phone belum berhasil untuk
memaksa pelanggan menyelesaikan kewajibannya, maka
penagihannya diserahkan kepada Law Fimm dan KP3N. Penyerahan
piutang kepada Law Firm adalah pelanggan yang telah menunggak
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selama 6 (enam) bulan keatas. Sedangkan penyerahan ke KP3N
adalah untuk tagihan yang lebih dari 24 bulan.

8). Penghapusan

Penghapusan untuk piutang jasa telekomunikasi macet, dilakukan
secara berkala 1 (satu) tahun sekali. Pelaksanaan penghapusan piutang
macet ini dilakukan setelah adanya izin dari Dewan Komisaris PT.
TELKOM. Untuk mengkompensasikan jumlah pajak yang telah terbayar,
maka piutang macet ini, diserahkan upaya penagihannya kepada KP3N.
Setelah upaya tersebut tidak berhasil, maka biaya PPN yang telah
disetorkan dapat dikompensasikan dengan setoran pajak untuk piutang
tahun-tahun berikutnya.

Penutup

Dengan beralihnya pengelolaan piutang jasa telekomunikasi ke satu unit
khusus, merupakan suatu keputusan yang tepat. Karena dengan meningkatnya
jumlah piutang usaha, meningkatnya jumlah pelanggan, meningkatnya beban
penyisihan dari tahun ke tahun, serta pengaruhanya pada cash flow perusahaan,
maka pengelolaan piutang usaha harus dilakukan oleh unit tertentu, yaitu

payment management.

Evaluasi terhadap pelanggan perlu dilakukan pada saat melakukan
pemasaran pasang baru, dengan kata lain bahwa dilakukan pemasaran selektif.
Dengan mengadakan pemasaran selektif, maka akan terhindarkan pelanggan- .
pelanggan yang melakukan pasang baru telepon, dan hanya menikmati
pemakaian tanpa melakukan pembayaran.
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