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BAB I

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang

Berbagai perkembangan yang terjadi dewasa ini telah membawa dampak yang sangat luas terhadap pembangunan dan perkembangan di Indonesia. Gejala globalisasi diberbagai bidang menunjukkan indikasi terjadinya berbagai perubahan dan perkembangan terutama dibidang penyediaan fasilitas, kebutuhan akan rumah tinggal. Kondisi ini mendorong pemerintah untuk membuka kesempatan dalam penyediaan perumahan/pemukiman.

Ditengah ramainya persaingan bisnis perumahan akan membawa pengaruh langsung terhadap perkembangan fisik dan perekonomian daerah. Hal ini terlihat jelas dengan adanya perkembangan pemukiman baru di wilayah Yogyakarta. Selanjutnya akan berpengaruh langsung dengan peningkatan permintaan kebutuhan akan perumahan dan perekonomian.

Dalam kondisi perekonomian dewasa ini, rumah merupakan  kebutuhan yang sangat penting dan menjadi suatu yang mutlak, terutama bagi yang belum mempunyai tempat tinggal. Rumah tidak dapat di pisahkan dari perkembangan ekonomi suatu negara karena telah menjadi urat nadi perekonomian. Selain itu ciri masyarakat modern adalah menuntut tersedianya rumah atau tempat tinggal pribadi, kebutuhan orang akan rumah dari tahun ke tahun senantiasa bertambah. Harga rumahpun berbeda–beda sesuai dengan keinginan para konsumen. Menurut kebutuhan konsumen akan rumah semakin meningkat dan konsumen bersedia membeli secara tunai maupun kredit maka bermunculan perusahaan yang menjual perumahan dengan bermacam–macam tipe. Berdasarkan penelitian pada PT. Muliawan Bangun Nusantara Muliawan penjualan dilakukan dengan cara kredit.

 Berdasarkan uraian diatas penulis didalam penulisan tugas akhir ini mengambil judul Sistem Komputerisasi Penjualan Griya Mulia Asri di PT. Muliawan Bangun Nusantara Yogyakarta.

1.2 Pokok Masalah

Pada PT. Muliawan Bangun Nusantara sistem penghitungannya masih dilakukan secara manual maka untuk mengatasi masalah tersebut diperlukan adanya suatu sistem komputerisasi sehingga dengan adanya sistem ini akan didapatkan informasi mengenai pengolahan data penjualan perumahan di  PT. Muliawan Bangun Nusantara Yogyakarta dengan cepat dan tepat sesuai yang diinginkan sehingga mendapatkan hasil yang maksimal.

1.3 Batasan Masalah

Karena banyaknya bidang permasalahan yang ditangani di PT. Muliawan Bangun Nusantara maka karya tulis ini dibatasi dalam pengolahan data pelanggan, tipe rumah dan transaksi penjualan secara kredit serta jenis informasi laporan laba yang diperoleh perusahaan perperiode.

1.4 Tujuan Penulisan Tugas Akhir

Untuk membantu perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan karena dengan sistem komputerisasi maka penyediaan informasi tentang penjualan yang akan datang dapat  diperoleh keuntungan yang maksimal dengan pengeluaran yang tertentu tanpa mengabaikan tujuan utama perusahaan dan bagi penulis sendiri merupakan syarat kelulusan di STMIK AKAKOM.

1.5 Metode Pengumpulan Data 

Didalam usaha mencari dan menyimpulkan data yang diperlukan untuk penulisan tugas akhir ini, penulis menggunakan metode riset lapangan (field reseach)

a. Interview (wawancara)


Yaitu teknik pengumpulan data dengan tanya jawab langsung kepada pihak-pihak yang terkait untuk mendapatkan informasi yang berhubungan dengan penulisan skripsi ini. Hasil interview diharapkan akan dapat mempertajam hasil analisis.

b. Observasi (pengamatan langsung)


Yaitu teknik pengumpulan data melalui pengamatan secara sistematik terhadap obyek yang diteliti atau secara langsung atas hal–hal yang sebenarnya terjadi pada perusahaan. Hasil observasi diharapkan dapat membandingkan data lapangan dan teori.

c. Studi Pustaka

Yaitu metode yang digunakan penulis dengan mengumpulkan data dengan cara membaca buku–buku yang berhubungan dengan permasalahan yang digunakan sebagai landasan untuk pembuatan karya tulis ini.

1.6 Sistematika Karya Tulis
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Bab ini menjelaskan tentang sejarah singkat berdirinya perusahaan dan dijelaskan bagaimana sistem penjualan di PT. Muliawan Bangun Nusantara serta  penghitungan rugi labanya. 

BAB
III
PERANCANGAN SISTEM



Bab ini berisi diagram alir sistem, desain table basis data, diagram ER, perancangan masukan dan perancangan keluaran.

BAB       IV
IMPLEMENTASI PROGRAM



Bab ini menjelaskan tentang spesifikasi program, prosedur pelaksanaan sistem dan operasional program.

BAB
V
PENUTUP



 Bab ini  merupakan kesimpulan dari hasil penelitian dan saran-saran yang diperlukan pada PT. Muliawan Bangun Nusantara. 

BAB II

TINJAUAN UMUM

2.1 Sejarah singkat perusahaan

PT.Muliawan Bangun Nusantara berdiri tanggal 2 November 1995, didirikan oleh Brigjen TNI (purnawirawan) Drs.Sadja  Moeljaredja dan Joni Muliawan Prasadja. PT.Muliawan Bangun Nusantara bergerak dibidang pembangunan perumahan, kontraktor dan perdagangan umum. Perusahaan ini didirikan dengan tujuan yang sangat mulia dari kedua pendirinya untuk menyediakan rumah yang layak terjangkau bagi masyarakat yang belum memilikinya. Berdasarkan pengamatan dan survei permintaan rumah didaerah Yogyakarta cukup besar, maka tekad PT.Muliawan Bangun Nusantara adalah ingin menciptakan proyek yang berlandaskan dari kebijakan pemerintah. Untuk menciptakan proyek tersebut tidak lepas dari bantuan berbagai pihak antara lain Pemerintah Daerah setempat yang memberikan kemudahan dalam hal perijinan, yang mana merupakan kunci awal dari pelaksanaan pembangunan perumahan ini. 

Dalam mencapai tujuan pembangunan proyek perumahan tersebut, maka PT.Muliawan Bangun Nusantara melakukan beberapa hal yaitu :

a. Pemasaran Griya Mulia Asri bekerja sama  dengan MAVINDO untuk mengikuti pameran yang diadakan di Yogyakarta.

b. Membangun perumahan dengan kualitas baik ( KW I ) dan harga jauh lebih murah dari perumahan lain menyebabkan proyek ini akan banyak peminatnya sehingga mudah dalam mendapatkan konsumen.

2.2 Tujuan Perusahaan

Tujuan umum

PT. Muliawan Bangun Nusantara merupakan suatu perusahaan dagang yang bertujuan untuk mencari keuntungan ( profit oriented ).

Tujuan khusus

Selain mencari keuntungan PT.Muliawan Bangun Nusantara bertujuan untuk mewujudkan terpenuhinya kebutuhan akan perumahan bagi para konsumen yang membutuhkannya.

2.3 Sistem Penjualan

Yang dimaksud dengan sistem informasi penjualan adalah informasi yang memuat pengaturan dalam melakukan serangkaian transaksi baik penjualan tunai maupun penjualan secara kredit. Penjualan di PT. Muliawan Bangun Nusantara dilakukan apabila ada pelanggan yang ingin membeli dengan cara tunai dan bisa membayar dengan uang muka terlebih dahulu dan sisanya dapat dibayar sebelum jatuh tempo yang telah ditetapkan perusahaan. 

2.3.1 Penjualan Tunai


Penjualan tunai dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mewajibkan pembeli melakukan pembayaran terlebih dahulu sebelum rumah diserahkan kepada pembeli. Penjualan tunai meningkatkan pendapatan yang merupakan peningkatan dalam kas, penjualan tunai dicatat oleh perusahaan sebagai penerimaan kas.  
2.3.2 Penjualan Kredit

Penjualan kredit yaitu bilamana pembayarannya baru diterima beberapa waktu kemudian. Penjualan secara kredit antara lain dimaksudkan untuk merangsang pembeli agar mau membeli barang–barang yang ditawarkan oleh penjual, karena dengan penjualan secara kredit akan memberi kesempatan kepada pembeli untuk menunda saat pembayarannya. Maka karena itu konsumen umumnya lebih menyukai penjualan secara kredit, karena mereka dapat memperoleh suatu barang atau disini rumah tanpa harus mengeluarkan banyak uang, meskipun dilain waktu dia harus melunasinya atau pembayarannya dapat ditunda. Dengan demikian diharapkan volume penjualan akan lebih besar jika dibandingkan dengan jika perusahaan hanya semata–mata menjual secara tunai. Dalam transaksi penjualan kredit pihak–pihak yang terlibat antara lain :

1. Pihak kreditur yaitu pihak yang menjual barang / jasa dan memperoleh piutang.

2. Pihak debitur yaitu pihak yang melakukan pembelian dan menjadikan utang.

Penjualan secara kredit memiliki beberapa keuntungan dan juga kelemahan, berikut ini kelemahan dan keuntungannya.

Keuntungannya yaitu :

1.  Peningkatan penjualan dan laba

2.  Konsumen atau pelanggan lebih banyak.

Sedangkan kelemahan yang harus ditanggung perusahaan yaitu :

1. Nilai nominal yang direalisasi dalam penjualan kredit relatif lebih kecil, karena  konsumen tidak langsung membayar sebagian pada saat menerima barang atau konsumen hanya membayar sebagian pada saat menerima barang sedangkan kekurangannya dilain waktu.

Sebelum terjadi transaksi Penjualan kredit yang harus dilakukan oleh konsumen adalah memasukkan syarat–syarat yang harus dipenuhi ( misal : fotocopy KTP, struk gaji, fotocopy KK ). Syarat-syarat yang lain adalah mengisi formulir yang didalamnya terdapat prosedur pembayaran. Adapun prosedur-prosedur pembayaran adalah sebagai berikut:

· Pembayaran angsuran dilakukan setiap bulan dan dibayarkan sebelum jatuh tempo angsuran.

· Pembayaran uang muka sebesar 20% dari harga jual.

· Apabila terjadi tunggakan angsuran maka akan dikenakan denda sebesar 0,2 % perhari dari jumlah angsuran.

Denda = 0,2 % * jumlah angsuran * jumlah hari

· Dalam penjualan angsuran pihak prusahaan tidak memberikan potongan walaupun konsumen dapat membayar sebelum jatuh tempo,perusahaan hanya memberlakukan potongan pada penjualan tunai.

2.3.2.1 Piutang Dagang

Piutang dagang adalah tagihan–tagihan kepada perorangan atau organisasi yang timbul dari penjualan atau jasa secara kredit. Tagihan–tagihan dapat timbul karena berbagai sebab misalnya, pemberian pinjaman kepada pegawai, atau kepada perusahaan lain, penyerahan saham perusahaan kepada pemegang saham, penjualan barang atau jasa secara kredit. Istilah piutang dagang khusus digunakan untuk tagihan yang timbul karena penjualan barang atau jasa secara kredit .

2.3.3 Laporan Rugi–Laba

Laporan rugi–laba adalah laporan keuangan yang disusun secara sistematis untuk menyajikan usaha perusahaan dalam rentang waktu tertentu.

Laporan Rugi–Laba terdiri atas komponen pokok yaitu :

1. Pendapatan

Yaitu aliran penerimaan kas/ harta lain yang diterima dari konsumen sebagai hasil penjualan barang atau pemberian jasa.

2. Biaya

Yaitu harga pokok barang yang dijual dan jasa yang dikonsumsi untuk menghasilkan pendapatan.

3. Laba–Rugi

Yaitu selisih lebih atau kurang antara biaya dan pendapatan ,bagi perusahaan laporan Rugi/Laba menjadi tolak ukur pembahasan. Laporan rugi–laba menyajikan kesuksesan atau kegagalan perusahaan selama periode tertentu dan laporan Rugi/Laba adalah bagian dari laporan keuangan. 

Gambaran singkat mengenai laporan Rugi–Laba pada PT.Muliawan Bangun Nusantara adalah sbb:

Perusahaan x

Laporan Rugi – Laba

Periode 99 / 99 / 9999


Pendapatan :








Uang Muka


Rp 99.999.999,99

Pelunasan 


Rp 99.999.999,99

    Laba Kotor


                                         Rp 99.999.999,99

Biaya – Biaya :

Biaya Administrasi Penjualan
    Rp 99.999.999,99

Biaya Pemasaran

    Rp 99.999.999,99

Biaya Operasional 

   Rp  99.999.999,99

Jumlah 

                                                        Rp 99.999.999,99

    Laba                                        
                                 Rp 99.999.999,99
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