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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk menentukan harga jual dan profitabilitas dari
masing-masing jenis produk pada periode tahun 2001. Penelitian ini dilaksanakan
pada Perusahaan Roti EDI PENI yang berlokasi di Desa Sugihan, Kecamatan
Bendosari, Kabupaten Sukoharjo.

Berdasarkan pokok permasalahan yang dihadapi perusahaan yaitu
menetukan harga jual yang sesuai dengan profit margin yang diharapkan oleh
perusahaan, maka rancangan penelitian yang digunakan adalah analisis studi
kasus yang didasarkan pada data-data historis berupa penggunaan unsur biaya
variabel, volume produksi, serta volume penjualan dari tahun 1996 sampai dengan
tahun 2000.

Penggunaan data-data historis tahun 1996 sampai dengan tahun 2000
digunakan untuk menentukan harga jual yang sesuai dengan profit margin yang
diharapkan oleh perusahaan untuk tahun 2001, dengan menggunakan Metode
Direct Cost Pricing dan Analisis profitabilitas melalui pendekatan analisis
Contribusi margin dan analisis operating ratio. Dari hasil analisis terseut diperoleh
hasil bahwa harga jual untuk roti jenis bolu besar adalah Rp. 2000,00 dengan
Contribusi Margin per unit sebesar Rp. 406,70 ; Contribusi Margin Ratio sebesar
20,39% ; dan Operating Ratio sebesar Rp. 0,80. Sedangkan harga jual untuk roti
Jenis bolu kecil adalah Rp. 1000,00 dengan Contribusi Margin per unit sebesar
Rp. 159,42 ; Contribusi Margin Ratio sebesar 15,94% dan Operating Ratio
sebesar Rp. 0,84.

Hasil analisis yang telah dilakukan dalam penelitian menunjukkan bahwa
perusahaan petlu untuk menentukan harga jual baru dari masing-masing jenis
produknya bila ingin mencapai profit margin yang telah ditetapkan. Selain itu
perusahaan diharapkan untuk dapat menekan pembengkaan penggunaan biaya
operasi dari perusahaan.
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I. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Kondisi perekonomian Indonesia akhir-akhir ini sedang mengalami suatu
kemunduran yang drastis. Hal ini terbukti dengan banyaknya perusahaan yang
mengalami kemunduran. Dengan kondisi demikian pemerintah berupaya kembali
mendorong perusahaan kecil untuk dapat beroperasi kembali dan mampu bersaing
dalam menggairahkan perekonomian nasional. Dengan kata lain sektor industri
kecil diarahkan untuk menjadi penggerak utama dalam perekonomian nasional
agar menjadi dasar yang kuat dalam menghadapi persaingan bebas nantinya.

Kebijaksanaan pemerintah tersebut bertujuan untuk memberikan peluang
dunia usaha untuk tumbuh dan berkembang. Kondisi seperti ini akan
menimbulkan persaingan yang kompetitif diantara perusahaan yang ada, di mana
masing-masing perusahaan berusaha menawarkan produk dengan kelebihannya
kepada para konsumennya. Hal ini mendorong suatu perusahaan untuk dapat
bersaing secara efektif dan efisien, sehingga perusahaan berkesempatan dalam
memperoleh keuntungan dan mempertahankan atau bahkan meningkatkannya
untuk jangka waktu yang lama agar dapat menunjang kelangsungan hidup
perusahaan di masa yang akan datang. Dalam usaha untuk mencapai usaha
tersebut, sangat tergantung pada kemampuan manajemen dalam melihat
kemungkinan-kemungkinan dan kesempatan-kesmpatan yang ada sekarang
maupun yang akan datang.

Perusahaan dalam menjalankan kegiatannya tidak lepas dari usahanya
untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan, baik tujuan jangka pendek maupun
tujuan jangka panjang. Secara umum tujuan jangka panjang perusahaan adalah
dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya dan bila mampu mengembangkan
usahanya. Sedangkan tujuan jangka pendek perusahaan adalah mengoptimalkan
tingkat keuntungan yang mungkin dapat dicapai dengan keterbatasan faktor-faktor

produksi yang dimiliki. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan
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yang telah ditetapkan sangat tergantung pada kemampuan perusahaan dalam
menjalankan kegiatan usahanya yang meliputi kegiatan-kegiatan produksi,
pemasaran, personalia, keuangan, dan kegiatan-kegiatan lainnya.

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kegiatan penting yang
dilaksanakan oleh pihak manajemen perusahaan dalam usaha untuk mencapai
tujuan yang telah direncanakan. Dalam kegiatan pemasaran selalu berkaitan
dengan masalah-masalah produk, penentuan harga jual, kegiatan promosi,
penentuan  saluran  distribusi, strategi perusahaan dan lain-lain. Dalam
mempertahankan posisi pasar, salah satu kebijaksanaan yang penting dan harus
diambil perusahaan adalah penentuan harga jual yang sesuai. Penetuan harga jual
produk merupakan masalah yang cukup rumit dan kompleks bagi perusahaan,
terutama jika dikaitkan dengan kondisi perekonomian yang melanda negara saat
ini. Keputusan tentang penentuan harga jual harus dievaluasi berulang-ulang
karena pada dasarnya banyak faktor yang mempengaruhi kebijaksanaan ini, baik
faktor dari dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan. Faktor-faktor yang
berasal dari dalam perusahaan antara lain biaya produksi, target laba yang ingin
dicapai perusahaan, tujuan perusahaan, jenis produk yang dijual dan lain-lain.
Sedangkan faktor yang berasal dari luar perusahaan antara lain tingkat persaingan,
luas daerah pemasaran, selera konsumen terhadap produk, peraturan pemerintah,
dan sebagainya. Oleh karena itu, masalah penentuan harga jual dimaksudkan
untuk mencari dan menetapkan standart harga yang sesuai dengan kemampuan.

Pihak manajemen perusahaan dalam menyusun strategi penetapan harga
harus menetapkan terlebih dahulu tujuan penetapannya. Tujuan penetapan harga
yang dimaksud adalah apakah meningkatkan penjualan, mempertahankan dan
memperbaiki market share, stabilitas harga, mencapai tingkat pengembalian
investasi, atau mencapai tingkat keunutngan yang maksimum. Dengan
mengetahui tujuan penetapan harga, pihak manajemen dapat langsung menuju ke
inti manajemen harga, yaitu menetukan harga atas dasar sebuah produk. Harga
dasar merupakan harga per satuan unit produk yang telah ditetapkan setelah

produk selesai.
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3

Beberapa faktor yang perlu diperhatikan oleh pihak perusahaan dalam
proses penctapan harga antara lain permintaan produk, target pasar, reaksi
pesaing, pengguanaan strategi penetapan harga dan biaya produksi. Dengan
mengetahui faktor-faktor tersebut diharapkan pihak manajemen dapat menetapkan
harga dengan tepat dan memberikan keuntungan yang diharapkan oleh
perusaahan.

Dampak dari krisis perekonomian yang menyebabkan nilai tukar rupiah
terhadap dolar makin melemah, tingkat harga kebutuhan hidup yang semakin
meningkat, angka pengangguran yang terus bertambah, tingkat pendapatan
masyarakat yang makin menurun, tingkat konsumsi masyarakat juga menurun
sangat berpengaruh terhadap kinerja perusahaan. Demikian pula halnya yang
terjadi pada Perusahaan Roti “ Edi Peni “ di Sikoharjo merupakan perusahaan
yang memproduksi roti dalam berbagai jenis, sesuai pesanan atau permintaan.
Untuk tetap dapat terus berproduksi dalam kondisi tersebut, perusahaan harus
mengevaluasi kembali biaya-biaya produksinya dan perlu kembali untuk

menetapkan harga jual yang sesuai dan masih mampu bersaing.

1.2. Pemmusan Masalah

Perusahaan roti “Edi Peni” yang berlokasi di Sukoharjo merupakan
perusahaan yang memproduksi roti dalam berbagai jenis berdasarkan pesanan atau
permintaan yang ada, salah satunya roti jenis bolu. Dalam kondisi krisis seperti
saat ini, dimana harga bahan-bahan, baik bahan baku maupun bahan penolong
mengalami kenaikan juga berdampak pada meningkatnya biaya produksi. Selain
itu munculnya perusahaan sejenis yaitu perusahaan yang memproduksi jenis roti
bolu pada khsusnya akan menjadi bahan permaslahan tersendiri bagi perusahaan.
Di lain pihak perusahaan dituntut untuk mempertahankan atau bahkan
meningkatkan keuntungan yang telah dicapai selama ini. Oleh karena itu, salah
satu langkah yang dapat ditempuh oleh perusahaan adalah menentukan harga jual

masing-masing produknya agar dapat memberikan keuntungan yang cukup bagi

perusahaan, namun juga masih mampu bersaing dengan produk sejenis yang lain.
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1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.3.1. Tujuan Penelitian
1. Menentukan harga jual pada periode yang akan datang

2. Mengctahui profitabilitas perusahaan pada periode yang akan datang
3. Mengetahui perbandingan profitabilitas sebelum dan sesudah analisis

1.3.2 Kegunaan Penelitian
Sebagai bahan pertimbangan dan sumbangan pemikiran bagi pimpinan

perusahaan dalam mengambil keputusan mengenai harga jual produk.
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I1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian mengenai penentuan harga jual yang berhubungan dengan
profitabilitas telah banyak dilakukan oleh peneliti-peneliti sebelumnya, yang
antara lain:

Penelitian yang dilakukan oleh Fatchurohman pada tahun 1994 yang
membahas tentang “Analisis Kebijaksanaan Penetapan Harga Jual Dalam Usaha
Untuk Meningkatkan Profitabilitas Pada Peruahaan Rokok PT MOJO di
Jombang”. Dengan menggunakan metode Direct Cost Pricing menunjukkan hasil
bahwa terjadi penyesuaian harga dibandingkan dengan harga yang telah
ditetapkan oleh perusahaan atas perubahan beberapa unsur biaya produksi. Namun
demikian seiring dengan hasil penentapan harga sesuai analisis tersebut berakibat
pada tingkat profitabilitas, yaitu terjadi peningkatan keuntungan dan penghematan
biaya.

Penelitian serupa juga dilakukan oleh Mukarromah (1998), yang
membahas hal yang sama, yaitu: “Analisis Kebijaksanaan Penentuan Harga Jual
Dalam Usaha Untuk Mencapai Peningkatan Profitabilitas Pada PT HANATEX Di
Pekalongan”. Dari penelitian ini juga menghasikan hal yang sama seperti di atas.

Persamaan antara dua penelitian di atas dengan penelitian ini, antara lain:

1. Penelitian tersebut sama-sama untuk menentukan harga jual,

2. Penggunaan metode Direct Cost Pricing dalam menentukan harga jual,

3. Penggunaan analisis Contribusi Margin per unit Contribusi Margin Ratio dan
Operating Ratio untuk mengetahui profitabilitas perusahaan.

Sedangkan perbedaan yang ada, antara lain:

1. Obyek (produk dan perusahaan) yang diteliti,

2. Periode waktu yang dianalisis.
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2.2. Landasan Teori

2.2.1. Harga Jual
1. Pengertian Harga Jual

Harga pada umumnya berperan sebagai penentu pilihan bagi pembeli. Hal
ini masih dapat kita temukan pada masa sekarang dan berlaku pada produk jenis
komoditi. Tetapi faktor-faktor non harga telah menjadi semakin peting dalam
perilaku selama dasawarsa ini. Namun demikian, harga masih tetap merupakan
unsur yang penting dalam menentukan pangsa pasar dan profitabilitas.

Harga, nilai, dan faedah dalam teori ekonomi merupakan istilah yang
saling berhubungan. Faedah merupakan atribut suatu barang yang dapat
memuaskan kebutuhan. Sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitas tentang
kekuatan barang untuk dapat menarik barang lain dalam proses pertukaran atau
untuk mengukur nilai suatu barang yang sering disebut dengan istilah harga.

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan, sedang unsur lain dari bauran pemasaran menimbulkan
biaya. Harga juga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang paling
fleksibel. Harga dapat dirubah dengan cepat, tidak seperti tampilan produk dan
saluran distribusi. Pada saat yang sama, penetapan dan persaingan harga, juga
merupakan masalah yang dihadapi oleh eksekutif pemasaran. Namun banyak
perusahaan yang tidak menangani penetapan harga dengan baik. Kesalahan yang
paling umum adalah penetapan harga terlalu berorientasi pada biaya, harga kurang
dapat menangkap perubahan pasar, harga ditetapkan independen dari bauran
pemasaran lainnya bukan sebagai unsur instrisik dari strategi penempatan pasar,
dan harga kurang divariasikan untuk berbagai item produk, segmen pasar, dan
berbagai waktu pembelian. Menurut Basu Swastha DH ( 1990:2241 ), Harga
adalah :

“Jumlah uang (ditambah beberapa uang jika mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang

beserta pelayanannya”.
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Dari pengertian harga tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa harga jual
adalah jumlah uang yang dibebankan oleh suatu unit usaha kepada pembeli atau
pelanggan atas barang dan pelayanan yang diberikan kepadanya.

2. Tujuan Penetapan Harga

Perusahaan dalam menetapkan harga dilakukan dengan berbagai cara.
Pada perusahaan kecil, harga biasanya ditetapkan oleh manajemen puncak bukan
oleh bagian pemasaran. Pada perusahaan besar, penetapan harga biasanya
ditangani oleh manajer divisi dan line produk. Bahkan manajer puncak juga
menetapkan tujuan dan kebijaksanaan umum penetapan harga serta memberikan
persetujuan atas usulan harga dari manajer di bawahnya.

Penetapan harga dapat menjadi suatu masalah jika perusahaan akan
menetapkan harga untuk pertama kalinya. Ini dapat terjadi ketika perusahaaan
mengembangkan produk baru atau memperkenalkan produknya pada saluran
distribusi yang baru atau bahkan akan memutuskan dimana perusahaan tersebut
akan menempatkan produknya berdasarkan kualitas dan harga.

Perusahaan harus memutuskan apa yang ingin dicapai dari produk
tersebut, sehingga strategi penetapan harga sebagian besar ditentukan oleh
keputusan sebelumnya dalam penempatan pasar. Semakin jelas tujuan perusahaan,
semakin mudah pula dalam menetapkan harga. Tiap altermatif harga memiliki
pengaruh yang berbeda-beda atas tujuan dari perusahaan.

Basu Swastha ( 1990:242 ), menyatakan beberpa tujuan dari penetapan
harga, antara lain:

a. Mendapatkan keuntungan yang maksimal
Terjadinya harga dalam praktek memang ditentukan oleh pembeli atau pun
penjual. Semakin besar daya beli konsumen, maka makin besar pula
kemungkinan bagi penjual untuk menetapkan tingkat harga yahg lebih tinggi.
Dengan demikian penjual punya harapan untuk mendapatkan keuntungan
yang maksimal sesuai dengan kondisi yang ada.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

8

b. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau pengembalian
pada penjualan bersih
Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk menutup
investasi secara berangsur-angsur. Dana yang dipakai untuk pengembalian
investasi hanya bisa diambil dari keuntungan yang diperoleh perusahaan, dan
keuntungan hanya bisa diperoleh jika harga jual lebih besar dari jumlah biaya
seluruhnya.

¢. Mencegah atau mengurangi persaingan
Hal ini dapat diketahui jika penjual menawarkan barang dengan harga sama.
Hal ini dapat diantisipasi oleh perusahaan dengan cara menetapkan harga
sama, diatas atau dibawah harga pesaing sesuai dengan keadaan yang ada.

d. Mempertahankan atan memperbaiki market share
Dengan harga jual, perusahaan diharapkan dapat mempertahankan dan

memperbaiki market share disesuaikan dengan keadaan yang ada.

3. Prosedur Penentuan Harga Jual
Prosedur penentuan harga jual adalah tahapan-tahapan yang harus dilalui
oleh perusahaan, antara lain: (Basu Swastha, 1990:247)
a. Meramalkan permintaan barang tersebut
Dilakukan dengan cara:
1) Menetukan harga yang diharapkan (expected value)
yaitu harga yang diharapkan dapat diterima oleh konsumen, ddan hal ini
dapat ditentukan dengan menggunakan perkiraan. »
2) Meramalkan volume penjualan pada pelbagai tingkat harga
Hal ini menyangkut pula tentang masalah elasﬁsitas permintaan suatu
barang. Barang yang mempunyai permintaan elastis biasanya akan diberi
harga yang lebih rendah dari pada barang yang mempunyai permintaan
inelastis.
b. Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan
Kondisi persaingan sangat dipengaruhi kebijaksanaan penentuan harga jual

bagi perusahaan atau penjual, oleh karena itu penjual perlu mengetahui reaksi
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persaingan yang terjadi di pasar serta penyebabnya. Adapun sumber-sumber
persaingan yang ada, dapat berasal dari:
1) Barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan lain.‘
2) Barang pengganti atau barang subtitusi.
3) Barang-barang lain yang dibuat oleh perusahaan lain yang sama-sama
menginginkan uang konsumen.
¢. Menentukan market share yang dapat diharapkan
Perusahaan yang agresif selalu menginginkan market share yang lebih luas.
Market share yang diharapkan tersebut akan dipen garuhi oleh kapasitas
produksi yang ada, biaya ekspansi dan mudahnya memasuki persaingan.
d. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar
Dalam hal ini perusahaan dapat memilih macam-macam strategi harga yang
dianggap paling ekstrim, yaitu:
1) Skim the cream pricing (skiming pricing)
Merupakan strategi penetapan harga yang setinggi-tingginya. Harga yang
tinggi tersebut dimaksudkan untuk menutupi "biaya penelitian,
pengembangan produk dan biaya promosi. Strategi ini sesuai untuk barang-
barang baru, sebab: :
a) Pada tahap awal, permintaan masih sangat inelastis karena pesaing masih
sangat sedikit.
b) Dapat membagi pasar berdasarkan tingkat pendapatan, yaitu menjual
barang baru tersebut pada segmen pasar yang berpendapatan tinggi.
¢) Dapat berfungsi untuk brerjaga-jaga terhadap kekeliruan dalam penetapan
harga jual.
d) Harga perkenalan yang tinggi dapat memberikan pendapatan dan
keuntungan yang tinggi pula.
e) Harga yang tinggi dapat dipakai untuk membatasi permintaan terhadap

batas-batas kapasitas produksi dalam perusahaan.
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b) Penetration pricing
Merupakan strategi penetapan harga yang serendah-rendahnya. Tujuannya
adalah untuk mencapai volume penjualan yang sebesar-besarnya dalam
waktu yang relatif singkat.
e. Mempertimbangkan pola pemasaran perusahaan
Pola pemasaran dapat diketahui dengan melihat pada bagian sistem distribusi
dan program promosi. Perusahaan tidak dapat menemtukan harga suatu barang
tanpa mempertimbangkan barang lain yang dijualnya. Demikian pula dalam
saluran distribusinya, harus diperhatikan ada atau tidaknya penyalur yang juga
menerima sebagian dari harga jual. Jika tanggung jawab dilimpahkan kepada

penyalur, maka margin yang akan diterima oleh produsen akan semakin tinggi.

4. Pentingnya Keputusan Harga Jual
Penentuan harga jual sangat berhubungan dengan:

a. Kebijaksanaan penentuan harga jual (pricing policies)
Kebijaksanaan harga jual adalah pernyataan sikap manajemen terhadap
penentuan harga jual produknya. Kebijaksanaan tersebut tidak menetukan
harga jual, melainkan merupakan faktor-fakyor yang perlu dipertimbangkan
dan peraturan yang perlu diikuti dalam penentuan harga jual.

b. Keputusan harga jual (pricing decesions)
Keputusan harga jual adalah penentuan harga jual atas produk suatu
perusahaan yang umumnya dibuat dalam jangka pendek. Keputusan ini
dipengaruhi oleh kebijaksanaan penentuan harga jual, pemanfaatan kapasitas

dan tujuan perusahaan.

Keputusan penentuan harga jual biasanya harus dibuat berulang-ulang,
karena harga jual dipengaruhi oleh perubahan lingkungan baik eksternal ataupun
internal. Perubahan harga jual bertujuan agar harga jual yang baru dapat
mencerminkan biaya saat ini (curent cost) atau malahan bisa mencerminkan biaya
masa depan (future cost), kondisi pasar, reaksi pesaing, laba yang diharapkan, dan
sebagainya. Dalam jangka panjang, harga jual yang ditentukan harus dapat
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menghasilkan pendapatan masa depan yang cukup untuk menutup semua biaya
dan mencapai keuntungan masa depan yang diinginkan.

Ranyak Faktor yang saling berinteraksi dan berpengaruh terhadap harga
jual sehingga perlu diperhatikan di dalam penentuan harga jual. Faktor-faktor
tersebut antara lain: (R. A. Supriyono,1991:332)

a) Tujuan perusahaan, khususnya keuntungan yang diharapakan
b) Biaya produksi, khususnya biaya masa depan

¢) Pendapatan yang diharapkan

d) Jenis produk atau jasa yang dijual

e) Jenis industri

f) Citra atau kesan masyarakat

o) Pengaruh pemerintah, khususnya Undang-Undang yang berlaku
h) Reaksi atau tindakan pesaing

i) Type atau kondisi pasar yang dihadapi

j) Trend ekonomi

k) Gaya manajemen

1) Tujuan non-laba (nir laba)

m) Tanggung jawab sosial perusahaan

5. Unsur-Unsur Yang Perlu Diperhatikan Dalam Penetuan Harga J ual

Perhitungan untuk menetukan harga jual ada beberapa unsur yang akan
dipakai. Unsur-unsur tersebut, antara lain:
a  Biaya produksi dan biaya komersial

Biaya produksi yaitu semua biaya yang berhubungan dengan fungsi
produksi atau kegiatan proses pengolahan bahan baku hingga menjadi barang jadi.
Elemen-clemen biaya produksi yang dimaksud menurut R.A. Supriyono
(1991:193), antara lain:
1) Biayz bahan baku
2) Biaya tenga kerja
3) Biaya overhead pabrik
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Sedangkan yang dimaksud dengan biaya komersial adalah semua biaya
yang berhubungan dengan fungsi pemsaran atau biaya yang dikeluarkan dan
mulai diperllinmgkan pada saat barang-barang tersebut telah selesai diproduksi
sampai barang tersebut siap untuk dijual. Adapun elemen-elemen dari biaya
komersial, antara lain:

1) Biaya pemasaran
2) Biaya administrasi dan umum

Penggolongan biaya produksi dan komersial merupakan biaya yang terjadi
karena kegiatan perusahaan untuk mencapai tujuannya, sehingga merupakan
pengeluaran keseluruhan dari awal sampai akhir kegiatan dan terjadi pada salu
kali periode. Jenis-jenis biaya produksi dan biaya komersial dapat diperinci
sebagai berikut:

a. Biaya produksi
1) Biaya bahan baku
adalah harga perolehan berbagai macam bahan baku yang dipakai dalam
kegiatan pengolahan produk dan pemakaiannya dapat diidentifikasikan
dalam produk akhir. Bahan dapat digolongkan menjadi bahan baku dan
bahan penolong, tetapi untuk pemakaian bahan penolong dalam proses
pembuatan produk, perhitungan biaya diperlakukan sebagai elemen biaya
overheah pabrik, sebab biaya ini tidak dapat diidentifikasikan jejak
manfaatnya pada produk yang dihasilkan.
2) Biaya tenga kerja
Yang dimaksud dengan biaya tenaga kerja adalah biaya yang dikeluarkam
untuk membiayai semua tenaga kerja perusahaan ( digolongkan sesuai
dengan fungsi dimana tenaga kerja tersebut bekerja) yang memberikan jasa
kepada perusahaan. Pengalokasian biaya tenaga kerja menurut fungsinya,
digolongkan menjadi:
a) Biaya tenaga kerja langsung
adalah balas jasa yang diberikan oleh perusahaan kepada tenaga kerja
yang jejak manfaatnya dapat diidentifikasikan pada produk yang
dihasilkan.
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b) Biaya tenaga kerja tidak langsung
adalah biaya tenaga kerja yang tidak dapat dikuti jejak manfaatnya pada
produk yang dihasilkan. Biaya ini diperlakukan sebagai biaya overhead
pabrik.

3) Biaya overhead pabrik

Biaya overhead pabrik adalah biaya porduksi selain biaya bahan baku dan

tenaga kerja yang elemen-elemennya dapat digolongkan ke dalam:

a) Biaya bahan penolong,

b) Biaya tenaga kerja tidak langsung

¢) Biaya depresiasi dan amortisasi aktiva tetap pabrik

d) Biaya reparasi dan pemeliharraan aktiva tetap pabrik

¢) Biaya listrik dan air pabrik

f) Biaya asuransi pabrik

g) Biaya overhead pabrik lainnya

b. Elemen-elemen biaya komersial
1) Biaya pemasaran
adalah semua biaya dalam rangka melaksanakan kegiatan pemasaran atau
kegiatan untuk menjual barang atau jasa perusahaan kepada para pembeli
samapai dengan pengumpulan piutang menjadi kas sesuai dengan fungsi
pemasaran. Biaya pemasaran dapat digolongkan menjadi:
a) Biaya untuk menimbulkan pesanan, yang terdiri dari:
(1) Biaya fungsi promosi dan advertensi
(2) Biaya penjualan
b) Biaya untuk melayani pesanan, yang terdiri dari:
(1) Biaya fungsi pergudangan dan penyimpanan produk jadi
(2) Biaya fungsi pengepakan dan pengiriman
(3) Biaya fungsi pemberian kredit dan penagihan piutang
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2) Biaya administrasi dan umum

biay'a administrasi dan umum meliputi semua biaya dalam rangka

melaksanakan fungsi administrasi dan umum. Biaya administrasi terdiri

dari:

a) Biaya perencanaan

b) Biaya peneteuan strategi

c) Biaya kebijaksanaan, pengarahan dan pengendalian kegiatan agar
berdaya guna dan berhasil guna.

Sedangkan biaya umum terdiri darri:

a) Biaya direksi dan staf

b) Biaya fungsi akuntan

¢) Biaya fungsi keuangan

d) Biaya fungsi personalia

e) Biaya humas dan keamanan

f) Biaya administrasi dan umum lainnya

6. Metode Penentuan Harga Jual

Biaya produksi dan keuntungan usaha merupakan faktor utama dalam
penentuan harga jual, maka hal tersebut perlu dianalisa secara teliti dan cermat
dari data-data tahun yang lalu guna diproyeksikan pada tahun yang akan datang,
sehingga biaya produksi dan keuntungan untuk periode yang akan datang dapat
diketahui serta lebih lanjut besarnya proft margin dapat dicari atau dicapai oleh
perusahaan pada masa yang akan datang.

Faktor yang terpenting dalam penentuan harga jual adalah besarnya biaya
produksi dari pembuatan produk tersebut. Selain itu harga jual juga harus
disesuaikan dengan jenis perusahaan, jenis produk dan pasarnya. Adapun metode-
metode yang biasa digunakan untuk menentukan tingkat harga jual menurut
Mas’ud Machfued (1991:252-258) adalah sebagai berikut:

a. Gross Margin Pricing
Metode penentuan harga jual ini pada umumnya digunakan oleh

perusahaan perdagangan dimana jenis perusahaan ini tidak memproduksi sendiri
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produk yang dijual, sehinggga tidak banyak aktiva tetap yang digunakan. Cara
penentuan harganya adalah dengan menentukan prosentase (%) tertentu diatas
harga (biaya pembelian) produk yang dibeli. Prosentase ini disebut “Mark On
Prosentage” atau “Mark Up”. Prosentase ini meliputi dua komponon yaitu bagian
untuk menutupi biaya operasi dan bagian yang merupakan keuntungan yang
diinginkan. Penentuan harga jual dengan metode ini relatif mudah, yaitu dengan
menentukan biaya barang yang dijual ditambah mark up yang diinginkan
perusahaan. Jadi bisa dirumuskan sebagai berikut:

Harga = Cost produk + ( % Mark Up x Dasar penentuan Mark Up)

b. Direct Cost Pricing

Perusahaan yang menjual produknya di pasar yang persaingannya tajam
(persaingan sempurna) mendasarkan harga jual deﬁgan perhitungan semua biaya
(full cost), yaitu baik biaya variabel maupun biaya tetap sering kali kurang tepat.
Penentuan harga jual dengan mendasarkan pada full cost akan kaku dan mungkin
malah tidak laku produknya. Dalam keadaan demikian perusahaan sebaiknya
hanya memperhitungkan biaya variabelnya saja, tetapi bagaimana pun juga, untuk
menjaga kelangsungan hidup perusahaan semua harus tercover atau tertutupi.
Untuk itu umumnya metode yang diterapkan pada produk yang diproduksi tetapi
melebihi daya serap pasar (produk dari kapasitas yang menganggur) yang
kemudian produk ini dipasarkan pada pasar yang berbeda dengan catatan tidak
merusak pasaran produk di pasaran bebas. Metode ini dikenal dengan nama
“Marginal Income Pricing”. Karena hanya memperhitungkan bidya-biaya yang
berhubungan secara proporsional dengan volume penjualan sehingga
menghasilkan marginal income. Marginal Income berapa yang dikehendaki oleh
perusahaan, sebagai dasar dapat dijabarkan dalam fomulasi sebagai berikut:

Harga = (biaya produksi variabel + biaya variabe lain) + ( % laba yang
diingnkan x dasar penentuan laba)
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c. Full Cost Pricing

Penentuan harga jual dengan metode ini hampir sama dengan penentuan
harga jual dengan metode Direct Cost Pricing. Perbedaannya terletak pada dasar
penentuan biayanya (cost). Kalau dalam Direct Cost Pricing hanya biaya-biaya
variabelnya saja sebagai dasar perhitungan harga jual, tetapi dalam metode ini
semua jenis biaya dipakai sebagai dasar untuk menentukan harga jual. Jadi semua
biaya yang digunakan untuk membuat produk tersebut dihitung, ditambah dengan
prosentase keuntungan yang diinginkan untuk menutupi biaya operasi dari
keuntungan yang diinginkan. Adapun formulasinya adalah sebagai berikut:

Harga = Biaya produksi total + Margin (biaya produksi total + biaya

operasi)

d. Time and Material Pricing

Tarip dalam metode ini ditentukan dari upah langsung dan tarip lainnya
dari bahan baku masing-masing. Tarip ini dijadikan satu ditambah jumlah tertentu
dari biaya tidak langsung serta keuntungan yang diinginkan. Metode ini
kebanyakan digunakan oleh perusahaan jasa. Yang dimaksud “Time” dalam
metode ini ditunjukkan oleh tarip per jam per waktu dari tenaga kerja, dimana
tarip tenaga kerja ini merupakan jumlah dari:
1) Upah langsung dan premi pada karyawan
2) Bagian yang layak dan berhubungan dengan tenaga kerja
3) Bagian untuk keuntungan

Material adalah semua beban yang dimasukkan dalam faktor pembelian
material yang digunakan untuk pekerjaan tertentu ditambah handling dari material
tersebut serta keuntungan dari penggunaan material. Beban-beban material ini
biasanya ditentukan dengan prosenta<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>