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MOTTO

Harga pada masa Rasulullah SAW membumbung, lalu mereka lapor, “Wahai
Rasulullah, kaiau seandainya harga ini engkau tetapkan ( niscaya tidak membumbung
seperti ini)”, Beliau menjawab “Sesungguhnya Allah-lah yang Maha menciptakan,
yang Maha mengatur, yang Maha melapangkan, yang Maha memberi rizki lagi Maha
menentukan harga. Aku ingin menghadap ke hadirat Allah sementara tidak ada
seorang pun yang menuntutku karena suatu kezaliman yang aku lakukan kepadanya,

dalam masalah harta dan darah.( HR. Imam Ahmad dari Anas)

Bah'/a ada seorang laki-laki datang lalu berkata,” Wabhai Rasulullah, tetapkanlah
harga mi,” Beliau menjawab :” (Tidak) justru biarkan saja,” kemudian beliau
didatangi oleh laki-laki yang lain lalu menyatakn:” Wahai Rasulullah, tetapkanlah
harga ini. Beliau menjawab:(tidak) tetapi Allah lah yang berhak menurunkan dan

menatkkan”. (HR. Imam Abu Dawud dari Abu Hurairah)

i
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ABSTRAKSI

Penelitian ini dilakukan pada perusahaan konveksi Kurnia yang terletak di
Kelurahan Tertek kabupaten Tulungagung dan dilaksanakan pada tahun 2000.
Penelitian ini ditujukan untuk menentukan harga jual yang tepat pada perusahaan
dalam rangka meningkatakan tingkat profitabilitas dan membandingkan dengan
tingkat profitabilitas yang dicapai menurut berdasarkan harga jual perusahaan.

Langkah pertama yang dilakukan untuk menetapkan harga jual adalah dengan
membuat ramalan penjualan tahun 2000 untuk masing-masing jenis produk,
kemudian menyusun anggaran produksi dan merencanakan biaya-biaya yang akan
dikeluarakan baik biaya produxsi maupun komersial untuk masing-masing jenis
produk setelah itu dilakukan penyusunan anggaran biaya produksi dan komersial.
Dalam analisis ini penetapan harga jual dilakukan dengan metode direct vost plus
pricing dengan terlebih dahulu memperhitungkan laba-yang diharapkan dan biaya
yang dikeluarkan untuk produksi baik biaya variabel maupun biaya tetap. Metode
yang digunakan untuk menghitung tingkat profitabilitas adalah jumlah laba yang
diproyeksikan pada tahun analisis dibagi dengan jumlah modal awal tahun analisis,

Hasil dari analisis ini menunjukkan harga jual tahun 2000 untuk jenis produksi
seragam sckolah adalah Rp 18.500/ unit, baju muslim Rp 40.550.- / unit, baju wanita
Rp 29.150,- unit, dari harga jual tersebut perusahaan mampu merath laba sebesar Rp
242.372.491 dan profitabilitas modal sendiri sebesar 50,2% sedangkan harga jual
metode perusahaan adalah seragam sekolah sebesar Rp 15.300,- / unit, baju muslim
Rp39.850,-/unit dan baju wanita Rp 25.025 -/ unit.

Hasil analisis menunjukkan bahwa harga jual hasil analisis dapat memberikan
tingkat profitabilitas yang lebih tinggi 22,8 % dibanding dengan harga jual menurut
metode perusahaan.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada abad ke 21 perkembangan sektor industri maupun jasa di negara manapun
termasuk di Indonesia akan berkembang pesat seiring dengan kemajuan teknologi.
Seiring dengan perkembangan ini akan member: peluang kepada dunia usaha untuk
tumbuh dan berkembang, hal ini membawa pengaruh suatu perusahaan dituntut
untuk lebih efektif dan efisien untuk memenangkan persaingan yang semakin ketat
antar perusahaan sejenis.

Setiap perusahaan didirikan tentu mempunyai tujuan baik jangka panjang
maupun jangka pendek, untuk mencapai tujuan tersebut manajer harus mampuy
merencanakan segala kegiatan perusahaan. Untuk membuat suatu perencanaan
man-jer tidak hanya melihat pengalaman — pengalaman dimasa lalu tetapi juga
kemungkinan-kemungkina dimasa yang akan datang,

Salah satu tujuan pokok didirikannya perusahaan adalah untuk mendapatkan
laba, karena laba yang diperoleh menentukan kelangsungan hidup suatu perusahaan.
Perusahaan dituntut untuk terus dapat melangsungkan kehidupannya dengan jalan
meningkatkan volume penjualan untuk meraih laba yang telah ditentukan. Pada sisi
lain perusahaan dihadapkan pada kondisi bagaimana perusahaan harus tetap
berproduksi dengan bahan baku yang terbatas, penyediaan dana, serta pemasaran.
Lebih luas lagi untuk menghasilkan laba yang diharapkan, perusahaan dihadapkan
lagi pada faktor-faktor tertentu yang mempengaruhi konsistensi ditengah persaingan
yang ketat, baik dari perusahaan yang sama usahanya maupun perusahaan yang lebih
besar yaitu perusahaan yang telah mempunyai pangsw pasar.

Salah satu kebijaksanaar. perusahaan yang penting untuk memperoleh pasar
adalah penetapan harga. jual yang tepat, sebab harga adalah salah satu unsur
marketing mix yang menghasilkan pendapatan. Dengan penetapan harga jual yang
tepat maka kemungkinan perusahaan akan rugi disebabkan oleh penctapan harga jual

yang terlalu rendah sehingga perusahaan tidak dapat menutup biaya produksi ataupun
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seoaliknya produk perusahaan tidak laku dipasaran karena harga yang ditetapkan

terlalu tinggi dapat dihindari,

1.2 Pokok Permasalahan

Pada kondisi pasar yang semakin lama cenderung dipenuhi oleh berbagai
macam produk sejenis mengakibatkan tingkat persaingan semakin tajam, sehingga
setiap perusahaan berusaha menarik konsumen.

Perusahaaan konveksi Karunia yang berlokasi di Tulungagung adalah
perusahaanyang bergerak dalam pembuatan pakaian jadi, pada saat ini mengalami
persaingan yang cukup ketat di pasaran.

Harga merupakan salah satu variabel marketing mix yang sangat penting,
karena tingkat harga akan berpengaruh pada tingkat penjualan dan tingkat
profitabilitas yang diharapkan oleh perusahaan. Pengambilan keputusan dalam hal ini
harus dilakukan dengan cermat , yaitu menetapkan berapa harga yang paling tepat
dalam arti memberikan keuntungan baik pada jangka pendek maupun jangka
panjang.Apabila perusahaan salah dalam menentukan harga jual dapat menimbulkan
kerugian, tetapi jika sebaliknya maka perusahaan akan dapat mengembangkan
perusahaannya.

Dari uraian diatas, maka dapat diambil pokok masalah : berapakah harga jual
yang tepat dalam rangka meningkatkan profitabilitas pada Perusahaan konveksi
Karunia di Tulungagung? Schingga judul skripsi ini adalah “ANALISIS
PENENTUAN HARGA JUAL DALAM RANGKA MENINGKATKAN
PROFITABI{LITAS PADA PERUSAHAAN KOMVEKSI XURNIA DI
TULUNGAGUNG”.

1.3 Batasan Masalah
Permasalahan lebih difokuskan pada penentuan harga jual dengan pendekatan

biaya variabel dan analisis dibatasi pada pakaian seragam sekolah, dan baju wanita
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(8]

saja yang memang selalu diproduksi sedangkan untuk pakaian olah rega tidak

dilakukan analisis karena diproduksi bila ada pesanan saja.

1.4 Asumsi
I.Menggunakan asumsi bahwa permintaan setiap tahun mengalami kenaikan
dengan kenaikan yang tidak melonjak-lonjak.
2 Menggunakan asumsi Inventory Turn Over tahun analisis sama dengan

Inventory Turn Over tahun sebelumnya.

1.5 Tujuan Penelitian
l.menentukan harga jual yang tepat dari masing-masing produk.
2.untuk mengetahui tingkat profitabilitas berdesarkan harga jual hasil analisis.
3.untuk membandingkan tingkat profitabilitas berdasarkan harga jual hasil

analisis dan tingkat proﬁfabilitas berdasarkan harga jual metode perusahaan.

1.6 Kegunaan Penelitian

‘ Diharapkan analisis ini bermanfaat sebagai bahan pertimbangan bagi
pefusahaan dalam menetapkan harga jual yang tepat dimasa mendatang, agar tercapai
profitabilitas yang lebih tinggi serta dapat digunakan sebagai acuan untuk penelitian

selanjutnya.
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IT TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya
Indah Sadya Wigati (1999) dengan judul skripsi “Analisis Penentuan Harga
Jual Dalam Rangka meningkatkan Profitabilitas Pada Perusahaan Sepatu Eternal di
Mojokerto” menyimpulkan hasil analisanya dari periode tahun 1994 - 1998, bahwa
harga jual produk dengan menggunakan metode Direct Cost Plus Pricing dapat
meningkatkan profitabilitas perusahaan. Sepatu laki-laki dewasa mengalami kenaikan
contribusi margin ratio sebesar 8,6 %, sepatu wanita dewasa mengalami kenaikan
contribusi margin ratio sebesar 3,5 % dan sepatu anak-anak mengalami kenaikan
sebesar 9,2 % Dari hasil analisis memberikan keterangan bahwa peningkatan
contribusi margin ratio memberikan kemungkinan perusahaan dapat menuiup biaya
produksi dan dapat memperoleh iaba seperti yang direncanakan.
Persamaan penelitian yang dilakukan oleh Sadya Indah Wigati (1999) dengan
penelitian ini adalah:
1. Tema penelitian yang diambil
2. Metode penetapan harga jual yang digunakan
3. Saluran distribusi yang digunakan
Adapun perbedaanya adalah:
1. Perusahaan yang diteliti

2. Produk yang diteliti

(98]

Daerah pemasaran
4 Periode waktu yang diteliti

5. Metode penentuan profitabilitas

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Harga
Menurut para ekonom harga, nilai dan faedah (utility) merupakan konsep-

konsep yang sangat berkaitan. Utility adalah atribut suatu produk yang dapat
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memuaskan kebutuhan , sedangkan nilai adalah: ungkapan secara kuantitatif tentang
kekuatan barang untuk dapat menarik barang lair dalam pertukaran. Perekonomian
kita sekarang ini untuk mengadakan pertukaran atau untuk mengukur nilai suatu
barang kita menggunakan uahg, bukan sistem barter. Jumlah uang yang digunakan
didalam pertukaran tersebut mencerminkan tingkat harga dari suatu barang. Jadi
harga didefinisikan (Basu Swastha DH, 1990:241) sebagai berikut:
“Harga adalah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan
pelayanannya’.
Melihat pada definisi tersebut kita dapat mengetahui bahwa harga yang dibayar oleh
pe.nbeli sudah termasuk pelayanan yang diberikan oleh penjual juga keuntungan
yang diinginkan oleh penjual. Sama artinya dengan definisi yang dikemukakan oleh
(William J,Stanton; Y Lamarto, 1993:315)
“Harga Jual adalah harga per satuan unit produk yang ditetapkan setelah
produk selesai diproduksi ditambah dengan prosentase keuntungan yang

diinginkan”.

2.2.2 Tujuan Penetapan Harga

Berawal dari segi manajemen perusahaan yang mempunyai kepentingan
dengan masalah penetapan harga maka manajemen harus menentukan ledih dahulu
sasaran penetapan harga (pricing obyektive) sebelum menetapkan harga itu sendiri
dalam arti penetapan harga harus diarahkan pada tercapainya suatu tujuan.

Ada beberapa tujuan yang ingin diraih oleh perusahaan, terbagi menjadi 3
kriteria;
I.Berorientasi pada laba, yaitu untuk:

a. Mencapai target laba investasi atau laba penjualan bersih

b. Memaksimalkan laba
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2. Berorientasi pada penjualan, yaitu untuk:

a. Meningkatkan penjualan

b. Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar
3. Berorientasi pada status Quo, yaitu untuk :

a. Menstabilkan harga

b. Meningkatkan persaingan

2.2.3 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Harga
Ada beberapa faktor eksternal dan internal yang akan mempengaruhi tingkat
harga yang akan ditetapkan oleh perusahaan yaitu antara lain:
1. Keadaan Perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku. Seperti
pada awal Mei 2000 harga kurs dollar naik, mengakibatkan harga dipasaran
menjadi naik.
2. Penawaran dan Permintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat harga
tertentu, yang pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah akan mengakibatkan
jumlah yang diminta lebih besar. Penawaran merupakan suatu jumlah yang
ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat harga tertentu, adapun harga yang lebih
tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih besar.
3.Elastisitas permintaan
Sifat permintaan pasar juga merupakan faktor lain yang dapat mempengaruhi
penentuan harga. Ada beberapa kriteria sebagai berikut:
a.Inelastis
Jika permintaan itu bersifat inelastis, maka perubahan harga akan mengakibatkan
perubahan yang iebih kecil pada volume penjualannya.
b.Elastis
Apabila permintaan ini bersifat elastis, maka perubahan harga akan menyebabkan

_terjadinya perubahan volume penjualan dalam perbandingan yang lebih besar.
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c¢.Unitary Elasticity

Apabila permintaan itu bersifat unitary elasticity, maka perubahan harga akan

menyebabkan perubahan jumlah yang dijual dalam proporsi yang sama, misalnya

penurunan harga sebesar 5% akan mengakibatkan naiknya volume penjualan

sebesar 5% pula.

d.Persaingan

Reaksi dan persaingan merupakan faktor yang mempunyai pengaruh penting

dalam menentukan harga suatu produk. Persaingan yang bisa dikatakan »asti ada

akan selalu membayangi suatu produk, walaupun bagi produk yamng benar-benar

baru dalam bidangnya. Kesendiriannya hanya mempunyai waktu yang terbatas.

Ancaman persaingan yang potensial akan semakin besar jika pasar mudah

dimasuki dan prospek laba makin menggembirakan. Persaingan biasanya datang

dari 3 sumber:

1) Produk serupa (sejenis)

2) Produk pengganti (produk sama dengan bahan dasar yang berbeda)

3)Produk yang tidak serupa tetapi mempunyai konsumen sama

Persaingan bisa terjadi pada beberapa situasi pasar:

1)Persaingan murni yaitu suatu keadaan dimana penjual dan pembeli yang ada
dalam jumlah banyak dan pilihan barang juga banyak sehingga sulit bagi
perseorangan untuk menjual dengan harga yang lebih tinggi dari pembeli yang
lain (sulit untuk menentukan harga)

2)Persaingan tidak sempurna yaitu suatu keadaan dimana barang-barang yang
dihasilkan dari pabrik dengan merk tertentu yang kadang-kadang mengalami
kesulitan dalam pemasarannya , disebabkan karena harganya lebih tinggi dari
barang sejenis dengan merk lain (dibedakan dengan merk)

3)Oligopoli yaifu beberapa penjual menguasai pasar sehingga harga yang
ditetapkan dapat lebih tinggi daripada kalau dalam persaingan sempurna.

4)Monopoli yaitu suatu keadaan dimana jumlah penjual yang ada dipasar hanya

satu sehingga penentuan harga sangat sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor
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seperti:  permintaan  barang  yang bersangkutan,  harga  barang
pengganti/subsitusi, peraturan harga dari pemerintah.
4 Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga yang
tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugﬁ‘ian, sebaliknya apabila suatu
tingkat harga melebihi semua biaya , baik biaya produksi, biaya operasi maupun
biaya non operasi akan menghasilkan kentungan.
5. Tujuan Perusahaan
Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang akan
dicapai dan setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang sama dengan

perusahaan lainnya.

2.2.4 Prosedur Penentuan Harga Jual
Tiap-tiap perusahaan dalam memilih prosedur harga jualnya berbeda-beda,
tergantung dari masing-masing kebijaksanaan perusahaan. Kegiatan ini merupakan
perhitungan pendahuluan atas biaya-biaya yang akan dikeluarkan untuk membuat
suatu produk. Hal ini dapat dihindari karena pada prinsipnya harga jual tidak dapat
dipisahkan dari biaya. Kalangan luas telah menyepakati bahwa penetapan harga jual
secara nyata harus didasarkan pada tiga faktor yakni: biaya, permintaan, persaingan.
Ada dua pendekatan yang digunakan dalam penentuan harga jual , yakni pendekatan
teoritis dan pendekatan pragmatis.
1. Pendekatan teoritis
Pendekatan ini diterapkan apabila manajemen memiliki informasi lengkap
mengenai fungsi biaya, bentuk pasar dan fungsi permintaannya. Pendekatan ini
mendasarkan pada teori ilmu ekonomi dimana harga jual terbentuk dari
pertemuan kurva‘ permintaan dan penawaran. Kurva permintaan dan penawaran
itu sendiri berbeda untuk setiap perusahaan tergantung bentuk pasar yang
dihadapi dan elastisitas harga produk yang dihasilkan. Pelaksanaan dalam

prakteknya ternyata pendekatan teoritis sangatlah sulit diterapkan walaupun
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banyak memilik kelebihan. Hal tersebut karena pendekatan ini memerlukan
informasi yang lengkap dan akurat yang sangat sulit untuk didapat, sehingga
pendekatan yang sering digunakan adalah pendekatan pragmatis.

Pendekatan Pragmatis

Melalui Mark-up pricing dari kaitannya dengan harga pokok produksi, dimana
mark-up adalah sejumlah tambahan yang dihitung dari prosentase tertentu dari
biaya atau sering disebut Cost Plus Pricing, Manajemen biasanya dapat memilih
salah satu dari dua penentuan harga pokok yaitu metode Full Costing (harga

pokok penuh) dan Variabel Costing (harga pokok variabel).

2.2.5 Macam -macam Penentuan Harga Jual

1.

Macam-macam cara penentuan harga jual: (Basu Swastha, 1990:245)
Gross Margin Pricing
Umumya tetap digunakan oleh perusahaan perdagangan dimana jenis perusahaan
ini tidak membuat sendiri produk yang dijual sehingga tidak banyak aktiva tetap
yang digunakan. Caranya dengan menggunakan prosentase tertentu diatas harga
produk yang dibeli, dimana prosentase ini disebut “Mark On Prosentase” atau
mark-up. Prosentase ini meliputi dua komponen yaitu bagian untuk menutup
t'aya operasi dan bagian yang merupakan laba yang diinginkan. Penetuan harga
jual dengan metode ini relatif mudah yaitu dengan menentukan biaya barang yang
dijual dengan menambah mark-up yang diinginkan dengan rumus:
Harga Jual = cost produk + (%mark-up x dasar benentuan mark-up).
Direct Cost Pricing
Dikenal dengan nama “Marginal Income Pricing” karena memperhitungkan
biaya-biaya yang berhubungan secara proporsional dengan volume penjualan

sehingga menghasilkan Marginal Income. Marginal Income berapa yang

dikehendaki atau kelebihan diatas biaya-biaya variabel berapa yang diinginkan

oleh perusahaan, hal ini sebagai dasar penentuan harga jual.


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

(OS]

10

Rumusnya: (Biaya Produksi Variabel + Biaya lain-lain variabel) + (% yang
diinginkan x dasar penentuan laba).

Full Cost Pricing

Penentuan harga jual dengan metode ini hampir sama dengan metode Direct Cost
Pricing, perbedaanya terletak pada dasar pembebanan costnya.Bedanya semua
biaya dipakai sebagai dasa: untuk menentukan harga jual, yaitu:

Biaya Produksi Total + margin(biaya produksi total)+biaya operasi.

Time and Material Pricing

- Metode yang banyak digunakan oleh perusahaan jasa ini menggunakan tarif

tertentu yang ditentukan dari upah langsung dan tarif lainnya dari bahan baku

masing-masing. Tarif ini dijadikan satu ditambah jumlah tetentu dari biaya tak
langsung serta laba yang diinginkan. Pengertian dari “time” dalam metode ini
ditunjukkan oleh tarif per jam/waktu dari tenaga kerja, dimana tarif TK ini
merupakan jumlah dari upah langsung dan premi karyawan, bagian yang layak
dan berhubungan dengan upah TK dan bagian untuk laba. Pengertian dari
“material” adalah semua beban yang dimaksud dalam faktur pembelian material
yang digunakan untuk job tertentu ditambah handling dari material tersebut serta
dari penggunaan material.

Return On Capital Employed Pricing

Metode ini prosedurnya dengan menggunakan prosentase mark-up tertentu dari
kapital yang dianggap mempunyai peranan dalam memproduksi produk.

Total cost + (% x total capital employed)

Harga Jual =
Volume penjualan dalam unit
atau
Tota, cost + % x Aktiva tetap
Harga Jual = i

Volume penjualan dalam unit

1 - (% x Aktiva Lancar )
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2.3 Ramalan Penjualan
Ramalan penjualan merupakan dasar untuk perencanaan berkala dalam suatu
perusahaan yaitu suatu cara untuk mengukur atau menaksir kondisi bisnis yang
berkenaan dengan produk yang akan dijual dimasa mendatang. Pengukurannya
tersebut dapat dilakukan dengan kuantitatif maupun kualitatif. Pengukuran secara
kuantitatif biasanya menggunakan metode statistik dan matematik, sedangkan secara
kualitatif menggunakan jugdement(pendapat). Penggunaan metode statistik saja
secara keseluruhan masih kurang dapat dipercaya hasilnya, sebab banyak hal yang
tidak dapat diukur secara kuantitatif seperti: perkembangan politik dan kebijaksanaan
per crintah, struktur masyarakat dan perubahan selera konsumen. Sebaliknya
penggunaan jugdement saja justru banyak kelemahannya karena bersifat pribadi dan
sukar dimengerti oleh pihak lain, sehingga harus ada keterpaduan antara keduanya.
Metode-metode peramalan dapat berasal: (Gunawan Adisaputro,1996:148)
1. Peramalan berdasarkan pendapat
Biasanya digunakan dalam kondisi bisnis pada umunya, dimana sumber pendapat
yang dapat dipakai adalah:
a. Pendapat Salesman
Para salesman diminta untuk mengukur apakah ada kemajuan atau kemunduran
segala hal yang berhubungan dengan tingkat penjualan, dan mengestimasi
tentang tingkat penjualan pada daerah masing-masing. Perkiraan para salesman
perlu diawasi karena kemungkinan pendapat salesman bersifat subyektif dan
cenderung didasarkan pada kepentingan pribadi.
b.Pendapat Saies manager
Perkiraan yang dikemukakan oleh para salesman perlu diperbandingkan dengan
perkiraan yang dibuat oleh kepala bagian penjualan, yang tentunya mempunyai
pertimbangan .sendiri dan pandangan yang lebih luas dan obyektif karena
mempertimbangkan  banyak faktor yang mungkin juga disebabkan
pendidikannya relatif lebih tinggi dan pengalamannya lebih luas dibidang

penjualan.
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c.Pendapat Para Ahli
Pendapat yang pertama dan kedua seringkali bertentangan sehingga perusahaan
menganggap perlu untuk meminta pertimbangan kepada orang yang dianggap
ahli, yang biasa disebut dengan konsultan.
d.Survey Konsumen
Apabila ketiga pendapat diatas masih kurang dapat dipertanggungjawabkan,
maka biasanya diadakan penelitian langsung terhadap konsumen, yang ini
dianggap paling obyektif.
2. Peramalan berdasarkan perhitungan statistik
Yaitu metode yang mengupayakan menekan unsur subyektivitas yang seminimal
mungkin. Ada beberapa metode antara lain Analisa Trend Linier yang terbagi
dalam garis trend linier bebas, garis trend linier setengah rata-rata atau secara
matematis. Garis trend secara bebas artinya bahwa garis trend yang dihasilkan
dapat ditarik begitu saja berdasarkan pertimbangan masing-masing orang yang
melakukannya, sehingga sifatnya subyektif kurang memenuhi syarai ilmiah.
Penerapan garis trend setengah rata-rata dilakukan berdasarkan perhitungan
persamaan: (Gunawan Adi Saputra,1996:160)
Y=a+bX
Dimana: a = rata-rata kelompok I

b = x kelompok II - x kelompok I

n
n = jumlah tahun dalam kelompok I dan II
X = jumlah tahun diketahui dari periode dasar
3. Ramalan penjualan dengan metode khusus
Ada tiga ramalan penjualan dengan metode khusus yaitu: Analisa produk line,
Analisa Industrildan analisa penggunaan akhir (Gunawan Adi Saputro,1996:169).
Analisa produk line biasanya digunakan oleh perusahaan yang mempunyai
produk lebih dari satu macam. Masing-masing produk diramalkan dengan metode

sendiri atau terpisah. Analisa Industri diperlukan untuk meramalkan pasar
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(Market share) yang dimiliki perusahaan dengan asumsi bahwa variabel yang
mempunyai market share dapat diperkirakan dengan pasti. Analisa penggunaan
akhir digunakan untuk meramalkan produk yang tidak langsung dapat dikonsumsi

oleh masyarakat, namun perlu diproses lebih lanjut untuk menjadi produk akhir.

2.4 Persediaan
Persediaan selalu dibutuhkan oleh setiap perusahaan dan ini harus ada pada
tingkat yang memadai artinya tidak terlalu besar dan tidak terlalu kecil. Tanpa
persediaan para pengusaha akan dihadapkan pada resiko tidak dapat memenuhi
kebutuhan langganan. Hal ini berarti akan kehilangan kesempatan untuk memperoleh
keuntungan yang seharusnya dapat dipeoleh. Persediaan diadakan apabila manfaat
yang diharapkan dari perusahaan tersebut lebih besar dari biya — biaya yang
ditetapkan. Pada dasarnya persediaan mempermudah dan memperlancar jalannya
operasi  perusahaan yang harus dilakukan secara berturut-turut  untuk
memproduksikan barang serta selanjutnya menyampaikan kepada konsumen.
Persediaan yang diadakan mulai dari bahan mentah samapai barang jadi antara lain
berguna untuk:
1.Menghilangkan resiko keterlambatan datangnya barang atau bahan yang dibutuhkan
perusahaan.
2.Menghilangkan resiko dari material yang dipesan apabila rusak sehingga harus
dikembalikan.
3.Menumpuk barang yang dihasilkan secara musiman sehingga dapat digunakan bila
barang tersebut tidak ada dipasaran.
4.Mempertahankan stabilitas operasi perusahaan atau menjamin kelancaran arus
produksi.
5.Mencapai penggunaan mesin yang optimal.
6.Memberikan pelayanan kepada langganan dengan sebaik-baiknya.

7.Membuat pengadaan atau produksi tidak perlu sesuai dengan tingkat penjualan.
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Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi sistem persediaan yaitu:

1.Daya tahan barang yang disimpan

2 Sifat penawaran barang yang bersangkutan.

3.Biaya-biaya yang timbul yaitu biaya persediaan vang berkaitan dengan penetuaan
persediaan optimal antara lain biaya penyimpanan, biaya pengadaan, biaya
kehabisan persediaan dan biaya pembelian.

4.Besarnya modal kerja yang tersedia.

5.Resiko yang harus ditanggung, dalam hal ini resiko yang berasal dari manusia,
alam, maupun sifat barangnya.

Meramalkan tingkat persediaan masing-masing produk dengan menggunakan 1TO

(Inventory Turn Over) yaitu kemampuan dana yang tertanam dalam persediaan

berputar dalam suatu periode tertentu. Masalah penentuan besarnya inventory atau

alokasi modal dengan inventori mempunyai efek yang langsung terhadap keuntungan

perusahaan. Rumusnya:

Pcrencanaan Penjualan

ITO =
Persediaan Rata-rata

2.5 Anggaran Produksi
Berdasarkan pada ramalan penjualan yang telah dibuat untuk periode yang

sama maka disusunlah anggaran produksi. Anggaran produksi dalam arti luas yaitu
berupa panjabaran rencana penjualan menjadi rencana produksi, sedangkan dalam arti
sempit disebut juga anggaran jumlah yang harus diproduksi yang merupakan suatu
perencanaan tingkat atau volume barang yang harus diproduksi oleh perusahaan agar
sesual dengan volume atau tingkat penjualan yang direncanakan. Adapun fungsi
anggaran produksi adalah sebagai:
1. Alat Perencanaan |

Alat perencanaan disusun berdasarkan pada anggaran yang telah disusun

sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa semua hal yang berhubungan dengan

produksi, seperti kebutuhan bahan mentah, kebutuhan tenaga kerja, kapasitas
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mesin, penambahan modal dan kebijaksanaan persediaan diselaraskan dengan
kemampuan penjualannya.

2. Alat Pengkoordinasi
Mengkoordinasikan berapa jumlah yang akan dibroduksi dengan keadaan
keuangan, keadaan permodalan, perkembangan produk dan tingkat penjualan.

3. Alat Pengawasan
Pengawasan produksi meliputi pengawasan kwalitas dan pengawasan biaya. Hal-
hal utama yang perlu diperhatikan dalam hal yeng terkait dengan pengawasan
adalah pengawasan bahan mentah, penganalisaan proses produksi, penentuan
routing dan scheduling, pemberian perintah kerja (disphacing) dan akhirnya sampai
pada follow up.

Fungsi Anggaran produksi antara lain

a.Menunjang kegiatan penjualan sehingga barang dapat disediakan sesuai dengan
yang telah direncanakan.

b.Menjaga tingkat persediaan yang memadai, artinya tingkat persediaan yang tidak
terlalu besar dan tidak terlalu kecil pula.

¢.Mengautur produksi sedemikian rupa sehingga biaya produksi barang yang

dihasilkan akan dapat ditekan seminimal mungkin.

2.6 Analisis Perilaku Biaya

Penganalisisan penetuan harga jual produk memerlukan pengetahuan akan
perilaku biaya, dalam artian biaya-biaya ava saja yang nanti akan dimasukkan
kedalam komponen harga jual, sebab didalam akuntansi biaya yang konvensional
komponen harga jual terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung,
biaya BOP baik yang bersifat tetap maupun variabel. Konsep harga produk tidak
selalu relevan dengaﬁ kebutuhan manajemen, oleh karena itu timbul konsep lain yang
tidak meperhitungkan semua biaya produksi dalam menentukan harga jual
produknya. Metode ini disebut Variabel Costing, dimana biaya dibagi menjadi 3
yaitu: (Mulyadi, 1991:63)
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I.Biaya Tetap yaitu, biaya yang bersifat tetap yang tidak akan terpengaruh oleh
perubahan tingkat output atau aktifitas perusahaan, seperti biaya sewa, gaji
karyawan tetap, penyusutan, pajak, asuransi dsb.

2.Biaya Variabel vyaitu, biaya-biaya yang bersifat variabel. artinya biaya yang
besarnya berubah-ubah tergantung pada tingkat output atau aktifitas perusahaan
secara. proporsional yang berarti semakin besar jumlah yang diproduksi maka
semakin besar pula biaya-biaya tersebut, seperti biaya bahan baku, biaya tenaga
kerja langsung, dan biaya BOP Variabel yang bila tidak produksi sama sekali maka
biaya variabelnya tidak ada.

3.Biaya semi variabel yaitu biaya yang tidak bisa dimasukkan sebagai biaya tetap
oleh karena jumlahnya berubah-ubah, namun Juga tidak dapat dikatakan sebagai
biaya tidak tetap oleh karena peubahannya tidak sejalan dengan perubahan volume
produksi. Penentuan hérga Jual dalam kaitannya dengan biaya semi variabel harus
dipisahkan menjadi biaya tetap dan biaya variabel. Metode yang bisa digunakan
untuk memisahkan biaya semi variabel menjadi biaya tetap dan biaya variabel:

a.Metode Biaya Berjaga
Yaitu metode yang mencoba menghitung berapa biaya yang harus tetap dikeluarkan
andaikata perusahaan ditutup untuk sementara atau tidak berproduksi sama dengan
nol. Biaya berjaga ini merupakan biaya tetap, sedangkan perbedaan antaran biaya
yang dikeluarkan selama produksi berjalan dengan biaya berjaga merupakan biaya
variabel.

b. Metode Titik Tertinggi dan Titik Terendah
Yaitu metode yang digunakan untuk mengadakan perbandingan suatu biaya pada
tingkat kegiatan yang paling tinggi dan paling rendah pada masa lalu. Alasan
digunakannya metode ini karena fluktuasi penjualan dan produksi perusahaan tidak
terlalu tinggi, sehingga perbandingan suatu biaya pada tingkat kegiatan tertinngi

dan terendah dimasa lalu dianggap masih relevan.
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c.Metode Kuadrat Terkecil
Taitu metode yang menganggap bahwa biaya dengan volume kegiatan berbentuk
garis lurus dengan persamaan Y = a + bX, dimana Y merupakan variahel tidak
bebas. Variabel Y merupakan biaya sedangkan variabel X menunjukkan volume
kegiatan dan didalam persamaan tersebut a menunjukkan unsur biaya tetap dalam

variabel Y, sedangkan b menunjukkan unsur biaya variabelnya.

2.7 Penyusunan Proyeksi Rugi-Laba

Ada dua konsep yang digunakan dalam menyusun laporan Rugi laba vyaitu
konsep harga pokok penuh dan konsep harga pokok variabel.

Pada konsep harga pokok penuh menyajikan biaya sesuai dengan penggolongan
fungsi pokok didalam perusahaan, oleh karena itu laporan rugi-laba disusun dengan
tahap-tahap sebagai berikut: (Supriyono 1996: 292)

1) Penghasilan penjualan dipertemukan dengan harga pokok penjualan yang
meliputi biaya produksi variabel dan biaya produksi tetap, selisihnya adalah laba
(rugi) kotor atas penjualan.

2) Laba kotor atas penjualan dipertemukan dengan biaya komeisial, sclisihnya
adalah laba (rugi) bersih usaha.

3) Laba bersih usaha dipertemukan dengan biaya keuntungan atau biaya bunga
adalah laba (rugi) bersih.

Sedangkan untuk konsep harga pokok variabel, langkah pertama adalah

menggolongkan biaya kedalam biaya variabel dan biaya tetap, langkah kedua adalah

menggolongkan biaya variabel dan biaya tetap kedalam biaya produksi dan biaya non
produksi. Dalam penyusunan laporan rugi (laba) pada konsep ini dengan tahap-tahap:

1) Penjualan dipertemukan dengan harga pokok penjualan variabel, selisihnya
adalah batas kontribusi kotor (gross contribution margin).

2) Batas kontribusi kotor dipertemukan dengan biaya komersial variabel selisihnya
batas kontribusi (contribution margin) atau disebut batas kontribusi bersih (net

contribution margin)
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3) Batas kontribusi dipertemukan dengan semua biaya tetap atau biaya periode, baik
produksimaupun non produksi, selisihyna adalah laba bersih.
Perbandingan susunan laporan rugi laba konsep harga pokok penuh dengan

konsep harga variabel dapat dilihat dalam sebagai berikut:

Susunan Laporan Rugi Laba Susunan Laporan Rugi Laba
Konep Harga Pokok Penuh Konsep Harga Pokok Variabel
Penjualan Rp xx Penjualan Rp xx
Harga Pokok Penjualan Kp  xx Harga Pokok Penjualan Variabel Rp xx
Laba Kotor Penjualan XX Batas Kontribusi Kotor XX
Biaya Komersial : Biaya Komersial Variabel:
Pemasaran  Rp xx Pemasaran Variabel Rp xx
Adm & Umum  xx Adm & Umum Var XX
Rp xx Rp xx
Laba bersih usaha Rp xx Batas Kontribusi (bersih) Rp xx
Biaya Keuangan : : Biaya Tetap:
Biaya Bunga XX Overhead Pabrik Tetap Rp xx
Laba Bersih Rp  xx Pemasaran tetap XX
Adm. Umum tetap XX
Biaya Bunga*) XE
Rp xx
L.aba Bersih Rp xx

*) Biaya bunga umumnya biaya tetap

2.8 Analisis Profitabilitas Produk

Rasio profitabilitas adalah kemampuan suatu perusahaan dengan modal
sendirt yang bekerja didalamnya untuk menghasilkan keuntungan. laba yang
diperhitungkan untuk menghitung rentabilitas modal sendiri adalah laba usaha setelah
dikurangi laba dan pajak (EAT = Earning After Tax).

Laba setelah Pajak
RMS = x100%
Modal Sendiri
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. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Sesuai dengan tujuan penelitian yang telah disebutkan sebelumnya, maka
penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan suatu wawasan yang mendalam
mengenai obyek penelitian, sehingga dapat memberikan gambaran yang lebih jelas
mengenai obyek sebagai dasar pelaksanaan pengambilan keputusan. Menurut Gay
dan Diehl (1992:235) penelitian seperti ini adalah penelitian deskriptif yang
mempunyai tujuan untuk memecahkan suatu permasalahan yang ada sckarang
kemudian memprediksikan keadaan dimasa yang akan datang. Menurut Marzuki
(1993;8) yang dimaksud dengan penelitian deskriptif adalah suatu penelitian yang
hanya menggambarkan obyek atau permasalahan dan tidak dimaksudkan untuk

mengambil atau menarik kesimpulan yang berlaku umum.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data

a. Wawancara
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara langsung
vang berkaitan dengan informasi yang diperlukan.

b.Pengamatan atau observasi
Yaitu metode pengumpulan data yang mengadakan pengamatan atau melihat secara

langsung hasil kegiatan pembuatan produk.

3.3 Metode Analisis Data

Tahapan — tahapan anlisis yang dilakukan adalah sebagai berikut.

I. a. Ramalan Fenjualan
Ramalan untuk mengetahui penjualan pada masa yang akan datang digunakan
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