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ABSTRAKSI

Penelitian dengan Judul "Analisis Penetapan Harga Jual Kaitannya
Dengan Profitabilitas Pada PT. Kediri Wood Industry" dilakukan dengan tujuan
untuk mengetahui sejauh mana Metode Cost Plus Pricing dapat digunakan sebagai
metode dalam menetapkan harga jual yang tepat, sehingga dapat memberikan
sumbangan keuntungan pada PT. Kediri Wood Industry. Penelitian dilakukan selama
tiga bulan pada perusahaan PT. Kediri Wood Industry.

Jenis penelitian yang diambil dalam skripsi adalah penelitian dekripstib.
Variabel yang digunakan adalah variabel model Cost Plus Pricing Method dengan
pendekatan Direct Costing yang terdiri dari variabel dependen yaitu harga jual dan
variabel independen yaitu presentase Mark-Up dan total biaya variabel. Untuk
menilai tingkat profitabilitas produk digunakan pendekatan Contribution Margin
Ratio (CMR).

Hasil penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa metode penentuan
harga jual Cost Plus Pricing Method dengan pendekatan Direct Costing mampu
memberikan sumbangan keuntungan yang diinginkan perusahaan dengan
membandingkan laba kontribusi produk dengan biaya tetap pada tiap produk
perusahaan mampu memberikan sumbangan keuntungan sebesar 19,75 %.

Simpulan dari penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa metode
penetapan harga jual Cost Plus Pricing mampu memberikan sumbangan keuntungan
pada PT. Kediri Wood Industry.

Vi


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

KATA PENGANTAR

Syukur Alhamdulillah penulis panjatkan kehadirat Allah SWT, yang telah

melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya sehingga penulis mampu menyelesaikan

skripsi dengan judul "Analisis Penentuan Harga Jual Kaitannya Dengan

Profitabilitas Pada PT. Kediri Wood Industry". Skripsi ini disusun sebagai salah

satu syarat untuk memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi pada Fakultas Ekonomi

Jember.

Keberhasilan penyusunan skripsi ini tidak lepas dari bantuan moril dan

materiil dari berbagai pihak yang tidak ternilai harganya. Pada kesempatan ini penulis

menyampaikan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada :

X
2.

(U5

8.
9.

Bapak Drs. H. Liakip, SU, selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Jember.
Ibu Diah Yuli .S., MSi, selaku Dosen Pembimbing I atas bantuan dan bimbingan
yang telah diberikan.

Bapak Drs. Imam Mas'ud, MM, Ak, selaku Dosen Pembimbing Il atas saran-
saran dan bimbingan yang telah diberikan.

Bapak Bambang Triwinanto, selaku Kepala Bagian Personalia PT. Kediri Wood
Industry atas ijin dan bantuannya dalam melakukan penelitian.

Ayahanda dan Alm. Ibunda tercinta yang sangat aku sayangi atas do'a dan
limpahan kasih sayangnya selama ini.

Semua kakak dan keponakan tercinta atas segala bantuannya baik materi maupun
moril yang diberikan.

Sahabatku tempat berkeluh kesah Septa, Aliyin, Nana terima kasih atas
kegembiraannya selama ini.

Teman-teman Image'97 atas dukungan dan motivasi yang diberikan.

Keluarga besar Halmahera I11/10 terima kasih atas canda dan tawanya...

10. MAHAPENA Mania, Bravo, semangatmu dan ceritamu selalu ada dibenakku.
11. Pihak-pihak lain yang tidak dapat penulis sebutkan satu persatu.

vil


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

Penulis hanya dapat memohon kepada Allah S W.T, semoga segala amal baik
mereka mendapatkan balasan sebesar-besarnya. Amin.

Masih banyak kekurangan dan kelemahan dalam pembuatan skripsi ini, oleh
karena itu segala kritik dan saran yang bersifat membangun selalu penulis harapkan.

Akhirnya semoga skripsi ini berguna bagi para pembaca.

Jember,  Nopember 2001 Penulis

viii


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

DAFTAR ISI

Halaman
BALANAN JUDRIL o, . 55« casns snitnsaisnne bt ssmtakhinsiassoms sisbess s ssamssassssasasssiohs i
HALAMAN PERSETUJUAN ..ottt i
HALAMAN PENGESAHAN.......cooosccimssismincanis sosnseassussassnnoss ssinsessssss oasasss o it
HALAMAN PERSEMBAHAN ..ot v
HALAMAN MOTTO ..ottt et ane s v
ABSTRAESET ..o iinimnions ol aetloncssisssnssishos i s e s 54 cvssdssbes ss s s vi
KATA PENGANTAR ..ottt st vii
DAFTARISY ....... s B H B B0 R o e X
DAFTAR TABBA .« oo oo T v g chanh e e il annsiosio oot Xii
DAFTAR LAMPIRAN ...ociicuieniiniissiasisesosrassunsssessssnsasisesanensessassesansessesessssens Xiii
BABI : PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakio Biasalah .50 oo crdl g s swasivmisio 1
1.2 Pokok Permasalahan ... 1
1.3 Tujuanidan Kegunaan Penelitian .......4800 .. i cnrainnnens 2
1.4 Batasan Masalah ..o 3
BABII : TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Terdahulu ................................ 4
2. 28 Landasan Teort «ilew 40 AW S, " . g ...........:: /8 4
0.2.1 PemgertianHarga J150.......ccooann e nsssesneondodiits 4
2.2.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi harga jual.......... 5
2.2.3 Faktor-faktor yang mempengaruhi situasi harga jual 6
2.2.4 Memilih Tujuan Penetapan Harga.................c......... 6
2.2.5 Tujuan Kebijaksanaan Penentuan Harga.................. 8
2.2.6 Prosedur Penentuan harga .............cccoooevveiiinienns 8
2.2.7 Metode Penentuan Harga ..o, 9

2.2.8 Unsur-unsur yang diperlukan dalam penentuan harga 14
2.29 Ramalan PEniualan .........coiusmmmiseomiisssssamss s 16

1X


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

BAB 11

BAB IV

3.1
3.2
250
34

4.1

2.2.10 Tinpkat Persediaan .. ... .o sremusssssisssssvssmsmsstmnsss
2.2.11 Perilaku Biaya ........ccooooiiiiiiiii e
2.2.12 Analisis Profitabilitas Produk dengan Contribution

: METODE PENELITIAN

Rancangan Penelitian ...
Jenis Data dan Prosedur Pengumpulan Data .....................

Definisi Variabel Operasional dan Pengukuran .................

Metode Analisis Data ......cooooeoeeeeee e e

: HASIL DAN PEMBAHASAN

Gambaran Umum Obyek yang Diteliti .........c.ccoeeeiennnn..
4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan ...............cccoceeinnn
4.1.2  Struktur Organisasi .............cccccevvevueeiveeeeeeeieieeieennnns
4.1.3 Aspek Ketenaga kerjaan .............cccoovvveviiciecciennn,

413.1 SistemUpah ..o

4.1.3.2 Hari kerja dan jam kerja karyawan ..........
4.1.4 Aspek Produksi

4.1.4.1 Bahan Baku yang Digunakan ................
4142 Proses Produksi .........cccoooevrvreivnieiinnnn.
4.1.43 Volume Produksi ..........ccoeeiiiiiniiinnnn
4.1.5 Aspek Pemasaran .............cccccoceviiiiiinieeieee
4.1.5.1 Saluran Distribusi ..........ccoocoeviiiiiinn.
4.1.5.2 Daerah Pemasaran ............cocceceeeeeeceeennnn.
4.1.5.3 Harga Jual dan Volume Penjualan ...........
Analisis Data ...
4.2.1 Penentuan Harga Jual ......omensiminsasmmms
42.1.1 Ramalan Penjualan ................ccccoeeeveeennn.

4212 Penentuan Persediaan Akhir Barang Jadi
42.1.3 Penyusunan Anggaran Produksi ..............


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

4213 Penyusunan Anggaran Produksi .............. 43

4214 Pemisahan Biaya Semi Variabel ke dalam

Biaya Tetap dan Variabel ................... 43
42.1.5 Menghitung Biaya Variabel per unit
Tahun 2001 ... 45
42.1.6 Penentuan Harga Jual Tahun 2001 .......... 46
422 Menentukan Tingkat Profitabilitas Produk ............. 48
423 Perbandingan Laba Kontribusi Produk dengan Biaya
Tetapldlin 200100 . g ........... 50 W ceererncosnconnes 49
440 APembibasalill... o...........coo 0 B0 T o R s v 49
BABV : KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 QlesimMpul@R L. 2. ccocvmveee o ol ... O e N B 51
iy ELE ) Y SRS, 8 (B, SeS— 52
DAFTAR PUSTAKAGERI X, L. s srassonsinssvroole i QIR - - osissves vuswmones of 53

X1


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

No. Tabel

1.  Standar Peoakaiaty Baban Bakl .....cowmmmeomms b oo o oonissssnsansiriss
2. Standar Pemakaian Bahan Penolong ...
3. Perkembangan Harga Bahan Baku Tahun 1996 — 2000 .......................
4. Perkembangan Harga Bahan Penolong Tahun 1996 —2000... ...........
5. Daftar Peralatan Produksi ........cccccoemciimmmmmonmmmnrinencnnesninnns
6. Data Volume Produksi Tahun 1996 —2000................oiiiins
7. Data Persediaan Awal dan Akhir Tahun 1996 —2000 ......................
8  Nilai Penjualan Talam Persegi Panjang Tahun 1996 —2000..................
9. Nilai Penjualan Talam Bujur Sangkar Tahun 1996 —2000...................
10. Nilai Penjualan Talam Bundar Tahun 1996 —2000...................o
11. Nilai Penjualan Tatakan Gelas Tahun 1996 —2000....................o
12. Ramalan Penjualan Tahun 2001 ... ididiiiii ienneeneecnnisnaons
13.  Persediaan Akhir Barang Jadi Tahun 2001 ... - SRS B _
14. Anggaran Produksi Tahun 2001 ...
15. Hasil Pemisahan Biaya Semi Variabel Tahun 2001 ...

17.
18.
19,

21

DAFTAR TABEL

Alokasi Biaya Listrik dan Air Tetap, dan Perbaikan dan Pemeliharaan
Tetap Tahun 2001

Biaya Administrasi dan Umum Tetap dan Pemasaran Tahun 2001 .......

Perhitungan Biaya Variabel per Unit Tahun 2001

Perhitungan Harga Jnal per Unit Tahun 2001

Tingkat Profitabilitas Produk Tahun 2001 ... . ...

Perbandingan T.aba Kontribusi Produk dengan Biava Tetap Tabun
2001 |

X1

Halaman

32

(98]
(O8]

L2
(8]

I
(V8]

44
45
46
47
48

49


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

DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran
1. Ramalan Penjualan Talam Persegi Panjang Tahun 2001 ...
2. Ramalan Penjualan Talam Bujur Sangkar Tahun 2001 ... ...
3. Ramalan Penjualan Talam Bundar Tahun 2001 ...
4. Ramalan Penjualan Tatakan Gelas Tahun 2001 ...
5. Perhitungan Inventory Turn Over Talam Persegi Panjang ...
6.  Perhitungan Inventory Turn Over Talam Bujur Sangar ......................
7. Perhitungan Inventory Turn Over Talam Bundar ...
8. Perhitungan Inventory Turn Over Tatakan Gelas ... N\ N
9.  Biaya lain-lain Tahun 1996 —2000............ccooeiiriini
10. Pemisahan Biaya Semi Variabel Listrik dan Air ke dalam Biaya Tetap
dan Biaya VariaBBhio (8" ... d.cocivitimmiensmnnns o Sl .....ooooorsespssisns
11.  Pemisahan Biaya Semi Variabel Perbaikan dan Pemeliharaan ke dalam
Biaya Tetap dan Biaya Variabel ...
12 Pemisahan Biaya Semi Variabel Administrasi dan Umum ke dalam
Biaya Tetap dan Biaya Variabel ...,
13, Pemisahan Biaya Semi Variabel Pemasaran ke dalam Biaya Tetap dan
Biaya Variabel (L. .. ... S fh ol S e fodbtl e
14. Ramalan Harga Bahan Baku Tahun 2001 ...
15. Ramalan Harga Bahan Penolong Tahun 2001 ... ...
16. Biaya Bahan Baku Tahun 2001, ...
17.  Biaya Bahan Penolong Tahun 2001 ...
18. Data Upah Tenaga Kerja Langsung Tahun 1996 —2000.....................
19. Biaya Tenaga Kerja Langsung Tahun 2001 ...
20, Alokasi Biaya Tenaga Kerja Langsung Tahun 2001 ...

xiii

Halaman

54
55
56
57
58
59
60
61
62

63

64
65


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

Digital Repository Universitas Jember

Biaya Depresiasi Peralatan Produksi ...

Alokasi Biaya Depresiasi Tahun 2001 ...

Biaya Gaji Tenaga Kerja Tidak Langsung Tahun 2001 ...

Alokasi Biaya Gaji Tenaga Kerja Tidak Langsung Tahun 2001 ...........

Perhitungan Contribution Margin Ratio Tahun 2001 ...

Biaya Tetap Tahun 2001

XV

74
74
75
75
76
76


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

L. PENDAHULUAN —

1.1 Latar Belakang Masalah

Memperoleh laba untuk mengembangkan dan mempertahankan kelangsungan
hidup perusahaan merupakan tujuan perusahaan dimana segala sumber daya dan
upaya dikerahkan. Laba sebagai motivasi berdirinya perusahaan merupakan balas jasa
atas ketidakpastian modal yang ditanamkan dalam perusahaan. Apalagi untuk
perusahaan-perusahaan yang masih baru, dimana keterbatasan modal dan usaha untuk
hidup merupakan masalah utama. Pada keadaan, ini masih sulit bagi perusahaan
untuk memikirkan hal-hal lain selain laba dan kelangsungan hidup perusahaan.

Salah satu elemen yang sangat berpengaruh terhadap hal di atas adalah
kebijaksanaan penetapan harga jual. Dimana keadaan ini menunjukkan kemampuan
perusahaan tersebut untuk bersaing dalam pasar. Harga jual dalam penentuannya
banyak dipengaruhi oleh faktor-faktor, baik dari dalam perusahaan maupun dari luar
seperti persaingan, luas pasar, sifat produksi, dan sebagainya. Namun demikian pada
akhirnya harga pokok masih merupakan faktor yang penting dalam pertimbangan
untuk menentukan harga jual.

Penjualan dan biaya adalah dua komponen pembentuk laba, dan di dalam
komponen inilah faktor-faktor jumlah produksi, harga jual dan harga pokok per unit
memegang peranan penting yang berpengaruh terhadap tingkat profitabilitas
perusahaan atau tingkat keuntungan yang bisa diperoleh atas penjualan produksi yang
dihasilkan.

1.2 Pokok Permasalahan

Kondisi pasar yang semakin lama cenderung dipenuhi oleh berbagai macam

produk sejenis, mengakibatkan tingkat persaingan semakin tajam, sehingga setiap
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2

perusahaan berusaha manarik minat konsumen agar dapal memperbesar volume
penjualan yang berakibat meningkatnya tingkat profitabilitas.

Harga merupakan salah satu komponen marketing mix yang sangat penting
karena tingkat harga akan mempengaruhi tingkat penjualan dan tingkat profitabilitas
yang diharapkan perusahaan. Dalam hal ini PT. Kediri Wood Industry bermaksud
meninjau kembali kebijaksanaan penetapan harga jual sebagai salah satu marketing
mix. Penetapan harga jual yang tidak tepat bisa mengakibatkan kerugian.

Berdasarkan uraian di atas maka dapat dirumuskan masalah sebagai berikut.

1. Apakah penentuan harga jual produk dapat menutup biaya yang dikeluarkan

perusahaan.

[}

Berapakah tingkat profitabilitas masing-masing produk.

W

Berapakah perbandingan laba kontribusi produk dengan biaya tetap pada tahun
2001.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Untuk menentukan harga jual produk yang sesuai sehingga dapat menutup
biaya yang dikeluarkan perusahaan
2. Untuk mengetahui tingkat profitabilitas masing-masing produk
3. Untuk mengetahui laba kontribusi produk dengan biaya tetap pada tahun
2001

1.3.2 Kegunaan Penelitan
1. Bagi manager atau pihak perusahaan dapat dijadikan sebagai dasar acuan
atau masukan penentuan kebijaksanaan penentuan harga jual yang tepat.
2. Bagi Penelitian lain dapat digunakan sebagai tambahan pengetahuan untuk

pengembangan penelitian lebih lanjut tentang metode penentuan harga cost

plus pricing.
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1.4 Batasan Masalah

1. Agar bahasan dalam masalah ini tidak meluas maka obyek yang diteliti adalah
data tahun 1996 sampai dengan 2000

2. Produk yang diteliti adalah produk Baki dan Tatakan Gelas

1.5 Asumsi

1. Upah tenaga kerja tahun 2001 diasumsikan sama dengan tahun 2000.

2. Biaya tetap tenaga kerja tidak langsung dan biaya depresiasi peralatan

produksi tetap diasumsikan sama dengan tahun 2000.
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1. TINJAUAN PUSTAKA ———

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu yang berkaitan dengan obyek penelitian ini antara lain
penelitian yang dilakukan oleh Indrati Wahyuningsih menunjukkan bahwa penentuan
harga jual dengan CPPM mampu meningkatkan profitabilitas produk ( genteng )
dengan indikasi terjadinya kenaikan harga jual dengan rata-rata kenaikan berkisar 3%
dan terjadinya kenaikan Gross Profit Margin dengan rata-rata kenaikan sebesar 3%.

Dari hasil penelitian yang dilaksanakan oleh Sri Murdayanti (2000). Pada
perusahaan minuman “Sang Ngoro Widodo” Jombang disimpulkan bahwa harga jual
analisis yang lebih tinggi dari harga perusahaan menyebabkan turunnya volume
penjualan dan total biaya variabel, sehingga mengakibatkan profitabilitas meningkat,
disamping itu penentuan harga jual dengan cost plus pricing method dengan
pendekatan direct costing menghasilkan harga jual analisis yang besar dari harga
perusahaan. Hal ini membuktikan bahwa penentuan harga jual dapat diatasi dengan
cost plus pricing.

Persamaan dari skripsi terdahulu adalah mengenai metode yang digunakan
yaitu menggunakan metode Cost Plus Pricing, sedangkan perbedaannya terletak pada
perbandingan elastisitas produk dengan menghitung elastisitas harga tiap jenis
produk, besarnya presentase perubahan harga, besarnya perubahan volume penjualan
yang disebabkan penurunan harga, menghitung besarnya volume penjualan yang
dapat dicapai dengan harga analisis dan menghitung CM tiap-tiap jenis produk
berdasarkan elastisitas harga.

Skripsi ini mencoba mengembangkan kedua penelitian tersebut di atas dengan
menggunakan pendekatan Direct Costing dalam perhitungan penentuan harga. Untuk
menilai tingkat profitabilitas digunakan metode Contribusi Margin Ratio.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pegertian Harga
Dalam teori ekonomi, harga, nilai dan faedah merupakan istilah-istilah yang

saling berhubungan. Faedah adalah atribut suatu barang yang dapat memuaskan
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kebutuhan, sedangkan nilai adalah ungkapan secara kumulatif tentang kekuatan
barang untuk dapat menarik barang lain dalam pertukaran. Tetapi perekonomian kita
bukan sistem barter, maka untuk mengadakan pertukaran atau mengukur nilai suatu
barang kita menggunakan uang, dan istilah yang dipakai adalah harga ( Marti
Sumarni-Johan Soeprihanto, 1995:247 ) menyatakan bahwa harga adalah jumlah
uang ( ditambah beberapa produk kalau mungkin ) yang dibutuhkan untuk

mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya.

2.2.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi harga jual
Banyak faktor-faktor yang mempengaruhi harga jual baik dipandang dari

barang yang akan dijual atau pasarnya dan tak kalah pentingnya adalah biaya untuk
membuat barang tersebut. Apabila digambarkan secara ringkas faktor-faktor yang
mempengaruhi harga adalah sebagai berikut. ( Mas'ud Mc, 1991:242-243 ).
1. Pertama : adalah faktor laba yang diinginkan meliputi.

a. Apakah pengembalian modal ( return on capital ) sudah mencukupi.

b. Berapa laba yang dibutuhkan untuk membayar dividen.

c. Berapa laba yang dibutuhkan untuk perluasan ( ekspansi ).

d. Berapa trend penjualan yang diinginkan.
2. Kedua : faktor produk atau penjualan produk tersebut.

a. Apakah volume penjualan tersebut betul-betul bisa direalisir.

=3

Apakah ada diskriminasi harga.
c. Apakah ada kapasitas menganggur.
d. Apakah harga tersebut logis untuk diterapkan.
3. Ketiga : adalah faktor biaya dan produk tersebut.
a. Apakah biaya variabel atau tetapnya tinggi.
b. Apakah harga tersebut merupakan harga pertama ( perdana ).
c. Apakah penggunaan modal sudah efektif.

o

Apakah ada biaya bersama karena ada produk campuran ( biayanya menjadi
satu untuk lebih dari satu produk ).
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4. Keempat : adalah faktor dari luar perusahaan ( konsumen )
a. Apakah permintaan pada produk tersebut elastis atau inelastis.
b. Siapa langganan yang akan dicapai, muda/mudi, orang tua, orang kaya, orang
sederhana dan sebagainya.
c. Apakah produknya di pasar yang homogen atau hiterogen.
d. Persaingan tajam atau tidak.

2.2.3 Faktor-faktor yang mempengaruhi situasi harga jual

Melihat faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual, maka dapat
disimpulkan secara singkat mengenai situasi yang mempengaruhi harga jual. Situasi
tersebut terdiri dari 3 faktor yang merupakan ringkasan dari faktor-faktor yang
mempengaruhi kebijaksanaan harga jual, yaitu. ( Mas'ud Mc, 1991:244 ).
1. Laba dan tujuan-tujuan lain

Faktor-faktor lain selain pasar dan biaya bisa dimasukkan dalam faktor ketiga ini.

2. Situasi pasar

Di sini meliputi konsumen, sifat produk, sifat pasar dan sebagainya.

(8]

Biaya produksi dan operasi

Yaitu biaya yang dikeluarkan untuk membuat barang ( produk ) dan biaya produk
tersebut bisa sampai ke tangan konsumen.

2.2.4 Memilih tujuan penetapan harga

Perusahaan harus memutuskan apa yang ingin dicapainya dengan penawaran
produk tertentu. Semakin jelas tujuan perusahaan, semakin mudah menetapkan harga,
perusahaan dapat mengejar salah satu dari enam tujuan utama melalui penetapan
harganya, yaitu. ( Philip Kotler, 1998:109-110 ).
1. Kelangsungan hidup

Perusahaan dapat mengejar kelangsungan hidup perusahaan sebagai tujuan
utamanya. Untuk menjaga agar pabrik tetap beroperasi dan persediaan terus berputar,
mereka akan menurunkan harga, selama harga dapat menutup biaya variabel dan

sebagian biaya tetap, perusahaan dapat terus berjalan.
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2. Laba sekarang maksimum

Banyak perusahaan mencoba untuk menetapkan harga yang akan
memaksimalkan laba sekarang. Terdapat berbagai masalah yang berkaitan dengan
memaksimalkan laba sekarang. Strategi ini mengamsumsikan bahwa perusahaan
mengetahui fungsi permintaan dan biaya, tetapi dalam kenyataannya keduanya sukar
diperkirakan. Dengan menekankan kinerja keuangan sekarang mungkin mengabaikan
kinerja jangka panjang, mengabaikan pengaruh berbagai variabel bauran pemasaran
lain, reaksi pesaing dan pembatasan hukum atas harga.
3. Pendapatan sekarang maksimum

Beberapa perusahaan menentapkan harga yang akan memaksimalkan
pendapatan penjualan. Memaksimalkan pendapatan hanya membutuhkan perkiraan
fungsi permintaan. Banyak manajer percaya bahwa maksimasi pendapatan akan
memaksimasi laba jangka panjang dan pertumbuhan pangsa pasar.
4. Pertumbuhan penjualan maksimum

Perusahaan banyak yang percaya bahwa volume penjualan yang lebih tinggi
akan menghasilkan harga per unit yang lebih rendah dan laba jangka panjang yang
lebih tinggi. Perusahaan, menetapkan harga terendah dengan berasumsi bahwa pasar
peka terhadap harga. Kondisi-kondisi berikut mendukung penetapan harga terendah ;
(1) pasar sangat peka terhadap harga, dan harga rendah merangsang pertumbuhan
pasar ; (2) biaya produksi dan distribusi menurun dengan semakin banyaknya
pengalaman produksi; dan (3) harga yang rendah menghilangkan semangat pesaing
lama maupun potensial.
5. Skimming pasar maksimum

Penetapan harga untuk mem-skim pasar banyak disukai perusahaan.
Skimming pasar hanya mungkin dalam kondisi-kondisi berikut : (1) sejumlah
pembeli yang memadai memiliki permintaan sekarang yang tinggi; (2) biaya per unit
untuk memproduksi volume kecil tidak demikian tinggi sehingga dapat
menghilangkan keuntungan dari penetapan harga maksimal yang dapat diserap pasar;
(3) harga awal yang tinggi tidak menarik lebih banyak pesaing ke pasar; (4) harga
yang tinggi menyatakan citra produk yang unggul.
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6. Kepemimpinan kualitas produk
Perusahaan mungkin mengarahkan untuk menjadi pemimpin dalam kualitas

produk di pasar.

2.2.5 Tujuan Kebijaksanaan Penentuan Harga

Tujuan kebijaksanaan penentuan harga ( Price Policy ) menurut Fandy
Tjiptono (1995:120) dapat diuraikan sebagai berikut.

Pertama, tujuan berorientasi pada laba, dimana setiap perusahaan selalu
memilih harga yang dapat menghasilkan laba paling tinggi. Tujuan ini dikenal dengan
istilah maksimalisasi laba, yaitu tingkat laba yang sesuai sebagai sasaran laba.

Kedua, tujuan berorientasi pada volume. Selain tujuan berorientasi pada laba,
ada pula perusahaan yang menetapkan harga berdasarkan tujuan yang berorientasi
pada volume tertentu atau biasa dikenal dengan istilah Volume Princing Objective.
Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target volume penjualan atau
pangsa pasar.

Ketiga, tujuan berorientasi pada citra yaitu perusahaan dapat menetapkan
harga tinggi untuk membentuk atau mempertahankan citra prestisius. Sementara itu
harga rendah dapat digunakan untuk citra tertentu ( image of value ). Pada
hakekatnya, baik penetapan harga tinggi maupun rendah bertujuan untuk
meningkatkan persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang
ditawarkan perusahaan.

Tujuan keempat adalah stabilisasi harga. Tujuan stabilisasi dilakukan dengan
jalan menetapkan harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara harga

suatu perusahaan dengan harga pemimpin industri ( industry leader ).

2.2.6 Prosedur Penentuan Harga
Apabila tujuan penentuan harga telah ditetapkan, maka selanjutnya adalah
prosedur penentuan harga. Namun tidak semua perusahaan menggunakan prosedur

penentuan harga yang sama. Prosedur penentuan harga yang dapat dipakai
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perusahaan seperti yang dikemukakan oleh Basu Swastha ( 1990:247-249 ) antara
lain.

Pertama, mengestimasi permintaan barang. Penjual membuat estimasi
permintaan barang secara total. Hal ini lebih mudah dilaksanakan terhadap
permintaan barang yang ada dibanding permintaan barang baru.

Kedua, mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan. Kondisi persaingan
sangat mempengaruhi kebijaksanaan penentuan harga bagi perusahaan atau penjual.
Oleh karena itu, penjual perlu mengetahui reaksi persaingan yang terjadi di pasar
serta sumber-sumber penyebabnya.

Ketiga, menentukan market share yang diharapkan. Perusahaan yang agresif
selalu menginginkan market share yang lebih besar. Kadang-kadang perluasan
market share harus dilakukan dengan mengadakan periklanan dan bentuk lain dari
persaingan bukan harga di samping harga tertentu. Market share dipengaruhi oleh
kapasitas produksi, biaya ekspansi, dan mudahnya memasuki persaingan.

Keempat, memilih strategi harga untuk mencapai target pasar. Ada dua
prosedur yang dapat digunakan, yaitu Skim The Cream Pricing yaitu menetapkan
harga setinggi-tingginya dan Penetration Pricing yaitu penetapan harga serendah-
rendahnya.

Kelima, mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan yaitu dengan
melihat pada barang, sistem distribusio dan program promosi. Perusahaan tidak dapat
menentukan harga tanpa mempertimbangkan barang lain yang dijualnya, saluran

distribusi dan program promosi yang dilakukan.

2.2.7 Metode Penentuan Harga
Menurut C. T Horngren ( 1995:767 ) penentuan harga jual dapat dilakukan
melalui dua pendekatan yaitu pendekatan berbasis pasar ( market based ) dan

pendekatan berbasis biaya ( cost based ).
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1.

10

Pendekatan berbasis pasar atau permintaan ( Market Based )

Metode penentuan harga jual dengan berbasis pada pasar atau permintaan,

menurut Fandy Tjiptono ( 1995:123 ) terdiri dari :

a.

Skimming Pricing

Strategi ini ditetapkan dengan jalan menentukan harga tinggi bagi suatu produk
baru atau inovatif selama tahap perkenalan, kemudian menurunkan harga tersebut
pada saat persaingan mulai ketat.

Penetration Pricing

Dalam strategi ini perusahaan berusaha memperkenalkan suatu produk baru
dengan harga rendah dengan harapan akan dapat memperoleh volume penjualan
yang besar dalam waktu yang relatif singkat.

Prestige Pricing

Prestige Pricing merupakan strategi menentukan tingkat harga yang tinggi
sehingga konsumen yang sangat peduli dengan statusnya akan tertarik dengan
produk, dan kemudian membelinya.

Pricing Lining

Strategi ini digunakan apabila perusahaan menjual produknya lebih dari satu
jenis.

Old Even-Pricing

Strategi old even-pricing merupakan strategi penentuan harga yang besarnya
mendekati genap tertentu.

Demand-Backward Pricing

Demand backward pricing merupakan penetapan harga berdasarkan suatu target
harga tertentu, kemudian perusahaan menyesuaikan kualitas komponen-
komponen produknya.

Bundle Pricing

Bundle pricing merupakan strategi pemasaran dua atau lebih produk dalam satu

harga paket.
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2. Pendekatan berbasis biaya ( Cost Based )

Metode penentuan harga jual berbasis biaya menurut Mahfoedz Mas'ud
( 1991:252 ) terdiri dari empat macam, yaitu Gross Margin Pricing, Cost Plus
Pricing, Time and Material Pricing, dan Return on Capital Employed Pricing.

Pertama adalah Gross Margin Pricing yaitu penentuan harga jual yang pada
umumnya tepat digunakan oleh perusahaan yang bergerak di bidang perdagangan.
Dengan kata lain perusahaan yang tidak membuat sendiri produknya melainkan
membeli dari perusahaan lain dan kemudian menjual kembali. Untuk menentukan
besarnya tingkat laba yang diinginkan, perusahaan harus menetapkan persentase
tertentu di atas harga produk yang dibeli, dan persentase ini dikenal dengan nama
"Mark-Up". Persentase ini mempunyai dua kompunen yaitu bagian untuk menutup
biaya operasi, dan bagian untuk laba yang diinginkan. Adapun rumus penentuan

harga jual menurut metode ini adalah.
Harga jual = Biaya produk + ( % Mark-Up x Dasar Penentuan Mark-Up )

Mark-Up merupakan jumlah rupiah yang ditambahkan pada biaya dari suatu
produk untuk menghasilkan harga jual ( Basu Swastha, 1990:256 )

Kedua adalah Cost Plus Pricing. Prinsip dasar dalam penentuan harga jual
dengan metode ini adalah bahwa harga jual harus cukup untuk menutup semua biaya
dan menghasilkan laba dalam jangka panjang sehinggga dapat memberikan return
yang wajar bagi pemegang saham serta mempertahankan dan mengembangkan
perusahaan. Semua biaya yang harus ditutup tersebut meliputi biaya produksi,
pemasaran, administrasi dan umum serta biaya-biaya lain yang bersifat tetap maupun
variabel.

Jadi harga jual berdasarkan Cost Plus Pricing dihitung dengan rumus : ( Mulyadi,
1997:351).

Harga jual = taksiran harga penuh + laba yang diharapkan.
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Dengan demikian ada dua unsur yang diperhitungkan dalam penentuan harga jual ini;
taksiran biaya penuh dan laba yang diharapkan.
Philip Kotler ( 1997:116 ) menyatakan bahwa penetapan harga dengan metode
ini digunakan karena beberapa alasan antara lain.
1. Penjual lebih pasti mengenai harga daripada permintaannya.
Dengan mengkaitkan antara harga dengan biaya, penjual menyederhanakan
penetapan harganya karena mereka tidak perlu menyesuaikan penetapan harga

dengan berubahnya permintaan.

o

Jika semua perusahaan menggunakan metode ini, harga akan cenderung sama.
Persaingan harga dapat diminimalkan, hal ini tidak akan terjadi bila perusahaan
memperhatikan perubahan permintaan dalam penetapan harganya.

3. Banyak orang merasa bahwa penetapan harga dengan menambahkan biaya adalah
baik bagi pembeli maupun penjual. Penjual tidak mengambil keuntungan dari
pembeli ketika permintaan sedang tinggi, tetapi penjual tetap memperoleh
pengembalian yang layak atas investasinya.

Metode Cost Plus Pricing ini dapat dihitunga dengan dua pendekatan yaitu :

Pertama adalah Direct Cost Pricing. Direct Cost Pricing dikenal juga dengan
nama "Marginal Income Pricing" karena hanya memperhitungkan biaya-biaya yang
berhubungan secara proporsional dengan volume penjualan, sehingga menghasilkan
income. Marginal Income berapa yang dikehendaki oleh perusahaan, hal ini sebagai
dasar penentuan harga jual. Penentuan harga jual dengan metode ini dapat

dirumuskan sebagai berikut.

Harga Jual = ( Biaya Produksi Var. + Biaya Lain-Lain Var. + ( % Mark-

Up yang diinginkan x Dasar Penentuan Laba )
Kelebihan metode Direct Costing seperti yang dikemukakan oleh Slamet Sugiri
(1994:92) adalah bahwa penentuan harga pokok variabel ( Direct Costing )

membantu manajer dalam pengambilan keputusan serta perencanaan laba,
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pengendalian biaya, penentuan harga jual ( dalam jangka pendek ) dan alokasi sumber
daya.

Kedua adalah Full Cost Pricing. Penentuan harga jual dengan metode ini
hampir sama dengan penentuan harga jual dengan metode Direct Cost Pricing.
Perbedaannya terletak pada dasar pembebanan cost-nya, dalam Full Cost Pricing
semua jenis biaya dipakai sebagai dasar untuk menentukan harga jual, kemudian
ditambahkan persentase tertentu untuk menutup biaya operasi dan laba yang
diinginkan perusahaan. Penentuan harga jual dengan pendekatan Full Cost dapat

dirumuskan sebagai berikut.

Harga Jual = Biaya Produksi + ( Margin x Biaya Produksi Total ) + Biaya
Operasi

Metode penentuan harga berbasis biaya yang ketiga adalah Time and Material
Pricing. Dalam metode ini tarif ditentukan dari upang langsung dan upah lainnya dari
bahan baku masing-masing. Tarif ini dijadikan satu kemudian ditambah jumlah
tertentu dari biaya tidaklangsung serta laba yang diinginkan.

Pengertian "7ime" dalam metode ini ditunjukkan oleh tarif per jam atau per
waktu dari tenaga kerja, dimana tarif tenaga kerja merupakan jumlah upah langsung
dan premi-premi karyawan, bagian yang layak dan berhubungan dengan upah tenaga
kerja, dan sebagian laba.

Pengertian "Material" adalah semua beban yang dimaksudkan dalam faktor
pembelian material yang digunakan untuk job ( pekerjaan ) tertentu ditambah
handling dari material tersebut serta laba dari penggunaan material. Beban material
ini biasanya ditentukan dengan persentase tertentu dari cost material. Dengan
menentukan time dan material tersebut, maka dengan mudah perusahaan menentukan
harga jual produknya. Penentuan harga jual dengan metode ini dapat dirumuskan

sebagai berikut.
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Harga Jual = Biaya BB + ( Margin x Biaya BB ) + Biaya TKL + ( Margin
x Biaya TKL )

Penentuan harga berbasis biaya yang keempat adalah Return on Capital
Employed Pricing. Prosedur penentuan harga jual dengan metode ini adalah
penentuan persentase mark-up tertentu dari capital employed, yaitu kapital yang
dianggap mempunyai peranan dalam memproduksi suatu produk, caranya adalah

dengan menggunakan rumus sebagai berikut :

Total Cost + ( % x Total Capital Employed )

Harga jual =
Volume Penjualan
1 — (% x Aktiva Lancar )
atau
Total Cost + ( % x Total Capital Employed )
Harga jual =

Volume Penjualan

2.2.8 Unsur-Unsur yang Diperlukan Dalam Penentuan Harga

Ada beberapa unsur yang diperlukan dalam penentuan harga yaitu biaya
produksi dan biaya komersial. Biaya produksi yaitu semua biaya yang berhubungan
dengan fungsi produksi atau kegiatan proses pengolahan bahan baku hinggga menjadi
barang jadi ( RA. Supriyono, 1991:193 ). Adapun elemen-elemen biaya produksi
yang dimaksud adalah biaya bahan baku, biaya tenaga kerja dan biaya overhead
pabrik. Biaya komersial adalah semua biaya yang berhubungan dengan fungsi
pemasaran atau biaya yang dikeluarkan dan mulai diperhitungkan pada waktu barang-
barang tersebut selesai diproduksi dan siap dijual. Adapun elemen-elemen biaya
komersial adalah biaya pemasaran dan biaya administrasi dan umum. Jadi

penggolongan biaya produksi dan komersial merupakan biaya yang terjadi karena

kegiatan perusahaan untuk mencapai tujuannya, sehingga merupakan pengeluaran
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keseluruhan dari awal sampai akhir kegiatan dan terjadi pada suatu periode ( RA.
Supriyono, 1991:93 ). Elemen biaya produksi terdiri dari.
a. Biaya Bahan Baku

Biaya bahan baku adalah harga perolehan berbagai macam bahan baku yang
dipakai dalam kegiatan pengolahan produk dan pemakaiannya dapat
diidentifikasikan. Bahan dapat digolongkan ke dalam bahan baku dan bahan
penolong, tetapi untuk pemakaian bahan penolong dan pembuatan produk,
perhitungan biayanya diperlakukan sebagai elemen biaya overhead pabrik.

b. Biaya Tenaga Kerja

Tenaga kerja adalah semua karyawan perusahaan yang memberikan jasa
kepada perusahaan. Pengalokasian biaya tenaga kerja menurut fungsinya digolongkan
menjadi biaya tenaga kerja langsung dan biaya tenaga kerja tidak langsung. Biaya
tenaga kerja langsung adalah balas jasa yang diberikan oleh perusahaan kepada
tenaga kerja yang manfaatnya dapat diidentifikasikan pada produk yang dihasilkan.
Biaya tenaga kerja tidak langsung adalah biaya tenaga kerja yang tidak dapat dilihat
manfaatnya pada produk yang dihasilkan, biaya ini diperlakukan sebagai biaya
overhead pabrik.

c. Biaya Overhead Pabrik ( BOP )

BOP adalah biaya produksi selain biaya bahan baku dan biaya tenaga kerja
yang elemen-clemennya dapat digolongkan ke dalam biaya bahan penolong, biaya
tenaga kerja langsung, biaya depresiasi dan amortisasi aktiva tetap pabrik, biaya
reparasi dan pemeliharaan aktiva tetap pabrik, biaya listrik dan air pabrik, biaya
asuransi pabrik dan biaya overhead pabrik yang lain.

Elemen biaya komersial terdiri dari.

1). Biaya pemasaran

Biaya pemasaran meliputi semua biaya dalam rangka untuk melakukan
kegiatan pemasaran atau kegiatan untuk menjual barang dan jasa perusahaan kepada
para pembeli sampai dengan pengumpulan piutang menjadi kas sesuai dengan fungsi

pemasaran. Biaya pemasaran dibedakan menjadi biaya untuk menimbulkan pesanan
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dan biaya untuk melayani pesanan. Biaya untuk menimbulkan pesanan dibagi lagi
menjadi biaya fungsi promosi dan advertensi dan biaya penjualan. Biaya untuk
menimbulkan pesanan dibagi juga menjadi biaya fungsi penggundangan dan
penyimpanan produk, biaya pengepakan dan pengiriman dan biaya pemberian kredit
dan penagihan piutang.
2). Biaya administrasi dan umum

Biaya administrasi dan umum meliputi semua biaya dalam rangka
melaksanakan fungsi administrasi dan umum yaitu biaya perencanaan, penentuan
strategi, kebijaksanaan, pengarahan dan pengendalian kegiatan agar berdaya guna dan
berhasil guna. Biaya ini umumnya digolongkan lebih lanjut menjadi biaya direksi dan
staff, biaya fungsi keuangan, biaya fungsi personalia, biaya humas dan keamanan dan

biaya administrasi dan umum lainnya.

2.2.9 Ramalan Penjualan

Ramalan penjualan adalah suatu cara untuk mengukur atau menaksir kondisi
bisnis di masa mendatang. Pengukuran tersebut dapat dilakukan secara kualitatif dan
kuantitatif. Pengukuran secara kualitatif menggunakan judgment ( pendapat ),
sedangkan pengukuran secara kuantitatif menggunakan metode statistik dan
matematika ( Gunawan Adisaputro dan Marwan Asri, 1996:148 ). Penggunaan
metode statistik saja secara keseluruhan masih kurang dapat dipercaya hasilnya,
sebab banyak hal yang tidak dapat diukur secara kuantitatif. Peramalan kuantitatif
dengan metode matematik adalah peralaman penjualan dengan mempergunakan
pendekatan linier dari data yang lalu. Dengan metode ini, kenaikan penjualan
dianggap sama tiap tahun, sedangkan besarnya volume penjualan tahun yang akan
datang dapat diramalkan dengan metode Setengah Rata-rata, Moment, dan Kuadrat
Terkecil ( Least Square ). Dari ketiga metode tersebut, metode Least Square lebih
sering dipakai karena simpel dan lebih mudah dalam perhitungannya.
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2.2.10 Tingkat Persediaan
Persediaan selalu dibutuhkan oleh setiap perusahaan. Tanpa persediaan,
perusahaan akan dihadapkan pada resiko tidak dapat memenuhi keinginan langganan
yang membutuhkan produknya. Hal ini berarti akan kehilangan kesempatan
memperoleh keuntungan yang seharusnya diperoleh. Pada dasarnya persediaan
mempermudah dan memperlancar jalannya operasional perusahaan yang harus secara
berturut-turut untuk memproduksi barang serta selanjutnya menyampaikannya pada
komsumen ( Gunawan Adisaputro dan Marwan Asri, 1996:195 ). Dengan kata lain
setiap perusahaan harus mempunyai kebijaksanaan persediaan yang jelas, yang
bertujuan antara lain.
1. Untuk menempatkan perusahaan pada posisi yang selalu siap melayani penjualan,
baik pada saat biasa atau pada saat ada pesanan secara mendadak.
2. Untuk membantu tercapainya kapasitas produksi yang kontinyu dan seimbang.
Pada waktu permintaan tinggi, perusahaan tidak perlu memaksakan diri sehingga
bekerja dengan kapasitas penuh, sebaliknya pada waktu permintaan rendah,

kelebihan produksi disimpan sebagai persediaan.

2.2.11 Perilaku Biaya

Pada umumnya pola perilaku biaya diartikan sebagai hubungan antara total
biaya dengan perubahan volume kegiatan. Berdasarkan perilaku dalam hubungannya
dengan perubahan volume kegiatan, biaya dapat dibagi menjadi tiga golongan yaitu
biaya tetap, biaya variabel, dan biaya semivariabel ( Mulyadi, 1993 b:507-517 ).
Untuk keperluan perencanaan dan pengendalian, baik biaya tetap maupun biaya
variabel harus dipecah lagi menjadi biaya tetap dan biaya variabel. Biaya tetap terdiri
dari Committed Fixed Costs dan Discretionary Fixed Costs. Biaya variabel terdiri
dari Engineered Variabel Costs dan Discretionary Variabel Costs.
1, Biaya Tetap

Biaya tetap adalah biaya yang jumlah totalnya tetap dalam kisar perubahan

volume kegiatan tertentu. Biaya tetap per satuan berubah dengan adanya perubahan
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volume kegiatan. Biaya tetap atau biaya kapasitas merupakan biaya untuk
mempertahankan kemampuan beroperasi perusahaan pada tingkat kapasitas tertentu.
Besarnya biaya tetap dipengaruhi oleh kondisi perusahaan jangka panjang, teknologi,
dan metode serta strategi manajemen.

Pada umumnya jika biaya tetap mempunyai proporsi tinggi bila dibandingkan
dengan biaya variabel, kemampuan manajemen dalam menghadapi perubahan-
perubahan kondisi ekonomi jangka pendek akan berkurang. Kedua jenis biaya tetap
secara lebih jelas terurai sebagai berikut.

a. Committed Fixed Costs

Committed fixed costs sebagian besar berupa biaya tetap yang timbul dari
pemilikan pabrik, ekuipmen, dan organisasi pokok. Perilaku committed fixed costs ini
dapat diketahui dengan jelas dengan mengamati biaya-biaya yang tetap dikeluarkan
jika seandainya perusahaan tidak melakukan kegiatan sama sekali dan akan kembali
ke kegiatan normal. Dalam hal ini committed fixed costs berupa semua biaya tetap
yang dibebankan, tidak dapat dikurangi guna mempertahankan kemampuan
perusahaan dalam memenuhi tujuan jangka panjangnya. Contoh committed fixed
costs adalah biaya depresiasi, pajak bumi dan bangunan, sewa, asuransi, dan gaji
karyawan utama. Pengaruh keputusan dari bulan ke bulan dan dari tahun ke tahun
terhadap committed fixed costs ini adalah kecil sekali. Biaya ini terutama dipengaruhi
oleh ramalan penjualan jangka panjang. Dalam perencanaan, fokus manajemen
terpusat pada pengaruh fixed cost terhadap kegiatan tahun yang akan datang.

b. Discretionary Fixed Costs

Discretionary fixed costs merupakan biaya yang timbul dari keputusan
penyediaan anggaran secara berkala (biasanya tahunan), yang secara langsung
mencerminkan kebijakan manajemen puncak mengenai jumlah maksumum biaya
yang diizinkan untuk dikeluarkan, dan yang tidak dapat menggambarkan hubungan
yang optimum antara masukan dan keluaran ( yang diukur dengan volume penjualan
jasa atau produk ). Discretionary fixed costs ini sering juga disebut dengan istilah

managed atau programmed cost. Contoh discretionary fixed costs adalah biaya riset
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dan pengembangan, biaya iklan, biaya promosi penjualan, biaya program latihan
karyawan dan biaya konsultan. Berbeda dengan committed fixed costs yang sulit
untuk dikurangi dalam jangka pendek, discretionary fixed costs ini dapat dihentikan
sama sekali pengeluarannya atas kebijakan manajemen. Keputusan mengenai
besarnya discretionary fixed costs ini dibuat pada awal tahun anggaran. Setelah
tujuan ditetapkan dan cara untuk mencapainya telah dipilih maka biaya maksimum
yang akan dikeluarkan ditetapkan dalam anggaran.
2. Biaya Variabel

Biaya variabel adalah biaya yang jumlah totalnya berubah sebanding dengan
perubahan volume kegiatan. Biaya variabel per unit konstan ( tetap ) dengan adanya
perubahan volume kegiatan. Biaya bahan baku merupakan contoh biaya variabel yang
berubah sebanding dengan perubahan volume produksi. Kedua jenis biaya variabel
secara jelas terurai sebagai berikut :
a. Engineered Variabel Costs

Engineered variabel costs adalah biaya yang memiliki hubungan fisik tertentu
dengan ukuran kegiatan tertentu. Hampir semua biaya variabel merupakan
engineered costs. Engineered variabel costs merupakan biaya yang antara masukan
dengan keluarannya mempunyai hubungan yang erat dan nyata. Jika masukan (biaya)
berubah maka keluaran juga akan berubah sebanding dengan perubahan masukan
tersebut. Sebaliknya jika keluaran berubah maka masukan ( biaya ) akan berubah
sebanding dengan perubahan keluaran tersebut.
b. Discretionary Variabel Costs

Telah disebutkan di atas bahwa hampir semua biaya variabel merupakan
engineered cost, tetapi ada beberapa biaya variabel yang pantas untuk dikelompokkan
ke dalam discretionary variabel costs. Hal ini disebabkan karena biaya ini berubah
sebanding dengan perubahan volume kegiatan karena manajemen memutuskan
demikian. Dengan kata lain discretionary variabel costs merupakan biaya yang

masukan dan keluarannya memiliki hubungan yang erat namun tidak nyata ( bersifat

artifisial ). Jika keluaran berubah maka masukan akan berubah sebanding dengan
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perubahan keluaran. Namun jika masukan berubah, keluaran belum tentu berubah
dengan adanya perubahan masukan.
3. Biaya Semivariabel

Biaya semivariabel adalah biaya yang memiliki unsur tetap dan variabel di
dalamnya. Unsur biaya yang tetap merupakan jumlah biaya minimum untuk
menyediakan jasa atau produk sedangkan unsur varibel merupakan bagian dari biaya
semivariabel yang dipengaruhi oleh perubahan volume kegiatan.

Pemisahan biaya semivariabel menjadi unsur biaya tetap dan biaya variabel
dapat menggunakan beberapa metode pemisahan biaya seperti yang dikemukakan
oleh Mulyadi ( 1993 b:514-517 ) antara lain.

a. Metode Titik Tertinggi dan Terendah ( High and Low Point Method )
Untuk memperkirakan fungsi biaya, dalam metode ini biaya pada tingkat kegiatan
yang paling tinggi dibandingkan dengan biaya tersebut pada tingkat kegiatan yang
rendah di masa lalu. Selisih biaya yang dihitung merupakan unsur biaya variabel.

b. Metode Biaya Berjaga ( Standby Cost Method )
Metode ini mencoba menghitung besarnya biaya yang harus tetap dikeluarkan
oleh perusahaan andaikata perusahaan ditutup untuk sementara, jadi produknya
sama dengan nol. Biaya ini disebut biaya berjaga, dan biaya ini merupakan unsur
biaya tetap. Perbedaan antara biaya yang dikeluarkan selama produksi berjalan
dengan berjaga merupakan unsur biaya variabel.

c. Metode Kuadrat Terkecil ( Least Square Method )
Metode ini menganggap bahwa hubungan antara biaya dengan volume kegiatan

berbentuk hubungan garis lurus dengan persamaan garis regresi sebagai berikut.
Y=a+bx

Dimana Y merupakan variabel tidak bebas ( dependent variabel ) yaitu variabel
yang perubahannya ditentukan oleh perusahaan pada variabel x yang merupakan
variabel bebas (independent variabel). Variabel Y menunjukkan biaya,
sedangkan variabel x menunjukkan volume kegiatan.
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2.2.12 Analisis Profitabilitas Produk dengan Contribution Margin

Pengertian analisis profitabilitas produk yang dimaksud di sini adalah tingkat
keuntungan yang diperoleh perusahaan atas penjualan produk yang dihasilkan. Untuk
mengetahui tingkat keuntungan yang diperoleh perusahaan dapat dilakukan dengan
analisis Contribution Margin dan Contibution Margin Ratio.

Contribution margin ( CM ) adalah kelebihan pendapatan penjualan di atas
biaya varibel ( Mulyadi, 1993 a:228 ). Konsep CM dapat berbentuk persentase yang
disebut dengan contribution margin ratio. Contribution margin ratio ( CMR ) adalah
hasil bagi contribution margin dengan pendapatan penjualan dalam bentuk persentase
( Mulyadi, 1993 a:232 ). CMR ini menyatakan seberapa besar perubahan yang terjadi
akibat dari hasil penjualan yang dapat digunakan untuk menutup biaya tetapnya
( Fixed Cost ).

Dari analisis tersebut manajemen perusahaan dapat mengetahui jumlah
sumbangan keuntungan dari setiap jenis produk akan bertambah atau berkurang
sehubungan dengan perubahan hasil penjualan.
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3.1 Rancangan Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam skripsi ini merupakan penelitian
deskriptif. Penelitian deskriptif adalah suatu metode dalam meneliti status kelompok
manusia, suatu obyek, suatu set kondisi, suatu sistem pemikiran, atau pun suatu kelas

penelitian pada masa sekarang ( Muhammad Nazir, 1988:63 ).

3.2 Jenis Data dan Prosedur Pengumpulan Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini antara lain.

1. Data primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari perusahaan yang
bersangkutan dengan masalah yang diteliti. Data primer tersebut meliputi;
gambaran umum perusahaan, proses produksi, struktur organisasi, biaya
produksi, jumlah tenaga kerja dan data volume penjualan. Data-data yang
diambil adalah data-data dari tahun 1996 sampai dengan 2000 digunakan sebagai
dasar dalam penelitian.

2. Data sekunder, merupakan data yang diperoleh dari sumber atau pihak lain yang
sudah berupa olahan yang meliputi; catatan-catatan atau arsip-arsip.

Prosedur data yang digunakan dalam pengumpulan data tersebut adalah.

a. Metode langsung
Metode langsung yaitu pengumpulan data dengan jalan mengadakan
penelitian secara langsung pada perusahaan guna mendapatkan data yang
diperlukan dalam penelitian. Metode langsung ini digunakan untuk
mendapatkan data primer.

b. Metode tidak langsung
Metode tidak langsung yaitu pengumpulan data dengan jalan meneliti secara
tidak langsung. Metode tidak langsung ini digunakan untuk mendapatkan
data-data sekunder.

22
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3.3 Definisi Variabel Operasional dan Pengukurannya
Variabel model Cost Plus Pricing Method ( CPPM ) terdiri dari : ( Mas'ud

Mahfoedz, 1991:251) terdiri dari.

Harga jual = ( Biaya produksi variabel + biaya lain-lain variabel ) + % Mark-up

x Dasar penentuan laba )

Variabel independen dari model CPPM adalah presentase Mark-Up dan dasar
penentuan laba, dimana dasar penentuan laba merupakan total biaya variabel dan
biaya-biaya lain variabel.

Variabel dependen dari cost plus pricing method ini adalah harga jual.

3.4 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini secara berturut-
turut adalah sebagai berikut.

1. Meramalkan volume penjualan pada periode tahun 2001 digunakan metode
peramalan dengan Least square dengan formulasi : ( Anto Dajan, 1993 :304),
sebagai berikut.

Y=a+bx
Menentukan nilai a dan b apabila Zx =0

dimana y = penjualan yang direncanakan

a = nilai y pada titik nol / konstanta

b = bilangan perubah untuk satuan waktu
X = unit tahun yang dihitung

n = banyaknya waktu data
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Menentukan persediaan akhir berdasarkan tingkat perputaran persediaan dengan
formulasi. (Gunawan Adisaputra,1998:195)

ITO = réncana penj ualan

persediaan rata — rata

persediaan awal + persediaan akhir
.

Menyusun budget produksi yang digunakan pada periode yang akan datang,

persediaan rata - rata =

dengan formulasi yang dikemukakan oleh Gunawan Adisaputro dan Marwan
Asri (1 1998:183 ) sebagai berikut.
Tingkat penjualan XXX unit

Tingkat persediaan akhir XXX unit +

Jumlah XXX unit
Tingkat persediaan awal XXX unit .
Tingkat produksi XXX unit

Memisahkan biaya semi variabel dengan menggunakan metode kuadrat terkecil
( Agus Ahyari, 1993:108 ).

a___ZxZZy-Zxey b=n2xy-2x2y
ny x> — (T x)’ nZx’ - (Zx)*

dimana y = Jumlah biaya semi variabel

a = Jumlah biaya tetap
b = Jumlah variabel / unit

x = Tingkat kegiatan dalam perusahaan ( unit )

=

= Jumlah data yang digunakan

Menghitung jumlah biaya produksi dengan metode direct costing. Metode ini
digunakan karena biaya variabel langsung berpengaruh terhadap biaya produksi
saat barang diproduksi, sedang biaya-biaya variabel tergantung pada jumlah unit
yang diproduksi. Sehingga dari sini dapat diketahui pada tahun penjualan berapa

yang dapat memberikan sumbangan keuntungan untuk menutup biaya tetap yang
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harus dikeluarkan selama kegiatan perusahaan berlangsung. Formulasinya
sebagai berikut. ( Mas'ud, 1991:253 )

Biaya bahan baku XXX

Biaya tenaga kerja langsung XXX

BOP variabel XXX +
Jumlah biaya produksi variabel XXX
Biaya variabel lain :

Biaya penjualan XXX

Biaya administrasi & umum XXX +
Jumlah biaya variabel lain XXX +
Jumlah biaya variabel XXX +

Jumlah biaya variabel

Biaya variabel / unit =

Unit yang diproduksi

6. Menentukan harga jual masing-masing jenis produk setelah semua informasi
diperlukan tersedia selanjutnya dapat ditentukan harga jual dengan menggunakan
metode cost plus pricing. (Mas’ud ,1991 :251)

Harga jual = (biaya produksi variabel + biaya komersial variabel) + ( % laba
yang diharapkan x dasar penetapan laba )

7. Menghitung Contribusi Margin masing-masing jenis produk yang digunakan
dengan rumus (Mulyadi, 1993a:233)

CMR = 222X 1000
cX
dimana : cx = hasil penjualan
bx = biaya variabel

CMR = Contribusi Margin Ratio


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

A / ] o "' \
\ i"l ’ / 'é‘j",""’.‘,’mr
-\\\‘ I 7“.":
IV. HASIL DAN PEMBAHASAN e

4.1 Gambaran Umum Obyek yang diteliti
4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan

Kebijaksanaan pemerintah dalam usaha memperkokoh perekonomian
Nasional diantaranya adalah membuka kesempatan bagi pemilik modal asing untuk
mengestimasikan modalnya di Indonesia. Pelaksanaan kebijaksanaan tersebut diatur
dalam Undang-undang No. 1 tahun 1967 tentang Penanaman Modal Asing (PMA ).

Dengan adanya kesempatan penanaman modal tersebut di atas, maka "Saito
Wood Craft C.Ltd" bekerja sama dengan PT. Wikan Jaya yang bergerak dalam
bidang pengeksporan kayu gelondongan mendirikan badan hukum dengan
mengunakan nama PT. Kediri Wood Industry yang berlokasi di Jalan Mauni No. 86
Kediri. Badan usaha ini disahkan oleh Menteri Kehakiman dengan nomor
Y.A 5/107/22 dan disetujui oleh Presiden pada tanggal 10 April 1973 dengan nomor
B-27/PRES/4/1973, kemudian oleh Menteri Perindustrian tanggal 26 April 1973
nomor 41/M/SK/47-1973, serta oleh Akte Notaris nomor 30 tanggal 15 Mei 1973.

Pada akhir tahun 1973 produksi PT. Kediri Wood Industry selesai dalam
pembangunan gedungnya dan langsung pemasangan mesin dan instalasi lengkap.
PT. Kediri Wood Industry merupakan realisasi joint venture antara pengusaha Jepang
dengan pengusaha Indonesia dengan ketentuan 75% dari modalnya ditanggung oleh
pihak Jepang dan sisanya 25% dari pihak Indonesia dengan perjanjian kotrak selama
30 tahun. Modal dari Jepang tersebut sebagian besar diwujudkan dalam bentuk
mesin-mesin serta peralatan perusahaan dan selebihnya digunakan sebagai Modal
Kerja.

Pada awal tahun 1974 sampai bulan Juli 1974, PT. Kediri Wood Industry
memulai produksinya untuk dipasarkan. PT. Kediri Wood Industry sejak berdiri
tahun 1974 sampai dengan tahun 1978 dipimpin oleh Bapak Supandi, kemudian
diganti oleh anaknya yaitu Bapak Siswanto. Pada tahun 1987 perusahaan membangun

26
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gedung sebagai perluasaan perusahaan di lokasi yang sama pula dan mulai
dioperasikan pada akhir tahun 1989. Perlu diketahui bahwa struktur kepemilikannya
berubah yaitu pihak Jepang 49% dan pihak Indonesia 51%.

4.1.2 Struktur Organisasi

Di dalam suatu perusahaan terdapat sekelompok orang yang mempunyai
tujuan bersama. Tujuan bersama dapat tercapai bilamana terdapat kejelasan jalur-jalur
tugas, wewenang dan tanggung jawab. Dengan demikian personil-personil yang ada
dalam organisasi akan lebih mudah terorganisasi, terarah serta mempermudah
pengawasan, tanpa ada kesimpangsiuran tugas maupun tanggung jawab.

Adapun struktur organisasi pada PT. Kediri Wood Industry untuk lebih
jelasnya dapat dilihat pada gambar berikut :
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