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MOTTO :

Mudahkanlah wurusan orang lain, maka urusanmu akan
dimudahkan oleh Allah SWT ". :
( Nabi Muhammad SAW |

Aku tangisi zaman muda yang telah pergi, wahai kiranya “muda“
bilakah kembali lagi kepada kami, Sekiranya “muda” dapat dijual,
Aku akan bayar kepada penjualnya menurut maunya , ...Tetapi masa
muda itu bila ia telah pergi jauh, tak dapat dicapai lagi......

( Mutiara Ma’rifat )

¢ Janganlah kamu tertipu oleh penglihatanmu sendiri, yang bakan
memaksamu untuk memiliki sesuatu, Tetapi rasakanlah apa yang

- kamu miliki dan kembalilah pada diri kamu sendiri

( Marlyn Monroe )
“  Kedatangan kita kedunia ini bukan untuk bersenang-senang,
bukan untuk menghambakan diri kepada nafsu, Tetapi kita
diciptakan kedunia untuk bekerja dan menunaikan tugas-tugas

hidup “

( Mutiara Ma’rifat )
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ABSTRAKSI

Penelitian i dilakukan dengan tujuan untuk menentukan harga jual yang
tepal pada produk sepatu khususnya pada sepatu wanita dan pria dewasa dan sepatu
anak-anak. Tempat penclitian adalah di Perusahaan Sepatu Eternal di Mojokerto dan
wakiu penelitian pelaksanaan penelitian adalah selama + 6 bulan yaitu pada bulan
Juni sampai dengan bulan November tahun 2000.

Berdasarkan permasalahan yang diteliti maka metode penelitian yang
digunakan adalah metode wawancara, observasi dan studi kepustakaan. Metode
penelitian dengan menggunakan metode wawancara atau inferview adalah metode
pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara langsung dengan pihak
perusahaan baik itu pimpinan maupun staff karyawan yang mengetahui dan terlibat
langsung dengan proses penentuan harga jual. Observasi dan studi kepustakaan
adalah metode pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan langsung
icthadap. proses produksi dan menambah informasi-informasi yang berhubungan
dengan penentuan harga jual melalui buku-buku maupun literatur-literatur yang dapat
meliengkapi informasi mengenai analisis penetuan harga jual. Sedangkan rancangan
penelitian yang dilakukan adalah rancangan penelitian deskriptif dimana tujuan dari
rancangan penelitian deskriptif adalah untuk mengetahui obyek penelitian secara
langsung agar didapat suatu informasi dan data dengan lebih akurat dan jelas serta
titlk berat penelitian im diletakkan pada penelitian (obyektif) comparatif, yaitu
penelitian yang membandingkan variabel independend sebelum analisis dan variabel
independend setelah dianalisis. .

. Analisis data yang telah dilakukan untuk menjawab tujuan penelitian yaitu
dengan menggunakan metode least square yang digunakan untuk mengetahui
penjualan pada masa yang akan datang dan untuk mengetahui profitabilitas yang akan
dicapai menggunakan metode analisis contribusi margin dan operating ratio dan
selanjutnya membandingkan analisis profitabilitas hasil perhitungan harga jual dari
perusahaan dengan profitabilitas harga jual dari analisis.

Dari analisis data yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa apabila
perusahaan sepatu Eternal Mojokerto senantiasa melakukan kebijakan-kebijakan bagi
perusahaan dengan tepat misalnya didalam penentuan  harga jual untuk
mengembangkan usaha produknya, maka perusahaan akan dapat mencapai
profitabilitas yang diinginkan dengan cara melakukan analisis dalam menentukan
harga jual yang tepat bagi produknya dibandingkan apabila perusahaan menggunakan
‘iarga jual hasil perhitungan perusahaan. Dengan demikian perusahaan dapat
meningkatkan contribusi margin ratio dari yang telah ditetapkan oleh perusahaan,
schingga dengan adanya kenaikan tersebut makin besar kemungkinan-untuk dapat
menutup biaya produksi dan perolehan laba yang diinginkan perusahaan dan
- scbaliknya dengan adanya penurunan operating ratio dari masing-masing jenis sepatu
maka semakin kecil pula biaya operasi yang harus dikeluarkana daru tiap rupiah
penjualan untuk perusahaan. :
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I. PENDAHULUAN

i.i vaiar Belakang Masalah

Berkembangnya perekonomian yang semakin pesat pada saat ini mendorong
tiibuinya usaha-usaha baru di berbagai bidang, dengan menghsilkan berbagai produk
aru puia. Demikian pula dunia industri makir berkembang dari waktu ke waktu. Para
produsen kemudian - dihadapkan pada masalah lain, yakni bagaimana terus
mcmproduksi dengan bahan baku yang terbatas, menyediakan dana, serta memasarkan
produk dengan metode yang tepat.

Tak bisa dipungkiri bahwa setiap pengusaha memiliki tujuan yaitu dana yang
iclali diinvestasikan dapat segera kembali dengan membawa keuntungan demi
Kelangsungan hidup usahanya. Lebih luas lagi untuk menghasilkan laba seperti yang
dilarapkan, pengusaha dihadapkan lagi pada faktor-faktor tertentu yang
mempengaruhi konsistensinya di tengah persaingan yang ketat, baik dari usaha yang
saina kelas usahanya maupun perusahaan yang lebih besar yaitu perusahaan yang telah
menipunyal pangsa pasar.

Peranan  seorang manajer dalam melaksanakan strategi pemasarannya
diliarapkan mampu menentukan kebijaksanaan yang akan bisa mewujudkan misi dan
tujuan perusahaan. Seperti halnya kebijaksanaan penentuan harga jual merupakan hal
ydilg sangat esensi dari berhasil atau tidaknya suatu usaha, sehingga diharapkan akan
mampu menentukan harga yang paling tepat dalam artian memberikan keuntungan
yang paling baik bagi perusahaan.

Penentuan harga jual produk yang tepat ini sangat penting sekali karena
menyangkut segala aktivitas perusahaan dan akibatnya terhadap aktivitas pefusahaan
sceara kesceluruhan. Apabila perusahan dalam menetukan harga jual produknya kurang
lepat maka akan berdampak péda masalah sulitnya menjual atau memasarkan
produknya. Bila ditentukan harga jual yang tinggi maka akan berpengaruh pada daya

saing produk di pasaran serta kuantitas penjualan yang tidak sesuai dengan harapan
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karena konsumen enggan membeli karena dirasa harga terlalu mahal dan ini berakibat
tcrhadap kemampuan perusahaan dalam menghasilkaﬁ keuntungan akibat kuantitas
penjualan yang rendah. Dapat dikatakan bahwa penentuan harga jual yang tinggi ini
pelan-pelan  akan menyeret perusahaan kedalam situasi yang kritis. terhadap
kelangsungan hidup perusahaan. Demikian pula bila perusahaan didalam menentukan
harga jual produknya terlalu rendah, maka akan mempengaruhi perusahaan karena
jelas perusahaan akan merugi sebab biaya produksinya tidak bisa tertutupi oleh harga
jual yang rendah tersebut walaupun penjualan mengalami kenaikan yang cukup besar.

Keputusan mengenai penentuan harga jual ini biasanya harus dibuat berulang-
ulang karena harga jual dipengaruhi oleh perubahan lingkungan eksternal dan internal
perusahaan. Keputusan mengenai penentuan harga jual perusahaan -ber_tujuan agar
hiarga jual yang baru dapat mencerminkan biaya saat ini ( current cost ) atau bahkan
iaya masa yang akan datang ( future cost ), kondisi pasar, reaksi pesaing, laba atau
tingkal pengembalian yang diharapkan.

Faktor lain yang juga perlu diperhatikan adalah keadaan perekonofnian di
indonesia yang terus berubah seiring berkembangnya dunia usaha. Kebijaksanaan yang
ditempuh oleh pemerintah Indonesia menyebabkan adanya perubahan gerak
perekonomian dalam negeri yang berpengaruh langsung terhadap faktor-faktor
produksi yang digunakan oleh perusahaan dalam negeri, seperti naiknya lharga bahan
baku. Oleh karena itu bagi setiap perusahaan perlu menyesuaikan keadaan dengan
adan}a perubahan perekonomian tersebut agar 'tercapai apa yang menjadi tujuan

perusahaan khususnya pada perusahaan sepatu Eternal di Mojokerto.

i.2 Perumusan Masalah

Kota Mojokerto merupakan centra dari industri sepatu dan sandal. Usaha-
usaha yang bergerak di bidang ini banyak jumlahnya dari perusahaan yang memang
sudah besar dan telah memiliki pangsa pasar sampai usaha rumah tangga/home salah

satu perusahaan yang memproduksi sepatu dan sandal dengan berbagai model dan
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ukutan baik untuk laki-laki dewasa, perempuan dewasa maupun anak-anak. Melihat
kondisi yang begitu ketat perusahaan harus mampu menentukan kebijaksanaan yang
tepat agar tidak mengalami kerugian ketika mengoperasikan perusahaannya. Salah satu
ial yang sangat menentukan dari berhasil atau tidaknya suatu perusahaan dxantaranya
adaiall penetapan harga jual oleh manajer perusdhadn

Pengambilan keputusan dalam hal ini harus dilakukan secara cermat dan hati-
nati, yaitu menetapkan berapa harga yang paling tepat dalam arti memberikan
keuniungan yang paling baik dalam jangka waktu pendek maupun jangka panjang.
Apabila perusahaan dalam menentukan harga jual tersebut salah, akan berakibat
Kesuliian dan tidak jarang pula memmbulkan kerugian, tetapi sebaliknya diharapkan
perusahaan akan tetap mampu mengembangkan usahanya, baik itu untuk
mempertahankan posisi usahanya atau untuk perluasannya, untuk itu maka perusahaan
narus segera mengeluarkan keputusan-keputusan yang tepat, salah satxlxvnya-dalam
" menetapkan harga jual. |

lDari uraian tersebut diatas, maka dapat diambil pokok masalah: berapakah
harga jual yang tepat dalam rangka meningkatkan profitabilitas pada perusahaan
sepatu Eternal di Mojokerto? Sehingga judul skripsi ini adalah “ANALISIS
PENENTUAN HARGA JUAL DALAM UPAYA MENCAPAIL
PROFITABILITAS FPADA PERUSAHAAN SEPATU ETERNAL DI
MOJOKERTO”.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian

i.3.1 Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah:
1. Menghitung harga jual yang tepat dari masing-masing produk
2. Menghitung profitabilitas pada setiap jenis produk
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i.3.2 Kegunaan Penelitian

'Diharapkan analisis ini bermanfaat sebagai bahan pertimbangan bagi
perusahaan dalam menetapkan harga jual di masa akan datang, agar tercapai
profitabilitas yang lebih tinggi serta dapat digunakan sebagai acuan untuk penelitian

yang selanjutnya.

1.4 Batasan Masalah
Untuk menghindari terjadinya kesimpangsiuran dalam pembahasan masalah ini
miaka masalah ini dibatasi yaitu :
4. Penelitian ini hanya dibatasi pada penentuan harga jual dengan pendekatan biaya
variabel dalam mencapai profitabilitas
L. Anaiils-is dibatasi hanya pada jenis sepatu laki-lakjvdewasa jenis sepatu kantor,

wanita dewasa jenis slop dan sepatu anak-anak

i.5 Asumsi ‘
Digunakan asuinsi yaitu Inventory Turn Over ( 1TO ) tahun 2000 sama dengan

Inventory Turn Over ( ITO ) tahun 1999.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Pengambilan keputusan dibidang pemasaran akan selalu berkaitan dengan
variabel-variabel marketing nix, diantaranya berkenaan dengan harga. Struktur harga
adalah salah satu dari empal variabel atau kegiatan yang merupakan inti daripada
sistem pemasaran perusahaan yang tak kalah pentingnya dari variabel produk, kegiatan
promosi dan sistem distribusinya.

Harga mempunyai pengaruh yang tidak kecil terhadap pendapatan dari laba
bersih perusahaan juga akan volume penjualannya. harga sebuah produk atau jasa
sciingkali merupakan faktor penentu utama permintaan pasar dan mempengaruhi
posisi persaingan yang ada.

- Kebijaksanaan pengambilan keputusan dalam penentuan harga jual yang
dilakukan oleh seorang manager akan sangat mempengaruhi berhasil atau tidaknya
perusahaan. Begitu kompleksnya penentuan harga ini maka perlu dahulu untuk
mengeiahui tentang hal-hal yang berkaitan dengan harga.

Hasil-hasil penelitian terdahulu dan yang ada hubungannya dengan masalah
yang sedang diteliti yaitu penelitian yang telah dilakukan oleh Antoni Yoseph (1998).
Pada penelitian yang telah dilakukan oleh Antoni Yoseph diuraikan tentang analisié
penentuan harga jual dengan menggunakan pendekatan .Mafginal Contribution
Fricing dalam upaya menghadapi persaingan.

Dalam penelitian tersebut dijelaskan tentang penentuan harga jual yang dapat
weningkatkan profitabilitas dimana terdapat perbedaan di dalam menentukan harga
jual produk tersebul. Perusahaan memiliki dua alternatif dalam menentukan harga jual
tcrhadap produknya yaitu dengan menggunakan harga jual dari perusahaan itu sendiri

dan harga jual hasil analisis.
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Perusahaan tetap menggunakan harga jual’perusahaan itu sendiri dengan alasan
bahwa dengan harga jual perusahaan tersebut, perusahaan sudah mampu untuk
incnutup biaya-biaya yang ada dan juga tingkat keuntungan yang diharapkan dan untuk
tujuan jangka panjang yaitu guna lebih meningkatkan daya saing produk di pasaran.
Disamping itu penting bagi perusahaan untuk menggunakan harga jual produknya hasil
anaiisisv.dengan alasan harga jual hasil analisis ini lebih rendah bila dibanding dengan
iiarga jual dari perusahaan padahal harga jual hasil analisis ini sudah menghitung
sciuruh biaya yang ada juga keuntungan yang mesti diperoleh. |

Dari hasil penelitian tersebut hendaknya perusahaan mampu untuk 'menjaga dan
mempertahankan pasar yang dimilikinya serta berusaha untuk rhemperluas pasar
tersebut guna mencapai peningkatan penjualan seperti yang telah direncanakan dan
penting sckali bagi perusahaan untuk memperhatikan tingkat harga jual produknya
agar perusahaan dapat mencapai tingkat profitabilitas yang diharapkan.

Penelitian berikutnya adalah penelitian yang telah dilakukan oleh Srie Rahayu
(1999). Dalam penelitian tersebut ditunjukkan bahwa permasalahan yang diteliti juga
berkailan dengan analisis penentuan harga jual. Perusahaan hendaknya didalam
menentukan  harga jual produknya, terlebih dahulu melakukan analisis. untuk
menelapkan harga jual yang sesuai dimana nantinya perusahaan dapat mencapai target
yang diharapkan. v

- Darl analisis data yang telah dilakukan, akan diperoleh seluruh jumlah yang

' dibutuhkan dan keuntungan yang akan diperoleh. Bila nantinya dengan harga jual
perusahaan terdahulu, perusahaan sudah mencapai keuntungan maka perusahaaﬁ lebih

baik menggunakan harga jual perusahaan tersebut dan sebaliknya bila dengan harga

Jual hasil analisis perusahaan akan dapat memperoleh keuntungan dengan harga jual

hasil analisis yang lebih rendah daripada haga jual perusahaan sendiri, maka

perusahaan hendaknya menggunakan harga jual hasil analisis.
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Diperlukan usaha-usaha oleh perusahaan untuk mempertahankan atau bahkan
meningkatkan profitabilitas melalui pengendalian mutu secara ketat, perbaikan fasilitas
produksi, peningkatan kualitas jasa / service dan memperluas market share.

Z.Z Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Harga

'Dalam teori ekonomi harga, nilai, faedah (" utility ) merupakan konsep-konsep
yang sangal berkaitan. Utility adalah atribut suatu produk yang dapat memuaskan
kcbutuhan, sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitatif tentang kekuatan
barang untuk dapal menarik barang lain dalam pertukaran. perekonomian sekarang ini
untuk mengadakan pertukaran atau untuk mengukur. nilai suatu produk kita
menggunakan uang, bukan sistem barter. Jumlah uang yang digunakan dalam
periukaran tersebut mencerminkan tingkat harga dari suatu barang. Jadi harga dapat
dideiinisikan sebagai berikut ( Basu Swastha DH, 1990:241 ) :
“Harga adalah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya”.

Ivieiii‘xat dari definisi tersebut kita dapat mengetahui bahwa harga yang dibayar
olehh pembeli itu sudah termasuk pelayanan yang diberikan oleh penjual juga
Keuntungan yang dinginkan oleh penjual. Sama artinya ‘dengan definisi yang
dikemukakan oleh ( William J Stanton, 1993:315 ) - ‘

“iHarga jual adalah harga per satuan unit produk yang ditetapkan setelah produk
sclesal diproduksi ditambah dengan prosentase keuntungan yang diinginkan”.
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Z.2.i.1° Penentuan Harga Juai

=2

~

Perusahaan dalam menentukan harga jual memiliki beberapa tujuan antara lain:
Mendapatkan laba maksimum
Dalain prakieknya, terjadinya harga dit;_:ntukan oleh penjual atau pembeli melalui
mekanisme pasar. Makin besarnya daya beli konsumen, semakin besar pula
kemungkinan bagi penjual untuk menentukan tingkat harga yang lebih tinggi.
Dengan  demikian penjual memiliki harapan untuk mendapatkan keuntungan
maksimum sesuai dengan kondisi yang ada.
Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau pengéxnbalian pada
penjualan bersih.
Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk menutupi
investast secara berangsur-angsur. Dana yang dipakai untuk mengembalikan
investasi hanya bisa diambilkan dari laba perusahaan. Laba hanya bisa diperoleh
bila harga jual lebih tiggi dari jumiah biaya yang dikeluarkan.
Mencegah atau Mengurangi Persaingan
Penentuan harga jual memiliki tujuan mencegah at;xu mengurangi persaingan
dilakukan dengan jalan perusahaan menentukan harga yang sama, diatas, atau
dibawah harga jual pesaing sesuai dengan keadaan yang ada atau. mungkin
dilakukan tanpa melalui kebijaksanaan harga tetapi dengan pelayanan lain terutama
untuk barang atau jasa sejenis yang ditawarkan dengan harga yang sama.
Mempertahankan dan memperbaiki market share
Memperbaiki market share hanya mungkin dilakukan bilamana kemampuan dan
kapasitas produksi perusahaan masih cukup longgar disamping kemampuan

dibidang lain seperti bidang penawaran, keuangan dan lainnya.

2.2.1.2 Faktor-Fakior yang Mempengaruhi Harga Jual

Dalam menentukan harga barang yang dihasilkan, perusahaan dituntut untuk

mengetahui teriebih dahuiu faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual
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suatu barang. Sebab bila pimpinan tidak memperhatikan faktor-faktor tersebut, maka

iarga yang sudah ditentukan dikhawatirkan akan berakibat kurang baik pada masalah

Keuangan perusahaan dan bidang-bidang lain dalam perusahaan yang nantinya akan

menipengaruhi Kontinuitas usaha perusahaan.

Adapun faktor-faktor yang perlu diperhatikan dalam menentukan harga adalah

scbagal berikul

1.

Kondist Perekonomian
Kondisi perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga barang yang berlaku.
Pada periode resesi misalnya, harga berada pada suatu tingkat yang lebih rendah.
ieaksi sponian terhadap keputusan adanya resesi adalah kenaikan harga barang-
barang mewah, barng impor dan barang-barang yang dibuat dengan bahan atau
i\ompuucn dari luar negeri.
Penawaran dan Permintaan
Pernuntaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pémbeli pada tingkat harga
tertentu, yang pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah akan mengakibatkan
jumnlali 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.
Elastisitas Permintaan
faktor lamn yang mempengarubi penentuan tingkat harga adalah elastisitas
permintaan.  Yang dimaksud elastisitas permintaan adalah derajat kepekaan
permintaan barang atau jasa bila faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan
suatu barang atau jasa seperti harga, pendapatan, selera dan lainnya berubah.
Adapun jenis-jenis elastisitas permintaan dapat dibedakan menjadi:
da. Llastsitas ‘
Jika perubahan harga dan/atau faktor lainnya menyebabkan terjadinya
perubahan volume permintaan barang yang lebih besar persentasenya dibanding

persentase perubahan faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan.
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0. Unitary Liasticily
- Jika perubahan harga dan/atau faktor yang mempengaruhi permintaan
menyebabkan terjadinya perubahan volume permintaan barang dengan proporsi
persenlase yang sama besarnya dengan persentase perubahan faktor-faktor
tersebut.

¢. Inelastis
Jika perubahan harga dan/atau faktor yang mempengaruhi permintaan
menyebabkan terjadinya perubahan volume permintaan barang dengan
persentase lebih kecil dibanding persentase perubahan faktor-faktor yang
mempengaruhi permintaan tersebut.

Persaingan

Reaksi dan persaingan merupakan faktor yang mempunyai pengaruh penting dalam

menentukan harga suatu produk. Persaingan yang bisa dikatakan pasti ada akan

selalu membayangi suatu produk, walaupun bagi produk yang 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 tiga

sumber:

a. Produk serupa ( sejenis )

L. Produk pengganti ( produk sama dengan bahan dasar yang berbeda )
¢. Produk yang tidak serupa tetapi mencari konsumen yang sama

Persaingan bisa terjadi pada beberapa situasi pasar yaitu:

d.

Pasar Persaingan Sempurna

Adalah pasar dimana jumlah produsen banyak dan produsen maupun konsumen
tidak mampu untuk mempengaruhi harga barang dan jasa yang ditawarkan.
Sifal barang adalah homogen yang berarti bahwa barang yang dijual oleh

scscorang sama dengan barang yang dijual oleh penjual lain. Penjual dan
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pembeli bisa mendaptkan informasi pasar ( harga barang yang berlaku ) dengan
mudah dan tepat.

Monopoli :
Adalah bentuk pasar yang dikuasai oleh seorang penjual saja, dimana tidak ada
barang substitusi terhadap barang yang dijual oleh penjual tunggal tersebut dan
terdapal hambatan untuk masuk bagi saingan dari luar. Hal-hal yang
menyebabkan terjadinya monopoli antara lain: adanya pengmiaséan bahan
meniah strategis, hak paten, terbatasnya pasar, pembebanan hak monopoli oleh
pemerintah.

Pasar Persaingan Monopoli

Adalah bentuk pasar yang merupakan bentuk campuran antara pasar
persaingan sempurna dan pasar monopoli, dilihat dari segi banyaknya penjual

dan pembeli, kebebasan bagi perusahaan untuk masuk dan keluar pasar. Akan

fietapi barang yang dijual tidak homogen namun sengaja dibuat berbeda

(differentiated) melalui berbagai macam program promosi penjualan sehingga
meskipun barang yang dijual atau diperdagangkan sebenarnya dapat saling
menggantikan, linsumen mempunyai referensi atas berbagai barang yang
ditawarkan.

Pasar Oligopoli

Adalah bentuk pasar dimana terdapat beberapa produsen besar yang‘ saling
bersaing pada pasar tersebut serta terdapatnya satu produsen yang mampu
mempengaruhi pasar sehingga ia bisa menjadi pemimpin (" leader ) pada pasar

tersebut.
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L Biayuv
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga yang
tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian, sebaliknya apabila suatu
tingkat harga melebihi semua biaya, baik biaya produksi, biaya operasi maupun
biaya non operasi akan menghasilkan keuntungan.

0. Tujuan Perusahaan
Penctapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang akan
dicapai dan setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang sama. dengan

. perusahaan lainnya.

/. Pengawasan Pemerintah
Biasur&a dalam sistem perekonomian kapasitas pengawasan pemerintah juga
merupakan faktor penting dalam penentuan harga, yang dapat diwujudkan dalam
bentuk  penentuan harga maksimum dan minimum, diskriminasi harga, serta
prakiek-praktek lain dengan alasan mencegah usaha-usaha ke arah monopbli.,

2.2.1.53 Unsur-Unsur yang Diperlukan dalam Perhitungan Harga Ju_zﬂ

Didalam perhitungan untuk menentukan harga jual ada beberapa unsur yang
akan dipakai. Adapun unsur-unsur tersebut tercakup dalam Biaya Produksi dan Biaya
Komersial.

Biaya produksi adalah semua biaya yang berhubungan dengan fungsi produksi
atau kegiatan proses pengolahan bahan baku menjadi barang jadi. Elemen-elemen
biaya produksi yang dimaksud antara lain:

i. Biaya Bahan Baku
2. Biaya Tenaga Kerja

5. Biaya Overhead Pabrik
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Sedangkan yang dimaksud dengan biaya komersial adalah semua biaya yang

verhubungan dengan fungsi pemasaran atau biaya yang dikeluarkan dan mulai

diperhitungkan pada waktu barang-barang itu selesai diproduksi sampai barang

terseout siap dijual. Elemen-elemen biaya komersial antara lain:

i. Biaya Pemasaran

2. Biaya Administrasi dan Umum

Adapun penjelasan dari jenis-jenis biaya produksi dan komersial bisa diuraikan

sebagal Derikult:

i. Llcmen Biaya Produksi

d.

.Cf‘

Biaya Bahan Baku

Bilaya bahan baku adalah harga perolehan berbagai macam bahan baku yang

‘digunakan dalam kegiatan produksi dan pemakaiannya dapat diidentifikasikan.

Bahan dapat digolongkan ke bahan baku dan bahan penolong. Untuk

pemakaian bahan penolong dalamn pembuatan barang, perhitungan biayanya

diperlakukan sebagai elemen biaya overhead pabrilk sebab biaya ini tidak dapat
diidentifikasikan jejak manfaatnya pada barang tersebut.

Biaya Tenaga Kerja |

Tenaga kerja adalah semua karyawan perusahaan yang memberikan jasa

kepada peursahaan. Dalam pengalokasian biaya tenaga kerja menurut

fungsinya digolongkan mejadi: _

i) Biaya tenaga kerja langsung adalah balas jasa yang diberikan oleh
‘perusahaan  kepada tenaga kerja dan jejak manfaatnya dapat
diidentifikasikan pada barang yang dihasilkan.

2) Biaya tenaga kerja tidak langsung adalah biaya tenaga kerja yang tidak
dapat diikuti jejak manfaatnya pada barang yang dihasilkan. Biaya ini

diperlakukan sebagai biaya overhead pabrik.


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

14

¢. Biaya Overhead Pabrik
Biaya overhead pabrik adalah biaya produksi selain biaya bahan baku dan
biaya tenaga kerja langsung, yang elemen-elemennya terdiri dari: biaya bahan
penolong, biaya tenaga kerja tidak langsung, biaya depresiasi dan amortisasi
akliva tetap pabrik, biaya reparasi dan pemeliharaan aktiva tetap pabrik, biaya
listrik dan air, biaya asuransi pabrik, dan biaya overhead pabrik lainnya.
2. Elemen-elemen Biaya Komersial
a. Adalah meliputi biaya dalam rangka melaksanakan kegiatan pemasaran atau
Kegiatan untuk menjual barang dan jasa perusahaan kepada pembeli sampai
dengan pengumpulan piutang menjadi uang kas. Sesuai dengan fungsi
pemasaran, biaya pemasaran digolongkan menjadi: |
I. Biaya untuk menimbulkan pesanan, digolongkan menjadi:
a. Biaya promosi dan advertensi
b. Biaya penjualan
2. Biaya untuk melayani pesanan, digolongkan menjadi:
a. Biaya penggudangan dan penyimpanan barang selesai
b. Biaya pengepakan dan pengiriman
¢. Biaya pemberian kredit dan penagihan piutang
d. Biaya administrasi penjualan
b. Biaya Administrasi dan Umum .
Biaya administrasi dan umum meliputi semua biaya dalam rangka
melaksanakan fungsi administrasi dan umum yaitu biaya perencanaan,
penentuan strategi dan kebijaksanaan, pengarahan dan pengendalian kegiétan
agar berdaya guna dan berhasil guna. Biaya ini umumnya digolongkan

menjadi:
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a. Biaya direksi dan staff
0. Biaya akuntansi

¢. Biaya keuangan

e

Biaya humas dan keamanan ;

Biaya administrasi dan umum lainnya

@

2.2.i.4 Prosedur Penentuan Harga Jual
Tiap-tiap perusahaan dalam memilih prosedur harga jualnya tidaklah sama,
oleh karena itu tergantung dari kebijaksanaan perusahaan masing-masing. Kegfatan ini
iiciupakan perhitungan pendahuluan atas biaya-biaya yang akan dikeluarkan untuk
mcmbuat suatu produk. Hal ini tidak dapat dihindarkan karena pada prinsipnya harga
jual lidak dapat dipisahkan dari biaya. Kalangan luas telah menyepakati bahwa
penetapan harga jual secara nyata harus didasarkan pada tiga faktor yakni: biaya,
permintaan dan persaingan. Ada dua pendekatan pokok yang dapat digunakan dalam
penentuan harga jual yakni pendekatan teoritis dan pendekatan pragmatis.
A 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
clasiisitas harga produk yang dihasilkan. Pelaksanaan dalam prakteknya ternyata
pendekatan teoritis sangatlah sulit diterapkan walaupun banyak memiliki
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, yaitu melalui mark-up pricing.
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Pendekatan Pragmatis

Melalul mark-up pricing dan 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
salahi satu dari dua penentuan harga pokok yaitu metode full costing ( harga

pokok penuh ) dan variabel costing ( harga pokok variabel ).

i.5 Macam-Macam Metode Penentuan Harga Jual

Beberapa macam cara penentuan harga jual adalah (Basu Swastha, 1990:245):
Gross Margin Pricing
Umumnya tetap digunakan oleh perusahaan perdagangan dimana jenis perusahaan
i 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 i disebut mark on prosentuse atau mark-
up. Prosentase ini meliputi dua komponen yaitu bagian untuk menutup biaya
operasi dan bagian yang merupakan laba yang diinginkan. Penentuan harga jual
dengan metode ini relatif mudah yaitu dengan menentukan biaya barang yang dijual
ditambah mark-up yang diinginkan perusahaan dengan rumus:
tHarga jual = cost produk + (% mark-up x dasar penentuan mark-up).
Direct Cost Pricing
Dikcbnul dengan nama marginal income pricing karena memperhitungkan biaya-
biaya yang berhubungan secara proporsional dengan volume penjualan sehingga
menghasilkan marginal income. Marginal income yang berapa yang dikehendaki
atau kelebihan diatas biaya-biaya variabel berapa yang diinginkan oleh perusahaan,
lial 1ni sebagal dasar penentuan harga jual.
Rumus : Harga jual = (Biaya produksi + Biaya lain-lain variabel) + (% laba yang

dunginkan x dasar penentuan laba)
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lull Cost Pricing

Penentuan harga jual dengan metode ini hampir sama dengan metode direct cost

pricing, perbedaannya terletak pada dasar pembebanan costnya. Bedanya hanya

scmua biaya dipakai sebagai dasar untuk menentukan harga jual, yaitu:

Harga jual = Biaya produksi total + margin (biaya produksi total) + biaya operasi

{ime and Material Pricing

Mciode 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 tertentu dari biaya tak

langsung serta laba yang diinginkan. Pengertian dari zime dalam metode ini

ditunjukkan oleh tarif per jam/waktu dari tenaga kerja, dimana tarif TK ini

wicrupakan jumlah dari upah langsung dan premi pada karyawan, bagian yang

layak dan berhubungan dengan upah TK dan bagian untuk laba. Pengertian dari

/uatér'iai adalah semua beban yang dimaksud dalam faktur pembelian material yang

digunakan untuk job tertentu ditambah handling dari hmterial tersebut serta dari

penggunaan material.

Harga jual = (Biaya Bahan Baku + Margin (Biaya Bahan Baku)) + (Biaya Tenaga
Kerja Langsung + Margin (Biaya Tenaga Kerja Langsung))

Keturn on Capital lumployed Pricing

Mctode i prosedurnya dengan menentukan prosentase mark-up tertentu dari

kapital yang dianggap mempunyai peranan dalam memproduksi produk.

lotal cost +(% x total capital emp/oyea’)

Harga jual = - -
3 volume penjualan dalam unit

alau

Total cost + % x aktiva teta
P

I arga jual = - :
£ volume penjualan dalam unit

1 — (% x aktiva lancar)
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2.2.1.6 Kamaian Penjuaian

Ramalan penjualan merupakan dasar untuk perencanaan berkala dalam suatu

perusaiaan yaitu suatu cara untuk mengukur atau menaksir kondisi bisnis yang

berkenaan dengan produk yang akan dijual di masa mendatang. Pengukuran tersebut

dapat dilakukan secara kuantitatif dan kualitatif. Pengukuran secara kuantitatif

biasanya menggunakan metode statistik dan matematik, sedangkan secara kualitatif

biasanya menggunakan judgment (pendapat). Peramalan penjualan adalah proyeksi

ickius daripada permintaan langganan potensial untuk suatu waktu tertentu dengan

ocrbagal asumsi (Gunawan Adisaputro, 1992:147). Pada dasarnya ada empat cara

yang dipakai dalam meramalkan tingkat penjualan, yaitu:

i.

Peramalan Berdasarkan Pendapat (Judgement Method )

Biasanya digunakan dalam kondisi bismis pada umumnya, dimana sumber

pendapat-pendapat yang dipakai sebagai dasar adalah:

d.

(=2

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
periu diawasi karena kemungkinan pendapat salesman im sifatnya subyektif dan
cenderung didasarkan pada kepentingan pribadi.

Pendapat Sales 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 lebih obyektif karena
mempertimbangkan  banyak faktor yang mungkin juga disebabkan
pendidikannya yang relatif lebih tinggi dan pengalamannya lebih luas di bidang

penjualar.
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¢. Pendapat Para Ahli
Pendapat yang pertama dan kedua seringkali bertentangan satu sama lain
sehingga perusahaan menganggap perlu untuk meminta pertimbangan kepada
orang yang dianggap ahli, yang biasa disebut dengan konsultan.

Survey Konsumen

(o

Apabila ketiga pendapat diats masih kurang dapat dipertangguhgjawabkan,

maka biasanya diadakan penelitian secara langsung terhadap konsumen yang ini

dianggap paling obyektif. .
Peramalan Berdasarkan Perhitungan Statistik
Yailu metode yang mengupayakan menekan unsur subyektifitas yang seminimal
mungkin. Ada beberapa metode antara lain analisis 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 vdihas‘ilkan
dapat ditarik begitu saja berdasarkan pertimbangan masing-masing orang 'yang
melakukannya, sehingga sifatnya subyektif kurang memenuhi syarat ilmiah.
Ramalan Penjualan dengan Metode Khusus
Ada tiga ramalan penjualan dengan metode khusus yaitu: analisis product line,
analisis industri dan analisis penggunaan akhir. Analisis product line biasanya
digunakan oleh perusahaan yang mempunyai produk lebih dari satu macam.
Masing-masing produk diramalkan dengan metode tersendiri dan terpisah. Analisis
produksi diperlukan untuk meramalkan pasar (market share) yang dimiliki oleh
perusahaan dengan asumsi bahwa variabel yang mempunyai market share dapat
diperkirakan dengan pasti. Analisis penggunaan akhir digunakan untuk
meramalkan produk yang tidak langsung dapat dikonsumsi oleh masyarakat,

natnun perlu proses lebih lanjut untuk menjadi produk akhir.
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Ramaian Penjualan dengan Metode Eksperimentasi

Pada melode eksperimentasi  ini digunakan oleh perusahaan yang baru mulai
usuh'anya atau dengan dikeluarkannya produk baru. Metode eksperimentasi ini
sifainya coba-coba untuk mengetahui -potensi penjﬁalan barangnya. Metode-
metode ramalan penjualan tersebut diatas mempunyai kelebihan dan kelemahan
masing-masing, namun baik dan tidaknya metode peramalan penjualan ditentukan
dalam penerapannya atas kondisi perusahaan. Hal ini juga perlu dipertimbangkan

maniaat serta karkteristik dari barang yang dihasilkan.

2.2.2 Persediaan }
Persediaan selalu dibutuhkan oleh setiap perusahaan dan ini harus ada pada
tigkal yang memadai artinya tidak terlalu besar atau terlalu kecil. Tanpa persediaan
pala pengusaha akan dihadapkan pada resiko tidak dapat memenuhi keinginan
langganan yang membutuhkan produknya. Hal ini berarti akan kehilangan kesempatan
mciperoleh  keuntungan yang seharusnya dapat diperoleh. Persediaan diadakan
. apabila manfaal yang diharapkan dari perusahaan tersebut lebih besar dari biaya-biaya
| yang ditetapkan. Pada dasarnya persediaan mempermudah dan memperlancar jaiannya
Qpcrasi perusahaan yang harus dilakukan secara berturut-turut untuk niemproduksi
barang serta selanjutnya menyampaikan kepada konsumen. Persediaan yang diadakan

tiudar dart bahan mentah sampai barang jadi antara lain berguna untuk; _
i. Menghilangkan resiko keterlambatan datangnya barang atau bahan yang

dibutuhkan perusahaan

>

2. Menghilangkan resiko dari material yang dipesan apabila rusak sehingga harus
dikembalikan.

Menumpuk barang yang dihasilkan secara musiman sehingga dapat digunakan bila

(O}

barang tersebul tidak ada di pasaran
4. Moempertahankan stabilitas operasi perusahaan atau menjamin kelancaran arus

produkst
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5. Mencapai penggunaan mesin yang optimal

0. Memberikan pelayanan kepada langganan dengan sebaik-baiknya

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

i Daya tahan barang yang akan disimpan

b

Sifal penawaran barang yang bersangkutan

(9]

Biaya-biaya yang timbul yaitu biaya persediaan yang berkaitan dengan penentuan
persediaan optimal aniara lain: biaya penyimpanan, biaya pengadaan, biaya
ichabisan persediaan dan biaya pembelian.

+.  Besarnya modal kerja yang tersedia

(3}

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

Mcramalkan tingkat persediaan masing-masing produk dengan menggunakan ITO
( dnvemiory Turn Over ) yailu kemampuan dana yang tertanam dalam persediaan
berputar dalam suatu periode tertentu. Masalah penentuan besarnya inventory atau
alokasi modal dengan inventory mempunyai efek yang langsung terhadap keuntungan
perusanaan. Rumus :

erencanaan penjualan

mo=2 _
pel‘sedlaan raila — rata

ersediaan awal + persediaan akhir
V%
2.

persediaan rata — rata =

Tingkat perputaran persediaan ini dapat digunakan untuk mencari tingkat
persediaan akhir masing-masing jenis barang untuk periode tahun yang akan datang

yailu dengan mencari tingkat perputaran persediaan rata-rata tahun yang lalu.
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2.2.5 Anggaran Produksi

Berdasarkan pada ramalan penjualan yang telah dibuat untuk periode yang
saimia maka disusunlah anggaran produksi. Anggaran produksi dalam arti luas yaitu
berupa penjabaran rencana penjualan menjazli rencana produksi, sedang dalam' arti
scipit disebut juga anggaran jumlah yang harus diproduksi yang merupakan suatu
perencanaan tingkat atau volume barang yang harus diproduksi oleh perusahaan agar
scsual dengan volume atau tingkat penjualan yang telah direncanakan. :

Secara garis besar anggaran produksi disusun dengan menggunakan rumus

{Gunawan Adisaputro, 1990:191):

Rencana Penjualan XXXXXX unit
Persediaan Akhir XXXXXX unit +
Barang dibutuhkan XXXXXX Unit
Persediaan Awal XXXXXX unit -
Jumlah yaﬁg diproduksi XXXXXX unit

Z.2.4 Analisis Perilaku Biaya
Analisis penentuan harga jual produk memerlukan pengetahuan akan perilaku
Liaya, dalam artian biaya-biaya apa saja yang nanti akan dimasukkan ke dalam
komponen harga jual, sebab di dalam akuntansi biaya yang konversional komponen
harga jual terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenagé kerja langsung dan biaya BOP
baik yang bersifat tetap maupun variabel. Konsep harga produk tidak selalu relevan
dengan kebutuhan manajemen, oleh karena itu timbul konsep lain yaﬁg tidak
memperhitungkan semua biaya produksi dalam menentukan harga jual produknya.
ivictode ini disebut dengan metode variabel costing, dimana biaya dibagi menjadi tiga
yaitu. (Mulyadi, 1991: 63)
i. Blaya Tetap yaitu biaya yang bersifat tetap yang tidak akan terpengaruh oleh
perubahan tingkat output atau aktivitas perusahaan, seperti: biaya sewa, gaji

Karyawan tetap, penyusustan, pajak, asuransi, dsb.
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Blaya Variabel yaitu: biaya-biaya yang bersifat variabel, artinya biaya yang
besarnya berubah-ubah tergantung pada tingkat output atau aktifitas perusahaan
bccax'a'.proporsioual yang berarti semakin besar jumlah yang diproduksi maka
seniakin besar pula biaya-biaya tersebut, seperti: biaya bahan baku, biaya tenaga
kerja langsung dan biaya BOP variabel yang bila tidak berproduksi sama sekali
maka biaya variabelnya tidak ada.
Blaya Semi Variabel yaitu biaya yang tidak bisa dimasukkan sebagai biaya tetap
olehr Karena jumlahnya selalu berubah-ubah, namun juga tidak dapat dikatakan
scbagai biaya variabel oleh karena perubahannya tidak sejalan dengan perubahan
volume produksi. Penentuan harga juél dalam kaitannya dengan biaya semi variabel
hiarus 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 produksi sama
dengan nol. Biaya berjaga ini merupakan biaya tetap, sedangkan perbedaan
antara biaya yang dikeluarkan selama produksi berjalan dengan biaya berjaga
merupakan biaya variabel. |
v. DMetode 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

keglatan tertinggi dan terendah di masa yang lalu dianggap masih relevan.
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¢. Metode Kuadrat Terkecil
Yaitu metode yang menganggap bahwa biaya dengan volume Kkegiatan
berbentuk garis lurus dengan persamaan y = a + bx, dimana y merupakan
variabel tidak bebas yaitu variabel yang perubahannya ditentukan oleh
perubahan pada variabel x yang merupakan variabel bebas. Variabel y
merupakan biaya sedangkan variabel-variabel x menunjukkan volume kegiatan
dan di dalam persamaan tersebut ¢ menunjukkan unsur biaya tetap dalam

variabel y, sedangkan b menunjukkan unsur biaya variabelnya.

2.2.5 Anaiisis Profitabilitas Produk
Profitabilitas produk yang dimaksudkan di sini adalah tingkat keuntungan yang

diperoich perusahaan atas penjualan produk yang dihasilkan. Untuk mengetahui

ungkat keuntungan yang diperoleh dilakukan analisis sebagai berikut:

ij [maiisié Contribusi Margin Ratio
Pengertian contribusi margin ratio adalah selisih hasil penjualan dikurangi biaya
variabel. contribusi margin ini digunakan untuk mengetahui berapa kemampuan
perusahaan untuk memperoleh laba margin (hasil penjualan dikurangi dengan biaya
variabel) untuk menutup biaya tetapnya. Sedangkan contribusi margin ratio atau
marginal income ratio adalah selisih penjualan dikurangi biaya variabel dalam
ventuk persentase. Contribusi margin ratio i menyatakan bagian dari hasil
penjuatan yang dapat digunakan untuk menutup biaya tetap (fixed cost), kelebihan
dari penghasilan yang digunakan untuk menutup biaya tetap adalah merupakan
keuntungan sebelum pajak. Dengan diketahuinya contribusi margin ratio akan
dapat diketahui pula berapa sumbangan keuntungan untuk setiap jenis produknya,
mengalami kenaikan atau penurunan dengan adanya perubahan hasil penjualan.
Rumus:

CM = CM bersih

= - x 100%
Penjuala nneto



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

9]

25

dnalisis Operating Katio

Operating Ratio adalah suatu alat yang digunakan untuk mengetahui berapa besar
biaya operasi. yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam setiap penjualannya. apabila
ratio ini semakin tinggi maka biaya yang dikeluarkan juga semakin tinggi. Hal ini
kemungkinan disebabkan adanya pemborosan-pemborosan. Sebaliknya apabila
ratio ini semakin kecil atau rendah hal ini akan menguntungkan perusahaan, sebab
keuntungan yang diperoleh perusahaan akan tinggi. dengan kata lain apabila ratio
i kecil maka biaya yang dikeluarkan juga kecil.

Rumus:

HPP + Biaya pemasaran,adm dan umum

OR=

Penjualan neto
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III. METODE PENELITIAN
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o

Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian  yang  dilaksanakan dalam penelitian ini adalah
penciitian deskriptif yang titik beratnya diletakkan pada penelitian (obyektif)
comparaiif, yaitu penelitian yang membandingkan variabel independend sebelum
anaiisis dan variabel independend setelah dianalisis.

Pada umumnya yang mempunyai unit analisis dalam penelitian komparatif
perusahaan itu sendiri. Disamping itu penelitian deskriptif ini dianggap sebagai
mctode paling sesuai bagi penelitian ini karena tujuan penelitian deskriptif adalah
uniuk mengetahui suatu obyek penclitian secara langsung agar didapat suatu
informasi dan data dengan lebih akurat, jelas dan terpercaya.

Pelaksanaan pencﬁtian mengenai analisis penentuan harga jual dalam upaya
mencapal profitabilitas pada perusahaan Sepatu Eternal di Mojokerto dilakukan
dengan penelitian secara langsung pada perusahaan Sepatu Eternal di Mojokerto
terscbut lerutama pada pihak manajer penjualan dengan cara wawancara, observasi,

dan, studi literatur.

3.2 Metode Pengumpuian Data

Metode pengumpulan data digunakan untuk memperoleh data sebagai bahan
analisis dengan menggunakan metoc"ic‘ Jield research, yaitu suatu metode
pengumpulan data langsu‘ng di perusahaan. Adapun data yang dikumpulkan meliputi:
daia volume pénjualaﬁ pr\oduk tahun 199S s.d 1999, persediaan awal produk tahun
1995 5.d 1999, persediaan akhir produk tahun 1995 s.d 1999, biaya penjualan,
adiinistrasi dan umum, biaya-biaya operasional. Teknik dan cara yang digunakan

dalam metode ini adalah;

A
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4. Wawancara atau interview
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara langsung
dengan pimpinan perusahaan atau karyawan yang berhubungan dengan informasi
yang diperlukan.

L. Pengamatan alau observasi
Tailu metode pengumpulan data yang mengadakan pengamatan atau melihat
secara langsung hasil kegiatan pembuatan produk.

¢. Siudi Kepustakaan
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara membaca literatur-literatur maupun

peneiitian yang lain yang ada kaitannya dengan permasalahan yang akan diteliti.

3.5 Definisi Variabel Operasional

Ada beberapa definisi yang harus disamakan agar dapat dimengerti dan tidak
terjadi perbedaan pengenién dari skripsi judul “Analisis Penentuan Harga Jual
Dalam "Upuya Mencapai Profitabilitas pada Perusahaan Sepatu Eternal di
Mojokerto™ sehingga akan terbentuk pemahaman yang sama antara peneliti dengan
peimbaca yaitu antara lain;
Analisis. penyelidikan terhadap suatu peristiwa (perubahan) untuk mengetahui
keadaan yang sebenarnya ( Kamus Besar Bahasa Indonesia, 1990:32 )
iHarga Jual: harga per satuan unit yang ditetapkan setelah produk selesai diproduksi
ditambah dengan prosentase keuntungan yang diinginkan ( William J. Stanton,
1995311 3§) .
Profitabilitas: kemampuan perusahaan untuk menghasilkan laba ( Basu Swastha,

1990:144 ).
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5.4 [vietode Analisis Data

Tahapan-tahapan analisis yang digunakan sebagai berikut:

i. Ramalan Penjualan
Ramalan untuk mengetahui penjualan pada masa yang akan datang digunakan
trend linier dengan metode least square (tingkat penjualan setiap tahun selalu
mengalami peningkatan) sesual dengan informasi perusahaan bahwa volume
penjualan yang dicapai selama ini selalu mengalami peningkatan. (Gunawan

Adisaputro, 1992:159)

Y =a+bX
a= ¥
n
1 = bwd Ve Vs
v — £ ‘1\ 1
2.X2
dinmana;

Y = Ramalan penjualan di masa yang akan datang
a = Konstanta

0 = Koeiisien Regresi

X = Satuan waktu

u = Jumlah periode ~

P

2. Penentuan  jumlah  persediaan akhir dengan rumus (Gunawan Adisaputro,
1992:195):

Persediaan Awal + Persediaan Akhir

Persediaan Rata — rata =
n

Rencana Penjualan

iTO=
Persediaan Rata-rata
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3. Agar volume penjualan sesuai dengan tingkat penjualan yang dianggarkan maka

disusun anggaran produksi (Gunawan Adisaputro, 1992:183):

'i‘.ingkat Penjualan XXX
Tingkat Persediaan Akhir XX ¥
Jumlah Tl xwx
Tingkat Persediaan Awal XXX -
Tingkat Produksi XXX

4. Selanjutnya dianggarkan biaya produksi yang akan datang meliputi:
(Gunawan Adisaputro, 1992:218)
a. Anggaran biaya bahan baku
Tk. Produksi x Standard Waktu (DLH) x Tarif Upah/ satuan
L. Auggaran biaya tenaga kerja
Tk. Produksi x Standard Waktu (DLH) x Tarif Upah/sétuan waktu
¢. Anggaran biaya overhead pabrik ditentukan dahulu pemisahan biaya semi

variabel menjadi biaya<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>