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ABSTRAK 
 
 

EVALUASI PENENTUAN HARGA JUAL 
Studi Kasus pada PT Aica 

 
 
 

Kristina Diah Rosari 
NIM: 012114215 

Universitas Sanata Dharma 
Yogyakarta 

2007 
 
 

 Tujuan dari penelitian ini adalah (1) untuk mengetahui apakah penentuan 
harga jual yang dilakukan PT Aica sudah tepat dan (2) untuk mengetahui apakah 
ada perbedaan harga jual menurut PT Aica dengan metode cost plus pricing 
pendekatan full costing. Penelitian berupa studi kasus dengan sampel satu macam 
produk pada bulan Januari sampai Desember 2005. 
 Dalam pengumpulan data penelitian ini menggunakan metode: observasi, 
wawancara dan dokumentasi. Langkah- langkah yang dilakukan dalam teknik 
analisis data adalah mendeskripsikan penentuan harga jual yang dilakukan oleh 
perusahaan, mendeskipsikan penentuan harga jual berdasarkan kajian teori dengan 
metode cost plus pricing, membandingkan hasil penentuan harga jual yang 
dilakukan perusahaan dengan penentuan harga jual menurut kajian teori kemudian 
menguji penentuan harga jual dengan SPSS. 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa penentuan harga jual PT Aica belum 
tepat dan ada beda antara penentuan harga jual menurut PT Aica dengan metode 
cost plus pricing, karena t hitung lebih besar dari tingkat signifikansi. Jadi ada 
perbedaan antara harga jual menurut perusahaan dengan harga jual menurut kajian 
teori.  
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ABSTRACT 
 

PRICING DETERMINATION EVALUATION 
A Case Study at PT Aica 

 
Kristina Diah Rosari 
NIM : 012114215 

Sanata Dharma University 
Yogyakarta 

2007 
 

 The purposes of this research were (1) to know whether the pricing 
determination done by Aica Manufacture was already appropriate (2) to know 
wetter there difference in pricing according to Aica Manufacture and the one with 
cost plus pricing method with full costing approach. This research was a case 
study with one kind of sample product on January until December 2005. 
 In this research the data gathering used observation, interview and 
documentation methods. The steps used in data analysis technique were 
describing the pricing determination done by the company, describing the pricing 
determination based on the theory with cost plus pricing method, comparing the 
result of pricing determination done by the company with pricing determination 
according to the theory then tested the pricing determination using SPSS. 
 The result of this research indicated that Aica Manufacture’s pricing 
determination was not appropriate yet and there was difference between pricing 
determination according to Aica Manufacture and the one with cost plus pricing, 
because calculated t was bigger than the significance level. Therefore, there was 
difference between the selling price according to the company with the selling 
price according to the theory.  
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   BAB I  
PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

  Dalam era globalisasi saat ini semakin banyak perusahaan bermunculan 

sehingga persaingan antar perusahaan semakin ketat. Perusahaan-perusahaan 

berkompetisi untuk merebut pasar yang semakin sempit. Situasi ini mendorong 

para manajer perusahaan untuk meningkatkan kualitas, jenis, maupun model 

produknya. Masing-masing perusahaan menawarkan nilai lebih atau keunggulan 

agar dapat bersaing dipasar. Untuk dapat memberikan nilai lebih tersebut, 

perusahaan melakukan berbagai macam cara agar dapat menarik konsumen. Hal-

hal yang ditawarkan oleh perusahaan misalnya berupa bentuk produk yang unik, 

produk yang memiliki kualitas yang tinggi dan harganya lebih murah daripada 

produk dari pesaingnya, serta jenis yang ditawarkan sangat bervariasi. 

  Perusahaan memproduksi barang bagi pemenuhan kebutuhan manusia 

baik kebutuhan produk barang maupun produk jasa. Dalam menjual barang 

produksi, manajemen menentukan harga jual yang dapat menutup semua biaya 

produksi yang dikeluarkan oleh perusahaan, serta laba yang diharapkan. Harga 

jual produk yang dihasilkan perusahaan sangat mempengaruhi keberhasilan 

perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai laba yang 

maksimal. 
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  Tujuan perusahaan dapat tercapai apabila perusahaan dapat melaksanakan 

penjualan seperti yang direncanakan, yaitu dengan volume penjualan yang 

optimal dan mencapai laba yang maksimal. Pendapatan masyarakat, pertambahan 

penduduk, persaingan dan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan merupakan 

faktor yang mempengaruhi volume penjualan. 

  Penentuan harga jual produk adalah salah satu jenis pengambilan 

keputusan manajemen yang penting. Bagi manajemen, penentuan harga jual 

produk bukan hanya merupakan kebijakan dibidang pemasaran atau dibidang 

keuangan saja, melainkan merupakan kebijakan yang berkaitan dengan seluruh 

aspek kegiatan perusahaan, karena berkaitan dengan pendapatan dan laba 

perusahaan. Biaya menentukan harga jual untuk mencapai tingkat laba yang 

diharapkan dan harga jual mempengaruhi volume penjualan. Dalam keadaan 

normal, permintaan dan harga mempunyai hubungan terbalik, yang artinya 

semakin tinggi harga ditetapkan, semakin kecil permintaan. Jadi penjualan 

perusahaan akan menurun kalau harga jualnya dinaikkan (Kotler, 1997: 350). 

 Kesalahan dalam penentuan harga jual produk dan penghitungannya 

dapat terjadi. Kesalahan ini dapat mengakibatkan harga terlalu tinggi atau terlalu 

rendah bila dibanding dengan harga dari perusahaan lain yang memproduksi 

barang-barang yang sejenis. Atas dasar uraian tersebut dia tas, penulis ingin 

mengevaluasi penentuan harga jual yang paling tepat bagi perusahaan. 
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B. Rumusan Masalah 

a. Apakah penentuan harga jual yang dilakukan PT Aica Indonesia pada tahun 

2005 sudah tepat? 

b. Apakah ada perbedaan harga jual menurut perusahaan dengan me tode cost 

plus pricing pendekatan full costing? 

 

C. Batasan Masalah 

 Dalam hal ini penulis membatasi penentuan harga jual produk tahun 2005 dengan 

metode harga jual normal (cost plus pricing). 

 

D. Tujuan Penelitian  

a. Untuk mengetahui apakah penentuan harga jual yang dilakukan PT Aica 

Indonesia sudah tepat. 

b. Untuk mengetahui apakah ada perbedaan harga jual menurut perusahaan 

dengan metode cost plus pricing pendekatan full costing. 

 

E. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Perusahaan 

  Memberikan saran-saran yang sekiranya dapat dipakai sebagai evaluasi bagi 

pimpinan serta sebagai sumbangan pemikiran dan informasi yang dapat 

dipergunakan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan kebijaksanaan 

perusahaan dimasa mendatang. 
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2. Bagi Penulis 

a. Memperdalam ilmu yang telah dimiliki serta menambah pengalaman 

lapangan sehingga dapat membandingkan antara teori dan kenyataan yang 

terjadi dilapangan. 

b. Untuk melatih diri mencari suatu masalah dalam sebuah perusahaan dan 

mengadakan pemecahan masalah guna menemukan jalan keluarnya. 

3. Universitas Sanata Dharma 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan bacaan ilmiah 

dan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan serta referensi dalam 

penulisan karya ilmiah. 

 

F. Sistematika Penulisan 

BAB I Pendahuluan 

 Pendahuluan ini berisi tentang latar belakang masalah, batasan 

masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian dan sistematika 

penulisan. 

BAB II Landasan Teori 

 Pada bab ini akan dijelaskan secara teoritis mengenai pengertian harga 

jual. Uraian pada bab ini akan digunakan sebagai alat untuk 

menganalisis data yang diperoleh dilapangan. 
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BAB III Metodologi Penelitian 

 Dalam metodologi penelitian akan dijelaskan mengenai jenis 

penelitian, tempat dan waktu penelitian, subyek dan obyek penelitian, 

sumber data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data. 

BAB IV Gambaran Umum Perusahaan 

 Meliputi sejarah perusahaan, lokasi perusahaan, bidang usaha dan 

kegiatannya, struktur organisasi, proses produksi, proses administrasi 

dan keuangan serta pemasaran. 

BAB V Analisis dan Pembahasan 

 Bab ini berisi hasil analisis dan pembahasan hasil analisis data untuk 

mengetahui penentuan harga jual yang dilakukan oleh perusahaan 

tepat atau tidak. 

BAB VI Penutup 

 Pada bab ini akan disimpulkan secara keseluruhan inti uraian dan 

pembahasan pada bab-bab sebelumnya. Berdasarkan kesimpulan 

tersebut akan diusahakan untuk dikemukakan saran yang diharapkan 

dapat menjadi bahan pemikiran dan sumbangan positif bagi 

perusahaan.  
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BAB II 
LANDASAN TEORI 

 

A. Harga Jual 

i..   Pengertian Harga Jual 

Harga jual didefinisikan sebagai jumlah uang yang dibayarkan atas 

barang dan jasa, atau jumlah nilai yang konsumen tukarkan dalam rangka 

mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang atau jasa 

(Kotler, 2003:430).  

Menurut Supriyono harga jual adalah jumlah moneter yang 

dibebankan oleh suatu unit kepada pembeli atau pelanggan atas barang atau 

jasa yang dijual atau diserahkan (Supriyono, 2001:314). 

ii. Faktor Yang Mempengaruhi Harga Jual 

Keputusan yang diambil mengenai harga jual dipengaruhi oleh 

berbagai faktor baik faktor internal maupun eksternal. Oleh sebab itu suatu 

manajemen dituntut untuk dapat mengambil suatu kebijaksanaan dalam 

penentuan harga jual. Faktor yang mempengaruhi pembuatan keputusan harga 

jual sangat banyak jenis, baik dari lingkungan eksternal maupun internal 

perusahaan (Kotler, 2003: 432). 
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1. Faktor Internal 

a. Tujuan-tujuan Pemasaran 

Sebelum menetapkan harga, perusahaan seharusnya menentukan 

strateginya atas produk tersebut. Jika perusahaan telah memilih pasar 

sasarannya dan memposisikannya dengan baik, maka strategi bauran 

pemasarannya, termasuk harga akan berjalan dengan baik. Pada saat 

yang sama, perusahaan mungkin akan mencoba tujuan-tujuan 

tambahan. Semakin jelas tujuan suatu perusahaan, semakin mudah 

perusahaan tersebut menetapkan harganya. Contoh-contoh tujuan yang 

umum antara lain bertahan hidup, memaksimalkan laba saat ini, 

kepimpinan pangsa pasar, dan kepimpinan mutu produk. 

b. Strategi Bauran pemasaran 

Harga adalah salah satu alat bauran pemasaran yang digunakan 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Keputusan harga 

harus dihubungkan dengan keputusan rancangan produk, distribusi, 

dan promosi untuk membentuk program pemasaran yang efektif. 

Keputusan yang dibuat untuk variabel-variabel bauran pemasaran 

lainnya mempengaruhi keputusan penetapan harga. 

c. Biaya 

Biaya menjadi dasar bagi harga yang dapat ditetapkan perusahaan 

terhadap produknya. Perusahaan ingin menetapkan harga yang dapat 

menutup semua biaya untuk memproduksi, mendistribusikan, dan 
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menjual produk tersebut dan menghasilkan tingkat hasil investasi yang 

memadai atas semua upaya dan resiko yang ditanggungnya. Biaya-

biaya yang ditanggung perusahaan bisa menjadi unsur penting dalam 

strategi penetapan harganya.  

d. Pertimbangan Organisasi 

Manajemen harus memutuskan siapa yang harus menetapkan harga 

didalam organisasi tersebut. Perusahaan-perusahan menangani 

penetapan harga dengan berbagai cara. Dalam perusahaan kecil, harga 

seringkali ditetapkan oleh manajemen puncak dan bukan oleh 

departemen pemasaran atau penjualan. Dalam perusahaan besar, 

penetapan harga biasanya ditangani oleh manajer-manajer divisi 

ataupun lini produk. 

2. Faktor Eksternal 

a.  Penetapan Harga Dalam Tipe Pasar Berbeda  

Kebebasan penjual menetapkan harga bervariasi dalam tipe pasar yang 

berbeda. Para pakar ekonom mengenal empat tipe pasar, masing-

masing menyajikan tantangan penetapan harga yang berbeda.   

1. Dalam persaingan murni, pasar terdiri dari banyak pembeli dan 

penjual yang memperdagangkan komoditi seragam, tidak satu pun 

pembeli atau penjual yang banyak mempengaruhi perkembangan 

harga pasar.  
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2. Dalam persaingan monopolistik, pasar terdiri dari banyak pembeli 

dan penjual yang berdagang dalam kisaran harga tertentu dan 

bukannya dalam satu harga pasar. 

3. Dalam persaingan oligopolistik, pasar terdiri dari beberapa penjual 

yang amat peka terhadap strategi penetapan harga dan pemasaran 

penjual lain. 

4. Dalam monopoli murni, pasar yang hanya ada satu penjual, 

mungkin monopoli pemerintah, monopoli swasta yang diatur, atau 

monopoli swasta yang tidak diatur.  

b. Persepsi Konsumen Mengenai Harga dan Nilai 

Pada akhirnya, konsumen akan memutuskan apakah harga suatu 

produk sudah tepat. Ketika menetapkan harga, perusahaan harus 

mempertimbangkan persepsi konsumen mengenai harga dan 

bagaimana persepsi ini mempengaruhi keputusan membeli dari 

konsumen. Keputusan penetapan harga, seperti keputusan bauran 

pemasaran yang lain, harus berorentasi pada pembeli. 

c. Biaya, Harga, Dan Tawaran Pesaing 

Faktor eksternal lain yang mempengaruhi keputusan penetapan harga 

perusahaan adalah biaya dan harga pesaing serta kemungkinan reaksi 

pesaing terhadap perubahan harga perusahaan sendiri. 
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d. Faktor-Faktor Eksternal Yang Lain 

Ketika menetapkan harga, perusahaan juga harus memikirkan faktor-

faktor lain dalam lingkungan eksternalnya. Kondisi ekonomi dapat 

mempunyai dampak besar pada strategi penetapan harga perusahaan. 

Faktor-faktor ekonomi seperti ledakan atau resesi, inflasi, dan suku 

bunga mempengaruhi biaya menghasilkan suatu produk dan persepsi 

konsumen mengenai harga dan nilai produk. Pemerintah merupakan 

juga pengaruh eksternal penting lain terhadap keputusan penetapan 

harga.  

iii. Tujuan Penetapan Harga 

Banyak perusahaan yang mengadakan pendekatan terhadap penentuan 

harga berdasarkan tujuan yang hendak dicapai. Keputusan untuk menentukan 

harga sering pula melibatkan kepentingan pimpinan terutama untuk produk 

baru. Semakin jelas tujuan perusahaan, semakin mudah untuk menetapkan 

harga. Perusahaan dapat mengharapkan salah satu dari lima tujuan utama 

melalui penetapan harga (Kotler, 2003: 434). 

a. Kelangsungan Hidup 

Sejumlah perusahaan menetapkan kelangsungan hidup sebagai tujuan 

utama mereka jika mereka menghadapi kesulitan-kesulitan seperti 

kelebihan kapasitas, persaingan ketat, atau perubahan-perubahan 

keinginan konsumen. Untuk menjaga agar perusahaan terus berjalan, 

perusahaan dapat menetapkan harga yang rendah, dengan harapan dapat 
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meningkatkan permintaan. Sejauh harga dapat menutup biaya variabel dan 

sebagian biaya tetap, perusahaan dapat terus berjalan tetapi kelangsungan 

hidup hanyalah tujuan jangka pendek. 

b. Maksimalisasi Laba Sekarang 

Banyak perusahaan mencoba untuk menetapkan harga yang 

memaksimalkan laba sekarang. Mereka memperkirakan permintaan dan 

biaya yang berkaitan dengan berbagai alternatif harga dan memilih harga 

yang akan menghasilkan laba sekarang, arus kas, atau tingkat 

pengembalian investasi yang maksimum. 

c. Kepemimpinan Pangsa Pasar 

Beberapa perusahaan ingin memaksimalkan pangsa pasarnya. Perusahaan 

tersebut yakin volume penjualan yang lebih tinggi akan menghasilkan 

biaya per unit yang lebih rendah dan laba jangka panjang yang lebih 

tinggi.Untuk menjadi pemimpin pangsa pasar, perusahaan-perusahaan 

tersebut menetapkan harga serendah mungkin.  

d. Kepemimpinan Kualitas Produk 

Perusahaan mungkin mengarah untuk menjadi pemimpin dalam kualitas 

produk dipasar. Misalnya May Tag, membuat mesin cuci bermutu tinggi 

dan menetapkan harga beberapa ratus dollar lebih tinggi daripada mesin 

cuci pesaingnya. Strategi kualitas tinggi atau harga tinggi May Tag 

menghasilkan tingkat pendapatan yang lebih tinggi dari rata-rata 

industrinya. 



 

 

12 

B. Biaya  

i. Pengertian Biaya 

Dalam arti luas, biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi, yang 

diukur dalam satuan uang, yang telah terjadi atau yang kemungkinan akan 

terjadi untuk tujuan tertentu (Mulyadi, 2001: 8). Sedangkan dalam arti sempit 

biaya dapat diartikan sebagai pengorbanan sumber ekonomi untuk 

memperoleh aktiva atau disebut juga dengan istilah harga pokok. Supriyono 

mengartikan biaya sebagai harga perolehan yang dikorbankan atau digunakan 

dalam rangka memperoleh penghasilan (revenue) dan akan dipakai sebagai 

pengurang penghasilan (Supriyono, 2001: 16). 

ii. Penggolongan Biaya 

Biaya antara lain dapat digolongkan sebagai berikut (Mulyadi, 

2001:13) : 

a. Penggolongan biaya menurut objek pengeluaran 

Dalam cara penggolongan ini, nama objek pengeluaran merupakan dasar 

penggolongan biaya. Misalnya nama objek pengeluaran adalah bahan 

bakar, maka semua pengeluaran yang berhubungan dengan bahan bakar 

disebut biaya bahan bakar. 

b. Penggolongan biaya menurut fungsi pokok dalam perusahaan 

1) Biaya Produksi, merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah 

bahan baku menjadi produk jadi yang siap untuk dijual.  
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Biaya produksi terdiri dari: 

- Biaya Bahan Baku, adalah harga perolehan dari bahan baku yang 

dipakai didalam pengolahan produk. 

- Biaya Tenaga Kerja Langsung, adalah semua balas jasa (teken 

prestasi) yang diberikan oleh perusahaan kepada semua karyawan. 

- Biaya Overhead Pabrik, adalah biaya produksi selain biaya bahan 

baku. 

2) Biaya Pemasaran, merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk 

melaksanakan kegiatan pemasaran produk. 

3) Biaya Administrasi dan Umum, merupakan biaya-biaya untuk 

menkoordinasi kegiatan produksi dan pemasaran produk. Contoh 

biaya ini adalah biaya gaji karyawan Bagian Keuangan, Akuntansi, 

Personalia dan Bagian Hubungan Masyarakat, biaya pemeriksaan 

akuntan, biaya photocopy.  

c. Penggolongan biaya menurut hubungan biaya dengan sesuatu yang 

dibiayai 

1) Biaya Langsung, adalah biaya yang terjadi, yang penyebab satu-

satunya adalah karena adanya sesuatu yang dibiayai. Jika sesuatu yang 

dibiayain tersebut tidak ada, maka biaya langsung ini tidak akan 

terjadi. 

2) Biaya Tidak Langsung, adalah biaya yang terjadinya tidak hanya 

disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai. 
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d. Penggolongan biaya menurut perilakunya dalam hubungannya dengan 

perubahan volume aktivitas 

1) Biaya Variabel, adalah biaya yang jumlah totalnya akan berubah 

sebanding dengan perubahan volume kegiatan.  

2)  Biaya Semivariabel, adalah biaya yang berubah tidak sebanding 

dengan perubahan volume kegiatan. Biaya semivariable mengandung 

unsur biaya tetap dan unsur biaya variable.  

3) Biaya Semifixed, adalah biaya yang tetap untuk tingkat volume 

kegiatan tertentu dan berubah dengan jumlah yang konstan pada 

volume produksi tertentu. 

4) Biaya Tetap, adalah biaya yang jumlah totalnya tetap dalam kisar 

volume kegiatan tertentu. 

e. Penggolongan biaya atas dasar jangka waktu manfaatnya 

1) Pengeluaran Modal, adalah biaya yang mempunyai manfaat lebih dari 

satu periode akuntansi. 

2) Pengeluaran Pendapatan, adalah biaya yang hanya mempunyai 

manfaat dalam periode akuntansi terjadinya pengeluaran tersebut. 

C. Metode Penentuan Harga Jual 

 Dalam keadaan normal, harga jual harus menutup biaya penuh dan 

menghasilkan laba yang sesuai dengan investasi. Harga jual produk suatu 

perusahaan harus dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan tersebut. 

Berikut akan diuraikan beberapa metode penentuan harga jual yaitu penentuan 
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harga jual normal, penentuan harga jual dalam cost-type contract, penentuan 

harga jual pesanan khusus, dan penentuan harga jual yang diatur dengan peraturan 

pemerintah (Mulyadi, 2001: 348). 

a. Penentuan Harga Jual Normal (Normal Pricing) 

 Dalam keadaan normal, manajer penentu harga jual memerlukan 

informasi biaya penuh masa yang akan datang sebagai dasar penentuan harga 

jual produk atau jasa. Metode penentuan harga jual normal sering disebut 

dengan istilah cost-plus pricing, karena harga jual ditentukan dengan 

menambah biaya masa yang akan datang dengan suatu presentase mark up 

(tambahan diatas jumlah biaya) yang dihitung dengan formula tertentu. Harga 

jual produk atau jasa dalam keadaan normal ditentukan dengan formula 

sebagai berikut: 

  harga jual = taksiran biaya penuh + laba yang diharapkan 

b. Penentuan Harga Jual dalam Cost-Type Contract 

 Cost-type contract adalah kontrak pembuatan produk atau jasa yang 

pihak pembeli setuju untuk membeli produk atau jasa pada harga yang 

didasarkan pada total biaya yang sesungguhnya dikeluarkan oleh produsen 

ditambah dengan laba yang dihitung sebesar presentase tertentu dari total 

biaya sesungguhnya tersebut. Dalam cost type contract harga jual yang 

dibebankan kepada konsumen dihitung berdasarkan biaya penuh 

sesungguhnya yang telah dikeluarkan untuk memproduksi dan memasarkan 

produk.  
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c. Penentuan Harga Jual Pesanan Khusus (Special Order Pricing) 

 Pesanan khusus merupakan pesanan yang diterima oleh perusahaan 

diluar pesanan regular perusahaan. Biasanya konsumen yang melakukan 

pesanan khusus ini meminta harga dibawah harga jual normal, bahkan 

seringkali harga yang diminta oleh konsumen berada dibawah biaya penuh, 

karena biasanya pesanan khusus mencakup jumlah yang besar. 

d. Penentuan Harga Jual Produk atau Jasa yang Diatur dengan Peraturan 

Pemerintah. 

 Produk dan jasa yang dihasilkan untuk memenuhi kebutuhan pokok 

masyarakat luas seperti: listrik, air, telepon, transportasi, dan jasa pos yang 

diatur dengan peraturan pemerintah. Harga jual produk dan jasa tersebut 

ditentukan berdasarkan biaya penuh masa yang akan datang ditambah dengan 

laba yang diharapkan. 

 Dari keempat metode penentuan harga jual tersebut, penulis memilih 

untuk menggunakan metode harga jual normal atau normal pricing. Dengan 

alasan bahwa metode tersebut lebih sesuai untuk menghitung harga jual produk, 

dimana produk yang dihasilkan adalah tidak merupakan produk primer yaitu 

produk yang dihasilkan tidak digunakan untuk memenuhi kebutuhan pokok 

masyarakat. Produk yang dihasilkan merupakan produk subsidi yaitu dalam 

pemakaiannya dapat diganti dengan produk lain yang mempunyai manfaat sama. 

Berdasarkan pemikiran tersebut, penulis memilih untuk menggunakan metode 

harga jual normal atau cost plus pricing.   
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Metode Cost-Plus Pricing 

Cost-Plus Pricing adalah penentuan harga jual dengan cara menambah 

laba yang diharapkan diatas biaya penuh masa yang akan datang untuk 

memproduksi dan memasarkan produk. Metode cost plus pricing sangat 

membantu dalam menentukan harga jual, metode ini sangat umum dipakai 

perusahaan dan pemakaiannya sangat mudah dan sederhana.  

Harga jual berdasarkan cost plus pricing dihitung dengan rumus seperti 

yang digunakan untuk menghitung harga jual dalam keadaan normal, yaitu:  

Harga jual = taksiran biaya penuh + laba yang diharapkan 

Dengan demikian ada dua unsur yang diperhitungkan dalam penentuan harga jual 

ini: taksiran biaya penuh dan laba yang diharapkan. 

Taksiran biaya penuh dapat dihitung dengan dua pendekatan: full costing 

dan variabel costing. Dalam pendekatan full costing, taksiran biaya penuh yang 

diapakai sebagai dasar penentuan harga jual terdiri dari unsur-unsur sebagai 

berikut: 

Biaya bahan baku     xxx 
Biaya tenaga kerja langsung   xxx 
Biaya overhead pabrik (variabel + tetap)  xxx + 
Taksiran total biaya produksi      xxx 
Biaya administrasi dan umum   xxx 
Biaya pemasaran     xxx + 
Taksiran total biaya komersil      xxx + 
Taksiran biaya penuh       xxx 
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Dalam pendekatan variabel costing, taksiran biaya penuh yang dipakai sebagai 

dasar penentuan harga jual terdiri dari unsur-unsur sebagai berikut: 

Biaya Variabel: 
Biaya bahan baku     xxx 
Biaya tenaga kerja langsung   xxx 
Biaya overhead pabrik variabel   xxx + 
Taksiran total biaya produksi variabel    xxx 
Biaya administrasi dan umum variabel  xxx 
Biaya pemasaran variabel    xxx + 
Taksiran total biaya variabel     xxx 
Biaya Tetap: 
Biaya overhead pabrik tetap   xxx 
Biaya administrasi dan umum tetap  xxx 
Biaya pemasaran tetap    xxx + 
Taksiran total biaya tetap      xxx + 
Taksiran biaya penuh      xxx 
 

Unsur kedua yang diperhitungkan dalam harga jual adalah laba yang 

diharapkan. Dalam keadaan normal, harga jual harus dapat menutup biaya penuh 

dan dapat menghasilkan laba yang diharapkan. Laba yang diharapkan dihitung 

berdasarkan investasi yang ditanamkan untuk menghasilkan produk atau jasa. 

Untuk memperkirakan berapa laba wajar yang diharapkan, manajer penentu harga 

jual perlu mempertimbangkan: 

1. Cost of Capital 

Cost of capital merupakan biaya yang dikeluarkan untuk investasi yang 

dilakukan dalam perusahaan. Besarnya cost of capital sangat dipengaruhi oleh 

sumber aktiva yang ditanamkan dalam perusahaan. 
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2. Risiko Bisnis 

Semakin besar risiko bisnis yang dihadapi oleh perusahaan, semakin besar 

presentase yang ditambahkan pada cost of capital didalam memperhitungkan 

laba yang diharapkan. Jika risiko bisnis besar, maka presentase laba yang 

ditambahkan diatas cost of capital menjadi lebih besar bila dibandingkan 

dengan binis yang berisiko rendah. 

3. Besarnya Capital Employed 

Jumlah investasi atau capital employed yang ditanamkan untuk memproduksi 

dan memasarkan produk atau jasa merupakan faktor yang menentukan 

besarnya laba yang diharapkan, yang diperhitungkan dalam harga jual. 

Semakin besar investasi yang ditanamkan dalam memproduksi dan 

memasarkan produk atau jasa, semakin besar pula laba yang diharapkan 

dalam perhitungan harga jual. 

Rumus Perhitungan Harga Jual Per Unit 

Dalam penentuan harga jual, taksiran biaya penuh yang secara langsung 

berhubungan dengan volume produk dipakai sebagai dasar penentuan harga jual, 

sedangkan taksiran biaya penuh yang tidak dipengaruhi oleh volume produk 

ditambahkan kepada laba yang diharapkan untuk kepentingan perhitungan 

persentase mark up. Rumus perhitungan harga jual atas dasar biaya secara umum 

dapat dinyatakan dalam persamaan berikut ini: 

Harga Jual Per Unit = Biaya produksi (per unit) + Presentase Mark up  
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Rumus Presentase Markup : 

    
      
    
 
   

 

Laba yang diharapkan : % ROI X Aktiva penuh 

Rumus ROI adalah sebagai berikut : 

 

 

 

Keunggulan metode cost plus pricing (Supriyono, 2001: 364-365) : 

1. Pembuatan keputusan penentuan harga jual, manajemen dihadapkan kepada 

banyak ketidakpastian sehingga harga jual berdasarkan cost plus pricing dapat 

merupakan titik awal kearah harga jual yang dapat diterima sesuai dengan 

kendala tertentu yang ada. 

2. Biaya dapat dipandang sebagai suatu batas bawah perlindungan atau 

penjagaan agar harga jual tidak ditentukan terlalu rendah sehingga 

menimbulkan kerugian. 

3. Harga jual berdasarkan cost plus pricing dapat digunakan untuk mempelajari 

secara mendalam biaya para pesaingnya atau dapat membantu manajemen 

untuk memprediksi keputusan harga yang dibuat oleh para pesaingnya relatif 

sama dengan perusahaan, maka manajemen dapat memusatkan strategi 

 
 Laba yang    Biaya  
 Diharapkan  + Non Produksi 
Presentase Markup :       
     Biaya Produksi 

 
 Laba bersih usaha 
ROI =      X 100 % 
 Aktiva bersih operasional 
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pemasarannya pada usaha atau cara-cara lain, misalnya pelayanan purna jual, 

kredit, maupun cepatnya penyerahan. 

4. Suatu perusahaan mungkin mempunyai berbagai kelompok produk dan tidak 

mempunyai waktu untuk menyusun analisis hubungan biaya volume laba 

secara rinci untuk setiap kelompok produk. Untuk menganalisis masalah 

tersebut, manajemen dapat dengan cepat dan secara langsung menggunakan 

formula cost plus pricing. Harga jual yang ditentukan dengan cost plus 

pricing ini mungkin sifatnya sementara dan akan diubah jika waktu, situasi 

dan kondisi sudah memungkinkan. 

Dalam pengolahan data dengan SPSS, sebelumnya akan dilakukan uji 

normalitas atau uji Kolmogorof-Smirnov. Uji Kolmogorof Smirnov bertujuan 

untuk membantu peneliti dalam menentukan distribusi normal dengan jumlah 

data penelitian yang sangat sedikit (kurang dari 30). Uji ini juga membantu untuk 

mengetahui apakah sampel yang dipilih berasal dari populasi yang terdistribusi 

normal. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang akan dilaksanakan penulis adalah studi kasus. 

Studi kasus adalah penelitian dengan karakteristik masalah yang berkaitan dengan 

latar belakang dan kondisi saat ini dari subyek dan obyek yang diteliti, serta 

interaksinya dengan lingkungan. 

 

B. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Teknik pengumpulan data secara langsung dengan mengajukan pertanyaan 

secara lisan kepada subyek penelitian. Wawancara dilakukan dengan cara 

tatap muka. 

2. Dokumentasi 

Teknik pengumpulan data dengan melihat langsung catatan, dokumen yang 

digunakan oleh perusahaan yang berisi transaksi terutama yang berkaitan 

dengan penelitian. 

3. Observasi 

Teknik pengumpulan data dengan cara pengamatan secara langsung dengan 

objek. 
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C. Jenis Data 

1. Data primer, yaitu data yang didapat langsung dari sumber asli (tidak melalui 

media perantara). 

2. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung melalui media 

perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). 

 

D. Subyek dan Obyek Penelitian 

1. Subyek Penelitian  

a. Pimpinan Perusahaan 

b. Bagian Produksi 

c. Bagian Pemasaran 

d. Bagian Administrasi dan Keuangan 

 2. Obyek Penelitian 

a. Penentuan harga jual produk 

 

E. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian  

Penelitian ini dilakukan Di PT Aica Indonesia yang berlokasi dikota Bekasi. 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian dilakukan bulan Desember 2005. 
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F. Teknik Analisis Data 

Analisis masalah pertama 

Untuk menjawab masalah pertama, yaitu dengan membuat perbandingan prosedur 

penentuan harga jual menurut perusahaan dengan penentuan harga jual menurut 

kajian teori. 

Analisis masalah kedua 

Untuk menjawab masalah kedua, yaitu digunakan langkah- langkah sebagai 

berikut : 

i. Mendeskripsikan penentuan harga jual yang ditentukan oleh perusahaan 

dengan cara mengumpulkan seluruh biaya (biaya bahan baku, biaya tenaga 

kerja langsung, biaya overhead pabrik, biaya administrasi dan umum, dan 

biaya pemasaran). 

ii. Mendeskripsikan penentuan harga jual berdasarkan teori, dengan cara 

(Mulyadi, 2001: 349): 

1. Menghitung taksiran total biaya dengan unsur sebagai berikut; 

Biaya bahan baku xxx 

Biaya tenaga kerja langsung xxx 

Biaya overhead pabrik (tetap + variabel) xxx + 

Taksiran total biaya produksi xxx 
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Biaya administrasi dan umum xxx 

Biaya pemasaran xxx + 

Taksiran total biaya komersil xxx__+ 

Taksiran biaya penuh xxx 

2. Menentukan besarnya mark up dengan pendekatan ROI  

 

  

 
   

Laba yang diharapkan : % ROI X Aktiva penuh 

Rumus ROI adalah sebagai berikut: 

 

 

 

3. Menghitung besarnya harga jual 

Biaya produksi per unit    xxx 

Mark up (% mark up X biaya produksi perunit) xxx__+ 

Harga jual per unit     xxx 

iii. Uji normalitas data 

iv. Membandingkan harga jual yang dibuat oleh PT Aica dengan harga jual 

menurut metode cost plus pricing pendekatan full costing. 

 
 Laba yang    Biaya  
 Diharapkan  + Non Produksi 
Presentase Markup :       
     Biaya Produksi 

 
 Laba bersih usaha 
ROI =      X 100 % 
 Aktiva bersih operasional 
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v. Menggunakan uji hipotesis untuk melihat apakah ada perbedaan harga jual 

menurut perusahaan dengan harga jual menurut teori. Langkah-langkahnya 

adalah sebagai berikut : 

1. Merumuskan hipotesis 

 Hipotesis nol (Ho): harga jual yang ditetapkan oleh PT Aica tidak ada 

beda dengan harga jual menurut cost plus pricing pendekatan full costing. 

Hipotesis alternative (Ha): harga jual yang ditetapkan oleh PT Aica ada 

beda dengan harga jual menurut cost plus pricing pendekatan full costing. 

2. Penentuan tingkat kesalahan atau tingkat signifikansi sebesar 0,05. 

3. Penentuan derajat kebebasan (df = n-2) 

4. Memilih kriteria pengujian: 

 

 

 

daerah Ho ditolak       daerah Ho diterima   daerah Ho ditolak 
             -t(a/2; n-2)         t(a/2; n-2) 

 

Ho tidak dapat ditolak apabila -2,228 = t = 2,228 

Ho ditolak apabila   t > 2,228 atau t < -2,228 

5. Membuat kesimpulan apakah harga jual menurut PT Aica berbeda dengan 

metode cost plus pricing pendekatan full costing. 
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BAB IV 
GAMBARAN PERUSAHAAN 

 

A. Sejarah Perusahaan 

   PT Aica Indonesia adalah Perusahaan Modal Asing (PMA) yang berdiri 

sejak tahun 1974 dengan akta notaris No. 297 tanggal 28 Januari 1974. Saham 

kepemilikan perusahaan ini dimiliki oleh empat perusahaan yaitu dua perusahaan 

Jepang dan dua perusahaan Indonesia. Dua perusahaan Jepang tersebut adalah 

Aica Kogyo Co. Ltd, Jepang dan Mitsui Co. Ltd. Pakarti Yoga. Dengan 

komposisi kepemilikan saham : pihak jepang sebesar 51% dan pihak Indonesia 

49%. 

  PT Aica Indonesia menghasilkan dua macam produk yaitu Aica Aibon 

dan Aica Melamine yang diproduksi oleh perusahaan dipabrik yang berlokasi di 

Jl. Ir. H. Juanda, Bekasi. Untuk mendukung kegiatan produksinya perusahaan 

menggunakan mesin-mesin dan peralatan yang merupakan impor dari jepang 

yaitu dari perusahaan Aica Kogyo Co. Ltd dan Mitsui Co. Ltd, dan untuk bahan 

baku kedua jenis produk salah satunya oleh PT Marga Bharata. Selain itu 

perusahaan juga mempekerjakan karyawan sebanyak 226 orang karyawan, 32 

orang staf dan 194 orang yang bekerja pada bagian produksi yang telah dididik 

terlebih dahulu ini. Hal ini dimaksudkan agar produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan terjamin mutunya, dimana mutu merupakan jaminan yang diberikan 

perusahaan bagi konsumen yang terlihat dari perusahaan memperoleh sertifikat 
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ISO 9002 dari SGS yaitu pada tahun 1994 bagi produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan yang bersangkutan. Pada perusahaan ini jumlah karyawan memang 

tidak terlalu banyak ini dikarenakan kebijakan perusahaan yang berusaha dengan 

karyawan terbatas mampu berproduksi dengan baik sehingga dapat mengurangi 

pengeluaran yang lebih besar. Dalam hal penggajian karyawannya perusahaan 

menetapkan standard yang sesuai dengan upah minimal regional yang ditetapkan 

oleh pemerintah, selain itu perusahaan juga memberikan fasilitas yang berupa 

bonus atau tunjangan-tunjangan lainnya seperti : 

1. Tunjangan jabatan dimana melekat pada jabatan dan karena itu hanya 

diberikan selama karyawan tersebut memegang jabatan yang dimaksud. 

2. Tunjangan uang transportasi. 

3. Tunjangan makan 

4. Tunjangan khusus yaitu tunjangan yang diberikan pada karyawan yang 

ditempatkan pada bagian energi, rekayasa dan pengemudi forklift. 

5. Tunjangan keluarga yaitu tunjangan yang diberikan kepada karyawan yang 

telah menikah atau berkeluarga dan diberikan setiap bulan. 

6. Extra Voeding yaitu bentuk tunjangan yang diberikan kepada karyawan yang 

bekerja pada malam hari. 

7. Tunjangan hari raya. 

8. Tunjangan dinas yaitu tunjangan yang diberikan kepada karyawan yang 

melakukan kegiatan dinas diluar kota. 
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 Dalam kegiatan produksinya jam kerja karyawan dibagi menjadi tiga 

kelompok dimana bekerja secara bergantian yaitu shift I mulai pukul 08.00 – 

16.00, shift II mulai pukul 16.00 – 24.00 dan shift III mulai pukul 24.00 – 08.00. 

 Produk yang dihasilkan oleh PT Aica Indonesia ini selain ditunjukan 

untuk diekspor ke berbagai negara antara lain yaitu : Malaysia, Singapura, 

Taiwan, Thailand, Philipina, Korea, Jepang, Australia, Pakistan, Bangladesh, dan 

Kepulauan Pasifik juga ditujukan untuk konsumen dalam negeri yaitu PT Toto di 

Tangerang, PT Serbaguna di Kediri, dan PT Tokai Kagu di Karawang. Untuk 

mempermudah kegiatannya, PT Aica Indonesia memiliki kantor pusat yang 

berada di Jl. Kebon Sirih No 96, Jakarta. Sama seperti perusahaan niaga lainnya 

PT Aica Indonesia mempunyai sasaran utama yaitu berusaha untuk 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan dengan mendapatkan laba dari 

hasil operasi perusahaan dengan tetap menjaga mutu produk dari perusahaan. 

 

B. Produk yang Dihasilkan 

 Dalam kegiatan produksinya perusahaan menghasilkan 2 jenis macam 

barang yaitu : Aica Aibon dan Aica Melamine. Dimana masing-masing produk ini 

mempunyai target pasarnya masing-masing.  

Untuk membuat Aica Aibon bahan baku yang diperlukan adalah : 

1. Chlor M 130 H   

2. Skyp Yang 30 H    

3. AP. Tamanol 526    
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4. AP. Hitanol 24 ZZ    

5. SBP 

6.   Tolurene 

7.   Acetown 

8.   Acetate 

9.   Metil 

 Sedangkan bahan baku untuk Aica Melamine adalah : 

Untuk kraft paper 

Type MD : Medium Density 

Ukuran 161 sgm 

  191 sgm 

Kode KP 16 

  KP 19 

Produksi : West Vaco (Amerika) 

Melamine 

Berat  : 80 gram 

Jenis  : Paten 

Warna : Putih/berwarna, granit, serbuk, abstrak 

Asal  : Singapura, Prancis, Jepang 

Bahan pembantu yaitu : 

1. Basf  753   

2. Ca H13   
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3. Ca HD   

4. Hyder   

5.   Anti bakteri 

6.   Metanol 

7.   Air 

8.   Na Oh 

Peralatan produksi yang digunakan untuk mendukung lancarnya proses produksi 

digunakan mesin-mesin yang terdiri dari : 

1. Mesin dryer 32 meter ada 2 unit 

2. Mesin dryer melamine 8 meter ada 1 unit 

3. Pressing 

4. Running saw 

5. Mesin double size 

6. Masking 

 

C. Proses Produksi 

 Dalam pembuatan Aica Melamine prosesnya dibagi menjadi 7 proses 

produksi, yaitu : 

1. Perencanaan produksi, persiapan bahan baku dan pengolahan bahan baku. 

  Tahap ini dimulai dari perusahaan dalam menerima pesanan dan 

kemudian sebelum kegiatan produksi dimulai melakukan persiapan bahan 

baku yang nantinya digunakan dengan menyediakan dalam jumlah yang 
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cukup sehingga proses produksi menjadi lancar. Dimana bahan baku untuk 

membuat aica Melamine yakni Kraft Paper dan bahan baku pembantu yang 

lainnya, perusahaan berusaha tidak terlalu banyak menyimpan bahan baku 

tersebut karena akan mempengaruhi hasil yang diperoleh selain itu dengan 

adanya penyimpanan bahan baku tersebut akan menghabiskan tempat yang 

ada. 

2. Produksi Impregnating Paper 

 Dalam proses pembuatan Aica Melamine maka harus dibuat terlebih 

dahulu kraft dan melaminenya. Bahan baku kraft dan melamine dimasukkan 

ke dalam mesin dryer. 

 Bahan pembantu untuk mebuat kraft yaitu thenol 448/m, methanol, air, 

Na Oh untuk menambah nilai Ph. Bahan pembantu tersebut disatukan dan 

diolah hingga suhu 1350C, setelah itu diolah dengan mesin dryer, maka akan 

dihasilkan kraft setengah jadi. 

 Bahan pembantu untuk membuat melamine, yaitu BASF 753 yang 

berfungsi sebagai penghalus permukaan melamine dan Ca H13 untuk 

menghilangkan lengket pada satu pemprosesan, sedangkan Ca HD digunakan 

untuk menghilangkan busa. Hyder digunakan untuk membuat keras 

permukaan melamine. Anti bakteri digunakan untuk mncegah jamur. Proses 

produksi untuk membuat melamine sama seperti pembuatan kraft dengan 

temperatur mesin 1050C. 
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3. Proses Setting Impregnatting Paper 

  Setelah menjadi barang setengah jadi kraft dan melamine tersebut 

dipotong sesuai dengan ukurannya dan kemudian disimpan dalam ruang 

tunggu, dimana dalam ruang tunggu ini kraft dan melamine tadi mengalami 

proses setting yaitu dengan melakukan setting bagian bawah dengan kraft dan 

bagian atasnya dengan melamine. Setelah proses ini dilanjutkan dengan 

proses pengepresan. 

4. Proses Pengepresan 

Setelah kraft dan melamine telah menjadi barang setengah jadi dan 

disimpan diruang tunggu maka tahap selanjutnya bahan tersebut akan 

dimasukkan kedalam ruang setting. Dalam ruang ini, melamine dank raft 

disatukan dengan meletakkan melamine diatas lembaran kraft, dimana untuk 

ketebalannya sesuai dengan pesanan. Setelah disatukan, maka tahap 

selanjutnya lembaran- lembaran tersebut dipress dengan mesin HPL (High 

Pressure Leminated) dimana waktu yang dibutuhkan untuk proses 

pengepresan ini adalah selama 2 jam. 

5. Proses Finishing 

  Setelah melamine tersebut jadi maka proses selanjutnya adalah proses 

sortir atau inspeksi dimana pada tahap ini melamine yang telah diperiksa 

untuk menghindari adanya melamine yang cacat. Apabila ada melamine yang 

cacat maka melamine tersebut tidak boleh keluar. 
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6. Proses Inspeksi 

    Setelah melamine tersebut jadi maka proses selanjutnya adalah proses 

sortir atau inspeksi dimana pada tahap ini melamine yang telah jadi diperiksa 

untuk menghindari adanya melamine yang cacat. Apabila ada melamine yang 

cacat maka melamine tersebut tidak boleh keluar. 

7. Proses Pengemasan 

 Setelah proses sortir tersebut maka dilanjutkan dengan proses 

pengemasan dimana Aica Melamine dibungkus dengan menggunakan plastik 

yang kemudian dikirim kebagian gudang yang selanjutnya didistribusikan 

kepada konsumen. 

 Proses Pembuatan untuk Aica Aibon adalah yang paling sederhana yaitu 

dibagi menjadi 5 tahap yaitu : 

1. Perencanaan produksi dan persiapan bahan baku 

 Tahap ini dimulai dari perusahaan menerima pesanan dan menyediakan 

bahan baku yang nantinya akan digunakan dalam proses produksi. Bahan 

baku untuk mebuat Aica Aibon ini berasal dari luar negeri, sehingga untuk 

dalam setiap kali pembelian diusahakan dalam jumlah yang mencukupi ini 

dimaksudkan agar kegiatan proses produksinya tidak tersendat-sendat. 

2. Tahap pencampuran 

   Merupakan proses awal dalam proses produksi. Disebut tahap 

pencampuran karena semua bahan baku antara lain : Xcholor M 130 H, Skyp 

Y 30 H, Ap. Thamanol 526, AP. Hitanol 24 ZZ, SBP, Toluene, Acetown, 
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Acatate, dan Metil Exit dijadikan satu untuk kemudian diproses selama 

kurang lebih 12 jam di dalam tabung atau bak pengolahan dengan temperature 

hingga mencapai 1800C. setelah diaduk selama 12 jam bahan tadi mengalami 

proses pendinginan yang berlangsung selama 2 jam. 

3. Proses pengujian 

  Dalam proses ini dilakukan pengujian atau hasil dari proses pertama, 

dimana yang diuji adalah kekentalan yang dihasilkan dari pencampuran 

bahan-bahan tersebut. Apabila hasil yang diperoleh tadi kekentalannya tidak 

memenuhi standard yang diharuskan maka hasil tersebut tidak boleh 

dilanjutkan ke proses selanjutnya. 

4. Proses pengemasan 

   Hasil dari proses pengemasan yang dilakukan dengan cara lem yang 

telah jadi tersebut dialirkan dengan menggunakan saluran pipa yang 

panjangnya sekitar 1 meter dan langsung ditempatkan kedalam kemasan yang 

berbentuk kaleng maupun tube. 

5. Proses penyimpanan dan pengiriman 

   Setelah proses pengemasan selesai maka Aica Aibon ini disimpan dalam 

gudang penyimpanan sementara yang nantinya akan didistribusikan kepada 

pemesan atau konsumen. 
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Gambar 4.1 

 Proses Produksi Aica Melamine  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : PT Aica Indonesia 

Gambar 4.2 

Proses Business Aica Melamine  
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Gambar 4.3 

Proses Produksi Aica Aibon 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : PT Aica Indonesia 

Gambar 4.4 

Proses Business Aica Aibon 
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4. Struktur Organisasi 

  Agar mempermudah aktivitas perusahaan dapat berjalan dengan baik 

maka diperlukan adanya pembagian tugas, wewenang dan tanggung jawab dari 

setiap karyawan atau anggota dalam rangka pencapaian tujuan perusahaan. Untuk 

itu perusahaan membutuhkan adanya struktur organisasi. Dimana semakin besar 

perusahaan atau organisasi semakin kompleks struktur organisasi tersebut. 

  Struktur organisasi memperinci pembagian aktivitas kerja dari tanggung 

jawab, struktur organisasi juga menuju hirarki organisasi dan struktur wewenang. 

Penyusunan struktur organisasi suatu perusahaan harus sesuai dengan bidang 

usaha perusahaan, disamping itu juga tergantung pada skala usaha dari 

perusahaan yang berbentuk fungsional yang dapat digambarkan sebagai berikut : 

 a. Presiden Direktur  

  Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

  1) Mengawasi dan mengevaluasi rencana perusahaan. 

  2) Mengawasi jalannya operasi perusahaan. 

  3) Bertanggung jawab atas tersedianya dana yang dibutuhkan perusahaan. 

4) Melakukan hubungan kerjasama dengan pihak lain yang berhubungan  

dengan perusahaan. 

5) Menyelesaikan masalah hukum yang berhubungan dengan perusahaan. 
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 b. Wakil Presiden Direktur 

  Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

1) Membantu presiden direktur yang berhubungan dengan penyelesaian 

masalah dalam perusahaan.  

2) Menerima laporan secara periodic kepala pabrik dan general manager 

mengenai jalannya operasi perusahaan. 

c. Kepala Pabrik 

 Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

 1) Mengawasi jalannya kegiatan operasi perusahaan. 

 2) Menerima dan menilai laporan secara periodik dari manager produksi 

mengenai jalannya operasi pabrik. 

 d. General Manager 

  Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

  1) Melakukan pengawasan kegiatan pada kantor pusat 

 2) Membuat laporan tahunan kepada wakil presiden direktur mengenai 

jalannya perusahaan. 

 e. Wakil General Manager 

  Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

1) Membantu general manager dalam membuat perencanaan jangka panjang 

maupun jangka pendek. 

2) Mengawasi kegiatan operasional pada kantor pusat. 
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Dimana wakil manager membawahi yaitu : 

1) Kepala bagian ekspor impor, yang memiliki tugas dan tanggung jawab 

yaitu : 

 a) Memonitor terus agar ekspor impor tidak terganggu. 

 b) Mengurus administrasi rutin di pelabuhan. 

 c) Bertanggung jawab kepada wakil manager. 

2) Kepala bagian akunting, yang memiliki tugas dan tanggung jawab yaitu : 

a) Memeriksa kebenaran pekerjaan dari staf dibawahnya dalam membuat 

jurnal dan laporan- laporan lainnya. 

b) Bertanggung jawab agar semua transaksi perusahaan telah tercatat 

dalam pembukuan. 

c) Bertanggung jawab atas kebenaran laporan pembukuan perusahaan. 

d) Bertanggung jawab atas laporan dan pengarsipan pajak perusahaan. 

e) Bertanggung jawab kepada wakil manager. 

3) Kepala bagian umum, yang memiliki tugas yaitu : 

 a) Membuat kartu absensi dan menjaga atau mengawasi absensi pegawai. 

b) Mengatur dan menyelesaikan hak-hak perburuhan serta membuat surat 

pengangkatan dan pemberhentian pegawai yang ditanda tangani oleh 

manager personalia. 

c) Menarik atau menempatkan pegawai menurut jumlah serta jenis 

keahlian dan ketrampilan sesuai dengan kebutuhan perusahaan 

sehingga atas “the right man on the right place” tercapai. 
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d) Menyiapkan data yang diperlukan untuk administrasi upah 

berdasarkan arsip pegawai. 

e) Bertanggung jawab kepada wakil general manager. 

 f. Manager Produksi 

  Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

1) Melaporkan kepada presiden direktur mengenai masalah yang dihadapi 

yang tidak dapat diselesaikan sendiri dan menyangkut kelangsungan hidup 

perusahaan. 

2) Bertanggung jawab terhadap kelancaran proses produksi. 

g. Asisten Manager Produksi 

 Mempunyai tugas dan tanggung jawab, yaitu : 

1) Merencanakan kebutuhan tenaga kerja, penarikan pegawai, seleksi, 

pelatihan dan penempatan. 

2) Mengatasi permasalahan yang timbul dalam masalah produksi 

kepegawaian. 

3) Merumuskan peraturan mengenai kesejahteraan dan keselamatan 

karyawan. 

Asisten manager produksi ini membawahi beberapa staf yaitu : 

1. Kasie energi I, II, III yang memiliki tugas yaitu mengatur energi yang 

diperlukan oleh perusahaan dalam kegiatan produksinya seperti 

menyiapkan bahan bakar, listrik dan lainnya. 
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2. Kasie Engginering yang memiliki tugas, yaitu mengawasi jalannya 

peralatan dan melakukan perbaikan maupun pemeliharaan terhadap alat-

alat atau mesin pabrik. 

3. Kabag dryer yang memiliki tugas, yaitu mengawasi jalannya kegiatan 

pengepresan melamine agar hasil yang diperoleh baik. 

4. Kabag set dan press memiliki tugas, yaitu mengatasi jalannnya kegiatan 

pengepresan melamine agar hasil yang diperoleh baik. 

5. Kabag sortir dan finish memiliki tugas, yaitu mengawasi jalannya inspeksi 

sehingga barang yang diperoleh memiliki hasil yang baik yaitu sesuai 

dengan mutu yang diperoleh memiliki hasil yang baik yaitu sesuai dengan 

mutu yang diharuskan dan tidak memiliki cacat, dan membuat catatan 

mengenai jumlah barang yang cacat. 

6. Kabag gudang dan penyerahan memiliki tugas, yaitu membuat 

administrasi barang-barang yang ada didalam gudang, membuat laporan 

keluar masuknya barang yang ada didalam gudang barang setiap harinya, 

menjaga agar tidak ada barang yang hilang selama penyimpanan. 
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Gambar 4.5 

Struktur Organisasi di PT Aica Indonesia 
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BAB V 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Data 

  Biaya-biaya yang digunakan perusahaan dalam menentukan harga jual produk 

terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, biaya overhead pabrik, 

biya pemasaran, serta biaya pemasaran dan umum. Berikut ini akan diuraikan 

biaya-biaya produksi dan non produksi yang diakui PT Aica selama tahun 2005. 

1. Biaya Produksi 

Biaya produksi ialah semua biaya yang berhubungan dengan fungsi produksi 

atau pengolahan bahan mentah menjadi barang jadi. 

Biaya produksi dapat digolongkan menjadi: 

a. Biaya Bahan Baku 

 Bahan baku adalah berbagai macam bahan yang diolah menjadi produk 

jadi dan pemakaiannya dapat diidentifikasikan secara langsung atau dapat 

diikuti jejaknya.  
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Besarnya anggaran biaya bahan baku pada tahun 2005 dapat dilihat pada 

tabel dibawah ini:  

 Tabel.1 
 Anggaran Biaya Bahan Baku (Dalam US$) 
 
 
 
  

 

 

  

  

 

 
 
 Sumber : PT Aica 
 
 

b. Biaya Tenaga Kerja Langsung 

 Tenaga kerja langsung adalah tenaga kerja yang jasanya dapat 

diidentifikasikan manfaatnya pada produk tertentu. Biaya tenaga kerja 

langsung adalah balas jasa yang diberikan oleh perusahaan kepada tenaga 

kerja langsung yang dapat diidentifikasikan pada produk tertentu.  

 

 

 

Bulan Jumlah bahan 
baku (unit) 

Hg bahan 
baku per 
unit (US $) 

Biaya bahan 
baku (US $) 

Januari 
Febuari 
Maret  
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober  
November 
Desember 
 

36.753 
43.546 
41.398 
46.062 
40.898 
33.464 
41.574 
42.103 
44.704 
52.274 
37.512 
41.446 

50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 

1.837.650 
2.177.300 
2.069.900 
2.303.100 
2.044.900 
1.673.200 
2.078.700 
2.105.150 
2.235.200 
2.613.700 
1.875.600 
2.072.300 
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Besarnya anggaran tenaga biaya tenaga kerja langsung disajikan dalam 

table berikut : 

Tabel.2 
 Anggaran Biaya Tenaga Kerja Langsung  

Bulan Jam kerja Tarif/jam 
(Rp) 

Jumlah BTKL 
(US $) 

Januari  
Februari 
Maret  
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 

800 
733 
731 
824 
1193 
856 
855 
823 
814 
907 
806 
782 

5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 
5000 

100.500 
92.100 
91.900 
103.500 
149.900 
107.550 
107.400 
103.350 
102.300 
114.000 
101.300 
98.200 

  
Sumber: PT Aica 

c. Biaya Overhead Pabrik 

Biaya overhead pabrik pada umumnya didefinisikan sebagai biaya bahan 

tidak langsung, biaya tenaga kerja tidak langsung dan biaya pabrik lainnya 

yang tidak dapat didefinisikan dengan mudah atau dibebankan langsung 

pada suatu pekerjaan, hasil produksi atau obyek biaya terakhir tertentu 

seperti kontrak pemerintah. Istilah lain yang dipakai untuk overhead 

pabrik adalah beban pabrik, biaya pabrikasi tidak langsung. Besarnya tarif 

biaya overhead pabrik dihitung dengan cara membandingkan anggaran 

biaya overhead pabrik dalam periode tertentu dengan anggaran volume 
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produksi yang bersangkutan. Besarnya anggaran biaya overhead pabrik 

pada tahun 2005 dapat dilihat pada tabel 

Tabel.3 
 Anggaran Biaya Overhead Pabrik (Dalam US$) 
Bulan Bi.Tenaga 

Kerja 
Tidak 

Langsung 

Penyusu
tan 

mesin 

Penyusutan 
bangunan 

pabrik 

Bi.Pemeli
haraan 
Mesin 
Pabrik 

Bi.Listrik Bi.Asur
ansi 

Pabrik 

Bi.Telp 
dan 

Faximile 

Total 
BOP  

Jan 
Feb 
Mar 
Apr 
Mei 
Juni 
Juli 
Agt 
Sept 
Okt 
Nov 
Des 
 

24.500 
23.500 
27.100 
27.000 
35.800 
25.400 
27.700 
26.400 
26.450 
27.550 
29.400 
24.550 

38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 
38.500 

76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 
76.000 

 

29.900 
14.400 
  2.400 
16.000 
  6.700 
  6.800 
  9.100 
13.500 
  3.400 
10.500 
  1.750 
10.600 

23.600 
23.200 
23.400 
25.150 
23.900 
24.200 
22.900 
23.800 
23.800 
23.600 
24.400 
29.600 

 4.500 
 3.800 
 5.000 
 5.600 
10.700 
 5.200 
 2.000 
 2.000 
 5.200 
 5.400 
 2.000 
 6.000 

500 
600 
550 

1.500 
1.500 
600 
650 
700 
500 
700 
700 
500 

197.500 
180.000 
172.950 
189.750 
193.100 
176.700 
176.850 
180.900 
173.850 
182.250 
172.750 
185.750 

Sumber: PT Aica 

Besarnya tarif BOP dihitung dengan rumus : 

 

 

                  

 

         =  0,08 

 

 

 

    Anggaran BOP 
Tarif BOP per satuan =  
        Anggaran volume produksi 
             2.182.350 

          =  
        27.707.332 
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Besarnya biaya overhead pabrik dibebankan dihitung dengan mengalikan 

besarnya tarif biaya overhead pabrik per satuan dengan satuan produksi, 

hasil perhitungannya dapat dilihat pada tabel4. 

Tabel.4 
BOP (Dalam US$) 

Bulan Taksiran BOP per bulan 
Januari 
Febuari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 

 

154.428,96 
190.491,36 
183.876,96 
194.268,72 
174.535,92 
161.622,08 
176.471,28 
195.367,68 
199.882,16 
224.874,64 
169.664,32 
191.102,48 

 Sumber: Data Diolah 

2. Biaya Non Produksi 

Biaya non produksi adalah semua biaya yang tidak berhubungan dengan 

fungsi produksi atau pengolahan bahan baku menjadi barang jadi.  

Yang termasuk biaya non produksi adalah: 

a. Biaya Administrasi dan Umum 

 Biaya administrasi dan umum adalah semua biaya yang berhubungan 

dengan fungsi administrasi dan umum, biaya ini dikeluarkan untuk 

mengkoordinasi kegiatan produksi dan pemasaran produk. Besarnya 
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anggaran biaya administrasi dan umum yang dikeluarkan perusahaan 

selama tahun 2005 dapat dilihat ditabel5. 

 Tabel.5 
 Anggaran Biaya Administrasi dan Umum (Dalam US$) 

Bulan Biaya Administrasi dan Umum 
Januari 
Febuari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 
 

55.500 
70.700 
71.300 
75.500 
192.600 
66.700 
85.700 
53.000 
68.600 
63.900 
61.500 
59.400 

Sumber: PT Aica 

b. Biaya Pemasaran 

 Biaya pemasaran adalah biaya yang terjadi untuk melaksanakan kegiatan 

pemasaran produk.  
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Besarnya anggaran biaya pemasaran yang terjadi selama tahun 2005 

adalah: 

 Tabel.6 
 Anggaran Biaya Pemasaran (Dalam US$)  

Bulan Biaya Pemasaran 
Januari 
Febuari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 

 

30.200 
74.000 
49.300 
87.000 
59.000 
87.500 
81.500 
95.000 
59.600 
108.950 
77.800 
100.900 

Sumber: PT Aica 

 
B. Analisis Data 

   Untuk menjawab masalah yang pertama digunakan langkah-langkah 

yaitu mendeskripsikan data dengan cara mengumpulkan seluruh biaya (biaya 

bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, biaya overhead pabrik, biaya 

administrasi dan umum, dan biaya pemasaran), dalam menentukan mark up 

perusahaan memakai laba yang diharapkan dan menurut teori mark up diperoleh 

dari laba yang diharapkan ditambah dengan biaya non produksi dibagi dengan 

biaya produksi, dan selanjutnya menghitung harga jual perunit menurut 

perusahaan biaya penuh ditambah dengan laba yang diharapkan dibagi dengan 

volume produksi sedangkan menurut teori untuk menentukan harga jual biaya 
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produksi ditambah dengan mark up dibagi dengan volume produksi. Untuk lebih 

jelasnya dapat dilihat dalam tabel7. 

Tabel.7 
Perbandingan prosedur penentuan harga jual perusahaan dengan harga jual 
menurut kajian teori 

Keterangan Menurut Perusahaan Menurut Kajian Teori Analisis 
Pengelompo
kan biaya 

a. Biaya Produksi 
terdiri dari : 
- BBB 
- BTKL 
- BOP 
b. Biaya non produksi 
terdiri dari : 
- Biaya administrasi 
dan umum 
- Biaya Pemasaran 

a. Biaya Produksi terdiri 
dari : 
- BBB 
- BTKL 
- BOP 
b. Biaya non produksi 
terdiri dari : 
- Biaya administrasi dan 
umum 
- Biaya Pemasaran 

Tepat 

Penentuan 
Mark up 

Perusahan 
menggunakan mark up 
dengan memakai laba 
yang diharapkan yaitu 
sebesar 15% 

Mark up diperoleh dari 
laba yang diharapkan 
ditambah dengan biaya 
non produksi dibagi 
dengan biaya produksi 

Tepat 

Penentuan 
harga jual 
produk per 
unit 

Biaya penuh ditambah 
dengan laba yang 
diharapkan dibagi 
dengan volume 
produksi 

Biaya produksi per unit 
ditambah dengan 
persentase mark up 
(mark up x biaya 
produksi per unit) dibagi 
dengan volume produksi 

Tidak 
tepat 

 
 

 

 

 

 



 

 

47 

Langkah- langkah yang digunakan untuk menjawab masalah kedua, yaitu sebagai 

berikut : 

1. Mendeskripsikan penentuan harga jual yang ditentukan oleh perusahaan  

 PT Aica memiliki kebijakan sendiri dalam menentukan harga jualnya. 

PT Aica menentukan harga jualnya dengan cara menambah biaya penuh 

dengan laba yang diharapkan. Besarnya laba yang diharapkan ditentukan 

berdasarkan kebijakan dan dengan pertimbangan kondisi pasar. Laba yang 

diharapkan sebesar 15%. Berikut ini adalah contoh perhitungan harga jual 

pada tahun 2005 untuk tiap bulannya (Dalam US$): 

Tabel.8 
Penghitungan Harga jual menurut perusahaan(Dalam US$) 
Bulan Taksiran 

Biaya 
Produksi 

Taksiran 
Bi.Non 

Produksi 

Taksiran 
Bi.Penuh 

Laba yg 
diharapkan 

Taksiran 
Jml.produksi 

Hg 
jual 

Jan  
Feb 
Mar  
Apr 
Mei 
Juni 
Juli 
Agt 
Sep 
Okt 
Nov 
Des 

2.135.650 
2.449.400 
2.334.750 
2.596.350 
2.345.550 
1.957.450 
2.362.950 
2.389.400 
2.511.350 
2.909.950 
2.149.650 
2.356.250 

 

85.700 
144.700 
120.600 
162.500 
251.600 
154.200 
167.200 
148.000 
128.200 
172.850 
139.300 
160.300 

2.221.350 
2.594.100 
2.455.350 
2.758.850 
2.597.150 
2.111.650 
2.530.150 
2.537.400 
2.639.550 
3.082.800 
2.288.950 
2.516.550 

333.202,5 
389.115 
368.302,5 
413.827,5 
389.572,5 
316.747,5 
379.522,5 
380.610 
395.932,5 
462.420 
343.342,5 
377.482,5 

1.930.362 
2.381.142 
2.298.462 
2.428.359 
2.181.699 
2.020.276 
2.205.891 
2.442.096 
2.498.527 
2.810.933 
2.120.804 
2.388.781 
 

1,32 
1,25 
1,23 
1,30 
1,37 
1,20 
1,32 
1,19 
1,21 
1,26 
1,24 
1,21 

Sumber : PT Aica 
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2. Mendeskripsikan penentuan harga jual berdasarkan metode cost plus pricing 

pendekatan full costing 

Dalam menentukan harga jual menurut kajian teori dilakukan dengan 

menambahkan biaya produksi dengan besarnya mark up yang telah dihitung 

dengan pendekatan ROI. 

 Untuk menentukan besarnya mark up menurut kajian teori, dilakukan 

dengan menambah return yang diinginkan atas aktiva yang ditanamkan 

dengan biaya non produksi kemudian dibagi dengan biaya produksi. Besarnya 

prosentase ROI dihitung dengan cara laba bersih operasi dibagi dengan 

besarnya investasi. Aktiva yang ditanamkan pada tahun 2004 sebesar $ 

213.512.090 dan besarnya laba bersih operasi tahun 2004 sebesar $ 2.327.791. 

Rumus perhitungan ROI adalah : 

  
  

 

 

 

 

 =   1.09% 

Selanjutnya adalah menghitung besarnya laba yang diharapkan, dengan cara 

mengalikan besarnya aktiva yang ditanamkan tahun 2005 (aktiva tahun 2005 

sebesar $ 216.094.650,4) dengan prosentase ROI, sehingga diketahui besarnya 

 
 Laba bersih usaha 
ROI =      X 100 % 
 Aktiva bersih operasional 

 
           $ 2.327.791 
        =      X 100 % 
        $ 213.512.090 
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laba yang diharapkan tahun 2005 adalah $ 2.355.431,69. Laba tersebut adalah 

laba yang diharapkan selama satu tahun, sedangkan perhitungan harga jual 

dilakukan per bulan maka akan dihitung besarnya laba yang diharapkan per 

bulan dengan cara menghitung prosentase total biaya tiap bulan, dengan cara 

mengalikan prosentase total biaya per bulan terhadap total biaya setahun 

dengan laba yang diharapkan untuk tahun 2005, yaitu sebesar $ 2.355.431,69. 

Berikut adalah hasil perhitungan besarnya laba yang diharapkan : 

 Tabel.9 
Laba yang diharapkan (Dalam US$) 
Bulan Biaya Penuh %terhadap biaya 

penuh tahun 
2005 
(%) 

Laba yang 
diharapkan 

Januari 2.178.278,96 7.16 168.648,91 
Febuari 2.604.591,36 8.56 201.738,18 
Maret 2.466.276,96 8.11 191.025,05 
April 2.763.368,72 9.08 214.036,25 
Mei 2.620.935,92 8.62 203.004,14 
Juni 2.096.527,08 6.89 162.386,15 
Juli 2.529.771,28 8.32    195.943 
Agustus 2.551.867,68 8.39 197.654,47 
September 2.665.582,16 8.76 206.462,21 
Oktober 3.125.424,64 10.27 242.079,23 
November 2.285.864,32 7.52 177.051,23 
Desember 2.521.902,48 8.29 195.333,53 
Total 30.410.391,56  2.355.431,69 

Sumber : Data Diolah 

Keterangan : 

Laba yang diharapkan tahun 2005   =  $ 2.355.431,69 

Laba yang diharapkan per bulan     

= % terhadap biaya penuh tahun 2005 x laba yang diharapkan tahun 2005 
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Setelah diketahui besarnya laba yang diharapkan, selanjutnya menghitung 

besarnya mark up dihitung dengan cara menambah besarnya laba yang 

diharapkan dengan biaya non produksi kemudian dibagi dengan biaya 

produksi. Berikut adalah perhitungan besarnya mark up : 

     Tabel.10 
Mark up 

Bulan Laba yang 
diharapkan 

(US$) 

Biaya Non 
Produksi 

(US$) 

Biaya 
Produksi 

(US$) 

Mark up 
(%) 

Januari 168.648,91 85.700 2.092.578,96 12,15 
Febuari 201.738,18 144.700 2.459.891,36 14,08 
Maret 191.025,05 120.600 2.345.676,96 13,28 
April 214.036,25 162.500 2.600.868,72 14,48 
Mei 203.004,14 251.600 2.369.335,92 19,19 
Juni 162.386,15 154.200 1.942.372,08 16,30 
Juli 195.943 167.200 2.362.571,28 15,37 
Agustus 197.654,47 148.000 2.403.867,68 14,38 
September 206.462,21 128.200 2.537.382,16 13,19 
Oktober 242.079,23 172.850 2.952.574,64 14,05 
November 177.051,23 139.300 2.146.564,32 14,74 
Desember 195.333,53 160.300 2.361.602,48 15,06 

 Sumber : Data Diolah 
 

 Langkah selanjutnya adalah menghitung besarnya harga jual lem aibon 

untuk tiap bulannya berdasarkan metode cost plus pricing. 
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Berikut adalah penghitungan harga jual per satuan untuk tahun 2005: 

Tabel.11 
Penghitungan harga jual berdasarkan teori (Dalam US$) 

Bulan Biaya Produksi  Mark up Harga jual Volume 
produksi 

Harga 
jual per 
satuan 

Januari 2.092.578,96 254.348,91 2.346.927,87 1.930.362 1,22 
Febuari 2.459.891,36 346.352,70 2.806.244,06 2.381.142 1,18 
Maret 2.345.676,96 311.505,90 2.657.182,86 2.298.462 1,16 
April 2.600.868,72 376.605,79 2.977.474,51 2.428.359 1,23 
Mei 2.369.335,92 454.675,56 2.824.011,48 2.181.699 1,29 
Juni 1.942.372,08 316.606,65 2.258.978,73 2.020.276 1,12 
Juli 2.362.571,28 363.127,20 2.725.698,48 2.205.891 1,23 
Agustus 2.403.867,68 345.676,17 2.749.543,84 2.442.096 1,12 
September 2.537.382,16 334.680,71 2.872.062,87 2.498.527 1,15 
Oktober 2.952.574,64 414.836,74 3.367.411,38 2.810.933 1,19 
November 2.146.564,32 316.403,58 2.462.967,9 2.120.804 1,16 
Desember 2.361.602,48 355.657,33 2.717.259,81 2.388.781 1,14 

Sumber : Data Diolah 

3. Uji normalitas data 

Untuk melihat kesesuaian antara distribusi sampel dengan distribusi 

teoritisnya maka terlebih dahulu dilakukan uji kolmogorof-smirnov. Pengujian 

ini bertujuan untuk menentukan apakah nilai yang ada dalam sampel berasal 

dari populasi yang memiliki distribusi teoritis. Dari hasil pengujian ini 

dinyatakan bahwa data harga jual tersebut mempunyai distribusi normal, hasil 

pengujian dapat dilihat pada lampiran. 
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4. Membandingkan harga jual yang dibuat oleh PT Aica dengan harga jual 

menurut metode cost plus pricing pendekatan full costing. 

Tabel.12 
Perbandingan Harga jual menurut PT Aica dengan harga jual menurut metode 
cost plus pricing pendekatan full costing 
Bulan  Harga jual 

Perusahaan 
Harga jual 
Teori 

Selisih  %selisih 

Januari 
Febuari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 
 

1,32 
1,25 
1,23 
1,30 
1,37 
1,20 
1,32 
1,19 
1,21 
1,26 
1,24 
1,21 

1,22 
1,18 
1,16 
1,23 
1,29 
1,12 
1,23 
1,12 
1,15 
1,19 
1,16 
1,14 

0,10 
0,07 
0,07 
0,07 
0,08 
0,08 
0,09 
0,07 
0,06 
0,07 
0,08 
0,07 

8,19 
5,93 
6,03 
5,69 
6,20 
7,14 
7,32 
6,25 
5,22 
5,88 
6,89 
6,14 

 
5. Untuk menganalisis apakah ada beda antara harga jual yang telah ditentukan 

oleh PT Aica dengan metode cost plus pricing pendekatan full costing 

digunakan uji hipotesis dan dilakukan dengan pengujian dengan 

menggunakan SPSS. 

 Langkah- langkah yang ditempuh adalah: 

1) Menyusun formulasi 

Ho = harga jual lem yang ditetapkan oleh PT Aica tidak ada beda 

dengan harga jual menurut metode cost plus pricing pendekatan 

full costing. 
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Ha = harga jual lem yang ditetapkan oleh PT Aica ada beda dengan 

harga jual produk menurut metode cost plus pricing pendekatan 

full costing. 

2) Menentukan tingkat signifikansi (a) 5% 

a = 0,05 

Nilai t(0,025;12-2) = 2,228 

3) Kriteria pengujian 

 

 

  daerah Ho ditolak  daerah Ho diterima           daerah Ho ditolak 

        -t(a/2; n-2)      t(a/2; n-2) 
          45,957 

 

Ho tidak ditolak apabila  -2,228  = t =2,228 

Ho ditolak apabila    t > 2,228 atau t < -2,228 

4) Menghitung nilai t dengan menggunakan SPSS (hasil penghitungan 

terdapat pada lampiran). Setelah dilakukan pengujian dapat diketahui 

besarnya t hitung adalah 45,957 berarti t hitung terletak pada daerah 

penolakan Ho.  
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C. Pembahasan 

 Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan, maka penulis memberikan 

pembahasan sebagai berikut : 

 1. Penentuan harga jual produk 

  Setelah dilakukan analisis data dapat diketahui bahwa penentuan harga 

jual menurut perusahaan tidak sama dengan penentuan harga jual menurut 

teori. Perbedaan tersebut terletak pada penentuan harga jual. Perusahaan 

menentukan harga jual dengan cara biaya produksi ditambah dengan biaya 

non produksi ditambah dengan laba yang diharapkan dibagi dengan volume 

produksi, sedangkan menurut teori harga jual diperoleh dari biaya produksi 

ditambah dengan mark up dibagi dengan volume produksi.  

2. Perbedaan antara harga jual menurut perusahaan dengan metode cost plus 

pricing pendekatan full costing 

Setelah dilakukan analisis data dengan menggunakan Paired Sample 

Test diketahui besarnya t hitung adalah 45,957 berarti t hitung terletak pada 

daerah penolakan Ho. Maka dapat disimpulkan bahwa harga jual yang 

ditetapkan PT Aica ada beda dengan harga jual menurut metode cost plus 

pricing pendekatan full costing. 
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BAB VI 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 1. Kesimpulan selisih harga jual 

  Berdasarkan perhitungan menurut perusahaan dengan perhitungan 

menurut teori ditemukan selisih perhitungan harga jual. Selisih perhitungan 

harga jual menurut perusahaan dengan teori terjadi karena berbedanya 

penentuan harga jualnya. Menurut teori hanya menggunakan biaya 

produksinya saja sedangkan perusahaan menggunakan biaya produksi dan 

biaya non produksi dalam menentukan harga jualnya  

2. Kesimpulan Perbedaan antara harga jual menurut perusahaan dengan metode 

cost plus pricing pendekatan full costing 

  Berdasarkan hasil uji hipotesis dengan pengujian 2 sisi dapat 

disimpulkan bahwa penentuan harga jual yang dibuat oleh perusahaan kurang 

tepat. Dari hasil penelitian harga jual pada tahun 2005 dapat diketahui nilai t = 

45,957 tidak terletak di antara -2,228 sampai 2,228 tapi lebih besar dari 2,228. 

B. Keterbatasan Penelitian 

1. Penulis dalam menentukan besarnya harga jual memakai dasar biaya dan 

mark up dan tidak memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi harga 

jual seperti:keadaan ekonomi, selera konsumen, permintaan dan penawaran 

serta persaingan. 
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2. Penulis kurang dapat menelusuri kebenaran data yang ada di perusahaan tetapi 

data tersebut diperoleh dari perusahaan. 

C. Saran 

  Berdasarkan analisis pada Bab V sebaiknya perusahaan lebih teliti lagi dalam 

menentukan besarnya harga jual dan sebaiknya perusahaan dalam menentukan 

harga jual mencoba mengacu pada kajian teori. Untuk itu penulis memberi 

alternative supaya perusahaan lebih mempertimbangkan lagi dalam membuat 

kebijakan dalam menentukan besarnya laba yang diharapkan.   
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LAMPIRAN 



 

Perbandingan harga jual perusahaan dengan harga jual menurut metode 

cost plus pricing pendekatan full costing 

T-Test 
 
 Paired Samples Statistics 
 

  Mean N Std. Deviation 
Std. Error 

Mean 
HJ_1 1.2583 12 .05702 .01646 Pair 1 
HJ_2 1.1783 12 .05254 .01517 

 
 
 Paired Samples Correlations 
 

  N Correlation Sig. 
Pair 1 HJ_1 & 

HJ_2 12 .997 .000 

 
 
     Paired Samples Test 

 

  Paired Differences  t df 
Sig. (2-
tailed) 

  Mean 
Std. 

Deviation 
Std. Error 

Mean 
95% Confidence Interval 

of the Difference       

        Lower Upper       
Pair 1 HJ_1 - 

HJ_2 .08000 .00603 .00174 .07617 .08383 45.957 11 .000 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Uji normalitas data 

NPar Tests 
 
  
 One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 

  HJ_1 HJ_2 
N 12 12 

Mean 1.2583 1.1783 
Normal Parameters(a,b) Std. Deviation .05702 .05254 

Absolute .155 .154 
Positive .155 .154 

Most Extreme 
Differences  

Negative -.115 -.133 
Kolmogorov-Smirnov Z .537 .534 
Asymp. Sig. (2-tailed) .935 .938 

a  Test distribution is Normal. 
b  Calculated from data. 
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