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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui: 1) Penentuan harga
jual dengan menggunakan metode cost plus pricing pendekatan variable costing.
2) Hubungan antara harga jual dengan volume penjualan. 3) Pengaruh harga jual
terhadap volume penjualan. Jenis penelitian adalah studi kasus. Teknik
pengumpulan data menggunakan metode wawancara dan dokumentasi. Teknik
analisis data dilakukan dengan membandingkan penentuan harga jual perusahaan
dengan penentuan harga jual menurut metode variabel costing, menghitung
koefisien korelasi dan koefisien regresi antara harga jual dengan volume
penjualan, serta melakukan uji t hitung hasil regresi.

Berdasarkan hasil perhitungan dan pengujian statistik diperoleh hasil
sebagai berikut: 1) Penentuan harga jual produk yang dilakukan oleh perusahaan
tidak menggunakan variable costing. 2) Ada hubungan yang negatif antara harga
jual dengan volume penjualan. 3) Ada pengaruh yang negatif antara harga jual dan
volume penjualan, artinya bila harga jual naik maka volume penjualan turun atau
sebaliknya.
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This research aimed to know: 1) The selling price determination using cost
plus pricing method with variable costing approach. 2) The relation between
selling price and selling volume. 3) The influence of selling price on the selling
volume. This research was a case study. The writer used interview and
documentation as the techniques of data collecting. The data analysis was done by
comparing the company’s selling cost determination whit the selling price
determination using variable costing method, calculating correlation coefficient
and regression coefficient of selling price and selling volume, and using t-test to
calculate regression result.

Based on the result of the calculation and statistic it could be obtained the
conclutions as follows: 1) The company did not use variable costing as it’s selling
price determination. 2) There was a negative correlation between the selling price
and the selling volume. 3) There was a negative influence of selling price on the
selling volume, which meant that if the selling price increased, that the selling
volume would decrease and viceversa.
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