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ABSTRAK
Evaluasi Penentuan Harga Jual Produk Dengan Metode Cost Plus Pricing
Studi Kasus : CV. Sahabat
Tahun 2000

Yohanes Pila Harseno
Universitas Sanata Dharma
Yogyakarta

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetalui apakah prosedur penentuan
harga jual yang di terapkan CV. Sahabat sudah tepat atau belum, dengan
menggunakan pendekatan metode cost plus pricing dan untuk mengetahui selisili
atau perbedaan yang ada antara harga jual CV. Sahabat dengan harga jual menurut
cost plus pricing. Penelitian ini berupa studi kasus yang mengambil tiga macam
produk pada tahun2000.

Dalam penelinan i penulis mengumpulkan data dengan metode
wawancara, dokumentasi, dan observasi. Teknik analisis yang digunakan adalah
teknik analisis diskriptif, dimana penulis terlebih dahulu memberikan gambaran
konkrit tentang prosedur perhitungan harga jual yang dilakukan oleh perusahaan
CV. Sahabat, menghitung harga jual dengan menggunakan metode cost plus
pricing dan kemudian melakukan uji materialitas terhadap selisih harga jual yang
difakukan oleh CV'. Sahabat dengan harga jua; menurut cost plus pricing,

Hasil penelitian yang diperoleh berdasarkan analisis data dan pembahasan,
bahwa prosedur penentuan harga jual yang diterapkan oleh CV. Sahabat dapat
dikatakan tepat berdasarkan metode cost plus pricing dengan pendekatan full
costing. Adapun besamya selisth atau perbedaan harga jual CV. Sahabat dengan
kajian teori, yaitu Rp. 35.31(9,7%) untuk Buku Giat Belajar Menuju Sukses, Rp.
85,56(3,4%) uniuk Buku Giat Berlatth Menuju Sukses, Rp. 20,13(6,2%) untuk
Buku Kegiatan Agama. Perbedaan harga jual tersebut disebabkan dalam
penentuan mark up yattu harga jual perusahaan didasarkan pada harga pokok
produk per unit ditambah laba yang diharapkan, sedangkan harga jual menurut
metode cost plus pricing didasarkan pada biaya produksi per unit ditambah
dengan mark up dengan pendekatan return on invesment(ROI). Selisih dalam
harga jual tersebut menurut perusahaan tidak material(tidak cukup berarti) terhadap
penjualan.
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ABSTRACT
Evaluation of Product Selling Price Based on Cost Plus Pricing Method
Case Study At CV. Sahabat

Yohanes Pila Harseno
Sanata Dharma University
Yogyakarta
2004

This research aimed to identify the appropriatness of the procedure of selling
price determination applied by CV. Sahabat based on Cost Plus Pricing method and to
investigate the differences between CV. Sahabat’s selling prices and the selling prices
based on Cost Plus Pricing method. This research was a case study which used three
samples of the product in the year 2000,

In this research, the researcher collected data by using interview, documentation
and observation method. The descriptive analysis technique was used to analyze the
data. Three steps were employed here. First, the researcher gave concrete description
about the procedure of selling price calculation apllied by CV. Sahabat. Second, the
selling price was calculated using Cost Plus Pricing method. The last, the materiality
experiment was used to investigate the selling price difterences apllied by CV. Sahabat
based on Cost Plus Pricing method.

The researcher discovered that selling piice determination applied by CV.
Sahabat and the procedure of selling price determination using Cost Plus Pricing
method exactly accurate. Tle differences found in this research were Rp. 35.31 (9,7 %)
for the product of “Buku Giat Belajar Menuju Sukses®, Rp. 85,56 (3,4 %) for “Buku
Giat Berlatih Menuju Sukses”, and Rp 20, 13 (6,2 %) for “Buku Kegiatan Agama“. The
differences were caused by some differences in the determining the Mark Up, Where
the selling price of CV. Sahabat is based on the product main cost per unit, while in the
selling price according to Cost Plus Pricing method is based on the production expense
per unit plus Mark Up by the method of Return On Invesment (ROI). The differences of
those selling price were not significant to the selling of the company.

Vit
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam era globalisasi, persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat.
Masing-masing perusahaan berusaha menguasai pasar dengan berbagai cara
dan strategi. Jika perusahaan menginginkan untvk tetap bartahan dan maju,
perusahaan membutuhkan manajemen yang dapat berkerja Jdengan baik dalam
rangka mencapai tujuan perusahaan yang telah ditetapkan. Tujuan ini dapat
dicapai apabila perusahaan dapat melaksanakan penjualan seperti yang
direncanakan. Salah satu tujuan dari penjualan adalah meningkatkan volume
penjualan sampai ke tingkat penjualan tertentu. Untuk mencapai kenaikan
volume penjualan sampai ke tingkat tertentu dipengaruhi oleb beberapa faktor
antara lain: Faktor pendapatan masyarakat, faktor pertambahan penduduk,
faktér persaingan, dan faktor pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan.
Usaha pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan meliputi produk yang
dihasilkan, penetapan harga jual produk yang dihasilkan, penetapan saluran
distribusi dan promosi yang akan dilaksanakan.
Di era kompetisi yang semakin tajam perusahaan-perusahaan menjalankan
strategi pemasaran dengan meletakkan kepuasan konsumen sebagai prioritas
utama dalam mengarahkan kegiatan bisnis mereka. Perusahaan harus mampu
menghasilkan produk atau jasa yang bermutu dengan harga rendah untuk

dapat bertahan di pasar. Perusahaan-perusahaan berlomba untuk menghasilkan



produk atau jasa yang bermutu dengan berpedoman bahwa konsumen hanya di
bebani dengan biaya-biaya untuk aktifitas penambah nilai (value added
activitie). Dengan demikian dalam persaingan yang semakin tajam manajemen
memerlukan informasi biaya yang teliti, »ang memperhitungkan secara cermat
sumber daya (resource) vang dikorbankan untuk aktivitas penambah nilai bagi
konsumen. Berdasarkan situasi seperti ini, harga jual harus ditentukan
berdasarkan informasi biaya penuh produk atau jasa yarg dihitung secara
cermat (Mulyadi, 1993:71). Umumnya penentuan hargn jual merupakan
pengambilan keputusan yang menyangkut masa yang akan datang. Dalam
penentuan pengambilan keputusan pensntuan harga jual, manajer penentu
harga jual menghadapt berbagai faktor yang mengandung banyak ketidak
pastian. Satu-satunya informasi yang memberikan kepastian yang relatif tinggi
yang di tangan manajer penentu harga jual adalah biaya. Biasanya bagi
manajer penentu harga jual informasi biaya dibutuhkan oleh manajer tersebut
sebagai titik awal untuk mengurangi ketidakpastian dalam menentukan harga
jual produk atau jasa yang akan dibebankan kepada konsumen di masa yang
akan datang. Berdasarkan informasi biaya produk atau jasa yang cermat
(accurate) di tangannya, manajer penentu harga jual memiliki dasar untuk
menetapkan kebijakan harga jual dengan aman. Penentuan harga jual produk
dalam perusahaan manufaktur memang lebih rumit dibanding dengan
perusahaan dagang, pada perusahaan dagang tidak perlu menentukan harga
pokok produk dan alokasi-alokasi biaya produk karena perusahaan menerima

produk dari produsen dalam bentuk prodvk jadi. Di samping itu perusahaan



dagang tidak mengolah bahan baku menjadi produk selesai. Di dalam
Perusahaan, harga menjadi faktor yang sangat penting karena para konsumen
selalu mengharapkan harga jual baran;; atau jasa yang murah dengan kualitas
yang tinggi. Hal ini akan menyulitkan pihak perusahaan dalam penentuan
harga jual, sehingga perusahaan berusaha untuk menghasilkan produk dengan
harga yang rendah, dengan berpedoman bahwa konsumen hanya dibebani oleh
biaya untuk kegiatan yang memang menambah nilai. Hal tersebut
menunjukkan penentuan harga jual yang tidak sesuat terhadap kebijakan
dalam penentuan harga jual yang berhubungan dengan prosedur yang akan
dipakai. Kebijakan mengenai prosedur yang dipakai dalam penentuan harga
jual yang sesuai sangatlah penting karena harga jual akan langsung
mempengaruhi besarnya volume penjualan dan laba yang akan dicapai
perusahaan. Apabila perusahaan dalam penentuan harga jual akan tetap
berpedoman seperti hal tersebut yaitu hanya dengan membebani konsumen
dengan biayu-biaya untuk kegiatan yang menambah nilai tanpa
mempertimbangkan biava. jenis produk, dan tujuan perusahaan khususnya
laba yang diharapkan, hal tersebut akan mengakibatkan perusahaan untuk
berhenti untuk beroperasy/ bangkrit.

Sehingga Penulis tertarik mempelajari dan meneliti tentang “Evaluasi

Penentuan Harga Jual produk dengan metode Cost Plus Pricing”.



B. Rumusan Masalah
1. Apakah prosedur peneniuan harga jual yang dilakukan oleh CV. Sahabat
sudah tepat?
2. Apakah ada selisih atau perbedaan yang material antara harga jual menurut

CV. Sahabat dengan harga jual berdasarkan metode Cost Plus Pricing?

C.Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui prosedur penentuan harga jual yang diterapkan oleh
CV. Sahabat sudabh tepat atau belum.
2. Untuk mengetahui selisih atau perbedaan antara harga jual menurut CV.
Sahabat dengan harga jual berdasarkan metode Cost Plus Pricing dapat

dikatakan material atau tidak menurut perusahaan terhadap penjualan.

D. Batasan Operasional
Dalam penelitian ini Penulis akan membahas beberapa faktor, yaitu:

1. Biaya
Yang dimaksud dengan biaya adalah semua biaya yang telah dikeluarkan
oleh perusahaan untuk menghasilkan produk

2. Harga Jual/
Harga jual yang tepat adalah harga jusl yang dapat menutup semua biaya,
baik biaya langsung maupun biaya tidak langsung yang telah dikeluarkan
oleh perusahaan dan dapat menghasilkan laba sehingga perusahaan akan

tetap dapat beroperasi.



3. Metode Penentuan Harga
Metode dalam penentuan harga jual terdiri dari :
o Penentuan harga jual berdasarkan Cost Plus Pricing
* Metode harga jual dalam Cost Type Contract
® Metode harga jual Pcsanan Khusus

o Metode harga jual yang diatur Pemerintah

E. Manfaat Penelitian

1. Bagi Perusahaan
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan terutama
dalam kebijakan perusahaan menentukan harga jual produk yang dihasilkan

2. Bagi Universitas Sanata Dharma
Hasil penelitian akan dapat digunakan :
a. Sebagai salah satu contoh konkrit dalam penentuan harga jual
b. Untuk menambah referensi bahan perpustakaan

3. Bagi Peneliti
Hasil dan penelitian ini akan berguna bagi pembahas untuk mengembangkan

teori yang di dapat dalam bidang akuntansi biaya dan akuntansi manajemen.



F. Sistematika Penulisan

BAB 1

BAB II

BAB III

BAB IV

BABV

PENDAHULUAN

Bab ini akan diuraikan tentang lata: belakang masalah, batasan
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,
dan sistematika oenulisan

LANDASAN TEORI

Bab ini berisi uratan teoritis dari hasil pustaka. Uraian ini akan di
gunakan sebagai landasan berpijak dalam mengolah data
METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini akan diuraikan mengenai jenis penelitian, tempat dan
waktu penelitian, subyek dan obyek penelitian, data yang dicari,
teknik pengolahan data, dan teknik analisis data

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini menguraikan mengenai kegiatan produksi, pemasaran, hasil
produksi, sejarah umum perusahaan yang meliputi sejarah
perkemtangan perusahaan, lokasi perusahaan, struktur organisasi,
dan personalia

ANALISIS DATA

Bab ini akan menguraikan tentang hasil penelitian beserta
pembahasan mengenai penentuan harga jual dengan metode cost

plus pricing



BAB VI PENUTUP
Bab ini akan menjelaskan kesimpulan dan saran dar hasil

pembahasan dan keterbatasan penelitian.



BAB I

LANDASAN TEORI

A. Biaya

1. Pengertian biava

Biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi yang diukur dengan satuan uang

yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi untuk tujuan tertentu

(Supriyono,1994: 18-36)

2. Penggolongan biaya

Biaya dapat digolongkan menjadi enam , yaitu : (Supriyono, 1994: 40)

- Penggolongan biaya sesuai dengan fungsi pokok dari kegiatan perusahaan:

a.

Biaya produksi, yaitu semua biaya yang berhubungan dengan fungsi
produksi atau kegiatan pengolahan bahan bakv menjadi produk
sesuai.biaya produksi ini meliputi : Biaya bahan baku, biaya tenaga kerja
langsung dan biaya overhead pabrik

Biaya pemasaran, yaitu biaya dalain rangka penjualan produk selesai
sampai dengan pengumpulan perhitungan menjadi kas. Biaya ini
meliputi  biaya untuk melaksanakan fungsi penjualan, fungsi
penggudangan produk selesai, fungsi pengepakan dan pengiriman,
fungsi pemberian kredit dan pengumpulan piutang dan fungsi pembuatan

faktur atau adminitrasi penjualan.



c. Biaya adminitrasi dan umum yaitu semua biaya yang
berhubungandenganfungsi adminitrasi dan umum, misalnya : Gaji
karyawan

d. Biaya keuangan yaitu semua biaya yang terjali dalam melaksanakan
fungsi keuangan, misalnya : Biaya bunga

- Penggolongan biaya sesuai dengan periode akuntansi di mana biaya akan di
bebankan:

a. Pengeluaran modal adalah pengeluaran yang dapat memberikan
manfaat pada beberapa periode akuntansi atau pengeluaran yang akan
dapat memberikan manfaat pada periode akuntansi yang akan datang,
misalnya: Pengeluaran pembelian aktiva tatap, promosi besar-besaran.

b. Pengeluaran penghasilan adalah pengeluaran yang akan memberikan
manfaat hanya pada periode akuntansi dimana pengeluaran terjadi,
misalnya: Biaya iklan, biaya tenaga kerja.

- Penggolongan biaya sesuai dengan tendensi perubahannya terhadap aktivitas
atau kegjatan :

a. Biaya tetap adalah biaya yang jumlah totalnya konstan tidak di
pengaruhi terhadap perubahan volume kegiatan sampai pada tingkat
tertentu, misalnya: Biaya gaji karyawan, biaya iklan

b. Biaya variabel adalah biaya yang jumlahnya akan berubah secara
sebanding dengan perubahan volume kegiatan, misalnya: Biaya bahan

baku, biaya tenaga kerja langsung
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c. Biaya semi variabel adalah biaya yang jumlah totalnya akan berubah
sesuai dengan perubahan volume kegiatan akan tetapi sifat
perubahannya tidak sebanding, nusalnya: Biaya sewa mesin, biaya
tenaga kerja tidak langsung

- Penggolongan biaya sesuai dengan obyek atau pusat biaya yang di biayai:

a. Biaya langsung adalali biaya yang terjadinya atau manfaatnya dapat di
identifikasikan kepada obyek atau pusat biaya tertentu, misalnya: Biaya
bahan baku, biaya tenaga kerja langsung

b. Biaya tak langsung adalah biaya yang terjadinya atau manfaatnya tidak
dapat diidentifikasi pada obyek atau pusat biaya tertentu, misalnya:
Biaya overhead pabrik

- Penggolongan biaya untuk tujuan pengendalian biaya :

a. Biaya terkendail adalah biaya yang secara langsung dapat dipengaruhi
oleh scorang pimpinan tertentu dalamn jangka waktu tertentu

b. Biaya tak wrkendali adalah biaya yang tidak dapat dipengaruhi oleh
seorang pimmpinan tertentu berdasarkan wewenang yang dimiliki.

- Penggolongan biaya berdasarkan hubunganunya dengan pengambilan keputusan

a. Biaya relevan adalah biaya yang akan mempengaruhi dalam
pengambilan keputusan, oleh karena itu biaya tersebut harus di

perhitungkan dalam pengambilan keputusan
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b. Biaya tidak relevan adalah biaya yang tidak mempengaruhi
pengambilan  keputusan oleh karena itu biaya tidak perlu
diperhitungkan dalam proses pengambilan keputusan.

3. Perilaku Biaya
Perilaku biaya merupakan studi tentang hubungan biaya dengan volume
kegiatan (Sugiri, 1994-43). Perilaku biaya sangat penting sebagai dasar dalam
pengambilan keputusan ekonomi baik keputusan jangka pendek maupun jangka
panjang. Berdasarkan perilaku biaya dapat digolongkan menjadi tiga, yaitu:
1. Biaya tetap ( fixed cost )
Adalah biaya yang jumlah totalnya konstan tidak dipengaruhi oleh oleh
perubahan volume kegiatan atau aktivitas pada sampai tingkat tertentu (mis:
gaji karyawan). Pada biaya tetap biaya satuan akan berubah berbanding
terbalik dengan perubahan volume kegiatan. Untuk kepentingan
perencanaan dan pengendalian biaya tetap dikelompokkan menjadi dua
yaitu:

- Comitted Fixed Cost
Adalah biaya tetap yang dibutuhkan meskipun kegiatan perusahaan
untuk jangka waktu sementara ( misalnya: Pajak asuransi, depresiasi
bangunan).

- Discrentional Fixed Cost
Adalah biaya tetap yang timbul akibat dari keputusan manajemen pada
periode anggaran tertentu (mis: Biaya pelatihan karyawan, biaya

periklaran, biaya riset dan penelitian)
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b. Biaya Vanable
Adalah biava vang totalnya berubah-ubah secara proporsional dengan
perubahan volutne kegiatan, tetapi per unit tetap (mis: upah tenaga kerja
langsung). Untuk kepentingan perencanaan dan pengawasan biaya variable
dibedakan menjadi dua, yaitu:
- .Enginered variable cost
Merupakan hubungan fisik secara ekplisit antara masukan dan keluaran.
Dalam beberapa kegiatan adminitrasi dan penjualan terdapat hubungan
secara fisik antara masukan dan kefuaran (mis: Biaya untuk
menyelenggarakan kartu piutang)
- Discretionary Variable Cost
Merupakan biaya vang variabelitasnya terhadap volume kegiatan semata-
mata karena adanya hubungan secara fisik antara masutan dan keluaran
( mis: Biava iklan).
c. Biaya Campuran
Adalah biaya yang bersifat campuran antara biaya tetap dan biaya variable
(mis: Biaya pemeliharaan kendaraan, telefon, reparasi). Beberapa metode
untuk memisahkan biaya campuran:
- Metode Titik Tertinggi — Titik Terendah
Menurut metode ini biaya campuran dipisahkan dengan mencari selisih
antara biaya total pada kegiatan tertinggi dan total pada kegiatan terendah.
Selisih tersebut merupakan biaya variable total yang terjadi pada tingkat

kegiatan antara tertinggi dan terend:h.
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- Metode Diagrain Pencar

Menurut metode ini menggambarkan titik-titik data yang menunjukan
kombinasi biaya dan tingkat kegiatan pada grafik sumbu vertikal (Y) untuk
kombinasi biaya dan sumbu horizontal (X) untuk tingkat kejadian
kegiatan.

- Metode Regresi Linier
Metode ini memisahkan biaya campuran dengan menggunakan model
matematisnva:

Voo bx

Variabel vang harus di cari adalah o yang merupakan biaya tetap dan &
yang menunjukan biaya variable per unit dan y merupakan semi variable
cost
yang diamaii. Sedangkan x adalah satuan aktivitas / kegiatan.Variabel a
dan b dicari dengan rumus sebagai berikut :

DGO XS W )
B 7 ny X (> X)

a

B. Harga jual
1. Pengertian harga jual
Harga merupakan masalah yang sangat peka bagi perusahaan untuk
menetapkan harga jual dari satu produk dan perlu pertimbangkan masak-masak
sebelum harga di pasarkan, harga jual dapat diidentifikasikan sebagai berikut:

]

{(Supriyono, 1994: 332
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Harga jual adalahh Jumlah moneter yeng dibebakan oleh unit usaha kepada
pembeli atau pelanggan atas barang atau jasa vaxg dijual atau diserahkan.
Definisi harga jual menurut (Alma, 1392: 237 ) adalah sebagi.i berikut:

Harga dari suatu barang adalah apa yang dirasakan oleh penjual dimana
pembeli mampu membayar. Harga ini ada bersifat tetap ada pula yang dicapai
dengan tawar menawar. Jadi harga jual adalah suatu nilai yang dicapai oleh
penjual dan pembeli mengenai suatu barang.

Penentuan harga jual berhubungan dengan kebijakan penentuan harga jual dan
keputusan penentuan harga jual. Kebijakan penentuan harga jual adalah
pernyataan sikap manajenen terhadap penentuan harga jual produk atau jasa.
Kebijakan tersebut tidak menentukan harga jual namun menetapkan faktor-
faktor yang perlu dipertimbangkan, aturan dasar yang perlu diikuti dalam
penentuan harga jual. Keputusan penentuan harga jual adalah penentuan harga
jual produk atau jasa suatu organisasi yang ada umumnya dibuat jangka
pendek. Keputusan ini dipengaruhi oleh kebijakan penentuan harga jual,
pemanfaatan aktivitas dan tujuan organisasi. Kebijakan harga jual biasanya
harus dibuat berulang-ulang karena harga jual dipengaruhi oleh faktor internal
dan eksternal. Perubahan harga jual bertajuan agar harga jual yang baru dapat
mencerminkan hiaya saat ini ('current cost ) atau malahan biaya masa depan

(future cost ). kondist reaksi pesaing, dan laba yeng diinginkan.



2. Penetapan harga jual
A. Tujuan penetapan harga (Fandy Tjiptono. 1995 : 120)
1. Tujuan oreantasi laba
a. Mengharapkan return tertentu
- Pandangan seseorang terhadap besarnya resiko
Semakin besar resiko yang dihadapi maka semakin besar pula return
yang diharapkan
- Biaya dan pengorbanan yang dikeluarkan
Semakin biaya dan pengorbanan yang dikeluarkan maka semakin besar
pula return yang diharapkan
- Sikap sescorang dalam menghadapi resiko usaha
- Orang yang senang menantang resiko mau melakukan sesuatu meskipun
meskipun return yang dijanjikan tidak terlalu besar.
b. Mengharapkan laba maksimum
Tujuan ini banyak dilakukan terutama oleh perusahaan-perusahaan Kkecil
yang cenderung berfikir jangka pendek. Secara teoritis laba maksimum
tidak hanya dicapai melalui penetapan harga tinggi atau menaikkan harga
jual barang, menetapkan harga yang tinggi akan membawa laba total
tinggi hanya apabila permintaan bersifat in elastis, artinya perubahan
harga tidak membawa pengaruh yang berarti bagi pemakai untuk
menutup investasi secara berangsur. Hal ini biasa terjadi apabila harga

jual [ebih besar dar jumlah biaya seluruhnya. Tetapi bila permintaan
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barang sangat elastis terhadap harga akan mengakibatkan naiknya volume
permintaan sehingga secara total akan memperbesar laba.
2. Tujuan orientasi pada volume Penjualan
a. Mengharapkan pertumbuhan penjualan
Beberapa manajer terutama manajer dikalangan perusahaan-perusahaan
besar lehih tertarik pada peningkatan volume penjualan secara langsung
akan ditkuti oleh peningkatan laba.
b. Mengharapkan pertumbuhan Marker Share
Market Shure atau Dagian pasar yang berada ditangan perusahaan
menunjukkan kekuatan bersaing perusahaan atau bahkan mampu pula
meramalkan kelangsungan hidup perusahaan.
¢. Mempertahankan Market Share
Sebegian besar perusahaan memandang suatu market share tertentu
sebagal market share yang ideal. Mereka beranggapan bila menambah
market share justru mendatangkan masalah baru bagi perusahaan.
d. Mempertahankan dan memperbaiki Marker Share
Memperbziki  market  share hanya mungkin dilakukan apabila
kemampuan dan kapasitas produksi perusahaan masih longgar. bagi
perusahaan kecil yang mempunyai kemampuan sangat terbatas biasanya
penetapan harga ditunjukkan untuk sekedar mempertahankan market

share.
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3. Prosedur Penetapan Harga Jual

IL

II.

IV.

VI.

I. Mengumpulkan seluruh biaya, yaitu :

1. Biaya tenaga kerja langsung

2. Biaya overhead pabrik

3. Biaya adminitrasi dan umum

4. Biaya pemasaran

5. Biaya bahan baku

Menghitung biaya produksi yang meliputi :

1. Biaya bahan baku

2. Biaya tenaga kerja langsung

3. Biaya overhead pabrik (tetap dan variabel)
Menghitung biaya komersiil yang meliputi :
1. Biaya adminitrasi dan umum

2. Biaya Pemasaran

Menghitung total biaya penuh dengan cara menambahkan total biaya
produksi den zan total biaya komersial
Menghitung harga pokok produk per unit

Menghitung persentase mark up
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VII. Menghitung harga jual per unit produk, sebagai berikut:

Biaya bahan baku XXX

Biaya tenaga kerja langsung XXX

Biaya overhead pabrik tetap XXX

Biaya overhead pabrik variabel xxx +

Harga Pokok Produksi XXX

Mark up =Y % x harga pokok produksi XXX +
Harga juzﬂ per unit Produk XXX
Dimana:

Y % = % Mark Up yang diharapkan perusahaan

4. Metode Penetapan Harga Jual

Dalam keadaan normal harga jual harus mampu menutup biaya penuh dan
menghasilkan laba yang sesuai dengan investasi. Harga jual produk perusahaan
harus dapat menjamin kelangsungan hidup peruschaan tersebut. Berikut akan
diuraikan beberapa metode penentuan harga jual, antara lain :
(Mulyadi,1993:355)
1. Penentuan Harga Jual Normal
Metode penentuan harga jual norma! sering disebut dengan istilah cost
plus pricing. Dimana harga jual ditentukan dengan menambah biaya masa
yang akan datang dengan presentase markup yang dihitung dengan
formula tertentu. Harga jual produk atau jasa dalain keadaan normal
ditentukan dengan formula sebagai berikut :

Harga Jual = Taksiran Biaya Penuh + Mark Ur



2.
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Harga Jual Dalam Cost Type Contract
Cost Type Contract merupakan kontrak pembuatan produk dimana pihak
pembeli setuju untuk membeli suatu produk pada harga yang didasarkan.
Cost Type  ontract harga jual ditentukan dengan rumus sebagai berikut :
Harga Jual = Total Biaya Sesungguhnya + Laba

Laba = 9% Laba yang diinginkan x Total Biaya Sesungguhnya

. Harga Jual Penentuan Pesancan Kinsus

Pesanan khusus merupakan pesanan yang diterima oleh perusahaan di luar
pesanan regular perusahaan. pesanan khusus biasanya mencakup jumlah
yang besar sehingga harga jual yang diperlukan dapat lebih rendah dari
harga normal, seringkali harganya beraaa dibawah biaya penuh.
4. Penentuan Harga Jual Produk atau jasa yang Diatur Pemerintah
Produk dan jasa yang dihasilkan untuk memenuhi kebutuhan pokok
masyarakat diatur dalam peraturan pemerintah.
karena dart ke empat metode tersebut yang akan dipakai adalah metode
cost plus pricing maka akan lebih dijelaskan pada pembahasan berikut.
- Metode Cost Plus Pricing
Cost Plus Pricing merupakan metode dalan penentuan harga jual dengan
cara manambah laba vang diharapkan di atas biaya penuh masa yang
akan datang untuk memproduksi dan memasarkan produk. Berikut akan
di jelaskan mengenai perhitungan taksiran hiaya penuh yang digunakan

dalam penentuan harga jual dalani pendekatan cost plus pricing.
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Taksiran biaya penuh dapat dihitung dengan dua cara dalam metode cost
plus pricing yaitu pendekatan fi// costing dan variable costing.

a) Pendekatan /“ull Costing
Pendekatan full costing merupakan nietode penentuan harga pokok
produksi yang membebankan seluruh biaya produksi. Pengertian biaya
dalam pendekatan harga pokok penul dalam penentuan harga jual
berdasarkan cost plus pricing adalah biaya yang digunakan untuk
memproduksi satu unit produk. taksiran biaya penuh yang dipakai

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

Biaya bahan baku XXX
Biaya tenaga kerja langsung XXX
Biava overhead pabrik Xxx +

Total Biaya produksi XXX
Biaya adminitrasi dan umum XXX
Biayva Pemusaran XXX

Total Biaya Komersiil XXX+
Biava Penuh XXX

- Rumus perhitungan harga jual per unit degan metode cost plus pricing
Daiam 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 di tambahkan kepada laba yang diharapkan untuk

kepentingan perhitungan persentase mark up. Rumus perhitungan harga
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jual atas dasar biaya secara umum dapat dinyatakan dalam persamaan

berikut:
Harga jual per unit = Biaya produksi per unit + ( % Mark Up x Biaya

produksi per unit)

Retumn yang diinginken + Biaya non produksi

Mark up =
Biaya Produksi

Return yang diinginkan atas aktiva yang ditanamkan (ROI) sebagai berikut:

Return On Invesment(ROI ) = Lba x 100%
Investasi

b) Pendekatan Variable Costing

Variabel Costing merupakan metode penentuan harga pokok produksi
yang membebankan biaya prodiksi variable kedalam harga pokok
produksi dan biaya overhzad tetap diperlakukan sebagai period cost.

Dalam pendekatan biaya variabel sebagai dasar penentuan harga jual
menekankan penggolongan biaya berdasarkan perilaku biaya. Elemen
biaya yang di pengaruhi secara langsung oleh volume produk adalah
biaya variabel. Elemen biaya yang tidak dipengaruhi secara langsung
oleh volume produk adalah biaya tetap. Penentuan harga jual
berdasarkan harga pokok variabel ditentukan oleh jumlah biaya
variabel di tainbah mark up yang harus tersedia untuk menutup semua

biaya tetap dan untuk menghasiltan laba yang diinginkan. Taksiran
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biaya penuh yang dipakai dasar penentuan harga jual, terdin dari
unsur-unsur

Biava Variabel =

Biaya bahan baku XXX

Fiava tenaga kerja langsung XXX

Biaya overhead pabrik variable XXx +

Taksiran total biaya produksi variable ‘ XXX
Biaya admuinitrasi dan umum variable XXX

Biaya pemasaran Variabel XXX -

Taksiran biaya variable XXX

Biaya Tetap :

Biaya overlead tetap XXX

Biaya adiminitrasi dan umum tetap XXX

Biaya pemasaran tetap Xxx  +

Taksiran total biaya tetap XXx +
Taksiran biaya penuh XXX

- Rumius perhitungan harga jual per unit dengan pendekatan harga
pokok variabel :
Harga jual = biaya variabel + ( % markup X biaya variabel )
Biaya tetup + Laba yang di harap} an

% Mark Up = x 100 %
Biaya Variabel
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C. Telaah penelitian terdahulu

Pada suatu perusahaar. dalam penentuan harga jual merupakan pengambilan
keputusan yang menyangkut masa yang akan datang. Dalam penentuan
pengambilan keputusan, manajer penentu harga jual menghadapi berbagai faktor
yang banyak ketidak pastian. satu-satunya informasi yang memberikan kepastian
yang relatif tinggi adalah biaya. Penetuan herga jual produk dalam perusahaan
manufaktur lebih rumit dibanding dengan perusahaan dagang karena pada
perusahaan dagang tidak perlu menentukan harga pokok produk dan alokasi-
alokasi biaya. Pada umumnya perusahaan dalam menentukan harga jual tidak
didasarkan pada teori-teort yang ada selingga penentuan harga jual yang
ditentukan kurang menghasilkan keberhasilan.

Penelitian yang dilakukan di PT Surya Marga Luhur menunjukan adanya
perbedaan yang udak material antara penetapan harga jual menurut perusahaan
dengan penctapan harga jual berdasarkan metode cost plus pric‘ng (Fenny, 1997
:45). Penelitian yang sama dilakukan di 'V Saliabat menunjukan adanya
perbedaan yang tidak miaterial antara penetapan harga jual menurut perusahaan
dengan penetapan harga jual berdasarkan metode cost plus pricing (Flavianus
Janggat : 2000:50). begitu juga dengan penclitian yang dilakukan di PT Catur
Wangsa Indah menunjukan adanya perbedaan yang tidak material antara
penetapan harga jual menurut perusahaan dengan penctapan harga jual
berdasarkan metode cost plus pricing (Anita Elisabeth, 1998: 54). Penelitian juga
dilakukan di PT.Pabelan menunjukkan adanya perbedaan yang tidak material

antara penetapan harga jual menurut perusahaan dengan penetapan harga jual
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dengan metode cost plus pricing ( Lilis Indriyani, 2000:49). Berdasarkan hal-hal
tersebut maka penulis menvatakan rumusan hipotesis sebagai berikut “Adanya
perbedaan selisihi yang tidak material cntara harya jual menurut perusahaan

dengan harga jual menurut metode cost plus pricirg”.



BAB 111

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian vang digunakan adalah studi kasus. Penelitian ini bertujuan
untuk mengumpulkan informasi yang berhubungan dengan data yang

diperlukan.

B. Subyek dan Obyvek Penelitian
1. Subyek Penelitian
a. Kepala Bagian Akuntans
b. Kepala Bagian Produksi
¢. Kepala Bagian Peinasaran
d. Kepala Bagian Adminitras:
2. Obyek penelitian adalah penelitian harga jual produk nada perusahaan

CV. Sahabat Klaten

C. Data yang diperlukan
1. Gambaran umum petusahaan
2. Biaya produksi yang terdiri dari :
- Biaya bahan baku
- Biaya tenaga kerja langsung

- Biaya tenaga kerja tidak langsung

25
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- Biaya overhead pabrik

Biaya non produksi yang terdiri dari :

- Biaya adminitrasi dan umum

- Biaya pemasaran

Harga jual produk perusahaan

Data penjualan

% Laba yang diharapkan

Prosedur penentuan harga jual perusahaan

Data lam tentang penentuan harga jual

D. Teknik Pengunipulan Data

L

S

Wawancara

Wawancara dilakukan dengan mengajukan per.anyaan-pertanyaan secara
langsung yang berhubungan dengan data biaya produksi dan biaya non
produksi, data penjualan serta data lain yang berhubungan dengan
penetapan harga jual perusahaan selama tahun 2000.

Dokumentast

Dokumentasi dilakukan dengan cara mengumpulkan dan mempelajar data
yang ada dalam perusahaan yang berhubungan dengan penentuan harga

jual dan volumne penjualan selama taliun 2000.
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3. Observasi
Observasi vaitu pengumpulan data melalui pengamatan langsung terhadap
objek yang akan diteliti yang berhubungan dengan gambaran umum

perusahaan dan pemasaran selama tahun 2000.

E. Teknik Analisis Data
- Untuk menjawab masalah pertama digunakan analisis diskriptif, adapun
dengan langkah sebagai berikut :
a. Mendiskripsikan prosedur penentuan harga jual perusahaan dengan
mengumpulkan seluruh biaya (biaya bahan baku, biaya tenaga kerja
langsung, biaya overhead pabrik, biaya administrasi dan umum, biaya
pemasaran) serta data lain yang berpengaruh pada penentuan harga jual
perusahaan,
b. Mendiskripsikan prosedur penentuan harga jual berdasarkan metode
cost plus pricing dengan pendekatan full costing, dengan cara :
1. Menghitung total biaya dengan unsur sebagai berikut :
Biaya bahan baku XXX
Biava tenaga kerja langsung XXX

Biaya overhead pabrik (letap+variabel) xxx +

Total Biaya Produksi XXX
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2. Menghitung total biaya komersial, dengan unsur sebagai berikut

Biaya adminitrast dan umum XXX
Biaya pemasaran Xxx +
Total biaya komersial XXX

3. Menghitung total biaya penuh

4. Menghitung laba yang diharapkan perusahaan

5. Menentukan besarmnya mark wup dengan pendekatan Remrn On
Invesinent
Perhitungan Mark "/p adalah sebagai berikut:

Laba vang ditanamkan atas aktiva yang ditanamkan + Biaya produksi
Mark Up =

Biaya non produksi

Rumus Rerurn On Investment adalah sebagai berikut :

ROI = 2484 3100 %

Investasi
6. Menghitung Harga Pokok Produksi

7. Menentukan Harga Jual per unit dengan perhitungan sebagai

berikut:
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Biaya Bahan Baku XXX

Biaya Tenaga Kerja Langsung XXX

Biava Overhead Tetap XXX

Biava Overhead Variabel XXX+

Harga Pokok Produksi XXX

Maik Up =Y % x Harga Pokok Produksi Xxx +
Harga Jual per unit XXX

¢. Untuk menjawab rumusan masalah yang pertama yaitu tentang prosedur
penentuan harga jual perusahaan sudah tepat atau belum dengan cara
mengidentifikasi perbedaan dengan melakukan analisis kritis terhadap
perbedaan- yang ada antara hasil temuan lapangan dengan hasil kajian teori.

- Untuk menjawab masalah ke dua yaitu dengan cara membandingkan antara
hasil perhituugan harga jual yang dilakukan perusahaan dengan hasil
perhitungan harga jual berdasarkan metode cost plus pricing. apabila dalam
perhitungan harga jual menurut perusataan dibandingkan dengan harga jual
menurut metode cost plus pricing dijumpai selisih, maka akan digunakan
konsep materialitas (cukup berarti), dengan mempertimbangkan aspek
kuantitatif dan aspek kualitatif untuk menilai selisih tersebut cukup material
atau tidak. Aspek kuantitatif adalah berdasarkau jumlah absolut, misalnya
jumlah rupiah atau berdasrkan nilai relatif. Aspek kualitatif adalah
berdasarkan pertimbangan karakteristik dari lingkungan, karakteristik dar
perusahaan seperti besar kecilnya pe-usahaan dan struktur modal yang ada.

Selisih antara harga jual perusahaan dengan harga jual menurut cost plus
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pricing dikatakan material atau cukup berarti apabila selisih terscbut akan
mempengaruhi atau menyebabkan timbulnya perbedaan dalam pengambilan
keputusan dan dengan mempertimbar gkan keadaan lain yang ada, sehingga
apabila sclisih tersebut tidak mempengaruhi atau tidak menyebabkan
timbulnya perbedaan dalam pengambilin keputusan, maka jumlan selisih
tersebut di nilai tidak material atau tidak cukup berarti dengan
mempertimbangkan aspek kuantitatif dan aspek kualitatif yang ada di dalam

perusahaan.



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarah Perusahaan

Percetakan CV. Sahabat didirikan: pada tahun 1979 di Dukuh Sungkur,
Desa Semangkak, Kecamatan Klaten tergah., Kabupaten Klaten di atas tanah
seluas 5000 ™. Perusahaan ini semula berbentuk perusahaan perseorangan
dan berawal dari sebuah kios kecil dengan perlatan sederhana.
Percetakan CV. Sahabat didirikan oleh Bapak H. Suranto yang semula
berusaha untuk memenuhi kebutuhan ekonomi keluarganya. Perjalanan karier
Bapak H. Suranto dimulai sejak tahun 1970 berkerja sebagai tukang potong
kertas pada perusahaan Sumber Rejeki milik Bapak Ahmad Dahlan yang
mempunyal perusahan percetakan keluarga. Pada tahun 1972 Bapak H.
Suranto diangkat menjadi karyawan pada percetakan keluarga. Pada tahun
1974, Bapak H. Suranto bersama kakaknya mendirikan percctakan sendiri
dengan peralatan yang sederhana. Usaha tersebut makin berkembang dan
pada tahun 1975 secara resimi didirikan percetakan dengan nama “ Saudara “
di Bramen, Klaten. Bapak H. Suranto bertugas mencari order dan Bapak
Mohtar sebagai pengatur serta teknisi di perusahazn yang dibantu oleh seorang
karyawan sebagai tenaga pencetak. Dalam jangka waktu empat tahun
percetakan “ Saudara ““ berkembang dengan pesat ditandai dengan banyaknya
order atau pesanan yang masuk dan disertai dengan bertambahnya peralatan

serta jumlah karyawan. Agar usahanya lebih berkembang maka pada tahun

31
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1979 Bapak [1. Suranto mendirikan usaha percetakan sendiri dengan nama
percetakan “Sahabat™ yang semula masih satu lokasi dengan percetakan

“Saudara”.

Pada tahun 1980 Bapak H. Suranto mendirikan sebuah toko atau kios di
Dukuh Sungkur, Klaten sebagai tempat usaha yang mempunyai letak strategis
sehingga usahanya berkembang pesat. Untuk menertibkan adminitrasi dan
untuk memberikan pelayanan yang lebih baik maka pada tanggal 4 januari
1988 perusahaan diubah bentuknya dari Perusahaan perseorangan menjadi
perusahaan komanditer ( CV ) dengan nama percetakan CV. Sahabat, yang di
sahikan oleh notaris Mohamad [mron, SH., dengan akte notaris No : 8 / 87.
Pemilik dari perusahan ini adalah Bapak . Suranto, Ibu St Mudarsih dan
Bapak Suwanto. Omser penjualan yang scmakin meningkat menyebabkan
pada tanggal 14 maret 1989 Percetakan CV. Sahabat sah sebagai perusahan
kena pajak.Untuk 1wmemperluas  jaringan pemasarannya perusahaan ini
mendirikan kantor-kantor perwakilan pada setiap daerah vang meliputi Jawa
Tengah dan Daecrah Istimewa Yogyakarta dan sebagian Jawa Barat dan Jawa
Timur.

Sedangkan tujuan yang hendak dicapai oleh CV. Sahabat dalam mendirikan
pecetakan, yaitu :

1. Memperoleh keuntungan yang digunakan sebagai sumber penghasilan

perusahaan untuk kelangsungan hidup CV. Sahabat
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2. Memberikan kepuasan dan pelavanan yang baik pada konsumen
dengan menghasilkan produk yang berkualitas yang di butuhkan oleh
konsumen

3. Membantu pemerintah dalam menciptakan lapangan kerja terutama
masyarakat di sekitar perusahaan khususnya angkatan muda

4. Membantu pemerintah dalam perolehan pendapatan melalui

pembayaran pajak

B. Lokasi Perusahaan
Lokasi percetakan dan penerbitan CV. Sahabat memilih tempat atau lokasi
perusahaan di jalan Dr. Wahidin Sudirohusodo no. 47 Klaten dengan
menempati tanal seluas 5000 m? di Dukuh Sungkur, Desa Semangkak,
Kecamatan Klaten tengah, Kabupaten Klaten. Pemilihan lokasi perusahaan ini
perlu mendapitkan perhatian telitt yang mana lokasi perusahaan ini
menyangkut tempat perusihan secara operasiona. melakukan aktivitas secara
rutin. Adapun alasan pemilihan lokasi tersebut mempertimbangkan beberapa
faktor ekonomis, karena :
1. Terletak di jalan yang relatif ramat lalu lintasnya dan strategis

2. Mudab di jangkau oleh karyawan yang bekzrja di perusahaan
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Struktur organisasi yang di gunakan perusaliaan percetakan CV. Sahabat

berbentuk /ini dan staf. Gambaran secara wmum struktur organisasi pada CV.

Sahabat sebagai berikut :

DIREKTUR
PENGAWAS KEU. SEKERTARIS
WAKIL DIREKTUR

KABAG KABAG KABAG KABAG KABAG KABAG

GUDANG PERLENGK. PRODUKSI PERSONALIA PEMASARAN ADM & KEU
ADM KEU

PENGAWAS PENGAWAS PENGAWAS "ENGAWAS PENGAW

BAHAN BARANG BAG PRA BAG AS BAG

BAKU JADI CETAK CETAX FINISHING

PERWKLN PERWKLN PERWKLN PERWKLN PERWKLN PERWKLN PERWKLN

WIL. | WIL.1I WIL. 11 WIL IV wir. 'V WIL VI WIL. VI

Gambar [V.1 Struktur organisasi CV. Sahabat

Tugas dan wewenang serta tanggung jawab dari masing-masing bagian yang ada

dalam struktur organisasi CV'. Sahabat
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. Direktur

a. Memimpin perusahaan sesuai dengan kebijaksanaan yang telah ada

b. Menentukan kebijakan pokok bidang peencanaan, pengorganisasian, dan
pengawasan

¢. Membuat rencana kegiatan perusahaan dan mengkoordinasikan

d. Mendelegasikan sebagian wewenanz kepada para kepala bagian sesui
dengan bidangnya masing-masing

e. Bertanggung jawab atas kelancaran usah: pe-usahaan

Sekertaris

a. Mempersiapkan balan-bahan untuk rapat dan mengatur acaranya

b. Pengetikan, penggandaan dan distribusi dokumen

. Pengawas keuangan

a. Mengawasi jalannya keuangan perusahaan dalam melakukan kegiatan

b. Mengontrol para kepala bagian dalam menjalankan tanggung jawabnya

. Wakil direktur

a. Mewakili direktur baik kedalam maupun keluar perusahaan apabila
direktur berhalangan

b. Membantu direktur dalam menjalankan tugas-tugasnya

. Kepala bagian gudang

a. Menerima dan merawat bahan baku yang baru dibeli

b. Melayani pengambilan bahan baku dan pengambilan barang jadi

¢. Menerima dan memelihara barang jadi yang belum dipasarkarn
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d. Bertanggung jawab atas bahan baku dan barang jadi dalam gudang atau

yang disimpan di gudang

. Kepala bagian perlengkapan

a.

b.

Menyediakan perlengkapan yang dibutuhkaa oleh bagian produksi

Membantu bagian-bagian lainnya

. Kepala bagian produksi

a.

b.

Membagi dan mengawasi jalannya pekerjaan pada bagian setting,
montage, plate making, cetak finishing dan pemeliharaan serta pekerjaan
lain yang ada kaitannya dengan pembuatan produk

Bertangguiig jawab atas jalanoya proses produksi dan hasil produksinya

Kepala bagian personalia

a.

b.

c.

Menentukan dan mengatur kebutuhan karyawan

Recruitment tenaga kerja

Mengatast perinasalahan karyawan

Mengawasi, menyelenggarakan absensi karyawan seta adminitrasi gaji dan
upah karyawan

Mengatur tata tertib kerja karyawan

. Kepala bagian pemasaran

a.

Merencanakan atau menyiapkan rencana pembelian barang kebutuhan
secara periodik

Mencari daeralh pemasaran dan memasarkan hasil produksinya

Melakukan promosi

Membina hubungan yang baik dengan relasi atau pihak lain
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e. Mengadakan distribusi

10. Kepala bagian adminitrasi dan keuungan

1.

Tugas dan tanggung jawab bagian adminitrasi

a.

b.

Mencatat dan mengarsipkan surat-surat keluar dan surat-surat masuk
Membalas surat yang masuk

Mencatat jumlah hasil produksi

Mencatat jumlah produk yang dijual atau dikirim

Mencatat dan mengarsipkan segala sesuatu yang ada hubungannya dengan

pihak lain

Tugas dan tanggunyz jawab bagian keuangan :

a. Melaksanakan pembukuan sekaligus menyusun laporan keuangan pada
perusahaan

b. Melaksanakan pembayaran gaji dan upah karyawan

c. Mencatat uang yang masuk dan keluar

d. Melaksanakan pembelian

Pengawas

Tugas dan taupgung jawab pengawas adalah mengawasi jalannya kegiatan

perusahaan pada bagian yang dibawahi

. Perwakilan

Tugas perwakilan wilayalh adalah mencari order atau perantara langsung

dengan kantor pusat.

Perwakilan w-layah terscbut adalah :
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a. Perwakilan  Purwokerto  membawali  daerah  Purbalingga,
Banjarnegara, Banvumas dan Majenang

b. Perwakilan Magelang membawahi daerah Purwareja, Temanggung,
Wonosooo, Muntilan dan Kebumen

¢. Perwakilan Yogyakarta membawabi daerah Sleman, Eantul, Wonosari,
dan Wates

d. Pewakilan Solo membawahi daerah Klaten, Sragen, Karanganyar,
Wonogiri dan Boyolali

e. Perwakilan Kudus membawahi dacrah Rembang, Jepara, Pati, Cepu
dan Blora

f. Perwakilan Pekalongan membawahi daerah Tegal, Slawi, Pemalang,
Bumiavu dan Brebes

g. Perwakilan Semarang membawahi dacrah Ungaran, Salatiga, Kendal,

Demak dan Purwadadi.

D. Personalia
Tenaga kerja adalah faktor penting dalam menjalankan aktivitas perusahaan.
Untuk itu diperlukan tenaga kerja yang potensial, dalam arti dapat
menjalankan kegiatan perusahaan dalam pencapaian tujuan. Upaya perusahaan
dalam memperoleh tenaga kerja dengan melakukan seleksi calon karyawan
berdasarkan surat lamaran yang telah masuk. Apabila perusahaan
membutuhkan karyawan baru maka pelamar tersebut di panggil. Setelah calon

karyawan lulus tes seleksi, maka karyawan yang bersangkutan diterima dan
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ditempatkan pada jabatan yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan.
Selanjutnya diadakan (raining selam tiga bulan . Apabila karyawan tersebut
selama traning mampu melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya baru
dikeluarkan surat keputusan pengangkatan karyawan dan diberikan nomor
induk karyawan serta diangkat menjadi karyawan tetap. Syarat-syarat menjadi
karyawan CV. Sahabat adalah pendididikan minimal SLTP untuk karyawan
finishing. Untuk opertor mesin di utamakan lulusan STM, sedangkan untuk
bagian adminitrasi diwtamakan lilusen SMEA dan mempunyai keahlian di
bidang komputer.Sckarang mi CV. Sahabat didukung oleh 100 orang
karyawan yang terdiri 34 karyawan tetap, 66 orang karyawan tidak tetap.
Karyawan tetap memperoleh balas jasa berupa gaji dan dibayar awal bulan
setiap tanggal lima. Sedangkan upah diberikan pada karyawan pelaksana dua
minggu sekali setiap sabtu. Untuk karyawan tidak tetap atau musiman
diberikan upah satuan produk yang dihasilkan.
Fasilitas dan tunjangan yang diberikan pada karyawan adalah :

1. Setiap tahun diberikan dua stel pzkaien scragam

2. Uang makan

3. Biaya kesehatan

4. Asuransi tenaga kerja

5. Lembur

6. Tunjangan

7. Tunjangan hariraya (THR )

Adapun pembagian waktu kerja karyawan CV. Sahabat adalah sebagai berikut :



10

1. Hari saunin — kainis Masuk : 07.30 - 15.30 WIB

[stirahat: 11.30 - 12.30 WIB

2. Hari jumad Masuk : 07.30 - 15.30 WIB

Istirahat : 11.00-13.00 WIB

3. Hari sabtu Masuk : 07.30 - 14.30 WIB

[stirahat : 11.00—-12.30 WIB

Untuk jam kerja lembur karyawan setelah jam kerja dari jam 15.30 WIB - selesai.

Selain libur nasional dan hari minggu, karyawan CV. Sahabat merupakan hak cuti

yang merupakan fasilitas bagi karyawan. Cuti bagi karyawan dibagi menjadi dua

kelompok :

1. Cuti tahunan

Sesuai dengan peraturan pemerintah cuti karyawan bagi karyawan

yang telah berkerja selama satu tahun diberikan cuti selama satu

minggeu setiap tahun.

2. Cauti lam-lain

Cuti lgin-lain yang di maksud adalah :

a.

b.

Cuti hamil

Cuti haid selama dua hart

Cuti punya hajad selama dua hari
Cuti terkena musibah selama dua hari

Cuti nikah selama satu minggu
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E. Produksi

Produk yang dihasilkan CV. Sahabat terdiri dari Buku Giat Belajar Menuju
Sukses, Buku Giat Berlatih Menuju Sukses, Buku Kegiatan Agama dan
cetakan lain. Untuk menghasilkan produknya CV. Sahabat mempunyai
beberapa faktor pendukung antara lain :

1. Bahan vang dibutuhkan

Pembuatan produk yang akan dilaksanakan memerlukan dua macam

bahan yaitu bahan baku dan bahan pembantu. Bahan baku terdiri dari

kertas yang digunakan sebagai bahan yang dicetal: dan tinta yang
digunakan sebagai bahan

pewarna atau untuk menimbulkan tilisan atau gambar pada cetakan.

Bahan pembantu terdin dari beberapa macam antara lain :

a. Plure, yang digunakan sebagai alat yang dimasukkan ke dalam
mesin cetak, yang akan menimbulkan tulisan dan gambar. Plate ini
terbuat dari alumunium.

b. Air, sebagai pencuci o/l dan campuran pada mesin cetak

c. Com, yang digunaken sebaga’ bahan penghapus film apabila ada
cacat atau penghapus garis-garis pada film karena hasil dari

penyusunan yang dipotong,
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2. Proscs produksi

Tahap-tahap dalam pembuatan produk adalah sebagai benkut :

Koreksi N askalJ

L Serting
4

Montuge

v

Plate Muking

v

Cetak / Oftser

v

Penjilidan / Binding
R

Potony

I

Pengepakan

[V.ii Gambar Proses produksi CV. Sahabat

1. Koreksi naskah
Tahap ini merupakan tahap awal proses prodiksi, dimana dalam talap ini
diadakan koreks! naskah yang akan dicetak.

2. Setting
Dalam tahap ini naskah yang sudah dikorcksi tersebut disusun menjadi
kalimat-kalimat yang pas dan serasi, untuk kemudian aikztik dan dibuat

gambarmya
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Montage

Setelah diketik dan dibuat gambarnya. maka hasilnya diproses dibagian ini
untuk di jadikan film

Plate making

Film yang sudah ada kemudian dicetak ke atas plate sebagai master untuk
dilakukan proses cetak

Cetak / offset

Tahap selanjutnya adalah percetakan. Pada tahap ini digunakan mesin-mesin
produksi yauy mempunyal kecepatan tingzi sehingga didapatkan hasil yang
maksimal baik dalain juinlah maupun kuzlitasnya.

Penjilidan / Binding

Hasil pencetakan yanz masih berupa lembaran kemudian diproses lebih lanjut
menjadi buku-buku melalui penjilidan / binding

Potong

Untuk mendapatkan buku yang rapi, setelah dijilid kemudian dilakukan
pemotongan pada bagian-bagian yang tidak rata. Pada tahap inilah produk
yang berupa buku sudah menjadi produk jadi.

Pengepakan

Tahap akhir dari proses produksi adalah pengepakan yaitu mengepak buku-
buku tersebut ke dalam kardus dan plastik, sehingga dalam pengirimannya ke

daerah-daerah lebih praktis dan efesien.
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3. Peralatan yang digunakan

Dalam proses produksi alat-alat yanz digunakan adalah sebagai

berikut:

1. Mesin setting atau mesin tulis elektronika untuk menulis naskah

2. Camera foto printing, yang digunalkan untuk memfoto naskah yang
sudah jadi atau disusun

3. Plate marker, yang digunakan untuk membuat plate. Plate yang
sudah dibuat menurut ukuran buku yang dicetak

4. Mesin cetak, untuk mencetak naskah

5. Mesin potong, sebagai alat untuk memotong hasil cetakan yang

sudah dijilid agar tampak rapi.

F. Pemasaran

CV. Sahabat dalain menjalankan pemasaran produknya didukung beberapa

faktor antara lain :

1. Kualitas produk

Kualitas produk yang dipasarkan oleh CV. Sahabat adalah buku pelajaran

yang berkualitas dan segala macam hasil cetak menurut pesanan,

misalnya: undangan, soal-soal, brosur dan sebagainya

2. Harga

Harga yang ditetapkan oleh CV. Sahabat masih terjangkau oleh

masyarakat. Harga tersebut tergantung dari jenis bahan dan bentuk dari
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produk scrta berdasarkan kesopakalan antara penerbit dan pemesanan atau
pelanggan
3. Distribusi

Adapun cara yang ditempuh oleh CV. Sahabat dalam menyalurkan
produknya kepada konsumen dengan cara langsung berhubungan dengan
konsumen atau pemesan melalui perwakilan yang ada di daerah. Daerah
pemasaran yang sudah ada meliputi Jawa Tengah, Daerah Istimewa
Yogyakarta, sebagian Jawa Barat dan Jawa Timur. Untuk memperlancar
pemasaran tersebut perusahaan membagi Jae-ah pemasarannya yaitu untuk
Jawa Tengah yaitu dibagi menjadi enam perwakilan dan tiap-tiap
perwakilan membawahi empat sampai enam kabupaten, pembagian ini
berdasarkan pada letak geografisnya. Khusus untuk Daerah Istimewa
Yogyakarta mempunyai satu perwakilan
4, Promosi

Dalam mempromosikan produknya CV. Sahabat menempuh cara dengan
mencetak dan menerbitkan kalender setiap tahunnya, dan juga sebagai
sponsor untuk kegiatan yang digunakan oleh instansi tertentu dengan

membuat spanduk atau penyumbang hadiah.
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ANALISIS DATA

A. Deskripsi Data
Perusahaan CV. Sahabat dalam menentukan harga jual produknya terlebih
dahulu mengumpulkan unsur biaya yang dibutuhkan untuk memproduksi
produknya, Biaya tersebut adalah biaya produksi yang meliputi biaya bahan baku,
biaya tenaga kerja, dan biaya overhead pabrik dai biaya non produksi meliputi
biaya adminitrasi dan umum serta biaya pemasaran. Berikut adalah data yang
berhubungan dengan harga jual produk yang dipakai oleh CV. Sahabat
1. Biaya Produis’
a. Biaya bahan
Dalam menghasilkan produknya perusahaan CV. Sahabat menggunakan
beberapa macam bahan yang dibutuhizan untuk memproduksi buku giat
belajar menuju sukses, buku giat berlatih menuju sukses, dan buku
kegiatan agama. Bahan baku adalah adalah bahan yang diolah menjadi
produk selesai dan pemakaiannya dapat ditelusuri. Biaya bahan baku yang
dimaksud oleh CV. Sahabat adalah biaya yang dikeluarkan untuk membeli
kertas, tinta, isi jeglokan dan plate. Biaya bahan baku yang digunakan oleh
CV. Sahabat pada tahun 2000 untuk masing-masing prodidk adalah sebagai

berikut :

16
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Tabel V. i
Pemakaian Biaya Bahan Baku pada tahun 2000 ( Rupiah )
Bahan Buku Giat Belajar Buku Giat Berlatih Buku Kegiatan
~ Menuju Sukses Menuju Sukses Agama
Kertas CD rall 112.707. 488 145. 708. 100 97.573. 000
Kertas cover 28.176. 872 6.623.110 48.786. 540
Plate seng delta 60. 000 450. 000 50. 600
Tinta black 10. 000. 000 2. 500. 000 3. 250. 000
Tinta warna 5. 000. 000 13. 900. 000 12. 900. 000
Isi jeglokan 150. 300 200. 000 185. 000
Jumlah 156. 094. 660 169. 381. 210 162.744.540 |

Sumber : CV. Sahabat

b. Biaya tenaga kerja langsung

Biaya tenaga kerja langsung adalah biaya yang dikeluarkan untuk

mengolah bahan baku menjadi produk selesai berupa gaji dan upah yang

diberikan kepada karyawan bagian produksi setiap bulannya. Biaya tenaga

kerja langsung yang di keluarkan oleh CV. Sahabat pada tahun 2000

adalah sebesar Rp. 282. 361. 520. Besarnya biaya tenaga kerja langsung

untuk masing-masing produk dihitung dengan menggunakan metode

alokasi biaya per produk yaitu dengan membagi jumlah penjualan masing-

masing produk dengan total penjualan yang dihasilkan, kemudian

dikalikan dengan biaya tenaga kerja langsung. Perhitungan besamya biaya

tenaga kerja langsunyg dapat dilihat pada lampiran 1.
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Tabel V.ii
Perhitungan Biaya Tenaga Kerja Langsung CV. Sahabat ( Rupiah).
Buku Giat Belajar | Buku Giat Berlatih Buku Kegiatan
Menuju Sukses Menuju Sukses Agama
Biaya tenaga kerja | 19. 442, 840 21.022.570 20. 198. 459
langsung ‘

c. Biaya overfiead pabrik

Biaya ovcrhicad pabrik adalah biaya produksi selain biaya bahan baku dan

biaya tenaga kerja langsung. Biaya overhead pabrik yang dikeluarkan

perusahaan CV. Sahabat adalah sebagai berikut :

- Biaya bahan pembantu

- Biaya penyusutan mesin

- Biaya penyusutan gedung pabrik
- Biaya pemeliharaan mesin

- Biaya pemeliharan gedung pabrik
- Biaya pemakaian air

- Biaya peralatan pabrik

- Biaya pernakaian BBM pabrik

- Biaya pemakaian listrik pabrik

- Biaya limbah pabrik

- Premi astek / jamsostek

- Pajak bumi dan bangunan

Jumlah biaya overhead pabrik

Rp. 15. 450. 000
Rp. 7.500. 000
Rp. 2.000. 000
Rp. 6.350. 000
Rp. 7.000.000
Rp. 2.000.000
Rp. 1.500.000
Rp. 4.000.000
Rp. 13.000.150
Rp. 1.000.000
Rp. 2.500.000
Rp. 1.741.000

Rp. 64.041.150

Besarnya biaya overhead pabrik untuk masing-masing produk dapat

dihitung dengan menggunakan metode alokasi per produk yaitu dengan membagi
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jumlah penjualan masing-masing produk dengan totul jumlah penjualan yang
dihasilkan, kemudian dikalikan dengan biaya overhed pabrik. Perhitungan
besarnya biaya overficad pabrik per produk dapat dilihat pada lampiran 11.

Tabel V.ili
Alokasi Biaya Overhead Pabrik ( Rupiah )

T Buku Giat Belajar | Buku Giat Berlatih Buku Kegiatan
) Menuju Sukses Menuju Sukses Agama

Biaya Overhead 4. 409, 743 "4.768. 035 L 4.581.122
Pabrik

Berdasarkan biay 1 chatas maka biaya produksi dapat dihitung seliagai berikut :
a. Buku Giat Belajar Menuju Sukses
Biaya bahan baku Rp 156. 094. 660

Biaya tenaga kerja langsung Rn 19.442. 840

Biaya overhead pabrik Rp 4.409.743
Total biaya produksi Rp 179.947.243

b. Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
Biaya bahan baku p 169.381.210
Biaya tenaga kerja langsung Rp 21.022.570

Biaya overhead pabnik Rp 4.768.035

Total biaya produksi Rp 195.171.815
¢. Buku Kegiatan Agama

Biaya bahan baku Rp 162. 744. 540

Biaya tenaga kerja langsung Rp 20.198.459

Biaya overhead pabrik Rp 4.581.122

Total biaya produksi Rp 187.524.121.
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Perusahaan CV. Sahabat dalam mengelompokkan biiya non produkst

meliputi biaya adminitrasi dan umum serta biaya pemasaran.

a.

Biaya pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk menjual

produk. Biaya pemasaran meliputi biaya transportasi, biaya telefon,

dan biaya iklan. Biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh CV. Sahabat

pada tahun 2000 adalah sebagai berikut :

Biaya transportasi barang

Biaya promosi / iklan / reklame

Biaya perjalanan karyawan

Biava pemakaian BBM

Gaji bagian pemasaran

Pemeliharaan kendaraan

Biava perjalanan direktur

Biaya telefon

Biava listrik bagian pemasaran
Pemeliharaan gedung bagian pemasaran
Premi astek / jamsostek karyawan pemasaran
Penyusutan kendaran

Penyusutan gedung bagian pemasaran

Total hiaya pemasaran

Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp
Rp

Rp

.450. 000
. 125. 000
. 250. 000
. 100. 000
. 200. 000
.275. 000
. 450. 000

. 650. 000

650. 000

300. 000

500. 000

. 000. 000

235.425

Rp 61.225.425.
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Besarnya biaya pemasaran untuk masing-masing produk dihitung
dengan menggunakan metode alokasi biaya per produk yaitu dengan
membagi jumlah penjualan masing-masing produk dengan total jumlah
penjualan vang dihasilkan, kemudian dikalikan dengan biaya pemasaran.
Perhitungan besarnya biaya pemasaran dapat dilihat pada lampiran III.

Tabel V. iv

Alokasi Biaya Pemasaran ( Rupiah )

- Buku Giat Belajar | Buku Giat Berlatih Buku Kegiatan
Menuju Sukses Menuju Sukses Agama
Biaya Pemasaran 4.215.858 I 4.558.39 4.379.701

b. Biaya adminitrasi
Biaya adminitrast dan umum adalah biaya yang berhubungan dengan
fungsi adminitrasi dan umum. Biaya adminitrasi dan umum meliputi
biaya untuk keperluan kantor, biaya gaji pimpinan perusahaan,
personalia, sekertaris, keamanan. Biaya adminitrasi dan umum yang di

keluarkan oleh CV.Sahabat pada tahun 2000 adalah sebagai berikut :

- Biaya adminitrasi kantor Rp 7.350.000
- Biaya gaji karyawan kantor Rp 15.050. 000
- Biaya pemeliharaan gedung kantor Rp 400. 000
- Biaya histrik Rp 650. 000
- Biaya rapat / pertemuan Rp 1.500. 000
~  Penyusutan inventaris Rp 172.575
- Penyusutan gedung kantor Rp 340. 000

Jumlah biaya adminitrasi Rp 25.462.575



52

Besamnya biaya adminitrasi dan umum untuk masing-masing produk dapat
di hitung dengan menggunakan metode alokasi biaya per produk yaitu dengan
membagi jumlah penjualan masing-masing produk dengan total jumlah pznjualan
yang dihasilkan, kemudian dikalikan dengan biaya adminitrasi.

Tabel V.v
Alokasi Biaya Adminitrasi ( Rupiah )

Buku Giat Belajar | Buku Giat Berlatih | Buku Kegiatan
Menuju Sukses | Menuju Sukses Agama
Biaya adminitrasi 1. 753. 301 1. 895. 756 I 1. 821. 440
[

Biaya non produksi untuk masing-masing produk :
a. Buku Giat Belajar Menuju Sukses
Biaya pemasaran Rp4.215. 858

Biaya adminitrasi dan umum Ro 1. 752. 301

Biaya non produksi Rp 5. 969. 159.
b. Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
Biaya pemasaran Rp 4. 558. 396

Biaya adminitrasi dan umum Rp 1. 895. 756

Biaya rion proroduksi Rp 6. 454. 152,
¢. Buku Kegiatan Agama
Biaya pemasaran Rp 4. 379. 701

Biaya adminitrasi dan umum Rp 1. 821. 440

Biaya ncn produksi Rp 6. 281. 141.
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B. Analisis Data dan Pembahasan

Analisis data yang digunakan untuk meniawab permasalahan, yaitu dengan
langkah-langkah sebagai berikut
- Untuk masalah pertama, yaitu apakah prosedur penentuan harga jual
produk perusahaan CV. Sahabat dapat dikatakan tepat atau tidak menurut
metode cost plus pricing, digunakan analisis diskriptif , adapun langkah-
langkahnya sebagai berikut:
1. Mendeskripsikan prosedur penentuan harga jual CV. Sahabat
Analisis i digunakan untuk mengetahui prosedur penentuan harga jual
yang dilakukan oleh Perusahaan CV. Sahabat pada tahun 2000. Langkah-
langkah dalam penentuan harga jual produk oleh CV. Sahabat adalah
sebagai berikut :
a. Mengumpulkan dan menghitung total biaya produksi dan non
produksi dengan unsur-unsur sebagai berikut :
Elemen biaya yang digunakan perusahaan sebagai dasar dalam
penentuan harga jual, biaya-biaya tersebut adalah biaya produksi
yang meliputi biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung dan
biava overhead pabrik dan biaya non produksi yang meliputi biaya
pemasaran, biaya adminitrasi dan umum. Elemen biaya tersebut

sebagait berikut :
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- Buku Giat Belajar Menuju Sukses
Biaya produksi Rp. 179.947. 243

Biaya non produksi Rp. 5.969.159

Total harga pokok produksi Rp. 185.916. 402.
- Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
Biaya produksi Rp. 195. 171. 815

Biaya non produksi Rp. 6.454.152

Total harga pokok produksi Rp. 201.625. 967.

- Buku Kegiatan Agama
Biaya produksi Rp. 187.524. 121.
Biaya non produksi Rp.  6.281. 141.

Total harga pokok prodvksi Rp. 193. 80S. 262
b. Menghitung harga pokok produk per unit
Berikut ini adalah perhitungan harga pokok produk yang dihasilkan
oleh perusahaan CV. Sahabat pade tabun 2000. Jumlah buku yang
diproduksi pada tahun 2000 untvk masing-masing produk adalah

sebagal berikut :

a.  Buku Giat Belajar Menuju Sukses 550. 000 unit

b. Buku Giat Berlatih Menuju Sukses 86. 500 unit

¢. Buku Kegiatan Agama 653. 000 unit
Jumlah harga pokok

Farga pokok produk per unit =
(Loran tambunan, 2000: 45) Jummidah unit produksi



C.

55

Rp.185.916. 402

Buku Giat Belajar Menuju Sukses =
550. 000 unit

= Rp 338, 02.

Rp 201. 625. 967

Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
86. 500 unit

= Rp. 2.330,9.

Rp. 193. 805. 262

Buku Kegiatan Agama =

653. 000 unit

= Rp. 296, 8.

Menghitung harga jual pada CV. Sahabat pada tahun 2000

Berikut ini adalah perhitungan harga jual yang dilakukan CV.
Sahabat pada tahun 2000. Laba yang diharapkan ( mark up ) oleh
perusahaan yaitu dengan berdasarkan laba pada tahun yang lalu
untuk setiap jenis produk. Laba yang diharapkan untuk masing-
masing produk pada tahun 2C00 adalah 12,5 % dari harga pokok
produk.

Harga jual = Harga pokok produk per unit + Laba yang diharapkan
- Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Harga jual = Rp 338, 02 + (Rp. 338,02 x 12, 5%)

=Rp. 380, 272. = Rp. 400. ( pembulatan )
- Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
Harga jual = Rp. 2.330,9 + (Rp. 2.330,9x 12,5 %)

=Rp. 2. 622, 26. = Rp. 2. 600. ( pembulatan )



Buku Kegiatan Agama

Harga jual = Rp. 296, 8. + (Rp.296,8x 12,5 %)

= Rp. 333, 9. = Rp. 300. ( pembulatan )
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2. Mendeskripsikan penentuan harga jual berdasarkan kajian teori ( metode

cost plus pricing dengan pendekatan full costing ). Adapun langkah-

langkahnya sebagai berikut :

a.

Menghitung total biaya produksi dan non produksi dengan

unsur-unsur sebagai berikut :
Buku Giat Belajar Menuju Sukses
Biaya bahan baku
Biaya tenaga kerja Jangsung
Biaya overhead pabrik

Total biaya produksi

- Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Biaya bahan baku
Biaya tenaga kerja langsung
Biaya overhead pabrik
Total biaya produks’

Buku Kegiatan Agama
Biaya bahan baku
Biaya tenaga kerja langsung
Biaya overhead pabrik

Total biaya produksi

Rp. 156. 094. 660.
Rp. 19.442. 840.

Rp. 4.409.743.

Rp. 179. 947. 243.

Rp. 169. 381. 210.

Rp. 21.022.570.

Rp. 4.768.035.

Rp. 195.171. 815.

Rp. 162. 744. 540.
Rp. 20.198. 459.

Rp. 4.581.122.

Rp. 187. 524. 121.
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Biaya non produksi untuk masing-masing produk :

b.

Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Biaya pemasaran

Biaya adminitrasi dan unium

Total biaya non produksi

Buku Giat Berlatili Menuju Sukses

Biaya pemasaran

Biaya adminitrasi dan umum

Total biaya non produksi

Buku Kegiatan Agama

Biaya pemasaran

Biaya adminitrasi dan umum

Total biaya non produksi
Menghitung total biaya penuh

Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Braya produkst

Biaya non produksi

Total biaya penuh

Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Biava produksi

Biaya non produksi

Total biaya penuh

Rp 4.215.858

Rp 1.753.30L.

Rp 5.969. 159.

Rp  4.558.39

Rp 1.895.756.
Rp 6.454.152.
Rp 4.379.701.
Rp 1.821. 440.
Rp 6.281.141.

Rp.179. 947. 243,

Rp. 5.969.159

Rp. 185.916. 402

Rp 195.171. 815

Rp 6.454.152

Rp 201.645. 152
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- Buku Kegiatan Agama

Biava Produksi Rp 187.524. 121
Biaya non produksi Rp 6.281.141
Total biaya penuh Rp 193 805.262

¢. Menghitung laba yang diharapkan untuk masing-masing
produk.

Jumlah aktiva. CV. Sahabat pada tahun 2000 adalah sebesar
Rp. 1.706. 151. 956. Besamnya pengalokasian aktiva ke masing-
masing produk dapat dihitung dengan membagi jumlah penjualan
masing-masing
produk dengan total penjulan yang dihasilkan, kemudian dikalikan
dengan jumlah aktiva. Perhitungan besarnya aktiva masing-masing
produk dapat dilihat pada lampiran V. Besamya laba yang
diharapkan masing-masing produk dapat dihitung dengan
mengalikan aktiva masing-masing produk dengan persentase laba
yang diharapkan yaitu sebesar 12,5% sebagaimana yang

diharapkan oleh perusahaan.
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Tabel. V.Vi
Data laba yang diharapkan untuk masing-masing produk
pada tahun 2000 ( Rupiah )
Buku Giat Belajar | Bu'cu Giat Berlatih | Buku Kegiatan
Menuju Sukses Menuju Sukses Agama
Aktiva 117. 482. 154. 127.027.579. 122.047. 938.
0,
o Laba yang 12,5 % 12, 5% 12,5 %
diharapkan
Laba yang 14. 685. 269, 15. 878, 447. 15. 255. 992.
| diharapkan
d. Menentukan persentase mark up

Menghitung persentase mark up untuk masing-masing produk :

Laba yang diharapkan + Biaya non produksi
% Mark up =

Biaya produksi

Buku Grat Belajar Menuju Sukses

Rp. 14. 685.269. + Rp. 5.969. 159

Persentase mark up =
Rp. 179.947. 245.

= 11.47 % =11,5 % ( pembulatan )
Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Rp. 15. 878.447. + Rp. 6. 454. 152.

Persentase mark up =
Rp. 195. 171. 815.

= 11,46 % = 11,5 % ( pembulatan )
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- Buku Kegiatan Agama

Rp. 15.255.992. + Rp. 6. 281. 141.

Persentase mark up =
Rp. 187.524. 121.

=11,48 % =11,5% ( pembulatan )

e. Menghitung biaya produk:si per unit

Total biaya produksi

Biaya produksi per unit =
Total unit produksi

- Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Rp. 179. 947. 243

Biaya produksi per unit =
550 000 unit

i

Rp. 327,17

- Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Rp. 195.171. 815.
Biaya produksi per unit =

86. 500 unit
= Rp.2.256,32.
- Buku Kegiatan Agama
Rp. 187.524.121.
Biaya produksi per unit =

653. 000 unit

= Rp. 287, 17.
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Menghitung besarnya harga jual berdasarkan metode cost plus

pricing ditambah dengan mark up untuk masing-masing jenis

produk dengan perhitungan sebagai berikut :

Buku Giat Belajar Menuju Sukses
Biaya produksi per umnit

Mark up (11,5 % x Rp. 327,17)
Harga jual per unii

Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
Biaya produksi per unit

Mark up (11,5 % x2.256,32 )
Harga jual per unit

Buku Kegiatan Agama

Biaya produksi per unit

Mark up (11.5 % x287,17)

Harga jual per unit

Rp 327,17
Rp 37,52
Rp 364, 69
Rp  2.256,32
Rp. 258, 12
Rp  2.514,44
Rp 287, 17
Rp 32,96
Rp 320,13

Berdasarkwt hastl temuan dilapangan, diskripst data, dan analisis

data dapat distmpulkan bahwa prosedur penentuan harga jual yang

dilakukan CV. Sahabat

masih dapat dikatakan tepat. Berikut

langkah-langkah penentuan harga jual yang dilak'ikan perusahaan:

1.

9

Mengumpulkan dan nenghitung biaya produksi dan non

produksi yang digunakan perusahaaan dalam penentuan harga

jual produk.

Menghitung harga pokok masing-masing produk per unit
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Menentukau laba yang diharapkan untuk semua jenis produk
yaitu sebesar 12, 5% dari harga pokok produk per unit
Menghitung harga jual mas‘ng-masing produk

Untuk menjawab menjawab masalah kedua yaitu untuk
mengetaliui apakah selisih penentuan hargn jual menurut
perusahaan dan penentuan harga jual menurut metode cost plus
pricing dapat dikatakai: material atau tidak , dengan
mempertimbangkan aspel: kualitatif dan faktor kuantitatif..
Berdasarkan perhitungan tersebut di atas terdapat perbedaan
hasil perhitungan harga jual vang dilakukan perusahaan dengan
perhitungan harga jual menurut metode cost plus pricing,
Perbedaan ini sebesar Rp. 35. 31 (9,7%)untuk produk Buku
Giat Belajar Menuju Sukses, Rp. 85, 56 (3.4%) untuk produk
Buku Giat Berlatih Menuju Sukses, Rp 20, 13 (-6,2%) untuk

produk Buku Kegiatan \gama.

Dalam bab tiga telah dikemukakan untuk menentukan selisih harga

jual menurut perusahaan dengan penentuan harga jual menurut

metode cost plus pricing dapat dikatakan material atau tidak yaitu

dengan mempertimbangkan dua faktor yaitu faktor kualitatif yaitu

pertimbangan karakteristik dari lingkungan, modal yang dimiliki

dan faktor kuantitatif perusahaan yaitu jumlah selisih yang terjadi.

Berdasarkan pertimbangan kedua faktor tersebut dan berdasarkan

pertimbangan perusahaan dalam pengambilan keputusan, selisih
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harga jual tersebut tidak berpengaruh terhadap pengambilan
keputusan yang ada di dalam perusahaan sehingga selisih tersebut
dapat dikatakan tidak material ( tidak cukup berarti ) bagi
perusahaan.

Perbandingan harga jual menurut perusahaan dengan metode cost plus pricing

Menurut | Menurut Cost Selisih Persentase '
perusahaan | Plus Pricing
Buku Giat
Belajar Menuju Rp 400. Rp. 364. Rp. 35,31 9,7 %
Sukses
Buku Giat
Berlatih Menuju | Rp. 2.600. | Rp. 2. 514, 44. Rp. 85, 56 34%
Sukses
Buku Kegiatan | ¢, 300 | Rp 320,13 | -Rp.20,13. | -62%
Agama




BAB VI

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan
penulis dimuka, maka dapat di simpulkan bahwa :

1. Prosedur penentuan harga jual yang dilakukan oleh Perﬁ;ahaan CV.
Sahabat sudah tepat, hal ini dapat dilihat dengan penetapan langkah-
langkah sebagai berikut :

a. Menghitung dan mengumpulkan biaya produksi dan non produksi
yang digunakan perusahaan dalain penentuan harga jual

b. Menghitung harga pokok masing-masir.g produk per unit

c. Menentukan laba yang diharapkan untuk semua jenis produk yaitu
sebesar 12, 5 % dari harga pokok produk per unit.

d. Menghitung harga jual masing-masing produk

Adanya perbedaan harga jual menurut perusahaan dengan Larga jual menurut

metode cost plus pricing disebabkan adanya perbedaan dalam penentuan

mark up. Harga jual menurut perusahan didasarkan pada harga pokok produk
per unit ( biaya produicsi ditambah biaya non produksi ) ditambah laba yang
diharapkan ( persentase laba yang diharapkan dikalikan dengan harga pokok
pokok per unit ). Sedangkan penentuan harga jual menurut metode cost plus
pricing didasarkan pada biaya produksi per unit ditambah mark up yang

dihitung dengan metode Return On Invesment ( ROI )
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Berdasarkan perhitur.gan diatas, terdapat selisih / perbedaan hasil
perhitungan antara harga jual menurut perusahaan dengan perhitungan
harga jual menurut wmetode cost plus pricing. Perbedaan ini sebesar
Rp. 35, 31 (9,7 %) untuk produk Buku Giat Belaja: Menuju Sukses.
Rp. 85, 56 ( 3,4% ) untuk produk Buku Giat Berlatih Menuju Sukses,

Rp. 20,13 (6,2%) untuk produk Buku Kegiatan Agama.

Berdasarkan pertimbangan faktor kualitatif dan faktor kuantitatif yang ada. di

dalam perusahaan serta pertimbangan perusahaan dalam pengambilan

keputusan, selisih harga jual tersebut dikatakan tidak material ( tidak cukup

berarti ) bagi perusahaan terhadap penjualan.

B. Keterbatasan penelitian

1.

Informasi tentang pemisahaan biaya masing-masing produk tidak ada
maka penulis memakai biaya bersama dengan metode harga jual relatif
Penulis tidak memasukkan gaji pimpinan perusahaan yang merupakan
kelompok biaya adminitrasi ke dalam perhitungan harga jual, karena
penulis tidak memperoleh informasi tersebut dari pem;allaan.-

Penulis dalam menentukan harga jual produk memakai dasar mark up
dan tidak memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi harga
jual, seperti : keadaan ekonomi, selera konsumen, permintaan dan
penawaran serta persaingan

Penulis dalam menentukan harga jual produk memakai tiga jenis produk

yaitu Buku Giat Belajar Menuju Sukses, Buku Giat Berlath Menuju

B
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Sukses, dan Buku Kegiatan Agama, sedaigkan perusahaan memiliki
beberapa jenis produk yang lain yang produksinya tergantung pada
pesanan.

5. Penulis kurang dapat menelusuri kebenaran data yang ada di perusahaan,

tetapi data tersebut diperoleh dari perusahaan CV. Sahabat.

Saran

Manajemen sebaiknya melakukan pencatatan terhadap biaya secara
cermat, tepat dan teliti untuk setiap jenis prcduk yang dihasilkan. Untuk
pengumpulan biaya produksi yang teliti dapat dilakukan dengan cara
pencatatan pemakaian bahan baku, pencatatan diaya tenaga kerja langsung,
pencatatan biaya overhead pabrik dengan tarif ditentukan dimuka untuk
masing-masing produk ke dalam kartu harga pokok untuk setiap pesanan atav
spesifikasi produk. Sehingga tidak terjadi salah perhitungan dalam penentuan
besarnya biaya yang harus dibebankan pada masing-masing elemen biaya
yang membentuk harga pokok produk masing-masing jenis produk yang
dihasilkan. Perusahaan dapat memakai metode cost plus pricing sebagai salah

satu alternatif penentuan harga jual produknya.

v



Daftar Pustaka

Alma, Buchari, 1992 . Pengantar Bisnis, Bandung: Jayabeta

Budiyuwono Nugroho, 1993. Pengantar Stastitik Ekonomi dan Perusahaan.Edisi
revisi, Yogyakarta: UPP-AMP YKPN

Bisiioko, J dan Supratiknya, A (1998 ). Pedoman penulisan skripsi Universitas
Sanata Dharma Yogyakarta ( Edisi 11 ). Yogyakarta, Universitas Sanata
Dharma

Fandy Tjiptono, 1995. Strategi Pemasarun, Yogyakarta, Andi Offset

Fenny, 1997. Penentuan harga jual produk dengan metode cost plus pricing,
Universitas Sanata Dharma Yogyakarta, Skripsi

Garrison, Ray H, 1994, dkuntunsi Munajemen, Yogyakarta Konsep-konsep untuk
perencanaan, pengendalian dan pengambilan keputusan

Gito Sudarmo Indrio, 1994. AMunujemen pemasuran, Yogyakarta, BPFE UGM
Gudono, 1993. Akvmtansi Munujemen, Yogyakarta, PT Gramedia Pustaka Utama

Hartanto Sri, 1999. Penentuan harga jual produk dengan metode Full Costing,
Universitas Pembangunan Veteran Yogyakarta, Skripsi

Loran Tambonan, 2000. Akwnmansi Manajemen, Medan, Universitas HKBP
Nomensen

Martanti, 1998. Fvaluasi penentuan harga jual produk, Universitas Sanata
Dharma Yogyakarta, Skripsi

Matz Adolf dan Milton F. Usri, 1990.  Akuntansi Biaya: Planning and
controlling,
( di terjemahkan oleh Herman Wibowo ) Edisi ke-8, Jakarta: Erlangga

Mulvadi, 1993. Akuntansi Manajemen: Konsep,marfaaat dan rekayasa. Edisi ke
1 Yogyakarta, BPFE
-—-- 1994. Akuntansi Biaya edisi 5,Yogyakarta , STIE YKPN

Suguri, Slamet.1994. Akuntunsi Manajemen,Yogyakarta, UPP AMP YKPN



Supriyono, R.A. 1994, Adkuntansi Biaya :Pengumpulan dan penentuan harga
pokok (Edisi ke 2),Yogyakarta, BPFE UGM

--------------------- . 1990. Akuntunsi Munajemen: Proses Pengendalian Manajemen.
Yogyakarta, BPFE UGM

Soemarsono, 1990, Peranun Harga Pokok dalum penentuan harga jual. Jakarta:
Rineka Cipta

Swasta Basu dan lbnu Sukotjo, 1993. Pengantar lckonomi Perusahaan Modern,
edisi ke 3, Youyakarta, Liberty

Tamur Petrus, /fvaduasi penentuun harga jual produk, skripsi, 1998, Universitas
Sanata Dharma Yogyakarta

Zaki Baridwan, 1996. /ntermediate Accownting. Yogyakarta : BPFE UGM






LAMPIRAN I

Perhitungan besarnya biaya tenaga kerja kerja langsung
Biaya tenaga kerja Iahgsung yang dikeluarkan perusahaan selama tahun 2000

adalah sebesar Rp. 282. 361. 520.

Total jumlah penjualan Rp. 3. 194. 982. 520.
Jumlah penjualan Buku Giat Belajar Menuju Sukses Rp. 220. 000. 000.
Jumlah penjualan Buku Giat Berlatih Menuju Sukses Rp.  237.875. 000.

Jumlah penjualan Buku Kegiatan Agama Rp.  228. 550.000.

BTKL Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Rp. 220. 000. 000

X Rp. 282.361. 520.= Rp. 19. 442. 840.
Rp. 3. 194. 982. 520

BTKL Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Rp. 237.875.000 .
X Rp. 282. 361. 520. = Rp. 21.022. 570.

Rp.3. 194. 982. 520
BTKL Buku Kegiatan Agama

Rp. 228. 550. 000

X Rp. 282.361.520 =Rp. 20. 198. 459.
Rp. 3. 194. 982. 520



LAMPIRAN 11

Perhitungan besaraya biaya overhead pabiik
Biaya overhead pabrik yang dikeluarkan perusahaan selama tahun 2000 adalah

sebesar Rp. 64. 041. 150.

Total jumlah penjualan Rp. 3. 194. 982. 520.
Jumlah penjualan Buku Giat Belajar Menuju Sukses Rp.  220. 000. 000.
Jumlah penjualan Buku Giat Berlatih Menuju Sukses Rp.  237.875. 000.
Jumiah penjualan Buku Kegiatan Agama Rp. 228.550.000.

BOP Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Rp.  220.000. 000
X Rp. 64. 041. 15C. = Rp. 4. 409, 743

Rp. 3. 194. 982. 520

BOP Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Rp. 237.875.00

X Rp. 64. 041. 150. = Rp. 4. 768. 035.
Rp. 3. 194. 982, 520.

BOP Buku Kegiatan Agama

Rp.  228.550. 000.

X Rp. 64. 041. 150. = Rp. 4. 581.122.
Rp. 3. 194. 982. 520.



LAMPIRAN 111

Perhitungan besarnya biaya pemasaran

Biaya pemasaran yang dikeluarkan perusahaan selama tahun 2000 adalah sebesar

Rp. 61.225. 425,

Total jumiah penjualan

Jumlah penjualan Buku Giat Belajar Menuju Sukses
Jumlah penjualan Buku Giat Berlatth Menuju Sukses

Juinlah penjualan Buku Kegiatan Agama

Biaya pemasaran Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Rp.  220.00C. 000

Rp. 3. 194. 982. 520

Biaya pemasaran Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Rp. 237.875.00

Rp. 3. 194. 982, 520.
Biaya pemasaran Buku Kegiatan Agama

Rp. 228.550. 000.

Rp. 3. 194. 982, 520.

X Rp.61.225.425.=Rp. 4. 379. 701.

Rp. 3. 194. 932. 520.
Rp.  220. 000. 000.
Rp.  237.875.000.

Rp.  228.550.000.

X Rp. 61.225.425. = Rp. 4. 215. 858.

X Rp. 61.225.425. = Rp. 4. 558. 396,



LAMPIRAN 1V

Perhitungan besarnya biaya adminitrasi
Biaya adminitrasi yang dikeluarkan perusahaan selama tahun 2000 adalah sebesar

Rp. 25. 462. 575.

Total jumlah penjualan Rp. 3. 194. 982. 520.
Jumlah penjualan Buku Giat Belajar Menuju Sukses Rp. 220. 000. 000.
Jumlah penjualan Buku Giat Berlat:h Menujr Sukses Rp.  237. 875.000.
Jumlah penjualan Buku Kegiatan Agama Rp.  228.550.000.

Biaya adminitrasi Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Rp.  220.000. 000

X Rp. 25. 462. 575. =Rp. 1. 753. 301.
Rp. 3. 194. 982. 520

Biaya adminitrasi Buku Giat Berlatih Menuju Sukses
Rp. 237.875.00

— X Rp. 25.462. 575. = Ep 1. 895.756.
Rp. 3. 194. 982. 520.

Biaya adminitrasi Buku Kegilatan Agama

Rp. 228.550. 000.

X Rp. 25. 462. 575. = Rp. 1. 821. 440.
Rp. 3. 194. 982. 520.



LAMPIRAN V

Perhitungan Dbesarnya aktiva per produk

Aktiva yang ada pada perusahaan selama tehun 2000 adalah sebesar Rp. 1. 706.

151. 956.

Total jumlah penjualan Rp. 3. 194. 982. 520.

Jumlah penjualan Buku Giat Belajar Menuju Sukses Rp.  220. 000. 000.

Jumlah penjualan Buku Giat Berlatith Menuju Sukses Rp.  237. 875.000.
Jumlah penjualan Buku Kegiatan Agama Rp.  228.550.000.

Aktiva untuk Buku Giat Belajar Menuju Sukses

Rp.  220.000. 000

X Rp. 1.706. 151.956. = Rp. 117. 482. 154.
Rp. 3. 194. 982. 520

Aktiva untuk Buku Giat Berlatih Menuju Sukses

Rp. 237.875.00

X Rp. 1. 706. 151. 956. = Rp. 127. 027. 579.
Rp. 3. 194. 982, 520.

Aktiva untuk Buku Kegiatan Agama

Rp. 228.550. 000.

X Rp. 1.706. 151. 956. = Rp. 122. 047. 938.
Rp. 3. 194. 982. 520.



LAMPIRAN VI

Daftar Pertanyaan

A, Pedoman Obscrvasi Kegiatan

1.

2.

9.

Ada berapakah jenis produk yang dihasilkan Perusahaan?

Apa sajukah bahan yang dibutuhkan untuk memproduksi tiap jenis
produk?

Berapa harga masing-masing bahan tersebut?

Bagaimana fase pengolahan ( proses produksi ) dari bahan mentah
menjadi produk jadi?

Apa saja peralatan atau mesin yang digunakan?

Berapa jumlah produk yang dihasilkan oleh perusahaan pada tahun 2000?
Bagaimana proses pengolahan produknya?

Apakah produk yang dihasilkan merupakan produk spesifikasi atau
standar?

Dimana letak Perusahaan pertama kali berdiri?

10. Berapa luas tanah yang ditempati perusahaan?

B. Pedoman Dolkumentasi

a. Sejarah berdirinya perusahaan

1. Dengan akte notaris nomer berapa perusahaan didirikan?
2. Dimana letak perusahaan pada saat pertama kali berdiri?
3. Berapa luas tanah yang ditempati perusahaan?

4. Dengan akte notaris nomer berapa perusahaan didirikan?



b. Personalia

6.

Bagaimana struktur organisasi perusahaan?

Bagaimana tugas dan wewenang masing-masing bagian?
Berapa jumlah karyawan seluruhnya?

Bagaimana sistem penggajian perusahaan?

Bagaimana jam kerja karyawan?

Adakal jaminan sosial yang diberikan pada karyawan?

¢. Harga jual dan biaya

1.

Berapa harga jual produk yang ditetapkan perusahaan pada tahun
2000 7

Bagaihmana perusaliaan dalam menetapkan harga jual produk?
Berapakah biaya non produksi { biaya administrasi dan umum ) serta
biaya pemasaran untuk tiap produx?

Berapa persenkah laba yang diharapkan dan dari mana diperoleh?
Berapakali biaya produksi ( biaya bahan, biaya tenaga kerja, biaya
overhead pabrik ) untuk tiap produk?

Berapakal jumlah aktiva pada tahun 20007

Berapakah penjualan yang dilakukan Perusahaan pada tahun 2000?

C. Pedoman Wawancura

1. Bagaimana cara memasarkan produknya?

2. Daerah pemasaran?

3. Saluran distribusi apa yang digunakan?

4. Adakah usaha promosi yang dilakukan perusahaan?



10.

I1.

12.

Kapan perusahaan didirikan dan siapa pendirinya?

Apakah tujuan didirikannya perusahaan?

Apakah bentuk perusahaan pertama kali?

Dengan akte notaris nomer berapa perusahaan didirikan?
Apakah dasar pemilihan letak lokasi perusahaan?

Berapa jumlah karyawan seluruhnya?

Adakah jaminan sosial yang dibcrikan kepada karyawan?
Berapa persenkah laba diharapkan dan dari mana diperoleh?

Untuk apa tujuan produksi dari perusahaan?
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CV. "SAHABAT" KLATEN
Ji. dr. Wahidin Sudirohuscdo No. 47 Klaten
NERACA PER 31 DESEMBER 2000

AKTIVA

Kas

" Piutang

PPN Pajak Masukan

Persediaan Produk Jadi
Persediaan Produk Dalam Proses
Persediaan Bahan Baku
Persediaan Bahan Bantu
Peralatan Pabrik

Inventaris Kantor

Harga Perolehan Rp 13,815,000
Akm Penyusutan Rp 7,252,845
Nilai Buku Akhir tahun 1999

[{endaraan

Harga Perolehan Rp 95,500,000

Akm Penyusutan Rp 56,465,535

Nilai Buku Akhir tahun 1999
Mesin — mesin Pabrik
Harga Perolehan

Rp 230,000,000

Akm Penyusutan Rp 132,531,250
Nilai Buku Akhir tahun 1999

Gedung

Harga Perolehan Rp 114,000,000

Rp 31,600,000

Akm Penyusutan
Nilai Buku Akhir tahun 1999

Tanah
JUMLAH AKTIVA

PASSIVA

Utang Dagang

Utang Bank

Utang KUM

PPh terutang

Modai H. Suranto Rp 35,000,000
Prive H. Suranto Rp 15,111,500

Modal Kemanditer Sri Murdasih
Modal Komanditer Yusuf

Modal Komanditer Yahya
Cadangan ( Laba ahun lalu )
Saldo Laba tahun 1999

JUMLAH PASSIVA

Rp 2,979,278
Rp 192,349,055
Rp 105,780,833
Rp 994,747,000
\p 24,150,000
Rp 112,024,800
Rp 1,802,000
Rp 2,103,620
Rp 11,562,155
Rp 89,034,465
Rp 97,468,750
o

Rp 82,400,000
|

Rp 40,250,000/ -
p_1,706,151,956
i

Rp 696,408,778
Rp 275,517,095
Rp 279,468,000
Rp 5,143,048
Rp 19,888,500
Rp 15,000,000
Rp 15,000,000
Rp 15,000,000
Rp 305,099,848
Rp 79,626,687

[

,708,151,936 |

.(7/ Klaten, 05 Januari 2001
Direktur / Sekretaris,
e it
T SFe (Wf!&!ﬁﬁl.

J——

e t
H. Suranto Sri Purwanti



CV. “SAHABAT" KLATEM
JI. dr. Wahidin Sudirohusodo No. 47 Klaten
LAPORAN PERHITUNGAN LABA RUG!
PERICDE TAHUN 2000

PENDAPATAN

A. |
Pendapatan Percetakan ( perincian terlampir ) Rp 2.200'135.5102
3. HARGA POKOK
Harga Pokcek Penjuatan { perincian terlampir ) Rp 1.782.057.758?
Laba Kotor atas penjuaian ' Rp 41 8.077.7525

S BIAYA USAHA

— Blaya pemasaran ( perincian teriampir) Rp 1.95.608.5252g

— Biaya Administrasi & Umum f
( perincian tariampir) Ro 81 ,757,860;5 :
Jumiah biaya usahe i 'Ro 277,376,385
Laba bersin usaha Rp 146,701 ,:367,5;
. BIAYA NON USAHA
Biaya Bunga Bank Ro 39.449.3805i
Laba bersih sebelum pajak Rp 101.251.9875
PPh Perusahaan ( perincian terlampir) Rp 21 .625.300,g
Laba bersih setelah pajak ,_QD 79,628, 687:"
{ i

Klatan, 05 Januari 2001
Direktur 2 .. Szkretaris
v P -
- X dﬁ/ﬂ/ it
{ — G

[
AY

SRi FURWANTI

. sURANTO




SAHA

PENERBIT & PERCETAKAN.

0 S <N

1 dr. Wahidin Sudirchuscdo No. 47 Klaten Telp. ( 0272 ) 321056 - 322777 - 322778 Fax. ( 027Z ) 322778

SURAT KETERANGAN

Yang hertanda tangan di bawah ini menerangkan bahwa :

Nama
NIM
Jurusan

Fakultas

. YOHANES PILA HARSENO
L 99211414 3

. AKUNTANSE

: EKOCNOML

senar—benar telah mengadakan penelitian di PERCETAKAN CV. "SAHABAT" KLATEN,

alam bulan

OKTOBEA _ DESEMBER

iuna menyusun skripsi dengan judul EVALUASI PENENTUAN HARGA JUAL PRODUK.

DENGAN METODE CO'ST PLUS PRICING

znelitian inl semata—mata bersifat keilmuan dan tidak untuk kepentingan umum.™
N

Jrat keterangan ini agar dapat digunakan seperiunya. N _




