
ANALISIS PENETAPAN HARGA POKOK PRODUKSI DALAM
UPAYA PENENTUAN HARGA JUAL PADA

PT. POLARISIND0 CEMERLANG
DI  MAKASSAR

OLEH  :

JAHIR

STB/NIRM  :  4596012071/9961110410066

JURUSAN MANAJEMEN

FAKULTAS EKONOMI UNIVERSITAS "45"

VAKASSAR

2001



IIAIAHAI!g   PENGESAIIA)a

JUDUL  -SKRIPSI            :   ANAI,ISIS     PENETAPAN  IIARGA     POKOK     DAltAM

UPAYA     PENEN"AN     HARGA  JUAli     PAI)A     PT.

P0IARISINDO  CEMERIANG  DI   MAKASSAR

MAMA   MAIIASISWA         :   J   A  H   I   R

§TB/NIRE                      :   4596012071/9961110410066

FAKULTAS                          :   EKONOMI

JURUSAN                           :   MANAJREN

MENYENJUI   :

KONSULTEN   11

(HASANrmT)TN   REMMANG.sE.Ms] )          (sU"AWATT   MARD]uNT.   sE.Ms] )

MENGETAIIUI   DAN  MENGESAHKAN

---` ~ -Sebagal  Salah  Satu  Syarat  Menperoleh  Gelar

Sapdana  Ekononi  UniverBitag  "  45  "  MakaE!Bar



pERSETirJu:All   KONsuE.TAI!a

Diterangkan  bahwa  8kripgi  ini  yang  diBugun  oleh  :

Nana  MahasiBwa

No.   Stb/Nlrm

Program  Studl

Judul  Skripgi

:   J  A  H   I   R

:   4596012071/9961110410066

:   Manajemen

:   AnaliE}i6  Penetapan  Harga  Pokok    Dalam

Upaya    Penentuarl  Harga  Jual  pada    PT.

Polarisindo  Cenerlang  di  Maka88ar.

Telah    kami  perikBa,  perbaiki  dan    menyetujui    unt,uk

dapat  diaLiukan  dalam  u`iian  ckrlpal   (Komprehengif).

MakaBBar,     Agugtu8  2001

DiBetu,ju.i
``- A,9J:`9,b    :

KonE'ul anI
i,,..:¢<
-:`       .` Kon8ult,an   11

i      ,I      --,,         L       ,'

`.,,,.-,                ;..    :--.      I

tHA_sANue )          (StJ"AWATT   MARD,JUNI.    SH.Msi  )

I)IKETAIIUI   0LEH   :



RATA   PZEN:GA:NT:AR
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skripsi     ini  dapat  dirampungkan  sesuai  dengan  I.encana    dan

harapan,     walaupun  mengalami  berbagai  kesulitan    dan    riin-

tangan.     namun    semuanya    itu    dapat    diselesaikan      tanpa

bantuan    dan  dukungan  dari  berbagai  pihak.  Untuk    itu    pe-

nulis  merasa  berkewa.i iban  merivampaikan  ucapan  t.er.ima  kasih

dan  penghargaan  yang  setinggi-tingginva  kel?ada.   :

1.   Bapak    HaE5anuddin  Remmang,SE,   Msi     selaku  pembimbing     I

dan     Ibu  Sukmawat,i  Hard.iuni`   SE.   Msi  selalu    pembimbing

11     vane  telah  banyak  meluangkan  waktunya,     tenaga    dan

pikiran    dalam    membimbing    ser.ta    mengal`ahkan    .penulis

gehingga    penulisan    skripsi    ini    da,pat      diBelesaikan

~  dengan  balk.

2.   Dekan  Fakultas  Ekonomi  Univei.sitas   "45'.`   papa     pembantu

Dekan,     Ketua    Jur`usan    Mana.iemen,     Penasehat    Akademik

a.er.ta    seluruh    dosen    clan    kar`yawan    fakultas    ekonomi

Universitas  "45"  atas  segala  bantuan  vane  telah  diberi-

kan  pada  penulis  selama  mengikuti  kuliah.



3.   Eapak    Plmpinan  PT.   Polarigindo  Cemerlang    dl    MakaBBar.

beserta    karyawan  dan  Btaf ,   yang  membantu  dengan    riamah

tamah  kepada  penulis  selama  mengadakan  penelitian.

4.   Secara  khuBus  uoapan  terima  kaBih  yang  tidak    t.erhingga

kepada  Ayahanda    dan  Ibunda  yang  tidak  tepnilai  pengop-

banannya    dengan    dos  restu  yang    tiada    putug-putuBnya

juga  terima  ka8ih  kepada  adik-adikku  yang  tercinta  yang
selama  ini  telah  memberi  dorongan  moril  kepada  penuliB.

5.   Sahabat-sahabatku,     yang    t,elah    meluangkan    waktu    dan

memberikan  dorongan  Behingga  penulig  dapat    menyelesai-

kan  Bkr'ip6i  ini  dan  kepada  gemua  teman-teman  yang  tidak

dapat  penulis  sebut,kan  Eiatu  per`Batu.

A]thir    kata,  kritik  dan  saran  yang  berslfat    .pogitif

ke    arah    penyempurnaan,  penulis  sangat    mengharapkan    dan
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1.1.  Iiatar  Belakang  MaE!alah

Salah    satu  penun.iang  keberhasilan    pembangunan    na-

Bional    adalah    partigipaBi  aktif  dari  dunia    uBaha,    yang
ditandai    dengan  munculnya  berbagai  macam  perusahaan    yang

bergerak    dibidang  perdagangan  balk  ber.upa    bar.ang    maupun

i asa -

PeruBahaan    PT.     PolariBindo  Cemerlang    di    Makasgar`

adalah  merupakan  perusahaan  yang  bepgerak  dibidang  prc>duk-

si  genteng  yang  nana  dalam  melakE;anakan  funggi    pemagaran-

nya,     gelalu    diperhadapkan    pada    berbagai    maBalah    yang

berkaitan    er.at  dengan  keadaan  di  dalam  peruBahaan    mi8al-

nya,  kualitas  pr`oduk,  pelayanan  penjualan,  penetapan  harga

jual,     ;edangkan  keadaan  diluar  peruE}ahaan  I;eperti    8elera

kongumen    yang  Eielalu  bepubah-ubah,   daya  bell    maByarakab,

adanya  gaingan  yang  memprodukEii  bar.ang  sejenig  lainnya.

Beberapa  faktor  yang  sangat  penting  untuk  memperoleh

laba    antara  lain  harga  jual,  biaya  dan  volume    .penjualan.

Sinat,u    perugahaan    sebaiknya  menetapkan    har`ga    dual    yang.

tepa.t,  karena  har`ga  jual  gangat  menentukan  begar    kecilnya``

permintaan    E!uatu  produk  Behingga  dengan  adanya    perbedaan

harga    pada    produk  yang  E5ejenis  juga    sangat    berpengaruh

pada  beBar  kecilnya  volume  prioduksi  dan  volume    penjualan.



Untuk    lebih    jelaBnya  berikut  ini  akan    diBajikan    volume

penjualan    yang    ter`jadi  dalam  peru8chaan,     yaitu    Bebagai

bepifut  :

TABEL   I

VOLUME   PENJUALAN   GENTENG

TAHUN   1996  -   2000

Tahun Volume  Penjualan Perkembangan  Penjualan
( Bij i )

Biji %

19961897199819992000 110.314127.629148.334165.112176.970

17.31520.70516.77811.858 15 , 7016,2211,317,18

Rata-raba  (%) 16.664 12 , 60

Sumber   :   PT.   Polarigindo  Cemerlang,   di  Makag6ar

Penetapan  harga  dual  Beringkali  met.upakan    kesulitan

utama    bagi  perugahaan,  apabila  dalam    Bitua8i    perBaingan.

yang  ada  dimana  kemampuan  Buatu  peruE5ahaan  untuk    bersaing

bukan    hanya  ditentukan  oleh  jumlah  dan  kualltaE;nya    saja,..

akan  tetapi  juga  ditentukan  oleh harga  produk  itu.    Setiap

penet,apan  kebijakBanaan  yang  akan  ditempuh  8edikit  banyak-

nya    selalu    mempeptimbangkan  balk  terhadap    bialya    maupun



pendapatan,     diinana  besap  kecilnva    pendapatan    ditentukan

oleh  tingkat  hal`ga  yang  ditetapkan.   Dalam  penetapan    bar.ga      *J}'

iual     khususnya`   mei`i.uJakan  salah  satu  kesulitan  bagi    pert-

usahaan  yaitu  bagaimana  menghitung  dan  menetapkan    tingkat

har'ga    yang    tepat  dan  seharusnya,   supava    dapat    bersaing

dengan  per.usahaan  yang  se`ienis.   Untuk  inilah  maka  berbagai

metode    penetapan    har`ga  ,jual  dapat  meinbantu    dalam    usaha

pengambilan  keputusan.

TJntuk  mengatasi  masalah  yang  mungkin  t,imbul     §eperti

t,ersebut,  di  at.aE;.   maka  dalam  pencapaian  tu.iuan    per`usahaan

adalah  `t`etode  penetapan  hapga  .iual  bei`dasarkan  pada    harga

iual     E.,aingan    atau  a.ompetition    or'iented    pricing,     sebab

dengan  penetapann  harga  ini  sangat  erab  hubungannya  dengan

peningkatan  volt.une  pen`iualan.   Walaupun  dalam  analiE;is     ini

ditetapkan  pember`ian  inforina6i  kepada  `pii``pinan    peruE5ahaan

dalam    mengambil  kepubusan  atau  kebi.iaksanaan    untuk    nasa

yang  akan ldatang.

BerdaBarkan    uraian    ter8ebut  di  alas    maka    penuliE5

tent,ar`ik  meinilih  judul  dalam  penulisan  ini  adalah    Bebagai

ber`ikut   :
"  Analisis    Penetapan    Harga  Pokok  Dalam    Upaya    Penentu.an

Harga  Jual  Pads  PT.   Polar`isindo  Cemer`lang  di  Makassar.. "

1.2.  Magalah  Pokok

Dar'i  latar  belakang  ma§a.lab  yang  dihadapi  oleh  per-



usahaan  PT.   Polartisindc)  Ceinerlang  di  Makassar  ada.lab   :
"  Bertapa    besarkah  pl`opor'si  mark  up  terhadap    harga    pokok

produksi . "

1.3.  Tu,iuan  dan  Kegunaan  Penelitian

.Adapun    maksud  tu,iuan  penelitian  ini  adalah    sebagai

berikut   :

1.   Untuk    mengetahui     kebi.iaksanaan  penetai)an    harga    jual

gent.eng  pada  perusahaai.I  PT.   Pc)1ai`isindo   Cemer.1ang.

2.   Untuk    inengetahui  kebijakan  hai`ga  jual  yang    ditetapkan

dalam  suatu  perusahaan.

Sedangkan  kegunaan  pe.nelitian  ini  adalah   :

1.   Untuk  member`ikan   sumbangan  pikir`an  kepada  pihak  mama.ie-

men  peruE;ahaan  dalam  hubungar!nya  clengan  iJenetapan  harga

iual,     baik' untuk  nasa  sekar`ang  maupun  untuk  nasa    yang

akan  datang.

2.   Untuk  memenuhi  salali  satu  svai`at  akademik  dalam    rangka
I

menvelesaikan   prcigr`am  studi   St.rata  I   (Sar``iana     Lengkap)

pada  Fakultas  Ekonolni  Universitas   ''45"

1.4,   HipoteBig

Berdasar'kan  pada  masalah  pokok  vane  telah    dikemuka-

kan    maka    hipotesis  ker.ja  yang  dapat    dikemukakan    adalah

sebagai  berikut   :

+I    '     `.   .
+                ..     i¥..f



?,,,j±,I;-:.t¥:.:.,/.`
"   Diduga    bahwa  prosentaE5e  prc)pcir'si  mark  up  relatif    besar

tei`hadap  str.uktur.  hariga  pokok  produksinya. "



-11
TINTAuiA]g  m7sTiAEA

2.1.  Pengez.tlan  Hal.ga

Suatu    tingkat  harga  dapat  memberikan  pengaruh    yang

tidak    Bedikit  balk  di  dalam  perekonomian  maupun  di    dalam

peruBahaan.   Dalam  teori  ekonomi,  harga,  nilai,   dan    faedah

mer'upakan  i8tilah-istllah  yang  Baling  bephubungan.     Faedah

adalah  atribut  suatu  barang  yang  dapat  memuagkan    kebutuh-

an.     Sedangkan  nilai  ungkapan  secara    kuantitatif    tentang

kekuatan    barang    untuk  dapat  menar.ik    barang    lain    dalam

penukapan.     Tetapi  perekonomian  klta  bukan  Bigtem    baptep,

maka  untuk  mengadakan  per.tukaran  atau  unt,uk  mengufur  nilai

suatu    barang  kita  menggunal{an  uang.,   dan  istilah  yang    di-

pakai  adalah harga.  Jadi  harga,  adalah  nilai  yang  dinyata-
kan  dalam  rupiah.

Harga    adalah    8alah  Batu    variabel    pemasaran    yang

perlu  diperhatikan  oleh  manajemen  perugahaan,  karena  harga

akan    lang8ung  mempengaruhi  besarnya  volume  penjualan    dan

laba  yang  dicapai  oleh  perusahaan.  Kebijaksanaan    perenca-

naan    .produk,     penyalupan  barang  maupun    penggunaan    media

promosi    yang    balk  tidak  akan  menghaBilkan    seBuatu    bila

kebijaksanaan    tentang    hapga    tidak    ikut      diperhatikan.
Kebijaksanaan harga  ini  antara  lain mericakup  :
-  Berapa  harga  yang  ditetapkan  untuk  suatu  produk  tertent.u.

` '#.E:  :



-  Flekgibilitas  harga  ter.gebut

-  KebijakE;anaan  harga  pada  getiap  tahap  dalam  product  life

cycle .
-  Kepada  siapa  dan  berapa  beBar  potongan  harga  diberikari

Banyak    yang    menganggap  penebapan    harga    (pricing)

gebagai  kunci  kegiatan  dar.i  sistem  perdagangan  bebas  kapi-

taliE}tis.     Haz`ga    pasar  sebuah  pl`oduk    mempengaruhi    upah,

sewa,     bunga,   dan  labs.  Artinya,   agar  sebuah    produk    mem-

pengaruhi    biaya    faktor-faktor    ppodukgi,    tenaga   kerja,
tanah,  modal  dan  kewlraswastaan.

Alex    S.     Nitigemito   (1993   =     55)     penger`tian    harga

dapat  didefiniBikan  secara  sQderhana  bahwa  :
"  Harga    adalah  nilai  Buatu  barang/jaBa  yang    diukur

dengan    sejunlah    uang  di  mama    berdasarkan    nilai

t,er.sebut/periusahaan   `berBedia    melepaskan    barang/

jasa  yang  dimiliki  kepada  pihak  lain. "

MeBkipun    demikian    kalau    kit,a    teliti,     sebenapnya

harga  yang  harus  ditetapkan  oleh  peruBahaan  mungkin    lebih

dar`i     satu.     MiBalnya  8eorang  pr.odusen    dapat      menetapkan

harga    untuk  agen  tunggalnya,   agen,   gros8ir  dan    pengecer,

tergantung    pada  tingkat  saluran  distribusi  yang    dipakai.
Jadi  suatu  pel`usahaan  yang  menjual  langsung    barang-barang

kepada  pengecer`-pengecer  cukup  kalau  menetapkan  dua    rna,t>an

harga    yaitu  kepada  pengecer  dan  kepada    konsumen    pema]iai-.

terakhir. .

•;-..:i.`.,S`i!:J:,..
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Menurut  William  J.   Stanton  (1996   :   306)  mendefiniE}i-

kan  bahwa   :
"  Harga    adalah  alat  pengukur`an  dasar.  sebuah    sigtem

ekonomi    karena  hapga    mempengaruhi    faktor-faktor

produksi . "

Upah  kerja  vans  tinggi  memikat  tenaga  kerja,   bingkat

bunga    yang    tinggi  menarik  modal,   dan    BeteruBnya.     Dalam

peranannya    sebagai    penentu    alokagi    sumber-6umber    yang

langka,     hapga  menentukan  apa  yang  akan  diprodukE}i     (pena-

waran)   dan  siapa  yang  akan  memperoleh  berapa  banyak  barang

atau  .jasa  yang  diproduksi   (per.mintaan).

Agar  dapat  sukses  dalam  memaBarkan  Buat,u  bapang  atau

jasa,     setiap  pepugahaan  hapuB  menetapkan  har`ganya    8ecara

tepat.  Harga  merupakan  satu-satunya  un8ur.  bauran  pemasaran

yang    membepikan  pemasukan  atau  pendekatan    bagi      peru8a-

haan,     sedangkan  ketiga  unBur  lainnya  (produk,    distribu8i

dan  pr`omoBi)  menyebabkan  timbulnya  biaya   (pengeluaran).   Di

samping    itu,  harga  mer`upakan  ungur  bauran  pemaBapan    yang

bersifat    fleksibel,    artinya  dapat  diubah    dengan    cepat.

Berbeda    halnya  dengan  karakterigtik  produk  atau    komitmen

terhadap  galuran  dist,ribuBi.   Kedua  hal  terakhir  irii    tidak

dapat    diubah/disesuaikan  dengan  nudah  dan    cepat,    karena

biaganya  menyangkut  keputusan  jangka  pans ang.

Harga    bisa    diungkapkan    dengan    berbagai    iBtilah,  .J

misalnya  iuran,   ta.rif,   Bewa,  bunga,  premium  komigi,    .upah,.



gaji,     honorar.ium    dan  gebagainya.     Dari    gudut    pandangan

pemaBaran,     har`ga    merupakan  gatuan    moneter    atau    ukuran

lainnya  (termaf3uk  barang  dan  jaga  lainnya)  yang  ditukarkan

agar.    memperoleh    hah  kepemilikan    atau    penggunaan    Buatu

bariang  atau  jaE5a.

Sementara    dari    sudut    pandangan    kongumen,       harga

Bering    kali  digunakan  Bebagai  indikator    nilai,    bilamana

harga    ter`sebut  dihubungkan  dengan  manfaat  yang    diragakan

ata6  E!uatu  bapang  atau  jasa.

Menurut    I)jaslim    Saladin  (1994 68)    berpendapat

bahwa   :
"  Harga.adalah  nilai  yang  disebutkan  dalam  dolar   (S)

atau  Ben,   atau  medium  moneter  lainnya  Bebagai  alat

tukar - "

Sedangkan    menurut  Basu  SwaBtha   (1996   :   147)     Becara

singkat  .memberikan  definisi  bahwa  :
"  Harga  adalah  junlah  uang  (ditambah  beberapa  barang

kalau    mungkin)  yang  dibutuhhan  untuk    mendapatkan

sejumlah    kombinagi  dari  bapang    begert,a    pelayan-

nya . "

Konsep    yang  lain  menunjukkan  apabila    harga    gebuah

barang    yang  dibeli  oleh  konsumen  dapat    memberikan    hagil

yang  memua6kan,   maka  dapat  dikatakan  bahwa  penjualan  total

pepuBahaan    akan    berada  pada  tingkat  yang    memuaBkan,   . di  ..

ukur  dalam  nilai  rupiah,   sehingga  dapat  menciptakan    lang-

ganan . •.`            .+._..i       *. €         ..-\`-

:..i

`  ,..,.. i=.`tr..-..-=-'...-. '      Fr  -
..:   ...`;'.s.'`    ..     .
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DefiniBl    diataB  menerangkan  bahwa    harga    merupakan

Buatu  cara  bagi  seorang  penjual  untuk  membedakan    penawar-

annya    dari  papa  pegaing.   Sehingga  penetapan    harga    dapat

diperitimbangkan    Bebagai  bagian  dari    funggi    diferensiagi

barang  dalam  pemasaran.

Di  dalam  teori  ekonomi,   menurut  Alma  Buchari   (1992   :

79),  berpendapat  bahwa   :
"  Pengertian  harga.,  nilai,  ut,ility  merupakan    konsep

yang    Baling    berhubungan.    Utility    ialah      suatu
atribut    yang    melekat    pada    suatu    barang,    yang
memungkinkan  barang  terEiebut  dapat  memenuhi    kebu-
tuhan,   keinginan  dan  memuaskan  konE3umen.   Sedangkan
nilai    dapat  dilihat  dalam  8ituasi   barter    antara
barang    dengan  barang.  Akan  tetapi    gekarang    ini,
kita  tidak  lagi  melakukan barter  akan  tetapi  sudah
menggunakan    uang    E}ebagai    ukuran    nilainya    yang
diBebut    harga.    Jadi.   harga    adalah    nilai    Buatu
barang  yang  dinvatakan  dengan  uang. "

Harga    Bebenarnya    bukan    hanya    diperuntukkan    bagi

suatu    barang  yang  E!edang  diperjual  belikan  di  toko    Bada,

akan    bet,api  harga  E3ebenarnya  juga  berlaku    untuk    produk-

produk    yang    lain.   Misalnya  ;   rumah  yang    akan    digewakan

juga    ada  harganya  yang  disebut  Bewa,   dokter  yang    praktek

juga  ada  harganya  yang  disebut  tapif .
Secapa   historis,  harga  itu  ditent,ukan  oleh   pembeli

dan    penjual  melalui  proses  tawar  menawap,     sehingga    ter-

jadilah    keBepakatan  harga  tertentu.  Pada    mulanya,    harga
menjadi    faktor  penentu  tetapi  dewasa  ini,  faktor    penentu

pembelian  semakin bervariaBi,  gehingga  faktor  Belain  narga .

juga  banyak  berperanan  dalam  keputusan  pembelian.
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2.2.  TUJuan  Penetapali  Hargo

Penetapan  harga  merupakan  suatu  maBalah  ketika    per-

usahaan  harus  menentukan  harga untuk  pertama  kali.  Hal  ini

terjadi    ketika  peruBahaan  mengembangkan    ate.u    memperoleh

suatu  produk  baru,  ketika  ia  memperkenalkan  produk  lamanya

kegaluran    distribusi  baru  atau  ke  daerah    geografiB    baru

dan    ketika    ia  inelakukan  tender    memasuki    E}uatu    tawaran

kontrak  kerja  yang  baru.

Kebijaksanaan  harga  gebagai  salah  Eiatu  kebijakBanaan

di    dalam  peruBahaan  tentu  saja  tidak    bol.eh    bertenbangan

dengan  kebi5aksanaan  perusahaan  secara  keseluruhan.  Dengan

demikian,     tujuan  penetapan  hapga  hariuB    Belalu    dikaitkan

dengan    tujuan    peruE!ahaan.   Karena  itu,     sebaiknya    tuJuan

perusahaan    dinyatakan    dengan  tegaB  agar  Bemua    pihak    di

dalam  perugahaan  mengetahulnya.

Menurut    RadioBunu  (1995   :   147-148)     dalam    praktek,

ada  lima  macam  tujuan  penetapan  harga  vaitu  :
"  1.  Penetrasi  pasar

2.  Mengeruk  uang  gebanvak-banyaknya
3.  Mendapatkan  uang  tunai  gecepat  mungkin
4.   Mendatkan  "rate  of  return"  yang  memuagkan
5.  Meningkatkan  penjualan  Beluruh  product-line. "

Untuk    lebih  3elagnya  akan  diuraikan  E;ecara    8ingkat

berifut  ini  :

Ad.1.  Penetragi  pagar
'y+.

Dengan    cara    menetapkan  harga  yang    relat.i.f...`.-rendah
- I      ....-.   ;`:.:.

t_,j`.

L-.;,:....':..¥€.''.3`.--.-di!

•i ....  I.     .xp .-......`{
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(market  penetration  ob.iective).  Tuduan  ini  akan    tepcapai,

apabila  ;

a)  Harga  yang  rendah  menarik  banyak  pembeli

b)  Biaya  pr`oduksi  dan  biay;  diBtr.ibuBi  per  8atuan  tur.un

bila  output  dinaikkan,  dan

c)  Harga  yang  pendah  mendeBak  saingan  potengial  dan  aktual

Ad.2.  Mengeruk  uang  sebanyak-banyalmya

Dari    golongan  pembeli  yang  bersedia  membayar    harga

tinggi   (market  skimlning  objective) ,   dengan  cara  menetapkan

harga    tinggi,     kemudian    bepangBur-angsur      rienurmnkannya

untuk  menar.ik  segmen  pasar  yang  lebih  peka  terhadap  harga.

Tujuan  ini  dapat  dicapai,  apabila  :

a)  Jumlah    pembeli  yang  permintaannva  ber`sifat    inelasti.g,

cukup  banyak

b)  Biaya    produkEli    dan  biaya  diE!tribusi    persatuan    tidak

terlalu    tinggi    bila  menghagilkan    volume    yang    lebih

E;edikit

c)  Kemungkinan    timbulnya    saingan    karena    harga    tinggi,

tidak  banyak  dan

d)  Harga    tinggi  dapat  menimbulkan  keBan    kualitaB    produk

yang  un8gul

Ad.3.  Mendapatkan uang  tunai  gecepat  mungkin

Mendapatkan    uang  tunai  E}ecepat  mungkin     (early-cash.

recovery  objective).  Hal  semacam  ini  merupakan  tujuan  dar.i

.,

I;r

(i9 -J
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peru6ahaan  yang  berada  dalam  kesulitan  keuangan,   atau  yang

menganggap  maBa  depan  suram.

Ad.4.   M8ndatkan  ..rate  of  returri"  yalig  niemua8kan

Perusahaan    sudah  puaB  dengan    tingkat    pengembalian

yang  umum  (conventional)  bagi  investaE}i  yang  telah    diada-

kan    dan  rigiko  yang  dihadapi,  meBkipun  harga    yang    lebih

tinggi    dapat    menghasilkan    "retur.n"    yang    lebih    began.

Contoh    penetapan    harga    yang    bertujuan    demikian    ialah
.'tapget,  pricing".

Ad. 5.  Menlngkatkan  pen5ualan  8elurmh  product-line"

Dengan  cara  menetapkan  harga  yang  rendah  barang  yang

banyak    diBukai,  untuk  menarik  sebanyak    mungkin    pembeli,

yang    diharapkan  Juga  akan  teptar.ik  untuk  membeli    bar.ang-
barang    lainnya.    Penetapan    harga    geperti    ini      di8ebut
''log8leader  ppicing''.

Sedangkan    menurut  Fandy  Tjiptono   (1997     :     152-153)

tujuan  penet,apan   harga  terbagi  menjadi  empat  yaitu  :
"  1.  Tujuan  berorientaBi  pada  laba

2.   Tujuan  bertorientasi  pada  volume

a.  Tujuan  berorientagi  pada  citra
4.   Tujuan  BtabilitaB  har`ga."

Untuk    lebih  jelasnya  dari  keempat  tujuan    penetapan

harga  di  atas  akan  diuraikan  6ebagai  berikut  :



Ad.1.  Tujuan berorientagi  pada  laba

AgumBi  teori  ekonomi  klaBik  menyatakan  bahwa  Betiap

perugahaan    gelalu  memilih  harga  yang    dapat    menghagilkan

laba    paling    tinggi.  Tujuan  ini    dikepal    dengan    iBtilah

maksimasi  laba.   Dalam  er`a  perE3aingan  global  yang    kondigi-

nya    sangat  komplekg  dan  banyak  variabel  yang    berpengaouh

terhadap    daya    saing  getiap    peruE3ahaan,     makgimaE}i    laba

Eiangat    Bulit    dicapai,  karena  sukar    sekali    untuk    dapat

memperkirakan    secara  akurat,  jumlah  penjualan,  yang    dapat

dicapai    pada    tingkat  harga    ter.tentu.     Dengan    demikian,

tidak    mungkin    suatu  perugahaan  dapat    mengetahui    secara

pasti  tingk.at  harga  yang  dapat  menghasilkan  laba  maksimum.

0leh  Bebab  itu  ada  pula  perugahaan  yang    menggunakan

pendekatan    targat    laba.,  yaitu  tingkat  laba    yang    gesuai
atau    yang    diharapkan    Bebagai  sasaran     (ROI)    Return    On

InveBtneb).     Target    marjin    merupakan    taget    laba    Buatu

produk  yang  dinyatakan  sebagai  persentage  yang    mencermin-

kan    I.aE3io  laba  suatu  produk  yang  dinyatakan  sebagai    per-

sentase    yang  mencerminkan  raE5io  laba  tor.hadap    penjualan.

S.edangkan    target  R0I  merupakan  target  laba    E}uatu    produk

yang    dipyatakan    sebagai  rasio    laba    terhadap    investasi
total    yang  dilakukan  perugahaan  dalam  fasilitas    produksi

dan  aset  yang  mendukung  produk  tersebut.
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Ad.2.  Tujuan berorientaBi  pada Volume

Selain    tujuan    beroriientaBi    pada    laba,     ada    pula

perusahaan    yang    menetapkan  harganya    berdasarkan    tujuan

yang    beror`ientaE;i    pada  volume  tertentu  atau    yang    biaE;a

dikenal    dengan  iBtilah  volume  pricing    objectivef5.     Harga

ditetapkan    sedemikian    Pupa  agar    dapat,    mencapai    target,

volume  penjualan  (dalam  ton,   kg,   unit,  m3,   dan  lain-lain),

nilai    .penjualan     (Rp)   atau  pangsa  pasar     (ab8olut    maupun

r`elatif).     Tujuan    ini  banyak  diterapkan    oleh    pepuBahaan

penerbangan,     lembaga    pendidikan,     per.usahaan    tour      and

travel,     penguBaha  bio8kop  dan  pemilik  bi6niB    pertunjukan

lainnya,       gerta    penyelenggar.aan    seminar-Seminar.       Bagi

sebuah    perusahaan    penerbangan,  biaya    penepbangan    untuk

E5atu    pesawat  yang  terigi  penuh  maupun  yang    hanya    terigi

E!epariuh    tidak    banyak  berbeda.  0leh    karena    itu,    banyak

perusahaan    penerbangan  yang  berupaya  memberikan    insentif
her.upa  harga  gpegial  agar.  dapat  meminimisasi  jumlah    kurE!i

vt,,,H     ',I,1,,I,     ',a,`',J'.

Ad.3.  Tujuan berorientagi pada citra

Citra  (image)  suatu  perugahaan  dapat  dibentuk    mela-

lui    str`ategi  penetapan  harga  peruBahaan  dapat    menetapkan

harga    tingkat  untuk  membentuk  atau    mempeptahankan    citra

prestisius.     Sement,ara    itu  hal.ga  rendah    dapat    dig`jinakan
untuk    membentuk    citra  nilai  tertentu  (image    of    value),

migalnya  dengan  member.ikan  jaminan  bahwa  harganya    merupa-
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kan    harga  yang  terendah  di  suatu  wilayah    tertentu.    Peda

hakikatnya,    balk    penetapan  harga    tinggi    maupun    rendah

bertujuan    untuk  meningkatkan  pergepsi    lronBumen    terhadap

keBeluruhan  baur`an  prtoduk  yang  ditawarkan  perusahaan.

Ad.4.  Tujuan  8tabilitaB harga

Dalam    pagan  yang  konBumennya  Bangat    senE!itif    ter`-

hadap    bar.ga,  bila  suatu  perusahaan    menurunkan    harganya,

maka    papa  pesaingnya  harus  menupunkan  pula  har`ga    mereka.

KondiE}i    Beperti  ini  yang  menda8ari    terbentuknya      tujuan

stabilisaBi  dilakukan  dengan  jalan  menetapkan harga    untuk

mempertahankan    hubungan    yang  Btabil  antara    har`ga    suatu

pepusahaan  dan  harga  pemimpin` indu6tri  ( induBtpy  leader) .

Sedangkan  tujuan  penetapan  harga  menurut  Marwan  Agri

(1991   :   302-305)   adalah  sebagai  berikut   :
"   1.   Tujuan  berorienbagi  laba,  mencakup  :

a.  Mengharapkan  return  tertentu
b.  Mengharapkan  laba  maksimal
a.  Mengharapkan  laba  tertentu

2.  Tujuan  berorientasi  penjualan,  mencakup  :
a.  Mengharapkan  pertumbuhan  penjualan
b.  Mengharapkan  pertumbuhan  market  Share
a.   Memper'tahankan  market  shal'e. "

Unt,uk    lebih  jelaEmya,   tujuan  dari    penetaftan    harga

ycir`g  dikoiriu'kakan  ol®h  Marwan  Asri   di   at,aB,   akan     diuraikan

Becar`a  singkat  ber`ikut  ini   :
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Ad.1.  Tu3uan  belloz.lentaBl  laba

a.  Mencharapkan  I.etuz.n  tertentu

Return    adalah  suat,u  tlngkat  pengembalian    yang    di-

har`apkan    dar.i    kegiatan  yang  dilakukan    oleh    perugahaan.

Biasanya    return    ditetapkan    gebagai    target    yang    hal.uE}

dicapai.    Biaganya    target    retur.n    ini    dikaitkan    dengan

berbagai    biaya  yang  akan  di*eluarkan    peruBahaan.     Return

dinyatakan    dalam  perE3eh,   balk  dari  penjualan    (r`eturn    of

sales)    maupun    dari    investasi    (I.etur.n    of    investment).

Besar'nya    perBentaBe  return  yang  diharapkan  pada    daBapnya

tergantung  pada  berbagai  hal,  seperti  :
-Pandangan    geseorang  terhadap  begarnya    regiko.     Semakin

besar'nya    reBiko  yang  dihadapi,  maka  gemakin  beBar    pula

return  yang  diharapkan.
-  Biaya    dan  pengor`banan  yang  dikeluarkan.     Semakin    began

biaya    dan    pengorbanan  yang  dikeluarkan,     maka    gemakin

beE!ar  return  yang  diharapkan.
-Si fat    8eBeoriang    dalarn  menghadapi  resiko    usaha.     Orang

yang    senang    menantang    resiko    mau    melakukan    geBuatu

meskipun    return    yang  dijan,jikan  tidak    terlalu   besar..

Sebaiknya  mereka  yang  tidak  menyukai  usaha  yang  bereBiko

tinggi,     akan  menet,apkan  return  yang  tinggi  untuk    uEiaha ....

tel`Bebub .

b.
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b.  Mengharepkan  laba  maEBlnal

Tujuan  ini  banyak  dikemukakan  terutameL  oleh    pepusa-

haan-perusahaan  kecil  yang  cenderung  lebih  berfikir  jangka

pendek.    Akibatnya  E}ering  kita  lihat  perbedaan  harga    yang

menyolok    antara  satu  retailer  dengan  retailer    yang    lain

untuk    barang    yang  same,  karena    salah    satu    diantar.anya

menginginkan    laba    per  unit  yang    gebesar-besarnya    dalam

waktu  singkat.

Sebenarnya    secara    teor.ibis,     laba    makgimum    tidak

hanya    dicapai    melalui  penetapan  harga  yang    tinggi    atau

menaikkan    harga  dual  barang.  Menetapkan  harga  yang    lebih

tinggi    akan  membawa  laba  total  yang  tinggi  hanya    apabila

permintaan    bergifat  in-elastig.  Artinya    per`ubahan    harga
tidak    membawa    pengaruh    yang    berarti    bagi    permlntaan.

Tet,api    bila    permintaan  barang    sangat    elastic    terhadap

harga,    maka  menur`unkan  harga  akan    mengakibatkan    naiknya

volume    permintaan  sehingga  secara  total  inipun  akan    mem-

per.beBar  laba.

Laba  yang  besar  sehapusnya  tidak  hanya  menguntungkan

penjual    Baja.     Telah  diBinggung    sebelumnya    bahwa    hapga

in;rupakan  Buatu  nilai  tukar  yang  bersedia  dikorbankan  oleh

seseopang,  karena  harga  yang  tinggi,   atau  laba  yang  beE]ar,

BeharuBnya    membawa  sesuatu  manfaat  bagi  konsumen    se.perti

mutu  yang  balk,  pilihan  warna  yang  lengkap  dan  Bebagainya.

Laba  maksimum  tidak  dapat  diharapkan  dari  E3etiap  bahap    di

-   `'t'..... ::-~?. ti.:.-:..:  .. a;.
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dalam    prioduk    life  cycle  suatu  bapang.  Laba    yang    paling

tinggi    menurut    banyak  papa  ahli  pemasaran,    hanya    dapat

dicapai  pada  tahap  pertumbuhan.  Pada  tahap  inilah,  pesaing

mulai  bepmunculan,  melihat  laba  yang  demikian  besar.

c.  MenchEirapkan  lBba  tez.tentu

Beberapa  penguBaha,   terutama  bagi  mepeka  yang    memi-

kirkan    kelangsungan  hidup  uBaha,  yang  lebih    mengutamakan

si fat  gc>gial  pepuBahaan  atau  yang  melihat  bahwa  daya    bell

magyar.akat    memang    rendah,     menetapkan    harga    gedemikian

Pupa,   hanya  agar  memperoleh  laba  yang  memadai  Baja.   Dengan

harga  yang  ditetapkan  itu  ia  menghartapkan  per`uBahaan  tidak

rugi  tetapi  bartang  yang  dijual  dapat  dibeli  oleh    ma8yara-

kat.

Besarmya    laba    per  unit  maupun  total    yang    diangap

c"kup    oleh    seor`ang    penjual    Bangat    subyektif .    Ar`tinya

Bangat  tergantung  pada  pandangan  seseorang  tentang  faktor-

faktor  yang  mengelilinginya.

Ad.  2.  "uan beporlentaBl penJualan

a.  Menthaz.apEan pezitunbiinan peutualan

Beberapa  manajer,   terutama  manajer  dikalangan  peru8a-

haan-per.usahaan    beBap    lebih    tertar.ik    pada    I)eningk?tan

volume    penjualan  dari  pada  peningkai;an  laba.  Mereka    bep-

anggapan    bchwa  peningkaban  volume  penjualan  secara    lang-  '

sung    akan  diikuti  oleh  peningkatan  laba.  Sebenarnya    pen-

•.::

•  `  .`:..:.` .....

.i.||
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dapat  ini  tidak  sepenuhnya  benar.  Bapyak  kasus  yang  menun-

jukkan    adanya    penurunan  laba  meBkipun    volume    pen5ualan

meningkat.  Akibatnya  perhatian  pada  laba  lebih    dipepbeE5ar

her.E}ama-gama  dengan  perhatian  terhadap  volume  penjualan.

Di.pihak    manajer  pribadi,  tujuan    berorientasi    pada

penjualan    cenderung    lebih    menarik    karena    gaji    mereka
dikaitkan    dengan  besarnya  volume  penjualan  yang    dicapai-

nya,     bukan    pads  laba.  Ternyata    Bistem    kompenBaBi    yang

banyak    ditepapkan  pada  perugahaan-perugahaan    untuk    papa

manajer  mempengar.uhi  or.ientasi  tujuan  perusahaan.

b.  MenchaziapkBn per.tuDbithan market  Share

Market    share,     atau    bagian  pasar    yang    berada.   di

tangan  peruBahaan  menunjukkan  kekuatan  berBaing  peruE}ahaan

atau    bahkan    mampu    pula    meramalkan    kelangsungan    hidup

per'usahaan. .  Artinya,    .mar.ket  Share  yang    demikian    kecil,

dapat    diartikan    bahwa  pepugahaan  harug    bersaing    dengan

her.ag  agar  tidak  terlempar  keluar  dari  pasar,  atau    menun-

jukkan    bahwa    posiE5i  perusahaan  demikian    berbahaya.     Se-

baliknya,  bila  market,  Share  cukup  besar  menunjukkan    bahwa

perusahaan    tidak    hanya  Bekedar  follower  di    pagan.     Bila

peruBahaan    menguasai  sebagian  besar.  pasar,   ia    akan    ber-
tindak  Bebagai  leader  di  gana.  Apa  yang  dilakukannya    akan

diikuti  oleh  peBaing.  Kemungkinan  untuk  tergingkir.    keluar

dari    pa6ar  relatif  kecil.  Karena  itu,  pertumbuhan    market

share  a.dalah  salah  E)atu  bentuk  tujuan  yang  didambakan  oleh
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peruBahaan.  Mepeka  beripendapat  bahwa  kenaikan  volume    pen-

jualan    akan    mengikut,i.kenaikan    market    share,     meBkipun

Belamanya  tidak  demikian.

c.  Menu?ezitahankan  naz'ket  Bhare

Sebagian    penguBaha  mengangap  market  Shape    terbentu

gebagai  market  Share  yang  ideal.   Mereka  beranggapan    bahwa

menambah    marlset    share  justru  akan    mendatangkan    ma8alah

bar.u    bagi    pepusahaan.   Hal  ini  terutama    ditentukan    pada

perugahaan  menengah  kecil,   apalagi  peruBahaan  keluarga.   Di

muka    telah    disinggung  bahwa  bila    keadaan    memungkinkan,

mereka    memilih  unt,uk  menambah  luag  periuf5ahaan  yang    sudah

ada.  Mereka  beranggapan  perlu;Ban  market  Bharie  tentu    akan

menambah    tuntutan    manajemen,   yang    mungkin    tidak    mampu

mereka  lakukan.

BerdaBarkan  harga  yang  ditetapkan  ini  kons`men    akan

mengambil    keputuBan    apakah  dia  membeli    barang    terBebut

atau    tidak.  Juga  konsumen  menetapkan  berapa    jumlah    yang

hapuB    dibeli    berdasarkan  hapga    tergebut.     Sudah    barang

tentu    keputusan  dari  konsumen  ini  tidak  hanya    dida8arkan

pada    harga    Bemata-mata,  t,api  banyak    faktor-faktor    lain
yang  menJadi  pertimbangan.  Migalnya  kualitas  dari    barang,
kepercayaan  terhadap  mepk,   dan  Elebagainya.   MeE!kipun    demi-

kian    masalah    harga    merupakan    suatu    pertlmbangan    dari

konsumen  yang  tak  boleh  diabaikan  oleh  peruE}ahaan.``3.,   -
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Berdagar.kan    penjelaBannya    di    atag,     maka      getiap

perusahaan    hendahnya  dapat  menetapkan  harga    yang    paling
tepat,    dalam    apti  yang  dapat  membepikan    keuntungan    yang

paling    balk,     dalam    jangka  pendek    maupun    dalam    jangka

panjang.  Apabila  perusahaan  dalam  menetapkan  harga    terE!e-

but    salah,  maka  hal  ini  akan  dapat  menimbulkan    kesulitan

dalam  perusahaan  dan  tidak  japang  tindakan  yang  keliru  itu

dapat,    menyebabkan    kegagalan    bagi    perusahaan.     Misalnya

per.usahaan    ter.sebut  menetapkan  harga  terlalu  tinggi    maka

akan    menyulit,kan    penjualan,   6ebaliknya    bila    ditetapkan

terlalu  rendah  dapat  menyebabkan  kerugian  bagi  perugahaan.

0leh    kariena  itu  pentingnya  masalah  penetapan    hapga

bagi    setiap  perusahaan,  maka  setiap  perusahaan    hendaknya

mempertimbangkan  hati-hati  seeara  matang  setiap    keputusan

dalam  masalah  harga.

2.3.  Metode  Perietepan  Harga

Metode    penetapan    harga  yang  dilakukan    selama    ini

oleh    banyak  per.usahaan  menggunakan  ber.bagai    metode    yang

ber`beda    dalam  bentuk  menet,apkan  harga  dasar    bagi    barang

dan    jasa  yang .dihaBilkan.  Ada  beberapa  metode  yang    dapat

digunakan    sebagai  rancangan  dan  variaBi    dalam    penetapan

harga .

Menur'ut     MariuE5     P.   Angipora   (1999   :   181).     ,    .met,ode

penetapan harga  terdiri  dari  :



"   1.  Harga  didasarkan  pada  biaya  total  ditambah  laba
yang  diinginkan

2.   Harga      didagarkan    pada    keg;eimbangan      antara
perkiraan  permintaan  paBar  dengan  suplai  (biaya
produksi  dan  pemagaran)

3.  Harga    didasarkan    pada    kondiBi-kondiBi    pagar
yang  berE;aing. "

Untuk    lebih  jelasnya  metode  penetapan  yang    dikutip

di  ataE!,   akan  diupaikan  sebagai  berikut  :

Ad.1.  Harga  didagarkan pada biaya  total  ditambah  laba yang
diinginkan

Metode  penetapan  harga  ini  adalah  metode  yang  paling

Seder.hana  di  mama  penjualan  atau  produsen  menetapkan  harga

jual    untuk  satu  barang  yang  begar.nya  gama    dengan    jumlah

biaya    per.    unit  ditambah  denBan  E5uatu  jumlah    untuk    laba

yang    diinginkan    (margin)  pada  tiap-tiap    unit    terBebut.

Behingga  r'umuBnya  adalah   :

Cost  plus  pricing method  =  Biaya  total  +  Margin  =  Harga  Jual

Metode    penetapan  harga  yang  sederhana  ini    tent,unya

mempunyai  keterbat,asan.   Met,ode  ini  memper.timbangkan    bahwa

ada  bermacam-macam  jenis  dan  biaya  ini  di|)engaruhi    Beoara

ber'beda    oleh  kenaikan  at_au  penurunan  keluaran  (output)     =

h,asil  nyata.
Variagi  lain  dari  met,ode  plus  adalah  mark  up  |>riicing

method    yang  banyak  dipakai  oleh  pedangan.     Par.a    pedagang

yang  membeli  barang-barang  dagangan  akan  menentukan  harga

jualnya    Betelah  menambah  harga  belinya  sejumlah    mark    up

(kelebihan  harga  jual  di  atas  harga  belinya) .
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Jadi  rumusnya  menjadi   :

Hapga  Bell  +  Mark  Up  =  Harga  Jual

Ad.2.  Harga  dida8arken  pada  keBeimbangan  antara   perkiz.Ban
permintaan   paBar  dengan  Buplai  (biaya ppoduk8i    dan

I  pemaBaran)

Metode    penetapan    harga    yang    lain    adalah    metode

menentukan  harga  ter.balk  demi  tercapainya  laba  yang    opti-

mal    melalui  keg;eimbangan  ant;ara  biaya    dengan    per`mintaan

paBar..  Metode  ini  memang  paling  cocok  bagi  perusahaan  yang

tuJuan  penetapan  her.ga-harganya  memakBimalkan  laba.     Namun

peruBahaan  lain  yang  tidak  bertujuan  di  atas  5uga    penting
mengetahui    metode    ini  Eiebagai    bahan    perbandingan    atau

dapat  didayagunakan  dalam  gituasi  khuBus.

Untuk    menganaliE}a    permlntaan  tentunya    kita    har`us

membedakan    ter.lebih  dahulu  antar.a  kurva    permintaan    atau

jadwal  yang  dihadapi  oleh  penjual.

Memang    secara  teoritis  bahwa  perugahaan    yang    bep-

opera6i    dalam  paBar  perBaingan  sempurma  (perfect),     kurva

permintaannya  akan  berbentuk  horizontal.
Artinya    penJual  tunggal  tidak    dapat    mengendalikan

pasar.   Selupuh  hagil  produkginya  bisa  berjual  dengan  harga

pagan.     Namun  indu8tri  secara  ke6eluruhan    memiliki    kurva

melengkung    ke  bawah  yang  artinya  industri    dapat    menjual

lebih    banyak    unit  bapang  hanya  dengan  harga    yang    lebih

murah.     Dalam  keadaan  paEiar  persaingan  monopoli:tis    yaitu
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terdapatnya    banyak  pendual  dari  guatu  macam    produk    ter-

tentu    di  pasar,  produk  dari  masing-ma8ing  penjual    dengan

suatu    cara    diperbedakan  dari  masing-masing    produk    dari

lain  penjual,  maka  persaingan  yang  tampak  adalah  per8aing-

an  non  har'ga  dan  perbedaan  produk  dengan  perbedaan    produk

yang    dimilikinya.   Sebuah  peruBahaan  dapat  t3edikit    banyak
mengendalikan    hapga  yang  dltetapkan.   Berda8arkan    Sit,uagi

pergaingan  ini  akibatnya  E}etiap  perusahaan  menjadi    indug-

tri  tersendiri,  I)roduknya  dapat  dlkatakan  unik,  tidak  gama

dengan    yang  lain.   Dengan  demikian  E5etiap  perusahaan    yang

bet.ada    dalam  persaingan  monopolit3tik  akan  memiliki    furva

permintaan  yang  melengkung  ke  bawah  (down  word    Slopping).

Ar`tinya  peruBahaan  akan  memikat  pembeli  dengan  har'ga    yang

tinggi,     tetapi  untuk  memperluag  paBapnya  dan    menjual    ke

lebih    banyak    pembeli,   produsen    har.ug    menurunkan    harga

pr`oduknya .

Ad.3.  Harga    dida8arkan   pada  kondigi-kondiBi    paBar    yang
bergain8

Penetapan  hapga  yang  ditetapkan  atag  dasar    kekuaban

pasar  adalah  suatu  metode  penetapan harga  yang  berorient,a-

gi  pada  kekuatan  pasar  di  mama  harga  jual  dal>at  ditetapkan

same  dengan  harga  jual  peBaing,   di  alas  bar.ga  pesaing  atau

di  bawah  harga  pesaing.

a.   Penetapan  hartga  gama  dengan  harga  E}aingan

Memang    ser`ingkali  kita  jumpai  bahwa  ada    penjual    yang
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menetapkan    har.ga  barang  dan  jaga  yang  dlhagilkan    same

dengan  hartga  Baingan.

Metode    penetapan  harga  Beperti  ini  memang    akan    lebih

menguntungkan    jika  dipakai  pada  Baat  harga  dalam    per-

saingan    itu  tinggi.   Dan  penetapan  hapga  yang    demikian

pada    umumnya    digunakan  oleh  penjualan    untuk    bar.ang-

barang  standar.

b.   Penet;apan  harga  di  bawah  hapga  saingan

Penetapan    harga    Beper`bi  ini  biaBanya    digunakan    oleh

par.a  pengecer  dan  E}eringkali  ppoduBen  tidak    mengetahui

adanya    praktek-pr.aktek    yang  demikian.     Papa    pengecer

umumnya    ber.pendapat    bahwa  mark  up  yang    lebih    pendah

akan    dapat  menghaBilkan  volume  pen5ualan  yang    tinggi.

Pengecer  pada  da6ar.nya  melihat  bahwa  nana  balk  prioduBen

ikut  membaur.  name  balk  pengecer.   Metode  penetapan  harga

di    bavah    harga  Baingan  merupakan  guatu    yang    terbaik

bagi  perusahaan  untuk  memasukl  paBar  yang  baru  sehingga

dengan    demikian  banyak  pengecer.  mengarahkan    card    ini

khusus  untuk  barang-bapang  yang  permintaannya  elaE5ti8.

a,  Penetapan  hariga  dl  atas  hapga  gaingan

Seringkali  bahwa  produsen  dan  pengecep  menetapkan  harga

pr.oduknya  di  atas  tingkat  har.ga  pagan.  Penetapan    har.ga
demikian  memang  hanya  seguai  digunakan  oleh    perugahaan

yang    sudah    memiliki    reputaE3i    at,au    peruBahaan    yang

menghasilkan  barang-barang  prestige.
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Hal    ini    dilatar  belakangl    8uatu    perttimbangan    bahwa

gerin.gkali    konsumen  kurang  memperhatikan    harga    dalam

pembeliannya,   bet,api. kongumen  lebih  mengutamakan  kuali-

tag/.£aktor`  pre8tiBe  yang  akan  diperolehnya  dari    barang

ter.sebut.

Sedangkan    menurut  Irawan  dan  Faried  WiJaya  (1998     :

118)     met,ode    penetapan  harga  yang  didaBarkan    pada    blaya

produksi  yang  paling  Seder.hana  adalah  :
"   1.   Metode  hariga  biaya  plus

2.   Metode  harga  .martkup

3.  Analigis  bred  even."

Untuk    lebih  Jelagnya  dari  ketiga    metode    penetapan

harga  diatas  akan  diJelaE!kan  8ebagai  ber.ikut   :

Ad.1.  Metode  hapga  biaya  plug

Dalam  metode  ini,   penjual  produsen    menetapkan  harga

dual    untuk    satu  unit  bar'ang  yang    beE5armya    gama    dengan

biaya    per    E5atuan    produll  ditambah    dengan    jumlah    untuk

menutup    laba  yang  diinginkan  (digebut  margin)    pada    unit

ter.sebut.  Jadi  rumuenya  adalah  :

Biaya  Total  +  Margin  =  Harga  Jual

Namun    perlu  diketahui  bahwa  pada  umumnya    kontraktor

baru    melaksanakan  pembangunan  E;etelah  memperoleh    pe6anan

atau  kont,rak  penjualan.   Jadi  barang  yang  dibuat  Eiebenarnya

sudah  ter'jadi  pada  saat  kontrak  pesanan  di6etuJui.



Ad.2.  Metode  harga marlnlp

Metode  ini  banyak  dlpakai  oleh  papa  I>edagang.  Mereka

yang    membell  barang-bar.ang  dagangan  dan    akan    menentukan

harga    dual    setelah  menambah  hal.ga  bell    dengan    gejumlah

markup  dengan  rumuB   :

Harga  bell  +  Markup  =  Harga  Jual

Jadi,  markup  mepupakan    kelebihan  harga  jual  di  ataB

has.ga  bell.   Keuntungan  biga  diperoleh  dari  gebagian    mapk~

up.   Selain  itu,   pedagang  juga  ha.I.us  mengeluarkan    gejumlah

biaya    ekBploitasi    yang    Juga    diambilkan    dari    gebagian

markup.   BeBapnya  marfup  akan  sangat  terigantung  pads    macam

atau  jeni6  produk.

Ad.3.  AnaliBiB  break  even

Metode  penetapan  harga  yang  didasarkan  pada    permin-

taan  paE;ar  dan  ma6ih  mempertimbangkan  biaya  adalah    anali-

gis  break  even.  I'erusahaan  dalam  keadaan  break  even    bila-

mana    pener`imaan  penjualan  Bama  dengan    ongkoBnya,     dengan

anggapan      harga  jual  sudah  tertentu.  Menurut  metode    ini,

perusahaan    akan  mendapatkan  labs  bilamana  penjualan    yang

dicapai    berada    di  ataB  titik  break  even    (titik    impag).

Jika    volume    penjualan  berada  di  bawah  titik   break    even

maka  perusahaan  akan  menderita  rugi.

KontribuBi    per  unit  pada  overhead    dapab    diar`tikan

sebagai  kelebihan harga  jual  per  unit  di  atag  biaya varia-

•;?3;-.i.:.ri
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bel  rats-rata  yang  dipakai  untuk  menutup  biaya  tetap.  Jadi

kontriibuBi    per  unit  pr`oduk  pada  overhead  dapat    diperoleh

dengan  menggunakan  formula  sebagai  berikut   :

Kontribu5i   per   unit   produk   pada

biaya   pEngBluaran   overhead            =     Harga  jllal   pEr  unit  -     Biaya   pEngEluaran  variabel   rata-rats

2.4.  Fdktor-Fcktor  YGLng  Menpengardl  Penetapan Haz.gB

Dengan    mengetahui     gasar'an    yang    gebenarmya,     papa

ekBekutif  lang6ung  menuJu  ke  inti  manajemen  hariga,  peneta-

pan  harga  daBart  gebuah  produk  atau  jasa.   Har.ga  daBar  (base

price)    atau  harga  tercata  (list,  price)  adalah   h&rga    per
Batu    unit  produk  yang  ditetapkan  getelah    produl±    E5eleBai

diproduksi.     Harga  dagar  merubakan  harga  Bebelum    dit,ambah

biaya    biaya  pengiriman  bapang,  potongan  pembelian    karena

membeli    dalam  jumlah  yang  besar,  atau  modifikagi    lainnya

yang  i,ercakup  dalam  6trategi  penetapan  harga.
ProBeduz`    umum  yang  ditempuh  untuk  menetapkan    harga

produk    balk    yang  baru  maupun  yang  E)udah    jalan    biaganya

gama.   Hanya  agar  untuk  produk  yang  gudah  jalan  proBedurnya

agak    rumit,    karena harga  pagti  atau  selisih   harga    yang
tipis    biga  ditentukan  oleh  paBar.  Sedangkan  untuk    produk

baru    yang  sulit  adalah  membuat    keputugan-keputusan    yang

diper`1ukan  sepanJang  proses  penetapan  harga.

Setelah    mengetahui  arah  dan  tujuan  penet,apan    harga

Budah  ditenbukan  maka  perhatlan  manaJemen  pemasaran    dapat

a.-...-+..
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dialihkan  kepada  progedur  penentuan harga  barang  atau  Jasa

yang  ditawapkan.

Menurut    Marlus     P.   Angipora   (1999     :     177)     faktop-

faktor  yang  mempengaruhi  penetapan  harga  meliputi  5  tahap,

yaitu  :
"   1.   MengeBtiina8i  dahulu  untuk  barang  per`Baingan

2.  Mengetahui  lebih  dahulu  reaksi  dalam  per8aingan
3.   Menentukan  market  Einare  yang  dapat  diharapkan
4.  Memilih  st,rategi  harga  untuk  mencapai  target

Pasap
5.   Memperitimbangkan  politik  pemaBaran  perugahaan. "

Untuk    lebih  jelasnya  dar.i  kelima    faktor-faktor    di

atas  akan  diuraikan  sebagai  berikut  :

Ad.1.  Mengestinagi  dahulu untuk bapang  pergaingan

Pada  tahap  ini  seharuBnya  produsen  membuat    estimasi

permintaan  barang  atau  ja6a  yang  dihasilkan  secara  total.

Hal    ini  untuk  lebih  memudahkan    dilakukan    ter.hadap

per`mintaan  barang  yang  ada  dibandingkan  dengan    permintaan

baran    baru.  Pengegtilnagian  permintaan  terBebut  dapat    di-

lakukan  dengan  jalan  :

a.  Menentukan  harga  yang  diharapkan  (expected  price)  yakni

hapga  yang  diharapkan  dapat  diterima  oleh  konBumen  yang

dit,entukan  berdasarkan  ancar-ancar  migalnya  Rp500,-  dan

Rp500,-dan  Rp700,-  atau  lebih

b.  MengeBtimasikan  volume  pendualan  |>ada  berbagai    tingkat

harga.  Misalnya;  Kalau  ditetapkan  hapga  Rp500,-    berapa

volume  penjualan  yang  diharapkan,   atau  kalau  ditetapkan

::!;,,--;s-i:.,t,:
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harga    Rp700,   berapa  volume  penJualan    yang    diinginkan

dan  sebagainya.

Hal    ini  perlu  dilakukan  menyangkut    pertimbangan    yang

berhubungan  dengan  elaBtisitaB  permintaan  suatu  barang.

Artinya  barang  yang  memiliki  permintaan  pasar    elaBtiB,

biaBanya    akan  ditetapkan  harga  lebih  rendah    bile    di-

bandingkan  bapang  yang  mempunyai  inelasti6.

EE5timasi    terBebut    per.lu    dilakukan    untuk    mencari

titik  pulang  pokok  minimal  harus  dicapai  peruBahaan.

Ad.2.  Hengetahui  lebih  dahulu  reak8i  dalam  perBaingan

Kebljaksanaan    penentuan  harga  tentu    harus    memper-

hatikan  kondisi  persaingan  ya.ng  ado  di  pagar  ser`ta  6umber-

sumber  penyebab  lainnya.

Adapun    6umber-sumber    pergaingan    yang    ada      dapat

beraBal  dari   :

a.   13arang  BejeniB  yang    dihaBilkan  oleh  per.ugahaan  lai`n

b.  Barang  pengganti  atau    BubtituBi

c.  Barang  lain  yang  dibuat  oleh  peruBahaan  lain  yang  gama-

Band  menginginkan  uang  konBumen.

Ad.3.  Menentukan market  Share  yang  dapab  diharapkan

Bagi.   periuE5ahaan  yang  ingin  ber`gerak  dan  maju    cepat

tentu  selalu  mengharapkan  market  share  yang  lebih  beBar.

Memang  harus  disadari  bEihwa  harapan  untuk    mendapat-,

ham    market,    Bhar`e  yang  lebih  begar  harus    ditunjang    Qleh
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kegiatan  lain  dari  pepE}alngan  non  hal.ga,   diBamping    dengan

penentuan  harga    ter`tentu.
Ugaha  peningkatan  market  share  yang  diharapkan    ter-

sebut  akan  gangat  dipengaruhi  oleh  kapaBitaB  produkgi  yang

ada,   biaya  ekspangi  dan  mudahnya  memaBuki  pergaingan.

Ad.4.  Hemilih  gtpategi hal.ga untuk mencapai  target

Ada    beberapa    8trategi  harga  yang    dapat    digunakan

oleh    perusahaan  untuk  mencapal  tar.get  pagan    yang    ge6uai

yaitu  :
a.   Skim  the  cr`eam  pricing     (Penetapan  harga  penyaringan)

b.  Penetration  pricing  (Penetapan  harga  penetraBi)

Untuk  menjelaskan  secara  rinci  tentang  kedua  Btrate-

g1  penetapan  harga  tersebut  dapat  diuraikan  gebagai    ber.i-
kut:

a.   Skim  the    crem  pricing  (Penetapan  harga  penvaringan)

Strategi    ini    bermpa  penetapan    harga    yang    Betinggi-

tin88inya.

Kebijakganaan  penetapan  harga  ini  memiliki  tujuan  untuk

menutupi  biaya  penelitian  pengembangan  dan  promosi.
•    Sebagaimana    dikemukakan  di  alas  bahwa    sbrategi    hanya

cocok  untuk  produk  baru  Bebab   :

1.  Pada  bahapan  perintisan  (daur  hidup  ppoduk)

Harga   bukan  merupakan  faktor  penting  sekall    karena

masih  sedikit  sekali.

+T&:`,;.. .'   .



Kesendirian      produk    dalam  produk    pasar    merupakan

kesempatan  pema8aran  yang  paling  efektif .

2.   PeruBahaan    dapa.t  inembagi  pasar  berdasarkan    tingkat,

penghasilan  yakni  menjual  bar.ang  baru  terBebut    pada

segmen  pasar  yang  beppenghagilan  tinggi.

3.  Dapat    pula  berfungsi  sebagai  berjaga-jaga    terh3Pap

kekeliruan  dalam  penetapkin  hapga.  Apat>ila  penetapan

harga    pertama, terlalu  t,inggi  dan  paBar  tidak    dapat

menyerapnya  maka  per`usahaan  dengan  mudah  menurunkan-

nya.

4.   Har.ga  perkenalan  yang  tinggi  dapat  memberikan    peng-

hasilan  dan  laba  yang  tinggi  pula.

5.  Har`ga    yang    tinggi  dapat    dipakai    untuk    membatasi

per`mintaan    terhadap  batas-bates  kapagitas    produkBi

dalam  peruf3ahaan.

b.  Penetrat,ion  pricing  (Penetapan  hapga    penetrasi)

Penetration    pricing    merupakan    gt,pategi    harga      yang

Bertendah-rendahnya    untuk  mencapai    pagar-pagar    magEial

6ecara    cepat    yang    bertujuan    untuk    mencapai    volume

penjualan    yang    Bebesar-beBarnya  dalam    waktu    relabif  :

ginBkat .

St,pategi    penetrasi  cenderung  lebih    bermanfaat    diban-

:::::::nd:::g::r::::t:::d:a::::e:::::n:::er:`:¥^f..,.¥.o``:+_:`:fj
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1.   KuantltaB  produk  yang  dijual  gangat  genBtif  terhadap

harga    artlnya    pr`oduk    mempunvai    permintaan      yang

f3angat  elaBtig.

2.   Pengurangan-pengurangan    yang  pentlng    dalam    produk       `

unit    dan  biaya  pema8aran  dapat    terlakBana    melalui

operaBi  dalam  skala    beE}ar.

3.   Pr`oduk      diperklr.akan    menghadapi    per.saingan      yang

gangat  kuat  Betelah  diluncur.ken  ke  paBar.

4.   PaBar  dar.i  golongan  berpendapatan  i,i.nggi  tidak  cukup

beBar    untuk  menopang  harga  yang    ditetapkan    dengan

gtr.ategi  harga  penyar`ing.

Ad. 5.  Mempertint)anBkan politik penagaran  peru8ahaan

Faktor    lainnya    haruB  diper.timbangkan  dalam    penen-

tuan  harga  adalah  mempert,ilnbangkan  politik  pemasaran    per-

uBahaan  dengan  melihat  pada  barang,   Bistem  diBtribuBi    dan

program  promoBinya.
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3.1.  I)aeziah  dan Waktu  Penelltlan

Yang  menjadi  tempat  penelitian  penulig    adalah    pada

PT.  Polarigindo  Cemerlang,  yaitu  perugahaan  yang    bergerak

dibidang    produksi  gentengJ,   yang  berlokagi  di  Rota    MakaB-

gar..  Adapun  waktu  penelitian  yang  dilakukan  penuli8  adalah

kurang  lebih  1  bulan  lamanva.

3.2.  Metode  Pengunpulan  Data

Sehubungan    dengan    dab.a  ter`gebut  di  atag,     maka    di

dalam    penulisan  propoE;al  ini,  pengumpulan  data    dilakukan

sebagai  berikut  :

a)  Wawancara    yaitu    pengumpulan    data    dengan.   mengadakan

wawancara     (interview)  dan  tanya  jawab  langsung    dengan

pimpinan  perugahaan  PT.   Polarisindo  cemerlang  di  Makas-

sap,     dan  kepala  bagian  yang  berkaitan    dengan    masalah

yang  dibahas  untuk  mengetahui  permasalahan  yang    Sedan.g `

dihadapi,   khusugnya  dalaln  bidang  pemaBaran  (harga).
'r.

b)  ObgervaBi,   yaitu  dengan  mengadakan  pengamatan    langsung-.

pada  obyek  penelitian  dan  melakukan  E!urvey  pada    obye*-
obyek  pemaE}aran.

a)   Dokumentasi    yaitu    mengumpulkan    dokumen-dokunen    yang.,

ber.hubungan  dengan  penyuBunan  proposal.

55
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3.3.   JenlB  dan  SuBlbez.  Data

Data    yang  dipergunakan  dalam  I)enulisan    ini    berupa.

data  pr.imer`    dan  data  Bekunder,  yaitu  :

1.  Data    Pr.imer    yaitu  data  yang    diperoleh    dengan    jalan

mengadakan    obgervasi    langsung    dan    wawancara    dengan

pimpinan  perusahaan  Bepta  gejumlah  per.sonil  mengenai   :
-  Data  penjualan  selama  lima  tahun  mulal  tahun  1996  a/d

tahun  2000
-  Data  mengenai  bar.ga  pokok  dan  harga  dual

-  Data  kompensagi  personalia  dan  8truktur  opganisaBi

-  Data-data    lainnya  yang  berhubungan  dengan    penuliE5an

ini.
2.  Data    f5ekunder  yaitu  data  yang  berupa  laporan    tertulig

yang    diper`oleh  dari  peruBahaan  serta  instansi    lainnya

yang  berhubungan  dengan  pembahagan  ini.

3.4.  Metode  AnallBIB

Untuk  menguji  kebenaran  hipotesis  yang  t,elah  dikemu-

kakan    8ebelumnya,    maka  metode    analisis    yang    digunakan

dalam  pembahasan  ini  adalah  :

1..  AnaliE!is  harga  jual  dengan  rumuB   :

Hapga  Jrial  =  HeLrga  Pokok  PrtodukE5i  +  %  Mark  Up       .

Untuk  menghitung  %  mark  up  digunakan  rumuB   :               -.... `

Return  yang  dlinglnkan    ataB  aktiva  yang
ditanam  +  Blaya  non  ppodul:B1

Mark  Up  =
Volijime  penjualan  x  Blava  ppodukgl  per  unit

-,,

`.'.

'      ..`                .    \
`  r,`         ....i;
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Untuk  menghitung  harga  pokok  pr.odukBi

Pergediaan  awol  barang  dalam  proBeB           xx

Pemakaian  bahan  baku                          xx

Pemakai  tenaga  kerda  lang8ung      xx

Pemakai  biaya  overhead  pabrik      xx_+

Biaya  barang  dalam  proses

Pergediaan  ckhir  bar`ang  dalam  proBes     (xx)

Harga  pokok  pr.odukBi XX

2.  Untuk    menentukan  return  yang  diinginkan  dapab    dipakai

return  on  investment  (ROI)  dlmana  return  on    investment

Ber`ing    juga    digebut  "retdrn  on  total    asgteB"    adalah

mer`upakan  pengukur.an.kemampuan  perugahaan  gecara    keBe-

1uriuhan  di  dalam  menghasilkan  keuntungan  dengan    jumlah

kegeluruhan    aktiva  yang  terBedia  di  dalam  perusahaan.

Return  on  investment  (ROI )  dihitung  dengan    menggunakan

rumus  gebagai  berikut   :

Laba  berBih  ugaha
R0I

Penjualan

PenJualan

Akt,iva  pert  operaBi

Pendekaitan    return  on  investment  (R0I)  dapat    digunakan

unt,uk  menentukan  b?garnya  perBen  mar.k  up  yang  ditambah-

kan  pada  biaya.  Mark  up  yang  dihitung  dengan  pende¥atan

ROI    menggambarkan  biay;  yang  haruB  dit,utup  dan    return

atas    investasi  yang  diinginkan.  Pendekatan    ini    dapat    ..

digunakan  untuk  hapga  pokok  penuh  dan  biaya  variabel.



38

3.5.  DeflnlBI  OpepaBlonBI

Defini8i  operasional  yang  digunakan  dalam  pembahagan

ini  adalah  E!ebagai  berikut   :
-  Harga  adalah  nilai  yang  di8ebutkan  dalam  dollar  (S)  atau

gen,   atau  medium  moneter  lainnya  gebagai  alat  ukur.
-Tujuan    dan    BaBaran    darii    penetapan    harga    adalah       :

a.     Memilih    saBaran  har`ga,     b.     Menentukan    permintaan,

c.     Memperkirakan  biaya,   d.   MenganaliE!is    penawaran    dan

harga    papa  pegalng.   e.   Memilih  suatu  metode    harga,     f.

Memilih  harga  akhip.
-  Metode    penetapan    harga  jual    produk    suatu    per`ugahaan

yaitu     :     a.  Metode  hapga  biaya  plus,     b.     Metode    harga

markup,   a.   AnaliE5is  break  even

-  Faktor    yang  mempengapuhi  Becara  langsung    adalah    harga

bahan    baku,     biaya  produkE5i,     b±aya    pemaBar`an,     adanya

peraturan    pemerintah    dan    faktor    lainnya.   ..   Sedangkan

faktor  yang  tidak  langsung,   namun  erat  hubungannya  dalam

penetapan  harga  adalah  harga  produk  sejenis  yEing    dijual

oleh    papa    pesaing,   penga.rub    harga    terhadap    hubungan

antara    produk  Bubstitusi  dan  produk  komplementer    8erta

potongan  untuk  para  penyalur  dan  konsumen.



-|V
IIA=|L  ]AI!tALlsls  nAI!g

4.1.   Gambamn  Uinun  PezuBahaan

4.1.1.   Se38I.ah  Slngk&t  PeruBahaan

PeruBahaan    ini  didirikan  pads  tahun  1989    di    bawah

pimpinan    Lili    I,iang,     hingga  Bekar`ang    ini    dengan    name

pELbrik  genteng  PT.   Polarisindo  Cemerlang,   di  MakaBgar.

Pads    awalnya,   per`uBahaan  PT.   Polarisindo    Cemerlang

di    MakagBar    hanya  memprodukBi  8atu    macam    ppoduk     saja.,

yaitu  gent,eng,   f3esuai  dengan  E!urat  izin  dari  Hinder    Ordo-

nantie     (H.0)   dengan  nomor  35/HO/VIII/1995     tertanggal     13

AguE;tug   1995.

Dalam  proses  perkembangan  usahanya  pada  perlode  awal

periugahaan  dengan  ppoduknya,   cukup  mendapat  per:hatian  dari

konsumen    sehingga  perusahaan  dapat  me)nperoleh    keuntungan

dari  produk  genteng  yang  dihasilkan.  Namun  demlkian    uE!aha

tldak  ber.lanjut  dengan  mulus  E)eperti  pada  awal    peruE!ahaan

ini  didir`ikan,  hal  ini  disebabken  karena  adanya  perE!aingan

dalam  produk  genteng  yang  dihasilkan.

Melihat    keadaan  ini,  make  timbul  gagagan  bartu    dari

pimpinan    peruE5ahaan    untuk  mencoba    mengembangkan    produlz

baru,  mengingat  genteng  yang  dihasilkan  Belama  lni    hanya-

lah  genteng  yang  bentuk  dan  modelnya  biaga  gaja.

=9

•,... ^  .
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Produksi    genteng    dibuat  dengan    menggunakan    megin

pr.e6s       otomat i8       dengan      mer`k      Mikaga       dengan      hapga

Rp.15.000.000     dan  8atu  buah  mixer`  untuk    digunakan    dalam

proses  pengolahan  bahan  baku  Semen  dan  pa8ir.

Per`usahaan    dalam  memproduksi    genteng    menyesuaikan

jumlah  ppodukBi  dengan  junlah  permintaan  konBumen.   Kapagi-

taB    pr`odukgi  minimal  yang  dapat  di  buat    adalah    berkigar

rate-rate    600  unit  pep  har`i,   kemudian  perus9haan    memper-

timbangkan    untuk  mengganti  megin  press  dengan  merek    yang

Bama,     untuk  kapaBitas  normal  dapat  menghaE}ilkan    produkgi

pert  unit  Bekitar  15  menit.

`Hingga    sekarang    ini,     perusahaan    PT.     Polarigindo

Cemerlang    di    Maka86ar`  tetap  memprodukBi     genteng    dengan

hanya  memproduksi  tine  nusantapa.

4.1.2.     Stmiktup  organlBaBI

Str'uktur    organisasi  perueahaan  merupakan    hal    yang

sangat    penting  dalam  suatu  opganiBaBi  karena  dapat    meng-

hindari    kesimpang  siuran  dalam  melakganakan  komando    ter-

hedap  pars  karyawan.   OriganisaBi  yang  balk  mepupakan  elemen

pokok    pada    tahap-tahap  ke  arah    pencapaian    tuJuan    bagi
getiap  peruBahaan,  kar`ena  itu  tidaklah  terlalu    beplebihan

jika    dikatakan    bahwa    or`ganigaBi    merupakan    salah    gatu

E;yarat  pencapaian  tujuan  peruBahaan.
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OrganigaE!i  timbul  atau  terJadl  apabila  ada;ua  orang

atau  lebih  bersama-gama  menjalankan  pekerjaan  untuk  kepen-

tingan  bersama.   Kalau  pekerjaan  itu  dikerjakan  hanya    c)leh

Batu  or`ang  Baja,  maka  tidak  perlu  adanya  Buatu  organisasi.

OrganiE5aBi   itu  merupakan   :   .

1.   Sat,u  wadah  bagi  orang-orang  yang  beker,ja

2.  Alat  untuk  pencapaian  tujuan

3.   Tempat  berlckunya  pr`oBeg  manajemen

Dalam  kaibannya  dengan  struktur  organiBasi,   maka  PT.

Polar`igindo     Cemer.1ang    di  MakaBsar`  Juga    melengkapi     dir.i

dengan  gtruktur`  organisasi  yang  berdasarkan  Line  Organiza-

tion    yaitu  Bigtem  pengor`ganigasian  yang    diguBun    menuput

garig    hirachi  dari  atag  ke  bawah,   gehingga  diadakan    pem-

bagian  fungsional  aalam  penyelenggaraan  aktivit,as    peruse-

haan .

Hal  ini  dapat  terihat  darii  segi  hubungan    Btrukturil

antara  bagian-bagian  atau  dari  gegi  pepBonil  dalam  hubung-

annya    antar.a    gatu.  dengan  yang    lain    dalam    pelakBanaan-

pelakE5anaan  fungBi  terBebut.

Agar    pelakganaan  fungBl-fung8i  ter8ebut  dalam    per-

u:ahaan    dapat  berjalan  dengan  balk,  maka    perlu    diadakan

pembaglan    tugag    dan  wewenang  gerta  tanggung    jawab    yang

jelaB  dan  tegas  di  antapa  bagian-baglan  yang  ado  di    dalam`,

perusahaan.    Untuk    lebih    jelasnya    struktur    . brganiga8i
PT.     PolariBindo  Cemer.lang  di  MakasE5ar  dapat  dilihat,    pada

skema  berikut  ini  :
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SKF.MA  I
STRUKTUR  ORCIANISASI  PERUSAHAAN

PT. POLAIISINDO  CEMERLANG
DI  MAKASSAR  TAHUN  2000

Suniber : PT, Polarichdo  Cemerlaiig, di Mftk&ssflr
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/
Adapun    yang  menjadi  tugag  dan  wewenang  gerta    tang-

gung  jawab  tiap-tiap  ,iabatan  adalah  :

1.  Direktur
Dalam    menjalankan    tuga8nya  terlibat    langsung    dengan

kegiatan    teknik  operaBionalnya.  Direktur  Bebagai    pin-

pinan    perugahaan  menetapkan    kebijaksanaan    per.usahaan

balk  intern  maupun  ekBtern  Berta  bent,anggung  jawab  ten-

hadap    nasa  depan  peruBahaan.  Direktur  mengarahkan    dan

mengkoordinaf3ikan    seluruh  kegiatan  yang  ada  pada    per`-

usahaan,    agar  tujuan  perusahaan  dapat  tercapai    dengan

efisien  dan  efektif .

2.  Sekretarig
Bertugas    gebagai    wakil  dari    direktur    bilamana    yang

berBangkut.an    bephalangan  atau  tid`ak  berada  di    tempat,,

selain    itu    8ekeritarig  juga    bertugas    gebagai    bagian

perBonalia,     misalnya    dalam    merekput    pegawai-pegawai

atau    karyawan  peruE5ahaan  administragi  kantor  dan    ben-

tanggung  dawab  penuh  kepada  direktuz`.

3.  Bagian  Telmik/Produk
I   Bertanggung    jawab    ataB  operagional    produk,     keglapan.

meBin-mesin    produk,  pemelihapaan  megin-mesin  dan    pen-

bagian  tugag  dari  pada  operator  me8in.   Bagian  ini    bet-

tanggung  jawab  penuh  kepada  direktur  untu±.    terlakBana-

nya  proses  ppodukBi,   dan  di  bantu  oleh  beberapa    bagian

yaitu  :
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-  Supervisor.

Ber`tugaB    untuk  meneliti  dari  produk  terEsebut.     Bile-

mama    hasil    yang  diperoleh    tldak    memenuhi    standar

mutu,     adalah  tugas-tugas  dari  ada    BuperviBor    untuk

memer.ikganya  mengapa  gampai  terjadi  hal  yang  demlkian

-  Opepatop

Adalah    par`a      petugas  yang  bertanggung    jawab    da.lam

menJalankan    mesin    produkBi.     Opertator.      ber.tanggung

Jawab  pada  target  hasil  produkBi.

-  Foreman/mandor

Mandor  bertugag  mengkoordinlr  buruh-buruh  kaBar  dalam

rangkaian  proges  produkgi.  MiBalnya   :  buruh    pengang-

kat  bahan  baku,  buruh  pengangkat  hagil  produksi.

-  Mekanik

Adalah    orang  yang  bertanggung  jawab  alas    kelancaran

pr.opeBional    meBin-mesin    produkBi.   Jadi    mekanik    di

sini  berfungBi  Bebagai  monitor./ahli  yang  set,lap    gaat

harus  mengontrol  kelayakan  dapi  peda  meBln-me6in  yang

akan  dipergunakan.

4.  Bagian  Eeuangan/Pembelian

Bertanggung  jawab  kepada  direktur'  ataE;  segala    adminis-

tragi    keuangan    per.usahaan  dan    pengadaan    bahan    bulni

Berta  penyimpanan  bahan  baku  produksi.

BEigian    ini  Betiap  tiga  bulan  membuat  laporan    periodik

nerac&/riugi  laba  unbuk  dlpertanggung  jawabkan  kepada
'...

' .`..f.



direktur.  Dalam  melak8anakan  tuga8-tugaBnya,  bagian  fH-~
dibantu  oleh  bebep&pa  bagian  yaitu  :

-  Adminigtragi

Bertugae    menerima  dan  melakukan  pembayaran    terhadap

transaksi    keuangan    bilamana    Budah    diBetujui    oleh

kepala  bagiannya  dan  diketahui  oleh  direktur.   .

-  Bagian  Pembelian

Bertugas    mengadakan    pembelian  bahan    baku    pr`odukgi

stock  opname   (pemerikBa  gudang)  bahan  baku  dan  barang

i adi .

-  Bagian  gudang

Berbanggung  i Swab  terhadap  penyimpangan/keamanan  dari

bahan  ppoduk6i  maupun  hasil  produksi  barang  jadi.

5.  13agian  Pemagaran

13ertugag    mema8arkan  produk  perusahaan,     memantau    per-
• Baingan    pasar    at,au  haz`ga  penawaran,     membuat    lapor`an

kemajuan    pemasaran    dalam  kurun  waktu  1     (E!atu)     bulan

gekali.

Menggunakan  promogi  agar  target  penjualan  dapat  ten-

capai  gecara  efiBien  dan  efektif .

Bagian  ir}i  bertanggung  jawab  kepada  dlrektur  di  bantu

oleh  kar.yawan  antarta  lain  :

//
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-  Salerman

Beritingas  memper.kenalkan,   mempromosikan  dan  menawarkan

haBiL  ppodukBi  kepada  masyar`akat.

-  S  c)  p  i  i

Bertanggung  i awab  6ebagai  bagian  pengirim/pengantar

bar.ang  dengan  kendar`aan  ke  tempat  konsumen.

4.1.3.     Pz.oE]eB  ProddrBI  Genteng

Adapun  proses  produksi  genteng  vaitu  :

1.  Pencampuran  bahan  daBar  dan  bahan  pembantu  Berta  pen-

cetakan    genteng  yaitu  bahan  dasar  dan  bahan    pen-

bantu    dimasukkan  dalam  cetakan  genteng .  kemudian

dipres  dengan  mesin  pres  genteng.

2.   Setelah    genteng  dicetak  kemudian  diperik6a  apakah    ada

kerusakan    atau  tidak.   Setelah  itu  genteng    dikeringkan

di    rak-rok    pengeringan    dapi  kayu    jati    yang    diukur

secapa    horigontal  selama  satu  hari  satu    malam    E;upaya

keras.  Pengeringan  dilakukan  di  tempat  yang  tidak    kena

sinar  matahari.

3.   Setelah    pengeringan    pertama,     maka    genteng    direndam

Belama  4  hal.i  agar  genteng.menjadi  lebih  keras  lagi.

4.  Pengeringan    genteng  tahap  kedua  ini    dilakukan    gelama

tiga  harti  dalam  rak  pengeringan  dari  besi,  genteng ..-di-

let,akkan  secara  berdiri.  Pengeringan

ini    dilakukan  di  tempat  yang  Lena  dengan    ginar    mata-

hari,   sampai  keping  benar.
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Selanjutnya    bahan  baku  utama  yang    digunakan    untuk

memprodukgi  bahan  baku  menjadi  produk  Jadi  ad&1ah    gebagai

berikut  :
1.   Biaya  bahan  baku

Biaya  bahan  baku  berdiri  dari   :

a.   Semen  bia8a

b.   Pa8ip

a.   Cat  pewarna

2.  Biaya  bahan  bami  penolong  terdiri  dari  :

a.   Minyak  pelumag  mesin  genteng

b.   Solar

4.2.  Perkembangan  PenduELlan  Genteng
i

Dalam    peningkatan  kinerja  pemasarap    suabu    barang/

jasa,       per.1u    adanya    kegiatan    pemasaran,     Bebab      tanpa

ditunjang    oleh    adanya  kegiatan  pemasaran    maka    tidaklah

mungkin    suatu  perusahaan  dapat  meningkatkan    volume    pen-

jualan-

DenBan    pentingnva    kegiatan  pemaBBran    dalam    E!uatu

per.usahaan    per`1u  dilakukan  Buatu  evaluaBi    terhadap    per-

kembangan    penjualan.   Karena  dengan  adanya    evaluaBi    ataB

perkembangan  penjualan ,   peru8ahaan  dapat  mengetandi  ba.i'aj.-
•.,,.-

nana  pertunbuhan  penjualan  dapi  tahun  ke  tahun.        `-.``.`..` -
..`.

PT.     Polar.isindo  Cemerlang,   adalah  suatu    peruBahaan
\`

yang  bergerak  di  bidang  industri  genteng,  yang  berdomiE}ili

di  Rota  Maka86ar.   Dalam  mengelola  induBtri  genteng,     salah `!.,.  `J

L,.'.:`

.`,i.
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satu  ,upaya    yang  .ditempuh  oleh    peru6ahaan    adalah    untuk

meningkatkan  volume  penjualan,   8ehingga  perlu  adanya  upaya

perusahaan  dalam  meningkatkan  vc>1une  penjualan.

13erikut  ini  akan  diEjajikan  volume  penjualan    genteng

selama    5  tahun  terakhir,  yakni  t,ahun  1996  g/d  tahun    2000  +

yang  dapat  diBajikan  melalui  babel  berikut  ini   :

TABEL   11

PT.    POIARISINDO  .CEMERLANG  DI   MARASSAR

BESARNYA   NII,AI   PENJUALAN   GENTENG

TAHUN   1996   S/D  2000

Tchun Volume  Penjualan Harga  Jual Nilai  Penjual-
(   Biji   ) (Rp)      . an   (   Rp.)

(1) (2) (   1  x2   )

1996 110.314 1. 250 137 . 892 . 500

1997 127 . 629 1. 250 159 . 536 . 250

1998 148 . 334 1. 500 22Z . 501. 000

1999 165 .112 1.750 288 . 946 . 000

2000 176.970 2 . 000 353 . 940 . 000

Rata-rate
145 .. 672 232 . 563 . 050

Sumber   :   PT.   PolariBindo  Cemerlang  di  Makassar

Berdagarkan    babel  Z  (dua)  dapat    dig;ajiken    perkem-

bangan    penJualan  genbeng  dari  tahun  1996  a/d  tahun.    2000,

yang  dapat  dilihat melalui  t,abel  dibawah  ini  :

`<it
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TABEI,  Ill
PT.    POLARISINI)O   CEMERLANG   DI   MAKASSAR

PERREMEANGAN   PENJUALAN   GENTENG

TAHUN   1996   -   2000

Tahun Volume  Penjualan PerubELhan  Penjualan
( 13ij i )

Biji %

1996 110 . 314 - -
1997 127 . 629 17 . 315 15,70

1998 148 . 334 20 . 705 16,22

1999 165 .112 16.778 11, 31

2000 176 . 970 11.858 7,18

Rata-rata  peningkatan
16 . 664 1Z , 60penjualan   (%)

Sumber   :   Data  diolah  dari  babel  11

Berdagarkan    babel  di  atas,  yakni  perkembengan    pen-

jualan  genteng  dari  tahun  1996  a/d  tahun  2000,  menunjukkan

bahwa    volume    penjualan  genteng  selama  5    tahun    teralthir

rata-rata    meningkat    BebeBar  16.664  biji    atau    12,60    %.

Dengan    adanya  peningka.tan  pen6ualan  darl  tahun  ke    tahun,

khugu6nya    dalam  tahun  2000  adalah  diBebabkan    karena    ke-

bijaksanaan    pemasar.an    yang    diterapkan    oleh    perugahaan

telah    efektif. i Dengan  efektifnya  kebijaksanaan    pema8aran

yang    dilakukan  oleh  peruBahaan  akan  berdampak    dalam    pe-

ningkatan  penjualan.

`,cr   -..J
`(.      .{
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Namun  dalam  evaluaBi  tergebut  di  atag,   nampak    bahwa

harga  ,^.jual    per  biji  genteng  belum  Be8uai    dengan    martgin

}ang    diharapkan.     Dimana  margin    yang    diharapkahL   adalah

6ebesar` `-27  %.   Dengan  margin  sebeBar  27  %  akan    berpengaruh

t,erhadap  t,ingkat  ROI  dalam  penJualan  genteng.

4.3.  EalkulaBI  Harga Pokok  Produkel

PT.     Polarisi.ndo  Cemerlang  dalam  nengelola    usahanya.

sebaga.i  peruE5ahaan  indu6t`r.i  genteng ,  mengalami  peningkatan

dalam  penjualan.

Dalam    mepetapkan  harga  dual  genteng  per  biJi,     akan

diEja.jikan  -ka|kula?i  harga  pokok  ppodukE5i,   tetapi    6ebelum-

nva  ter.leplh dahulu  akan  disadikan  volume  pr`9duksl  genteng

dalam  tahu_n  ?OQO,`  yaitu  6ebagai  beri`kut   :,       .

TABEL  IV

PT.    POLARISINDO   CEMERLANG   I)I   MARASSAR

VOLUME   PRODUKSI   TAHUN   2000

`      Triunlan Volume  Produkei
(   815i   )

+,I 44.965

11 44.973

Ill 44.181

IV 44.546

178 . 665

Suinber   :   PT.   Polarisindo  Cemerlang  di  MakaBsar

...                 :tS£#;
•              .,'.
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hasilkan  1  biJi  genteng  gebanyak  0,0037.  Unt,uk  meng-

haBilkan    genteng  sebegar  178.665    biJi,     dibubichkan

cat    pewarna    Bebanyak  661,07  kg.      (178.665    biji    x

0,0037).     Dengan  demikian  maka  biaya    pemahaian    cat

pewar.na     adalah     gebesari  Rp.8.263.375   (661.,07     kg     x

Rp . 12 . 500 )

2.  Biaya  i;enaga  k:erJa  langz5ung

Besar.nya    biava    tenaga    kepja    langEiung    dalam    progeg
'

pr.odukBi  genteng  dapat  dibentukan  Bebagai  berikut   :

a.  Upah  Bagian  Pencampuran

BeBar`nya    upah    rats-rata  13agian    pencampupan    dalam

proseg    produkgi  gente.ng  per'  hari    gebegar    Rp.7.500

dengan  jumlah  tenaga  kerja  Bebesar  6  orang,   sehingga

begarnya    biaya  upah  bagian  pencampuran    bahan    bcku

dalam    tahun    2000    sebeBar  25  hari    x    12    bulan    x

Rp.7.500.  x  6  orang  =  Rp.13.500.000,-

b.  Ujrah  Bagian  PpoBeB

BeBarnya  upah  rata-I.ata  bagian  |>roseg  dalam  kegiatan

produkBi    genteng  sebeBar  Rp.7.750  per    har.i    dengan

jumlah  tenaga  kerja  sebesar  5  orang.   Sehingga  beE}ar-

nya    biava.    upah    bagian  prose8    f3el&ma    tahun    2000`

gebesart    25  hari  x  12  bulan  x  Rp.7.750  x  5    orang    =

Rp .11. 625 . 000 , -
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c.  Upah  Bagian  Pengecatan

BeBarmya    upah    rata-r'ata    bagian    pengecatan      atag

jumlah    genteng    yang    selegai    diprodukgi      sebesar

Rp.7.000.     Sehingga  besarnya  biaya    upah    pengecatan

E;elama    tahun    2000     6ebeE!ar  25  hari  x    12    bulan    x

Rp.7.000  x  3  orang  =  Rp.6.300.000,-

3.  Biaya Overhead Pabrlk

Besarnya    penyusutan    biaya  overhead    pabrik    yang    di-

keluar.kan    c)leh      perusahaan  selama  tahun    2000    adalah

sebagai  berikut  :

a.   Biaya  bahan  penolong  8ebe8ar   ........ ` ..........   Rp.55.185.000

b.   Biaya  tenaga  her.ja  tak  lang8ung  ................  Rp.15.165.000

c.  Biaya penyusutan aktiva tetap

Begarmya   biaya  penyuButan  aktiva  tetap

selama 2000  dapat  ditentukan sebagai berilnit  :

-Biaya  penyuautan  bangunan  pabr.ik  ....   Rp.   3.475.000

-  Biaya  penyugutan kendaraan  ..........  Rp.   3.771.875

-  BiaLya  penyu8utqui  me8in  pabr`ik   .......   Rp.   8.231.250

-BiayaL  penyu8utan  inventamia  kantop. . .  Rp.  2.937.500.

Total  biaya  penyusutan  ...,...................  Rp.18.415.625

d.  Biaya  listrik/air
Besarnya  biaya  ligtrik/telfpon/air  Belama  tahun  20®0

dapat,  ditentukan  Bebagai  berikut  :

*;`
•,\

L

\fi\
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-Blaya   liBtrik   .................. Rp.   3.600.000

-Biaya  telepon   .................   Rp.    1.BOO.000

-Biaya   air/PDAM   ................   Rp.        goo.000

Total  biaya  li6trik/air   ...........     Rp.   6.800.000

e.  Biaya  ke6eJahteraan  karyawan
-Tunjangan  Harli  Raya   ............ Rp.   2.093.970

-Tunjangan  Pengobatan   ...... ` . . .   Rp.   1.855.000

-Tunjangan  JamBOBtek      ..........   Rp.   3.664.930

•Tobal  biaya  kegejahtepaan  kenya.wan ....   Rp.   7.613.goo

f .  Biaya  peparagi  dan -pemeliharaan
-  Biaya  reparaBi  dan  pemeliharaan

gedung   : ....... ` .............. ``.Rp.    a.915.160

-  Biaya  repar.asi  dan  pemeliharaan

kendar.aan   ................. ` .... Rp.   3.632.600
i,

-  Biaya``reparaBi  dan  pemellharaan

kantor   ............... ` ........   Rp.   2.316.goo

-  Biaya  reparaBi  dan  pemeliharaan

invent,aria  kantor   ............   Rp`   3.999.500

Total  biaya  repar`agi  &  pemeliharaan   . .Rp.   19.864.160

9.   Biava  Asurangi  aktiva  tetap   .......... Rp.     8.839.165

Total  biaya  overhead  pabpik   .......... Rp.131.382.850

BeBarnya  biaya  produksi  yang  dikeluarkan  oleh    p?ru-

Bahaan  dalam  memproduk8i  genteng  E}elama  tahun  2000,     dasa.t

disajikan  melalui  t,abel  diba.wah  ini  :
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BESARNYA   BIAYA   PROI)UKSI

TAHUN   2000
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No- Jenis  Eiaya  Produkgi    . Begarnya  BlayaProduk8i(Rp)

123 Biaya  bahan  baku  langBung   :

45 . 560 . COO-  Biaya  Semen  biaE5a
-  Biava  pemakaian  pagir 15 . 633 . 275-  Biaya  pemakaian  cat  pewarna 8 . 263 . 375

Total  biava  bahan  baini
69 . 456 . 6501ang8ung

Biaya  tenaga  kerja  langsung  :

13.500.000-  Upah  bagian  pencampuran
-  Upah  bagian  proBe6 11. 625 . 000
-  Upah  bagiEin  pengecatan 6.BOO.000   .

Total  biaya  tenaga  kerja.
31. 425 . 000|angBung

Biaya  overhead  pabr.ik  :

55 . 185 . 00015.165.00018.415.625-  Bi.aya  bahan  penolong
-  Biaya  tenaga  kerja  tak

|angBung-  Biaya penyugutan  aktiva
tetap

-  Biaya  liE5brik/telepon/air 6 . 300 . 000
-  Biaya  kesejahbepaan  kar'yawan 7 . 613 . goo19.864.160-  Biaya  reparasi  dan  pemeli-

haraan-  Biaya  aE]ul.ansi  aktiva  tetap 8 . 839 . 165

Total  biaya  overhead  pabrik 131. 382 . 850

Total  biaya  produk6i  :
232 . 264 . 500(1   +   2   +   3)

Sumber.   :   Data  diolah  dari  PT.   PolariBindo  Cemerlang
di  MakaBE5ap



Berdagarkan  data  mengenai  biaya  produk8i,  dapat    di`-~~~-.

gajikan    kalkulasi  harga  pokok  produkBi  per.  bi.ii    genteng,

yaitu  sebagai  berikut  :

a.   Blaya  bEihan  baku  lE3ngE5ung

Besarnya    biaya    bahan baku  langgung    yang    dikeluarkan

oleh    perusahaan    untuk    memprodukBi    genteng    sebanyak

178.665  biji  adalah  sebagai  berikut   :

Biaya  bahan  baku
langsung  (biJi)

a.

=     Rp.69.456.650

178 . 665

=  Rp.388,75

Bia]ra  benaga  ker3a  langETur]g

Besarnya    biaya  tenaga  kerJa  langsung  yang    dikeluarkan

oleh    peruBahaan    untuk    memproduksl    genteng    Bebanyak

178.665  biji  adalah  sebagai  ber.ikut   :

Biaya  tenaga  kerja
lang8ung  (biJi) =     Rp.31.425.000

178 . 665

=  Rp.175,89

a.  Bla]ra  overhead pabrlk
BeBarnya    I?iaya  overhead  pabpik  yang    dikeluarkan    oleh-.

peruBahaan    untuk  memppoduksi  genteng  sebanyak    178.665

biji  adalah  sebagai  berikut  :
Biaya  overhead
pabrik  (biji) Rp .131. 382 . 850

178 . 665

=  Rp.735,35
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Untuk    lebih    jelasnya    dapat    di8a5ikan    begarnya

biaya  produk8i  per  biji,  melalui  babel  dibowah  ini  :

TABEL  VI

PT.    POLARISINDO   CEMERLANG   DI   MARASSAR

RALKULASI   HARGA  POKOK  PR0I)UKSI   GENTENG  PER  BIJI

TAHUN   2000

No. Jenis  Biaya  Produksi Harga  Pokok  ProdukBi
(   Rp.)

1. Biaya  bahan  baku  langE}ung 388 , 75175,89

2.3. Biaya  tenaga  kerja

|anBt3un8

Biaya  overhead  pabrik 735 , 35

Harga  pokok  produksi  . 1. 299 , 99

Sumber'   :   Data  diolah  dari  babel  V

Berdasarkan  hagil  perhitungan  har.ga  pokok  produksi

per    biji,    dapat    diketahui  bahwa    harga    pokok    produksi

genteng  per  biji  adalah  sebesar  Rp.1.299,99  atau    dibulat,-

kan    menjadi  Rp.1.300,   sehingga  dapat    ditentukan    E!ebagai

berikut,  :

Rp . 232 . 264 . 500
Harga  pokok  produkgi   (biji)  =

178 . 665

=     Rp.1.800'-

4.4.  AnellglB  Penentuan H8pga Jual  Genteng
\

Dalam  kegiaban  produl[gi  genbeng,   perlu  adanya    upaya
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bagi    per.uBahaan  dalam  melckukan  evaluagi    terhadap    harga

jual  yang  telah  ditetapkan.   Sebab  apabila  peruBaha'an  tldak

melakukan    evalua8i  atag  harga  jual  yang  telah    ditetapkan

oleh    peruBahaan,    maka  peruBahaan  tidak  akan    dapat    ber-

gain8.

Sebelum    di6ajikan    penenbuan  harga    jual    per    biji

genteng,   ter.lebih  dahulu  akan  disa5ikan  neraca  dan  laporan
laba  rugi,  yaitu  :
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TABEL  VII

PT.    POLARISINDO   CEMERLANG   DI   MAKASSAR

N   E   R  A   a  A,   TAHUN   Z000

Aktiva
Aktiva  Lancer   :

Has...-.-...---...'....-....

Bank
Piutang
Persediaan  barang  jadi .......

Junlah  aktiva  lancar`  .....
Aktiva  Tetap  :

Tanah

Rp.      3.165.500

Rp.      9.385.000
Rp.15.164.700

Rp.      2.203.500

Rp.

13angunan  gedung   .............
Kendaraan
Mesin    '  ..............-....  '..I

Inventaris  kantor ............

Rp.   39.955.goo
Rp .151. 650 . 000

Rp ..250 . 000 . 000
Rp .130 . 000 . 000
Rp.   25.000.000

AkumulaBi  penyusutan   ........ ( Rp . 204 . 337 . 500 )

29 . 918 . 700

Jumlah  aktiva  tetap   ...................   Rp.392.267.800

Total   aktiva   .........................   Rp.422.186.500

PaBsiva  :
Hutang  Lancer   :

Hutang   dagang   .` .............   Rp.   55.789.050
Hutang  jangka  panjang   .......   Rp.109.676.550

Jumlah  Beluruh  hutang .................   Rp.165.465.600
Modal   :

Modal   saham   .................   Rp.150.000.000
Laba  ditahan   ................   Rp.   39.756.317
Laba  tahun  berjalan   .........   Rp.   66.964.583

Jumlah  modal   .........................   Rp. 256 . 720 . 900

Total  paBsiva Rp . 422 .186 . 500
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TABEL  VIII
PT.    POLARISINDO   CEMERLANG   DI   MAKASSAR

LAPORAN   PEREITUNGAN   LABA   RUGI   TAHUN   ZO00

Hasil  penjualan    176.970  x  Rp.2.000
Harga  pokok  produk8i   :

Biaya  produksi   :
Bahan  baku   ..............
Tenaga  kerja   ............
Biaya  overhead  pabrik  . ` .

Persediaan  akhir
1.695   x  Rp.1.300

Rp.   69.456.650
Rp.   31.425.000

Rp .131. 382 . 850

Rp . 232 . Z64 . 5`00

Rp.      2.203.500

Har.ga  pokok  produksi   ................

Laba  kotor  pent}ualan   ................
Biaya  operaE}ional   :

Biaya  pemagaran   ......   Rp.   12.165.000
Biaya  adm./umum   ......   Rp.      5.615.000

Rp . 353 . 940 . 000

(-)
Rp . 230 . 061. 000

Rp .122 . 879 . 000

Jumlah  biaya  operasional   .............   Rp.   17.780.000

Laba  bergih  gebelum  bunga  dan  pajak   .....   Rp.105.099.000
8  u  n   g   a   ...............................   Rp.    21.935.310

LEiba  ber.gih  Bebelqui  paJak   ...............   Rp.   83.163.690
Pph

Laba  ber8ih  sesudah  pajak

Rp.16.199.107

Rp.   66.964.583

Sumber   :   PT.   Polarigindo  Cemerlang  di  Maka8sar
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I)engan  harga  jual  genteng  gebeBar  Rp.2.000  per  biji,

maka    beBarnya  R0I   (Return  on  investment)     atas    penjualan

genteng  dapat  dit,ent,ukan  gebaga.i  bet.ikub   :

Laba  bersih  usaha
R0I

Penjualan

105 . 099 . 000

353 . 940 . 000

Penjualan

Akt,iva  ber.E5ih  opepasional

353 . 940 . 000

422 .186 . 500

=        O,2969  X  0,8383

=           24,89   %

Kemudian    perlu  ditambahkan  bahwa  dalam    tahun    2000

jumlah    investasi    mesin  cetak  per.    unit,    yang    ditanamkan

dalam    kegiatan    pr.oduksi   ge.besar    Rp.113.990.385.     Dengan

demikian  dapat  ditentukan  penetapan  harga  jual  genteng  per

biji,  yaitu  :
Return  yang  diinginkan  alas  aktiva
yang  ditanamkan  +  Biaya  non  produksi

Mark  Up
Volume    penJualan  dalam  bl51  x  Biaya    pro-
duk6i  per  biji

113.990/385  *)   +     17.780.000

176.970     X     Rp.1.300

131. 770 . 355
X   loo   %

230 . 061. 000

=           57'28  %

*)     Rp.113.990.355    =  Jumlah  investasi  i,ambahan    yang    di-

t,anamkan    dalam    prose8  produkBi    genteng
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Dengan    demikian,  besarmya  harga  jual  genteng  sebelah    di-

tentukan  dengan  mark .up  adalah  Bebegar   :

Harga  Jual    =  Harga  pokok  produksi  +   (  %  mark  up  +  harga.

pokok  pr.odukBi )

=     Rp.1.300  +   (   Rp`l.300  x  57,28  %   )

=     Rp.1.300  +   745

=     Rp.2.045

[Jntuk    lebih    jela8nya  akan  digajikan    lapopan    rugi

laba    setelah    penetapan    harga  dual    yang    dapat    dilihat
melalui  babel  dibawah  ini   :

TABEL   IX

PT.    POLARISINI)O   CEMERLANG   I)I   MARASSAR

LAPORAN   LABA   RUGI   SETELAH   PENETAPAN   HARGA   JUAL

TAHUN   2000

Penjualan   176.970  x  Rp`2`045   ...........   Rp.361.903.650
Hapga  pokok  penjualan
Produksi   178.665  X  Rp.1.300                    Rp.232.264.500
PerBediaan  ckhir   1.695  X  Rp.1.300     Rp.     2.203.500

Rp . 230 . 061. 000

Laba   kotor   .............................   Rp.131. 842 . 650

Biaya  operasional   ` .................... `   Rp.   17.780.000

Laba  berBih  Bebelum  paJak   ..........-....   Rp.114.062.650

Sumber   :   Hagil  Olahan  Data
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Berdagarkan    ha.gil  perhltungan  terE5ebut    di    Stag,

make  beBarnya  R0I  adalah  Bebagai  berikut   :

Laba  bersih  uE}aha                            Penjualan
R0I=

Penjualan                      Aktiva  bersih  operagionil

114.062. 65.0                  361.908. 650

361.903. 650                  422.186.500

=27%

I)engan    har'ga    jual  6ebe8ar  Rp.Z.045,     maka    dapat

diper.oleh    R0I  Bebegar  27  %.   Untuk  lebih  jelagnya    dapab

di8ajikan  perhitungan harga  jual  dan  ROI   (Return  on    In-

vestment)    menuput  peruE;ahaan  dengan    perhltungan    harga

jual  yang  diuBulkan,  yaitu  Bebagai  berikut  :

TABEL   X..

PERBANDINGAN   SEBELUM   DAN   SESUDAH   PENETAPAN   HARGA   JUAI.

PADA   PT.    POLARISINDO   CEMERI.ANG   DI   MARASSAR

No. U  r'  a  i  a n Harga  Jual Harga  Pokok Laba R0I
Pep  Biji (Rp) (Rp) (%)

1.2. Harga  jual  menuntperuBcha.anHargadualyangdiusulkan
2.0002.045 1. 3001.300 700745 24'8927   I.

Sunber   :   Hasil  Olahan  Data

•}..
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sll!tprul.AN  DAN   SARARI-SARAIFT

5.1.   Simpulan

Ber.dasarkan    hasil    analisis    mengenai      penetapan

harga  ,iual,   maka  dapat  disa.jikan  beberapa  simpulan  yait,u

sebagai  berikut   :

1.   Volume  pen,iualan  gent,eng  dari  tahun  1996  a/d  tahun  2000

meningkat    tetapi    tar'get  R0I  sebesar  27  %    tidak    ten-

capai .

2.   Dengan  kebi,jakan  harga  tiual  vans  ada  di  mama  harga  ,iual

per     bi,ii     sebesar.     Rp.2.0'00,-maka    ROI     yang    dicapai.

adalah   Z4,89  %.

3.   Pr.oporsi    mar.k  up  yang  diharapkan  oleh    perusahaan    se-

hingga  ROI   dapat,  terioapai   sebesar  27  %  adalah  57,28     %,

dan  pr.opor.si  harga  pokok  sebesar  42.72  %.

4.   HipoteBig  yang  dikemukakan  tidak  dapat  diterima    karena

target    ROI     27  %  tidak  tericapai.   Target    ROI     tersebut

dapat,    dicapai    apabila    har`ga.iual    genteng    pep    bi.ii

men,iadi   Rp.2.045.

5.2.   Sapan-Baran

Oar.i    kesimpulan  yang  telah  dikemukakan    sebelumnva.

dapat    disa,iikan  beberapa  sapan-saran  yang    mungkin    dapat

bel`manfaat  bagi  perusahaan,   vaitu  :
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"  Per`usahaan.   sebaiknya    lebih  teliti    didalam    menetapkan

target,    ROI,   karena  sangat  berhubungan  dengan    penetapan

harga  ,jual  dan  volume  pen.jualan. "
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