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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2. 1 Harga Jual

2. 1. 1 Pengertian Harga Jual

Harga jual merupakan hal yang penting, dimana harga jual merupakan komponen yang mempunyai pengaruh besar bagi kepuasan konsumen, dan nilai kepuasan dari produk yang dihasilkan suatu perusahaan adalah setelah apa yang dirasakan konsumen, jadi pembeli ikut membantu menerapkan nilai dari suatu produk. Dari sudut pandang produsen yang menghasilkan suatu produk, harga jual tentu saja mempunyai peranan yang sangat penting.

Dengan penetapan tingkat harga jual yang wajar oleh perusahaan, tidak akan menutup kemungkinan perusahaan akan memperoleh laba dari hasil penjualannya. Laba yang akan diperoleh perusahaan digunakan untuk kelangsungan hidup perusahaan, dan laba ini sangat ditentukan oleh seberapa besar pendapatan yang mereka peroleh, dan ini tergantung dari banyaknya jumlah produk yang terjual. Banyaknya jumlah penjualan produk sangat dipengaruhi oleh harga jual produk itu sendiri. Jadi  harga jual merupakan  hal yang sangat penting  dari suatu produk yang dijual baik bagi produsen maupun konsumen.

Harga jual adalah nilai yang dibebankan kepada  pembeli atau pemakai barang dan jasa dalam bentuk satuan rupiah atau satuan uang lainnya. Dalam hal ini harga jual merupakan suatu yang dapat digunakan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang dan jasa serta pelayanannya.

Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen” mengemukakan  pengertian harga jual sebagai berikut:

“Harga jual suatu produk terbentuk di pasar sebagai interaksi antara jumlah permintaan dan penawaran di pasar”.

                                                                                       (Mulyadi, 1997:349)

Sedangkan menurut Garisson/Noreen dalm bukunya “Akuntansi Manajer” yang diterjemahkan oleh A. Totok Budisantoso mengemukakan pengertian harga jual sebagai berikut:

“Harga jual adalah biaya produksi ditambahkan ke presentase mark-up atau laba”.

                                                                       (Garisson/Noreen, 2000: 824) 

Berdasarkan pengertian diatas, maka penulis dapat menyimpulkan bahwa harga jual dapat dipandang dari dua sisi, yaitu pembeli dan penjual. Dari sisi pembeli harga jual ditentukan oleh besarnya permintaan dan penawaran di pasar, sedangkan dari sisi penjual harga jual ditentukan oleh berapa besar biaya yang sudah dikeluarkan untuk menghasikan produk tersebut ditambah dengan laba yang diharapkan

       Dalam manajemen tradisional, produsen menentukan harga jual produk atau jasa dengan berangkat dari taksiran biaya penuh (full cost) produk atau jasa kemudian ditambahkan dengan laba yang diharapkan, sehingga  formula harga jual produk atau jasa terlihat sebagai berikut, seperti dipaparkan oleh Mulyadi dalam bukunya “Sistem Perencanaan dan Pengendalian Manajemen”:
“Harga jual = Biaya penuh (full cost) + Laba memadai yang diharapkan”

                                                                                    (Mulyadi, 2001:60)        

Pada prinsipnya rumus penentuan harga jual adalah seperti yang dipaparkan oleh Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi manajemen” adalah sebagai berikut:

“Harga jual = Biaya produksi + Biaya non produksi + Laba yang diharapkan”

                                                                                    (Mulyadi, 1997:354)

Dari rumus penentuan harga jual diatas, penulis dapat merumuskan tujuan pokok penentuan harga jual adalah sebagai berikut:

· Mencapai target penjualan (Return on investment)

· Memaksimalkan laba

· Meningkatkan penjualan dan mempertahankan atau memperluas pangsa pasar

· Menstabilisasikan harga

Harga jual merupakan salah satu ujung tombak strategi pemasaran dan hal kritis yang sangat mempengaruhi orientasi konsumen. Penetapan harga jual merupakan salah satu keputusan yang penting dan yang sangat sulit untuk ditetapkan oleh manajemen karena banyak faktor yang harus dipertimbangkan. Faktor tersebut diantaranya tujuan perusahaan, biaya (khususnya biaya masa depan), pendapatan yang diharapkan, jenis produk atau jasa yang dijual, jenis industri, citra atau kesan masyarakat, pengaruh pemerintah (khususnya undang-undang, peraturan dan kebijakan pemerintah), tindakan atau reaksi pesaing terhadap produk tersebut, tipe pasar yang dihadapi, trend ekonomi, gaya manajemen, tujuan non laba, dan tanggung jawab sosial perusahaan  

2. 1. 2 Penetapan Harga Jual
Penetapan harga jual merupakan masalah yang rumit sehingga memerlukan kerja sama dan koordinasi dari ahli statistik, pemasaran, teknik industri, dan akuntansi karena harga jual sulit dipastikan dan ditetapkan dalam waktu yang lama atau harga jual tersebut selalu  berubah sewaktu-waktu. Penetapan harga jual memerlukan banyak faktor, yang sebagian diantaranya tidak dapat diukur atau tidak dapat dikendalikan misalnya citra masyarakat dan peraturan pemerintah.  Penetapan harga jual yang salah sering berakibat fatal pada masalah keuangan perusahaan dan akan mempengaruhi kontinuitas usaha perusahaan. Misalnya kerugian yang terus menerus atau menimbunnya produksi di gudang karena macetnya pasaran yaitu karena terlalu banyak pesaing sehingga produk yang dipasarkan kurang laku di pasaran atau kualitas dari produk tersebut  kurang baik dari produk pesaing.

Kelangsungan hidup perusahaan dalam jangka waktu panjang tergantung pada keputusan harga jual ini. Harga jual yang ditetapkan harus mampu menutupi semua biaya dan menghasilkan laba jangka panjang sehingga dapat memberikan return yang wajar bagi perusahaan serta mempertahankan dan mengembangkan perusahaan.

2. 1. 2. 1 Kebijakan Penetapan Harga Jual

Kebijakan penetapan harga jual merupakan pernyataan sikap manajemen terhadap penetapan harga jual. Dalam hal ini, manajemen tidak menetapkan harga jual tetapi menetapkan faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dan aturan dasar yang perlu diikuti dalam penetapan harga jual.

Menurut Buchari Alma dalam bukunya “Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa” mengemukakan tentang pengertian dari kebijakan penetapan harga jual sebagai berikut:

“Kebijakan penetapan harga jual adalah suatu keputusan mengenai harga-harga yang akan diikuti untuk suatu jangka waktu tertentu yaitu dengan maksud untuk mengikuti perkembangan pasar”.

                                                                       (Buchari Alma, 2000: 226)

Berdasarkan pengertian diatas, maka penulis dapat mengambil kesimpulan bahwa kebijakan penetapan harga jual adalah suatu keputusan tentang harga yang akan ditetapkan di pasar dalam jangka waktu tertentu yang  harus selalu mengikuti perkembangan yang terjadi di pasar 
2. 1. 2. 2 Keputusan Penetapan Harga Jual
Keputusan penetapan harga jual merupakan penetapan harga jual produk atau jasa suatu organisasi yang pada umumnya dibuat untuk jangka pendek. Keputusan ini diperoleh dari kebijaksanan penetapan harga jual, pemanfaatan kapasitas dan tujuan organisasi.

Menurut Faisal Afif dalam bukunya “Analisis Pemasaran”  ada tiga faktor dasar pembatasan dalam keputusan penetapan harga jual adalah sebagai berikut:

1. “Harga dasar atau harga minimal yang dibatasi oleh harga pokok produk

2. Harga plafon atau harga maksimal yang dibatasi oleh harga pesaing dari produk serupa.

3. Kemampuan pelanggan untuk membayar”.

                                                                             (Faisal Afif, 1997: 131)

Berdasarkan tiga faktor pembatas dalam keputusan penetapan harga jual, maka dapat disimpulkan bahwa diantara harga dasar dan harga plafon untuk setiap produk terdapat harga optimum yang merupakan fungsi dari permintaan produk dan kemampuan pelanggan untuk membayar. Keputusan penetapan harga berdampak besar terhadap sejumlah kelompok masyarakat atau pihak-pihak yang berkepentingan antara lain: konsumen, karyawan, masyarakat, dan pesaing. 

2. 1. 2. 3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penetapan Harga Jual 

Penentuan harga jual merupakan masalah yang kompleks, karena penetapan dari harga jual memerlukan pertimbangan dari berbagai faktor baik faktor internal maupun faktor eksternal perusahaan. Faktor internal perusahaan diantaranya biaya-biaya lain yang relevan, laba yang diinginkan, tujuan perusahaan, dan lain sebagainya. Sedangkan faktor eksternal perusahaan diantaranya persaingan, luasnya pasar, kebijakan pemerintah, dan lain sebagainya.

Menurut Kamarudin Ahmad dalam bukunya “Akuntansi Manajemen Dasar dan Konsep Biaya serta Pengambilan Keputusan” faktor-faktor yang mempengaruhi harga jual adalah:

1. “Tujuan Perusahaan.

2. Situasi pasar: meliputi konsumen, sifat biaya, dan operasi.

3. Biaya produksi dan operasi”.

                                                                 (Kamarudin Ahmad, 1996: 142)


Adapun penjelasan dari kutipan mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi dalam penetapan harga jual diatas adalah sebagai berikut:

1. Tujuan Perusahaan

Tujuan perusahaan merupakan faktor utama yang mempengaruhi dalam penetapan harga jual, karena tujuan perusahaan adalah untuk mendapatkan laba. Apabila ada kesalahan dalam penetapan harga jual dapat mengakibatkan kegagalan perusahaan dalam menjual produknya dan pada akhirnya tujuan perusahaan tidak akan tercapai atau perusahaan tidak akan mendapatkan laba.

2. Situasi Pasar

Situasi pasar merupakan faktor yang mempunyai pengaruh penting dalam menentukan harga jual suatu produk, karena situasi pasar ini meliputi konsumen, sifat biaya dan operasi. Dimana konsumen berupaya keras dalam menawarkan harga pada produsen dengan harga yang rendah, sedangkan produk tersebut dijual dengan harga tinggi. Hal ini bisa berpengaruh terhadap situasi pasar yang tidak menetu karena harga tidak seimbang.

3. Biaya produksi dan operasi

Adalah biaya yang dikeluarkan untuk membuat barang dan biaya produk tersebut bisa sampai ketangan konsumen.

Berdasarkan penjelasan diatas, maka  dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi dalam penetapan harga jual harus diperhatikan dan dipertimbangkan menurut aturan dasar yang diikuti dalam penetapan harga jual produk atau jasa, sehingga perusahaan tidak akan mengalami kegagalan dalam menjual produknya dan pada akhirnya tujuan perusahan tercapai.  Banyak  faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual, baik dipandang dari barang yang akan dijual atau pasarannya dan biaya untuk membuat barang tersebut. 

Menurur Masoed Machfud dalam bukunya “Akuntansi Manajemen Edisi ke 4” faktor-faktor yang mempengharuhi penetapan harga jual adalah sebagai berikut:

1. “Faktor laba yang diinginkan

2. Faktor produk atau penjualan produk tersebut

3. Faktor biaya dan produk tersebut 

4. Faktor di luar perusahaan (konsumen)”.

                                                                                 (Masoed Machfud, 1998: 249)

Adapun penjelasan dari kutipan diatas mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi dalam penetapan harga jual adalah sebagai berikut:

1. Faktor laba yang diinginkan

· Apakah pengembalian modal (return on capital) sudah mencukupi

· Berapa laba yang dibutuhkan untuk membayar deviden

· Berapa laba yang dibutuhkan untuk perluasan

· Berapa trend penjualan yang diinginkan

2. Faktor produk atau penjualan produk tersebut

· Apakah volume penjualan tersebut bisa direalisir

· Apakah ada diskriminasi

· Apakah ada kapasitas menganggur

· Apakah harga tersebut logis untuk diterapkan

3. Faktor biaya dan produk tersebut 

· Apakah biaya variable dan biaya tetapnya tinggi

· Apakah harga tersebut adalah harga pertama

· Apakah penggunaan modal sudah efektif

· Apakah ada biaya bersama karena ada produk campuran

4. Faktor di luar perusahaan (konsumen)

· Apakah permintaan terhadap produk tersebut elastisitas atau inelastisitas

· Siapa langganan yang akan dicapai

· Apakah produk dipasar homogen atau heterogen

· Persaingan tajam atau tidak

2. 1. 2. 4 Metode Penetapan Harga Jual

Salah satu  kebijakan perusahaan yang penting adalah keputusan untuk menetapkan haga jual pada produknya agar profitable  dan marketable, yaitu dalam melakukan penjualan selain bertujuan untuk mencari laba juga harus diperhatikan selera pasar. 

Kebijakan manajemen dalam rangka menetapkan harga jual belum memadai jika hanya ditujukan untuk memulihkan atau menutupi semua biaya, tetapi juga harus menjamin adanya laba, meskipun keadaan yang dihadapi tidak menguntungkan. Walaupun  permintaan dan penawaran biasanya merupakan faktor penentu dalam penetapan harga jual, namun penetapan harga jual yang menguntungkan juga akan tergantung pada pertimbangan  biaya. Dalam keadaan normal harga jual harus mampu menutupi biaya dan memperoleh laba yang sepadan dengan nilai investasi yang telah dikeluarkan. 


Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen” terdapat metode penetapan harga jual adalah sebagai berikut:

1. “Cost-Plus Pricing

2. Time and Material Pricing (penentuan harga jual waktu dan bahan)”. 

                                                                                           (Mulyadi, 1997:351)

Adapun penjelasan dari kutipan diatas mengenai metode penetapan harga jual adalah sebagai berikut:

1. Cost-Plus Pricing

Cost-Plus Pricing adalah penentuan harga jual dengan cara menambah laba yang diharapkan dengan menambah biaya penuh masa yang akan datang untuk memproduksi dan memasarkan produk. Dalam keadaan normal, harga jual dapat menutupi biaya penuh dan dapat menghasilkan laba yang diharapkan. Laba yang diharapkan dihitung berdasarkan investasi yang ditanamkan untuk menghasilkan  produk atau jasa.

2. Time and Material Pricing 

Penentuan harga jual waktu dan bahan pada dasarnya merupakan cost-plus pricing. Harga jual ini ditentukan sebesar biaya penuh ditambah dengan laba yang diharapkan. Metode penentuan harga jual ini digunakan oleh perusahaan bengkel, mobil, dok kapal, dan perusahaan lain yang menjual jasa reparasi dan bahan dan suku cadang sebagai pelengkap penjualan jasa. Volume jasa dihitung berdasarkan waktu yang diperlukan untuik melayani konsumen, sehingga perlu dihitung harga jual per satuan waktu yang dinikmati oleh konsumen. Sedangkan volume bahan dan suku cadang yang diperlukan sebagai pelengkap penyerahan jasa dihitung berdasarkan kuantitas bahan dan suku cadang yang diserahkan jasa kepada konsumen, sehingga perlu dihitung harga jual per satuan bahan dan suku cadang yang dijual kepada konsumen.

Sedangkan menurut Philip Kotler dalam bukunya “Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan Pengendalian” terjemahan A.B Susanto,  metode penetapan harga jual adalah sebagai berikut:

1. “Penetapan harga mark-up

2. Penetapan harga berdasarkan target pengembalian

3. Penetapan harga berdasarkan nilai yang di persepsikan

4. Penetapan harga nilai

5. Penetapan harga sesuai harga berlaku

6. Penetapan harga penawaran tertutup”.  

                                                                                         (Philip Kotler, 1998:115) 

Adapun penjelasan dari kutipan diatas adalah sebagai berikut: 

1. Penetapan harga mark-up

Perusahaan-perusahaan yang memperkenalkan produk baru sering menetapkan harga yang tinggi dengan harapan dapat mengembalikan biayanya secepat mungkin, tetapi strategi mark-up ini dapat berakibat fatal jika pesaing menetapkan harga yang lebih rendah.

2. Penetapan harga berdasarkan target pengembalian

Perusahaan menentukan harga yang menghasilkan tingkat pengembalian atas investasi yang diinginkan.

3. Penetapan harga berdasarkan nilai yang di persepsikan

Penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan sesuai dengan pemikiran penentuan posisi produk. Perusahaan mengembangkan suatu konsep baru untuk suatu pasar sasaran tertentu dengan kualitas dan harga yang telah direncanakan kemudian manajemen memperkirakan volume yang diharapkan terjual pada harga tersebut.

4. Penetapan harga nilai

Perusahaan menetapkan harga yang cukup rendah untuk penawaran bermutu tinggi. Penetapan harga nilai menyatakan bahwa harga harus mewakili suatu penawaran bernilai tinggi bagi konsumen.

5. Penetapan harga sesuai harga berlaku

Penetapan harga sesuai dengan harga yang berlaku cukup popular. Jika biaya sulit diukur atau tanggapan pesaing tidak pasti, perusahaan berpendapat bahwa harga yang berlaku merupakan pemecahan yang baik.

6. Penetapan harga penawaran tertutup 

Penetapan harga yang kompetitif umum digunakan, jika perusahaan melakukan penawaran tertutup atas suatu proyek. Perusahaan menentukan harganya berdasakan perkiraan tentang bagaimana pesaing akan menetapkan harga dan bukan berdasarkan hubungan yang kaku dengan biaya permintaan perusahaan.

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa dalam penentuan harga jual terdapat beberapa metode penentuan harga jual yaitu: cost-plus pricing dan time and material pricing, dengan cara menambah biaya penuh dengan laba yang diharapkan, juga kedua metode diatas merupakan salah satu titik untuk perumusan kegiatan penjualan. Metode yang lainnya adalah penetapan harga mark-up, penetapan harga berdasarkan nilai yang di persepsikan, penetapan harga nilai, penetapan harga sesuai harga berlaku, penetapan harga penawaran tertutup. Pada dasarnya semua metode yang dijelaskan diatas adalah sama.  

2. 2 Penjualan
Penjualan barang dagangan oleh suatu perusahaan biasanya hanya disebut dengan penjualan. Jumlah transaksi penjualan yang terjadi biasanya cukup besar dibandingkan dengan jenis transaksi yang lain, beberapa perusahaan hanya menjual barang atau jasa secara tunai sedangkan perusahaan yang lain menjual barangnya secara kredit.

Penjualan juga merupakan suatu kekuatan dinamis yang penting dalam perusahaan, karena tanpa hasil penjualan barang-barang atau jasa yang cukup, perusahaan tidak akan berhasil dalam mencapai laba. Perhatian perusahaan biasanya terpusat kepada hasil penjualan sebelum kepada persoalan-persoalan yang lain.

2. 2. 1 Pengertian Penjualan

Penjualan merupakan pemberian sesuatu barang atau jasa dari satu pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti uang dari pihak tersebut. Penjualan juga merupakan salah satu sumber pendapatan perusahaan, semakin besar penjualan semakin besar juga pendapatan yang diperoleh perusahaan untuk membiayai kegiatan perusahaan.
Pengertian penjualan menurut James D. Wilson dan Jon B. Campbell, dalam bukunya “Sisitem Akuntansi” yang diterjemahkan oleh Gunawan Hutahuruk menyatakan bahwa:

“Penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis disertai dengan kondisi yang selalu berubah-ubah, sehingga selalu terjadi masalah baru yang berbeda.”
                                                                               (Gunawan Hutahuruk. 1997:4)

Sedangkan pengertian penjualan menurut Banu Swasta dalam bukunya “Manajemen Penjualan” menyatakan bahwa:

“Penjualan adalah ilmu dan seni yang mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak agar orang lain bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkannya.”
                                                                                              (Banu Swasta, 1998:8)  

Berdasarakan dua pengertian di atas, maka dapat disimpulkan penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana penjual menawarkam suatu produk dengan harapan pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai alat ukur produk tersebut sebesar harga harga jual yang telah disepakati.
2. 2. 2 Tujuan Penjualan

Perusahaan melakukan tindakan penjualan tehadap suatu produk atau jasa dengan tujuan sebagai berikut:

· Berusaha untuk mencapai volume penjualan yang sebesar-besarnya.

· Berusaha untuk mencapai laba akhir melebihi volume penjualan.

· Produk lebih diperhatikan sehingga kepuasan pelanggan dapat terpenuhi dan kelangsungan hidup perusahaan dapat diperhatikan.

 Sedangkan tujuan penjualan menurut Dr. Winardi, S.E dalam bukunya “Manajemen Pemasaran I” menyatakan bahwa:

“Tujuan penjualan adalah untuk menciptakan permintaan akan produk tertentu dan mengusahakan untuk mencari pembeli, kepada siapa produk tersebut akan dijual dengan harga yang memuaskan pihak penjual”.

                                                                                     (Dr. Winardi S.E, 1996: 16) 
Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa penjualan pada dasarnya mempunya tujuan untuk menciptakan permintaan produk, mencari pembeli, dan dijual denga harga yang memuaskan.

2. 2. 3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan, yaitu:

1. Kondisi dan kemampuan penjual

Kondisi dan kemampuan penjual terdiri atas pemahaman atas bebarapa masalah penting yang berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual.
Beberapa masalah yang harus difahami oleh penjual adalah sebagai berukut:

· Jenis dan karakteristik barang yang di tawarkan.

· Harga produk.

· Syarat penjualan, seperti pembayaran, pengiriman, layanan purna jual.

2. Kondisi pasar

Pasar sebagai kelompok pembelian atau pihak yang menjadi sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu di perhatikan adalah sebagai berikut:

· Jenis pasarnya, apakah pasar konsumsen, pasar industri, pasar penjual, ataukah pasar internasional.

· Kelompok pembeli dan segmen pasarnya.

· Daya belinya.

· Frekuensi pembeliannya.

· Keinginan dan kebutuhannya.

3. Modal 

Modal atau dana diperlukan dalam rangka untuk mengangkat barang barang dagangannya ditempat lain, atau memperbesar usahanya.

4. Kondisi organisasi perusahaan

Pada perusahaan yang besar biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu  bagian penjualan yang dipegang oleh orang-orang tertentu atau ahli di bidang penjualan

2. 3 Laba

Salah satu tujuan perusahan adalah memeperoleh laba, karena dengan laba yang diperoleh perusahaan dapat terus berkembang sehingga  menjadi lebih maju.

2. 3. 1 Pengertian Laba

Sebagian besar laba dinyatakan sebagai suatu keuntungan atau kelebihan yang biasa dinilai dengan uang, karena kebanyakan tujuan perusahaan adalah mendapatkan laba secara maksimal.  Pada saat membicarakan laba, kebanyakan orang mengkaitkan dengan uang dari sisa pendapatan setelah dikurangi dengan semua biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh pendapatan itu. Laba biasanya mengacu pada surplus atau kelebihan pendapatan atas biaya (keuntungan netto dari suatu proses produksi).

Mengenai pengertian laba itu sendiri, banyak orang memberikan pendapat yang berbeda. Untuk lebih jelasnya penulis mengutip  beberapa pengertian laba menurut para ahli ekonomi.

Pengertian laba menurut Zaki Baridwan dalam bukunya “Intermediate Acccounting” mengatakan:

“Laba adalah kenaikan modal (aktiva bersih) yang berasal dari transaksi sampingan atau yang terjadi dari suatu badan usaha. Dan dari semua transaksi atau kejadian lain yang mempengaruhi badan usaha selama satu periode kecuali yang timbul dalam pendapatan (Revenue) atau investasi pemilik”.
                                                                                        (Zaki Baridwan, 1996:31)

Sedangkan pengertian laba menurut Soemarso S.R dalam bukunya “Akuntansi Suatu Pengantar Jilid II” adalah:

“Laba adalah selisih lebih pendapatan atas biaya-biaya yang terjadi sehubungan dengan kegiatan usaha, untuk memperoleh pendapatan tersebut selama periode tertentu”.

                                                                               (Soemarso S.R, 1995:285)

Pengertian laba menurut Philip Kotler dalam bukunya “Manajemen Pemasaran, Analisis, Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian” yang diterjemahkan oleh A. B Susanto adalah sebagai berikut:

“Laba adalah pendapatan (revenue) dikurangi biaya-biaya (cost)”.

                                                                               (Philip Kotler, 1995:129)

Dari beberapa pengertian laba diatas dapat disimpulkan bahwa laba merupakan suatu kelebihan pendapatan yang layak diterima oleh perusahaan, karena perusahaan yang bersangkutan telah melakukan pengorbanan untuk pihak lain.  Faktor utama dalam menentukan besar kecilnya laba adalah pendapatan dan biaya. Besar kecilnya laba merupakan indikator dalam berhasil atau tidaknya manajer.

2. 3. 2 Peranan Laba dalam Perusahaan

Laba merupakan salah satu tujuan dari perusahaan karena dengan perolehan laba perusahaan dapat kembali menjalankan operasi perusahaannya. Laba juga merupakan salah satu faktor untuk menarik pihak investor untuk menanamkan modalnya kepada perusahaan. Dengan perolehan laba yang maksimal kinerja manajemen perusahaan dapat dinilai dengan baik.

Menurut M. Nafarin dalam bukunya “Penganggaran Perusaahaan” peranan laba dalam perusahaan adalah sebagai berikut:

1. “Menerapkan laba sebagai tujuan perusahaan yang paling utama  untuk setiap usaha dan sebagai dasar untuk menekan tingkat biaya, sehingga dapat memaksimalkan laba penjualan karena dengan meminimalkan biaya produksi maka laba yang maksimal akan tercapai.

2. Sebagai kompensasi dari dan yang ditanamkan perusahaan maupun oleh pihak investor untuk melakukan kegiatan perusahaan baik dibidang produksi ataupun penjualan.

3. Laba yang diterima dalam periode atau tahun sebelumnya dikembalikan dalam bentuk dana usaha yang digunakan perusahaan untuk mengembangkan perusahaan menuju kearah kemajuan yang dapat bersaing dengan perusahaan lain. 

4. Laba digunakan sebagai jaminan sosial untuk para karyawan yang mendukung kegiatan kerjanya, agar mereka bekerja dengan tenang karena kesejahteraan mereka telah dijamin oleh perusahaan dan mereka membalasnya dengan produktifitas kerja

5. Merupakan salah satu daya tarik untuk para investor baru untuk menanamkan modalnya kedalam perusahaan yang digunakan untuk mengembangkan perusahaan agar lebih maju dan lebih bersaing”.

                                                                                            (M. Nafarin, 2000: 235)

Dari kutipan diatas, dapat disimpulkan  bahwa laba selain sebagai tujuan utama perusahaan juga bisa digunakan sebagai alat daya tarik para investor lain atau pihak ketiga untuk menanamkan modalnya pada perusahaan. Selain sebagai daya tarik, laba juga digunakan sebagai alat mengefesienkan kegiatan usaha yang akan dijalankan.
2. 3. 3 Perencanaan Laba
Perencanaan laba yang baik dan cermat tidak mudah karena teknologi berkembang dengan cepat dan faktor sosial, ekonomi pilitik berpengaruh kuat dalam dunia usaha. Perencanaan laba menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen”  adalah sebagai berikut:

“Merupakan proses pembuatan rencana kerja untuk jangka waktu satu tahun, yang dinyatakan dalam satuan moneter dan satuan kuantitatif yang lain”.

                                                                                                 (Mulyadi, 2001:448)  

Berdasarkan pengertian diatas, penulis dapat menyimpulkna bahwa proses perencanaan dan pengendalian laba ini meliputi unsur-unsur sebagai berikut: mencapai suatu rencana  atau program yang diterima, mengukur pelaksanaan (aktual) terhadap rencana (standar), memutuskan tindakan koreksi serta perencanaan laba tersebut dinyatakan dalam satuan uang.

Suatu anggaran laba dapat digunakan untuk hal-hal berikut ini:

1. Untuk perusahaan secara keseluruhan

· Alokasi sumber daya dalam mencapai sasaran menurut anggaran

· Perencanaan dan pengkoordinasian kegiatan perusahaan

· Tanggung jawab dari setiap manajer serta konstribusinya terhadap perusahaan

2. Digunakan manajer puncak

· Penilaian alat prestasi keuangan untuk tahun yang akan datang

· Merencanakan dan mengkoordinasikan seluruh aktifitas perusahaan

· Berperan serta dalam perencanaan divisi

· Pengendalian terhadap kegiatan divisi

Perencanaan atau anggaran laba menyajikan tingkat agregat laba yang diharapkan suatu perusahaan. Perencanaan laba yang baik dan cermat tidak mudah karena teknologi berkembang dengan cepat dan faktor sosial, ekonomi, dan politik berpengaruh kuat dalam dunia usaha.

2. 3. 4 Penetapann Sasaran Laba Yang Optimal
Banyak perusahaan  menggunakan teknik yang serupa untuk menyiapkan anggaran laba. Tetapi sistem anggaran laba sangat berbeda dalam cara administrasinya, khususnya pada tingkat dimana anggaran laba digunakan untuk membuat kegiatan divisi sepanjang tahun. Dapat dikatakan bahwa manajemen puncak melaksanakan pengendalian yang ketat, sebaliknya jika manajemen puncak hanya melakukan monitor yang terbatas sepanjang tahun, dikatakan mereka menjalankan “pengendalian yang longgar”.

Pada intinya ada tiga prosedur berbeda yang dapat digunakan dalam menetapkan sasaran laba, yaitu:

1. Metode Apriori, dimana sasaran laba yang diinginkan ditetapkan terlebih dahulu sebelum proses perencanaan. Mula-mula pihak manajemen merinci tingkat hasil pengembalian yang akan direalisasikan dalam jangka waktu panjang dengan menggunakan wahana perencanaan.

2. Metode a posteriori, dimana sasaran laba ditetapkan sesudah perencanaan dan sasaran tersebut merupakan hasil perencanaan itu sendiri.

3. Metode Pragmati, dimana pihak manajemen menggunakan standar laba tertentu yang telah diuji secara empiris dan didukung oleh pengalaman.  

Dalam menetapkan sasaran laba, pihak manajemen harus mempertimbangkan faktor-faktor berikut:

1. Laba Rugi yang dialami dari volume penjualan

2. Volume penjualan yang harus dipakai untuk menutup seluruh biaya-biaya yang terpakai dan untuk menghasilkan laba yang memadai agar dapat membayar deviden bagi saham preferen dan saham biasa dan untuk menahan sisa laba yang cukup untuk memenuhi kebutuhan perusahaan di masa depan.

3. Titik  Impas (break even point)

4. Volume penjualan yang dapat dihasilkan untuk kapasitas operasi saat ini

5. Kapasitas opersi yang diperlukan untuk mencapai sasaran laba

6. Hasil pengembalian (return) atas modal yang digunakan

2. 3. 5 Manfaat dan Keterbatasan Perencanaan Laba 

Manfaat dan keterbatasan laba merupakan dampak terhadap laba, yang dipertimbangkan manajemen untuk memiliki dasar yang kuat sehingga akan mampu mengambil keputusan secara ekonomis dan rasional.

Menurut Mulyadi dalam bukunya “Akuntansi Manajemen” terdapat manfaat dan keterbatatasan laba.

a. Perencanaan laba mempunyai manfaat sebagai berikut:

1. Memberi pendekatan yang terarah dalam pemecahan permasalahan

2. Memaksa pihak manajemen untuk mengadakan penelaahan terhadap masalah yang dihadapinya secara teliti sebelum mengambil keputusan

3. Menciptakan suasana organisasi yang mengarah pada pencapaian laba dan mendorong timbulnya prilaku yang sadar akan penghematan biaya dan pemanfaatan sumberdaya secara maksimal

4. Merancang peran serta dan mengkoordinasikan rencana operasi berbagai segmen dari keseluruhan organisasi manajemen, sehingga keputusa akhir dan rencana saling terkait dapat menggambarkan keseluruhan organisasi dalam bentuk rencana terpadu dan menyeluruh

5. Menawarkan kesempatan untuk menilai secara sistematik setiap segi atau aspek organisasi untuk memeriksa dan memperbaharui kebijakan dan pedoman dasar secara berkala

6. Mengkoordinasikan semua kegiatan  perusahaan kedalam suatu prosedur  perencanaan anggaran yang terarah

7. Berperan sebagai tolak ukur atau standar untuk mengukur hasil kegiatan serta menilai kebijakan manajemen dan tingkat kemampuan setiap pelaksanaan kegiatan   
b. Perencanaan laba mempunyai keterbatasan sebagai berikut:

1. Rencana  laba didasarkan pada taksiran-taksiran yang akan tergantung  kepada ketelitian penyusunannya, maka dalam mengestimasi diperlukan modifikasi bila diperlukan suatu perubahan

2. Pelaksanaan rencana memerlukan waktu, manajemen seringkali putus asa karena terlalu banyak berharap  dalam tempo yang singkat

3. Perencanaan laba akan efektif hanya jika semua pemimpin yang bertanggung jawab melakukan usaha secara terus menerus dan agresif kearah penyelesaian

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa manfaat dari perencanaan laba adalah dapat memecahkan masalah yang tejadi dalam perusahaan mengenai operasi perusahaan, manajemen dapat menganalisis masalah yang terjadi sebelum diambil tindakan keputusan, organisasi dan kegiatan perusahaan dapat dikoordinasikan sesuai dengan prosedur dan menjadi standar dalam mengukur kegiatan. Sedangkan  keterbatasan laba adalah harus selalu mengadakan perubahan karena berdasarkan taksiran, memerlukan waktu banyak dan tidak akan efektif jika tidak didukung oleh semua unsur dalam perusahaan.

2. 3. 6 Perencanaan dan Pengendalian Penjualan untuk Mengoptimalkan Laba

Penjualan merupakan  suatu bidang dinamis disertai dengan kondisi yang selalu berubah-ubah sehingga selalu terjadi masalah yang baru dan berbeda. Penjualan harus dikonsultasikan agar dapat dicapai hasil pengembaliannya yang sebaik-baiknya. Laba yang maksimal akan dapat direalisir hanya apabila terdapat hubungan wajar antara investasi modal kerja, volume penjualan, dan biaya operasi. Oleh karena itu,  pengendalian akuntansi terhadap penjualan dapat dilihat dari laporan  yang menganalisis kegiatan penjualan yang mengungkapkan trend dan hubungan-hubungan atau penyimpangan-penyimpangan yang tidak dikehendaki dari tujuan atau anggaran.

Perencanaan dan pengendalian terhadap penjualan  mutlak dilakukan mengingat bahwa penjualan mempunyai pengaruh yang signifikan  terhadap perolehan laba, sehingga dengan pengendalian yang baik atas penjualan maka perusahaan dapat memaksimalkan laba yang diperolehnya. 
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