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BAB  II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Harga Jual

2.1.1. Pengertian Harga Jual


Harga merupakan suatu hal penting, dimana harga merupakan komponen besar dari kepuasan konsumen. Nilai  produk adalah apa yang dirasakan konsumen, jadi pembeli menetapkan nilai produk dari produk. Dari sudut pandang produsen, harga tentu saja mempunyai peranan yang sangat penting, dimana harga ditentukan oleh berapa besar pendapatan yang ingin mereka peroleh. Banyaknya jumlah produk sangat dipengaruhi oleh harga jual produk itu sendiri. Jadi harga jual merupakan hal penting atas suatu produk yang dijual baik bagi produsen maupun konsumen.


Harga adalah nilai barang atau jasa yang diungkapkan  dalam satuan rupiah (Rp) atau satuan nilai uang lainnya. Sedangkan harga jual adalah nilai yang dibebenkan kepada pembeli atau pemakai barang atau jasa. Dalam hal ini harga jual merupakan suatu yang dapat digunakan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang atau jasa serta pelayanannya.


Menurut Supriyanto pengertian harga jual dalam buku Akuntansi Manajemen 3 adalah sebagai berikut :

“Harga jual adalah moneter yang dibebankan oleh suatu unit kepada pembeli atau pelanggan atas barang atau jasa yang dijual atau diserahkan”. 


Dalam Manejemen Tradisional, produsen menentukan harga jual produk atau jasa dengan berangkat dari taksiran biaya penuh (Full Cost) produk atau jasa kemudian ditambah dengan laba yang diharapkan, sehingga formula harga jual produk atau jasa terlihat sebagai berikut, seperti yang dipaparkan oleh Mulyadi dalam bukunya Sustem Perencanaan dan Pengendalian Manajemen (2001:60) sebagai berikut:

“Harga Jual adalah Biaya Penuh (Full Cost) ditambah Laba memadai yang diharapkan”


Pada prinsipnya rumus perhitungan harga jual adalah seperti yang dipaparkan oleh Mulyadi dalam bukunya Akuntansi Manajemen (1993:81) sebagai berikut:

“Harga Jual =Biaya Produksi ditambah Biaya Non Produksi ditambah Laba yang diharapkan” 

· Tujuan pokok penentuan harga jual adalah sebagai berikut :

· Mencapai target penjualan (Return On invesment) 

· Memaksimumkan laba

· Meningkatkan penjualan dan mempertahankan atau memperluas pangsa pasar

· Menstabilkan harga

2.1.2. Penetapan Harga Jual


Penetapan harga jual merupakan masalah yang paling rumit sehingga memerlukan kerja sama  dan koordinasi dari ahli-ahli statistik, pemasaran, teknik industri, dan akuntansi. Penempatan harga jual memerlukan banyak fakta yang sebagian diantaranya tidak dapat dikendalikan. Penetapan harga jual yang salah sering berakibat fatal pada masalah keuangan perusahaan yang sekaligus akan mempengaruhi kontinuitas usaha. Misalnya, kerugian yang terus menerus atau menimbunnya produk digudang karena macetnya pasaran.


Penetapan harga produk atau jasa merupakan fungsi manejer yang penting. Kelangsungan hidup perusahaan dalam jangka waktu panjang tergantung kepada keputusan harga jual ini. Harga jual yang ditetapkan harus mampu menentukan semua biaya yang menghasilkan laba jangka panjang sehingga dapat menghasilkan return yang wajar bagi para pemilik perusahaan serta mempertahankan dan mengembangkan perusahaan. Penetapan harga jual berhubungan dengan sebagai berikut:

1. Kebijakan penetapan harga jual 

Kebanyakan penetapan harga jual merupakan pertayaan 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.

2. Keputusan penetapan harga jual

Keputusan penetapan harga jual merupakan penetapan harga jual produk atau jasa suatu organisasi yang umumnya dibuat untuk jangka pendek.    

Keputusan ini diperoleh dari kebijakan penetapan harga jual, pemanfaatan kapasitas dan tujuan organisasi.  

2.1.3. Faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual 
Banyak faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual, baik dipandang dari barang yang akan dijual atau besarnya biaya untuk membuat harga tersebut.

Faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual sebagai berikut:

Faktor laba yang diinginkan

· Apakah pengembalian modal (Return On Capital) sudah mencukupi

· Berapa laba yang dibutuhkan untuk membayar deviden

· Berapa laba yang dibutuhkan perluasan

· Berapa trend penjualan yang diinginkan.

Faktor produk atau penjualan produk tersebut

· Apakah volume penjualan tersebut bisa direalisasi

· Apakah ada diskriminasi 

· Apakah ada kapasitas menganggur 

· Apakah harga tersebut logis untuk diterapakan

Faktor biaya dan produk tersebut

· Apakah biaya variabel atau tetap tinggi

· Apakah harga tersebut merupakan harga pertama

· Apakah penggunaan modal sudah efektif 

· Apakah ada biaya bersama karena ada produk campuran
Faktor dari luar perusahaan (konsumen)

· Apakah permintaan pada produk tersebut elastis atau unelastis 

· Siapa langganan yang akan dicapai 

· Apakah produknya dipasar homogen atau hetorogen

· Persaingan tajam atau tidak.

2.1.4. Metode penetapan harga jual.

Salah satu kebijakan perusahaan yang penting adalah keputusan untuk menetapkan harga jual pada produknya agar profitable dan marketable. Banyak faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual selain biaya dari pembuatan produk itu sendiri. Harga jual ini harus disesuaikan dengan jenis perusahaan, produk, dan pasarnya. 

Ada beberapa metode penetapan harga jual, seperti yang dikemukakan Mas’ud Machfoed  (1993:64) sebagai berikut:

A. Gross Margin Pricing yaitu dengan menentukan cost barang yang dijual ditambah Mark up yang diinginkan perusahaan. Umumnya digunakan oleh perusahaan perdagangan dimana produk yang dijual tidak dibuat sendiri, sehingga tidak banyak aktiva tetap yang digunakan.

B. Direct Cost Pricing yang lebih dikenal dengan nama Marginal Income Pricing, karena hanya memperhitungkan biaya-biaya yang berhubungan secara proforsional dengan volume penjualan, sehingga menghasilkan Marginal Incame yang dipakai sebagai penentuan harga jual ialah berapa marginal income yang dikehendaki oleh perusahaan.

C. Full Cost Pricing yaitu metode yang memperhitungkan semua biaya yang dipakai dalam pembuatan produk tersebut ditambah persentase laba yang diinginkan untuk menutup biaya operasi.

D. Time and Material Pricing yaitu metode yang menentukan tarif tertentu dari upah langsung dan tarif lainya  dari bahan baku masing-masing tarif tersebut dijadikan satu, kemudian ditambah jumlah tertentu dari biaya tidak langsung serta laba yang diinginkan. Metode ini banyak digunakan oleh perusahaan-perusahaan  jasa dan perusahaan professional.

E. Return On Capital Employed Pricing yaitu metode yang menentukan persentase mark up tertentu dari capital employed, yaitu capital yang dianggap mempunyai peranan dalam memproduksi barang atau jasa.

2.1.5. Harga Lelang

Harga lelang juga merupakan harga jual dari suatu produk atau barang yang dijual dengan cara dilelang.  Lelang adalah suatu metode penjualan barang secara terbuka dengan mencari tawaran tertinggi atau lelang adalah suatu penjualan kepada umum dimana barang-barang biasanya dijual kepada penawar tertinggi.

Pengertian harga lelang dipaparkan Winardi  dalam buku Istilah Ekonomi (1999:10) adalah:

“ Pelelangan adalah suatu cara penjualan dengan menggunakan system opbod, dimana harga dimulai dari harga yang terkecil dan lama kelamaan harga menjadi tinggi. Dengan menggunakan system Afsog, dimana harga dimulai dengan harga yang tertinggi dan lama kelamaan harga semakin berkurang”.


Disini penawaran tertentu diharapkan dengan cara pembelian yang datang secara bersamaan, sehingga harga dapat ditetapakan dan sesuai dengan penawaran dan permintaan.



Jadi dari pendapat yang telah diuraikan diatas mengenai harga jual, mekanisme harga   dan lelang maka dapat disimpulkan bahwa harga lelang adalah harga jual barang atau produk yang terjadi dari penawaran tertinggi pembeli dan disetujui oleh penjualan dalam suatu lelang.

 2.2. Laba

2.2.1. Pengertian Laba

Pada saat membicarakan laba, kebanyakkan orang mengkaitkan dengan uang dari sisa pendapatan setelah dikurangi semua biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh pendapatan itu. Laba biasanya mengacu pada surplus atau kelebihan pendapatan atas biaya ( keuntungan netto dari suatu proses produksi).

Pengertian laba  dipaparkan Zaki Baridwan dalam buku Intermedite Accounting (1997:31) adalah:

“Laba adalah kenaikan modal (aktiva bersih) yang berasal dari transaksi sampingan atau transaksi yang jarang terjadi dari suatu badan usaha. Dan dari semua transaksi atau kejadian lain yang mepengaruhi badan usaha selama satu periode kecuali yang timbul dalam pendapatan (Revenue) atau investasi oleh pemilik”.

Faktor utama dalam besar kecilnya laba adalah pendapatan dan biaya dan besar kecilnya laba merupakan indikator didalam berhasil atau tidaknya manejer.

2.2.2. Jenis-Jenis Laba

Jenis -jenis laba dalam hubungannya dengan perhitungan laba yaitu:

· Laba kotor yaitu perbedaan antara pendapatan bersih dan penjualan dengan harga pokok penjualan.

· Laba dari operasi yaitu selisih antara laba kotor dengan total beban operasi.

· Laba bersih yaitu angka terakhir dalam memperhitungkan laba-rugi  dimana untuk mencari laba operasi ditambah pendapatan lain-lain dikurangi dengan beban lainya.

2.2.3. Pengklasifikasian Laba 

Dalam menyajikan laporan laba-rugi akan terlihat klasifikasian dalam penetapan pengukuran laba:

· Laba kotor atas penjualan, merupakan selisih dari penjualan bersih dan harga pokok penjualan. Laba ini dinamakan laba kotor hasil penjualan bersih selama dikurangi dengan beban operasi lainya untuk periode tertentu.

· Laba bersih operasi perusahaan yaitu laba kotor dikurangi dengan sejumlah biaya penjualan, biaya administrasi dan umum.

· Laba bersih sebelum potongan pajak, merupakan pendapatan perusahaan secara keseluruhan sebelum potongan pajak perseorangan, yaitu perolehan apabila opersi dikurangi atau ditambah dengan selisih pendapatan dan biaya lain-lain.

· Laba kotor setelah potongan pajak yaitu laba bersih setelah ditambah atau dikurangi dengan pendapatan dan biaya non operasi dan dikurangi pajak perseorangan.

2.2.4. Kegunaan Laba

Dalam Standar Akuntamsi keuangan (1994:PSAK No.25) disebutkan:

“Laporan rugi atau laba merupakan laporan utama untuk melaporkan kinerja dari suatu perusahaan selama satu periode tertentu. Informasi tentang kinerja suatu perusahaan, terutama tentang profitabilitas dibutuhakan untuk mengambil keputusan tentang sumber ekonomi yang akan dikelolah oleh suatu perusahaan dimasa yang akan datang.  Informasi tersebut juga sering kali digunakan untuk memperkirakan kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan kas dan aktiva yang disamakan dengan kas dimasa yang akan datang. Informasi tentang kemungkinaan perubahaan kinerja juga penting dalam hal ini”. 


Laba merupakan indikasi kesuksesan suatu badan usaha oleh karena itu memperoleh laba adalah tujuan utama setiap badan usaha informasi mengenai laba perusahaan merupakan informasi yang sangat penting bagi pihak internal maupun pihak eksternal perusahaan.

 Laba mempunyai peran yang sangat penting antara lain:

a. Laba digunakan sebagai dasar perhitungan pajak.

b. Laba digunakan sebagai pembayaran deviden kepada pemegang saham.

c. Laba dijadikan dasar dalam menentukan kebijaksaan investasi dan pengambilan keputusan.

d. Laba dijadikan dasar peramalan laba maupun kejadian ekonomi perusahaan lainya dimasa yang akan datang.

e. Laba dijadikan dasar perhitungan dan penilain efisiensi.

Jika dilihat betapa pentingnya informasi mengenai laba maka tidak ada jumlah lain bagi perusahaan ataupun individu yang bertindak sebagai investor, harus menguasai informasi laba tersebut. Penguasaan akan informasi laba ini dapatlah dimulai dengan pengertian laba itu sendiri, karena banyaknya ahli dari bidang sudut pandang memberikan penjelasan mengenai laba dari bidang yang dikuasai. 

2.2.5. Perencanaan Laba


Perencanaan laba menurut Mulyadi dalam bukunya Akuntansi Manajemen, (2001:448) merupakan proses pembuatan rencana kerja untuk waktu satu tahun, yang dinyatakan dalam satuan moneter dan satuan kuantitatif  yang lain.

 Proses perencanaan dan pengendalian laba ini meliputi unsur-unsur sebagai berikut:

a) Mencapai suatu rencana atau program yang dapat diterima 

b) Mengukur pelaksanaan (aktual) terhadap rencana (standar) 

c) Memutuskan tindakan korelasi.

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

· Untuk perusahaan secara keseluruhan

· Alokasi sumber daya dalam mencapai sasaran menurut anggaran 

· Perencanaan dan pengkoordinasian kegiatan perusahaan

· Tanggung jawab dari setiap manejer serta kontribusinya terhadap perusahaan.

· Digunakan manajemen puncak 

· Penilaian alat prestasi keuangan untuk tahun yang akan datang 

· Merencanakan dan mengkoordinasikan seluruh aktivitas perusahaan

· Berperan serta dalam perencanaan divisi Pengendalian terhadap kegiatan divisi

Rencana atau anggaran laba menyajikan tingkat atau target laba yang diharapkan oleh seluruh perusahaan. Perencanaan laba yang baik dan cermat tidaklah mudah karena teknologi berkembang dengan cepat dan faktor-faktor sosial, ekonomi dan politik berpengaruh kuat dalam dunia usaha.

2.2.6. Menetapkan Sasaran Laba yang Optimal.

Banyak perusahaan menggunakan teknik yang serupa untuk menyiapkan anggaran laba. Tetapi sistem anggaran laba sangat berbeda dalam cara administrasi, khususnya pada tingkat dimana anggaran laba digunakan untuk memonitor kegiatan divisi sepanjang tahun. Dapat dikatakan bahwa manajemen puncak hanya melakukan monitor yang terbatas sepanjang tahun, dikatakan mereka menjalankan “Pengendalian yang longgar”.

Pada pokoknya menurut Matz dan Uzry (1990:325) seperti yang diterjemahkan Sirait dan Herman Wibowo, ada tiga prosedur berbeda yang dapat digunakan dalam menetapkan sasaran laba yaitu:

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

b. Metode a pesteriori, dimana sarana laba ditetapkan sesudah perencanaan dan sasaran tersebut merupakan hasil perencanaan itu sendiri.

c. Metode Pragmati, dimana pihak manajemen menggunakan akan standar laba tertentu yang telah teruji secara empiris dan didukung oleh pengalaman. Dalam menetapkan sasaran laba, pihak manajemen.

Sasaran laba, pihak manajemen memperhitungkan faktor-faktor  sebagai berikut:

1. Laba atau rugi yang dialami dari volume penjualan 

2. Volume penjualan yang harus dicapai untuk menutup seluruh biaya-biaya yang tepakai 

3. Titik impas (Break Event Point)

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

5. Kapasitas operasi yang diperlukan untuk mencapai sasaran laba 

6. Hasil pengambilan (Return) atas modal yang digunakan.

2.2.7. Mafaat dan Keterbatasan Perencanaan Laba

Seperti yang dipaparkan Mulyadi dalam bukunya Akuntansi Manajemen (2001:224) manfaat dan keterbatasan perencanaan laba merupakan dampak terhadap laba, yang dipertimbangkan manajemen untuk memiliki dasar yang kuat sehingga akan mampu mengambil keputusan secara ekonomis dan rasional, dengan keterbatasan yang dapat memberikan  laba tidak  membawa perusahaan kearah manapun.

Perencanaan laba memiliki manfaat-manfaat sebagai berikut:

1. Memberikan pendekatan yang terarah dalam pemecahaan permasalahan

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

3. Menciptakan suasana organisasi yang mengarah pada pencapaian laba dan mendorong timbulnya prilaku yang sadar akan penghambatan biaya dan pemanfaatan sumber daya secara maksimum

4. Merangsang peran serta dan mengkoordinasikan rencana operasi sebagai segmen dari keseluruhan organisasi manajeman sehingga keputusan akhir dan rencana saling terkait dapat menggambarkan keseluruhaan organisasi dalam bentuk rencana yang terpadu dan menyeluruh (Komprehensif).

5. Menawarkan kesimpulan untuk menilai secara sistematis setiap segi atau aspek organisasi maupun 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.

Meskipun manfaat perencanaan laba jelas dan meyakinkan dan memperjuangkan luas, namun masih memiliki keterbatasan dan kekurangan-kekurangan sebagai berikut:

a. Rencana laba didasarkan pada taksiran-taksiran yang akan tergantung kepada keteliatian penyusuaiannya maka dalam mengestimasi diperlukan mendifikasi bila diperlukan suatu perusahaan.

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

c. Perencaan laba akan efektif hanya jika semua pimpinan yang bertanggung jawab melakukan usaha secara terus menerus dan agresif kearah penyelesaian.

2.2.8. 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 yang berbeda.

Pengertian perencanaan dipaparkan Mulyadi dalam buku Akuntansi Manajemen, (2001: 512) adalah:

“ Suatu kegiatan manajemen dalam perencanaan perusahaan dimasa depan. Dan pengendalian penjualan adalah merupakan batasan atas pengeluaran biaya penjualan yang dilakukan oleh manejer pusat terhadap yang merupakan tolak ukur efesiensi agar biaya penjualan sesungguh nya tidak melebihi jumlah yang tidak disetujui dalam anggaran”. 

Penjualan harus dikendalikan agar dapat dicapai hasil pengebaliannya yang sebaik-baiknya. Laba bersih yang optimum akan dapat direalisir haya bila terdapat hubungan yang wajar akan investasi modal kerja, volume penjualan, biaya oprasi dan laba kotor. Oleh karena itu pengendalian akuntansi terhadap penjualan dapat dilihat dari laporan yang menganalisa 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 laba sehingga dengan pengendalian yang baik atas penjualan maka perusahaan dapat mengoptimalkan laba yang diperolehnya.

2.3. Biaya

2.3.1. Pengertian Biaya


Biaya sebagai bagian terpenting dalam menjalankan kegiatan perusahaan. Untuk mendapatkan penghasilan ataupun keuntungan tentulah perusahaan memerelukan pengeluaran yang cukup besar untuk membiayai usahanya. Biaya merupakan bagian harga pokok yang dikeluarkan perusahaan guna memperoleh keuntungan yang diharapkan, dan biaya ini sedapat mungkin dikendalikan agar tidak terjadi pemborosan. Semakin efisien menggunakan biaya maka semakin terbuka untuk mendapatkan keuntungan yang maksimal. Sebelumnya kita lihat terlebih dahulu pengertian dari biaya itu sendiri. 

Pengertian biaya dipaparkan R.A. Supriyono S.U dalam buku Akuntansi biaya, (1999: 16) adalah:

“Biaya adalah harga perolehan yang dikorbankan atau digunakan dalam rangka memperoleh penghasilan (Revenues) dan akan dipakai pengurang penghasilan. Biaya digolongkan kedalan harga pokok penjualan, biaya penjualan, biaya administrasi,biaya bunga dan biaya pajak perseorangan.”

Pengertian biaya Hendry Simamora dalam buku Akuntansi Manajemen, 

(1999 : 36) adalah:

“Biaya (Cost) adalah kas atau nilai setara kas yang dikorbankan untuk barang dan   jasa yang diaharapkan memberikan manfaat pada saat ini atau masa mendatang bagi organisasi”. 

Pengertian biaya Suyudi P dalam buku Manajemen Operasional (2000:114) adalah:

“Biaya adalah  pengorbanan sumber daya produksi ekonomi yang dinilai dalam satuan uang, yang tidak dapat dihindarkan terjadinya untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan”.

Dari definisi-definisi diatas maka pengertian biaya dapat disimpulkan sebagai berikut:

· Biaya merupakan pengorbanan sumber ekonomi,

· Diukur dalam satuan uang,.

· Yang telah terjadi yang secara potensial akan terjadi,

· Pengorbanan tersebut untuk tujuan tertentu. 

2.3.2. Klasifikasi Biaya.


Klasifikasi biaya menurut Mulyadi dalam bukunya Akuntansi biaya (1993:14), dapat digolongkan  terdiri dari:

1. Biaya Menurut Obyek pengeluaran

Dalam cara penggolongan ini, obyek pengeluaran merupakan dasar penggolongan biaya. Misalnya nama obyek pengeluaran adalah bahan bakar, maka semua pengeluaran yang berhubungan bahan bakar disebut “biaya bahan bakar”.

2. Fungsi Pokok dalam Perusahaan 

Dalam perusahaan manufaktur, ada tiga fungsi pokok, yaitu:

· Biaya produksi merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengelola bahan baku menjadi produk jadi yang siap untuk dijual.

· Biaya pemasaran merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk melaksanakan kegiatan pemasaran produk.

· Biaya Administrasi dan Umum merupakan biaya-biaya untuk mengkoordinasi kegiatan-kegiatan produksi dan pemasaran produk.

3. Hubungan Biaya dengan Sesuatu yang Dibiayai

Sesuatu yang dibiayai dapat berupa produk atau departemen.Dalam hubungannya dengan sesuatu yang dibiayai, biaya dapat dikelompokan menjadi dua golongan yaitu:

· Biaya langsung

Biaya langsung adalah biaya yang terjadi, yang penyebab satu-satunya adalah karena adanya suatu yang dibiayai.

· Biaya tidak langsung

Biaya tidak langsung adalah biaya yang terjadinya tidak hanya disebabkan oleh sesuatu yang dibiayai. Biaya-biaya tidak langsung dengan hubungannya dengan produk disebut dengan istilah biaya produksi tidak langsung atau biaya overhead pabrik.

4. Perilaku Biaya dalam Hubungan Dengan Perubahan Volume Kegiatan

Dalam hubungannya dengan volume kegiatan, biaya dapat digolongkan menjadi:

· Biaya variable

Adalah biaya yang jumlah totalnya berubah sebanding dengan perubahan volume kegiatan.

· Biaya semivariable

Adalah biaya yang berubah tidak sebading dengan perubahan volume kegiatan. Biaya semivariable mengadung unsur biaya tetap dan unsur biaya variable.

· Biaya semifixed

Adalah biaya yang tetap untuk tingkat volume kegiatan tertentu dan berubah dengan jumlah yang konstanpada volume produksi tertentu.

· Biaya tetap

Adalah biaya yang jumlah totalnya tetap dalam kisar volume kegiatan tertentu.

5. Jangka Waktu Manfaatnya

Atas dasar jangka waktu manfaatnya, biaya dapat dibagi menjadi dua yaitu:

· Pengeluaran Modal (capital expenditures) adalah biaya yang mempunyai manfaat lebih dari satu periode akuntansi (biasanya periode akuntansi adalah satu tahun kalender). Pengeluaran modal ini pada saat terjadinya dibebankan sebagai harga pokok aktiva, dan dibebankan dalam tahun-tahun yang menikmati manfaatnya dengan cara didepresiasi, diamortisasi atau dideplesi.

· Pengeluaran pendapatan (reveniue expenditures) adalah biaya yang hanya mempunyai manfaat dalam periode akuntansi terjadinya pengeluaran tersebut. Pada saat terjadinya, pengeluaran pendapatan ini dibebankan sebagai biaya dan dipertemukan dengan pendapatan yang diperoleh dari pengeluaran tersebut.

2.4. Pendapatan 

2.4.1. Pengertian Pendapatan


Pendapatan adalah salah satu aktiva lancar yang penting karena menyangkut operasi perusahaan . Pendapatan merupakan kegitan yang paling penting baik untuk perusahaan industri maupun perusahaan perdagangan. Dan sebelumnya kita lihat pengertian tentang pendapatan.

Pengertian pendapatan menurut Suemarso SR, dalam buku Akuntansi pengantar Edisi keempat (1998:58) adalah:

“Pendapatan adalah jumlah yang dibebankan kepada langganan untuk barang atau jasa yang dijual”.

Pengerian pendapatan menurut C. Rollin Niswanger dalam buku Prinsip-Prnsip Akuntansi (1997:56) adalah:

Pendapatan adalah kenaikan kotor dalam modal pemilk yang dihasilkan dari penjualan barang, pelaksanaan jasa kepada pelanggan atau klien, penyewa harta, peminjam uang dan semua kegiatan usaha serta profesi yang bertujuan untuk memperoleh keuntungan. 


Jadi merurut pendapat para ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa pendapatan adalah suatu jumlah yang diperoleh dari hasil penjualan barang dagangan atau jasa .

2.4.2. Pengukuran Pendapatan 


Pengukuran pendapatan merurut Standar Akuntansi Keuangan dapat dibagi menjadi dua bagian yaitu:

1. Pendapatan harus diukur dengan nilai wajar imbalan yang diterima atau yang dapat diterima.

2. Jumlah pendapatan yang timbul dari suatu transaksi biasanya ditentukan oleh persetujuan antara perusahaan dan pembelian.
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