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BAB II      Tinjauan Pustaka

penjualan dan memperluas pangsa pasar (market share), oleh karena itu perusahaan harus dapat menjalankan suatu kebijakan dengan menghasilkan suatu keputusan harga yang baik dan terlebih dahulu menetapkan harga secara tepat agar dapat diterima oleh konsumen dimana mereka bersedia membayar harga yang ditawarkan oleh perusahaan dan perusahaan akan mendapat keuntungan dari barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan itu sendiri.

2.1.1 Pengertian Harga

Dibawah ini terdapat beberapa pendapat para ahli di bidang ekonomi yang menjelaskan tentang pengertian harga. Menurut Buchari Alma dalam buku “Manajemen  Pemasaran”, mengemukakan bahwa:

“Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang dinyatakan dengan uang”.

 (2002 : 125)
Sedangkan menurut Henry Simamora dalam buku “Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis”, menjelaskan:
“Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atau dikeluarkan atas sebuah produk atau jasa.

(2002 : 74)
Dari pengertian yang telah diuraikan diatas dapat diambil kesimpulan bahwa harga merupakan sejumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen sebagai alat ganti atau tukar untuk mendapatkan sejumlah barang atau manfaat serta pelayanan dari produk atau jasa yang akan didapat oleh konsumen tersebut, harga juga dapat dikatakan sebagai penentu nilai suatu produk atau jasa.
2.1.2
Penetapan Harga
Keberhasilan program suatu perusahaan tergantung dari ketetapanya dalam memadukan komponen-komponen bauran jasa atau produknya. Walaupun akhir-akhir ini faktor non harga sudah menjadi semakin penting dalam proses pembelian namun masalah harga jual masih merupakan salah satu unsur yang paling penting dalam menentukan pangsa pasar dan tingkat keuntungan perusahaan.

Suatu perusahaan dalam memasarkan barang atau jasa agar dapat berhasil harusnya lebih dulu menentukan harga secara tepat, penetapan harga yang tidak tepat akan mengakibatkan pembeli tidak tertarik untuk membeli barang atau jasa tersebut. Harga merupakan satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan sedangkan elemen-elemen lainnya (produk, distribusi, promosi) menimbulkan biaya. Disamping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel.
Penetapan suatu tingkat harga bagi konsumen pada dasarnya merupakan gagasan yang didorong oleh perkembangan perdagangan dan umumnya disebarkan oleh jenis produk atau jasa. Harga sering menjadi faktor penentu dalam pembelian dan tidak menutup kemungkinan faktor-faktor lain juga dapat menjadi faktor penentuan dalam pembelian. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga menjadi lebih penting bagi konsumen sebagai tanda dari apa yang diharapkan, harga yang tinggi menunjukkan kualitas produk juga tinggi demikian sebaliknya harga rendah berarti menunjukkan kualitas produk yang rendah pula.
2.1.3
Faktor-faktor Yang Menpengaruhi Penetapan Harga

Terdapat beberapa macam faktor-faktor yang dapat mempengaruhi dalam penetapan suatu harga, salah satu diantaranya adalah menurut apa yang dipaparkan oleh H. Djaslim Saladin dalam bukunya yang berjudul ”Intisari Pemasaran dan Unsur-unsur Pemasaran”, yaitu adalah: 

 ”1.
Demond For The Product (Permintaan Produk) 

Dimana perusahaan perlu memperkirakan permintaan terhadap produk yang merupakan langkah penting dalam penetapan harga suatu produk.

2.
Target Share Of The Market (Target dan Bagian Pasar Saham)


Target dan bagian pasar yaitu pasar saham yang ditargetkan oleh perusahaan

3.
Kompetitive Reaction (Reaksi Pesaing)


Yaitu reaksi dari para pesaing.

4.
Use Of Cream – Skiming Pricing Of Penetration Pricing

Yaitu mempertimbangkan langkah-langkah yang perlu di ambil pada saat perusahaan memasuki pasar dengan harga yang tinggi atau dengan harga yang rendah.
5. Other Parts Of The Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Bauran pemasaran yaitu perusahaan perlu mempertimbangkan kebijakan bauran pemasaran, kebijakan promosi dan saluran distribusi.

6. Biaya untuk memproduksi atau untuk membeli produk”.
(2000 : 98)


Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa suatu perusahaan dalam menetapkan harga suatu produk perlu mempekirakan permintaan sesuai dengan pasar saham yang ditargetkan, dan untuk mengimbangi reaksi dari pesaing saat memasuki pasar, perusahaan harus mempertimbangkan harga serta kebijakan bauran pasar, promosi dan distribusi sehingga terdapat keseimbangan biaya untuk memprodoksi atau membeli produk.      
2.1.4
Taktik Penetapan Harga

Salah satu prinsip dalam menetapkan harga bagi manajemen perusahaan adalah menitikberatkan pada kemauan pembeli untuk suatu harga yang telah ditentukan dengan jumlah yang cukup untuk menutupi biaya-biaya dan perusahaan mendapatkan laba atau keuntungan. Karena penetapan suatu harga merupakan salah satu keputusan yang penting bagi manajemen perusahaan.

Menurut  H. Djaslim Saladin dalam buku yang berjudul “Manajemen Pemasaran”, menyatakan bahwa:

“Salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian yaitu faktor situasi yang tidak terduga yang meliputi faktor harga”.

( 2003 : 60) 


Sehubungan dengan hal tersebut Fandi Tjiptono dalam buku “Strategi pemasaran”, menyatakan:

“Dari sudut pandang konsumen harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. Nilai sebagai rasio antar manfaat yang dirasakan terhadap harga untuk produk yang digunakan oleh konsumen dan pengantisipasian daya beli konsumen, maka perusahaan membuat kemasan, ukuran dan jenis produk yang beraneka ragam”.

(2000 : 151)


Suatu perusahaan harus melakukan penetapan suatu harga untuk pertama kalinya ketika perusahaan tersebut sedang mengembangkan produk baru ataupun ketika perusahaan sedang memperkenalkan produk atau jasa regulernya kepada konsumen atau pada saluran distribusi daerah baru.   

2.1.5
Tujuan Penetapan Harga


Suatu perusahaan dalam memilih tujuan penetapan harga pertama-tama perusahaan tersebut harus memutuskan apa yang ingin dicapainya. Jika perusahaan telah memilih pasar sasaran dengan tepat dan cermat maka strategi bauran pemasarannya, yang termasuk didalamnya adalah harga secara otomatis akan sejalan dengan tujuan perusahaan.


Pada saat yang sama perusahaan mungkin juga bisa mengejar tujuan yang lainnya, semakin jelas tujuan maka semakin mudah perusahaan tersebut untuk menetapkan suatu harga. Adapun tujuan yang ingin dicapai oleh perusahaan dalam penetapan harga seperti yang dikemukakan oleh Philip Kotller yang diterjemahkan oleh A.B. Susanto dalam buku yang berjudul “Manajemen Pemasaran di Indonesia”.  Yaitu:
“1.
Bertahan Hidup.

  2.
Maksimalisasi Laba Jangka Pendek.

  3.
Memaksimalkan Pendapatan Jangka Pendek.

  4.
Pertumbuhan Penjualan Secara Maksimum.

  5.
Unggulan Dalam Kualita Produk.

  6.
Menyaring Pasar Secara Maksimum.

  7.
Tujuan Penetapan Harga Lain-lain.

(2001 : 638)


Untuk lebih jelasnya tujuan dari penetapan harga tersebut akan diuraikan sebagai berikut:
1. Bertahan Hidup.
Tujuan ini diambil oleh perusahaan yaitu apabila perusahaan sedang menghadapi kapasitas yang berlebihan, persaingan yang gencar atau perubahan keinginan konsumen, dimana agar perusahaan dapat beroperasi atau berproduksi serta persediaan terus berputar. Perusahaan menetapkan harga yang rendah dengan harapan pasar akan peka terhadap harga.
2. Maksimalisasi Laba Jangka Pendek.
Yaitu perusahaan harus mengambil tujuan bila perusahaan memperkirakan bahwa permintaan suatu biaya mempunyai hubungan dengan tingkat harga dan kemudian memutuskan suatu tingkat harga tertentu yang diharapkan akan menghasilkan keuntungan maksimal. Dalam hal ini perusahaan lebih menekankan pada keuntungan jangka pendek daripada keuntungan jangka panjang.
3. Memaksimalkan Pendapatan Jangka Pendek.
Yaitu tujuan ini diambil bila perusahaan sulit memperkirakan fungsi biaya karena adanya biaya-biaya gabungan dan biaya-biaya tidak langsung sehingga tingkat penetapan harga didasarkan pada perkiraan permintaan saja  
4. Pertumbuhan Penjualan Secara Maksimum.
Yaitu perusahaan menetapkan tujuan ini bila merasa yakin bahwa dengan meningkatkan pertumbuhan maka tingkat penjualan akan menurunkan biaya atau unit yang pada akhirnya akan menghasilkan laba yang tinggi dalam jangka panjang. Pada tujuan ini perusahaan menetapkan harga serendah-rendahnya dengan asumsi bahwa pasar sangat peka terhadap perubahan harga dimana tujuan ini sesuai dengan tujuan perusahaa dalam menerobos pasar (market penetrat). 
5. Unggulan Dalam Kualitas Produk.
Yaitu tujuan penetapan harga ini ditetapkan oleh perusahaan bila perusahaan bertujuan menjadi pemimpin pasar dalam hal kualitas produk dimana harga yang ditetapka menjadi tinggi untuk menutupi biaya-biaya pengembangan dan biaya-biaya untuk menghasilkan mutu produk tinggi.
6. Menyaring Pasar Secara Maksimum.
Yaitu dalam tujuan ini perusahaan menetapkan harga tertinggi bagi setiap produk baru yang dikeluarkan dan menurunkan harga untuk menarik segmen lain  yang peka terhadap harga. Tujuan penetapan harga ini dapat ditetapkan dengan adanya kondisi atau asumsi sebagai berikut:

· Pembelian dalam jumlah yang cukup besar mempunyai permintaan jangka pendek.

· Biaya produksi per unit dalam memproduksi dengan jumlah kecil tidak begitu jauh lebih tinggi sampai harga mungkin ditetapkan berada diluar jangkauan seluruh segmen pasar.
· Tingginya harga awal mengurangi kemungkinan munculnya pesaing.

· Tingginya harga mendukung citra produk sebagai produk unggulan.    

7. Tujuan Penetapan Harga Lain-lain.

Untuk organisasi-organisasi nirlaba dan pemerintahan mungkin mengikuti sejumlah tujuan penetapan harga lainnya.
2.2
Harga Jual

Sejarah membuktikan bahwa harga jual suatu produk atau jasa ditetapkan oleh penjual dan pembeli dalam proses tawar-menawar. Seorang penjual akan meminta harga jual lebih tinggi dengan harapan harga jual tersebut akan diterima, sedangkan pembeli menawarkan lebih rendah dari harga jual yang harus dibayar.

Dari transaksi tawar-menawar tersebut akan didapat suatu kesepakatan yang akhirnya harga jual suatu produk atau jasa tersebut dapat diterima oleh kedua belah pihak baik dari penjual maupun dari pihak pembeli.


Dengan adanya kondisi seperti itu maka secara tidak langsung menuntut pihak manajemen untuk dapat merencanakan dan mengendalikan biaya yang akan terjadi, sehingga dengan memperoleh informasi yang akurat dan relevan pihak manajemen memiliki dasar dalam menentukan penetapan harga jual yang dapat bersaing, dan tentunya harga jual yang ditetapkan tidak lain adalah harga jual yang dapat menutupi seluruh biaya-biaya yang telah dikeluarkan oleh perusahaan dan dapat menghasilkan keuntungan yang wajar.
2.2.1
Pengertian Harga Jual

Harga jual merupakan satu hal yang penting dimana harga merupakan suatu komponen besar dari kepuasan konsumen, dan harga adalah suatu nilai produk yang dirasakan oleh konsumen. Jadi pembeli juga membantu menetapkan nilai dari suatu produk.
Dalam manajemen tradisional, produsen menentukan harga jual suatu produk atau jasa dengan berangkat dari taksiran biaya penuh (full cost) produk atau jasa kemudian ditambah dengan laba yang diharapkan. Seperti yang dipaparkan oleh Mulyadi dalam bukunya ”Sistem Perancangan dan Pengendalian Manajemen” yang menerangkan bahwa:

”Harga Jual = Biaya Penuh (Full Cost) + Laba memadai yang diharapkan”.
(2001 : 60)
Sedangkan menurut R. A. Supriyono dalam bukunya yang berjudul ”Akuntansi Manajemen”, yang menerangkan bahwa:

”Harga Jual = seluruh biaya yang dikeluarkan + keuntungan yang wajar”.
(2002 : 318)

Dari pengertian yang telah dijelaskan diatas dapat disimpulkan bahwa harga jual tentu saja mempunyai peranan yang sangat penting bila dilihat dari sudut pandang produsen, laba yang diperoleh perusahaan dan kelangsungan hidup suatu  perusahaan sangatlah ditentukan oleh seberapa besar pendapatan yang diterima oleh perusahaan dan ini sangat bergantung dari berapa banyak jumlah suatu produk yang telah terjual. Banyaknya penjualan suatu produk sangat dipengaruhi oleh harga jual, baik bagi produsen maupun bagi konsumen.

2.2.2 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penentuan Harga Jual

Banyak faktor yang dapat mempengaruhi penentuan harga jual baik dari barang atau jasa yang akan dijual maupun besarnya biaya-biaya untuk membuat suatu barang atau jasa itu sendiri. Menurut Mas’ud Machfoedz dalam bukunya yang berjudul ”Akuntansi Manajemen” mengemukakan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga jual adalah:
”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 (ekspansi)

· Berapa trend penjualan yang diinginkan
2. Faktor produk atau penjualan produk tersebut

· Apakah volume penjualan tersebut bisa direalisasikan
· Apakah ada diskriminasi harga

· Apakah ada kapasitas menganggur

· Apakah harga tersebut logis untuk ditetapkan

3. Faktor biaya dan produk tersebut

· Apakah biaya variabel atau tetap tinggi
· Apakah harga tersebut merupakan harga pertama (perdana)

· Apakah penggunaan modal sudah efektif

· Apakah ada biaya bersama karena ada produk campuran (biaya menjadi satu untuk produk lebih dari satu)
4. Faktor dari luar perusahaan (konsumen), meliputi:

· Apakah permintaan pada produk tersebut elastis atau unelastis

· Siapa pelanggan yang akan dicapai, apakah muda-mudi, orang tua, orang kaya atau orang sederhana dan sebagainya

· Persaingan tajam atau tidak”.
(1999 : 102)
2.2.3 Metode Penentuan Harga Jual

Kebijakan manajemen dalam menentukan harga jual masih belum memadai jika hanya ditujukan untuk memilih atau menutupi biaya tetapi juga harus menjamin adanya laba meskipun keadaan yang dihadapi tidak menguntungkan. Permintaan dan penawaran biasanya merupakan faktor penentu dalam penetapan harga jual, namun penetapan harga jual yang menguntungkan juga akan tergantung pada pertimbangan mengenai biaya.
Keinginan untuk patuh pada penawaran pesaing atas pekerjaan yang diusulkan merupakan keputusan penetapan harga jual yang sulit. Dimana terdapat sedikit atau tanpa pengalaman dalam memproduksi barang atau jasa. Selain jenis barang atau jasa yang dihasilkan oleh banyak perusahaan, mungkin dalam penetapan harga jual relatif tidak banyak dijumpai masalah. Harga jual lebih banyak ditentukan oleh kekuatan antara permintaan dan penawaran barang atau jasa tersebut dipasaran. 

Dalam jangka panjang harga jual barang atau jasa yang ditetapkan harus mampu menutupi semua biaya-biaya yang telah dikeluarkan oleh perusahaan dan menghasilkan laba bagi perusahaan itu sendiri. Penetapan harga jual barang atau jasa dapat ditetapkan untuk produk baru (perdana) atau yang telah ada dan dalam keadaan normal harga jual harus mampu menutupi biaya serta memperoleh harga sepadan dengan nilai investasi yang telah dikeluarkan.
Beberapa metode penentuan harga jual menurut Mulyadi dalam buku ”Akuntansi Biaya”, yaitu adalah:

“a.
Cost – plus pricing 

  b.
Time and material pricing

  c.
Cost type contract pricing”.
(2001 : 348)
Untuk lebih jelasnya metode-metode tersebut akan diuraikan sebagai berikut:
a. Cost – plus pricing 

adalah penentuan harga jual dengan cara menambahkan laba yang diharapkan diatas biaya penuh masa yang akan datang untuk memproduksi dan memasarkan produk. Rumus harga jual berdasarkan Cost – plus pricing adalah: 

b. Time and material pricing

adalah penentuan harga jual sebesar biaya penuh ditambah dengan laba yang diharapkan, metode ini digunakan oleh perusahaan bengkel mobil, dok kapal dan perusahaan lain yang menjual reparasi atau suku cadang sebagai pelengkap penjualan jasa. Volume jasa dihitung berdasarkan waktu yang diperlukan untuk melayani konsumen sehingga perlu dihitung harga jual atau satuan waktu yang dinikmati konsumen. 
c. Cost type contract pricing

adalah kontrak pembuatan barang atau jasa yang pihak pembeli setuju untuk membeli barang atau jasa sesuai harga yang didasarkan pada total biaya yang sesungguhnya dikeluarkan oleh produsen ditambah dengan laba yang dihitung sebesar persentase dari total biaya sesungguhnya tersebut.
2.3 Pendapatan

Pendapatan merupakan ukuran yang dipakai oleh pihak manajemen untuk mengevaluasi keberhasilan dalam menjalankan operasional perusahaan, pendapatan bisa dikatakan suatu pernyataan moneter dari keseluruhan produk atau jasa yang ditransfer oleh suatu perusahaan kepada pelanggannya selama periode waktu tertentu. Dalam penyusunan laporan keuangan, pendapatan merupakan salah satu unsur utama yang ada didalamnya.

Pendapata adalah semua penerimaan-penerimaan perusahaan dalam bentuk peningkatan aktiva atau penurunan hutang dari berbagai sumber selama satu periode waktu tertentu atau juga dalam periode tahun yang bersangkutan. Seperti yang dituliskan oleh Abdurrachman dalam sebuah buku yang berjudul ”Ensikolpedia  Ekonomi Keuangan Perbankan”, menjelaskan bahwa pengertian tentang: 

”Pendapatan adalah uang, barang-barang materi atau jasa-jasa yang diterima atau bertambah besar dalam suatu jangka waktu tertentu biasanya sebagai hasil dari pemakain kapital, pemberian jasa-jasa perorangan atau kedua-duanya”. 

(1999 : 82)  
2.3.1 Pengertian Pendapatan

Pendapatan adalah sumber kehidupan dari suatu perusahaan. Tidak ada laba tanpa pendapatan dan tidak ada laba berarti tidak ada perusahaan. Para ahli dibidang akuntansi memberikan pengertian pendapatan yang berbeda-beda, diantaranya menurut Lili M Sadeli dalam bukunya yang berjudul ”Akuntansi Manajemen” yaitu:
”Pendapatan adalah penambahan bruto dalam modal, sebagai dampak dari aktivitas perusahaan”.

(1999 : 44)

Adapun pengertian Pendapatan seperti yang tertulis dalam ”Standar Akuntansi Keuangan” paragraf 6 yang menyatakan bahwa:

”Pendapatan sebagai arus masuk bruto dari aktivitas sehari-hari seperti penjualan barang dan jasa atau pemanfaatan sarana sumber daya perusahaan yang menghasilkan bunga, royalti dan deviden yang dapat mengubah atau mempengaruhi besarnya modal pemiliknya dan bukan pula merupakan pertambahan aset yang timbul oleh bertambahnya kewajiban”.
(2002 : 23)

Dan menurut Kusnadi dalam bukunya yang berjudul ”Akuntansi Keuangan Menengah (Intermediate)”, yang menyatakan bahwa prinsip, prosedur dan metode pendapatan adalah:
”Suatu penambahan modal aktiva (harta) yang mengakibatkan bertambahnya modal bukan karena penambahan modal dari pemilik atau bukan hutang melainkan melalui penjualan barang atau jasa kepada pihak lain, karena pendapatan dapat dikatakan sebagai kontra prstasi yang diterima atau jasa-jasa yang telah diberikan kepihak lain”.
(2000 : 9)

Sedangkan menurut Eldon S. Hendrikson dan Michel F. Van Breda yang diterjemahkan oleh Herman Wibiwo dalam buku ”Teori akuntansi” bahwa Pendapatan adalah:
”Arus masuk atau penambahan modal lainnya pada aktiva suatu satuan usaha atau penyelesaian kewajiban-kewajibannya (atau kombinasi keduanya) dari penerimaan atau produksi barang, pemberian jasa atau kegiatan lain yang merupakan kegiatan utama pusat dari satuan usaha yang berkesinambungan”.
(2000 : 377)
2.3.2 Karakteristik Pendapatan

Pada dasarnya terdapat dua pendekatan terhadap konsep pendapatan yang sulit dirumuskan karena pada umumnya pendapatan dikaitkan dari prosedur akuntansi tertentu, jenis perubahan nilai tertentu dan saat perubahan tersebut dilaporkan. Terdapat dua pendekatan terhadap konsep pendapatan, menurut Eldon S. Hendrik yang dialih bahasakan oleh M. Sinaga dalam buku ”Teori Akuntansi”, mengemukakan bahwa:

”Didalam keputusan akuntansi ditemukan dua konsep pendekatan terhadap pendapatan, satu diantaranya berfokus pada arus masuk aktiva sebagai hasil kegiatan operasi perusahaan-perusahaan yang lain berfokus pada penetapan barang atau jasa oleh perusahaan serta penyaluran kepada konsumen atau produsen lainnya. Jadi pendapatan dianggap sebagai arus masuk”.
(2000 : 378)
Pendekatan pertama dalam hal ini memusatkan pada arus masuk (inflow) dari aset yang ditimbulkan oleh kegiatan operasional perusahaan dan pendekatan kedua memusatkan perhatian pada penciptaan barang atau jasa tersebut pada konsumen atau produsen lainnya. Jadi pendekatan ini menganggap bahwa revenue atau pendapatan sebagai ”inflow of assets” atau outflow of good and service. Definisi yang tradisional menyatakan bahwa revenue adalah inflow of assets (net asset) kedalam perusahaan sebagai akibat penjualan barang atau jasa. Revenue secara tradisional ditentukan oleh pengukuran moneter dari assets yang diterima jadi hal ini tidak memberikan pandangan yang luas untuk proses pengukuran pengakuan kenaikan asset dan penurunan liabilities tidak hanya disebabkan oleh revenue saja.
2.3.3 Macam-macam Pendapatan

Pendapatan dapat dikatakan sebagai jantung perusahaan yang dapat memelihara kelangsungan hidup perusahaan sendiri dan dapat digunakan sebagai alat untuk mengukur berhasil atau tidaknya suatu perusahaan dalam menjalankan operasionalnya. 
Macam-macam pendapatan menurut Kusnadi dalam bukunya ”Akuntansi Keuangan Menengah”, diantaranya adalah sebagai berikut:
“Pendapatan terdiri dari dua macam yaitu pendapatan operasi, dan pendapatan non operasi”.  
 (2000 : 19)

Dan diantara macam macam pendapatan yang telah disebutkan diatas dapat diuraikansebagai berikut:
1. Pendapatan Operasi. Diproleh dari dua sumber, yaitu:

· Penjualan Kotor

Penjualan Kotor adalah penjualan sebagaimana yang tercantum  dalam faktur atau jumlah awal pembebanan sebelum dikurangi penjualan retur dan potongan penjualan

· Penjualan Bersih

 Penjualan bersih adalah penjualan yang diperoleh dari penjualan kotor dikurangi retur penjualan ditambah dengan potongan penjualan lain-lain

2. Pendapatan Non Operasi. Diproleh dari dua sumber, yaitu:

· Pendapatan Bunga

Pendapatan Bunga adalah pendapatan yang di terima perusahaan karena telah meminjamkan uangnya kepada pihak lain

· Pendapatan Sewa

Pendapatan Sewa adalah pendapatan yang di terima perusahaan karena telah menyewakan aktivanya untuk perusahaan lain. 
2.3.4 Pengakuan Pendapatan

Pendapatan dihasilkan dari penjualan barang atau jasa dan jumlahnya diukur dengan pembebanan yang dilakukan atas pembelian, klien atau penyewa untuk barang atau jasa-jasa yang akan diserahkan. Pendapatan juga termasuk hasil penjualan atau penukaran aktiva tetap diluar barang-barang dagangan, bunga, deviden dan pembagian laba untuk penanaman atau penambahan-penambahan lain pada kekayaan perusahaan yang bersangkutan, diluar penambahan dan penyesuaian modal. 


Pendapatan dari penjualan atau dari transaksi lainnya dalam rangka kegiatan yang merupakan tujuan usaha yang bersangkutan dapat disebut pendapatan operasi. Menurut Kieso, Weygandt dan Wairfield yang diterjemahkan oleh Abdul Hamid dalam buku “Akuntansi Keuangan Menengah (Intermediate)”, menyatakan bahwa pengakuan pendapatan umumnya diakui jika:
“1.
Telah direalisasikan atau dapat direalisasikan 

Pendapatan dikatakan telah direalisasi jika produk (barang atau jasa) dan aktiva lainnya telah diputarkan dengan kas. Sedangkan pendapatan dikatakan dapat direalisasikn apabila aktiva yang diterima dapat dikonversi menjadi kas apabila dapat dijual atau dipertukarkan dalam pasar aktif pada harga yang dapat ditentukan dengan mudah tanpa biaya tambahan yang signifikan.  

2. Telah dihasilkan 
Pendapatan dianggap telah dihasilkan apabila sebuah entitas telah melakukan apa yang harus dilakukan untuk mendapatkan hak atas manfaat yang dipresentasikan oleh pendapatan”.
(2002 : 53)

Menurut pendapat Henry Simamora dalam bukunya yang berjudul ”Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis”, menyatakan bahwa pengakuan pendapatan adalah sebagai berikut:

”1.
Pada saat penjualan 

  2.
Pada saat pembayaran diterima

  3.
Pada saat selesai diproduksi
  4.
Pada saat bagian-bagian kontrak selesai, secara proposionil”.
(2000 : 54)
Sedangkan keunggulan dari pengakuan pendapatan pada saat terjadinya penjualan, adalah:
”1.
Transaksi aktual, pengiriman atau penyerahan barang atau jasa merupakan suatu kejadian  yang dapat diamati.

  2.
Pendapatan lebih mudah diukur.
  3.
Resiko kerugian karena penurunan harga atau kerusakan barang dagangan telah dialihkan kepada pembeli.
  4.
Pendapatan sudah diperoleh.

  5.
Karena pendapatan sudah diperoleh, maka beban dan laba bersih dapat ditentukan

(2000 : 57)
Dari pernyataan yang ada diatas maka dapat disimpulkan bahwa Pada saat perusahaan selesai memproduksi suatu produk yang kemudian terjadi penjualan hingga pembayaran diterima dan semua kontrak selesai secara proposionil maka dari situlah suatu pendapatan dapat diakui. Jumlah pendapatan yang timbul dari suatu transaksi biasanya ditentukan oleh persetujuan antara perusahaan dan pembeli atau pemakai aktiva tersebut dan jumlah tersebut diukur dengan nilai yang wajar.

Dalam buku Standar Akuntansi Keuangan menyatakan bahwa dalam akuntansi untuk pendapatan yang timbul dari transaksi dan peristiwa ekonomi dapat dibagi menjadi tiga, yaitu:
”1.
Penjualan Barang

  2.
Penjualan Jasa 

  3.
Penggunaan Aktiva Perusahaan oleh Pihak Lain yang Menghasilkan Bunga, Royalti dan deviden”.
(2002 : 25)

Penjelasan dari pernyataan yang menyatakan bahwa dalam akuntansi untuk pendapatan yang timbul dari transaksi dan peristiwa ekonomi dibagi menjadi tiga, adalah sebagai berikut:

1.
Penjualan Barang
Barang meliputi barang yang diproduksi oleh perusahaan untuk dijual dan barang yang dibeli untuk dijual kembali, seperti barang dagang yang dibeli pengecar, tanah, dan properti lain yang dibeli untuk dijual kembali.
2.
Penjualan Jasa 
Penjualan jasa biasanya menyangkut pelaksanaan tugas yang secara kontraktual telah disepakati untuk dilaksanakan selama satu periode waktu yang telah disepakati oleh perusahaan. Jasa tersebut dapat diserahkan selama satu periode atau lebih dari satu periode. Hasil suatu transaksi dapat diestimasi dengan handal bila seluruh kondisi berikut dapat dipenuhi, yaitu:

· Perusahaan telah memindahkan resiko secara signifikan dan telah memindahkan manfaat kepemilikan barang kepada pembeli.

· Perusahaan tidak lagi megelola atau melakukan pengendalian efektif atas barang yang telah dijual.

· Jumlah pendapatan dapat diukur dengan handal.

· Besar kemungkinan manfaat ekonomi yang sehubungan dengan transaksi tersebut akan diperoleh perusahaan.

· Biaya yang terjadi atau yang akan terjadi sehubungan dengan transaksi penjualan dapat diukur dengan handal.
3.
Penggunaan Aktiva Perusahaan oleh Pihak Lain yang Menghasilkan 
Bunga, Royalti dan deviden.
Penggunaan aktiva perusahaan oleh pihak lain menumbulkan pendapatan dalam bentuk:
· Bunga – pembebanan untuk penggunaan kas atau setara kas atau jumlah terhutang pada perusahaan.

· Royalti – pembebanan untuk penggunaan aktiva jangka panjang perusahaan, misalnya merk, hak paten, hak cipta.

· Deviden – distribusi laba kepada pemegang investasi equitas sesuai dengan proporsi mereka dari jenis modal tertentu.
2.4 Pengaruh Harga Jual Tiket Kereta Api Penumpang Argo Gede Terhadap Pendapatan Argo Gede
Sejumlah uang yang harus dikeluarkan oleh pembeli sering disebut dengan istilah harga, yang tidak lain adalah alat tukar atau ganti untuk mendapatkan sejumlah barang atau manfaat suatu produk atau jasa yang akan didapat oleh seorang konsumen. Menurut H. Djaslim Saladin dan Yevis Marty Oesman dalam bukunya yang berjudul “Intisari Sari Pemasaran dan Unsur-unsur Pemasaran”, menyatakan bahwa:

“Harga adalah sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa.

(2002 : 95)  
Harga jual untuk suatu produk (barang atau jasa) dapat terbentuk apabila terjadi suatu pertimbangan permintaan dan penawaran-penawaran yang ada dipasar. Dengan adanya kondisi seperti itu maka secara tidak langsung dapat menuntut pihak manajemen untuk merencanakan dan mengendalikan biaya yang akan terjadi secara tepat, sehingga dengan memperoleh informasi yang akurat dan relevan pihak manajemen memiliki dasar untuk menetapkan suatu harga jual yang diharapkan akan dapat bersaing.
Keputusan penetapan harga jual barang atau jasa merupakan hal penting yang harus diperhitungkan dan harus diambil oleh perusahaan seperti proses penetapan harga jual yang dilakukan oleh PT. Kereta Api Indonesia (Persero) Bandung. Harga jual tiket kereta api penumpang harus lebih dahulu diketahui berapa harga pokok atau biaya-biaya yang mempengaruhi faktor non produksinya dan berapa laba atau keuntungan yang ingin diperoleh. 

Besarnya suatu harga jual yang dibebankan secara tidak langsunga akan mempengaruhi jumlah pembelian yang akan terjadi dan tingginya harga akan  mendukung citra kualitas pelayanan yang tinggi, begitu juga sebaliknya rendahnya suatu harga akan mendukung kualitas pelayanan yang sebanding. 
Dalam menentukan harga jual tidak hanya untuk menutupi biaya produksi atau jasa saja, tetapi juga harus bisa menjamin adanya laba, seperti yang diterangkan oleh Mulyadi dalam buku ”Akuntansi Biaya”, sebagai berikut:
Harga Jual = Taksiran Biaya Penuh + Laba Yang Diharapkan.
(2001 : 384)
Demikian juga dengan manajemen PT. Kereta Api Indonesia (Persero) dalam penentuan harga jual tiket kereta api penumpang Argo Gede harus dilakukan secara tepat dan akurat sehingga menghasilkan pendapatan yang bisa menutupi biaya yang dikeluarkan dan mendapatkan laba yang diharapkan.

Pendapatan merupakan sumber kehidupan dari suatu perusahaan yang dapat menentukan kelangsungan hidup perusahaan itu sendiri, seperti yang diterangkan oleh Eldon S. Hendrikson dan Michel F. Van Breda yang diterjemahkan oleh Herman Wibowo dalam buku ”Teori Akuntansi” bahwa pendapatan adalah:
”Arus masuk atau penambahan modal lainnya pada aktiva suatu satuan usaha atau penyelesaian kewajiban-kewajibannya (atau kombinasi keduanya) dari penerimaan atau produksi barang, pemberian jasa atau kegiatan lain yang merupakan kegiatan utama pusat dari satuan usaha yang berkesinambungan”.
(2000 : 377)

Adapun macam-macam pendapatan yang diterangkan oleh Kusnadi dalam bukunya ”Akuntansi Keuangan Menengah”, diantaranya adalah sebagai berikut:

“Pendapatan terdiri dari dua macam yaitu pendapatan operasi, dan pendapatan non operasi”.  

 (2000 : 19)


Pendapatan dapat dihasilkan dari penjualan barang atau jasa dan jumlahnya diukur dengan pembebanan yang dilakukan atas pembelian, klien atau penyewa untuk barang atau jasa-jasa yang akan diserahkan. 

Dalam buku Standar Akuntansi Keuangan menyatakan bahwa dalam akuntansi untuk pendapatan yang timbul dari transaksi dan peristiwa ekonomi dapat dibagi menjadi tiga, yaitu:

”1.
Penjualan Barang

  2.
Penjualan Jasa 

  3.
Penggunaan Aktiva Perusahaan oleh Pihak Lain yang Menghasilkan Bunga, Royalti dan deviden”.

(2002 : 25)


Dalam hal ini kegiatan perusahaan dibidang transportasi darat yaitu kereta api angkutan penumpang Argo Gede milik PT. Kereta Api Indonesia (Persero) pendapatannya dihasilkan dari Penjualan Jasa. Dimana pelaksanaan tugas yang secara kontraktual telah disepakati untuk dilaksanakan selama satu periode waktu yang telah disepakati oleh perusahaan. 
Dari pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa pengaruh harga jual tiket kereta api penumpang argo gede terhadap pendapatan argo gede adalah apabila harga jual tiket yang ditetapkan terlalu tinggi maka dikhawatirkan akan menurunnya jumlah calon penumpang yang secara tidak langsung juga akan mengakibatkan turunnya pendapatan argo gede, dan jika harga jual terlalu rendah dikhawatirkan perusahaan tidak dapat mengoptimalkan laba yang ingin dicapai.
 Dengan demikian harga jual tiket kereta api penumpang pada PT. Kereta Api Indonesia (Persero) DAOP II Bandung harus diseimbangankan dengan kualitas pelayanan yang disediakan oleh pihak perusahaan mengingat banyaknya persaingan-persaingan yang begitu ketat dalam bidang transportasi khususnya transportasi darat. 
Harga Jual = taksiran biaya penuh + laba yang diharapkan









