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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Harga Jual
2.1.1 Pengertian Harga Jual 
Harga adalah nilai barang atau jasa yang diungkapkan dalam satuan rupiah atau satuan uang lainnya. Sedangkan harga jual adalah nilai yang dibebankan kedapa pembeli atau pemakai barang dan jasa. Dalam hal ini harga jual merupakan suatu yang digunakan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang dan jasa serta pelayanannya. Menurut Kotler (1998 :24) :
“Harga jual dalam arti sempit adalah merupakan jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa. Dalam arti luas, harga jual adalah jumlah dari nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat memiliki atau menggunakan produk atau jasa.”
Titik berat daripada proses penetapan harga adalah harga pada berbagai pasar. Untuk ini, harga suatu barang mungkin merupakan struktur yang kompleks dari pada syarat-syarat penjualan yang saling berhubungan. Setiap perubahan dari pada struktur tersebut merupakan keputusan harga dan akan mengubah pendapatan yang diperoleh. Peranan perusahaan dalam proses penetapan harga jual barangnya sangat berbeda-beda, tergantung dari pada bentuk pasar yang dihadapinya menurut Soemarso SR, (1999:182) ada tiga bentuk penetapan harga jual, yakni : 
1. Penetapan harga jual oleh pasar (Market Pricing)
Dalam bentuk penetapan harga jual ini, penjual tideak dapat mengontrol sama sekali harga yang dilempar di pasaran. Harga disini betul-betul ditetapkan oleh mekanisme penawaran dan permintaan. Dalam keadaan seperti ini, penjual tidak bias menetapkan harga jual.
2. Penetapan harga jual oleh pemerintah (Government Controlled Pricing) 
Dalam beberapa hal, pemerintah berwenang untuk menetapkan harga barang/jasa, terutama untuk barang/jasa yang menyangkut kepentingan umum. Perusahaan/penjualan yang bergerak dalam eksploitasi barang/jasa terdebut di atas tidak dapat menetapkan harga jual barang/jasa.
3. Penetapan harga jual yang dapat dikontrol oleh perusahaan (Administered or Business controlled pricing)
Pada situasi ini, harga ditetapkan sendiri oleh perusahaan. Penjual menetapkan harga dan pembeli boleh memilih “membeli atau tidak”. Harga ditetapkan oleh keputusan dan kebijaksanaan yang terdapat dalam perusahaan, walaupun faktor-faktor mekanisme penawaran dan permintaan, serta peraturan-peraturan pemerintah tetap diperhatikan. Sampai seberapa jauh perushaan dapat menetapkan harga, tergantung pada tingkat diferensiasi produk, besar perusahaan dan persaingan.
2.1.2  Tujuan Penentuan Harga Jual
Adapun tujuan pokok penentuan harga jual adalah sebagai berikut:
1. Mencapai target return on investment atau target penjualan
2. Memaksimumkan laba
3. Meningkatkan penjualan dan mempertahankan atau memperluas pesan pasar
4. Mengurangi persaingan
5. Menstabilkan harga. Menurut Soemarso SR, (1999:184) 
Pada umumnya setiap perusahaan mempunyai 2 tujuan dalam penentuan harga, yang pertama adalah tujuan primer seperti target penjualan tertentu (berapa laba yang diharapkan), dan yang kedua adalah tujuan sekunder seperti perluasan pangsa pasar.
2.1.3 Keputusan Penetapan Harga Jual 
   Penentuan harga jual bagi perusahaan atau penjual jasa merupakan keputusan manajemen yang sangat penting.
Keputusan penetapan harga juga muncul oleh karena adanya kenyataan bahwa hasil penetapan harga jual yang telah didapat dari prosedur harga ternyata masih belum mampu memecahkan persoalan tentang harga. Faktor-faktor yang mempengaruhi harga sedemikian macam ragamnya, saling berhubungan satu sama lain dan selalu berubah-ubah, sehingga apabila prosedur harga diikuti dengan kaku akan mengakibatkan seringnya terjadi variasi dan kesulitan dalam mempraktekkan (Soemarso SR, 1999:187)
Adapun prosedur penetapan harga akan meliputi keputusan hal-hal berikut (Drs. Soemarso SR, 1999:185)
1. Menetapkan harga dasar (basic price), yaitu menetapkan tingkat harga (price level) termasuk adaptasinya terhadap perubahan-perubahan siklus yang mungkin terjadi.
2. Menetapka hubungan harga antara produk dalam satu product line (product-line pricing)
3. Menetapkan struktur potongan harga 
Kebijaksanaan harga akan melihat faktor-faktor lain yang mempengaruhi prosedur penetapan harga, kemudian memutuskan ke arah mana hasil prosedur harga dapat dimodifikasikan dengan tidak usah menyimpang dari tujuan perusahaan. Keputusan harga jual yang salah sering kali berakibat fatal pada masalah keuangan perusahaan dan akan mempengaruhi kontinuitas usaha perusahaan sebagaimana yang telah disebutkan diatas Namun demikian dengan adanya system manajemen yang baik dan benar maka price taker tersebut tidak akan salah melangkah didalam pengambilan keputusan mengenai harga jual.   
2.1.4 Metode Penentuan Harga Jual
Secara garis besar metode penentuan harga dapat dikelompokkan menjadi empat kategori utama (Fandy Tjiptono, 2000 : 157) yaitu :
1. Metode penentuan harga berbasis permintaan 
Metode ini lebih menekankan faktor – faktor yang mempengaruhi selera dan preferensi pelanggan daripada faktor-faktor seperti biaya, laba dan persaingan. Paling sedikit terdapat tujuh metode penentuan harga yang termasuk dalam metode penentuan harga berbasis permintaan, yaitu:
a. skimming pricing, yaitu metode yang diterapkan dengan jalan menetapkan harga tinggi bagi suatu produk baru atau inovatife selama tahap perkenalan, Kemudian menurunkan harga tersebut pada saat persaingan mulai ketat. Strategi ini baru bisa berjalan dengan baik jika konsumen tidak sensitif terhadap harga, tetapi lebih menekankan pada pertimbangan-pertimbangan kualitas, inovasi dan kemampuan produk tersebut dalam memuaskan konsumen.
b. Penetration pricing, yaitu dalam metode ini perusahaan berusaha memperkenalkan suatu produk baru dengan harga rendah sehingga akan dapat memperoleh volume penjualan yang besar dalam waktu yang relative singkat. Selain itu metode ini juga bertujuan untuk mencapai skala ekonomis dan mengurangi biaya per unit. Pada saat yang bersamaan metode penetrasi juga dapat mengurangi minat dan kemampuan pesaing karena harga yang rendah menyebabkan marjin yang diperoleh setiap perubahan menjadi terbatas.
c. Prestige pricing, yaitu merupakan metode yang menetapkan tingkat harga yang tinggi sehingga konsumen amat peduli dengan statusnya dan akan tertarik dengan produk yang kemudian akan membelinya.
d. Price lining, yaitu metode yang digunakan perusahaan dalam menjual produk yang lebih dari satu jenis. Harga untuk lini produk tersebut bervariasi dan ditetapkan pada tingkat harga tertentu yang berbeda.
e. Odd-even pricing, yaitu metode yang digunakan perusahaan dalam menetapkan harga dimana harga tersebut besarnya mendekati jumlah genap tertentu.
f. Demand backward pricing, yaitu metode yang berdasarkan suatu target harga tertentu, kemudian perusahaan mnyusuaikan kualitas komponen-komponen produknya. Dengan kata lain produk didesain sedemikian rupa sehingga dapat memenuhi target harga yang ditetapkan.
g. Bundle pricing, yaitu gabungan dua atau lebih produk dalam satu harga paket.
2. Metode penentuan harga berbasis biaya
Dalam metode ini faktor penentu harga yang utama adalah aspek penawaran atau biaya, bukan aspek permintaan. Harga didasarkan biaya produksi dan pemasaran yang ditambah dengan jumlah tertentu sehingga dapat menutupi biaya-biaya langsung, biaya overhead dan laba. Dalam metode ini ada empat jenis yang termasuk ke dalam metode penentuan harga berbasis biaya yaitu :
a. Standard markup pricing, yaitu harga yang ditentukan dengan jalan menambahkan persentase tertentu dari biaya pada semua item dalam suatu kelas produk
b. Cost plus percentage of cost pricing, yaitu perusahaa menambahkan persentase tertentu terhadap biaya produksi. Metode ini seringkali digunakan untuk menentukan harga satu item atau hanya beberapa item.
c. Cost plus fixed fee pricing, yaitu dalam metode ini perusahaan akan mendapatkan ganti atas semua biaya yang dikeluarkan, seberapapun besarnya tetap perusahaan hanya memperoleh fee tertentu sebagai laba yang besarnya tergantung pada biaya final proyek tersebut yang disepakati bersama.
d. Experience curve pricing, yaitu metode yang dikembangkan atas dasar konsep efek belajar (learning effect) yang menyatakan bahwa uni cost barang dan jasa akan menurun antara 10% hingga 30% untuk peningkatan sebesar dua kali lipat pada pengalaman perusahaan dalam memproduksi dan menjual barang atau jasa tersebut.
3. Metode penentuan harga berbasis laba

Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya dalam penetapan harganya. Upaya ini dapat dilakukan atas dasar target volume laba spesifik atau dinyatakan dalam bentuk persentase terhadap penjualan atau investasi. Dalam metode ini ada tiga jenis metode yang termasuk dalam metode penentuan harga berbasis laba, yaitu :
a. Target profit pricing, yaitu berupa ketetapan atas besarnya target laba tahunan yang dinyatakan sebagai spesifik
b. Target return on sales pricing, yaitu dalam metode ini perusahaan menetapkan tingkat harga tertentu yang dapat menghasilkan laba dalam persentase tertentu terhadap volume penjualan.
c. Target return on investment pricing, yaitu dalam metode ini perusahaan menetapkan besarnya suatu ROI tahunan dengan rasio antara laba dengan investasi total yang ditanamkan perusahaan pada fasilitas produksi dan asset yang mendukung produk tertentu.
4. Metode penentuan harga berbasis persaingan

Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan atau laba, harga juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan, yaitu apa yang dilakukan pesaing. Metode penentuan harga pesaingan terdiri atas empat macam, yaitu:
a. Customary pricing, yaitu metode yang digunakan untuk produk-produk yang harganya ditentukan oleh faktor-faktor seperti tradisi, saluran distribusi yang terstandarisasi atau faktor-faktor pesaingan lainnya.
b. Above, at or below market pricing, yaitu metode penetapan harga dimana perusahaan secara cermat memilih penetapan harga yang berada di atas, sama atau dibawah harga pasar.
c. Los leader pricing, yaitu metode yang menjual suatu produk di bawah harga biayanya. Tujannya bukan untuk meningkatkan penjualan produk yang bersangkutan, tetapi menarik konsumen dan membeli produk lainnya, khususnya produk yang ber-markup cukup tinggi. Jadi suatu produk dijadikan semacam pancingan agar produk lainnya juga laku.
d. Sealed bid pricing, yaitu metode yang menggunakan sistem penawaran harga dan biasanya melibatkan agen pembelian.
2.1.5 Pendekatan Dalam Penetapan Harga Jual
Pendekatan dalam penetapan harga jual di bagi menjadi dua, yaitu : Pendekatan informal  dan pendekatan biaya. Menurut Kotler (1998 : 27}
a. Pendekatan informal
Dalam pendekatan ini mengabaikan biaya yang disediakan untuk membuat suatu produk. Pendekatan informal tersebut, yaitu :
· Pendekatan berdasarkan keadaan persaingan
Beberapa manajer menetapkan harga suatu produk berdasarkan keadaan persaingan. Jika keadaan persaingan menunjukkan harga jual Rp.32.000 untuk harga jual kelas ekonomi, maka para manager akan menggunakan harga bersaing dalam melakukan penetapan harga. Variasi dari pendekatan ini adalah harga akan berubah jika operasi pelayanan jasa terutama melakukan perubahan harga.
Walaupun pendekatan ini keliatannya beralasan untuk suatu persaingan yang banyak terdapat dalam pasar, tetapi mereka mengabaikan perbedaan-perbedaan yang terdapat dalam operasi pelayanan jasa,seperti kepercayaan konsumen dan sebagainya.
Mereka mengabaikan harga pokok produksi untuk barang dan jasa yang mereka jual. Operasi pelayanan jasa harus memperhatikan stuktur biaya dalam membuat keputusan penetapan harga operasi yang dominan dengan struktur biaya yang lemah kana menyebabkan para pesaing bangkrut jika para pesaing yang mengikuti pendekatan ini mengabaikan biaya dan harga mereka.
· Pendekatan intuisi
Pendekatan penetapan harga informal lainnya yang digunakan oleh beberapa manajer adalah berdasarkan intuisi atau kata hati mereka. Secara umum, para manajer menggunakan pendekatan ini berdasarkan pengalaman mereka dalam melihat reaksi para konsumen terhadap harga-harga yang ditawarkan pendekatan ini mengabaikan biaya dan akan menyebabkan terjadinya kegagalan bukan hanya dalam menghasilkan laba tetapi juga mungkin dalam menutup biaya yang terjadi. 
· Pendekatan psikologi
Pendekatan yang ketiga adalah pendekatan secara psikologis. Pendekatan ini bias secara relative di lokasi-lokasi yang eksekutif seperti akomodasi yang murah dan sebagainya.
b. Pendekatan biaya
Jika suatu penetapan harga menggunakan pendekatan biaya, ada empat faktor perubah yang harus diperhatikan, yaitu harga historis, hubungan harga/nilai, persaingan dan pembulatan harga. Keempat faktor ini berhubungan dengan hamper semua produk atau jasa, yaitu :
· Harga historis
Dalam melakukan penetapan harga produk suatu operasi pelayanan jasa, harga histories haruslah tetap diperhatikan. Perubahan harga dengan menggunakan pendekatan biaya ini dapat berkesan tidak realistis di mata para konsumen. 
· Hubungan harga/nilai
Para konsumen berpendapat bahwa produk atau jasa yang disediakan sesuai dengan harganya. Di tahun 1990-an banyak konsumen yang merasa lebih mementingkan nilai suatu produk atau jasa daripada hal lainnya. Sebagian besar dari mereka bersedia untuk membayar dengan harga yang lebih tinggi di bandingkan beberapa tahun yang lalu, tetapi mereka juga menuntut nilai produk atau jasa yang seimbang.
· Persaingan
Persaingan tidak dapat diabaikan. Jika operasi suatu produk atau jasa sama persis dengan operasi pesaingnya, diaman faktor-faktor lain tetap sama, maka harga pun harus sama.
· Pembulatan harga
Harga bisa saja dipengaruhi oleh pembulatan harga, yaitu bila harga suatu produk atau jasa harus dibulatkan kebilangan terdekat. Misalnya Rp. 198.000,00 menjadi Rp. 200.000,00.
2.2.  Rentabilitas Ekonomi
2.2.1.  Pengertian Rentabilitas Ekonomi 

Analisis terhadap laporan keuangan suatu perusahaan pada dasarnya karena ingin mengetahui tingkat profitabilitas (keuntungan) dan tingkat resiko atau tingkat kesehatan suatu perusahan. Untuk mengetahui tingkat profitabilitas (keuntungan) sebuah perusahaan dapat menggunakan rasio rentabilitas.

Rasio rentabilitas ini disebut rasio profitabilitas atau rasio keuntungan. Rentabilitas suatu perusahaan menujukan perbandingan antara laba dengan aktiva atau modal yang menghasilkan laba tersebut. Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai pengertian rentabilitas, berikut ini penjelasan mengenai pengertian rentabilitas yang dikemukakan oleh Sofyan S. Harahap (2001:304) sebagai berikut :
”Analisis rasio rentabilitas atau disebut juga profitabilitas menggambarkan kemampunan perusahaan mendapatkan laba melalui semua kemampuan dan sumber yang ada seperti kegiatan penjualan, kas, modal, jumlah karyawan, jumlah cabang  dan sebagainya”.


Dari pengertian di atas dapat kita simpulkan bahwa rasio rentabilitas adalah sebagai suatu alat atau pendekatan untuk mengukur kemampuan perusahaan untuk memperoleh laba . 
Untuk mengetahui sejauh mana perusahan dalam menghasilkan laba dengan menggunakan seluruh aktiva yang dimilki oleh perusahaan dan mencerminkan keuntungan yang diperoleh tanpa mengingat dimana sumber modal dan menunujukan efisiensi perusahaan dalam melaksanakan operasinya, rasio yang digunakan adalah rasio rentabilitas ekonomi, sebagaimana  yang dikemukakan oleh Suad Husnan dan Enny Pudjiastuty (2004:72) mengemukakan bahwa :
“Rentabilitas ekonomi adalah rasio yang mengukur kemampuan aktiva perusahaan memperoleh laba dari operasi perusahaan”. 
Sedangkan menurut Mahmud M. Hanafi, MBA dan Abdul Halim, MBA., Akt., mengemukakan bahwa :
“Rentabilitas ekonomi adalah mengukur kemampuan perusahaan menghasilkan laba dengan menggunakan total aset (kekayaan) yang dipunyai perusahaan setelah disesuaikan dengan biaya-biaya untuk mendanai aset tersebut”.
Dari kedua pengertian tentang rentabilitas ekonomi tersebut dapat disimpulkan bahwa rentabilitas ekonomi merupakan alat yang digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan secara keseluruhan didalam menghasilkan laba dengan jumlah aktiva yang tersedia didalam perusahaan. Semakin tinggi rasio ini, semakin baik keadaan perusahaan.
2.2.2. Komponen-Komponen Rentabilitas Ekonomi 
1. Profit margin
Menurut Suad Husnan dan Enny Pujiastuti (2004:74) mengemukakan bahwa :
“Profit margin adalah rasio yang mengukur seberapa banyak keuntungan operasional bisa diperoleh dari setiap rupiah penjualan”. 
Jadi rasio ini menggambarkan keadaan operasi perusahaan, dimana semakin besar profit margin sebuah perusahaan maka semakin baik pula keadaan operasi perusahaan mapun sebaliknya.
2. Perputaran aktiva
Menurut Suad Husnan dan Enny Pujiastuti (2004:74) mengemukakan bahwa :
“Perputaran aktiva adalah rasio yang mengukur seberapa banyak penjualan bisa diciptakan dari setiap rupiah aktiva yang dimiliki”.

Rasio ini menghitung efektivitas penggunaan total aktiva. Semakin besar rasio ini, menunjukan bahwa manajemen perusahaan dapat dikatakan baik, sebaliknya apabila rasio ini rendah maka manajemen perusahaan kurang baik dan manajemen perusahaan harus mengevaluasi strategi, pemasarannya mapun pengeluaran modalnya. Menurut Suad Husnan dan Enny Pujiastuti (2002:160)
2.2.3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Rentabilitas Ekonomi 

Untuk meningkatkan rasio rentabilitas ekonomi sebuah perusahaan, maka perusahaan harus memperhatikan hal-hal sebagai berikut : Menurut Mahmud M. Hanafi dan Abdul Halim (2003:90)
1. Perusahaan harus meningkatkan/menaikan profit margin dan mempertahankan perputaran aktiva.
2. Perusahaan harus meningkatkan/menaikan perputaran aktiva dan mempertahankan profit margin.
3. Perusahaan harus meningkatkan/menaikan profit margin dan perputaran aktiva secara bersamaan.
2.2.4. Analisis Rentabilitas Ekonomi

Analisis yang digunakan didalam perhitungan rentabililitas ekonomi dengan mengunakan rumus sebagai berikut :
  
           Laba Operasi
    Rentabilitas Ekonomi  =  
x 100 %

(Rata-rata) Aktiva 
       Sumber : Suad husnan dan Enny pujiastuti (2002:75)
2.3. Pengaruh Harga  Jual Terhadap Rentabilitas Ekonomi
Pembangunan bidang ekonomi diharapkan dapat lebih meningkat dan berkembang setelah krisis ekonomi yang melanda perekonomian di dalam negeri, untuk menunjang kelancaran arus perkembangan ekonomi harus ditunjang dengan mobilitas yang cukup lancar, beberapa fasilitas yang disiapkan pemerintah untuk menunjang kelancaran transportasi tersebut sudah cukup memadai diantaranya disediakannya sarana transportasi yang meliputi : 
· Transportasi Darat : kereta api, bus dan angkutan kota 
· Transportasi Laut : kapal laut 
· Transportasi Udara : Pesawat terbang 
Oleh karena itu pihak-pihak perusahaan harus sangat berhati-hati dalam menetapkan harga jual. 
Menurut Fandy Tjiptono (2000 : 151) mengemukakan :
“Harga jual merupakan komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan. Sementara itu, dari sudut pandang konsumen harga jual sering kali digunakan sebagai indicator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. Nilai (Value) dapat didefinisikan sebagai rasio manfaat yang dirasakan terhadap harga.” 
Kekayaan yang dimiliki oleh perusahaan harus dapat dimanfaatkan dengan sebaik-baiknya oleh perusahaan sehingga menghasilkan keuntungan atau laba bagi perusahaan.
Dari penuturan diatas tersebut dapat diketahui bahwa harga jual sangat erat kaitannya dengan rentabilitas ekonomi, dimana harga jual sangat mempengaruhi perusahaan dalam memperoleh laba. 
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