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BAB I

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Keberhasilan suvatu perusahaan pada uwmunmya ditandai dengan kemampuan dari
manegjemennya, didalam  melihat kemungkinan dan kesempatan dimasa yang akan
datang, baik jangka pendek maupun jangka panjang. Oleh karena itu tugas seorang
pimpinan harus memb_uat perencanaan untuk kegiatan masa depan perusahaannya, agar
sedapat mungkin bisa mengupayakan kemungkinen dan kesempatan dalam menentukan
volume penjualan minimum dan laba yang akan diharapkan bisa tercapai. Dalam
menentukan  volume penjualan  minimum dan menginginkan laba yang akan
diharapkan, maka perusahaan harus mengadakan perencanaan-perencanaan terlebih
dahulu. Karena perencanaan  adalalh  merupakan fungsi  fundamental  dalam
menentukan tujuan perusahaan. Setiap perusahaan  yang menginginkan kehidupan
usahanya tumbul dan berkembang ataupun menginginkan kehidupan bekerjanya
perusahaan secara lancar perlu mengadakan perencanaan.

Perencanaan merupakan hal yang vital bagi perusahaan sebelum melaksanakan
twuan yang akan  dicapai, karena perencanaan meliputi tindakan memilih dan
menghubungkan fakta-fakta serta menggunakan aswmsi-asumsi masa yang akan datang
dalam hal merumuskan aktivitas-aktivitas yang diusulkan yang dianggap perlu untuk

mencapai hasil yang diinginkan.




Karena adanya perencanaan yang baik akan memudabkan bagi seorang pimpinan
dalam menjalankan tugasnya itu sendiri, dan semua kegiatan perusahaan dapat
diarahkan untuk mencapai tujuan vang telah direncanakan.

Tujuan perusahaan pada umumnya adalah untuk memperoleh keuntungan baik itu
usaha dagang maupun usaha jasa, sedangkan besar keciluya suatu keuntungan diukur dari
hasil penjualan dan besamya biaya yang dikeluarkan. Hal ini merupakan suatu ukuran
kesuksesan pimpinan dalam mengelola perusahaannya. Perencanaan keuntungan yang akan
diperoleh dan penjualan Iﬁinimum adalah merupakan rencana jangka menengah, yang
memusatkan perhatiannya pada keuntungan. Karena dengan adanya laba perusahaan akan
dapat menjaga kelangsungan hidupnya dan akan tumbuh dan berkembang.

Dalamy usaha mencapai keuntungan pada volume penjualan minimum perusahaan
dipengaruhi oleh tiga faktor yaitu : faktor biaya, faktor harga jual dan faktor volume
penjualan. Ketiga faktor tersebut mempunyai hubungan yang erat atau saling berkait.
Karena biaya akan mempengarubi harga jual, harga jual akan mempeongaruhi volume
penjualan, volume penjualan akan mempengarubi  veolume produksi dan  volume
produksi akan mempengaruhi biaya.

Untuk mempengaruhi batas penjualan minimum dan laba yang akan diharapkan,
dalam menghubungkan ketiga faktor tersebui diatas, salah satunya dengan analisa break
Even. Analisa break-Even dapat membantu memberikan keterangan kepada pimpinan

mengenai penjualan yang kemungkinan untuk memperoleh keuntungan, bahkan juga




membantu menetapkan sasaran dan tujuan perusahaan untuk memperoleh keuntungan

tertentu.

Analisa break Even menurut Drs. Soehardi Sigit, dalam bukunya " Anajisa break Even "

berpendapat bahwa :

Analisa break Even adalah svatu cara atau teknik yang digunakan manejer
perusahaan untuk mengetaliui pada volume penjualan dan volume produksi
berapakah perusahaan yang bersangkutan tidak menderita kerugian dan tidak
pula memperoleh keuntungan .'

Hal ini sependapat dengan Drs. Mulyadi, AK dalam bukunya Akuntansi Biaya ", yaitu:
Analisa break Even adalah suatu teknik untuk mengetahui beral-)a volume
penjualan minimum agar supaya perusabaan tidak menderita rugi, tetapi juga
belum memperoleh keuntungan.”

Dengan adanya uraian diatas, penulis tertarik untuk mengambil permasalahan skripsi

dengan judul “ KEBIJAKSANAAN DALAM  MENENTUKAN VOLUME

PENJUALAN MINIMUM DAN MENENTUKAN KESEMPATAN MEMPEROLEH

KEUNTUNGAN DI PERUSAHAAM GENTENG SUPER ADUNG ". Dalam judul ini

akan memperkecil permasalahan dalam hal penentuan volume penjualan minimum dan

kesempatan untuk memperoleh keuntungan.

' Drs. Soehardi Sigit; Analisa Break Even; Penerbit FE Universitas {3ajah Mada, Yogyakarta, 1987, hal.1,

* Drs. Mulyadi, AK; Akuntansi Biaya, Edisi 11, Penerbit FE Universitas Gajah Mada, Yogyakarta, 1978,

hal. 56.




B. Latar Belakang

Dalam perusahaan pada dasamya keuntungan bisa tercapail dari basil penjualan,
sedangkan hasil penjualan setiap waktunya selalu berubah. Maka oleh karena itu
penjualan merupakan salah satu faktor penting dalam mencari keuntungan, dari itulah
perusahaan untuk melakukan kebijaksanaannya membutubkan suatu alat analisa untuk
membantunya.

Alat analisa yang akan penulis gunakan yaitu analisa break-Even, karena dengan
alat analisa ini perusahaan dapat menentukan volume penjualan minimum yang harus
dicapai agar perusahaan tidak mengalami kerugian.

Dengan diketahuinya titik break-Even, maka perusahaan dapat mengetahui berapa
unit penjualan masik dapat turum, sehingga perusahaan tidak mengalami kerugian.
Jikalau perusahaan tidak menentukan titik break-Evennya, maka perusahaan tidak

dapat mengetahui berapa jumlah penjualan yang harus dipertahankan.

C. Pokok Masalah
Yang jadi pokok masalah dalam hal ini adalab :
1. Berapa unit penjualan vyang harus dicapai sehingga perusahaan dapat
mempertahankan kontinuitas usahanya.
2. Berapa unif penjualan yang harus dicapai untuk mendapatkan keuntungan

tertentu.
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3. Bilamana terjadi kenaikan dalam harga jual maka berapa besamya unit
penjualan minimum yang harus dicapai.

4. Bilamana terjadi perubahan dalara variabel cost, maka berapa unit penjualan
minimum yaag harus dicapai.

5. Bilamana terjadi kenaikan fixed costuya, berapa umit penjualan minimum yang
harus dicapai.

6. Berapa besar margin of safety yang harus dicapai.

D. Pendekatan Pemecahan Masalah

Untuk memecahkan masalah dapat digunakan analisa break-Even yaitu dengan
menggunakan rumus break-Even yaitu :
1. Dengan Pendekatan Matematis

Break-Even dalam unit :

BEP = -___Fixed Cost
Sales price/unit - Variabel cost/unit

Break-Even dalam rupiah :

BEP = Fixed Cost 4
1-  Variabel cost
Nett Sales

* Drs. Bambang Riyanto; Dasar-dasar Pembelanjaan Ferusahaan; Edisi Revisi, Penerbit Gajah Mada,
Yogyakarta, 1977, hal, 297.

* Ibid; hal. 208
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Sedangkan untuk menentukan berapa tingkat penjualan yang harus dicapai untuk

memperoleh keuntungan tertentu, dapat digunakan rumus tertentu sebagai berikut :
BEP = Fixed Cost + Profit |
1 - Wariabel Cost
Nett Sales

2. Dengan Pendekatan Secara Grafis.

Gambar 1-1
Break Even Point

Biaya / Penjualan

YVolume Produksi (unit)

* Drs. Mas’ud Mach Foude, AK; Akuntansi Manajemen;Penerbit BPFE, Yogyakarta 1984, hal, 128




Keterangan Gambar :

o  Sumbu OX adalah sumbu horizontal yang menunjukkan volume penjualan dalam unit,

* Sumbu OY adalah sumber vertikal yang menunjukkan hasil penjualan dalam rupiah.

» Titik Y ke FC adalah merupakan garis fixed cost, garis ini terbentuk karena adanya
pengeluaran yang tetap harus dikeluarkan, jadi tidak dipengaruhi oleh volume
produksi.

o Titik BEP adalah titik vyang dibentuk  dari hasil perpotongan garis hasil

penjualan dengan garis biaya total, dimana sebelah kiri titik BE menggambarkan

E. Tujuan Penelitian
Dalam mengadakan penelitian di perusahaan geateng super ADUNG penulis

bertujuan ingin mendapatkan data yang lebih lengkap sesuai dengan data yang
diperlukan dalam penyelesaian skripsi. Hal ini sebagai salah satu syarat dalam
penyelesaian program sarjana (S-1) di Fakultas Ekonomi Universitas Darma Persada,
Jakarta. Disamping ingin mengetahui kondisi perusabaan tersebut terutama dalam
bidang Administrasi, Penjualan, dan produksi yang dihasilkan,

Dari uraian diatas agar lebih terperinci lagi tujuan dari pada penelitian adalah sebagai
berikut :
. Untuk mengetalwi penjualan minimum yang harus dipertahankan agar perusahaan

tidak menderita rugi dan tidak mendapatkan keuntungan.




Untuk mengetabui jumlah penjualan yang harus dicapai, sehingga perusahaan
mendapatkan keuntungan tertentu.

Untuk mengetalui akibat dari pada perubahkan harga jual, perubahan biaya, baik
itu variabel cost, maupun fixed costuya, juga volume penjualan terhadap titik
break-Even dan keuntungan yang diperoleh.

Untuk mengetahui berapa jauh penjualan masih boleh turun, agar perusahaan tidak

menderita kerugian.

Metoda Pengumpulan Data

Dalam rangka penulisan skripsi ini, guna mencapai tujuan yang diharapkan dan demi

kesempurnaan isi yang semaksimal mungkin, maka hal-hal yang mendukungnya

tergantung daripada metoda pengumpulan data yang digunakan.

Adapun metoda yang digunakan dalain penulisan skripsi ini adalal sebagai berikut :

I.

Penelitian Pustaka ( Library Researcli ), yaitu mengadakan penyelidikan atau
penelitian kepustakaan berdasarkan buku-buku teori atau literatur-literatur yang
ada hubungannya dengan topik pembahasan, sebagai usaha untuk mendapatkan
keterangan.

Penelitian Lapangan ( Field Research ) yaitu suatu cara mengadakan penelitian dan
melihat secara langsung pada tempat dimana penulis mengadakan penelitian.
Disamping itu penulis juga melakukan wawancara dengan mengajukan beberapa

pertanyaan kepada pimpinan dan karyawannya.




Maka dengan menggunakan metoda-metoda tersebut diatas, dapat diharapkan adanya

suatu data yang sempurna guna pembahasan skripsi ini.

G. Sistematika Pembahasan Skripsi

Untuk memberikan gambaran yang cukup jelas mengenai apa vyang akan

diketengahkan dalam skripsi ini, maka penulis akan menjabarkan sebagat berikut:

BABI

BAB I

BAB I

*
.

..

PENDAHULUAN

Merupakan bab yang memuat tentang apa yang menjadi Alasan pemilihan
judul, Rumusan masalah, Pemecahan masalah, Tujuan penelitian, Metode
penelitian, Sistematika pembahasan skripsi, Hipotesa,

LANDASAN TECRI

Bab wyang memuat tentang pendekatan teori analisa break-Even seperti :
Pengertian analisa break-Even, Manfaat break-Even bagi perusahaan,
Klasifikasi biaya, Grafik dan perhitungan, Faktor perubahan yang terjadi
pada analisa break-Even untuk salesmix serta langkab-Jangkah dalam
menghitung break-Even. |

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab yang memberikan gambaran umum perusahaan yang dijadikan objek
penelitian seperti: Sejarah perusahaan, Struktur organisasi perusahaan,

Proses produksi, Daerah pemasaran.




BAB IV

BAB V

-k

KEBIJAKSANAAN DALAM MENENTUKAN  VOLUME
PENJUALAN MINIMUM ‘DAN KESEMPATAN UNTUK
MEMPEROLEH KEUNTUNGAN  PADA PERUSAHAAN
GENTENG ADUNG.

Sehubungan dengan pembuatan analisa break-Even dalam menentukan
volume penjualan minimum dap  kesempatan untuk  memperoleh
keuntungan, maka dalam bab ini penulis mengadakan perhitungan
berdasarkan teori dari para sagjana yang |hasilnya akan  penulis
bandingkan dengan hasil proyeksi yang ada pada perusahaan.
KESIMPULAN DAN SARAN ‘

Bab yang merupakan bab penutup yang akan digunakan oleh penuli‘s

untuk mengambil kesimpulan dan  saran dari penulis.




