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ABSTRAK 

 

Regita Puspa Pramesetri. 2021. “Analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) di PT 
Central Keramik”. Program studi D-III Akutansi, Politeknik Harapan Bersama 
Tegal. Pembimbing I: Hetika,S.Pd,M.Si, Ak, CAAT., Pembimbing II : Anita 
Karunia,SE,M.Si 
 
Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui perhitungan Harga Pokok Penjualan 
(HPP) di PT Central Keramik, dengan menggunakan metode HPP Rata-rata 
Tertimbang ( Weigthed Average ). Metode penelitian ini menggunakan oendekatan 
deskriptif dengan variabel yang digunakan adalah harga pokok penjualan barang di 
PT Central Keramik dengan sumber data peneliti yaitu berupa data primer dan 
sekunder. Penulis menggunakan teknik wawancara dan dokumentasi yaitu 
pengumpulan data. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka, 
penggunaan harga pokok penjualan (HPP) dengan metode rata-rata tertimbang 
mempunyai peran penting dalam keputusan manajemen untuk menentukan harga 
jual suatu produk. Berdasarkan hasil dan pembahsan tugas akhir penulis 
mengevaluasi harga pokok penjualan dengan menggunakan metode rata-rata 
terimbang, setelah dilakukan evaluasi harga pokok penjualan menimbulkan 
pengaruh terhadap laba yang didapatkan oleh perusahaan tersebut. Sehingga akan 
berpengaruh juga terhadap arus kas operasi dimasa mendatang yang kan digunakan 
oleh manajemen perusahaan dalam mengambil keputusan dimasa mendatang. 
 
Kata Kunci: Harga Pokok Penjualan, Metode Rata-Rata Tertimbang, Laba 
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ABSTRACT 

 

Pramesetri, Regita Puspa. 2021. "Analysis of Cost of Goods Sold (HPP) at PT 
Central Keramik". D-III Accounting Study Program, Harapan Bersama 
Polytechnic, Tegal. Supervisor I: Hetika,S.Pd,M.Si, Ak, CAAT., Supervisor II: 
Anita Karunia,SE,M.Si 
 
The purpose of this study was to determine the calculation of Cost of Goods Sold 
(HPP) at PT Central Keramik, using the Weighted Average HPP method. This 
research method uses a descriptive approach with the variable used is the cost of 
goods sold at PT Central Keramik with research data sources in the form of 
primary and secondary data. The author uses interview and documentation 
techniques, namely data collection. Based on the results of research and discussion, 
the use of cost of goods sold (HPP) with the weighted average method has an 
important role in management decisions to determine the selling price of a product. 
Based on the results and discussion of the final project, the author evaluates the 
cost of goods sold using the weighted average method, after evaluating the cost of 
goods sold has an effect on the profits earned by the company. So that it will also 
affect the operating cash flow in the future which will be used by the company's 
management in making decisions in the future. 
 
Keywords: Cost of Goods Sold, Sold,Weighted Average method, Profit 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

  

1.1 Latar Belakang Masalah 

 Kondisi persaingan dalam usaha bisnis yang semakin ketat di jaman ini 

mengharuskan setiap usaha bisnis untuk meningkatkan kegiatan usahanya dalam 

setiap bidang. Hal ini dimaksudkan supaya tujuan   utama dari usaha bisnis tersebut 

dapat tercapai, dimana hampir setiap usaha bisnis yang ada, baik dalam skala kecil 

maupun besar memiliki tujuan yang sama, yaitu meningkatkan laba sebaik mungkin 

yang diupayakan untuk perluasan dari usaha tersebut. Sehubungan dengan tujuan 

dari usaha bisnis tersebut yang dihubungkan dengan persaingan usaha yang 

semakin ketat, maka   banyak   sekali   usaha-usaha bisnis yang mulai melakukan 

peningkatan-peningkatan dalam setiap aspek bidang usaha, baik yang berhubungan   

dengan produk atau jasa yang dihasilkan ataupun didalam internal usaha tersebut. 

Kebijakan ini sangat bermanfaat bagi perusahaan untuk menetapkan harga jual 

yang tepat dengan laba yang ingin diperoleh perusahaan, sehingga perusahaan 

tersebut dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan lain yang memproduksi 

produk sejenis. Hal ini tentunya tidak terlepas dari tujuan didirikannya perusahaan 

yaitu agar modal yang ditanamkan dapat terus berkembang atau dengan kata lain 

mendapatkan  Penentuan  harga jual yang salah bisa berakibat fatal pada masalah 

keuangan perusahaan dan akan mempengaruhi continuitas usaha perusahaan 

tersebut seperti kerugian terus menerus. 

 Satu hal yang perlu diperhatikan adalah bagaimana perusahaan secara 

cermat dan tepat menentukan harga karena persaingan harga yang ketat 
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menentukan eksistensi perseroan. Kesalahan  dalam perhitungan harga pokok 

penjualan dapat mengakibatkan harga jual pada suatu perusahaan   menjadi   terlalu  

tinggi  atau terlalu rendah. Kedua kemungkinan tersebut dapat mengakibatkan 

keadaan yang tidak menguntungkan bagi perusahaan, karena dengan harga jual 

yang terlalu tinggi dapat mengakibatkan produk yang ditawarkan perusahaan akan 

sulit bersaing dengan produk sejenis yang ada dipasar, sebaliknya jika harga jual 

produk terlalu rendah akan mangakibatkan laba yang diperoleh perusahaan kecil. 

Kedua hal tersebut dapat diatasi dengan penentuan harga pokok produksi dan harga 

jual yang tepat.  

 Harga Pokok Penjualan (HPP) adalah istilah pada akuntansi keuangan yang 

digunakan untuk menggambarkan total pengeluaran biaya langsung oleh 

perusahaan yang timbul dari barang dan atau jasa yang diproduksi, dan dijual 

dalam kegiatan bisnis dalam satu periode umumnya bulanan dan tahunan. 

Penghitungan nilai HPP ini termasuk biaya langsung yang mempengaruhi barang 

jadi atau jasa yang dijual, lengkapnya adalah biaya bahan baku, biaya tenaga kerja 

langsung, dan biaya overhead, tetapi tidak termasuk biaya tidak langsung biaya 

seperti penjualan, iklan, riset, dan pengembangan. 

  Pada kegiatan penelitian ini, penulis mendapatkan kesempatan untuk 

melakukan penelitian di PT Central Keramik yang beralamat di jl. Garuda desa 

Babakan rt.04 rw.01 kabupaten Tegal. perusahaan ini bergerak di bidang ritel 

bahan bangunan dan perlengkapan rumah yang berfokus pada bahan bangunan 

yaitu keramik dan granit. PT Central Keramik merupakan perluasan dari PT 
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Central logam yang bergerak di bidang yang sama. Usaha ini merupakan usaha 

keluarga yang didirakan pada tahun 2013 oleh bapak Buhiyung. Kini usaha 

tersebut diteruskan oleh anaknya ibu Viora Stevania. 

 Setiap perusahaan dagang pasti mempertimbangkan Harga Pokok  

Penjualan (HPP) atau cost of good sold. Perusahaan pasti menyertakan harga  pokok 

penjualan dari setiap barang yang di jual untuk mengambil keuntungan (surplus) 

dari barang itu sendiri. Harga pokok penjualan diatur oleh perusahaan  agar sesuai 

dengan target pasar. Jika sebuah perusahaan dagang salah memperhitungkan 

mengenai harga pokok penjualan, maka perusahaan itu akan  mengalami kerugian 

(devisit). 

 Agar dapat mencapai tujuan dari target setiap perusahaan maka diperlukan 

salah satu metode akuntansi, yaitu dengan menggunakan sistem metode Harga 

Pokok Penjualan (HPP), yang bertujuan untuk meminimalisir adanya angka 

kerugian pada perusahaan dagang dan menjadi lebih terstrutur dengan adanya 

metode akuntansi ini. Kendalanya adalah, tidak semua perusahaan khususnya usaha 

kecil dapat menggunakan metode akuntansi yang sesuai, atau bahkan tidak 

menggunakan metode akuntansi sama sekali. untuk itulah pada penelitian ini 

penulis akan menganalisis metode bagi PT Central Keramik.  

  Dari uraian latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan  judul: Analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) di PT Central 

Keramik. 

1.2 Perumusan Masalah 
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 Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka dapat dirumuskan 

permasalahan sebagai berikut : Bagaimana analisis metode Harga Pokok 

Penjualan (HPP) di PT Central Keramik? 

1.3 Tujuan Penelitian  

 Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis metode Harga Pokok Penjualan (HPP) dengan metode Rata-rata 

Tertimbang di PT Central Keramik. 

1.4 Manfaat Penelitian  

 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 

praktis maupun teoritis. Adapun manfaat penelitian ini sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Menambah pengetahuan, wawasan, pengalaman, kemampuan, dan 

keterampilan di bidang akuntansi sebelum memasuki dunia kerja. sebagai 

salah satu  syarat akademis yang wajib dipenuhi dalam kuliah DIII 

Akuntansi Politeknik Harapan Bersama Kota Tegal. 

2. Bagi Perusahaan (PT Cenral Keramik) 

Terjalin hubungan kerja sama antara perusahaan dengan Politeknik 

Harapan Bersama. Penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan dalam 

menghitung Harga Pokok Penjualan (HPP) yang tepat bagi PT central 

keramik untuk mendapatkan hasil perhitungan harga pokok penjualan yang 

akurat sehingga dapat menetapkan harga jual yang wajar. 

3. Bagi Politeknik Harapan Bersama 



5 
 

 

a. Memberikan pengalaman kerja kepada mahasiswa tentang sistem 

kerja di instansi pemerintah atas swasta, serta melatih mahasiswa agar 

mampu beradaptasi dengan dunia kerja. 

b. Menambah koleksi referensi kepustakaaan di perpustakaan Politeknik 

Harapan Bersama khususnya terkait dengan pencatatan (Harga Pokok 

Penjualan), dan dapat dijadikan acuan dan bahan rujukan bagi 

penelitian sejenis selanjutnya dimasa yang akan datang. 

1.5 Batasan Penelitian  

     Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusunan penelitian ini yaitu: 

1. Penelitian ini membahas mengenai masalah yang di alami PT Central 

Keramik  yakni menentukan metode harga pokok penjualan di PT 

Central Keramik. 

2. Batasan masalah berfokus pada analisis Harga Pokok Penjualan (HPP) 

di PT. Central Keramik. 

3. jenis metode Harga Hokok Penjualan (HPP) yang di gunakan adalah 

metode Rata-Rata Tertimbang. 

 

1.6 Kerangka Berpikir  

 Kerangka berfikir adalah suatu argumentasi dalam menemukan unsur-

unsur teoritis yang akan berubah kedalam defenisi operasional yang dapat 

menggambarkan rangkaian variabel yang sedang diteliti. Berdasarkan laporan 

keuangan PT. Central Keramik peneliti melakukan penilaian dari laporan 
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keuangan  perusahaan yaitu data Harga Pokok Penjualan granit selama 1 tahun 

terakhir, dimulai dari pengambilan data setok terakhir dan setok awal granit, 

mencatat penjualan (sell out)  yang sedang berjalan dan mencatat barang masuk 

(sell in). Untuk pengambilan data penjualan dan barang masuk yaitu dengan 

mencatat bukti transaksi penjualan dan barang masuk berupa faktur, memo, 

kwitansi, bon dan lain-lain.  
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 Berdasarkan penjelasan tersebut di atas, maka dapat dilakukan 

penyederhanaan menggunakan kerangka berpikir penelitian sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Kerangka Berpikir Penelitian 
 

 

 

 

 

 

 

 

 Umpan 

Balik 

 

 

 

 

 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

Penulisan tugas akhir ini dibuat sistematika penulisan agar mudah dipahami 

dan memberikan gambaran secara umum kepada pembaca mengenai tugas akhir 

ini. Sistematika penulisan tugas akhir ini adalah: 

1. Bagian Awal  

Bagian awal berisi halaman judul, halaman persetujuan, halaman 

pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas Akhir (TA), halaman 

Analisis Data: 

Analisis 
Kuantitatif 
 Deskriptif 

tujuan didirikannya perusahaan 
yaitu agar modal yang ditanamkan 
dapat terus berkembang atau 
dengan kata lain mendapatkan  
Penentuan  harga jual yang salah 
bisa berakibat fatal pada masalah 
keuangan perusahaan dan akan 
mempengaruhi continuitas usaha 
perusahaan tersebut seperti 
kerugian terus menerus. 

 

Strategi Pemecahan Masalah: 

Metode Rata-rata Tertimbang 
(Average method) penentuan harga 
pokok dari barang yang telah terjual 
per unitnya dengan menjumlahkan 
saldo awal barang dengan jumlah 
nilai pembelian kemudian dibagi 

dengan kuantitas saldo akhir 
ditambah kuantitas barng yang 

dibeli. 

Rumusan Masalah: 

Bagaimana analsis metode harga 
pokok penjualan di PT Central 

Keramik? 

Kesimpulan: 

Analisis Harga Pokok Penjualan 
(HPP) di PT Central Keramik. 
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pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah untuk kepentingan akademis, 

halaman persembahan, halaman motto, kata pengantar, intisari/ abstrak, 

daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, dan daftar lampiran. Bagian awal ini 

berguna untuk memberikan kemudahan kepada pembaca dalam mencari 

bagian-bagian penting secara cepat. 

2. Bagian Isi 

Bagian isi terdiri dari lima bab, yang memuat pendahuluan,  tinjauan 

pustaka, metode penelitian, hasil dan pembahasan, kesimpulan dan saran, 

dan daftar pustaka yang menjadi rujukan dalam penelitian. Untuk lebih 

jelaskan disajikan point-point dalam masing-masing bab, sebagai berikut: 

BAB I  PENDAHULUAN 

Pada bab ini berisi latar belakang masalah, perumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah, kerangka 

berpikir, dan sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab ini memuat teori-teori tentang pengertian akuntansi, 

sistem akuntansi pengeluaran kas, pengertian kas, pengertian kas 

kecil, tujuan kas kecil, prosedur penanganan kas kecil, 

pembentukan dana kas kecil, sistem dana kas kecil, pengisian 

kembali dana kas kecil, penelitian terdahulu dan kerangka 

berpikir. 
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BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tempat dan alamat 

penelitian), waktu penelitian, metode pengumpulan data, jenis 

dan sumber data penelitian, dan metode analisis data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisikan tinjauan umum PT Central Keramik, seperti 

sejarah singkat, profil perusahaan, struktur organisasi 

perusahaan, tugas dan wewenang/job description, laporan hasil 

penelitian dan pembahasan hasil penelitian. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan berisi tentang garis besar dari inti hasil penelitian dan 

saran dari peneliti yang diharapkan dapat berguna bagi instansi 

atau perusahaan. 

DAFTAR PUSTAKA  

Daftar pustaka berisi tentang daftar buku, literature yang 

berkaitan dengan penelitan.  

3. Bagian Akhir  

LAMPIRAN  

Lampiran berisi data yang mendukung penelitian tugas akhir secara 

lengkap dan informasi tambahan yang mendukung kelengkapan laporan, 

antara lain Surat Keterangan Telah Melaksanakan Penelitian dari Tempat 
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Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesifikasi teknis serta data-data lain yang 

diperlukan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

Setiap karya ilmiah pasti memiliki tinjauan pustaka, begitu pula dengan tugas 

akhir ini. Tinjauan pustaka atau istilah lainnya kerangka konseptual merupakan 

salah satu bagian penting yang memberikan justifikasi dan mendukung metodologi, 

hasil, dan simpulan penelitian ini. Tinjauan pustaka pada penelitian ini berisi 

mengenai teori-teori terhadap judul tugas akhir yang ingin peneliti lakukan. 

2.1 Harga Pokok Penjualan (HPP) 

     Perhitungan harga pokok penjualan sangatlah penting bagi perusahaan, karena 

perhitungan harga pokok penjualan yang terlalu tinggi akan menyebabkan harga 

jual yang tinggi pula, sehingga tidak akan terjangkau oleh daya beli konsumen atau 

setidak-tidaknya akan mengurangi permintaan akan barang atau jasa. Penurunan 

permintaan barang atau jasa  dari konsumen bila tidak diimbangi oleh kemampuan 

dari bagian pemasaran untuk mencari pelanggan baru akan mengakibatkan 

produksi dan laba perusahaan menurun karena harga pokok penjualan meningkat 

akibat dari biaya tetap.  

     Mulyadi (2008)[1]. harga pokok penjualan merupakan seluruh biaya yang di 

keluarkan untuk memperoleh barang yang di jual atau harga perolehan dari barang 

yang di jual, adapun manfaat dari harga pokok penjualan yaitu: 

a. Sebagai patokan untuk menentukan harga jual. 
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b. Untuk mengetahui laba yang di inginkan perusahaan. Apabila harga jual 

lebih besar dari harga pokok penjualan maka akan diperoleh laba, dan 

sebaliknya apabila harga jual lebih renda h dari harga pokok penjualan akan 

di peroleh kerugian. 

Adapun perhitungan dalam penentuan harga pokok penjualan ada 3, 

diantaranya: 

a. Metode FIFO 

 Metode FIFO (first in first out) merupakan suatu metode untuk 

menetapkan harga pokok penjualan didasarkan atas asumsi bahwa harga 

pokok harus dibebankan pada pendaptan sesuai dengan urutan 

pembelian barang tersebut. Jadi, persediaan yang di anggap berasal dari 

pembelian barang paling akhir. 

 Pengaruh dari metode FIFO yaitu dapat menghasilkan laba kotor 

yang tinggi meskipun terjadi inflasi atau harga-harga terus menanjak. 

Alasanya ialah harga pokok dari barang yang dijual dianggap sesuai 

dengan urutan pembelianya, dan harga pokok pembelian barang paling 

awal lebih rendah dibandingkan dengan harga pokok barang dari 

pembelian yang paling akhir. Tetapi, sebagai manfaat dari adanya laba 

kotor yang besar itu hilang karena perhitungan harga pokok penjualan 

secara kontinu harus dipenuhi kembali dengan harga yang terus semakin 

tinggi. Namun, apabila terjadi deflasi atau harga-harga terus menurun 

maka akan menghasilkan jumlah laba kotor rendah. 

b. Metode LIFO 
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     Metode LIFO (last in first out) merupakan suatu metode untuk 

mnghitung harga pokok penjualan dan persediaan akhir dari hasil 

melakukan stok okname pada ajhir suatu periode. Harga pokok 

penjualan barang dihitung dengan menggunakan harga barang yang 

masuk terakhir ke gudang dan dikeluarkan terlebih dahulu. Dengan 

demikian barang masih ada yang belum terjual adalah barang dari 

persediaan awalnya. 

 Pengaruh dari penggunaan metode LIFO yaitu dapat menghasilkan 

jumlah yang lebih kecil untuk perdediaan pada akhir periode, jumlah 

harga pokok penjualan yang lebih tinggi dan jumlah laba kotoryang 

lebih rendah dibandingkan metode lainya. Apabila terjadi deflasi atau 

haraga terus menurun maka akan menghasilkan jumlah laba kotor yang 

tinggi. 

c. Metode Rata-rata Tertimbang 

      Menurut Kieso (2007)[4], metode rata-rata merupakan suatu metode 

yang menghitung yang terdapat dalam penilaian persediaan yang 

didasari atas harga rata-rata yang sama dalam periode tertentu. Metode 

rata-rata ini memiliki hubungan yang selaran dengan naik turunya harga 

karena sebagai kompromi antara FIFO dan LIFO. 

 Dari beberapa definisi di atas maka dapat dikatakan bahwa harga pokok 

penjualan merupakan biaya yang dikeluarkan perusahaan ketika membuat 

suatu produk yang nantinya akan dijual dan untuk menentukan harga jual 

produk yang akan dijual di pasaran dengan mengharapkan mendapatakan 
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keuntungan, sedangkan kondisi harga jual dapat berubah-ubah dapat naik  dan 

dapat pula turun sesuai dengan kondisi harga pasar. 

2.2 Persediaan dalam Harga Pokok Penjualan 

 Menurut  Juan & Ersa (2012: 152) menyatakan bahwa penentuan nilai 

persediaan diakhir tahun buku akan berpengaruh secara langsung terhadap 

penentuan harga pokok penjualan selama satu tahun tersebut. Hal ini karena nilai 

persediaan akhir dan harga pokok penjualan didapatkan dari hasil alokasi sejumlah 

tetap  biaya barang yang tersedia untuk dijual (yang merupakan jumlah dari 

persediaan awal dan pembelian tahun berjalan). 

 Menurut  Juan & Ersa (2012: 152)[9] menyatakan bahwa penentuan nilai 

persediaan diakhir tahun buku akan berpengaruh secara langsung terhadap 

penentuan harga pokok penjualan selama satu tahun tersebut. Hal ini karena nilai 

persediaan akhir dan harga pokok penjualan didapatkan dari hasil alokasi sejumlah 

tetap  biaya barang yang tersedia untuk dijual (yang merupakan jumlah dari 

persediaan awal dan pembelian tahun berjalan). 

1. Sistem persediaan periodik. Dalam sistem persediaan periodik (periodic 

inventory system-berkala), nilai persediaan akhir ditentukan melalui 

pemeriksaan stok fisik  (physical stock-take). 

Harga pokok penjualan  = Nilai persediaan awal + Biaya barang yang  

    dibeli/dibuat – Nilai persediaan akhir. 

2. Sistem persediaan perpetual. Dalam sistem perpetual (perpetual 

inventory system), biaya persediaan akhir dan harga pokok penjualan 

selama tahun berjalan dapat ditentukan secara langsung dari catatan 
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akuntansi. Namun, jika ada ketidakcocokan antara biaya persediaan 

pada catatan akuntansi dan nilai persediaan yang ditentukan melalui 

pemeriksaan stok fisik, maka jumlah persediaan pada catatan akuntansi 

harus disesuaikan. Harga pokok penjualan pada catatan akuntansi juga 

harus disesuaikan. Biaya persediaan ditentukan melalui dua proses: 

a. Menentukan biaya pembelian/pembuatan barang (biaya persediaan 

atau inventoriable cost). 

b. Mengalokasikan jumlah nilai persediaan awal dan biaya 

pembelian/pembuatan barang ke biaya persediaan akhir dan harga 

pokok penjualan, dengan menggunakan rumus biaya. Biaya 

persediaan meliputi semua biaya pembelian, biaya konversi, dan 

biaya lain yang timbul hingga persediaan berada dalam kondisi dan 

tempat yang siap dijual atau dipakai. (present location and 

condition) 

2.3 Tujuan Penetapan Harga Pokok Penjualan (HPP) 

 Tujuan dalam penetapan harga jual adalah untuk meningkatkan penjualan, 

memperbaiki dan mempertahankan market share, memperhatikan permintaan, 

mengusahakan mengembalikan investasi  dengan pencapaian laba secara maksimal 

dan menetukan laba-rugi periodi (income determination), yaitu melalui proses 

mempertemukan harga pokok barang dijual dengan hasil penjualan dalam satu 

periode akuntansi. Perusahaan ingin menetapkan harga jual yang dapat menutupi 

sebuah biaya untuk produksi, distribusi, penjualan produk dan memberikan laba 
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yang wajar bagi usaha dan risikonya. Widyawati (2013 : 197)[6] menyatakan bahwa 

ada beberapa tujuan penetapan harga yaitu:  

1. Untuk mendukung strategi bauran pemasaran secara keseluruhan. 

2. Mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya dengan menetapkan harga 

yang kompetitif. 

3. Mempertahakan perusahaan dari marjin keuntungan yang didapat 

perusahaan akan digunakan untuk biaya operasional perusahaan. 

4. Menggapai ROI perusahaan pasti menginginkan balik modal dari 

investasi yang ditanam pada perusahaan. 

5. Menguasai pangsa pasar dengan menetapkan harga lebih rendah 

dibandingkan produk pesaing. 

6. Mempertahankan status ketika perusahaan memiliki pasar tersendiri. 

2.4  Metode Penentuan Harga serta Tujuan dalam Penetapan 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 suatu 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 

yang dijual baik bagi produsen maupun konsumen.  

 Sedangkan harga jual adalah nilai yang dibebankan 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 
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serta pelayanannya. Adapun tujuan pokok penentuan harga jual adalah 

mencapai target penjualan, memaksimumkan laba, meningkatkan penjualan 

dan mempertahankan atau memperluas pangsa pasar, dan menstabilkan harga. 

 Perusahaan-perusahaan mengubah strategi pemasarannya dengan 

meletakkan kepuasan konsumen sebagai prioritas utama dan esensil dalam 

mengarahkan kegiatankegiatan bisnis mereka. Perusahaan harus mampu 

menghasilkan produk dan jasa yang bermutu dengan harga yang sesuai dengan 

sumber daya yang telah dikorbankan untuk tetap dapat bertahan di pangsa 

pasar.  Perusahaan-perusahaan berlomba untuk menghasilkan produk atau 

jasa yang bermutu dengan harga yang terjangkau dengan demikian akan terjadi 

persaingan yang sehat dan sangat kompetitif. Menurut Mulyadi (1991 : 197)[7] 

menyatakan bahwa Ada empat metode penentuan harga jual, yaitu:  

1. Penentuan harga jual normal (Normal Pricing). Metode penentuan harga 

jual normal seringkali disebut dengan istilah cost-plus pricing, yaitu 

penentuan harga jual dengan cara menambahkan laba yang diharapkan 

diatas biaya penuh masa yang akan datang untuk memproduksi dan 

memasarkan produk. 

2. Penentuan Harga Jual dalam Cost-type Contract (Cost-type Contract 

Pricing). Cost-type Contract adalah kontrak pembuatan produk dan  yang 

pihak pembeli setuju membeli produk atau jasa pada harga yang 

didasarkan pada total biaya yang sesungguhnya dikeluarkan oleh produsen 

ditambah dengan laba yang dihitung sebesar persentase tertentu dari total 

biaya yang sesungguhnya. 
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3. Penentuan Harga Jual Pesanan Khusus (Special order Pricing). Pesanan 

khusus merupakan pesanan yang diterima oleh perusahaan diluar pesanan 

regular perusahaan. 

4. Penentuan harga jual produk yang dihasilkan perusahaan yang diatur 

dengan peraturan pemerintah. 

Produk dan jasa yang dihasilkan untuk memenuhi kebutuhan pokok masyarakat 

luas seperti listrik, air, telepon, dan telegraf, transportasi dan jasa pos diatur dengan 

peraturan pemerintah. Harga jual produk dan jasa tersebut ditentukan berdasarkan 

biaya penuh masa yang akan datang ditambah dengan laba yang diharapkan. Harga 

yang ditentukan untuk sebuah produk akan mempengaruhi pendapatan perusahaan 

dan pada akhirnya tingkat laba.  

 Menurut Widyawati (2013 : 195)[8] menyatakan bahwa perusahaan 

menentukan harga jual produknya dengan tiga dasar pertimbangan yaitu biaya 

produksi, suplai perusahaan dan harga persaingan. Pertama. Penentuan harga 

berdasarkan biaya produksi. Pada strategi ini perusahaan menentukan harga untuk 

sebuah produk dengan mengestimasi biaya per unit untuk memproduksi produk 

tersebut dan menambahkan suatu kenaikkan. Jika metode ini digunakan 

perusahaan harus mencatat semua biaya yang melengkapi produksi sebuah produk 

dan diupayakan agar harga tersebut dapat menutupi semua biaya tersebut. Bagi 

produk atau jasa harga harus cukup rendah agar dapat mencapai volume tingkat 

penjualan yang tinggi sehingga biaya produksi mengalami penurunan. Kedua. 

Penentuan harga berdasarkan suplai persediaan. Pada umumnya perusahaan 

cenderung menurunkan harga jika mereka harus mengurangi persediaan. Ketiga. 
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Penentuan harga berdasarkan harga pesaing. Penentuan harga berdasarkan harga 

pesaing dibagi atas tiga yaitu:  

1. Penentuan harga penetrasi, dimana perusahaan    menentukan harga yang 

lebih rendah dari harga pesaing agar dapat menembus pasar. 

2. Penentuan harga defensive, dimana perusahaan menurunkan harga produk 

untuk mempertahankan pangsa pasarnya. 

3. Penentuan harga prestise, ditentukan dengan tujuan untuk memberikan 

kesan terbaik bagi produk perusahaan. Diharapkan manajemen perusahaan 

perusahaan dapat mengambil keputusan yang tepat dalam menetapkan 

harga jual produk atau jasa perusahaan mereka. Melalui strategi penetapan 

harga dapat membentuk citra perusahaan, persepsi yang sering berlaku 

bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi. 

2.5 Pengertian Laba 

Salah satu tujuan utama perusahaan yang penting untuk dicapai adalah 

pencapaian laba optimum. Pencapaian laba dirasa penting karena berkaitan 

dengan berbagai konsep akuntansi antara lain kesinambungan perusahaan 

(going concern) dan perluasan perusahaan, serta mengembangkan usahanya 

ketingkat yang lebih tinggi atau ketingkat yang lebih baik. Untuk menjamin 

agar usaha perusahaan mampu menghasilkan laba, maka manajemen 

perusahaan harus merencanakan dan mengendalikan dengan baik dua faktor 

penentu laba yaitu pendapatan dan biaya.  

Masalah yang berkaitan dengan laba adalah menentukan konsep laba 

secara tepat untuk pelaporan keuangan sehingga angka laba merupakan angka 
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yang bermakna (meaningful) baik secara intuitif maupun ekonomik bagi 

berbagai pemakai statemen keuangan. Pemaknaan atau pendefinisian laba 

mempunyai implikasi terhadap pengukuran dan penyajian laba. Karena  

akuntansi secara umum menganut konsep kos historis, asas akrual, dan konsep 

perbandingan, laba akuntansi yang sekarang dianut dimaknai sebagai selisih 

antara pendapatan dan biaya.  

Menurut Juan & Wahyuni (2012: 11)[9] menyatakan bahwa  “Penghasilan 

neto (laba) sering kali digunakan sebagai ukuran kinerja. Definisi penghasilan 

(income) meliputi pendapatan (revenue) maupun keuntungan (gains). 

Pendapatan timbul dalam pelaksanaan aktivitas perusahaan yang biasa dan 

dikenal dengan sebutan yang berbeda, seperti penjualan, penghasilan jasa, 

bunga, deviden, royalti, dan sewa. Keuntungan mencerminkan pos lainnya, 

misalnya keuntungan atas penjualan aset tetap”.  

Menurut Rainbow & Kinney (2011: 113)[10] menyatakan bahwa “Laba 

semu (phantom profits) merupakan laba perhitungan biaya serapan yang 

sementara, disebabkan oleh lebih banyak memproduksi persediaan dari pada 

menjualnya”. 

Menurut Godfrey dkk., dalam Suwardjono (2011:  464)[11] menyatakan 

bahwa “Laba dimaknai sebagai imbalan atas upaya perusahaan menghasilkan 

barang dan jasa. Ini berarti laba merupakan kelebihan pendapatan di atas biaya 

(kos total yang melekat kegiatan produksi dan penyerahan barang/ jasa)”. 

Menurut Paton & Littleton dalam Suwardjono (2011: 464)[11] 

menyatakan bahwa “Laba adalah kenaikan aset dalam suatu periode akibat 
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kegiatan produktif yang dapat dibagi atau didistribusi kepada kreditor, 

pemerintah, pemegang saham (dalam bentuk bunga, pajak, deviden) tanpa 

mempengaruhi keutuhan ekuitas pemegang saham semula”. Selain income, 

dikenal pula earnings yang juga disebut laba. Earnings lebih bermakna sebagai 

laba yang diakumulasi selama beberapa periode walaupun earnings juga 

digunakan untuk menunjuk laba periode seperti earnings per share. Dalam 

statemen laba-rugi, income lebih umum digunakan karena tidak lebih luas 

cakupannya (lebih komprehensif). Dan lebih formal dari pada earnings. 

Earnings hanyalah jumlah antara sebelum diperoleh laba bersih/komprehensif. 

2.6 Hubungan Harga Pokok Penjualan Dengan Laba 

 Menurut Munawir  (2010: 216)[12] menyatakan bahwa Perubahan dalam 

laba kotor perlu dianalisa untuk mengetahui sebabsebab perubahan tersebut, 

baik perubahan yang menguntungkan (kenaikan) maupun perubahan yang tidak 

menguntungkan (penurunan) sehingga akan dapat diambil kesimpulan dan atau 

diambil tindakan seperlunya untuk periode-periode berikutnya.  

 Pada dasarnya perubahan laba kotor itu disebabkan oleh dua faktor, yaitu 

faktor penjualan dan faktor harga pokok penjualan. Besar kecilnya hasil 

penjualan dipengaruhi oleh kuantitas atau volume produk yang dapat dijual dan 

harga jual per satuan produk tersebut. Oleh karna itu perubahan laba kotor 

karena adanya perubahan hasil penjualan disebabkan adanya:  

1. Perubahan harga jual per satuan produk. 

2. Perubahan kuantitas atau volume produk yang dijual/dihasilkan.  
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 Faktor harga pokok penjualan juga dipengaruhi oleh kuantitas produk 

yang dijual/dihasilkan tersebut, oleh karena itu perubahan laba yang 

disebabkan oleh adanya perubahan harga pokok penjualan dapat disebabkan 

oleh: 

1. Perubahan harga pokok ratarata per satuan; 

2. Perubahan kuantitas atau volume produk yang dijual.  

 Perubahan harga baik itu merupakan penurunan dan kenaikan yang 

disebabkan oleh faktor harga jual tidak dapat digunakan sebagai pengukur 

kegiatan bagian penjualan, karena hal ini dapat disebabkan oleh faktor ekstern 

perusahaan. Perubahan harga jual ditentukan  oleh keadaan pasar yang sulit 

dikendalikan oleh perusahaan, lain halnya dengan perubahan kuantitas produk 

yang dijual. Suatu perubahan laba yang disebabkan oleh adanya perubahan 

kuantitas atau volume barang yang dijual mempunyai hubungan langsung 

dengan kegiatan bagian penjualan. Kenaikan laba karena adanya kenaikan 

volume yang dijual berarti bagian penjualan bekerja lebih aktif  (dengan 

anggapan bahwa biaya pemasaran tetap maka perubahan laba yang 

disebabkan oleh kenaikan volume penjualan berarti perusahaan semakin 

efisien dalam operasinya).  

 Penurunan laba kotor yang disebabkan oleh naiknya harga pokok 

penjualan menunjukkan bagian produksi telah bekerja tidak efisien. Kenaikan 

ini kemungkinan disebabkan oleh faktor ekstern, misalnya adanya kenaikan 

harga bahan, tingkat upah atau kenaikan harga-harga secara umum yang tidak 
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dapat dikendalikan oleh perusahaan , atau mungkin disebabkan oleh faktor 

intern yaitu adanya in efisiensi atau pemborosan-pemborosan. 

 Menurut Munawir (2010: 218)[12] menyatakan bahwa perubahan laba bruto 

pada dasarnya disebabkan oleh 4 faktor, yaitu: 

Perubahan harga jual (Sales Price Variance), yaitu adanya perubahan antara 

harga jual yang sesungguhnya dengan harga jual yang dibudgetkan atau harga 

jual tahun sebelumnya. Perubahan laba kotor yang disebabkan adanya 

perubahan harga jual dapat ditentukan dengan rumus: 

(Harga jual menurut realisasi atau yang sesungguhnya - harga jual budget atau 

tahun sebelumnya) x kuantitas produk yang sesungguhnya dijual tahun ini 

atau: 

 

Hj2 = harga jual per satuan produk yang dibudgetkan atau tahun sebelumnya  

Hj1 = harga jual per satuan produk yang sesungguhnya  

K2 = kuantitas atau volume produk yang sesungguhnya dijual tahun ini 

Apabila (Hj2 - Hj1) menunjukkan/menghasilkan angka positif berarti ada 

kenaikan harga yang berarti menunjukkan keadaan yang menguntungkan, 

sebaliknya bila negatif berarti ada penurunan harga jual dan menunjukkan 

keadaan yang merugikan.  

 Kuantitas produk yang dijual (Sales Volume Variance), yaitu adanya 

perbedaan antara kuantitas produk yang direncanakan/tahun sebelumnya 

dengan kuantitas produk yang sesungguhnya dijual (direalisir). perubahan laba 

(Hj2 – Hj1) K2
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kotor yang disebabkan oleh perubahan kuantitas/volume produk yang dijual 

dapat ditentukan dengan rumus : 

 

K2 = Kuantitas penjualan yang sesungguhnya direalisir tahun ini. 

K1= Kuantitas penjualan yang dibudgetkan atau tahun sebelumnya . 

Hj1 = Harga jual per satuan produk yang dibudgetkan atau tahun sebelumnya 

sebagai standar. 

Bila ( K2 - K1  ) menghasilkan angka positif menunjukkan bahwa kuantitas 

produk yang sesungguhnya dijual lebih besar dari pada yang direncanakan, hal 

ini menunjukkan keadaan yang menguntungkan atau bagian penjualan bekerja 

lebih baik, sebaliknya bila menghasilkan angka negatif berarti penjualan turun 

dan menunjukkan keadaan yang merugikan. Perubahan harga pokok penjualan 

per satuan produk (Cost Price Variance), yaitu adanya perbedaan antara harga 

pokok penjualan per satuan produk (Unit Cost) menurut budget /tahun 

sebelumnya dengan harga pokok yang sesungguhnya. Untuk menentukan 

besarnya perubahan laba kotor yang disebabkan adanya perubahan harga pokok 

penjualan per satuan produk dapat ditentukan dengan rumus: 

 

HPP2 = Harga pokok penjualan yang sesungguhnya  

HPP1 = Harga pokok penjualan menurut budget/tahun sebelumnya  

K2 = kuantitas produk yang sesungguhnya dijual 

( K2 – K1 )  Hj1

( HPP2 – HPP1 ) K2
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Apabila ( HPP2 - HPP1 ) menghasilkan angka positif berarti HPP mengalami 

kenaikan, kenaikan dalam sektor biaya menunjukkan keadaan yang merugikan, 

sebaliknya bila hasil negatif berarti biaya mengalami penurunan yang berarti 

pula menunjukkan keadaan yang menguntungkan. Perubahan kuantitas harga 

pokok penjualan (Cost Volume Variance), yaitu adanya perubahan harga pokok 

penjualan karena adanya perubahan kuantitas /volume yang dijual atau 

diproduksi. Rumus untuk menentukan besarnya perubahan laba bruto karena 

perubahan kuantitas harga pokok penjualan adalah: 

(Kuantitas yang sesungguhnya - kuantitas menurut budget atau tahun 

sebelumnya) x harga pokok menurut budget atau tahun sebelumnya 

 

K2 = kuantitas produk yang sesungguhnya dijual/dihasilkan.  

K1 = kuantitas produk menurut budget/tahun Sebelumnya  

HPP1 = harga pokok penjualan per satuan barang menurut budget. 

Apabila ( K2 - K1 ) menghasilkan angka positif berarti kuantitas yang 

dijual/produksi bertambah (mengalami kenaikan), apabila kuantitas bertambah 

maka harga pokok penjualan akan mengalami kenaikan pula dan bertambahnya 

harga pokok penjualan menunjukkan keadaan yang tidak menguntungkan 

(merugikan). Sebaliknya bila hasilnya negatif berarti ada penurunan biaya dan 

menunjukkan keadaan yang menguntungkan. 

2.7 Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
 

( K2 – K1 ) HPP1
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No. 
Nama dan Judul 

Penelitian 
Alat Analisis Hasil Penelitian 

1. Indria Widyastuti, 
Dewi Mita 
(2018)[13] 

“Akuntansi 
Perhitungan 
Harga Pokok 
Penjualan Dengan 
Metode Pesanan 
untuk 
Menentukan 
Harga Jual” 

(1).Metode 
penelitian 
yaitu : 
deskriptif 
kualitatif 

(1).Dalam proses perhitungan 
biaya bahan baku terdapat 
pihak yang berkaitan  yaitu : 
staff purchasing, Staff 
Accounting, Manager 
Produks 
(2).Metode perhitungan 
bahan baku yaitu: FIFO 
(3).Perhitungan biaya bahan 
baku yaitu : Perhitungan 
untuk pemakaian material 
wire dilakukan dengan cara 
mengalikan harga wire per 
kilo gramnya dengan 1000 
pcs produk. 

2. Siswadi Sululing 
dan Doddy 
Asharudin 
(2016)[14] 
“Analisis Harga 
Pokok Penjualan 
pada Laba di 
Apotek Kimia 
Farma No. 66 
Luwuk”  

(1).  Metode 
analisis yang 
digunakan 
adalah metode 
analisis 
deskriptif 
kualitatif yaitu 
untuk 
mengetahui 
analisis 
penentuan 
harga pokok 
penjualan. 

(2) metode 
yang 
digunakan 
adalah HPP, 
BTUD, LABA 
KOTOR, 
LABA 
BERSIH. 

(1). Berdasarkan data pada  
Tabel 1, menunjukkan bahwa 
persediaan akhir Kimia 
Farma Apotek No. 66 Luwuk 
pada tahun 2013 sampai 
dengan 2014 mengalami 
fluktuaktif, demikian pula 
dengan pembelian bersih juga 
berfluktuaktif. 
(2) Dari Tabel 2, 
menunjukkan bahwa Harga 
pokok penjualan Kimia 
Farma Apotek No. 66 Luwuk 
pada tahun 2013 sampai 
dengan 2014 mengalami 
fluktuaktif. 
(3) Dari perhitungan tersebut 
di atas, dapat diketahui 
bahwa harga pokok penjualan 
pada Kimia Farma Apotek 
No. 66 Luwuk semester 
kedua tahun 2013 sebesar Rp. 
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 1.044.704.000 

3. Nini Astuti, 
Iskandar, Sabran 
(2018)[15] 
“Analisis Harga 
Pokok Penjualan 
pada Toko 
Kumala Elektrik.” 

(1) Alat 
analisis data 
yang 
digunakan 
untuk 
mengetahui 
harga pokok 
penjualan pada 
Toko 
Elektronik 
Sinar Kumala 
di Tenggarong 
dengan 
menggunakan 
data 
persediaan dan 
penjualan serta 
pembelian 
kembali 
barang yang 
dibuat. 

(1) Modal Kerja rata-rata 
yang dihasilkan pada  tahun  
2015  adalah  sebesar Rp. 
794.080.000. dan modal 
kerja rata-rata pada  tahun  
2016  adalah  sebesar  
Rp.1,335.274.875 

(2) Kecepatan perputaran 
modal kerja yang dihasilkan 
pada Toko Bangunan 
Sukarame pada tahun 2015 
adalah sebanyak 1.75 kali 
dan   tahun 2016 adalah 
sebanyak 1.24 kali atau lebih 
lambat sebesar 0,51 kali 

(3) Kebutuhan modal kerja 
yang diperlukan Pada Toko 
Bangunan Sukarame pada 
tahun 2015 perharinya 
adalah sebesar Rp.6.775.604 
dan kebutuhan modal kerja 
tahun 2016 

4. Gunawan, 
Selamat Kurnia & 
Muhammad 
Siddik Hasibuan 
(2016)[16] . “ 
Analisis 
Perhitungan HPP 
Menentukan 
Harga Penjualan 
Terbaik untuk 
UMKM.” 

(1) Sampel- 
sampel dari 
UKM jamu 
Sari Akar. 

Dari gambar 3 adalah 
tampilan form untuk 
memasukan segala jenis alat 
untuk melakukan proses 
produksi. Semua alat yang 
akan di proses akan 
dimasukan kedalam sistem 
untuk dapat membuat 
kalkulasi perhitungan dan 
didapat nilai penyusutan dari 
suatu alat tersebut, nilai 
penyusutan ini dibuat karean 
ada bahan yang tidak habis 
sekali pakai. Estimasi nilai 
penyusutan ini sebesar 10% 
sampai.  
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5. Inka Febriana 
Safitri,  Dian 
Nirmala Dewi, 
Irawan (2018)[17]. 
“Evaluasi 
Perhitungan 
Harga Pokok 
Penjualan PT 
Grahaloka 
Healthcare.” 

(1) 
pengelolaan 
dan analisis 
data yang 
digunakan 
yaitu deskriptif 
kuantitatif. 

(1) Jumlah harga pokok 
penjualan PT Grahaloka 
Healthcare adalah pada 
bulan Juni 2018 adalah 
Rp1.388.051.057 

(2) Metode pencatatan yang 
digunakan oleh perusahaan 
adalah metode perpetual, 
yaitu harga pokok penjualan 
dicatat setiap terjadi 
transaksi penjualan dengan 
nominal yang diperoleh dari 
kartu stok 

(3) Pencatatan biaya Ongkos 
angkut pembelian barang 
dangang maupun ongkos 
angkut penjualan yang 
dicatat didalam akun biaya 
pake 

(4) Harga pokok penjualan 
PT Grahaloka Healthcare 
menggunakan pencatatan 
metode perpetual.  

 

 

 

  



 

 

29 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan 

data dengan tujuan dan kegunaan tertentu (Sugiyono, 2015:3)[18]. Tujuan adanya 

metode penelitian ini untuk memberikan gambaran kepada peneliti tentang 

bagaimana penelitian dilakukan, sehingga permasalahan dapat diselesaikan. 

3.1 Lokasi Penelitian 

 Lokasi penelitian ini bertempat pada PT Central Keramik yang beralamat di 

jl. Garuda desa Babakan rt.04 rw.01 kabupaten Tegal. 

3.2 Waktu Penelitian 

 Penelitian dilaksanakan selama 5 bulan, terhitung dari bulan Januari  

sampai dengan Juni 2021. 

3.3 Jenis Data  

Jenis data dibedakan menjadi dua, yaitu data kualitatif dan data 

kuantitatif. Penelitian ini menggunakan kedua jenis data tersebut, yaitu jenis  

data yang berupa kualitatif dan kuantitatif.  

1. Data Kualitatif 

Data kualitatif adalah data yang berbentuk kalimat, kata atau gambar 

(Sugiyono, 2015:23)[18]. Data kualitatif yang digunakan dalam penelitian 

ini seperti wawancara dengan Bapak Kepala Devisi Administrasi PT. 

Central Keramik. 
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2. Data Kuantitatif 

 Data kuantitatif menurut Suliyanto (2005:135)[19] yaitu data yang 

dinyatakan dalam bentuk angka dan merupakan hasil dari perhitungan dan 

pengukuran. Data kuantitatif yang digunakan dalam penelitian ini seperti 

laporan keuangan harga pokok penjualan pada PT. Central Keramik mulai 

dari tahun 2016 sampai dengan tahun 2020. 

3.4 Sumber Data 

Data penelitian terdiri dari data primer dan data sekunder. Adapun 

sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Data Primer 

Data Primer menurut Suliyanto (2005:131)[19] adalah data yang 

dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama. Data 

primer yang digunakn dalam penelitian ini seperti wawancara kepada 

Bapak Kepala Devisi Administrasi PT.Central Keramik, teknik yang dapat 

digunakan penulis untuk mengumpulkan data primer. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diterbitkan atau digunakan oleh 

organisasi yang bukan pengolahannya (Harahap, 2013:16)[20]. Data 

sekunder yang digunakan dalam penelitian ini seperti diperoleh peneliti 

secara tidak langsung melalui media perantara, data ini diperoleh dari 

catatan-catatan atau dokumen di PT Central Keramik dan juga dari studi 

pustaka untuk mencari teori-teori yang sesuai. Data sekunder dalam 

penelitian ini digunakan untuk memperkuat data primer yang didapat dan 

melengkapi data primer. 
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3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan 

mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan. Untuk 

mendapatkan data-data atau keterangan yang diperlukan dalam  penelitian ini, 

maka metode penelitian yang digunakan penulis ialah sebagai berikut : 

1. Observasi  

Observasi merupakan metode pengumpulan data yang menggunakan 

pengamatan secara langsung maupun tidak langsung (Riyanto, 

2010:96)[21]. Observasi dalam penelitian ini dilakukan secara langsung 

pada PT Central Keramik dengan mengumpulkan data yang berkaitan 

dengan penyusunan tugas akhir ini. 

2. Wawancara 

Interview atau wawancara merupakan metode pengumpulan data yang 

menghendaki komunikasi langsung antara penyelidik dengan subyek atau 

responde (Riyanto, 2010:82)[21]. Dalam penelitian ini peneliti melakukan 

tanya jawab secara langsung dengan pihak yang terkait dalam penyusunan 

penelitian tugas akhir ini. 

3. Studi Pustaka 
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Studi Pustaka menurut Sugiyono (2012:291)[22] merupakan kajian teoritis 

dan referensi lain yang berkaitan dengan nilai, budaya dan norma yang 

berkembang pada situasi sosial yang diteliti. Studi kepustakaan sangat 

penting dalam melakukan penelitian, hal ini dikarenakan penelitian tidak 

akan lepas dari literatur-literatur ilmiah. 

3.6 Metode Analisis Data  

Metode yang digunakan untuk menganalisis penelitian ini adalah 

metode dengan pendekatan kuantitatif yaitu analisis deskriptif yang didasarkan 

pada penggambaran yang mendukung analisa tersebut. Analisis ini 

menekankan pada pemahaman mengenai masalah-masalah dalam kehidupan 

sosial berdasarkan kondisi realitas dan natural setting yang holistis, kompleks, 

dan rinci yang sifatnya menjelaskan secara uraian dalam bentuk kalimat. 

Teknik analisis data mempunyai prinsip yaitu untuk mengolah data dan 

menganalisis data yang terkumpul menjadi data yang sistematis, teratur, 

terstruktur, dan mempunyai makna. Miles dan Huberman dalam Sugiyono 

(2014:246-253)[23] mengemukakan bahwa aktivitas dalam analisis data 

kualitatif dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara terus menerus 

sampai tuntas, sehingga datanya sudah jenuh. Aktivitas dalam analisis data, 

yaitu: 

1. Data Reduction (Reduksi Data). Data yang diperoleh dari lapangan 

jumlahnya cukup banyak, untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan 

rinci. Semakin lama peneliti ke lapangan, maka jumlah data akan 
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semakin banyak, kompleks dan rumit. Untuk itu perlu segera dilakukan 

analisis data melalui reduksi data. Mereduksi data berarti merangkum, 

meneliti hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting , 

dicari tema dan polanya. 

2. Data Display. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan 

dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart, 

dan sejenisnya. Yang paling sering digunakan untuk menyajikan data 

dalam penelitian kualitatif adalah dengan teks yang bersifat naratif. 

Dalam hal ini peneliti akan menyajikan data dalam bentuk teks, untuk 

memperjelas hasil penelitian maka dapat dibantu dengan 

mencantumkan table atau gambar. 

3. Conclusion Drawing/Verivication. Kesimpulan dalam penelitian 

kualitatifmungkin dapat menjawab rumusan masalah yang dirumuskan 

sejak awal, tetapi mungkin juga tidak, karena sepeerti telah 

dikemukakan bahwa masalah dan rumusan masalah dalam penelitian 

kualitatif masih bersifat sementara dan akan berkembang setelah 

penelitian berada di lapangan. Kesimpulan dalam penelitian kualitatif 

adalah merupakan temuan baru yang sebelumnya belum pernah ada. 

Temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu obyek yang 

sebelumnya masih remang-remang atau gelap sehingga setelah diteliti 

menjadi jelas, dapat berupa hubungan kausal atau interaktif, hipotesis 

atau teori. 

    Analisis data merupakan upaya yang dilakuan dengan jalan bekerja 
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dengan data, menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari dan 

memutuskanya apa yang dapat diceritakan orang lain. Peneliti menggunakan 

teori yang ada dengan kenyataan yang terjadi di lapangan guna mengambil 

suatu kesimpulan dari penelitian terhadap pelaksanaan teori dan praktik 

lapangan. Metode berfikir yang peneliti gunakan dalam merumuskan 

kesimpulan akhir dari tugas akhir ini yaitu dengan cara berfikir induktif. 

Berfikir induktif adalah cara berfikir berdasarkan fakta-fakta yang khusus 

dan konkrit yang ditarik secara generalisasi yang mempunyai sifat umum 

(Moleong, 2009:257)[24]. 

Metode yang digunakan untuk menganalisis penelitian ini adalah metode 

dengan pendekatan kualitatif yaitu analisis deskriptif yang didasarkan pada 

penggambaran yang mendukung analisa tersebut. Analisis ini menekankan pada 

pemahaman mengenai masalah-masalah dalam kehidupan sosial berdasarkan 

kondisi realitas dan natural setting yang holistis, kompleks, dan rinci yang sifatnya 

menjelaskan secara uraian dalam bentuk kalimat.
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

4.1 Hasil Penelitian  

 Penelitian ini dilakukan pada PT Central Keramik yang beralamat di Jl. 

Garuda kecamatan Kramat kelurahan Kemantran kabupaten Tegal. Kegiatan  

dilakukan dengan waktu penelitian mulai dari bulan tanggal 1 – 31 Maret  

2021. PT Central Keramik menerapkan 7 hari kerja dari hari senin sampai 

dengan minggu atau full time, karena penulis merupakan karyawan PT Central 

Keramik sendiri maka diijinkan bekerja dan melakukan praktik kerja lapangan, 

untuk jam kerja sendiri mulai dari pukul 08.00 sampai pukul 17.00. Karena 

penulis merupakan Supervisor  penjualan dan pembelian barang dagang, maka 

untuk pengambilan data  tidak terlalu sulit karena penulis yang memegang data 

penjualan dan pembelian itu sendiri.  

 PT Central Keramik, dalam perhitungan persediaan menggunakan metode 

Rata-rata Tertimbang (Weighted Average) dimana semua persediaan barang 

yang keluar untuk dijual dan produksi dibebani dengan harga pokok rata-rata. 

Nilai persediaan akhir ditentukan melalui pemeriksaan stok fisik (physical 

stock-take). Berikut ini adalah data persediaan dan pembelian PT Central 

keramik : 
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 Transaksi PT.Central Keramik untuk tipe granit Top Gress HK6200 bulan 

Maret 2021, memiliki persediaan awal 150 dus dengan harga Rp 25.500.000. 

 Peneliti  melakukan analisis terhadap penentuan Harga Pokok Penjualan 

PT Central Keramik dengan menyajikan data sebagai berikut: 

Transaksi PT.Central Keramik untuk tipe granit Top Gress HK6200 bulan Maret 

2021, memiliki persediaan awal 150 dus dengan harga Rp 25.500.000. 

Tabel 3.1 

Daftar transaksi granit tipe Top Gress HK 6200  
CV. Central Keramik bulan Maret 2021 

     

Tanggal Transaksi Qty/Dus Price Jumlah 
1 Penjualan 5 200.000 1.000.000 
2 Penjualan 8 200.000 1.600.000 
4 Penjualan 17 200.000 3.400.000 
5 Pembelian 200 180.000 36.000.000 
5 Penjualan 20 210.000 4.200.000 
6 Penjualan 84 210.000 17.640.000 
12 Penjualan 53 210.000 11.130.000 
23 Penjualan 4 200.000 800.000 
24 Penjualan 18 200.000 3.600.000 
25 Penjualan 10 200.000 2.000.000 
29 Penjualan 9 200.000 1.800.000 

     

    Qty/Dus Jumlah 
Total penjualan 228 46.170.000 
Total pembelian 200 36.000.000 

Sumber: Diperoleh dari data PT Central Keramik 

Rumus HPP yang di gunakan adal ah Rata-rata Tertimbang (weighted average) 

HPP per Unit = (Rp Saldo awal + Rp Pembelian) : (Qty saldo awal + Qty 

pembelian) 

Total HPP yang terjual = HPP per Unit x Qty Terjual 
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Saldo Akhir = Saldo Awal + Pembelian – Penjualan 

HPP per Unit penjualan 01 Maret 2021: 

HPP per Unit = (Rp 25.500.000  + 0) : (150 + 0) 

HPP per Unit = Rp 25.500.000  : 150 

Rp 170.000/dus 

Total Harga Pokok Penjualan terjual : 

Rp 170.000 x 5 = Rp 850.000 

Saldo Akhir : 

Rp 25.500.000 + 0 – Rp 850.000 

Rp 24.650.000 

 Tabel di bawah ini adalah semua transaksi periode 1-31 Maret 2021, 

menggunakan metode HPP Rata-rata Tertimbang. 

Tabel 3.2 Daftar transasaksi menggunakan metode HPP rata-rata tertimbang 

 

Sumber: Diperoleh dari data PT Central Keramik   

Qty Rp Qty Rp Hpp/Unit Qty Rp Hpp/Unit Qty Rp

01/03/2021 150 25.500.000 5 170.000 850.000 145 24.650.000

02/03/2021 145 24.650.000 8 170.000 1.360.000 137 23.290.000

04/03/2021 137 23.290.000 17 170.000 2.890.000 120 20.400.000

05/03/2021 120 20.400.000 200 180.000 36.000.000 20 176.250 3.525.000 300 52.875.000

06/03/2021 300 52.875.000 84 176.250 14.805.000 216 38.070.000

12/03/2021 216 38.070.000 53 176.250 9.341.250 163 28.728.750

23/03/2021 163 28.728.750 4 176.250 705.000 159 28.023.750

24/03/2021 159 28.023.750 18 176.250 3.172.500 141 24.851.250

25/03/2021 141 24.851.250 10 176.250 1.762.500 131 23.088.750

29/03/2021 131 23.088.750 9 176.250 1.586.250 122 21.502.500

200 36.000.000 228 39.997.500Total

Tanggal 
Saldo akhirSaldo awal pembelian penjualan 
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Rangkuman transaksi dengan metode HPP rata-rata tertimbang periode 1-31 

Maret 2021 

Tabel 3.3 Rangkuman transaksi dengan metode HPP rata-rata tertimbang 
 

 

 

 

 

 
Sumber: Diperoleh dari data PT Central Keramik 

 

Dari perhitungan tersebut diatas ,dapat diketahui bahwa Harga Pokok 

Penjualan granit Top Gress HK 6200 di  PT Central Keramik pada bulan Maret 

2021 sebesar Rp 39.973.500.

keterangan Qty/Dus Jumlah 

Saldo Awal 150 25.500.000 

Pembelian 200 36.000.000 

Penjualan 228 39.970.500 

Saldo Akhir 122 20.740.000 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan pembahasan yang telah penulis bahas pada bab sebelumnya 

maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut :  

1.  Pencatatan serta sistem akuntansi yang diterapkan oleh PT Central Keramik 

masih manual dan sederhana. Transaksi yang dicatat hanya yang berkaitan 

dengan penerimaan kas dari penjualan dan pengeluaran kas atas biaya-biaya 

yang terjadi tanpa mencatat terutama Harga Pokok Penjualan. 

2. Harga Pokok Penjualan hanya menggunakan sistem persentase dari harga 

pokok pembelian tanpa menggunakan metode akuntansi. 

3. Laba yang dihasilkan dari PT Central Keramik tergolong sudah cukup besar 

mengingat sistem marketing yang masih minim. Jadi dapat dikatakan bagian 

operasional dapat menekan biaya dengan baik. 

4. Tingkat penentuan harga pada PT Central Keramik sudah baik karena selalu 

mendapatkan laba yang cukup besar atas penjualan yang terjadi  

5.2 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan diatas saran yang dapat penulis berikan kepada PT 

Central Keramik adalah sebagai berikut: 

1. Sebaiknya PT Central Kermik agar segera menggunakan sistem komputerisasi 

sehingga mempermudah proses penjualan dan pembelian suatu barang, agar 
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lebih efisien dalam mengelola data, meminimalisir kehilangan data, 

mempermudah dalam melakukan transaksi dan lebih terstruktur. 

2. Untuk memaksimalkan laba sebaiknya PT Central Keramik menggunakan 

sistem akuntansi terutama untuk menentukan Harga Pokok Penjualan dengan 

metode rata-rata terimbang agar lebih memudahkan perhitungan jika terjadinya 

perubahan jumlah persediaan barang, baik karna pembelian maupun kerena 

adanya penjualan yang dilakukan.  
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Lampiran 1 

BUKTI PENGERIMIAN BARANG (DELIVERY ORDER) 
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Lampiran 2 

BUKTI SURAT PENGANTAR / JALAN BARANG 
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Lampiran 3 

BUKTI SURAT ORDER BARANG (PURCHASING ORDER) 48 

 


