BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Di dalam era globalisasi saat ini semakin banyak perusahaan
bermunculan sehingga persaingan antar perusahaan semakin ketat. Perusahaan
berkompetisi untuk merebut pasar yang semakin sempit. Dengan adanya situasi
yang seperti itu -mendorong para perusahaan untuk dapat mengembangkan
bisnisnya dengan baik maka dibutuhkan sebuah perencanaan yang tepat untuk
penetapan harga dan perhitungan biaya produk dengan baik. Masing-masing
perusahaan menawarkan nilai lebih atau keunggulan agar dapat bersaing dipasar.
Untuk dapat memberikan nilai lebih tersebut, perusahaan melakukan berbagai
macam cara agar dapat menarik konsumen. Hal-hal yang ditawarkan oleh
perusahaan misalnya berupa bentuk produk yang unik, produk yang memiliki
kualitas yang tinggi dan harganya lebih murah daripada produk dari pesaingnya,
serta jenis yang ditawarkan sangat bervariasi.

Perusahaan memproduksi barang bagi memenuhinya kebutuhan
manusia baik kebutuhan produk maupun produk jasa. Dalam menjual barang
produksi, manajemen menentukan harga jual yang dapat menutup semua biaya
produksi yang dikeluarkan oleh perusahaan, serta laba yang diharapkan. Harga
jual produk yang dihasilkan perusahaan sangat mempengaruhi keberhasilan
perusahaan dalam mencapai laba yang maksimal. Tujuan perusahaan agar dapat
tercapai apabila perusahaan dapat melaksanakan penjualan seperti yang

direncanakan, yaitu dengan volume penjualan yang optimal dan mencapai laba



yang maksimal. Serta melihat faktor dari pendapatan masyarakat, pertambahan
penduduk, persaingan dan pemasaran.

Melihat dari jenis bisnisnya, CV Tata Nagara Utama dapat
dikategorikan ke dalam bisnis jasa. Definisi jasa atau service adalah segala
aktivitas atau manfaat yang dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang
pada dasarnya tidak berwujud dan tidak menghasilkan apapun.. Hansen dan
Mowen (2001:633) menyatakan bahwa harga jual adalah jumlah moneter yang
dibebankan oleh suatu unit usaha kepada pembeli atau pelanggan atas barang atau
jasa yang dijual-atau diserahkan. Lebih lanjut, Hansen dan Mowen (2005:356)
menyebutkan bahwa pendapatan harus menutup biaya perusahaan untuk
menghasilkan laba. Pendapatan atau harga jual ini biasanya ditentukan dengan
menghitung biaya yang dikeluarkan dan laba yang diinginkan.

Penentuan harga jual produk adalah salah satu jenis pengambilan
keputusan manajemen yang paling penting. Bagi manajemen, penentuan harga
jual produk bukan hanya kebijakan dibidang pemasaran atau dibidang keuangan
saja, namun juga kebijakan yang berkaitan dengan pendapatan dan laba
perusahaan. Biaya menentukan harga jual untuk mencapai tingkat laba yang
diharapkan dan harga jual mempengaruhi volume penjualan. Harga suatu produk
merupakan ukuran terhadap besar kecilnya nilai keputusan seseorang terhadap
produk yang dibelinya. Seseorang akan berani membayar suatu produk dengan
harga yang mahal apabila dia menilai kepuasan yang diharapkannya terhadap
produk yang akan dibelinya itu tinggi. Perubahan harga jual juga mempunyai

tujuan untuk menyesuaikan agar perusahaan dapat maju serta dapat



mencerminkan biaya saat ini (current cost) atau biaya yang akan datang (future
cost), return yang diinginkan oleh perusahaan, reaksi pesaing dan sebagainya
(Supriyono, 2001:314).

Berkaitan dengan pentingnya masalah proses penentuan harga jual maka
peneliti menentukan objek penelitian pada CV Tata Nagara Utama. Sebagai
perusahaan yang bergerak dibidang jasa maka CV Tata Nagara Utama perlu
memperhatikan mengenai masalah penentuan harga jual, hal ini perlu karena
berkaitan dengan harga jual yang ditetapkan agar dapat bersaing dengan
perusahaan pesaing lainnya. Selain mengadakan pelatihan yang di buat oleh CV
Tata Nagara Utama sendiri, perusahaan juga mengadakan pelatinan kerjasama
dengan instansi pemerintahan lain juga. Hal ini tergantung pada permintaan client,

maka harga pelatihan yang satu dengan yang lainnya bervariasi sesuai permintaan.

Berdasarkan evaluasi- terhadap penetapan harga jual jasa pelatihan
terdapat beberapa gambaran kelemahan yang dapat ditimbulkan yaitu kerugian
perusahaan dan kurangnya standar biaya terutama pada penentuan harga jual yang
dimiliki oleh client hingga menimbulkan tidak sepadannya harga dengan fasilitas
yang didapatkannya yang mengakibatkan kurangnya laba sehingga tidak
terpenuhinya operasional perusahaan. Kenaikan harga setiap tahun menjadi

pertimbangan dalam menentukan harga jual yang sepadan di masa mendatang.

Berdasarkan uraian di atas menjelaskan bahwa pentingnya menetapkan
harga jual yang baik dan benar guna mengurangi terjadinya kerugian yang tidak
diinginkan serta dapat mengambil keputusan yang tepat bagi pihak perusahaan

yang berkepentingan, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan



judul “PENETAPAN HARGA JUAL JASA PELATIHAN PADA CV TATA

NAGARA UTAMA”.

1.2 Tujuan Studi Lapang
Studi lapang ini bertujuan untuk mengetahui dan mengevaluasi

penetapan harga jual jasa pelatihan pada CV TATA NAGARA UTAMA.

1.3 Manfaat Studi Lapang
Adapun manfaat dari studi lapang ini yaitu:

1.  Meningkatkan dan memperdalam wawasan keilmuan yang berkaitan dengan
penentuan harga jual jasa serta menerapkan teori-teori yang diterima penulis
selama perkuliahan dengan praktik kerja nyata di perusahaan

2.  Sebagai masukan kepada CV Tata Nagara Utama agar dapat mengetahui
pentingnya penetapan harga jual yang tepat dan benar terhadap produk jasa
yang akan dijual.

3. Menambah wawasan, ilmu, dan sebagai bahan acuan bagi pihak lain

sebagai acuan atau referensi penelitian lebih lanjut.

1.4 Ruang Lingkup Studi Lapang

Pada pembahasan ini terfokus pada penetapan harga jual jasa pelatihan
pada CV Tata Nagara Utama, maka penulis hanya akan membahas bagaimana
proses penetapan harga jual jasa pelatihan pada CV Tata Nagara Utama sesuai

dengan metode cost plus pricing.



1.5 Metode Pengumpulan Data

Dalam penulisan laporan studi lapang, Metode pengumpulan data

merupakan faktor penting dalam keberhasilan studi lapang ini serta memperoleh

informasi yang dibutuhkan, memungkinkan mahasiswa memperoleh data yang

benar dan akurat serta dapat dipertanggungjawabkan dengan pengambilan data

secara langsung, Ada beberapa metode yang akan digunakan oleh penulis di

dalam studi lapang ini, sebagat berikut:

1.

Observasi

Observasi adalah teknik pengumpulan data dengan melakukan pengamatan
data secara langsung. Penulis akan melakukan observasi terhadap data-data
yang berkaitan dengan penetapan harga jual jasa pelatihan CV Tata Nagara
Utama.

Wawancara

Wawancara adalah pengumpulan data dengan cara menanyakan secara
langsung kepada pihak yang berkaitan. Untuk hal ini penulis akan
melakukan wawancara terhadap pihak yang bersangkutan dengan penetapan
harga jual jasa pelatihan CV Tata Nagara Utama.

Dokumentasi

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data perusahaan yang berkaitan
dengan harga jual produk maupun informasi perusahaan lainnya. Penulis
melakukan dokumentasi data perusahaan dengan meminta langsung kepada

bagian admin perusahaan dengan di fotokopi atau pun di scan data-data



yang berhubungan dengan penetapan harga jual, sehingga data yang

diperoleh lebih akurat dan sesuai.







