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Abstract: SMSE Profit Maximization Based on Pricing Strategy
Perspective

Purpose: this study aims to maximize SMSE profits analyzed by pricing
strategy perspective.

Method: qualitative descriptive methods with case study approaches.
Results: business owner needs to set different profits between
manufactured and merchandise goods in order to maximize their profit.
However, there are several additional scenarios for MSME to carry out
better profit planning.

Novelty: the study presents a profit planning based on pricing strategy
approach which is expected to help MSME maximize their profits
Contribution: to help MSMEs to achieve profit maximization so that
MSMEs can continue to do business and expand.

Kata kunci:

Optimalisasi Laba;
Pricing Strategy;
UMKM.

Abstrak: Maksimalisasi Laba UMKM Berdasarkan Perspektif
Pricing Strategy

Tujuan: penelitian ini bertujuan untuk memaksimalkan laba UMKM
yang dianalisis dari perspektif pricing strategy.

Metode: menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan pendekatan
studi kasus.

Hasil: pemilik usaha perlu menetapkan laba yang berbeda antara barang
produksi dan dagang agar dapat mencapai laba yang optimal. Namun
demikian, terdapat beberapa skenario tambahan agar UMKM tetap dapat
melakukan perencanaan laba yang lebih baik.

Kebaruan: penelitian menyajikan skenario perencanaan laba
berdasarkan pendekatan pricing strategy yang diharapkan dapat
membantu UMKM dalam memaksimalkan laba yang akan diperoleh.
Kontribusi: membantu UMKM agar dapat mencapai laba yang optimal
dan dapat terus menjalankan usaha dan berekspansi.

©N0le)

1. Pendahuluan
UMKM  memiliki

peran  yang
signifikan dalam perekonomian Indonesia.
Salah satunya dengan berkontribusi pada

Produk Domestik Bruto (PDB) dan
mengurangi  tingkat pengangguran  [1].
Sejalan dengan fakta tersebut, UMKM
memiliki prinsip dasar menciptakan value
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creation dengan menguasai pasar [2]. UMKM
diharapkan mampu mengikuti perkembangan
usaha dengan cara memperkuat brand image,
memahami  pola  penjualan  produk,
menciptakan alur demand dan supply, serta
mempertahankan kualitas produk [3]. Dengan
demikian, dampak jangka panjang yang dapat
diperoleh adalah profit maximization [4].

Profit maximization merupakan suatu
hal yang sangat diupayakan dalam bisnis
dengan cara memperoleh penghasilan yang
maksimal dan mengeluarkan biaya yang
minimal. Hal ini dapat dilakukan jika suatu
usaha memiliki perencanaan laba yang tepat.
Sebelum merencanakan laba, suatu usaha
perlu menetapkan harga jual produk yang
tepat pula. Umumnya, UMKM menetapkan
harga dengan menggunakan pendekatan harga
pasar. Namun, menetapkan harga jual
berdasarkan harga pasar tidak menjamin
bahwa semua biaya yang dikonsumsi dalam
penciptaan produk sudah tertutupi [5].

Pricing strategy merupakan hal yang
krusial dalam sebuah bisnis. Harga akan
melekat pada suatu produk dan menjadi
nominal yang dibebankan ke suatu produk [6].
Harga yang sudah ditetapkan diharapkan
dapat bersaing dengan produk sejenis [7].
Cost-plus pricing (CPP) merupakan salah satu
metode yang digunakan oleh UMKM untuk
penetapan  harga [8]. Metode ini
menambahkan margin yang telah ditentukan
sebelumnya pada harga per unit tanpa
mengacu pada kondisi permintaan yang
berlaku [6]. Pada pendekatan ini, UMKM
mengetahui secara aktual biaya produksi yang
dikonsumsi pada tingkat output tertentu.
Kemudian, besaran markup laba yang
diharapkan dapat ditentukan dan menjadi
bagian dari informasi mengenai value dan
persaingan. Proses ini memegang peranan
penting dalam analisis rencana dan kekuatan
pemasaran, pricing strategy, dan perencanaan
laba [9,10]

UMKM perlu melakukan perencanaan
laba untuk mengetahui kondisi bisnis saat ini.
Perencanaan laba menguraikan pendapatan,
pengeluaran, dan laba bersih  yang
direncanakan [11]. Informasi tersebut akan

memberikan gambaran informasi jumlah
input yang dikorbankan dan jumlah output
yang diperoleh. Analisis yang dapat
digunakan adalah cost-volume-profit (CVP).
CVP menggambarkan hubungan antara biaya,
volume produksi atau penjualan, dan
dampaknya terhadap laba [12]. Logika bisnis
sederhana UMKM dalam memperhitungkan
laba adalah dengan mengurangi harga jual
dengan harga penciptaan produk. Ada
beberapa komponen biaya yang mungkin
belum  diperhitungkan.  Bahkan  ada
kemungkinan biaya yang dikonsumsi untuk
kebutuhan  pribadi  pemilik ~ UMKM
dibebankan pada usaha yang dimilikinya.
Akibatnya, informasi laba yang dihasilkan
dengan metode tersebut tidak lagi relevan
[13,14].

Pandemi Covid-19 yang mewabah,
berimbas pada banyak UMKM yang terpaksa
tutup. Meskipun kondisi perekonomian sangat
sulit, tetapi pelaku UMKM juga dituntut
untuk terus melakukan inovasi. Inovasi
tersebut tentu saja bukan hanya sekedar
penciptaan produk yang menarik pelanggan
tetapi juga dari perspektif pricing strategy dan
perencanaan laba. Penelitian terdahulu
menyatakan bahwa pemilik usaha perlu
menyadari bahwa harga yang tepat ditentukan
berdasarkan pertimbangan internal UMKM,
pasar, dan kompetitornya [15]. Bahkan, untuk
dua jenis produk berbeda perlu dilakukan
pricing strategy yang berbeda [16,17].
Dengan demikian, pricing strategy akan

menghasilkan  perencanaan laba yang
maksimal pula.
Penelitian  ini  bertujuan  untuk

memaksimalkan laba UMKM yang dianalisis
dari perspektif pricing strategy. Pricing
strategy dan perencanaan laba akan
membantu UMKM dalam mengidentifikasi
semua biaya yang dikonsumsi untuk
penciptaan semua produk yang dihasilkan.
Biaya-biaya  tersebut  nantinya  akan
dialokasikan sesuai dengan yang produknya.
Kemudian, beberapa skenario pricing strategy
dan perencanaan laba dapat dilakukan.
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2. Metode

Penelitian dilaksanakan di salah satu
UMKM yang bergerak dalam bidang produksi
dan dagang aksesoris kendaraan di Kota
Medan, Sumatera Utara. Penelitian ini
merupakan penelitian deskriptif kualitatif
dengan pendekatan studi kasus. Proses
pengumpulan data dilakukan dalam tiga
tahap. Pertama, observasi dilakukan untuk
mengetahui kondisi awal, menganalisis proses
bisnis, dan mengidentifikasi biaya-biaya yang
muncul dari proses bisnis UMKM. Kedua,
wawancara dilakukan untuk memperoleh
informasi-informasi seperti profil UMKM,
ketersediaan laporan keuangan, produk yang
dihasilkan, harga jual, volume produksi atau
penjualan, dan lain-lain.

Wawancara dilakukan kepada pemilik
UMKM dan tiga orang pegawainya. Ketiga,
dokumentasi dilakukan untuk memperoleh
hal-hal penting terkait proses bisnis UMKM.
Contohnya seperti transaksi penjualan,
pembelian, siklus penggajian, dan lain-lain.
Analisis data dilakukan dalam beberapa tahap.
Pertama, mengklasifikasikan biaya untuk
mengetahui jenis-jenis biaya yang dikonsumsi
olen UMKM, terutama berdasarkan perilaku
biaya. Kedua, peneliti menganalisis keadaan
awal UMKM untuk menyusun desain awal
sebelum luaran dihasilkan. Ketiga, peneliti
melakukan triangulasi data untuk melihat
kesesuaian hasil penelitian dengan teori CPP
dan CVP. Keempat, menarik kesimpulan
berdasarkan penyajian data dari hasil
penghitungan terkait penetapan harga jual dan
perencanaan laba UMKM,

Analisis data dilakukan dengan
menggunakan pendekatan CPP untuk pricing
strategy dan CVP untuk perencanaan laba.
CPP merupakan formula umum untuk
menetapkan harga jual dengan menambah
mark-up pada harga berdasarkan
penghitungan full costing. CPP dihitung
dengan 3 tahapan, yaitu menentukan harga
jual menggunakan full costing, menentukan
presentasi mark-up, dan menentukan harga
jual per unit.

Tahap pertama, biaya produksi
dihitung menggunakan full costing. Full
costing membebankan semua biaya produksi
ke produk, termasuk fixed overhead. Setelah
memperoleh taksiran full costing, harga jual
dapat ditentukan berdasarkan laba yang
diharapkan oleh pemilik UMKM. Kedua,
berdasarkan harga jual dengan taksiran full
costing, pemilik UMKM  menghitung
presentasi mark-up dengan  membagi
penjumlahan laba yang diharapkan dan biaya
tidak langsung dengan biaya langsung.

Ketiga, penentuan harga jual
menggunakan CPP  dilakukan  dengan
menjumlahkan biaya langsung per unit dan
persentase mark-up yang sebelumnya telah
diperoleh pada tahapan kedua. Setelah
skenario penentuan harga jual diperoleh,
peneliti melakukan analisis perencanaan laba
dengan menggunakan CVP. Analisis CVP
merupakan alat yang menggambarkan
hubungan antara biaya, kuantitas yang terjual,
dan harga jual dan dapat digunakan sebagai
alat perencanaan dan pengambilan keputusan
[12,18].

3. Hasil dan Pembahasan

UMKM yang menjadi objek penelitian
ini merupakan bisnis perseorangan. UMKM
ini menjual 2 jenis barang produksi (BP) dan
14 jenis barang dagang (BD). Tabel 2 adalah
data penjualan dan proporsi penjualan
UMKM selama 6 bulan. Tabel 3 menyajikan
data biaya yang dikonsumsi oleh UMKM
selama enam bulan. CPP merupakan salah
satu metode yang digunakan untuk pricing
strategy. Sebelumnya, UMKM menetapkan
harga jual berdasarkan harga pasar agar dapat
bersaing secara kompetitif [23]. Namun,
UMKM belum mengetahui apakah harga jual
tersebut mampu menutupi  biaya-biaya
operasional yang telah dikeluarkan selama
periode berjalan. Langkah pertama yang
dilakukan dalam tahapan CPP adalah
menghitung harga pokok dengan
menggunakan full costing. Biaya produksi
dikelompokkan menjadi biaya langsung dan
biaya tidak langsung seperti pada Gambar 1.
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Tabel 1. Analisis Cost-volume-profit

Analisis Pengukuran Referensi
Break-event Point (BEP) BEP merupakan titik yang menunjukkan pendapatan sama [19]
dengan total biaya. Berdasarkan analisis BEP, pemilik usaha
dapat merencanakan besaran laba operasional yang diharapkan.
Margin of Safety (MOS) MOS memberikan informasi jumlah maksimum penurunan [20]
penjualan dapat terjadi tetapi tidak mengakibatkan bisnis rugi.
MOS dihitung dengan cara mengurangi penjualan dengan BEP
dalam satuan moneter.
Degree  of  Operating DOL berfungsi untuk mengukur tingkat penjualan dengan [21]
Leverage (DOL) membandingkan rasio margin kontribusi terhadap laba bersih.
DOL bertujuan mengukur perubahan volume penjualan terhadap
laba usaha.
Shut Down Point (SDP) SDP merupakan suatu keadaan yang menunjukkan margin [22]

kontribusi suatu bisnis hanya dapat menutupi biaya tetap yang
bersifat tunai (cash).

Tabel 2. Data Penjualan dan Sales Mix UMKM

Tabel 3. Konsumsi Biaya pada UMKM

No Produk Penjualan (Rp)

1 BP1 8.800.000
2 BP2 5.200.000
3 BD1 24.000.000
4 BD?2 6.732.000
5 BD3 3.200.000
6 BD4 1.920.000
7 BD5S 3.600.000
8 BD6 6.750.000
9 BD7 800.000

10 BDS8 3.090.000
11 BD9 2.900.000
12 BD 10 2.625.000
13 BD11 4.550.000
14 BD12 1.955.000
15 BD13 1.750.000
16 BD14 2.880.000

Total Penjualan

Y

SalesMix (%) No Keterangan Biaya (Rp)
2,19 1  Biaya bahan baku BP 1 6.805.700
4,14 2  Biaya bahan baku BP 2 2.908.464
23,87 3 Pembelian Barang Dagang  54.259.800
7,44 4 Tenaga Kerja Langsung 3.600.000
1,99 5  Biaya Bahan Bakar 200.000
0,40 6  Listrik 412.000
7,96 7  Air PDAM 142.500
17,90 8  Biaya Kebersihan 30.000
1,99 9  Wifi 285.000
4,10 10 Biaya Sewa Toko 1.666.667
5,77 11  Penyusutan 273.854
14,92 Total 70.583.985
1,29
4,57
0,70
0,80

80.752.000 100
Pengelompokkan Biaya J

Biaya Bahan
Baku Langsung

Biaya Tenaga
Kerja Langsung

/ / 1. Biaya bahan bakar \
1. Biaya bahan baku g :stg}; .
langsung untuk barang 1. Biaya tenaga kerja ¥ Bi;ya bersitian
produks1 / s win
2. Pembelian barang dagang 6 Bisvasewsloko
\ 7 Pen‘yusul'.m /

Biaya Langsung

| |

Biaya Tidak Langsung

Gambar 1. Pengelompokkan Biaya pada UMKM
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Tabel 4. Penghitungan Cost-plus-pricing
Laba yang Mark- Harga Jual
No  Produk  pyiporapkan (Rp)  up (%) — UMKM CPP  Selisih (Rp)  feterangan
1 BP1 18.956 33 80.000 82.142 -2.142 Underpriced
2 BP2 4.590 42 25.000 19.888 +5.112 Overpriced
3 BD1 5.404 40 20.000 23.419 -3.419 Underpriced
4 BD2 4.954 41 18.000 21.469 -3.469 Underpriced
5 BD3 8.344 36 32.000 36.159 -4.159 Underpriced
6 BD4 22.894 32 96.000 99.209 -3.209 Underpriced
7 BD5 2.824 51 9.000 12.239 -3.239 Underpriced
8 BD6®6 2.044 61 7.500 8.859 -1.359 Underpriced
9 BD7 2.194 58 8.000 9.509 -1.509 Underpriced
10 BDS8 4.144 44 15.000 17.959 -2.959 Underpriced
11 BDY9 3.094 49 10.000 13.409 -3.409 Underpriced
12 BD10 934 125 3.500 4.049 -549 Underpriced
13 BD11 16.894 33 70.000 73.209 -3.209 Underpriced
14 BD12 2.494 54 8.500 10.8099 -2.309 Underpriced
15 BD13 12.694 34 50.000 55.009 -5.009 Underpriced
16 BD14 18.694 33 72.000 81.009 -9.009 Underpriced

Tabel 4 menyajikan data bahwa laba yang
telah ditetapkan UMKM sebesar 30%,
ternyata belum dapat memenuhi tingkat
pengembalian (mark-up) yang dihitung
berdasarkan komposisi biaya UMKM saat ini.
Dapat dilihat pada semua harga jual yang saat
ini diterapkan oleh UMKM hanya 1 produk
yang berada pada kondisi overpriced dan
sisanya mengalami underpriced. Gambar 2
memperkuat ilustrasi informasi yang disajikan
olen Tabel 4. Berdasarkan struktur biaya
UMKM saat ini, penulis mencoba menyajikan
skenario untuk membedakan laba yang
diharapkan pada barang produksi (bulu

120.000
100.000
80.000
60.000
40.000
20.000
0

dashboard) dan barang dagang, yaitu 25%
dan 15% seperti yang dijelaskan pada Tabel 5.
Secara keseluruhan, baik tingkat laba yang
diharapkan sebesar 30% maupun 25-15%
masih memberikan keuntungan bagi UMKM.
Namun, untuk struktur biaya yang sedang
diterapkan, UMKM belum disarankan untuk
menetapkan laba sebesar 30%. Laba 30%
menyebabkan UMKM akan menetapkan
harga yang lebih tinggi dari harga di pasaran.
Akibatnya, UMKM dapat mengabaikan faktor
eksternal, yaitu permintaan konsumen dan
harga kompetitor [24].

BP BP BD BD BD BD BD BD BD BD BD BD BD BD BD BD

1 2 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 6 7

6 7 8 9 10 11 12 13 14

8 9 10 11 12 13 14 15 16

s JMKM e CPP

Gambar 2. Perbandingan Pricing Strategy antara UMKM dan CPP
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Tabel 5. Penghitungan Harga Jual Per Unit (Laba 25% dan 15%)

Laba yang Mark- Harga Jual
No  Produk  ryiporapkan (Rp)  up (%) — UMKM CPP Selisih (Rp) __|ccterangan
1 BP1 15.796 28 80.000 78.982 +1.018 Overpriced
2 BP2 3.825 37 25.000 19.123 +5.877 Overpriced
3 BD1 2.702 24 20.000 20.717 =717 Underpriced
4 BD2 2477 25 18.000 18.992 -992 Underpriced
5 BD3 4.172 21 32.000 31.987 +13 Overpriced
6 BD4 11.447 17 96.000 87.762 +8.238 Overpriced
7 BD5 1412 34 9.000 10.827 -1.827 Underpriced
8 BD6 1.022 42 7.500 7.837 -337 Underpriced
9 BD7 1.097 40 8.000 8.412 -412 Underpriced
10 BDS8 2.072 27 15.000 15.887 -887 Underpriced
11 BD9 1.547 32 10.000 11.862 -1.862 Underpriced
12 BD10 467 99 3.500 3.582 -82 Underpriced
13 BD11 8.447 18 70.000 64.762 +5.238 Overpriced
14 BD12 1.247 37 8.500 9.562 -1.062 Underpriced
15 BD13 6.347 19 50.000 48.662 +1.338 Overpriced
16 BD14 9.347 17 72.000 71.662 +338 Overpriced

Di sisi lain, jika UMKM menetapkan
laba yang diharapkan sebesar 25% untuk
barang yang diproduksi sendiri dan 15%
untuk barang dagang, UMKM memiliki 7
produk dengan kondisi overpriced dan
sisanya underpriced. Meskipun demikian,
produk yang mengalami underpriced tidak
memiliki selisih yang terlalu besar dengan
harga yang ditetapkan dengan CPP sehingga
UMKM masih dapat mempertimbangan
faktor eksternal lainnya. Gambar 3
mengilustrasikan pricing strategy pada tiga
skenario.

Analisis yang digunakan untuk
perencanaan laba adalah CVP. Analisis ini
memberikan informasi tentang hubungan
antara komponen biaya, volume penjualan,

Rp120.000
Rp100.000
Rp80.000
Rp60.000
Rp40.000

Rp20.000

Rp0

dan profit. Pendekatan yang digunakan pada
penelitian ini adalah penghitungan BEP,
MOS, DOL, dan SDP. BEP adalah kondisi
suatu usaha tidak laba maupun rugi. Analisis
ini digunakan untuk menentukan jumlah unit
yang harus dijual agar laba usaha tersebut
sama dengan nol. Berdasarkan penghitungan
margin kontribusi, diperoleh total BEP
sebesar 1.841 wunit untuk harga yang
ditetapkan UMKM (skenario 1); 1.091 unit
untuk CPP dengan laba yang diharapkan 30%
(skenario 2); dan 1.690 untuk laba yang
ditetapkan sebesar 25% dan 15% (skenario 3).
Dengan demikian, penghitungan BEP untuk
masing-masing produk dapat dilihat pada
Tabel 6.

BP1BP2BD1BD 2BD3BD4BD5BD6BD7BD8BD9 BD BD BD BD BD

10 11 12 13 14

Gambar 3. Skenario Pricing Strategy
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Tabel 6. Break-even Point Setiap Produk Berdasarkan Skenario Pricing Strategy
BEP (Unit) BEP (Rp)
No Produk Skenariol  Skenario2  Skenario 3 Skenario 1 Skenario 2 Skenario 3
1 BP1 40 24 37 3.221.481 1.960.587 2.920.215
2 BP2 76 45 70 1.903.602 897.597 1.336.934
3 BD1 439 260 403 8.785.857 6.097.892 8.355.956
4 BD2 137 81 126 2.464.433 1.742.263 2.387.427
5 BD3 37 22 34 1.171.448 784.596 1.075.134
6 BD4 7 4 702.869 430.537 589.966
7 BD5 146 87 134 1.317.879 1.062.274 1.455.637
8 BD6 329 195 303 2.471.022 1.730.049 2.370.690
9 BD7 37 22 34 292.862 206.332 282.737
10 BDS8 75 45 69 1.131.179 802.749 1.100.009
11 BD9 106 63 97 1.061.624 843.772 1.156.223
12 BD10 275 163 252 960.953 658.935 902.940
13 BD11 24 14 22 1.665.652 1.032.542 1.414.894
14 BD12 84 50 17 715.681 539.441 739.198
15 BD13 13 8 12 640.635 417.765 572.464
16 BD14 15 9 13 1.054.303 703.109 963.473
Total 1.841 1.091 1.690 29.561.481 19.910.439 27.623.896
Tabel 6 menunjukkan harga yang tetapi penurunan tersebut tidak

ditetapkan oleh UMKM memiliki BEP yang
tertinggi, dan BEP terendah dimiliki oleh
harga jual dengan laba yang diharapkan
sebesar 30%. Perbedaan BEP ini disebabkan
oleh skenario pricing strategy. Meski harga
jual berbeda, jumlah unit terjual, biaya
variabel, dan biaya tetapnya sama. Maka,
semakin tinggi harga jual suatu produk,
semakin tinggi margin kontribusinya sehingga
akan berdampak pada BEP tiap produk.
Margin of Safety (MOS) untuk mengetahui
jumlah maksimum penurunan target laba

mengakibatkan usaha mengalami kerugian.
MOS dicari dengan menggunakan satuan unit
dan Rupiah. Caranya dengan mengurangi
penjualan dan BEP. Dengan demikian MOS
untuk skenario 1, 2, dan 3 secara berturut-turut
sebesar 3.187 unit, 3.937 unit, dan 3.338 unit
sedangkan MOS dalam Rupiah secara
berturut-turut sebesar Rp51.190.519;
Rp71.849.128; Rp54.561.281. Penghitungan
ini menjadi dasar jumlah penjualan minimum
bagi UMKM tetapi memperoleh laba yang
maksimum.

Tabel 7. Margin of Safety Setiap Produk Berdasarkan Strategi Penetapan Harga Jual

No Produk MOS (Unit) MOS (Rp)
Skenario 1  Skenario 2  Skenario 3 Skenario 1 Skenario 2 Skenario 3
1 BP1 70 86 73 1.119.920 1.571.878 1.193.664
2 BP2 132 163 138 2.117.667 2.972.279 2.257.109
3 BD1 761 940 797 12.217.308 17.147.763 13.021.785
4 BD2 237 293 248 3.807.728 5.344.386 4.058.456
5 BD3 63 78 66 1.018.109 1.428.980 1.085.149
6 BD4 13 16 13 203.622 285.796 217.030
7 BD5 254 313 266 4.072.436 5.715.921 4.340.595
8 BD6 571 705 597 9.162.981 12.860.822 9.766.339
9 BD7Y 63 78 66 1.018.109 1.428.980 1.085.149
10 BDS8 131 161 137 2.097.304 2.943.699 2.235.407
11 BD9 184 227 193 2.952.516 4.144.043 3.146.931
12 BD10 475 587 498 7.635.817 10.717.352 8.138.616
13 BD11 41 51 43 661.771 928.837 705.347
14 BD12 146 180 153 2.341.651 3.286.655 2.495.842
15 BD13 22 27 23 356.338 500.143 379.802
16 BD 14 25 31 27 407.244 571.592 434.060
Total 3.187 3.937 3.338 51.190.519 71.849.128 54.561.281
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DOL bertujuan untuk mengukur perubahan
tertentu dari  volume penjualan yang
berpengaruh pada laba usaha. DOL
menggunakan biaya tetap sebagai leverage
untuk mendapatkan persentase perubahan
laba yang lebih tinggi seiring dengan
perubahan aktivitas penjualan. DOL dapat
dihitung dengan cara membagi margin
kontribusi dengan laba bersih. Oleh karena itu

diporelahlah DOL untuk scenario 1, 2, dan 3
secara berturut-turut sebesar 1,577 kali; 1,370
kali; dan 1,510 kali.

Tabel 8 menunjukkan bahwa jika
penjualan UMKM naik sebesar 100%, maka
UMKM akan mendapatkan laba sebesar 1,577
kali atau 157,7% dan begitu juga untuk harga
jual pada scenario 2 dan 3. Tabel 8 juga
menginformasikan  laba setiap produk jika

Tabel 8. Degree of Operating Leverage Setiap Produk Berdasarkan Strategi Penetapan Harga Jual

DOL (kali)
No Produk Skenario 1 Skenario 2 Skenario 3
1 BP1 0,035 0,030 0,033
2 BP2 0,065 0,057 0,062
3 BD1 0,376 0,327 0,360
4 BD2 0,117 0,102 0,112
5 BD3 0,031 0,027 0,030
6 BD4 0,006 0,005 0,006
7 BD5 0,125 0,109 0,120
8 BD6 0,282 0,245 0,270
9 BD7 0,031 0,027 0,030
10 BDS8 0,065 0,056 0,062
11 BD?9 0,091 0,079 0,087
12 BD10 0,235 0,204 0,225
13 BD11 0,020 0,018 0,020
14 BD12 0,072 0,063 0,069
15 BD13 0,011 0,010 0,011
16 BD 14 0,013 0,011 0,012
Total 1,577 1,370 1,510

Tabel 9. Shut Down Point Setiap Produk Berdasarkan Strategi Penetapan Harga Jual

No  Produk SDP (Unit; dibulatkan) SDP (Rp)
Skenario 1l  Skenario 2  Skenario 3 Skenario 1 Skenario 2 Skenario 3
1 BP1 1 1 1 431.642 290.748 403.237
2 BP2 2 1 2 816.197 549.778 762.484
3 BD1 9 6 1 4.708.826 3.171.797 4,398.947
4 BD2 3 2 3 1.467.584 988.543 1.371.005
5 BD3 1 1 1 392.402 264.316 366.579
6 BD4 0 0 0 78.480 52.863 73.316
7 BD5 3 2 3 1.569.609 1.057.266 1.466.316
8 BD6 7 5 8 3.531.620 2.378.847 3.299.211
9 BD7 1 1 1 392.402 264.316 366.579
10 BDS8 2 1 2 808.349 544.492 755.153
11 BD?9 2 2 3 1.137.966 766.518 1.063.079
12 BD10 6 4 6 2.943.016 1.982.373 2.749.342
13 BD11 1 0 1 255.061 171.806 238.276
14 BD12 2 1 2 902.525 607.928 843.132
15 BD13 0 0 0 137.341 92,511 128.303
16 BD 14 0 0 0 156.961 105.727 146.632
Total 40 27 34 19.729.982 13.289.828 18.431.590
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penjualan naik 100%. Penghitungan SDP
bertujuan untuk mengetahui titik penutupan
usaha ketika pemilik usaha berpikir bahwa
tidak ada manfaat lagi untuk melanjutkan
usaha dan memutuskan untuk menutup
usahanya. SDP dihitung dengan cara
membagi biaya tetap tunai dibagi margin
kontribusi per unit.

Informasi yang dihasilkan SDP dapat
digunakan sebagai pertimbangan untuk
menutup usahanya karena penjualan hanya
mampu menutup biaya-biaya variabelnya
saja. SDP untuk skenario 1 sebesar 40 unit
atau  Rpl19.729.982  sedangkan jika
menggunakan skenario 2 dan 3 diperoleh
secara berturut-turut sebesar 27 unit atau
Rp13.289.828 dan 34 unit atau Rp18.431.590.
Berdasarkan penghitungan dan analisis di
atas, maka strategi yang dapat dieksekusi
yaitu harga jual yang ditetapkan berdasarkan
CPP merupakan harga jual dengan laba 25%
untuk barang produksi dan 15% untuk barang
dagang (skenario 3).

Harga jual ini merupakan harga jual
yang berada pada titik paling aman
berdasarkan struktur biaya UMKM saat ini
dan harga jual ini juga tidak terlalu jauh dari
harga pasar. Selain itu, perencanaan laba
dapat terus dilakukan oleh UMKM agar
memperoleh gambaran mengenai kondisi laba
UMKM saat ini. Selain itu, informasi dari
MOS dan SDP juga dapat memberikan
gambaran kondisi keuangan “hati-hati” yang
harus dihadapi oleh UMKM.

4. Kesimpulan

Harga jual yang ditetapkan UMKM
secara keseluruhan sudah menutupi biaya
produksi dan operasional. Namun, ternyata
belum sesuai dengan laba yang diharapkan
oleh UMKM, vyaitu 30%. Berdasarkan
struktur biaya pada periode ini, penulis
menyarankan untuk menurunkan laba yang
diharapkan menjadi 25% untuk barang
produksi dan 15% untuk barang dagang.

Informasi yang dihasilkan atas
penghitungan ini menghasilkan harga jual
yang tidak jauh berbeda dengan harga pasar.

Selanjutnya, jika UMKM ingin mencapai laba
yang diharapkan sebesar 30%, maka UMKM
perlu  melakukan berbagai strategi, di
antaranya meningkatkan volume penjualan
dan melakukan efisiensi atas biaya-biaya yang
saat ini telah dikeluarkan. Dengan asumsi
biaya dan volume penjualan yang tetap,
dihasilkan berbagai tingkat laba sesuai dengan
berbagai tingkat harga yang ditawarkan.
Harapannya, UMKM dapat menyesuaikan
harga jual sesuai dengan tingkat laba yang
diharapkan.

Penelitian ini  diharapkan dapat
memberikan kontribusi pada ilmu akuntansi
terapan di bidang akuntansi manajemen dan
khususnya kepada UMKM. Pengukuran dan
peng-alokasian biaya menjadi dasar dari
segala informasi yang dibutuhkan, khususnya
pada penelitian ini. Keterbatasan dalam proses
penelitian ini terletak pada terbatasnya data
keuangan yang diperoleh penulis. Selain itu,
kesibukan pemilik dan staff UMKM selaku
informan pada penelitian ini juga membatasi
kedalaman penelitian.
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