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Abstract: Break even point analysis as the basis for determining the right 

selling price policy to optimize profitability in the CV cracker industry. 

Devi Laros Banyuwangi. The purpose of this study is to determine and 

analyze the effect of selling prices based on break even points (break even 

point) on company profitability. The object used in this study is the CV. 

Devi Laros Banyuwangi. In this study the problem raised is the 

determination of the product selling price. Data obtained from this study 

analyzed its profitability optimization before using the break even point 

selling price method, then selling price and net profit planning the 

following year using a break even point analysis and analyzed profitability 

optimization. The data analysis method uses a quantitative method that is 

to calculate data with cost-volume-profit analysis to analyze the effect of 

break even points on company profitability. Based on the calculation 

results, it can be seen that in 2017 the calculation of the quantity of 28,080 

balls with a selling price of Rp. 80,000 get a break even point of Rp. 

545,078,058. The level of profit or profitability of the company during the 

period 2015 - 2017 tends to increase. The profitability of the company 

increases after setting its selling price using cost-volume-profit analysis. 

The old selling price of Rp. 80,000, while the new selling price of Rp. 

82,000. The ratio of operating profit using the old price of 0.2777 while the 

ratio of operating profit using the new price of 0.2929 means an increase in 

the ratio of operating profit from the old price to the new price. 
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INTRODUCTION 

Setiap perusahaan dalam menjalankan selalu membutuhkan sarana strategis dalam 

penentuan harga jual yang mana penetapan harga jual tersebut tidak terlepas dari pengaruh 

internal maupun eksternal pasar (kondisi usaha). Penjualan maupun biaya merupakan dasar 

dalam penetapan harga jual. Untuk itu pihak manajemen perusahaan harus bisa mengefektifkan 

penjualan. Salah satu cara pengefektifan tersebut adalah menetapkan harga jual. Dengan 
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menetapkan harga jual yang tepat, diharapkan adanya peningkatan terhadap perolehan laba 

perusahaan, karena laba adalah aspek terpenting dalam menjalankan usaha atau operasional 

perusahaan. 

Ukuran yang sering dipakai untuk menilai sukses tidaknya manajemen suatu perusahaan 

adalah laba yang diperoleh perusahaan. Sedangkan laba terutama dipengaruhi oleh tiga faktor 

yaitu harga jual produk, biaya, dan volume penjualan (Mulyadi, 2005:14). Biaya menentukan 

harga jual untuk mencapai tingkat laba yang dikehendaki, harga jual mempengaruhi volume 

penjualan, volume penjualan juga mempengaruhi volume produksi, sedangkan volume produksi 

akan mempengaruhi biaya.  

Tujuan perusahaan pada umumnya adalah untuk memperoleh laba maksimum. Besar 

kecilnya laba yang dapat dicapai merupakan keberhasilan manajemen dalam mengelola 

perusahaan. Untuk dapat mengetahui posisi suatu perusahaan dalam pencapaian laba, dapat 

dilakukan dengan berbagai cara, salah satunya dengan analisis titik impas (break even point). 

Analisa break even point (BEP) diperlukan untuk mengetahui hubungan antara volume produksi, 

volume penjualan, harga jual, biaya produksi, biaya lainnya baik yang bersifat tetap maupun 

variable dan laba rugi. 

Dengan menggunakan analisis BEP, pimpinan perusahaan dapat mengambil keputusan 

yang berkaitan dengan pengurangan atau penambahan harga jual, biaya, dan laba. Analisis ini 

juga memudahkan pimpinan perusahaan untuk mengambil keputusan dalam rangka menghadapi 

persaingan dengan produk sejenis dari perusahaan lain. 

Perusahaan CV. Devi Laros Banyuwangi adalah perusahaan yang memproduksi kerupuk 

ikan mentah, dimana perusahaan ini melayani pemesanan kerupuk ikan mentah baik dari 

Banyuwangi atau luar Banyuwangi. Selama berdirinya perusahaan ini, penentuan harga jual 

hanya didasari oleh perhitungan antara pembelian bahan baku, ongkos produksi, dan hasil 

produksi, tanpa melakukan perhitungan dengan menggunakan analisis Break Even Point (BEP), 

sehingga perusahaan masih mengalami kendala ketika terjadi perubahan harga maupun 

ketersediaan barang sebagai bahan baku dari pembuatan kerupuk ikan mentah yang akan 

berimbas kepada penjualan kerupuk ikan mentah ke konsumen. Laba perusahaan terkadang tidak 

sebanding dengan besarnya biaya pembelian bahan dan biaya produksi, sehingga untuk 

memenuhi biaya produksi dan pembelian barang, perusahaan harus mencari dana tambahan. Hal 

ini menyebabkan, kurang optimalnya laba perusahaan dikarenakan perusahaan belum 

menemukan metode yang tepat dalam menentukan harga jual produksi. 

Untuk dapat bertahan hidup dan tumbuh menjadi lebih besar, dan menjalankan kegiatannya 

maka perusahaan harus memperoleh laba yang optimal.Tetapi, tidak selamanya perusahaan 

selalu memperoleh laba, adakalanya perusahaan juga mengalami kerugian.Kondisi paling buruk 

agar perusahaan tidak mengalami kerugian disebut kondisi Break Even Point, yaitu pada saat 

perusahaan tidak memperoleh laba maupun mengalami kerugian. Analisis BEP dapat digunakan 

perusahaan dalam mengambil keputusan strategis di masa yang akan datang 

 

 METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini variabel yang dipertimbangkan dan akan dianalisis terdiri dari :  

Harga Jual 
Penetapan harga jual merupakan suatu bentuk kebijaksanaan dalam menentukan nilai dari 

unit yang diproduksi, dan dinyatakan dalam satuan rupiah. Penetapan harga jual itu sendiri selalu 

terikat terhadap biaya keseluruhan dan laba, baik yang ditentukan perusahaan itu sendiri maupun 



Lidiya Irmawati/Jurnal Manajemen dan Akuntansi, Volume 12(2), 2024 

50 
 

yang ditentukan oleh pasar. Penentuan harga jual dalam penelitian ini yaitu penentuan harga jual 

pada periode tahun 2018. 

Komponen Biaya 

Merupakan sistematika analisis dengan menggunakan pendekatan matematis, untuk 

mengetahui titik impas antara penjualan dan jumlah keseluruhan biaya, berupa biaya tetap dan 

variabel. Biaya yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Biaya Tetap Karakteristik biaya ini adalah jumlah total biaya selalu tetap sampai range 

produksi tertentu dan biaya perunit semakin kecil saat kuantitas semakin banyak. Biaya tetap 

yang dimaksud adalah biaya tetap pada periode akhir tahun 2015-2017. Biaya – biaya yang 

termasuk biaya tetap pada CV. Devi Laros meliputi :Biaya Tenaga Kerja Tidak Langsung 

Meliputi biaya tenaga kerja Direktur pemilik, Bagian keuangan dan Administrasi umum, Biaya 

Penyusutan Aktiva Tetap, dan Biaya Semivariabel yang merupakan unsur biaya tetap meliputi : 

biaya perbaikan dan pemeliharaan mesin, biaya perbaikan dan pemeliharaan bangunan, biaya 

perbaikan dan pemeliharaan kendaraan, biaya listrik, biaya telepon, biaya administrasi dan 

umum, biaya pemasaran. Biaya Variabel Karakteristik biaya ini adalah jumlah total biaya 

semakin besar saat kuantitas semakin banyak dan biaya perunit tetap. Biaya variabel yang 

dimaksud adalah biaya variabel pada akhir tahun 2015-2017. Serta biaya variabel yang 

direncanakan untuk tahun 2018. Biaya biaya yang termasuk biaya variable pada CV. Devi Laros 

meliputi biaya  

Biaya semivariabel Biaya semivariabel yang dimaksud adalah biaya semivariabel pada 

akhir tahun 2015-2017. Serta biaya semivariabel yang direncanakan untuk tahun 2018. Biaya 

biaya yang termasuk biaya semivariabel pada CV. Devi Laros meliputi biaya biaya sebagai 

berikut:Biaya perbaikan dan pemeliharaan mesin Biaya perbaikan dan pemeliharaan bangunan 

Biaya perbaikan dan pemeliharaan kendaraan Biaya Listrik Biaya telepon dan pemasaranBiaya 

administrasi dan umum Perencanaan Laba BersihPerencanaan laba adalah proses pengembangan 

terperinci untuk suatu jangka tertentu yang di masa akan datang mengenai keuntungan (laba) 

yang ingin dicapai oleh perusahaan dengan cara mengintegrasikan menjadi kesatuan yang 

komprehensif. Dalam proses perencanaan laba perlu dipertimbangkan dan saling dihubungkan 

anatara pendapatan penjualan, biaya, tingkat operasi, sumber daya keuangan dan tenaga kerja 

yang diharapakan. Perancanaan laba yang akan dibuat adalah proyeksi pada tahun 2018. 

Profitabilitas merupakan tolak ukur antara hasil perolehan usaha yang didasarkan proses 

perbandingan antara biaya dan penjualan yang dihasilkan dalam bentuk prosentase. Rasio yang 

dipergunakan untuk mengukur rasio profitabilitas adalah  Merupakan perbandingan margin 

kontribusi terhadap penjualan bersih perusahaan yang dinyatakan dalam bentuk prosentase. 

Rasio ini mengukur tingkat penjualan yang tersedia untuk menutup biaya tetap dan menghasilkan 

laba. Data yang digunakan adalah margin kontribusi dan jumlah penjualan bersih tahun 2015-

2018 dan Rencana margin kontribusi dan jumlah penjualan bersih tahun 2018. 

Data yang digunakan adalah laba setelah pajak dan jumlah penjualan bersih tahun 2015-2017 

dan Rencana laba setelah pajak dan jumlah penjualan bersih tahun 2018. Semakin tinggi rasio 

laba bersih semakin bagus, karena itu berarti perusahaan mampu mencetak tingkat keuntungan 

yang tinggi. 

 
HASIL PENELITIAN 

Dalam penelitian ini metode analisis data yang digunakan adalah metode analisis 

kuantitatif. Dimana data yang digunakan dalam analisis ini adalah data biaya produksi, biaya 

operasional, ramalan penjualan, ramalan harga jual, laporan rugi laba. 
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Ramalan Penjualan 

Untuk mencari perhitungan ramalan penjualan, dilakukan perhitungan dengan 

menggunakan rumus sebagai berikut : 

Y = a + bx 

  
  

 
    

   

  
 

Dimana : 

y = nilai penjualan yang ditaksir 

a = nilai penjualan periode dasar 

b = besarnya perubahan variable y pada setiap perubahan satu  

   unit variable x 

  x = satuan waktu 

 n = jumlah tahun atau periode data yang dianalisis 

Dari hasil penelitian yang dilakukan, didapat data total penjualan dari tahun 2015 sampai 

tahun 2017 disajikan seperti tabel dibawah ini : 

Tabel 4.5. Ramalan Penjualan Kerupuk Tahun 2018 

Tahun 
Penjualan 

(Y) 
X X

2
 XY 

2015 18720 -1 1 -18720 

2016 24960 0 0 0 

2017 28080 1 1 28080 

Jumlah 71760 0 2 9360 

Sumber data : CV Devi Laros Tahun 2018 (data diolah) 

 

  
  

 
 

 
     

 
 

        

   
   

  
 

 
    

 
 

      
Ramalan Penjualan Tahun 2018 

       
             ( ) 
        

Berdasarkan perhitungan tersebut, ramalan penjualan tahun 2018 adalah sebesar 

33.280 ball kerupuk mentah. 

Ramalan Harga Jual 

Dalam menentukan ramalan harga jual kerupuk ikan mentah pada tahun 2018, 

menggunakan rumus sebagai berikut : 

        
      

 
 

Dimana : 
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GM = geometric means 

X1 = nilai pengamatan 

n = jumlah pengamatan 

Data harga jual dari tahun 2015 sampai tahun 2017 adalah sebagai berikut : 

Tabel 4.6.  Ramalan Harga Jual Kerupuk Mentah tahun 2018 

Tahun 
Harga Jual 

(Y) 
X1(%) Log X1 

2015 75000 - - 

2016 78000 1,040 0,017033 

2017 80000 1,026 0,010995 

Jumlah   2,458 0,028029 

Sumber data :Cv. Devi Laros Tahun 2018 (data diolah) 

Dari penelitian ini dapat diperoleh hasil perhitungan sebagai berikut: 

       
      
 

 

 
        

 
 

          

GM         

Harga Jual tahun 2018 = Rp. 80000 X 1,0217 

     = Rp. 81.736  

Jadi ramalan harga jual untuk kerupuk ikan mentah tahun 2018 sebesar Rp. 81.736 

dibulatkan menjadi Rp. 82.000, per ball. 

Perhitungan Break Even Point (BEP) 

Dalam penelitian ini perhitungan break even point menggunakan rumus sebagai berikut : 

BEP (Q)  
           

              -                       
 

    (  ) 
           

 - 
              

         

 

Laporan Break Even Point Tahun 2018 Harga Baru  

Total Biaya Produksi  = Rp. 1.552.512.000 

Total Produksi   = 33.280 (ball) 

Harga Jual per ball  = Rp. 82.000 

Biaya Variabel per ball   = Rp. 46.650 

Biaya Tetap    = Rp. 268.785.000 

    ( ) 
                 

                                           
 

    ( ) 
           

             
 

    ( )       
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    (  )        3.489.958 

Jadi perhitungan break even point tahun 2018 untuk BEP (Q) sebesar       

sedangkan untuk BEP (Rp) sebesar                 . 

 

Perhitungan Profitabilitas 

Perhitungan profitabilitas diambil dari laporan rugi laba perusahaan diantaranya 

laporan penjualan bersih, laporan biaya bahan baku, laporan biaya tenaga kerja tidak 

langsung, beban penjualan dan administrasi, dan pajak.  

Perhitungan Rasio Profitabilitas Harga Baru Periode Tahun 2018  

Laporan Laba Rugi Harga Baru pada Periode Tahun 2018  

Penjualan Bersih     Rp. 2.728.960.000 

Harga Pokok Penjualan 

Biaya Bahan Baku  Rp. 955.032.000 

Biaya Operasional  Rp. 516.360.000 

Biaya Tenaga Kerja  

Tidak Langsung  Rp. 147.000.000 + 

       Rp. 1.110.568.000 - 

Beban Penjualan, Umum dan Administrasi  Rp.           500.000 - 

Laba Operasi       Rp. 1.110.068.000 

Pajak       Rp.    111.006.800 – 

Laba Bersih       Rp.    999.061.200 

 

Rasio Profitabilitas Tahun 2018 dengan Harga Baru  

                    
            

                
 

 
             

             
 

  0,4067 

                   
                  

                
 

 
           

             
 

  0,3660 

Jadi rasio profitabilitas pada tahun 2018 untuk margin laba operasi sebesar 0,4067 

dan margin laba bersih sebesar 0,3660.  

 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada CV. Devi Laros Banyuwangi, 

maka dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai jawaban atas pokok permasalahan yang 

diajukan dalam penelitian ini, yaitu : 

a. Besarnya ramalan penjualan pada tahun 2018 sebesar 33.280 ball. Hal ini menunjukkan 

bahwa terjadi peningkatan penjualan sebesar 5.200 ball dari tahun 2017 yang besarnya 
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mencapai 28.080 ball. Peningkatan volume penjualan ini mengindikasikan adanya 

kenaikan tren penjualan kerupuk mentah. 

b. Ramalan harga jual pada tahun 2018 sebesar Rp 82.000. hasil perhitungan ramalan ini 

menunjukkan bahwa pada tahun 2018 terjadi kenaikan harga jual sebesar Rp 2.000 dari 

tahun 2017 seharga Rp 80.000-, sehingga dengan naiknya harga jual ini perusahaan 

mampu meningkatkan profit margin. 

c. Dari hasil penelitian dan analisa break even point diketahui bahwa titik impas yang 

direncanakan pada tahun 2018 terjadi pada angka Rp 623.489.958,- dengan penjualan 

sebanyak 7.604 ball. Artinya perusahaan hanya memerlukan lebih banyak hasil 

produksi untuk mendapatkan titik impas pada tahun 2018,  

d. Hasil rasio perhitungan profitabilitas pada tahun 2018 lebih besar daripada rasio 

perhitungan profitabilitas pada tahun 2017. Hal ini dapat dilihat dari besarnya margin 

laba operasi sebesar 40,67% dan margin laba bersih sebesar 36,60% pada 2018 

sedangkan besarnya margin laba operasi pada tahun 2017 sebesar 30,86% dan margin 

laba bersih sebesar 27,77%. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan serta kesimpulan pada penelitian ini, 

terdapat beberapa saran yang penulis berikan melalui hasil penelitian ini agar didapatkan 

hasil yang lebih baik. 

a. Perusahaan CV Devi Laros Banyuwangi sebaiknya selalu membuat ramalan baik 

ramalan penjualan maupun ramalan harga jual yang tepat. Dari ramalan tersebut 

perusahaan dapat memperkirakan kebutuhan biaya-biaya yang akan digunakan pada 

periode yang akan datang. Sehingga dari ramalan tersebut perusahaan akan dapat 

memproyeksikan volume penjualan maupun harga jual pada periode yang akan datang. 

b. Perusahaan juga harus mempertahankan pengelolaan biaya-biaya, produksi, penjualan 

tiap periode tahun, tujuannya untuk mengetahui titik impas dari permodalan yang 

dikeluarkan kedalam usaha tersebut. Dari titik impas yang didapatkan oleh perusahaan, 

dapat digunakan sebagai tolak ukur dalam mengembangkan usaha. Semakin cepat titik 

impas yang didapatkan, maka semakin cepat pula perusahaan akan berkembang. 
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