BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Pengusaha yang tergabung dalam Asosiasi Pertekstilan Indonesia (API)
meminta pemerintah segara mengambil kebijakan membuka kembali peluang
pasar tekstil dan garmen, yang saat ini sudah tertutup. Bila dibiarkan, tidak akan
lama lagi pabrik tekstil di Jawa Barat yang masih hidup akan gulung tikar, karena
tidak mampu menanggung beban akibat kenaikan harga bahan bakar minyak
(BBM). Situasi perekonomian Indonesia yang tidak berkembang, ditambah situasi
negara Indonesia yang carut marut sangat berdampak pada dunia pertekstilan.
Jumlah pengusaha tekstil dari tahun ke tahun semakin menurun dari 1600
pengusaha, kini tinggal 1200 pengusaha yang masih bertahan dan sekitar 400
pengusaha bangkrut. Jumlah tersebut akan semakin bertambah lagi mengingat
tingginya biaya produksi akibat kenaikan harga BBM. (Sumber : Pikiran Rakyat,
Senin 10 Oktober 2005, hlm 1)

Perusahaan dalam negeri dihadapkan pada masalah persaingan, baik
persaingan antar perusahaan sejenis maupun antar perusahaan luar negeri yang
masuk ke dalam negeri. Mengingat tingginya biaya produksi akibat naiknya harga
BBM, peluang pengusaha tekstil dalam negeri semakin berkurang, karena harga
produk jadi yang ditawarkan oleh perusahaan luar negeri dapat ditekan lebih

rendah. Hal ini menuntut kinerja perusahaan dalam negeri yang lebih baik



sehingga peluang pasar yang kini sudah tertutup 75% dapat dibuka kembali dan
diraih semaksimal mungkin.

Di tengah persaingan bisnis yang sangat ketat, perusahaan yang ingin tetap
hidup terus (survive) serta sukses di pasar dalam dan luar negeri, harus berusaha
agar dapat terus berkembang serta memiliki kemampuan yang kuat di berbagai
bidang, yaitu bidang keuangan, bidang pemasaran, bidang sumber daya manusia
dan bidang operasional, sehingga perusahaan dituntut untuk mempersiapkan diri
secara matang, profesional dan fleksibel.

Setiap perusahaan pada umumnya bertujuan untuk memperoleh laba yang
maksimal. Laba dipengaruhi oleh tiga faktor, yaitu harga jual , biaya, dan volume
penjualan. Setiap faktor mempunyai hubungan yang timbal balik antara satu
dengan yang lainnya, volume penjualan merupakan hasil kali antara harga dan
kuantitas penjualan, dalam harga terdapat HPP dan laba dimana unsur HPP
terdapat biaya yang harus dikeluarkan dan unsur ini harus ditutupi melalui volume
penjualan, karena apabila tidak tertutupi maka perusahaan akan mengalami
kerugian.

Dalam mencapai tujuan tersebut, perusahaan harus dapat menjual produknya
melebihi biaya yang dikeluarkan untuk memproduksi suatu barang atau
setidaknya perusahaan dapat menutupi biaya yang telah dikeluarkan, sehingga
perusahaan tidak mengalami kerugian. Adapun salah satu alat bantu hal tersebut
adalah analisa break even point, dimana analisa ini dipelajari hubungan antara

biaya, volume penjualan dan laba.



Dengan analisa break even point, dapat diketahui pada tingkat volume
penjualan berapa, hasil penjualan sama dengan biaya total. Biaya total yang
termasuk di sini adalah biaya tetap, biaya variabel, dan biaya semi variabel.
Perusahaan dalam kondisi ini tidak memperoleh laba dan tidak mengalami
kerugian. Keadaan ini biasa disebut sebagai titik impas atau break even point.
Dengan demikian perusahaan dapat melakukan kebijaksanaan dan strategi-strategi
agar volume penjualan perusahaan melebihi volume penjualan saat break even,
sehingga perusahaan dapat memperoleh laba.

Menyadari pentingnya penggunaan analisa break even point perusahaan,
maka penulis tertarik untuk membahas lebih lanjut mengenai analisa break even
point sebagai alat bantu manajemen dalam menentukan volume penjualan di PT
Idar Buana, denagn judul “Analisa Break Even Point Sebagai Alat Bantu Dalam

Menetapkan Volume Penjualan”.

1.2 Identifikasi Masalah
Sehubungan dengan hal tersebut di atas, maka yang menjadi masalah dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :
e Bagaimana peranan analisa break even dalam menentukan tingkat volume
penjualan yang harus dicapai (dalam unit ) ?
e Bagaimana peranan analisa break even dalam menentukan tingkat volume
penjualan yang harus dicapai (dalam Rupiah ) ?
e Bagaimana prediksi analisa break even dalam menentukan tingkat volume

penjualan yang harus dicapai pada periode berikutnya (dalam unit) ?



e Bagaimana prediksi analisa break even dalam menentukan tingkat volume

penjualan yang harus dicapai pada periode berikutnya (dalam Rupiah) ?

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan sebagai berikut :

Untuk mengetahui peranan break even point dalam menentukan tingkat

volume penjualan yang harus dicapai (dalam unit).

e Untuk mengetahui peranan break even point dalam menentukan tingkat
volume penjualan yang harus dicapai (dalam Rupiah).

e Untuk mengetahui prediksi break even point dalam menentukan tingkat
volume penjualan yang harus dicapai pada periode berikutnya (dalam
unit).

e Untuk mengetahui prediksi break even point dalam menentukan tingkat

volume penjualan yang harus dicapai pada periode berikutnya (dalam

Rupiah).

1.4 Kegunaan Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi pihak-pihak yang
berkepentingan dan membutuhkannya, yaitu :
1. Bagi penulis
Selain berguna untuk memenuhi syarat ujian sarjana Ekonomi jurusan
Manajemen pada Universitas Kristen Maranatha, penelitian ini juga untuk

menambah ilmu pengetahuan dan memperluas wawasan tentang peranan



analisa break even point sebagai alat bantu dalam meningkatkan volume
penjualan.

2. Bagi perusahaan
Hasil analisa break even point ini diharapkan dapat digunakan sebagai
bahan pertimbangan, masukan serta sumbangan pemikiran bagi
perusahaan, sehingga dapat membantu pihak manajemen keuangan dalam
mengadakan perencanaan , menentukan kebijaksanaan dan strategi, serta
pengambilan keputusan yang tepat dalam bidang keuangan guna
memajukan perusahaan di masa yang akan datang.

3. Bagi pihak lain
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai informasi dalam studi
perbandingan, sehingga mungkin dapat mengembangkan alternatif-
alternatif bagi perusahaan lain dalam menghadapi masalah keuangan yang

ada dalam perusahaannya.

1.5 Kerangka Pemikiran

Di tengah persaingan bisnis yang sangat ketat, perekonomian Indonesia yang
tidak berkembang, dan makin tingginya biaya produksi akibat kenaikan BBM,
menuntut setiap perusahaan untuk tetap hidup terus (survive) dalam
mengembangkan usahanya. Maka dalam usaha mempertahankan kelangsungan
hidup serta memajukan perusahaannya, manajemen membutuhkan informasi

mengenai volume penjualan minimum yang harus dicapai, agar perusahaan tidak



menderita kerugian dan informasi tersebut dapat kita peroleh dari analisis break
even point.

Penetapan volume penjualan merupakan salah satu hal penting. Hal ini
disebabkan karena mempengaruhi langsung terhadap laba atau rugi perusahaan.
Jadi, untuk menghindari kerugian, manajemen dapat menetapkan terlebih dahulu
volume penjualannya, dimana hasil penjualannya sama dengan biaya yang
dikeluarkan sehingga tercapai keadaan break even. Sedangkan untuk mengetahui
volume penjualan berapa perusahaan akan mencapai kondisi break even dapat
digunakan analisis break even.

Penetapan volume penjualan menjadi dasar untuk penetapan volume
produksi. Karena volume produksi mempengaruhi keuntungan perusahaan.
Apabila volume produksi lebih kecil daripada volume penjulannya, maka biaya
per unit akan semakin besar. Sebaliknya jika volume produksi perusahaan lebih
besar daripada volume penjulannya, maka resiko biaya penyimpanan yang akan
semakin tinggi, resiko rusaknya barang menjadi semakin besar, dan belum lagi
resiko kesulitan dalam pemasaran atas barang tersebut akan semakin besar.

Atas dasar pemikiran tersebut, maka penggunaan analisis break even untuk
penentuan volume penjualan dalam perusahaan sangatlah penting, “Analisis Break
Even Point adalah suatu teknik analisis untuk mempelajari hubungan antar biaya

tetap, biaya variabel dan volume kegiatan.” (Riyanto, 359,1995)



1.6 Metode Penelitian
Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif analitis yaitu
suatu metode penelitian dengan cara mengumpulkan data dan informasi-informasi
yang diperlukan untuk mendapatkan fakta yang aktual, menganalisis dan
menyajikannya kembali sehingga diperoleh gambaran yang jelas mengenai
keadaan perusahaan yang penulis teliti.
Untuk memperoleh data dan informasi yang diperlukan, penulis
menggunakan teknik pengumpulan data dan informasi sebagai berikut :
1. Penelitian lapangan (Field Research)
Yaitu suatu teknik penelitian yang mengumpulkan data keuangan dan
informasi yang diperlukan, dengan mendatangi perusahaan yang diteliti
tersebut. Data yang diperoleh adalah data primer yang didapat melalui :
A. Observasi
Yaitu menandakan penelitian langsung kepada perusahaan dengan
mengumpulkan data keuangan dan informasi lainnya yang
diperlukan, dapat dipercaya dan berkaitan langsung dengan
permasalahan yang diteliti
B. Wawancara
Yaitu mengadakan percakapan dengan bagian keuangan dan pihak-
pihak lain yang berkepentingan dalam memperoleh data keuangan
dan informasi yang diperlukan untuk mendapatkan gambaran

secara umum mengenai perusahaan dan permasalahan yang diteliti.



2. Penelitian kepustakaan (Library Research)
Merupakan penelitian yang bersifat teoritis untuk memperoleh data
sekunder, guna melengkapi data primer yang diperoleh dari penelitian
lapangan. Penelitian ini dilakukan dengan mencari dan mempelajari buku-
buku, bahan perkuliahan dan bahan bacaan lainnya yang diperlukan guna

memperoleh landasan teori bagi permasalahan yang diteliti.

1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam penelitian untuk penyusunan skripsi ini, penulis telah melakukan
penelitian terhadap P.T. Idar Buana yang terletak di jalan Raya Dayeuhkolot no.
44, Bandung.

Waktu penelitian dilakukan selama 3 bulan, dimulai pada Bulan September

2005 sampai dengan bulan November 2005.



BAGAN KERANGKA PEMIKIRAN

Persaingan bisnis yang ketat, perekonomian Indonesia yang tidak berkembang dan
tingginya biaya produksi akibat kenaikan harga BBM

Muncul Permasalahan

Penetapan Volume Produksi Lebih
Kecil dari Volume Penjualan

Penetapan Volume Produksi Lebih
Besar dari Volume Penjualan

Melakukan Pengamatan dan Penelitian

Mengumpulkan Data dan Informasi

Mengolah Data dan Menganalisis Menggunakan BEP

Tingkat Volume
Penjualan dalam Unit

Tingkat Volume
Penjualan dalam Rupiah

Penyelesaian

Kesimpulan dan Saran

Sumber : Analisis Penulis
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