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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab terakhir ini akan dibagi dalam dua bagian utama yaitu 

kesimpulan dan hasil analisis yang telah dijabarkan pada bab IV serta bagian 

kedua yaitu saran yang berkenaan dengan break even point, perencanaan laba dan 

margin pengamanan penjualan dari ”Matahari” Photo Studio Cirebon. 

 

5.1   Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang penulis lakukan pada 

”Matahari” Photo Studio mengenai kememadaian analisis biaya volume laba 

sebagai alat bantu manajemen dalam hal perencanaan laba, sesuai dengan 

identifikasi masalah yang telah dikemukakan pada BAB I maka dapat diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Analisis Break Even yang pada ”Matahari” Photo Studio telah memadai, 

hal ini dapat dilihat dari: 

 ”Matahari” Photo Studio telah mengelompokkan biaya yang ada 

kedalam biaya tetap dan biaya variabel. Pengelompokkan biaya ini 

merupakan syarat utama untuk dapat diterapkannya perhitungan break 

even. Dimana break even dapat membantu perusahaan untuk 

merencanakan laba, sehingga perusahaan dapat menganalisis sejauh 

mana perusahaan tersebut harus melakukan penjualan agar tidak 

menderita kerugian. 

 

2. Dengan diterapkannya analisis break even telah berfungsi dalam 

meningkatkan laba perusahaan tersebut, hal ini terlihat dari realisasi 

penjualan dan laba yang dihasilkan telah tercapai sesuai dengan apa yang 

telah ditargetkan. Pada tahun 2008, break even point berdasarkan rupiah 

adalah sebesar Rp 126.338.774,15 dan pendapatan yang terjadi sebesar Rp 

397.710.000. Sedangkan pada tahun 2009, break even point berdasarkan 
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rupiah adalah sebesar Rp 152.229.139,5 dan pendapatan yang terjadi 

sebesar Rp 412.527.500. 

 

3. ”Matahari” Photo Studio memiliki margin of safety sebesar 68,23% pada 

tahun 2008, dan 63,09% pada tahun 2009. Dimana margin of safety 

merupakan indikator yang penting, karena dengan menentukan margin of 

safety, perusahaan dapat menentukan seberapa banyak penjualan boleh 

diturunkan agar perusahaan tidak menderita kerugian. Berdasarkan 

perhitungan tersebut, ”Matahari” Photo Studio mempunyai tingkat batas 

aman untuk menurunkan penjualan sebesar 68,23% untuk tahun 2008 dan 

63,09% untuk tahun 2009. 

 

4. Besarnya penjualan minimal untuk memperoleh keuntungan yang 

diinginkan tahun 2008 sebesar Rp 126.338.774,15 dan tahun 2009 sebesar 

Rp 152.229.139,5. Diketahui apabila manajemen menaikkan atau 

menurunkan harga jual, biaya tetap dan biaya variabel, maka perubahan 

akan berpengaruh terhadap break even point. 

 

5. Besarnya operating leverage yang dimiliki oleh ”Matahari” Photo Studio 

pada tahun 2008 adalah 1,46 sedangkan pada tahun 2009 sebesar 1,58. 

Dengan melihat ini, maka dapat disimpulkan adanya kenaikkan dalam 

operating leverage, hal ini mengakibatkan keuntungan perusahaan akan 

semakin meningkat. Semakin besar tingkat pengungkit operasi, maka akan 

semakin besar pula keuntungan yang didapat perusahaan. Oleh karena itu, 

analisis leverage operasi sangat berguna dalam proses perencanaan laba 

jangka pendek. 
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5.2 Saran 

 ”Matahari” Photo Studio dalam perencanaan laba sebaiknya 

menggunakan perhitungan biaya tetap dan biaya variabel untuk 

mengetahui berapa tingkat BEP, margin of safety, pendapatan dan laba 

yang terjadi, sehingga dengan melakukan perhitungan tersebut, 

perusahaan diharapkan dapat memperoleh keuntungan yang maksimal 

untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. 

 

 Dalam kaitannya dengan pengambilan keputusan, pihak manajemen 

sebaiknya menggunakan Total Cost untuk memisahkan biaya tetap dan 

biaya variabel yang secara teoritis paling real, karena 

memperhitungkan seluruh faktor dan meniadakan unsur subjektif. 

 

 Untuk mencapai proyeksi laba, perusahaan perlu meningkatkan 

pengungkit operasi guna mencapai penjualan proyeksi, sehingga laba 

yang didapat meningkat dengan cara menambah modal sendiri dengan 

menahan laba untuk membiayai peningkatan biaya tetap. Selain itu 

perusahaan menekan biaya variabel dan tidak mengurangi bahkan 

meningkatkan pelayanan kepada konsumen agar konsumen loyal 

terhadap jasa yang ditawarkan, sehingga stabilitas penjualan akan 

stabil bahkan meningkat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


