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ABSTRAK

Penelitian ini berguna untuk mengetahui apakah perusahaan memperoleh laba dan tidak
mengalami kerugian. Sehingga pihak manajemen perusahaan dapat merencanakan laba
pada CV. Osa Garmen. Data di analisis dengan menggunakan metode kuadrat terkecil,
break even point, penjualan minimal profil margin, margin of safety, dan degree of
operating leverage. Hasil analisis diperoleh kesimpulan penjualan pada saat break even
point dalam rupiah Rp. 1.276.058.340,68 sedangkan break even point atas unit terjual
adalah 31.809 pcs. Maka penjualan minimal yang harus direalisasikan adalah Rp.
1.642.819.712,00. Sedangkan margin of safety yang dinyatakan dalam rupiah adalah
sebesar Rp. 323.015.204,50 dan dalam persentase sebesar 20%. Perubahan degree of
operating leverage adalah 11,63 kali pada tingat penjualan Rp. 1.396.056.000,00 ini
berarti setiap penambahan 1% penjualan akan menambah laba 11,63%.

Kata kunci : Break Even Point, Perencanaan, Laba, Penjualan

ABSTRACT

This study aims to find out whether a company earns a profit and does not experience a
loss. Related to the management of the company can take advantage of profits on the CV.
Osa Garment. The data is analyzed using the kuadrat method, break even point, minimum
margin of the sales profit, margin of safety, and degree of operating leverage. The
analysis results obtained at break even point in rupiah Rp. 1,276,058,340.68 while the
break even point for the units sold was 31,809 pcs. Then the minimum sales that must be
realized are Rp. 1,642,819,712.00. While the margin of safety specified in the rupiah is
Rp. 323,015,204.50 and in a percentage of 20%. The degree of operating leverage is
11.63 times at the sales rate of Rp. 1,396,056,000.00 this means that every 1% increase
in sales will increase profit by 11.63%.
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PENDAHULUAN

Industri adalah suatu usaha atau
kegiatan pengolahan bahan mentah atau
barang setengah jadi menjadi barang jadi
yang memiliki nilai tambah untuk
mendapatkan keuntungan. Selama ini
pesanan produk garmen di Indonesia
selain datang dari dalam negeri juga
datang dari luar negeri. Ini membuktikan
bahwa produk Indonesia telah mampu
bersaing dengan produk luar negeri.
Kualitas dan harga produk garmen
Indonesia cukup mampu bersaing
dengan produk-produk luar negeri.
(Marheni,2011:12).

Tujuan mendirikan usaha tidak
lain  adalah  untuk  memperoleh
keuntungan yang dapat dipergunakan
untuk kelangsungan hidup. Kemajuan
dan  perkembangan usaha  akan
membawa akibat bagi pembangunan itu
sendiri baik positif maupun negatif. Pada
hakekatnya setiap usaha yang didirikan
mempunyai harapan dikemudian hari,
misalnya mengharapkan perkembangan
yang sangat pesat. Perkembangan usaha
pada dasarnya menginginkan
tercapainya satu tujuan yaitu
memperoleh  laba dan  menjaga
kontinuitas usahanya. Adanya hal
tersebut memaksa pengusaha untuk
dapat bekerja keras agar dapat bersaing
secara kompetitif. (Marheni,2011:14).

CV.OsaGarmen merupakan
perusahaan garmen yang berlokasi di
Jalan Patih Jelantik No.6 Legian,
Badung, Bali. Perusahaan ini bergerak
dibidang produksi pakaian dimana CV.
Osa Garmen mengolah bahan baku
menjadi barang jadi yang nantinya akan
dipasarkan kepada konsumen.

Dari tahun ke tahun sebelumnya
perusahaan belum pernah mengalami
kerugian, namun perusahaan pernah
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Badung

mengalami penurunan laba di tahun
2015 dan 2016. Sedangkan di tahun 2017
perusahaan mengalami kenaikan laba
lagi, sehingga di tahun 2017 perusahaan
menginginkan perencanaan laba agar
tidak mengalami penurunan laba
ataupun kerugian di tahun berikutnya.

Hal ini juga dapat memotivasi
perusahaan untuk meningkatkan
penjualan agar laba yang diinginkan
dapat tercapai. Dalam penelitian ini
analisis perencanaan laba menggunakan
analisis penjualan, biaya, dan laba yang
diperoleh perusahaan garmen.

Suatu perusahaan dikatakan berada
dalam keadaan break even pointapabila
perusahaan dalam menjalankan
operasinya tidak menderita
kerugian.Dalam hal ini perencanaan
laba, analisis break even point
merupakan salah satu alat yang dapat
digunakan oleh manajemen untuk
merencanakan  laba.  Analisis  ini
merupakan salah satu teknik analisis
yang mempelajari biaya tetap dan biaya
variabel. Biaya tetap adalah biaya yang
secara keseluruhan tidak akan berubah
walau ada perubahan volume produksi
pada perusahaan, sedangkan biaya
variabel adalah biaya yang secara
keseluruhan akan berubah sesuai dengan
perubahan volume produksi pada
perusahaan.

Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui  pada tingkat produksi,
berapa jumlah biaya apakah sama
dengan jumlah penjualan.Dengan kata
lain kita akan mengetahui hubungan
antara penjualan, produksi, harga jual,
biaya dan rugi atau laba sehingga
memudahkan bagi pimpinan untuk
mengambil kebijakan.
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METODE PENELITIAN

Desain penelitian ini adalah
pendekatan kuantitatif yang banyak
menuntut penggunaan angka, mulai dari
pengumpulan data, penafsiran terhadap
data tersebut, serta penampilan dari
hasilnya. Dalam penelitian ini variabel
yang diteliti dibagi menjadi 3 yaitu
volume penjualan adalah besarnya
jumlah penjualan pada CV. Osa Garmen
pada tahun 2017, biaya adalah
pengorbanan sumber ekonomis yang
diukur dalam satuan uang yang
dikeluarkan oleh CV. Osa Garmen untuk
memperoleh barang dan jasa seperti
biaya gaji, biaya perlengkapan dan lain-
lain selama tahun 2017, danlaba adalah
hasil penjualansetelah dikurangi biaya—
biaya yang dikeluarkan CV. Osa Garmen
selama tahun 2017.Dalam teknikanalisis
data akan digunakan beberapa alat
analisis untuk memecahkan
permasalahan yang dirumuskan yaitu
metode kuadrat terkecil, analisis break
even point, analisis penjualan pada profit
margin,analisis margin of safety, dan
analisisdegree of operating leverage.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis Break Even Point

Dalam analisis break even point
akan memberikan pedoman kepada
perusahaan mengenai berapa jumlah
produksi dan penjualan agar perusahaan
dapat mencapai laba yang ditargetkan
atau minimal tidak mengalami kerugian.
Diketahui :
FC= Rp. 597.578.120,94
VC=Rp. 742.295.679,06
S=Rp. 1.396.056.000,00
Menghitung Break Even Point dalam
Rupiah

BEP (Rp) =

12

Rp.597.578.120,94

_ Rp.742.295.679,06
Rp.1.396.056.000,00

1

_ Rp.597.578.120,94
- 1-05317

_ Rp.597.578.120,94

0,4683
= Rp. 1.276.058.340,68

Sedangkan menghitung Break Even
Point dalam unit keseluruhan = 6.854
pcs + 5.760 pcs + 6.582 pcs + 6.764 pcs
+ 5.849 pcs= 31.809 pcs.

Analisis Penjualan Minimal Profit
Margin

penjualan minimal=
FC

1- (%+Profit Margin)

Diketaui :

FC =Rp. 597.578.120,94
VC=Rp. 742.295.679,06
S =Rp. 1.396.056.000,00
PM= Profit Margin 10%

Sehingga  untuk  memungkinkan
tercapainya  Profit Margin  yang
diinginkan maka penjualan minimal
yang harus dicapai adalah :

Penjualan minimal=
Rp. 597.578.120,94

1_(Rp.74-2.295.679,06
Rp.1.396.056.000

= Rp. 597.578.120,94
1-(0,53+0,10)
= Rp. 597.578.120,94
0,37
= Rp. 1.615.076.002,54

+10 %)

Perhitungan Margin Of Safety
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Penjualan yang direncanakan
Penjualan break even

- Penjualan yang direncanakan

Rp.1.615.076.002,54 — Rp. 1.276.058.340,68
- Rp.1.615.076.002,54

_ Rp.339.017.661,86 100 %

T Rp.1615.076.00254"
=20 %

Jadi, batas aman penjualan tidak
boleh turun dari 20% agar perusahaan
tidak menderita kerugian dari penjualan
yang direncanakan. Apabila penurunan
penjualan melewati batas tersebut maka
akan menderita kerugian.

Margin Of Safety penjualan bila
dinyatakan dalam rupiah adalah 20% x
Rp. 1.615.076.022,54 = Rp.
323.015.204,50. Hal ini dapat diartikan
bahwa tingkat penurunan penjualan
tidak boleh turun melebihi dari Rp.
323.015.204,50 agar perusahaan tidak
mengalami kerugian.

Perhitungan Degree Of Operating
Leverage

Degree Of Operating Leverage
adalah ukuran pada tingkat penjualan
tertentu, seberapa besar perubahan
persentase dalam volume penjualan akan
mempengaruhi laba. Degree Of
Operating  Leverage pada tingkat
penjualan dapat dicari sebagai berikut :
Penjualan = Rp. 1.396.056.000,00
Biaya Variabel = Rp.
742.295.679.06
Margin Kontribusi= Rp. 653.760.320,94
Biaya Tetap = Rp.597.578.120,94
Laba = Rp. 56.182.200,00

Margin Kontribusi

Laba
B Rp.653.760.320,94

~ Rp.56.182.200,00
=11,63 %
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x100 %

x100 %

Badung

PENUTUP
KESIMPULAN

Berdasarkan analisis data dan
pembahasan mengenai analisis break
even pointsebagai dasar perencanaan
laba penjualan pada perusahaan CV.Osa

Garmen, maka dapat diambil beberapa

kesimpulan sebagai berikut :

a. Penjualan pada saat break even
point dalam rupiah adalah sebesar
Rp. 1.276.058.340,68. Sedangkan
break even point atas unit jumlah
produk yang terjual adalah 31.809
pcs.

b. Untuk mencapai profit margin yang
diinginkan  yaitu 10%  maka
penjualan minimal yang harus
direalisasikan oleh perusahaan CV.
Osa Garmen adalah Rp.
1.642.819.712,00 sedangkan
penjualan yang telah dicapai
perusahaan CV. Osa Garmen pada
tahun 2017 sebesar Rp.
1.396.056.000,00. Maka dapat
disimpulkan bahwa perusahaan CV.
Osa Garmen belum mencapai target
laba yang diinginkan.

c. Jadi apabila terjadi penurunan
penjualan produksi maka margin of
safety bila dinyatakan dalam rupiah
adalah sebesar Rp. 323.015.204,50
dan dalam presentase adalah sebesar
20%. Bila melewati batas itu, pihak
perusahaan akan mengalami
kerugian dan sebaliknya apabila
penjualan naik lebih dari Rp.
323.015.204,50 maka perusahaan
mendapatkan laba atau keuntungan.

d. Jadi degree of operating leverage
atau tingkat operating leverage pada
perusahaan CV. Osa Garmen adalah
sebesar 11,63 kali pada tingkat
penjualan Rp. 1.396.056.000,00. Ini
berarti  setiap tambahan 1%
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penjualan akan menambah laba
11,63%.

SARAN-SARAN

Di dalam mengelola suatu
perusahaan,  diharapkan  pimpinan
perusahaan mampu menerapkan analisis
break even point, selain dapat digunakan
sebagai acuan atau pedoman untuk
merencanakan  laba  juga  dapat
digunakan sebagai pendorong atau
motivasi bagi  perusahaan  dalam
usahanya meningkatkan penjualan agar
laba yang diinginkan dapat tercapai.

Dalam rangka realisasi
perencanaan laba perusahaan pihak
manajemen harus mampu mencapai
penjualan yang direncanakan. Misalnya
meningkatkan mutu atau kualitas dari
produk tersebut, tepat waktu didalam
menyelesaikan  pesanan, melakukan
pemasaran melalui promosi diberbagai
media untuk menarik lebih banyak
konsumen, menumbuh kembangkan
kepercayaan kepada masyarakat.

Disarankan  agar  perusahaan
melakukan  pengendalian  terhadap
pengeluaran biaya agar biaya yang
dikeluarkan dapat berguna secara efisien
dan efektif sehingga laba yang diperoleh
maksimal.
Apabila terjadi suatu hal yang
menyebabkan  perusahaan  terpaksa
menurunkan penjualan, maka disarankan
agar penurunan penjualan tersebut tidak
boleh sampai melampaui batas jarak
penjualan  yang telah  ditetapkan
sebelumnya. Dan jika terjadi kenaikan
biaya, baik biaya tetap maupun biaya
variabel hendaknya juga diimbangi
dengan kenaikan harga jual. Sehingga
titik break even point akan berimbang
dan perusahaan tidak mengalami
kerugian.
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