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NIM  : 151600204 

Judul Skripsi : Mekanisme penetapan harga jual 

produk guna merealisasikan target laba 

(studi pada CV Putra Tunggal) 

 

Sub Fokus 
Penelitian 

Aspek / 
Indikator 

Pertanyaan Wawancara Narasumber 

Harga Jual  Penetap
an harga 
jual 

1. Ada berapa jenis 
produk yang 
dihasilkan oleh 
CV Putra Tunggal 
? 

2. Berapa rata rata 
produksi 
perusahaan 
setiap bulannya ? 

 
3. Dari beberapa 

produk yang 
dijual dari CV 
Putra tunggal, 
produk apa yang 
sering terjual ? 
 

4. Bagaimana 
strategi 
perusahaan 
dalam 
mendapatkan 
bahan baku 

 Bapak Minto  
( Manager ) 

 Mbak Rani  
(Bagian 
Ekspor) 

 Bapak Hadi 
(Kepala 
Gudang) 

 Mbak Retno 
(Kepala 
Produksi) 

 
 

Lampiran 8 :  Daftar Pertanyaan Wawancara 



 
 

tersebut ? 
 

5. Apa yang 
dilakukan 
perusahaan 
apabila bahan 
baku yang 
digunakan 
mengalami 
kenaikan harga ? 

 
6. Apa yang menjadi 

penghambat/ken
dala  dari 
penjualan dalam 
menentukan 
harga jual  pada 
CV ini ? 
 

7. Apakah harga 
yang ditetapkan 
pada CV ini 
merupakan harga 
kompetitif dari 
harga pesaing ? 
 

8. Apakah harga 
yang ditetapkan 
menjadi tolak 
ukur sebagai 
pencapaian laba 
pada CV Putra 
Tunggal ? 
 



9. Adakah langkah 
yang dilakukan 
dalam 
menghemat biaya 
produksi ? 
 

10. Bagaimana anda 
menekan biaya 
gaji tenaga kerja 
? 
 

11. Bagaimana 
sistem gaji 
karyawan pada 
CV Putra Tunggal, 
apakah perhari 
atau per bulan? 
Dan berapa? 

 

 Laba  Target 
Laba 

1. Berapa target 
laba yang 
diharapkan oleh 
CV Putra Tunggal 
untuk tiap 
produksinya ? 
 

2. Masalah apa saja 
yang dihadapi 
perusahaan 
terkait dengan 
proses 
pencapaian 
target laba? 



 
 

 
3. Bagaimana posisi 

harga yang 
ditetapkan  CV 
Putra Tunggal  
dengan harga 
perusahaan 
pesaing ?  
 

4. Apa yang 
dilakukan 
perusahaan 
apabila harga 
yang ditetapkan 
masih dibawah 
harga pasar ? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran 9 : Transkip Wawancara 

Transkip wawancara  

Narasumber 1 

A. Mbak Rani (Bagian Akuntansi) 

 

Hasil Wawancara : 

1. Bagaimana anda menekan biaya gaji tenaga kerja ? 

Jwb : 

Bicara soal  biaya tenaga kerja, perusahaan ini, pada 

perusahaan ini biaya operasionalnya luar biasa, pada 

cv ini mempunyai sedikit kendala dalam hal tenaga 

kerja antara lain karyawan terbatas, perusahaan 

berada di lingkungan kampung bukan di perkotaan 

atau kota industri. Pada cv ini pula susah dalam 

mencari karyawan yang kompetitif, sehingga 

karyawan yang bekerja juga apa adanya, yang tidak 

mempunyai basic pada keahlian pekerjaan disini. 

Akhirnya karyawan kantornya yang harus turun 

tangan lebih untuk dapat menyelesaikan pekerjaan 

yang harus diselesaikan. Dengan kondisi yang begitu 

perusahaan juga harus mengeluarkan uang 

operasional yang besar. 

Intinya dengan adanya karyawan yang kurang 

kompetitif dapat menimbulkan pengeluaran biaya 

operasional yang cukup besar sehingga membuat 

nilai harga jual berbeda, maksutnya harga jual ke 

harga produk jadi sampai hasil jadi pasti minus 

dikarenakan biaya operasional terlalu besar. Memang 

yang menjadi salah satu faktor harga menjadi tinggi 

ya dari biaya tenaga kerja ini. 



 
 

2. Apa yang dilakukan perusahaan apabila bahan 

baku yang digunakan mengalami kenaikan harga ? 

Jwb : 

Perusahaan mengambil tindakan juga yaitu dengan 

menaikkan harga, dengan adanya kenaikan harga 

biasanya buyer  diperlihatkan biaya-biaya yang 

diperlukan untuk produksi, serta melalui 

argumentasi atau tawar menawar dengan buyer dulu, 

apabila buyer bisa menerima argumen dari 

perusahaan, biasanya buyer akan mengikuti kebijakan 

tersebut. 

 

 

3. Bagaimana strategi perusahaan dalam mendapatkan 

bahan baku tersebut ? 

Jwb :  

Strateginya itu perusahaan juga merupakan penyedia  

bahan baku dan bahan bakunya sendiri itu berasal 

dari Sulawesi.  

 

4. Apakah harga yang ditetapkan menjadi tolak ukur 

sebagai pencapaian laba pada CV Putra Tunggal ? 

Jwb : 

Iya akan menjadi tolak ukur, harga yang ditawar oleh 

buyer  akan dihitung dengan biaya yang lain, jika 

harga itu terlalu tinggi maka target laba yang kita 

inginkan terkadang tidak tercapai. 

 

 

5. Apa yang menjadi penghambat/kendala dari 

penjualan dalam menentukan harga jual  pada CV 

ini ? 



Jwb : 

Yang menjadi kendala yaitu kurangnya minat 

konsumen terhadap rotan. Kenaikan harga penolong 

pun juga akan menyebabkan harga yang telah 

tentukan akan menjadi berbeda. 

 

6. Apakah harga yang ditetapkan pada CV ini 

merupakan harga kompetitif dari harga pesaing ? 

Jwb : 

Iya kompetitif, buyer selalu membawa harga artinya 

harga yang ditawar oleh buyer  itu merupakan harga 

yang diperoleh dari hasil pembandingan dari 

perusahaan-perusahaan sejenis yang lain. 

 

7. Berapa target laba yang diharapkan oleh CV Putra 

Tunggal untuk tiap produksinya ? 

Jwb : 

Target laba per produk sekisar 20-25% 

 

8. Adakah langkah yang dilakukan dalam menghemat 

biaya produksi ? 

Jwb :  

Perusahaan menggunakan pengesup, jadi perusahaan 

hanya menerima barang jadi dan setelah itu diproses 

finishing. 

 

9. Bagaimana posisi harga yang ditetapkan  CV Putra 

Tunggal  dengan harga perusahaan pesaing? 

Jawab : 

Tidak jauh berbeda dengan perusahaan lain, 

Terkadang ada kondisi dimana harga sudah tidak 

masuk dari perhitungan perusahaan , perusahaan 

menunjukkan rincian biaya biaya, dan akhirnya 



 
 

ketemu hpp dan minus. Kondisi tersebut buyer 

memahami dan menerima argumen setelah 

perusahaan melakukan costing harga. 

 

Narasumber 2 

B. Pak Minto (Manager) 

 

Hasil Wawancara :  

1. Bagaimana strategi perusahaan dalam mendapatkan 

bahan baku tersebut ? 

Jwb : 

CV Putra Tunggal merupakan perusahaan yang juga 

sebagai penyedia bahan baku jadi sedikit lebih 

mudah dalam mendapatkan bahan baku,bahan baku 

dari perusahaan ini sendiri berasal dari sulawesi , 

dimana di daerah sulawesi sendiri ada beberapa 

petani yang sudah di rekrut untuk mencari di hutan. 

Prosesnya juga dari sulawesi,  dimana prosesnya 

berawal dari hutan lalu dibawa ke perusahaan yang 

ada disana, dikeringkan istilahnya digoreng, 

digoreng pakai minyak, menggunakan wadah besar, 

karena rotan yang baru saja diambil dari hutan itu 

berwarna hijau dan setelah dibawa ke gudang 

penggorengan langsung digoreng ditungku panjang 

sepanjang rotan lalu direndam beberapa jam diumup 

setelah itu diangkat dijemur keluar sudah berubah 

jadi coklat, tapi yang dari hutan itu masih ada kulit 

namanya rotan with skin istilah masih asalan, setelah 

itu dipoles dan di size-ing (ukuran disamakan). 

 



2. Apa yang dilakukan perusahaan apabila bahan 

baku yang digunakan mengalami kenaikan harga ? 

Jwb : 

Apabila menghadapi kondisi tersebut, perusahaan 

lebih mengikuti harga naik dengan meminta ke 

buyer, tapi tidak bisa langsung, tetapi per musim, 

biasanya rotan musim di bulan 6 sampai dengan 

bulan 12. Apabila mengalami kenaikan harga ya 

berarti tiap session juga ikut naik dengan 

argumentasi melalui tawar menawar harga ke buyer. 

Rotan dulu dari harga 3500 tahun 88 sampai skrg 

18.000 , harga rotan dari tahun ke tahun up up up 

terus tidak stabil karena pengaruh dari sana. apabila 

dibandingkan terdahulu masih banyak yang mencari 

rotan masih banyak material dan banyak pencari 

rotan, sedangkan kondisi yang sekarang bahan masih 

tetap ada tetapi para pencari rotan yang kini semakin 

sedikit, karena didaerah sana telah banyak 

perusahaan yang memudahkan masyrakat dalam 

mencari penghasilan daripada mencari rotan, salah 

satunya yaitu pekerjaan tambang, sehingga sampai 

saat ini hanya orang tua tua saja yang masih mau 

menjadi petani rotan yang muda” tidak mau. Karena 

terdapat kendala jalur yang dilalui saat proses 

pengangkutan, diangkut bukan dengan truk tapi 

rotan harus dilarung melalui sungai.  

 

3. Apa yang menjadi penghambat/kendala dari 

penjualan dalam menentukan harga j ual  pada CV 

ini ? 

Jwb : 

dalam kondisi perusahaan mendapatkan orderan 

pasti tak jauh dari adanya kompetitor, karena di 



 
 

daerah Surabaya sendiri perusahaan rotan tidak 

banyak seperti dulu, dan keadaan sekarang rotan 

sedang difase yang tidak booming seperti dulu. 

Pengaruhnya ialah berkurangnya minat dari 

konsumen. Karena penghasil rotan diciptakan di 

jepang, jadi yang sukamebel rotan itu yang tua tua. 

Yang antik tua tua, yang muda beralih ke sintetik, 

sudah berkurang minat rotan dari 5 tahun yang lalu. 

Kendala lain adalah masih ada komponen” yang 

harus disertakan di costing seperti kenaikan besi 

karena pada salah satu produk contohnya kursi putar 

yang memakai besi pada bahannya, apabila harga 

besi naik maka otomatis harga naik jadi harus 

menghitung costing itu ada penambahan harga 

disitu, bahan penunjang naik  jadi nambah hpp 

perusahaan lalu harga diajukan ke buyer. Tetapi 

terkadang buyer juga ada yang tidak mau dengan 

harga yang tawarkan perusahaan, apabila tidak mau 

maka perusahaan akan kehilangan peluang untuk 

mendapatkan pembeli. Terkadang kita membuat 

sample dipermintaan lalu harganya terlalu tinggi, 

tidak masuk harganya , faktor utama dari buyer, 

karena memang dari buyer langsung ke konsumen. 

 

4. Apakah harga yang ditetapkan pada CV ini 

merupakan harga kompetitif dari harga pesaing ? 

Jwb : 

Pasti, cepet”an , buyer dari jakarta,cirebon ada pabrik 

rotan dari sana langsung turun ke surabaya lah buyer 

kesini itu dia sudah bawa harga, jadi sistemnya buyer 

biasanya membandingkan harga yang ada di masing” 

perusahaan rotan. Dari sekitar gresik surabaya-pun 



harga juga kompetitif. di surabaya sendiri ada 

beberapa perusahaan rotan sekitar 6 perusahaan, ini 

banyak pembeli  dari Jepang. 

 

5. Apakah harga yang ditetapkan menjadi tolak ukur 

sebagai pencapaian laba pada CV Putra Tunggal ? 

Jwb : 

Pasti, harga yang ditentukan dari buyer ya, kalau 

perusahaan sudah costing ndak masuk, pasti buyer 

punya target price nya berapa , terkadang 

perusahaan yang mengikuti target buyer, mesikpun 

untungnya dibawah margin yang kita harapkan, 

misal 25% target laba dikarenakan buyer sudah 

membawa harga, setelah di hitung marginnya 20%, 

oke perusahaan mengambil pesanan tersebut, 

pokoknya perusahaan masih dalam keadaan margin. 

Misal dari kita harga 10$ dia membawa harga 9$dari 

perushaan kompetitor maka jika dihitung hasil masih 

menghasilkan margin , perusahaan masih menerima 

pesanan tersebut.   

Jadi, target yang yang sudah perusahaan tetapkan 

biasanya memang hasilnya tidak selalu tepat sasaran 

tetapi tetap untung. 

Kalau margin kadang memang tidak sesuai dengan 

buku atau real saat perusahaan sedang tutup buku, 

apalagi di cost di overhead, kalau ada di overtime 

dan jarang dihitung. 

  

6. Adakah langkah yang dilakukan dalam menghemat 

biaya produksi ? 

Jwb :  

Ada, perusahaan melakukan jobout sob count 

menghemat di overhead listrik, perusahaan ini 



 
 

menerima barang jadi , jadi gak produksi sendiri 

sehingga perusahaan bisa menghemat listrik, 

menerima karyawan tidak begitu banyak, jadi kalau 

dikerjakan sendiri kita harus menerima karyawan, 

jadi caranya di job jadi patok harga dari kita , dari 

buyer harga sekian , kita langsung bisa langsung 

nentukan di kasih sub count berapa suppliernya, 

kalau begini ini enak, barang masuk dari luar dateng 

barang sudah barang jadi 

berarti tidak dari awal / dari raw material ? ya ada 

disini, ini juga supplier disini, perusahaan yang 

biayai, bahan dari perusahaan, nanti dipotong 

tagihan istilahnya, ada surat jalan pengambilan 

bahan, disini penyedia bahan, dijual bahan baku, nnti 

supplier dikasih job dikasih spk , nnti ambil di cv ini, 

dia tidak beli tapi nanti bakal dipotong  

 

7. Bagaimana anda menekan biaya gaji tenaga kerja ? 

Jwb : 

Perusahaan menggunakan outsourcing, gajinya sama, 

lebih mudah mengontrol costing dengan gaji 

borongan , kalau gaji harian kita tidak bisa mengukur 

pendapatannya, kalau gaji borongan karyawan yang 

harus giat mengejar gaji itu, dan hasilnya pun lebih 

besar borongan. Enak di kedua pihak, lebih tepat jika 

menyesuaikan dengan costing.  

 

8. Berapa target laba yang diharapkan oleh CV Putra 

Tunggal untuk tiap produksinya ? 

Jwb : 

Untuk per item 20-25% , kita dapat harga dari buyer, 

dan mereka pasti sudah dari mana mana pastinya, la 



dari harga kita ya ndak beda jauh lah, itu padahal 

kita kenal, dan dengan buyer yang uda kenal yang 

biasanya diutamakan, dan harga kurang sedikit gitu 

dikasih ke kita, dan rata-rata margin rotan ya 20-25%  

 

9. Bagaimana posisi harga yang ditetapkan  CV Putra 

Tunggal  dengan harga perusahaan pesaing? 

Jwb : 

Harga hampir sama dari perusahaan lain, ya kalau 

kita menerima buyer dari pihak kedua ya psti kita 

dibawahnya. Ya masih dibawah target, sudah ngasih 

costing margin 25% tibatiba pihak buyer telah 

membawa harga dari pihak kedua sekian, nah setelah 

dicosting lagi tertanya hanya margin 22% yasudah 

tetap kita ambil karena masih selisih sedikit. 

Terkadang ada kondisi dimana harga sudah tidak 

masuk jauh ya perusahaan fair fair an dari kita 

menunjukkan rincian biaya biaya, dan akhirnya 

ketemu hpp dan minus , buyer kadangkala mengerti. 

Kecuali misal bahan kecil buyer minta hadiah , dan 

biasanya kita ada, kalau kita liat hppnya masih bisa 

kita kasih. Dan biasanya kalo gak dikasih itu, dia 

ambil yang di perusahaan lain. 

 

10. Apa yang dilakukan perusahaan apabila harga yang 

ditetapkan masih dibawah harga pasar ? 

Jawab 

Tidak mengambil barang itu, karena item rotan itu 

banyak sekali,bisa jadi 1 barang menggunakan 

banyak item, kita gak akan ngambil kalau memang 

harga tidak masuk dengan hitungan kita, dan mereka 

pun juga tidak akan mengambil di tempat yang lain 



 
 

pasti. Karena setelah dihitung hpp pasti harganya 

segitu. 

Biasanya buyer a dan b itu biasanya sama, karena di 

Jepang sitem nya juga open, memakai katalog , 

biasanya show, nah sesama pesaingjadi tau 

produknya satu sama lain, bisa jadi salahsatu buyer 

tersebut menggunkan teknik ATM (Amati, Tiru, 

Modifikasi) tetapi tidak semua bisa (diprotect) seperti 

karena ada yang memakai surat ijin nya. 

Nah biasanya kalau perusahaan tidak mengambil 

maka buyer dr jepang ya mengcancel proyek yang 

disana karena tdk bs mendapatkan barangnya 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Lampiran 10 : Costing Harga Swivel chair 

 



 
 
 

Lampiran 11  : Costing Harga  Swive Tool 

 

 



 

Lampiran 12  : Foto – foto kegiatan 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
Lampiran 13 : Surat Balasan Perusahaan 


