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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahuipengaruh harga pokok produk, 
harga pasar, kondisi pesaing terhadap harga jual kopi pada UD. Sian Huta di 
Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten Mandailing Natal. Jenis data yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Sumber data dalam penelitian ini 
adalah data sekunder. Teknik pengumpulan data ini adalah dokumentasi. Populasi 
penelitian ini adalah seluruh data perusahaan yang mengenai data harga jual, 
harga pokok produk, harga pasar, kondisi pesaing pada UD. Sian Huta di 
Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten Mandailing Natal. Sampel penelitian ini 
adalah data perusahaan yang mengenai data harga jual, harga pokok produk, harga 
pasar, kondisi pesaing selama 36 bulan pada tahun 2016, 2017, 2018. Penelitian 
ini dilakukan dengan analisis regresi linear berganda dan uji hipotesis dengan 
memakai program software spss 21.00 for windows. Hasil penelitian menunjukan 
bahwa secara parsial harga pokok produk berpengaruh signifikan terhadap harga 
jual, secara parsial harga pasar berpengaruh signifikan terhadap harga jual dan 
secara parsial kondisi pesaing tidak berpengaruh signifikan terhadap harga jual. 
Sedangkan secara bersama-bersama harga pokok produk, harga pasar, kondisi 
pesaing berpengaruh signifikan terhadap harga jual. 

 
Kata Kunci:  Harga Pokok Produk, Harga Pasar, Kondisi Pesaing dan 

Harga Jual. 
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ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine the effect of product cost, market 

prices, competitor conditions on the selling price of coffee at UD. Sian Huta in 

Ulu Pungkut District, Mandailing Natal District. The type of data used in this 

study is quantitative data. The data source in this study is secondary data. This 

data collection technique is documentation. The population of this study is all 

company data concerning data on selling prices, cost of products, market prices, 

competitors' conditions at UD. Sian Huta in Ulu Pungkut District, Mandailing 

Natal District. The sample of this study is company data concerning data on 

selling prices, cost of products, market prices, competitor conditions for 36 

months in 2016, 2017, 2018. This research was conducted with multiple linear 

regression analysis and hypothesis testing using the spss 21.00 software program 

for windows. The results showed that partially the cost of the product had a 

significant effect on the selling price, partially the market price had a significant 

effect on the selling price and partially the competitor's condition did not 

significantly influence the selling price. While jointly the cost of products, market 

prices, competitive conditions significantly influence the selling price. 

 

Keywords : Product Cost, Market Prices, Competitor Conditions and Selling     

Prices. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Penentuan harga jual merupakan salah satu unsur pemasaran. Harga dapat 

mencerminkan strategi produk, yaitu untuk siapa produk ditunjukan. Harga jual 

mencerminkan saluran distribusi yang digunakan, semakin panjang produk 

didistribusikan, harga akan semakin tinggi, demikian pula sebaliknya. Harga 

bergantung pula pada jenis promosi yang digunakan, karena biaya promosi akan 

dimasukkan dalam harga. Harga jual merupakan salah satu komponen penting 

atas suatu produk yang akan berpengaruh terhadap pemasukan atau pendapatan 

perusahaan. Beberapa faktor yang diketahui berpengaruh terhadap harga jual 

seperti, harga pokok produk, harga pasar, dan kondisi pesaing dari perusahaan 

tersebut. 

Keputusan penentuan harga jual merupakan suatu masalah yang harus dicari 

penyelesaiannya. Kesalahan dalam menentukaan harga jual dapat menimbulkan 

kesulitan dalam perusahaan. Karena apabila perusahaan menentukan harga terlalu 

tinggi maka akan menyulitkan penjualan, sebaliknya bila harga terlalu rendah 

dapat menyebabkan kerugian bagi perusahaan yang akan berdampak pada laba 

perusahaan, karena pembeli selalu melihat kepada harga pesaing. Oleh karena itu 

perusahaan harus dapat menentukan harga jual yang paling efektif. Perusahaan 

harus dapat menarik dan memuaskan konsumen dan sekaligus memberi 

keuntungan bagi perusahaan baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang. 

Keputusan untuk menetukan harga jual tidak dapat terlepas dari pengaruh intern 

maupun ekstern perusahaan. Harga jual itu sendiri dipengaruhi oleh beberapa 
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faktor antara lain: biaya, jenis, tujuan perusahaan khususnya laba yang 

diharapkan, tipe pasar yang dihadapi dan elastisitas permintaan dan penawaran. 

Kopi dapat dinikmati oleh hampir semua kelompok usia sebagai energi 

pendorong, kopi juga menjadi tanaman komersial karena kopi adalah andalan 

ekonomi dari banyak negara. Saat ini kopi merupakan bahan ekspor yang sangat 

penting seperti data tahun 2004 yang menunjukkan kopi merupakan komoditi 

ekspor utama di 12 negara dan ditahun 2005 menjadikan kopi sebagai penghasil 

devisa nomor 7 dari hasil pertanian dunia. Kopi Indonesia saat ini dilihat dari 

hasilnya, menempat peringkat keempat terbesar didunia, dengan meproduksi 

sedikit diatas 10 juta karung kopi pertahun 2017 hingga 2018. Kopi memiliki 

sejarah yang panjang dan memiliki peranan penting bagi pertumbuhan ekonomi di 

Indonesia. Indonesia diberkati dengan letak geografisnya yang sangatlah cocok 

bagi tanaman kopi. Letak Indonesia sangat ideal bagi iklim mikro untuk 

pertumbuhan dan produksi kopi. 

UD Sian Huta adalah suatu perusahaan industri kopi yang berlokasi di 

kelurahan Huta Godang kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal, 

perusahaan ini akan melakukan kerja sama dengan petani kopi Mandailing di 

kabupaten Mandailing Natal dengan upaya perluasan kebun kopi di daerah ini 

dalam bentuk kemitraan. Perusahaan ini akan bergerak di sektor hulu dan hilir. 

Sektor hulu melakukan kerja sama dengan para petani petani memperluas kebun-

kebun kopi. Disektor hilir berupa industri pasca panen hingga kegiatan ekspor 

kopi Mandailing. 
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Perkembangan perusahaan tersebut menandai bahwa kopi Mandailing 

memiliki strategi yang berdaya saing sehingga mampu bertahan dan patut 

diperhitungkan dalam industri kopi di Indonesia. Dalam kegiatan bisnisnya di 

industri kopi, UD Sian Huta kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal 

harus menghadapi persaingan yang ketat dengan perusahaan sejenis. Ketatnya 

persaingan di bidang industri kopi membuat UD Sian Huta harus pandai 

menetapkan strategi yang berbeda dengan strategi perusahaan lain agar mampu 

memenangkan persaingan yang ada. 

Semakin meningkatnya persaingan industri kopi, maka masalah 

perencanaan strategi makin dibutuhkan. Perusahaan harus merancang strategi 

untuk mencapai tujuannya sehingga hasil strategis yang diinginkan berupa harga 

jual, harga pokok, harga pasar hingga kondisi pesaing untuk menghasilkan 

profitabilitas yang tinggi dapat dicapai. Strategi didefenisikan oleh sebagai suatu 

proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan 

jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana 

agar tujuan tersebut dapat dicapai. 

Kesalahan dalam menentukan harga jual akan mengakibatkan harga jual 

berada di bawah atau di atas biaya penuh, dan biaya produksi serta harga jual 

dinilai terlalu tinggi atau terlalu rendah dibandingkan dengan harga jual dari 

perusahaan pesaing yang memproduksi produk yang sejenis. Akibat jika harga 

jual terlalu rendah maka perusahaan akan mengalami kerugian, sedangkan jika 

harga jual terlalu tinggi maka perusahaan kesulitan untuk memasarkan produk 

sehingga produk tersebut tidak dapat bersaing dengan produk sejenis di pangsa 

pasar. 
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Berdasarkan uraian di atas, dapat dilihat betapa pentingnya mengetahui apa 

saja faktor-faktor yang mempengaruhi harga jual pada industry kopi di Indonesia 

dengan meneliti bagaimana harga pokok, harga pasar, hingga kondisi pesaing. 

Maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian pada UD Sian Huta di 

kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal. Untuk itu, peneliti ingin 

mengkaji lebih jauh lagi dengan mengadakan penelitian dengan judul 

“FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI HARGA JUAL KOPI 

PADA UD SIAN HUTA DI KECAMATAN ULU PUNGKUT KABUPATEN 

MANDAILING NATAL”. 

1.2 Rumusan Masalah 

1. Apakah harga pokok produk berpengaruh secara parsial terhadap 

harga jual kopi pada UD Sian Huta di Kecamatan Ulu Pungkut 

Kabupaten Mandailing Natal? 

2. Apakah harga pasar berpengaruh secara parsial terhadap harga jual 

kopi pada UD Sian Huta di Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten 

Mandailing Natal? 

3. Apakah kondisi pesaing berpengaruh secara parsial terhadap harga 

jual kopi pada UD Sian Huta di Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten 

Mandailing Natal? 

4. Apakah harga pokok, harga pasar, kondisi pesaing berpengaruh secara 

simultan terhadap harga jual kopi UD Sian Huta di Kecamatan Ulu 

Pungkut Kabupaten Mandailing Natal? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh harga pokok produk terhadap harga jual 

kopi pada UD Sian Huta di Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten 

Mandaililing Natal. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga pasar terhadap harga jual kopi pada 

UD. Sian Huta di Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten Mandaililing 

Natal. 

3. Untuk mengetahui pengaruh kondisi pesaing terhadap harga jual kopi 

pada UD. Sian Huta Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten Mandaililing 

Natal. 

4. Untuk mengetahui pengaruh harga pokok produk, harga pasar, kondisi 

pesaing terhadap harga jual kopi pada Kecamatan Ulu Pungkut 

Kabupaten Mandaililing Natal. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Peneliti 

Untuk memperoleh pengetahuan dalam bidang akuntansi biaya dan 

akuntansi manajemen terkait faktor-faktor yang memmpengaruhi 

harga jual. Dan membandingkan teori yang diperoleh di bangku kuliah 

dengan yang ada diperusahaan.   

2. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan evaluasi, dan 

diharapkan dapat memberikan masukan bagi UD. Sian huta di 

Kecamatan Ulu Pungkut Kabupaten Mandaililing Natal tentang 

faktor-faktor yang mempengaruhi harga jual.  
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3. Bagi Akademisi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi kepada 

pihak lain yang berkepentingan untuk mengetahui apa saja faktor-

faktor yang mempengaruhi harga jual, terutama bagi mereka yang 

tertarik melakukan penelitian sejenis dan lanjutan.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Harga Jual 

2.1.1 Pengertian Harga Jual 

Menurut Mulyadi (2012:78) “pada prinsipnya harga jual harus dapat 

menutupi biaya penuh ditambah dengan laba yang wajar. Harga jual sama dengan 

biaya produksi ditambah mark-up”. Menurut Swastha (2007:241), harga jual 

adalah sejumlah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk memproduksi suatu 

barang atau jasa ditambah dengan persentase laba yang diinginkan perusahaan. 

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan 

pelayanannya.  

Menurut Sulastiningsih dan Zulkifli (2006:287), harga jual adalah sejumlah 

nilai yang harus dibayar oleh customer atas barang atau jasa yang mereka beli dari 

perusahaan. Dari defenisi diatas dapat disimpulkan bahwa harga jual adalah 

sejumlah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk memproduksi suatu barang 

atau jasa ditambah dengan persenntase laba yang diinginkan perusahaan, karena 

itu untuk mencapai laba yang diinginkan oleh perusahaan salah satu cara yang 

dilakukan untuk menarik minat konsumen adalah dengan cara menentukan harga 

yang tepat untuk produk yang terjual.  

2.1.2 Tujuan Penetapan Harga Jual 

Didalam menetukan harga jual, perusahaan harus jelas dalam menetukan 

tujuan yang hendak dicapainya, karena tujuan tersebut dapat memberikan arah dan 
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keselarasan pada kebijaksanaan yang diambil perusahaan. Suatu perusahaan dapat 

mengejar enam tujuan melalui penetapan harga (Philip Kotler 2008 ; 638), yaitu : 

a. Kelangsungan Hidup 

Perusahaan dapat mengejar kelangsungan hidup sebagai tujuan 

utamanya, jika mengalami kapasitas lebih, persaingan ketat, atau perubahan 

keinginan konsumen. Untuk menjaga agar pabrik tetap beroperasi dan 

persediaan dapat terus berputar, mereka sering melakukan penururnan 

harga. Laba kurang penting dibandingkan kelangsungan hidup. Selama 

harga dapat menutup biaya variabel dan sebagian biaya tetap, perusahaan 

dapat terus berjalan. Tetapi kelangsungan hidup hanyalah tujuan jangka 

pendek. Dalam jangka panjang, perusahaan harus dapat meningkatkan 

nilainya.  

b. Laba Sekarang Maksimum 

Banyak perusahaan menetapkan harga yang memaksimalkan labanya 

sekarang. Mereka memperkirakan bahwa permintaan dan biaya sehubungan 

sebagai alternative harga dan memilih harga yang akan menghasilkan laba, 

arus kas, atau pengambilan investasi yang maksimum.  

c. Pendapatan Sekarang Maksimum 

Beberapa perusahaan menetapkan harga yang akan memaksimalkan 

pendapatan dari penjualan. Maksimalisasi pendapatan hanya membutuhkan 

perkiraan fungsi permintaan. Banyak manajer percaya bahwa 

memaksimalisasi pendapatan akan menghasilkan maksimalisasi laba jangka 

panjang dan pertumbuhan pangsa pasar. 
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d. Pertumbuhan Penjualan Maksimum 

Perusahaan lainnya ingin memaksimalkan unit penjualan. Mereka 

percaya bahwa volume penjualan lebih tinggi akan menghasilkan biaya per 

unit lebih rendah dan laba jangka yang lebih tinggi. Mereka menetapkan 

harga terendah dengan mengasumsikan bahwa pasar sensitive terhadap 

harga. Ini disebut penetapan harga penetrasi pasar.      

e. Simming Pasar Maksimum 

Simming pasar hanya mungkin dalam kondisi adanya sejumlah 

pembeli yang memiliki permintaan tinggi, biaya per unit untuk 

memproduksi volume kecil tidaklah sedemikian tinggi, sehingga dapat 

mengurangi keuntungan penetapan harga maksimal yang dapat diserap 

pasar, harga yang tinggi tidak menarik lebih banyak pesaing, harga yang 

tinggi menyatakan citra produk superior.   

f. Kepemimpinan Mutu Produk 

Perusahaan mungkin mengarahkan untuk menjadi pimpinan dalam hal 

mutu produk dipasar, dengan membuat produk yang bermutu tinggi dan 

menetapkan harga yang lebih tinggi dari pesaingnya. Mutu dan harga yang 

lebih tinggi akan mendapatka tingkat pengembalian yang lebih tinggi dari 

rata-rata industrinya. 

2.1.3 Faktor Penentu Harga Jual 

Dalam penentu harga jual, tidak semua faktor dijadikan dasar dalam 

penetuan harga jual, tetapi hanya beberapa faktor saja yang perlu 

dipertimbangkan. Menurut Philip Kotler dan Amstrong (2008 : 440), keptusan 
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penetapan harga sebuah perusahaan dipengaruhi baik dari faktor internal maupun 

dari faktor eksternal, yaitu ; 

a. Faktor Internal  

Faktor internal mempengaruhi penetapan harga meliputi : 

1) Tujuan perusahaan  

2) Strategi bauran perusahaan  

3) Biaya 

4) Pertimbangan organisasi. 

b. Faktor Eksternal 

Faktor eksternal yang mempengaruhi keputusan penetapan harga 

meliputi : 

1) Pasar dan permintaan 

2) Biaya, harga, dan penawaran pesaing 

3) Keadaan perekonomian 

2.1.4 Metode Penentu Harga Jual 

Metode penentuan harga jual menurut Mulyadi (2001;348-364), adalah 

sebagai berikut: 

1. Cost Plus Pricing Method (Penentuan Harga Jual Normal) 

Dalam keadaan normal, manajer penentu harga jual memerlukan 

infomasi biaya penuh masa yang akan datang sebagai dasar penentuan harga 

jual produk atau jasa. Metode penentuan harga jual normal seringkali 

disebut dengan istilah cost plus pricing, karena harga jual ditentukan dengan 

menambah biaya masa yang akan datang dengan suatu persentase markup. 
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2. Penentuan Harga Jual dalam Cost- Type Contract (Cost-type Contract 

Pricing) 

Cost-Type Contract adalah kontrak pembuatan produk dan jasa  yang 

pihak pembeli setuju membeli produk atau jasa pada harga yang didasarkan 

pada total biaya yang sesungguhnya dikeluarkan oleh produsen ditambah 

dengan laba yang dihitung sebesar presentase tertentu dari total biaya yang 

sesungguhnya.  

3. Penentuan Harga Jual Pesanan Khusus (Special Order Pricing)  

Pesanan khusus merupakan pesana yang diterima oleh perusahaan 

diluar pesanan regular perusahaan. Biasanya customer yang melakukan 

pesanan khusus ini meminta harga dibawah harga jual normal, bahkan 

seringkali harga yang diminta oleh customer berada dibawah biaya penuh, 

karena biasanya pesanan khusus mencakup jumlah yang besar. 

4. Penetapan Harga Jual Produk yang Dihasilkan Perusahaan Pemerintah 

Suatu produk dan jasa yang dihasilkan untuk memenuhi kebutuhan 

pokok masyarakat luas seperti listril, air, telepon, dan telegraf, transportasi, 

dan jasa pos diatur dengan peraturan Pemerintah. Penetapan harga jual 

produk dan jasa berdasarkan biaya penuh masa yang akan datang ditambah 

dengan laba yang diharapkan. Dalam penentuan harga jual yang diatur 

dengan peraturan Pemerintah, biaya penuh masa yang akan datang dihitung 

dengan pendekatan full costing saja. 
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2.2 Harga Pokok Produk 

2.2.1 Pengertian Harga Pokok Produk 

Harga pokok produk adalah biaya produksi yang melekat kepada setiap unit 

produk dan harga pokok produk tidak lain adalah hasil bagi dari total biaya 

produksi dengan jumlah unit produk yang dihasilkan dalam suatu periode proses 

produksi. Harga pokok produksi (HPP) menurut Hansen and Mowen (2009;06) 

“harga pokok produksi mencerminkan total biaya barang yang diselesaikan 

selama periode berjalan. Biaya yang hanya dibebankan ke barang yang 

diselesaikan adalah biaya bahan langsung, tenaga kerja, dan overhead.” 

Menurut Mulyadi (2009:17) harga pokok produksi adalah biaya-biaya yang 

di keluarkan dalam pengolahan bahan baku menjadi sebuah produk. Selanjutnya 

menurut Ahmad Firdaus (2009:42) “pengertian harga pokok produksi 

(manufacturing cost) adalah biaya-biaya yang secara langsung berhubungan 

dengan produksi yaitu : biaya bahan langsung dan tenaga kerja langsung.” 

2.2.2 Manfaat Penentu Harga Pokok Produk 

Menurut (Mulyadi, 2012: 65), manfaat penentu harga pokok produk adalah: 

1. Menentukan Harga Jual Produk 

Dalam penentuan harga jual produk, biaya produksi per unit 

merupakan salah satu informasi yang dipertimbangkan disamping 

informasi biaya lain serta informasi nonbiaya. 

2. Memantau Realisasi Biaya Produksi 

Jika rencana produksi untuk jangka waktu tertentu telah diputuskan 

untuk dilaksanakan, manajemen memerlukan informasi biaya 

produksi yang sesungguhnya dikeluarkan didalam pelaksanaan 
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rencana produksi tersebut. Oleh karena itu, akuntansi biaya digunakan 

untuk mengumpulkan informasi biaya produksi mengkonsumsi total 

biaya produksi sesuai dengan yang diperhitungkan sebelumnya. 

3. Menghitung Laba atau Rugi Periodik 

Untuk mengetahui apakah kegiatan produksi dan pemasaran 

perusahaan dalam periode tertentu mampu menghasilkan laba atau 

mengakibatkan rugi, manajemen memerlukan informasi biaya 

produksi yang telah dikeluarkan untuk memproduksi produk dalam 

periode tertantu.   

4. Menentukan Persediaan Produk Jadi dan Produk Dalam Proses yang 

Disajikan dalam Neraca 

Pada saat manajemen dituntut untuk membuat pertanggungjawaban 

keuangan periode, manajemen harus menyajikan laporan keuangan 

berupa neraca dan laporan laba rugi. Di dalam neraca, manajemen 

harus menyajikan harga pokok persediaan produk jadi dan harga 

pokok produk yang ada tanggal neraca masih dalam proses. 

2.2.3 Metode Pengumpulan Harga Pokok Produk 

Metode pengumpulan harga pokok produksi sangat ditentukan oleh cara 

produksi. Secara garis besar, dalam memproduksi produk dapat dibagi menjadi 

dua macam : produksi atas dasar pesanan dan produksi atas dasar proses. 

Penerapan 2 metode tersebut pada suatu perusahaan tergantung pada sifat atau 

karakteristik pengolahan bahan menjadi produk jadi yang akan mempengaruhi 

metode pengumpulan harga pokok yang digunakan. Adapun metode tersebut 

(Supriyono, 2011:36) adalah sebagai berikut : 
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1. Metode Harga Pokok Pesanan (Job Order Cost Method) 

Metode harga pokok pesanan merupakan metode pengumpulan harga 

pokok produk dimana dikumpulkan untuk setiap pesanan atau kontrak atau 

jasa secara terpisah, dan setiap pesanan atau kontrak dapat dipisahkan 

identitasnya. Pengolahan produk akan dimulai setelah datangnya pesanan 

dari langganan/pembeli melalui dokumen pesanan penjualan (sales order), 

yang memuat jenis dan jumlah produk yang dipesan, spesifikasi pesanan, 

tanggal pesanan diterima dan harus diserahkan. 

2. Metode Harga Pokok Proses (Proces Cost Method) 

Metode harga pokok proses merupakan metode pengumpulan harga 

pokok produk dimana biaya dikumpulkan untuk setiap satuan waktu 

tertentu, misalnya : bulan, triwulan, semester, tahun. Pada metode harga 

pokok proses perusahaan menghasilkan produk yang homogen, bentuk 

bersifat standar, dan tidak tergantung spesifikasi yang diminta oleh pembeli. 

Tujuan produksi untuk mengisi persediaan yang selanjutnya akan dijual 

kepada pembeli, oleh karena itu sifat produk homogen dan bentuknya 

standar maka kegiatan dilakukan secara kontinyu atau terus-menerus. 

2.2.4 Metode Perhitungan Harga Pokok Produk 

Ada dua pendekatan yang digunakan untuk perhitungan harga pokok 

produksi yaitu metode full costing dan metode variable costing. Metode full 

costing biasa disebut dengan absorpation costing atau conventional, sedangkan 

metode variable costing biasanya dikenal dengan sebutan direct costing. 
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1. Metode Full Costing 

Metode full costing (Mulyadi, 2012 : 122) adalah metode harga pokok 

produksi,  yang membebankan seluruh biaya produksi, baik yang 

berperilaku tetap maupun variabel kepada produk. Perhitungan Harga pokok 

produksi menurut metode full costing sebagai berikut :  

Biaya Bahan Baku:    Rp xxx 

Biaya Tenaga Kerja Langsung:    Rp xxx 

Biaya Overhead Pabrik Variabel:  Rp xxx 

Biaya Overhead Pabrik Tetap:   Rp xxx 

Harga Pokok Produksi:    Rp xxx 

Dalam metode full costing, biaya overhead pabrik (BOP) baik yang 

berperilaku tetap maupun variabel, dibebankan kepada produk yang diproduksi 

atas dasar tarif yang ditentukan dimuka pada kapasitas normal atau dasar BOP 

sesungguhnya. Oleh karena itu, BOP tetap akan melekat pada harga pokok 

persediaan produk dalam porses dan persediaan produk jadi yang belum laku 

dijual, dan baru dianggap sebagai biaya (unsur harga pokok penjualan) apabila 

produk tersebut telah terjual. 

Karena BOP dibebankan kepada produk atas dasar tarif yang ditentukan 

dimuka pada kapasitas normal, maka dalam 1 (satu) periode BOP yang 

sesungguhnya berbeda dengan yang dibebankan tersebut, akan terjadi 

pembebanan overhead lebih (overapplied factory overhead) atau pembebanan 

BOP kurang (underapplied factory overhead). Jika semua produk yang diolah 

dalam periode tersebut belum laku dijual maka pembebanan BOP lebih atau 

kurang tersebut digunakan untuk mengurangi atau menambah harga produk yang 
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masih dalam persediaan tersebut (baik yang berupa persediaan produk dalam 

proses maupun produk jadi). Namun jika dalam suatu periode akuntansi tidak 

terjadi pembebanan overhead lebih atau kurang, maka BOP tetap tidak 

mempunyai pengaruh terhadap perhitungan laba rugi sebelum produknya laku 

dijual. 

2. Metode Variable Costing\ 

Metode variable costing adalah (Mulyadi, 2010:122) adalah metode 

penentuan harga pokok produksi yang hanya membebankan biaya-biaya 

produksi variabel saja ke dalam harga pokok produk. Harga pokok produk 

menurut metode variable costing terdiri dari : 

Biaya Bahan Baku:   Rp xxx 

Biaya Tenaga Kerja Langsung:  Rp xxx 

BOP Variabel:    Rp xxx 

Harga Pokok Produksi:   Rp xxx 

Dimuka telah disebutkan bahwa metode variable costing ini dikenal dengan 

nama direct costing. Istilah direct costing sebenarnya sama sekali tidak 

berhubungan dengan istilah cost (biaya langsung). Dalam metode variable 

costing, biaya overhead pabrik tetap diperlakukan sebagai period cost dan bukan 

sebagai unsur harga pokok produk, sehingga biaya overhead pabrik tetap 

dibebankan sebagai biaya dalam periode terjadinya. Dengan demikian biaya 

overhead pabrik tetap didalam metode variable costing tidak melekat pada 

persediaan produk yang belum laku dijual, tetapi langsung dianggap sebagai biaya 

dalam periode terjadi. 

 

----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 11/12/19 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA



17 

 

17 

 

 

2.3 Harga Pasar 

2.3.1 Pengertian Harga Pasar 

Menurut (Hongren, Datar, & Foster, 2005) menyatakan bahwa harga suatu 

barang atau jasa yang pasarannya kompetitif tinggi rendahnya ditentukan oleh 

permintaan pasar dan penawaran pasar. Permintaan pasar suatu barang merupakan 

kurva gabungan atau hasil jumlah penjumlahan kurva-kurva permintaan 

individual akan barang tersebut yang terjangkau oleh suatu pasar.   

Harga keseimbangan (Harga Pasar) merupakan harga yang terjadi sebagai 

akibat interaksi permintaan dan penawaran terjadi di pasar, maka harga 

keseimbangan disebut harga pasar. Kecenderungan pembeli ialah menginginkan 

harga murah degan kualitas barang yang bagus, sedangkan penjual mempunyai 

kecenderungan untuk mendapatkan keuntungan banyak. Kecenderungan 

berlawanan ini tidak akan mengahasilkan transaksi jika tidak ada kesepakatan 

harga, kesepakatan harga pasar terbentuk melalui tawar-menawar antara pembeli 

dan penjual. Hasil tawar-menawar antara pembeli dengan penjual dinamakan 

harga pasar, dalam ilmu ekonomi disebut harga keseimbangan atau equilibrium. 

Pada dasarnya proses terbentuknya harga terjadi ketika tercapainya tingkat 

keseimbangan antara permintaan dan penawaran. Dapat dikatakan bahwa harga 

keseimbangan atau harga pasar (equilibrium price) adalah harga yang terjadi 

apabila jumlah barang yang diminta sama dengan jumlah barang yang ditawarkan. 

Bila ditunjukkan dalam bentuk kurva, maka harga keseimbangan merupakan 

perpotongan antara kurva permintaan dengan kurva penawaran. Dalam harga 

keseimbangan berlaku hukum permintaan dan penawaran yang berbunyi bila 
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jumlah permintaan lebih besar daripada jumlah penawaran maka harga akan naik, 

sedangkan jika jumlah penawaran lebih besar dari jumlah permintaan maka harga 

akan turun. 

Menurut (Wilson Bangun, 2007), ditinjau dari sisi permintaan maka pada 

dasarnya konsumen menginginkan agar harga suatu barang turun. Hukum 

permintaan menyatakan bahwa semakin rendah harga suatu barang maka semakin 

banyak jumlah permintaan ke atas barang tersebut dan sebaliknya. Sementara dari 

sisi produsen menginginkan agar harga suatu barang itu naik. Sesuai dengan 

hukum penawaran bahwa apabila harga naik maka semakin banyak jumlah 

penawaran ke atas suatu barang tersebut. Kedua sisi tersebut bertentangan dalam 

menentukan harga suatu barang, pada satu pihak menginginkan harga turun, 

sedangkan pada pihak lain menginginkan harga naik. Apabila kedua sisi tersebut 

dipertemukan maka diperoleh suatu titik tengah yang disebut dengan titik 

keseimbangan (equilibrium). 

Pada titik equilibrium tersebut akan dapat diperoleh harga keseimbangan 

dan jumlah barang keseimbangan. Harga keseimbangan, disebut juga sebagai 

“harga pasar”, yaitu harga yang disepakati pembeli (konsumen) dengan penjual 

(produsen). Keseimbangan adalah suatu keadaan di mana jumlah permintaan 

adalah sama dengan jumlah penawaran ke atas suatu barang pada suatu harga 

tertentu. 
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 Gambar 2.3. : Kurva Keseimbangan Pasar 

 

Gambar 2.3. menunjukkan keseimbangan diperoleh pada titik E, yaitu 

perpotongan (cross) antara kurva permintaan DD dengan kurva penawaran SS. 

Pada titik keseimbangan (E) tersebut harga suatu barang adalah sebesar P1 rupiah 

dan jumlah barang sebanyak Q1 unit. 

2.3.2 Proses Terbentuknya Harga Pasar 

Proses terbentuknya harga keseimbangan (harga pasar) berawal dari adanya 

interaksi antara pembeli (permintaan) dan penjual (penawaran) yang dilakukan 

secara wajar. Interaksi antara permintaan dan penawaran sangat dipengaruhi oleh 

hukum permintaan dan penawaran karena hal berikut: 

1. Hukum permintaan menyatakan bahwa permintaan cenderung akan 

bertambah apabila harga berangsur turun. 

2. Hukum penawaran menyatakan bahwa penawaran cenderung akan 

bertambah jika harga berangsur naik. 

Harga pasar akan tercapai setelah melalui serangkaian proses tawar-

menawar antara penjual dan pembeli. Apabila harga barang atau jasa yang 

ditawarkan oleh penjual dirasa terlalu tinggi oleh pembeli maka barang dan jasa 

tersebut tidak dapat terjual. 

2.3.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Harga Pasar 

1. Permintaan terhadap barang atau jasa bertambah, sedangkan jumlah barang 

atau jasa terbatas 

2. Tinggi rendahnya biaya produksi 

3. Pandangan masa depan dari produsen dan konsumen 
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4. Produsen mengetahui selera konsumen 

5. Penawaran terhadap barang atau jasa bertambah, sedangkan daya beli 

konsumen tetap atau berkurang. 

2.4 Pesaing 

2.4.1 Pengertian Pesaing 

Menurut (Kasmir, 2014) pesaing adalah perusahaan yang menghasilkan atau 

menjual barang atau jasa yang sama atau mirip dengan produk yang kita 

tawarkan. Pesaing suatu perusahaan dapat dikategorikan pesaing yang kuat dan 

pesaing yang lemah atau ada pesaing yang dekat yang memiliki produk yang sama 

atau memiliki produk yang mirip. Menurut (Simamora, 2003)) perusahaan yang 

memperebutkan pasar yang sama atau produknya dapat saling mengganti 

(subtitut) dinamakan pesaing. Karena memperebutkan pasar yang sama, maka 

keberhasilan sebuah perusahaan tergantung dari besarnya nilai dan kepuasan yang 

diberikan kepada pelanggan. 

Hal-hal yang perlu diketahui dari pesaing dan terus-menerus kita pantau 

adalah produk pesaing, baik mutu kemasan, label, atau lainnya. Kita bandingkan 

kelebihan produk yang dimiliki pesaing berikut kelemahan yang dimilikinya 

dengan produk kita. Di samping itu, pengusaha juga harus mampu menangkap 

peluang yang ada di pasar dan sebelum ditangkap pesaing. Seorang pengusaha 

diharapkan mampu menciptakan peluang-peluang baru. Namun, pengusaha juga 

juga harus waspada terhadap setiap ancaman yang ada sekarang dan masa akan 

datang. Ancaman yang dilakukan pesaing dapat secara langsung menyerang kita 

atau secara pelan-pelan (bergerilya). 

Hal-hal yang perlu diketahui dari pesaing adalah tentang: 
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1. Kelengkapan, mutu, desain dan bentuk produk 

2. Harga yang ditawarkan 

3. Saluran distribusi atau lokasi cabang yang dimiliki 

4. Promosi yang dijalankan 

5. Rencana kegiatan pesaing ke depan 

2.4.2 Identifikasi Pesaing  

Kasmir (2014:281) Untuk mengetahui jumlah dan jenis pesaing serta 

kekuatan dan kelemahan yang mereka miliki, perusahaan perlu membuat peta 

persaingan yang lengkap. Pembuatan peta persaingan yang digunakan untuk 

melakukan analisis pesaing memerlukan langkah-langkah yang tepat. Langkah-

langkah ini perlu dilakukan agar analisis pesaing tepat sasaran dan tidak salah 

arah. Langkah yang pertama yang perlu dilakukan perusahaan adalah dengan 

Identifikasi seluruh pesaing yang ada. Langkah ini perlu dilakukan agar kita 

mengetahui secara utuh kondisi pesaing kita. Dengan demikian, memudahkan kita 

untuk menetapkan langkah selanjutnya. 

Identifikasi pesaing meliputi hal-hal berikut: 

1. Jenis produk yang ditawarkan 

2. Melihat besarnya pasar yang dikuasai (market share) pesaing 

3. Identifikasi peluang dan ancaman 

4. Identifikasi keunggulan dan kelemahan. 

2.4.3 Identifikasi Reaksi Pesaing 

Kasmir (2014:287) Setiap tindakan atau serangan yang kita lakukan, baik 

secara langsung ataupun tidak langsung akan menjadi perhatian pesaing. serangan 

yang kita lakukan akan menimbulkan reaksi dari pesaing-pesaing kita. Tindakan 
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pesaing terhadap serangan yang kita lakukan ditanggapi secara beragam oleh 

pesaing, mulai langsung membalas, diam, berusaha mempelajari terlebih dahulu, 

baru melakukan serangan balasan. Perusahaan yang kuat biasanya langsung 

menyerang balik. Oleh karena itu, kita juga harus mempertimbangkan reaksi 

pesaing terhadap tindakan yang kita lakukan. jangan sampai serangan balik malah 

menjadi bumerang bagi strategi kita. Sebagai contoh, beberapa reaksi pesaing 

terhadap serangan yang lakukan adalah sebagai berikut. 

1. Apabila kita menurunkan harga, akan diikuti pesaing dengan 

menurunkan harga pula, bahkan mungkin lebih rendah dari pada yang 

kita lakukan. 

2. Apabila kita memberikan hadiah (berupa undian atau Langsung) akan 

dibalas pula dengan pemberian hadiah yang lebih baik. 

3. Apabila kita memberikan diskon dalam jumlah tertentu kepada 

pelanggan, pesaing juga memberikan diskon yang lebih menarik 

dengan nilai yang lebih tinggi pula. 

4. Apabila kita membebaskan biaya-biaya seperti biaya administrasi, 

sudah pasti akan diikuti pesaing dengan jumlah biaya yang lebih 

murah. 

5. Apabila kita membuka cabang di suatu lokasi, akan dibala, oleh 

pesaing dengan membuka cabang di lokasi perusahaan kita. 

Oleh karena itu, untuk melawan pesaing, kita perlu memprioritaskan mana 

yang akan kita serang lebih dahulu dan mana yang berikutnya. penyerangan 

hendaknya dilakukan secara hati-hati, baik itu serangan secara langsung, bertubi-
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tubi, ataupun secara bergerilya. Penyerangan langsung mungkin dilakukan 

terhadap pesaing yang lemah. 

2.4.4 Strategi Menghadapi Pesaing 

Kasmir (2014:288) Strategi menghadapi pesaing dapat dilakukan dengan 

cara melemahkan dan menghancurkan pesaing dengan ineniasang strategi yang 

kompetitif. Strategi kompetitif dilakukan dengan melihat posisi keberadaan kita, 

sebelum melakukan penyerangan. Posisi ini akan menetukan model serangan yang 

akan kita lakukan. Posisi kita dibandingkan dengan pesaing dapat diukur dari 

kemampuan keuangan, teknologi, dan sumber daya manusia yang kita miliki. 

Strategi untuk menghadapi pesaing dapat dilakukan untuk posisi-posisi 

sebagai berikut. 

1. Strategi Pemimpin Pasar (Market Leader) 

2. Strategi Penantang Pasar (Market Challenger) 

3. Strategi Pengikut Pasar (Market Follower) 

4. Strategi Relung Pasar (Market Nicker). 

Untuk menghadapi pesaing yang semakin kompetitif, perusahaan perlu 

melakukan berbagai serangan ke arah pesaing dari segala penjuru atau dari 

bagian-bagian tertentu, seperti kelemahan pesaing. Tujuannya adalah 

menghambat gerak maju pesaing atau bahkan mematikan satu per satu pesaing 

yang ada sekaligus atau perlahan-lahan. Di samping itu, serangan digunakan 

untuk mempersulit pesaing barn untuk masuk ke industri yang sama. Strategi 

penyerangan yang dapat dilakukan terhadap pesaing terdiri dari lima cara berikut. 

1. Serangan Frontal (Frontal Attack) 

2. Serangan Samping (Flanking Attack) 
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3. Serangan Melambung (Bypass Attack) 

4. Serangan Gerilya (Guerilla Attack). 

2.5 Penelitian Terdahulu 

Tabel II-1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Nama Judul Hasil Penelitian 

1. Christina 

Natalia 

Sihombing 

 

(2013) 

Faktor Penentu Harga 

Jual CPO pada PT. 

Sarana Argo Nusantara 

(SAN) Belawan-Medan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan hasil analisi 

uji hipotesis dengan uji 

Fhitung  dapat diketahui 

bahwa secara simultan 

harga pokok produksi 

(X1), dan harga pasar (X2) 

berpengaruh terhadap 

harga jual sedangkan 

berdasrkan hasil uji 

hipotesis dengan 

menggunakan uji Thitung 

bahwa secara parsial harga 

produksi berpengaruh 

terhadap signifikan 

terhadap harga jual, dan 

harga pasar berpengaruh 

signifikan terhadap harga 
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 jual. 

2. Yulis Sutriyani 

(2013) 

 

Pengaruh Harga Pokok 

Produksi Terhadap Harga 

Jual pada PT Profab 

Indonesia  

 

 

 

Berdasarkan hasil analisis 

uji hipotesis dengan uji 

parsial bahwa secara 

parsial harga pokok 

produksi berpengaruh 

positif terhadap harga jual 

pada PT. Profab Indonesia. 

3.  Husinsyah dan 

Syahdi Rasyid 

(2017) 

Pengaruh Harga Pasar, 

Kualitas, Saluran 

Pemasaran, dan Jarak 

Lokasi Terhadap Harga 

Jagung Petani di 

Kecamatan Salam 

Babaris Kabupaten Tapin 

Provinsi Kalimantan 

Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan hasil analisis 

uji hipotesis dengan uji 

Fhitung  dapat diketahui 

bahwa secara simultan 

harga pasar (X1), kualitas 

jagung (X2), saluran 

pemasaran (X3), dan jarak 

lokasi usaha tani (X4) 

berpengaruh signifikan 

terhadap harga jagung 

petani. Sedangkan 

berdasrkan hasil uji 

hipotesis dengan 

menggunakan uji Thitung 

bahwa secara parsial harga 

pasar berpengaruh 
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signifikan terhadap harga 

jagung petani, kualitas 

jagung berpengaruh 

signifikan terhadap harga 

jagung petani, dan saluran 

pemasaran berpengaruh 

terhadap harga jagung, dan 

jarak lokasi usaha tani 

berpengaruh terhadap 

harga jagung petani.   

 

2.6 Kerangka Konseptual 

Hubungan antar variabel yang akan diteliti tersebut dapat dijelaskan melalui 

suatu model yang disebut dengan paradigma penelitian atau model penelitian 

(Sugiyono, 2009: 63). Berdasarkan uraian latar belakang, rumusan masalah, 

tujuan penelitian dan tinjauan pustaka, maka dapat disusun model penelitian ini 

kedalam model penelitian seperti gambar berikut: kedalam model penelitian 

seperti gambar berikut: 

  

 

 

  

 

 

 Harga Pokok Produk 
 (X1) 

Harga Pasar  
(X2) 

Kondisi pesaing  
(X3) 

Harga Jual 

 (Y) 
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Gambar II-1 

Kerangka Konseptual 

2.7 Hipotesis 

Menurut Sugiyono (2009: 96) hipotesis merupakan jawaban sementara 

terhadap rumusan sementara penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah 

dinyatakan dalam bentuk pertanyaan. Hipotesis penelitian ini adalah : 

1. Ho1 : Tidak ada pengaruh secara parsial harga pokok produk terhadap 

harga jual kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut 

kabupaten Mandailing Natal. 

Ha1 : Ada pengaruh secara parsial harga pokok produk terhadap harga 

jual kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut kabupaten 

Mandailing Natal. 

2. Ho2 : Tidak ada pengaruh secara parsial harga pasar terhadap harga 

jual kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut kabupaten 

Mandailing Natal. 

Ha2 : Ada pengaruh secara parsial harga pasar terhadap harga jual 

kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut kabupaten 

Mandailing Natal. 

3. Ho3 : Tidak ada pengaruh secara parsial kondisi pesaing terhadap 

harga jual kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut 

kabupaten Mandailing Natal. 
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Ha3 : Ada pengaruh secara parsial kondisi pesaing terhadap harga jual 

kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut kabupaten 

Mandailing Natal. 

4. Ho4 : Tidak ada pengaruh secara simultan harga pokok produk, harga 

pasar, kondisi pesaing terhadap harga jual kopi pada UD Sian Huta di 

kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal. 

Ha4 : Ada pengaruh secara simultan harga pokok produk, harga pasar, 

kondisi pesaing terhadap harga jual kopi pada UD Sian Huta di 

kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 11/12/19 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA



29 

 

29 

 

 

 

 

BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.1.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah Kuantitatif dengan pendekatan assosiatif kausal 

Penelitian digunakan untuk melihat hubungan pengaruh (sebab akibat), yaitu 

variabel independen terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini menguji 

pengaruh faktor harga pokok produk, harga pasar, kondisi pesaing terhadap harga 

jual kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing 

Natal. 

3.1.2 Lokasi penelitian 

Lokasi penelitian dilaksanakan di UD Sian Huta kelurahan Huta Godang 

kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal, Sumatera Utara, Indonesia.  

3.1.3 Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan dari bulan Januari 2019 sampai dengan Mei 

2019. Adapun rincian kegiatan penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut ini : 

TABEL III-1 

Waktu Penelitian 

No Jenis Kegiatan 

2018 2019 

Des Jan Feb Mar Ap Mei Jun Jul 
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r 

1. Pengajuan Judul 

Skripsi 

        

2. Pembuatan Proposal         

3. Bimbingan Proposal         

4. Seminar Proposal         

5. Pengumpulan data 

dan analisis data 

        

6. Penyusunan dan 

bimbingan Skripsi 

        

7. Seminar Hasil         

8. Sidang Meja Hijau         

 

3.2 Populasi dan Sampel 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2011:80). Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh data perusahaan yang mengenai data harga 

jual, harga pokok produk, harga pasar, dan kondisi pesaing dari UD Sian Huta di 

kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal. 

Sampel adalah bagian atau jumlah dan karakteritik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari 

semua yang ada pada populasi, missal karena keterbatan dana, tenaga dan waktu, 

maka peneliti akan mengambil sampel dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari 
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sampel itu, kesimpulannya akan diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel 

yang diambil dari populasi harus betul-betul representative (Sugiyono, 2011). 

Sampel penelitian ini adalah data perusahaan yang mengenai data harga jual, 

harga pokok produk, harga pasar, dan kondisi pesaing dari UD Sian Huta di 

kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing Natal,  selama 36 bulan pada 

tahun 2016, 2017, dan 2018. 

3.3 Defenisi Operasional Variabel 

Definisi operasional merupakan petunjuk tentang bagaimana suatu variabel 

di ukur, sehingga peneliti dapat mengetahui baik buruknya pengukuruan tersebut. 

Adapun definisi operasional dalam penelitian ini adalah: 

1. Variabel Bebas (X) 

Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi 

sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat). (Sugiono, 

2016 : 39). Dalam penelitian ini variabel independen yang diteliti adalah: 

1) Variabel (X1) Harga Pokok Produk 

Harga pokok produk adalah biaya produksi yang melekat 

kepada setiap unit produk dan harga pokok produk tidak lain adalah 

hasil bagi dari total biaya produksi dengan jumlah unit produk yang 

dihasilkan dalam suatu periode proses produksi. Harga pokok produk 

dapat dikatakan sama dengan biaya produksi, yaitu semua biaya yang 

berhubungan dengan kegiatan pengolahan bahan baku menjadi produk 

selesai yang terdiri dari: 

a. biaya bahan baku 

b. biaya tenaga kerja langsung  
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c. biaya overhead pabrik. 

 

 

2) Variabel (X2) Harga Pasar 

Harga keseimbangan (Harga Pasar) merupakan harga yang 

terjadi sebagai akibat interaksi permintaan dan penawaran terjadi di 

pasar, maka harga keseimbangan disebut harga pasar. Terbentuknya 

harga keseimbangan (harga pasar) berawal dari adanya interaksi 

antara pembeli (permintaan) dan penjual (penawaran) yang dilakukan 

secara wajar. Interaksi antara permintaan dan penawaran sangat 

dipengaruhi oleh hukum permintaan dan penawaran karena hal 

berikut: 

a. Hukum permintaan menyatakan bahwa permintaan 

cenderung akan bertambah apabila harga berangsur turun. 

b. Hukum penawaran menyatakan bahwa penawaran 

cenderung akan bertambah jika harga berangsur naik. 

3) Variabel (X3) Kondisi Pesaing 

Pesaing adalah perusahaan yang menghasilkan atau menjual 

barang atau jasa yang sama atau mirip dengan produk yang kita 

tawarkan. Hal-hal yang perlu diketahui dari pesaing adalah tentang: 

a. Kelengkapan, mutu, desain dan bentuk produk 

b. Harga yang ditawarkan 

c. Saluran distribusi atau lokasi cabang yang dimiliki 

d. Promosi yang dijalankan 
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e. Rencana kegiatan pesaing ke depan. 

Langkah yang perlu dilakukan agar kita mengetahui secara utuh 

kondisi pesaing kita adalah:  

a. Jenis produk yang ditawarkan 

b. Melihat besarnya pasar yang dikuasai (market  share) 

pesaing 

c. Identifikasi peluang dan ancaman 

d. Identifikasi keunggulan dan kelemahan. 

2. Variabel Terikat (Y) 

Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi 

akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiono 2016 : 39). Dalam penelitian 

ini variabel terikatnya yang diteliti adalah harga jual (Y). 

Variabel (Y) harga jual adalah harga jual adalah sejumlah biaya 

yang dikeluarkan perusahaan untuk memproduksi suatu barang atau jasa 

ditambah dengan persentase laba yang diinginkan perusahaan. 

Harga jual merupakan salah satu komponen penting atas suatu 

produk yang akan berpengaruh terhadap pemasukan atau pendapatan 

perusahaan. Beberapa faktor yang diketahui berpengaruh terhadap harga 

jual seperi, harga pokok produk, harga pasar, dan kondisi pesaing dari 

perusahaan tersebut. 

3.4 Jenis dan Sumber Data 

3.4.1 Jenis Data 

Jenis data dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, data yang berupa 

angka-angka dan data tersebut sebagai berikut: 
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1) Data harga jual pada UD Sian Huta di kecamtan Ulu Pungkut 

kabupaten Mandailing Natal tahun 2016, 2017, dan 2018. 

2) Data harga pokok produk pada UD Sian Huta di kecamtan Ulu 

Pungkut kabupaten Mandailing Natal tahun 2016, 2017, dan 2018. 

3) Data harga pasar pada UD Sian Huta di kecamtan Ulu Pungkut 

kabupaten Mandailing Natal tahun 2016, 2017, dan 2018. 

4) Data kondisi pesaing pada UD Sian Huta di kecamtan Ulu Pungkut 

kabupaten Mandailing Natal tahun 2016, 2017, dan 2018. 

3.4.2 Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder 

yaitu  data  yang diperoleh dari perusahaan dan data tersebut sudah dioalah dan 

terdokumentasi di perusahaan seperti sejarah perusahaan, struktur organisasi, dan 

data  yang mengenai harga pokok produk, harga pasar, kondisi pesaing, dan harga 

jual kopi pada UD Sian Huta di kecamatan Ulu Pungkut kabupaten Mandailing 

Natal. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

1. Dokumentasi  

Dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa 

cacatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, lengger, 

agenda dan sebagainya (Arikunto Suharsimi, 2002:206). Dalam penelitian ini 

metode dokumentasi digunakan untuk mengetahui hal-hal yang berhubungan 

dengan penggunaan biaya produksi. 

3.6 Teknik Analisis Data 

3.6.1 Analisis Regresi Berganda 
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 Analisis dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel jumlah harga 

pokok produk (X1) harga pasar (X2) dan kondisi pesaing (X3) terhadap variabel 

dependen yaitu harga jual (Y). Menurut Sugiyono (2010:277) adalah  berikut :” 

Analisis yang digunakan peneliti, bila bermaksud meramalkan bagaimana 

keadaan (naik turunnya) variabel dependen (kriterium), bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor prediktor dimanipulasi (dinaik turunkan 

nilainya)”. Model  Analisis Regresi Berganda dalam penelitian ini adalah:  

Y= α + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Dimana : 

Y = Harga Jual  

X1 = Harga Pokok Produk 

X2 = Harga Pasar 

X3 = Kondisi Pesaing 

a = Konstanta 

b1 b2 b3 = Koefiesien regresi untuk variabel  

e = faktor pengganggu atau standar eror 

3.6.2 Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas Data 

Suatu uji yang dilakukan untuk mengetahui sebuah model regresi yaitu, 

variabel dependen, variabel independen atau keduanya mempunyai distribusi 

normal ataukah tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi normal atau 

mendekati normal. Menurut (Danang Sunyoto, 2016:92) menjelaskan uji 

normalitas sebagai berikut: Selain uji asusmi klasik multikoliniertitas dan uji 

asumsi klasik yang lain adalah uji normalitas, dimana akan menguji data variabel 
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bebas (X) dan data variabel terikat (Y) pada pesamaan regresi yang dihasilkan. 

Berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal. Persamaan regresi dikatakan 

baik jika mempunyai data variabel dan data variabel  terikat berdistribusi 

mendekati normal atau normal sama sekali.” 

2. Uji Multikolinearitas 

Menurut (Imam Ghozal, 2013:105) menyatakan untuk mendeteksi dan atau 

tidaknya multikolinearitas di dalam model regresi adalah sebagai berikut: 

1) Jika R2 yang dihasilkan oleh suatu estimasi model regresi empiris 

sangat tinggi, tetapi secara individual variabel-variabel independen 

banyak yang tidak ssignifikan mempengaruhi variabel dependen. 

2) Menganalisis matrik korelasi variabel-variabel independen. Jika antar 

variabel independen ada korelasi yang cukup tinggi (umumnya diatas 

0,90), maka hal ini meneginsikasikn adanya multikolinearitas. Tidak 

adanya korelasi yang tinggi antar variabel independen tidak berarti 

bebas dari multikolinearitas. Multikolinearitas dapat disebabkan 

karena adanya efek kombinasi dua atau lebih dri independen. 

3) Multikolinearitas juga dapat dilihat dari:  

a. tolerance valued lawannya 

b. Variance Inflation Faktor (VIF) 

Tolerance mengukur variabilitas variabel independen yang terpilih 

yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Jadi nilai 

toleranceyang rendah sama dengan nlai VIF tinggi (karena 

VIF=1/tolerance). Pengujian multikolinearitas dapat dilakukan 

sebagai beikut: 
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a. Tolerance value < 0,10 atau VIF > 10 : terjadi 

multikolinearitas. 

b. Tolerance value > 0,10 atau VIF <10 : tidak terjadi 

multikolinearitas. 

3. Uji Heteroskedastisitas  

Uji heteroskedatisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan variance cari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 

lain. Salah satu cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas itu 

dengan melihat grafik plot antara nilai prediksi dengan residualnya. Dasar analisi 

uji heteroskedastisitas: 

1) Jika ada pola tertentu (bergelombang, melebar kemudian menyempit) 

maka mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas. 

2) Jika tidak ada pola yang serta titik menyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

4. Uji Autokolerasi 

Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi linierada 

korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan 

pengganggu pada periode t-1 (sebelumya). Autokorelasi muncul karena observasi 

yang berurutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lainnya. 

Salah satu cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi dengan 

cara uji Durbin – Watson ( DW test ) ( Ghozali 2009: 99-100 ). Uji Durbin 

Watson hanya digunakan untuk autokorelasi tingkat satu ( first order 

autocorrelation ) dan mensyaratkan adanya intercepat ( konstanta ) dalam model 
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regresi dan tidak ada variabel lagi diantara variabel independen. Pengambilan 

keputusan ada tidaknya autokorelasi adalah sebagai berikut: 

Tabel III-2 

Uji Autokolerasi 

Hipotesis Nol Keputusan Jika 

Tidak ada autokorelasi positif  Tolak 0 < d < d1 

Tidak ada autokorelasi positif No Decision D1 ≤ d ≤ du 

Tidak ada korelasi negative Tolak 4 – d1 < d < 4 

Tidak ada korelasi negative No Decision 4 – du ≤ d ≤4 – d1 

Tidak ada autokorelasi, positif 

atau negative 

Tidak 

Ditolak 

Du < d < 4- du 

 

3.6.3 Uji Hipotesis 

Penelitian ini juga mengunakan uji hipotesis. Data yang diperoleh dari hasil 

pengumpuan data diatas dapat diproses sesaui dengan jenis data kemudian 

disajikan dalam tabel dan angka metode statistik sebagai berikut : 

1. Uji Statistik t (Parsial) 

Pengujian Parsial digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh 

pengaruh satu variabel independen terhadap variabel dependen. Kriteria 

dalam penerimaan hipotesis adalah sebagai beikut: 

1) Jika nilai sig < alpha (0,05) dan searah dengan hipotesis maka 

hipotesis diterima. 
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2) Jika nilai sig > alpha (0,05) dan tidak serarah dengan jipotesis 

maka hipotesis ditolak.  

Selain itu uji parsial ini bisa dilakukan dengan membandingkan t 

hitung dan t tabel dengan ketentuan sebagai berikut: 

1) H0 ditolak dan Ha diterima jika t hitung > t tabel untuk α =5% 

2) H0 diterima dan Ha ditolak jika t hitung < t tabel untuk α =5%  

2. Uji Statistik F (Simultan) 

Uji nilai F dilakukan untuk mengetahui apakah semua variabel 

independen mempengaruhi variabel dependen secara bersama-sama. 

Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan nilai signifikan. Jika nilai sig 

< 0,005 maka terdapat pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen secaea bersama-sama dengan prosedur penelitian sebagaiberikut: 

1) H0 : β1 , β2 = 0, artinya bahwa tidak ada pengaruh signifikan 

secara bersama-sama dari seluruh variabel independen terhadap 

variabel dependen. 

2) H1 : β1, β2 ≠ 0, artinya bahwa ada pengaruh signifikan secara 

bersama-sama dari seluruh variabel independen terhadap 

variabel dependen. 

3) Level of signifikan = 5% (0,05). 

4) Menentukan nilai Fhitung = 
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Keterangan: 

R : koefisien korelasi ganda. 

Fh : F hitung. 

K : jumlah variabel bebas. 

N : jumlah sampel yang dipakai. 

5) Kriteria Pengujian: 

a. Jika tingkat signifikan (P-Value) > 0,05 maka Ho diterima 

dan H1 ditolak (α = 0,05). 

b. Jika tingkat signifikasi (P-Value) < 0,05 maka Ho ditolak 

dan H1diterima (α = 0,05). 

3. Uji Koefisiean Determinasi 

Ukuran statistik yang dapat menggambarkan hubungan antara suatu 

variabel dengan variabel lain adalah koefisien determinasi dan koefisien 

korelasi. Koefisien determinasi diberi simbol (r²) dan koefisen korelasi 

diberi symbol r. Koefisien determinasi adalah salah satu nilai statistik yang 

dapat digunakan untuk mengetahui apakah ada hubungan pengaruh antara 

dua variabel. Koefisien determinasi (r²) dari hasil regresi sederhana 

menunjukkan tingkat kejelasan yang dapat diberikan oleh model tersebut 

terhadap perubahan variabel dependen. Secara umum nilai r² terletak pada 

nilai 0 sampai dengan 1 (0< r²<1). Nilai koefisien determinasi menunjukkan 

persentase variasi nilai variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh 

persamaan regresi yang dihasilkan. 

Semakin mendekat nol besarnya koefisien determinasi (r²) suatu 

persamaan regresi, semakin kecil pula pengaruh semua variabel independen 
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terhadap nilai variabel dependen (dengan kata lain semakin kecil 

kemampuan model dalam  menjelaskan perubahan nilai variabel dependen). 

Sebaliknya, semakin mendekat satu besarnya koefisien determinasi (r²) 

suatu persamaan regresi, semakin besar pula pengaruh semua variabel 

independen terhadap nilai variabel dependen.

----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 11/12/19 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA



68 

 

 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil dari pembahasan, maka kesimpulan yang dapat diambil 

adalah sebagai berikut:  

1. Maka dapat disimpulkan secara parsial variabel harga pokok produk 

berpengaruh  signifikan terhadap harga jual sesuai dengan hipotesis H1 

berarti Ha diterima dan Ho ditolak. Karena UD. Sian huta menetapkan 

harga jual berdasarkan harga pokok produk, yaitu semua biaya yang 

berhubungan dengan kegiatan pengolahan bahan baku menjadi produk 

selesai yang terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, 

dan biaya overhead pabrik. Dan juga mempertimbangkan laba yang di 

inginkan. Semakin besar harga pokok produk yang dikeluarkan maka 

semakin besar harga jual produk tersebut. Harga jual yang dikeluarkan 

oleh UD. Sian Huta mampu menutupi biaya-biaya yang dikeluarkan dalam 

proses produksi kopi. 

2. Maka dapat disimpulkan secara parsial variabel harga pasar berpengaruh  

signifikan terhadap harga jual sesuai hipotesis H2 berarti Ha diterima dan 

Ho ditolak. Untuk tetap mampu bersaing dengan pesaing lainnya, 

seharusnya pelaku usaha mengetahui tinggi rendahnya harga yang terjadi 

dipasaran agar tidak mengakibatkan kerugian. Karena harga jual yang 

ditetapkan oleh UD. Sian Huta sudah berdasarkan harga pokok produk 

seperti biaya bahan baku, biaya tenaga kerja, dan biaya overhead pabrik, 

dari biaya-biaya tersebut UD. Sian Huta menetapkan harga pasar sekitaran 
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Rp75.000-Rp90.000 yang juga menjadi sampel dalam penelitian ini. Harga 

pasar yang dikeluarkan oleh UD. Sian Huta tergantung tingkat permintaan 

dan penawaran pasar. 

3. Maka dapat disimpulkan secara parsial variabel kondisi pesaing tidak 

berpengaruh  signifikan terhadap harga jual tidak sesuai hipotesis H3 berati 

Ho diterima dan Ha ditolak. Dikarenakan UD. Sian Huta mampu 

menawarkan produknya lebih rendah dari pesaing lain sehingga bisa 

menarik hati konsumen. Faktor yang membuat harga jual UD. Sian Huta 

lebih rendah dibandingkan pesaing lain adalah karena UD. Sian Huta 

dalam memperoleh bahan baku bukan hanya dari petani tetapi mereka 

mempunyai kebun sendiri, sehingga harga bahan baku lebih cenderung 

normal tidak mengikuti naik turunnya harga bahan baku dipasar dan UD. 

Sian Huta juga menggunakan teknologi yang lebih maju dibandingkan 

pesaing lain sehingga pengunaan tenaga kerja lebih sedikit. 

4. Maka disimpulkan hasil pengujian bersama-sama atau secara simultan 

harga pokok produk, harga pasar, dan kondisi pesaing berpengaruh 

signifikan terhadap harga jual bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. 

5.2 Saran  

1. Bagi Perusahaan 

Sebaiknya dalam perhitungan harga pokok produk harus diperhatikan 

dan diperhitungkan dengan rinci, karena biaya memiliki pengaruh yang 

besar dalam penetapan harga jual. Perusahaan diharapkan selalu megawasi 

dan memantau harga pasar agar harga yang dikeluarkan oleh UD. Sian Huta 

tidak terlalu rendah dan juga memerhatikan kondisi pesaing karena sewaktu-
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waktu strategi yang dibuat oleh pesaing bisa berubah-ubah yang 

mengakibatkan konsumen beralih. UD. Sian Huta juga diharapkan dapat 

mempengaruhi kualitas produk agar memiliki dan menarik pembeli dengan 

cara penelitian kualitas di pangsa pasar supaya perusahaan dapat 

memberikan  pelayanan yang terbaik bagi konsumen. 

2. Bagi peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini dapat dijadikan bahan referensi atau pedoman bagi yang 

ingin melakukan penelitian terkait faktor-faktor yang mempengaruhi harga 

jual. Faktor-faktor seperti harga pokok produk, harga pasar, dan kondisi 

pesaing memiliki konstribusi pengaruh sebesar 97,5% terhadap harga jual. 

Maka dapat diketahui bahwa masih terdapat 2,5 pengaruh dari faktor lain 

terhadap harga jual yang tidak diungkap dalam penelitian ini. (Sihombing, 

2013). 
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