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Pendahuluan 
 Pemerintah menetapkan kebijakan tentang kenaikan Pajak Pertambahan 

Nilai (PPN) yang awalnya 10% sekarang naik sebesar 1% yang dimana 
menjadi 11% per tanggal 1 April 2022 kemarin hal ini disebutkan di dalam 
Undang – Undang No.7 tahun 2021 yang dimana isi dari undang-undang 
tersebut tentang Harmonisasi Peraturan Perpajakan atau lebih dikenal 
dengan UU HPP Bab IV pasal 7 ayat (1) tentang PPN . Menteri Keuangan Sri 
Mulyani   menjelaskan bahwa alasan utama dinaikannya tarif PPN 11 
persen yaitu menambah pemasukan penerimaan negara guna 
memperbaiki kondisi Anggaran Pendapatan dan Belanja Negara (APBN) 
yang secara berturut-turut mengalami defisit selama pandemi. Banyak 
yang mengecewakan dengan keputusan pemerintah ini pasalnya di tahun 
lalu merupakan tahun dimana Indonesia baru memulai pemulihan setelah 
krisis akibat pandemi Covid – 19 yang melanda 



3 

Penelitian Terdahulu 
Adapun penelitian selain yang sudah penulis sampaikan perihal hal diatas yang sebelumnya telah dilakukan oleh beberapa orang 

sebagai berikut :  

1. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Septianti, 2019), ditemukan bahwa terdapat pengaruh variabel tarif Pajak 

Pertambahan Nilai (PPN) secara parsial terhadap variabel Pendapatan.  

2. Penelitian lain yang dilakukan oleh (Putri & Subandoro, 2022) dengan judul "Analisis Pengaruh Kenaikan Tarif PPN 11% 

Terhadap Penjualan Pada PT X" juga menunjukkan hasil yang serupa, yaitu perubahan Tarif PPN menjadi 11% berpengaruh 

signifikan terhadap penjualan.  

3. penelitian yang dilakukan oleh (Farina, Candra, & Irawan, 2021) menemukan bahwa Pajak Pertambahan Nilai (PPN) 

berpengaruh terhadap daya beli konsumen berdasarkan data validitas yang diperoleh 

 Namun ada juga penelitian yang memiliki kesimpulan yang berbeda dimana berdasarkan hasil wawancara dan juga didukung 

dengan data penjualan tahun 2022, pada bulan April – Mei mengalami penurunan dikarenakan adanya permintaan barang yang 

meningkat pada bulan Maret 2022, maka dapat dikatakan kenaikan tarif menjadi 11% ini tidak terlalu berpengaruh terhadap 

permintaan barang karena berdasarkan data penjualan di tahun 2022 tepatnya pada bulan Juni-Desember permintaan barang tetap 

stabil. Kenaikan tarif PPN menjadi 11% tidak selalu berdampak negatif, buktinya perusahaan tidak mengalami kerugian atau 

penurunan omset yang terlalu signifikan, justru malah mengalami kenaikan omset perusahaan 
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Metode 
• Jenis penelitian  

Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah Kuantitatif dengan pendekatan deskriptif, dimana dalam penelitian ini 

akan menganalisis tentang pernyataan peneliti dan informan 

• Fokus Penelitian  

fokus penelitian ini berfokus untuk mendapatkan informasi dan menggali serta menganalisis mengenai apa saja strategi yang 

diambil oleh para pengusaha kena pajak dalam mengambil keputusan mengenai kebijakan pemerintah dalam menaikkan PPN 

menjadi 11% khususnya dalam menentukan harga jual untuk produk usaha mereka. 

• Lokasi Penelitian  

Dalam hal ini penulis memilih Objek perusahaan yang akan dijadikan penulis sebagai bahan penelitian diantaranya yaitu :  

PT.Cipta Karya Buana yang merupakan perusahaan PKP yang berada di wilayah Sidoarjo.  
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Metode 
• Jenis dan Sumber Data  

Data primer, Data primer dikumpulkan oleh penulis yang membutuhkan data atau informasi dari sumber pertama, biasanya 

kita sebut dengan responden. Adapun perwakilan informan dari perusahaan PT. Cipta Karya Buana tersebut adalah Bagian 

Marketing yang nantinya data wawancara akan diobservasi dengan lanjut. 

Data sekunder, data yang digunakan sebagai penunjang dari sumber data primer. Data sekunder diperoleh dari sumber yang 

sudah ada sebelumnya, seperti buku literatur, penelitian sebelumnya, jurnal ilmiah, pedoman pelaporan. 

• Teknik Pengumpulan Data  

 Dokumentasi, yang dimana merupakan kumpulan data – data yang dibutuhkan dan telah dikumpulkan dan dianalisa 

sehingga dapat menjadi bukti dan pendukung yang akurat dalam penulisan penelitian ini.Dokumentasi didapat dari hasil 

gambar dan video wawancara peneliti dengan informan.  

 Observasi, dimana dengan pengumpulan data atas dokumentasi sebelumnya yang selanjutnya diamati dan diteliti lagi dan 

kemudian di olah sebagai alat ukur penelitian. 
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PEMBAHASAN 
        Gambaran Umum Perusahaan  

 

 PT. Cipta Karya Buana merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang industri 
sepatu di Sidoarjo, Jawa Timur. PT. Cipta Karya Buana sebagai produsen sepatu dengan tujuan export 
ke luar negeri terutama wilayah Eropa. Namun, PT. Cipta Karya Buana juga bekerja sama dengan 
beberapa distributor-distributor di Indonesia dalam memproduksi dan memasarkan produk lokalnya.PT. 
Cipta Karya Buana menghasilkan beberapa macam produk sepatu salah satu diantaranya seperti sepatu 
Jetpro, Stars, dan juga Delmora. Produk sepatu yang dihasilkan PT. Cipta Karya Buana ini rata-rata 
jenis sepatu olahraga dan juga bisa digunakan untuk kegiatan sehari - hari. 
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Tujuan Penetapan Harga Jual 

 Harga jual ditentukan berdasarkan total biaya produksi, biaya non produksi, serta laba yang diharapkan. Kenaikan PPN menyebabkan peningkatan 

biaya yang harus diperhitungkan dalam penetapan harga jual, sehingga perusahaan perlu melakukan penyesuaian agar laba tetap tercapai. Secara umum ada faktor 

yang perlu diperhatikan dalam penetapan harga yaitu faktor internal perusahaan dan faktor lingkungan eksternal.  PT. Cipta Karya Buana memiliki 3 Tujuan 

Eksternal dalam penetapan harga jual pada produknya dan  mengelompokkan produk sepatu yang sesuai dengan tujuan strategis penentuan harga jual tersebut : 

1. Tujuan yang berorientasi pada laba – Pendekatan Cost Plus 

 Perusahaan menetapkan harga jual untuk kelompok produk ini dengan tujuan untuk memaksimalkan laba. Kebijakan strategis ini diambil karena jenis 

produk ini memiliki daya saing dan sedang digemari oleh para konsumen, untuk itu metode yang digunakan adalah pendekatan Cost Plus. 

Dan yang termasuk dalam kelompok ini adalah jenis sepatu Jet Pro, Queen V2, dan Stars 

2. Tujuan stabilisasi harga 

 Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dengan 

harga pemimpin industri. Dalam tujuan ini harga didasarkan pada strategi menghadapi atau memenuhi tuntutan persaingan. Jenis pendeketan untuk mencapai 

tujuan ini ialah pendekatan Competitor – Based Pricing Method yang dimana produk yang menggunakan metode ini jenis produk dari Delmora. 

3. Tujuan yang berorientasi pada volume (Volume Pricing Objectives) 

 Dalam tujuan ini harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target penjualan, nilai penjualan atau pasar. Tujuan ini biasanya dilandaskan 

strategi mengalahkan atau mengatasi persaingan.Kebijakan ini digunakan pada sepatu yang memang kurang di minati oleh konsumen sehingga perusahaan 

menggunakan pendekatan Bundle Pricing untuk menarik minat konsumen. Contoh yang sepatu yang menggunakan metode ini ialah jenis produk Delmora.  
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Berikut adalah faktor internal dalam menentukan harga jual: 

1. Tujuan Pemasaran Perusahaan 

 Faktor ini merupakan faktor utama dalam penetapan harga. Tujuan ini meliputi maksimalisasi laba, 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa pasar yang besar, menciptakan kepemimpinan 
dalam kualitas, mengatasi persaingan, melaksanakan tanggung jawab sosial dan lain-lain. 

2. Strategi Bauran Pemasaran 

 Harga harus dikoordinasikan dan saling mendukung dengan bauran pemasaran yang lain yaitu produk, 
distribusi dan promosi. 

3. Biaya 

 Biaya merupakan faktor utama yang menentukan harga minimal yang harus ditetapkan perusahaan agar 
tidak mengalami kerugian. Setiap perusahaan selalu menaruh perhatian besar pada aspek struktur biaya (tetap dan 
variabel) dan jenis-jenis biaya yang lain. Berkaitan dengan permasalahan biaya 
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Temuan Penting Penelitian 
                                    Data Produksi dan Biaya Produksi Maret 2022 

 

 

 

 

 
        Data Produksi dan Biaya Produksi April 2022 
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DATA PENJUALAN SEPATU 
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METODE COST BASED PRICE 

 Cost Based Price Method adalah metode penetapan harga jual produk dengan cara menambahkan biaya total produksi , beban pemasaran, beban 

administrasi dan umum serta besar  laba yang diinginkan (desired profit). Sesuai dengan tujuan strategis penentuan harga jual yaitu untuk meningkatkan profit 

pada jenis produk JET Pro. Maka dalam  analisis ini peneliti  menggunakan konsep biaya total ( total cost). Metode penentuan harga jual yang berbasis biaya 

bertujuan untuk menjamin bahwa seluruh biaya dan laba yang diharapkan dapat tertutup oleh harga jual. Dalam konteks kenaikan PPN, perusahaan memasukkan 

PPN sebagai komponen tambahan dalam perhitungan harga jual. 

Berikut adalah tabel laba rugi keseluruhan milik PT. Cipta Karya Buana Bulan Maret 2022 dan April 2022 

Keterangan s/d Maret 2022 April 2022 

Penjualan 21.906.994.440 4.825.248.260 

Beban Pokok Penjulan 21.310.202.721 3.686.112.882 

Laba kotor 596.791.718 1.139.135.377 

Beban Usaha 1.889.677.946 1.107.949.770 

Laba Usaha (1.292.886.227) 31.185.606 

Pendapatan Lain lain (253.832.232) (10.011.441) 

Laba sebelum Pajak (1.546.718.459) 21.174.165 



12 

Berikut contoh cara perhitungan dalam menetapkan harga Jual produk Jet Pro : 

Nilai Penjualan atas seluruh produk PT. Cipta Karya Buana.Rp. 4.825.248.260( 100%) 

Nilai Penjualan  produk Jet Pro: 

 Jet Pro Putih   = Rp.187. 971.840 

 Jet Pro Biru Tua / Emas  = Rp.223.776.000 

 Jet Pro Merah / Hitam   = Rp.149.929.920 (+) 

 Total Penjualan Produk Jet Pro  Rp.    561.677.760   ( -) (11,64%) 

 Selisih     Rp. 4.263.579.500 (88.36%) 

Jadi presentase nilai penjualan produk Jet Pro terhadap total penjualan seluruh produk hasil produksi PT. Cipta Karya Buana sebesar 11, 

64%. Sehingga nilai Beban Usaha yang bisa diakui sebesar: Rp. 1.107.949.770 x 11,64 % adalah Rp. 128.965.353,21.  

 

 Beban Usaha         Rp. 128.965.353+ 

 Laba bersih sebelum Pajak                Rp.      3.999.182 
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Dengan demikian perhitungan laba rugi tampak disajikan sebagai berikut : 

 Penjualan    :      Rp. 561.677.760 

 Beban Pokok Penjualan : 

 Jet Pro Putih  : 1.008 Pasang @ Rp.142.437  = Rp. 143.576.437 

 Jet Pro Biru Tua : 1.200 Pasang @ Rp.142.275  = Rp. 170.730.000 

 Jet Pro Merah/Emas  :    804 Pasang @ Rp.142.297  = Rp. 114.406.788 

 Total Beban Pokok Penjualan :     Rp. 428.713.225 + 

    Laba Kotor              Rp. 132.964.535 

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT. Cipta Karya Buana telah tepat menerapkan  pendekatan ini dan memberikan kepastian terhadap pengendalian biaya, namun 

kurang mempertimbangkan kondisi pasar dan persepsi konsumen secara langsung. 
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Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil dari penelitian yang dilakukan di PT. Cipta Karya Buana penulis dapat 
menyimpulkan bahwa PT. Cipta Karya Buana dalam menetapkan harga jual yaitu strategi Cost Based 
Price yang memang memiliki kelebihan yaitu kesederhanaan dalam menetapkan harga, yang dimana 
perhitungan yang diambil ialah harga minimum yang akan menutupi semua biaya dan memastikan 
keuntungan atau laba yang diinginkan. Selain itu strategi Cost Based Price yang di terapkan PT. Cipta 
Karya Buana memiliki kelemahan dimana mengabaikan kondisi pasar dan persepsi konsumen di 
pasaran sehingga akan dapat menyebabkan situasi dimana harga terlalu rendah yang akan 
mengakibatkan kerugian atau penurunan profitbilitas jika terus dilakukan. Dari strategi cost based pricing 
yang di terapkan PT. Cipta Karya Buana memang sudah tepat walaupun belum optimal dalam 
pengambilan labanya disaat adanya kebijakan kenaikan PPN saat ini, namun  hal ini pula tidak  
menghasilkan efek buruk yang terlalu signifikan bagi PT. Cipta Karya Buana sejauh ini 
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