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Abstract. This study aims to analyze a management accounting strategy for determining selling prices based on the target 

costing method to enhance profitability at PT Prima Makmur Sidoarjo. The research employs a qualitative approach 

using Interpretative Phenomenological Analysis (IPA). Data were gathered through in-depth interviews, 

observations, and document analysis involving company executives, the finance manager, the marketing manager, 

and management accounting experts. The findings indicate that the company tends to rely on traditional pricing 

methods—adding a margin to the purchase price and adjusting for prevailing market conditions. While this approach 

maintains competitiveness, cost management remains insufficiently structured, posing a risk to the achievement of 

profit targets. The implementation of the target costing method reveals opportunities to improve cost efficiency 

through more systematic cost monitoring, more effective cost planning, and enhanced inter-departmental 

collaboration. The study concludes that target costing can serve as a management accounting strategy that supports 

competitive pricing while sustainably boosting the company's profitability. 
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I. PENDAHULUAN 

Persaingan bisnis yang semakin ketat pada era globalisasi menuntut setiap perusahaan untuk memiliki strategi 

yang tepat dalam mempertahankan eksistensi dan meningkatkan kinerjanya. Salah satu strategi yang sangat 

menentukan keberhasilan perusahaan adalah kebijakan dalam menetapkan harga jual. Harga jual bukan hanya 

berfungsi sebagai alat untuk memperoleh pendapatan, tetapi juga menjadi instrumen penting dalam memenangkan 

persaingan pasar, menarik minat konsumen, mempertahankan loyalitas pelanggan, serta menjamin keberlanjutan 

profitabilitas perusahaan dalam jangka panjang[1]. Dalam lingkungan bisnis yang dinamis, penetapan harga jual harus 

dilakukan secara cermat karena keputusan tersebut berpengaruh langsung terhadap volume penjualan, posisi 

kompetitif perusahaan, serta kemampuan perusahaan dalam menutup seluruh biaya operasional dan memperoleh laba 

yang diharapkan. 

Keputusan untuk menentukan harga jual dalam akuntansi manajemen adalah pilihan strategis yang krusial 

karena berhubungan langsung dengan biaya yang terlibat, efisiensi dalam operasional,situasi pasar saat ini, dan tujuan 

keuntungan perusahaan[2]. Akuntansi manajemen memberikan data yang diperlukan oleh manajemen untuk 

merancang, mengawasi, dan menilai kegiatan perusahaan termasuk dalam menetapkan harga jual yang sesuai. Jika 

perusahaan menentukan harga yang terlalu tinggi, maka produk atau layanan tersebut mungkin menemui kesulitan 

untuk bersaing di pasaran karena pelanggan bisa memilih pesaing yang memberikan harga lebih murah. Sebaliknya, 

apabila harga ditetapkan terlalu rendah tanpa mempertimbangkan struktur biaya dan target laba, perusahaan dapat 

mengalami penurunan margin keuntungan bahkan kerugian. Oleh sebab itu, penetapan harga jual harus dilakukan 

dengan pendekatan yang rasional, sistematis, dan didukung oleh informasi biaya yang akurat agar tujuan perusahaan 

dapat tercapai secara optimal [3]. 

Seiring dengan perkembangan praktik akuntansi manajemen, berbagai metode penetapan harga jual telah 

dikembangkan untuk membantu perusahaan menentukan harga yang sesuai dengan karakteristik usaha dan kondisi 

pasar. Beberapa metode yang umum digunakan antara lain cost-based pricing, market-based pricing, value-based 

pricing, dan  [4]. Metode cost-based pricing menetapkan harga berdasarkan total biaya yang dikeluarkan ditambah 

margin laba tertentu [5]. Pendekatan ini relatif sederhana dan mudah diterapkan, namun sering kali kurang responsif 

terhadap perubahan kondisi pasar dan preferensi konsumen [6]. Metode market-based pricing menetapkan harga 

dengan mempertimbangkan harga pesaing dan situasi pasar yang berlaku [7]. Sementara itu, value-based pricing lebih 
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menekankan pada nilai yang dirasakan oleh dipandang sebagai salah satu pendekatan yang paling strategis karena 

mengintegrasikan orientasi pasar dengan pengendalian biaya dan sasaran laba perusahaan. 

Secara konseptual,  merupakan metode penetapan dan pengendalian biaya yang dimulai dari harga pasar[8]. 

Dalam pendekatan ini, perusahaan terlebih dahulu menentukan harga jual yang dapat diterima oleh pasar berdasarkan 

kebutuhan dan daya beli konsumen serta kondisi persaingan. Setelah perusahaan menentukan harga jual di pasar, 

langkah berikutnya adalah menetapkan laba yang diinginkan. Perbedaan antara harga jual di pasar dengan laba yang 

ditargetkan menjadi target biaya yang harus dicapai oleh perusahaan. Oleh karena itu, pendekatan  mendorong 

perusahaan untuk merancang, mengelola, dan mengontrol biaya dengan cara yang lebih efisien sehingga produk dapat 

tetap ditawarkan pada harga yang bersaing tanpa mengorbankan laba yang diharapkan. Metode ini berbeda dari 

pendekatan tradisional yang biasanya dimulai dari perhitungan biaya kemudian menambahkan margin laba untuk 

menetapkan harga jual[9]. Dalam kondisi pasar yang sangat bersaing, pendekatan konvensional biasanya tidak cukup  

efektif karena kurang memperhatikan pengaruh luar dari pasar. 

Penentuan  memainkan peranan krusial dalam akuntansi manajemen masa kini karena tidak sekedar berfungsi 

sebagai metode untuk menetapkan harga tetapi juga sebagai cara untuk mengontrol biaya sejak tahap perencanaan[10]. 

Melalui perusahaan didorong untuk melakukan efisiensi di berbagai aspek, mulai dari pengadaan, penyimpanan, 

distribusi, hingga pelayanan kepada pelanggan. Selain itu,  menuntut adanya koordinasi antarbagian dalam 

perusahaan, seperti bagian pembelian, pemasaran, keuangan, dan operasional, agar target biaya yang telah ditentukan 

dapat tercapai secara realistis [11]. Dengan kata lain, metode ini tidak semata-mata berbicara mengenai angka biaya, 

melainkan juga menyangkut proses manajerial, pengambilan keputusan strategis, dan upaya berkelanjutan untuk 

meningkatkan daya saing perusahaan [12]. 

Perusahaan distributor untuk penetapan harga jual memiliki kompleksitas tersendiri. Berbeda dengan 

perusahaan manufaktur yang banyak berfokus pada biaya produksi, perusahaan distributor lebih banyak menghadapi 

komponen biaya yang berkaitan dengan pembelian barang dari pemasok, biaya penyimpanan persediaan, biaya 

transportasi dan distribusi, biaya penanganan barang, serta biaya pemasaran ataupun administrasi [13]. Selain itu, 

harga pokok barang yang dijual pada perusahaan distributor sangat dipengaruhi oleh fluktuasi harga dari supplier, 

perubahan biaya logistik, kondisi permintaan konsumen, dan tingkat persaingan antar distributor. Kompleksitas ini 

menyebabkan perusahaan distributor membutuhkan sistem penetapan harga yang tidak hanya berorientasi pada 

penambahan margin dari biaya, tetapi juga mampu menyesuaikan diri dengan kondisi pasar yang cepat berubah[14]. 

Di indonesia masih banyak perusahaan distributor yang menetapkan harga jual secara intuitif, jangka pendek, 

dan berbasis pengalaman semata. Dalam banyak kasus, penetapan harga dilakukan hanya dengan mengikuti harga 

pesaing, menambahkan persentase keuntungan tertentu, atau menyesuaikan kondisi penjualan harian tanpa analisis 

biaya yang menyeluruh [15]. Pendekatan seperti ini berisiko menyebabkan ketidaksesuaian antara harga jual, biaya 

aktual, dan target laba perusahaan. Akibatnya, perusahaan mungkin tampak mampu bersaing dalam hal harga, tetapi 

sebenarnya mengalami penurunan margin keuntungan atau tidak mampu mencapai profitabilitas yang diharapkan. 

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa pemanfaatan informasi akuntansi manajemen dalam proses penetapan harga 

jual masih belum optimal, khususnya pada perusahaan distributor yang seharusnya sangat membutuhkan pengendalian 

biaya yang ketat [16]. 

Fenomena tersebut juga relevan dengan kondisi yang dihadapi oleh PT Prima Makmur Sidoarjo, sebuah 

perusahaan distributor alat listrik yang beroperasi dalam lingkungan bisnis dengan tingkat persaingan harga yang 

tinggi. Sebagai perusahaan distributor, PT Prima Makmur Sidoarjo harus mampu menetapkan harga jual yang 

kompetitif agar tetap menarik bagi konsumen, namun di saat yang sama juga harus mempertahankan tingkat 

keuntungan yang memadai. Perusahaan menghadapi tantangan berupa fluktuasi harga pengadaan barang, perubahan 

biaya distribusi, tekanan dari kompetitor, serta tuntutan pasar yang menginginkan harga yang terjangkau dengan 

kualitas pelayanan yang baik [17]. Dalam situasi seperti ini, perusahaan memerlukan strategi akuntansi manajemen 

yang mampu mengintegrasikan informasi biaya, kondisi pasar, dan target laba secara sistematis. Oleh karena itu, 

penerapan  menjadi sangat relevan sebagai pendekatan strategis untuk membantu perusahaan menetapkan harga jual 

yang lebih rasional, kompetitif, dan berorientasi pada efisiensi biaya[18]. Penelitian mengenai penerapan metode  

dalam penetapan harga jual telah banyak dilakukan oleh peneliti sebelumnya dengan berbagai objek dan 

pendekatan[19]. Secara umum, hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa  memiliki peran penting dalam 

meningkatkan efisiensi biaya serta mendukung pencapaian profitabilitas perusahaan.  

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa penerapan  mampu meningkatkan efisiensi biaya produksi 

melalui pengendalian biaya sejak tahap perencanaan [20]. Dalam konteks perusahaan manufaktur,  digunakan sebagai 

alat untuk menekan biaya tanpa mengurangi kualitas produk, sehingga perusahaan tetap dapat bersaing di pasar. Hasil 

penelitian tersebut menyimpulkan bahwa perusahaan yang menerapkan  cenderung memiliki struktur biaya yang lebih 

terkendali dan mampu mencapai laba yang telah ditargetkan secara lebih konsisten[21]. 

Penelitian lain yang dilakukan pada usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) menunjukkan bahwa  dapat 

membantu pelaku usaha dalam menentukan harga jual yang lebih kompetitif[22]. Dalam penelitian tersebut dijelaskan 

bahwa UMKM yang sebelumnya menggunakan metode tradisional seperti cost plus pricing sering kali menetapkan 
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harga jual tanpa mempertimbangkan kondisi pasar secara menyeluruh. Setelah menerapkan , pelaku usaha mampu 

menyesuaikan harga dengan daya beli konsumen sekaligus tetap memperoleh keuntungan yang optimal. Hal ini 

menunjukkan bahwa  tidak hanya relevan bagi perusahaan besar, tetapi juga efektif diterapkan pada skala usaha yang 

lebih kecil[23]. 

Penelitian selanjutnya menegaskan bahwa  berfungsi sebagai sistem pengendalian biaya yang efektif karena 

melibatkan seluruh bagian dalam organisasi, mulai dari perencanaan, produksi, hingga distribusi[24]. Dengan adanya 

target biaya yang telah ditentukan, setiap bagian dalam perusahaan memiliki tanggung jawab untuk menjaga agar 

biaya tidak melebihi batas yang telah ditetapkan. Hal ini mendorong terciptanya efisiensi operasional serta 

meningkatkan koordinasi antarbagian dalam perusahaan. Selain itu, beberapa penelitian empiris juga menunjukkan 

bahwa penerapan  dapat meningkatkan laba perusahaan secara signifikan [25]. Hal ini terjadi karena perusahaan 

mampu menekan biaya yang tidak efisien serta menetapkan harga jual yang sesuai dengan kondisi pasar. 

Dibandingkan dengan metode cost plus pricing,  dinilai lebih unggul karena berorientasi pada harga pasar sehingga 

lebih adaptif terhadap perubahan lingkungan bisnis yang dinamis[26]. 

Penelitian lain juga mengungkapkan bahwa  memiliki hubungan yang erat dengan strategi pemasaran 

perusahaan[27]. Dalam studi ini diuraikan bahwa harga jual tidak semata – mata ditetapkan berdasarkan biaya, namun 

juga perlu memperhatikan persepsi nilai oleh konsumen serta posisi produk di pasar. Dengan menerapkan , perusahaan 

dapat mengembangkan produk dan struktur biaya yang sesuai dengan harga yang diinginkan oleh konsumen yang 

pada gilirannya akan meningkatkan daya saing dan kepuasan pelanggan. Namun demikian, sebagian besar penelitian 

terdahulu masih berfokus pada sektor manufaktur atau produksi, sehingga penerapan  pada perusahaan distributor 

belum banyak dikaji secara mendalam. Padahal, perusahaan distributor memiliki karakteristik yang berbeda, terutama 

dalam hal struktur biaya yang lebih banyak dipengaruhi oleh harga pembelian, biaya logistik, dan distribusi[28]. Selain 

itu, dinamika harga pada perusahaan distributor juga lebih dipengaruhi oleh perubahan harga supplier dan persaingan 

antar distributor di pasar. 

Pada Perusahaan distributor, penelitian empiris menunjukkan bahwa strategi penetapan harga sering kali 

dilakukan melalui penyesuaian harga terhadap pesaing, pemberian diskon, serta strategi promosi lainnya untuk 

mempertahankan pelanggan dan meningkatkan volume penjualan. Keputusan tersebut merupakan bagian dari strategi 

pemasaran yang harus diintegrasikan dengan pengendalian biaya agar perusahaan tetap memperoleh keuntungan. Oleh 

karena itu, penerapan  pada perusahaan distributor menjadi penting untuk menghubungkan antara harga pasar, efisiensi 

biaya, dan target laba perusahaan secara lebih sistematis[29]. 

Profitabilitas adalah salah satu tolak ukur penting untuk mengevaluasi performa finansial suatu perusahaan, 

karena menunjukan sejauh mana perusahaan mampu menciptakan keuntungan dari semua kegiatan operasional yang 

dilakukan[30]. Tingkat profitabilitas tidak hanya dipengaruhi oleh besarnya pendapatan, tetapi juga oleh efisiensi 

dalam pengelolaan biaya serta efektivitas strategi yang diterapkan perusahaan. Dalam konteks akuntansi manajemen, 

profitabilitas sering diukur melalui berbagai rasio keuangan seperti margin laba, return on assets (ROA), dan return 

on equity (ROE), yang memberikan gambaran mengenai seberapa optimal perusahaan memanfaatkan sumber daya 

yang dimilikinya[31]. Oleh karena itu, perusahaan harus memastikan bahwa setiap pilihan strategis, termasuk 

penetapan harga jual dapat mendukung pertumbuhan keuntungan yang berkelanjutan. 

Profitabilitas berfungsi krusial dalam mendukung kelangsungan suatu bisnis dan nilai tinggi perusahaan di 

pandangan investor serta pihak lainnya. Perusahaan yang menunjukan tingkat profitabilitas yang tinggi umumnya 

memiliki keleluasaan yang lebih dalam menjalankan ekspansi bisnis, melakukan investasi, serta mengatasi tantangan 

yang berkaitan dengan risiko usaha. Dalam lingkungan persaingan yang ketat, kemampuan perusahaan dalam 

mempertahankan profitabilitas menjadi tantangan tersendiri, terutama ketika dihadapkan pada tekanan harga dan 

kenaikan biaya operasional[32]. Oleh karena itu, diperlukan pendekatan yang terintegrasi antara pengendalian biaya, 

penetapan harga yang tepat, serta pemahaman terhadap kondisi pasar agar perusahaan dapat mencapai laba yang 

optimal tanpa mengorbankan daya saingnya[33]. 

Berdasarkan berbagai penelitian terdahulu tersebut, dapat disimpulkan bahwa  merupakan metode yang efektif 

dalam membantu perusahaan menetapkan harga jual yang kompetitif sekaligus mengendalikan biaya untuk mencapai 

profitabilitas yang diinginkan[34]. Namun, masih terdapat keterbatasan penelitian yang secara khusus membahas 

penerapan  pada perusahaan distributor, terutama dari perspektif manajerial dan pendekatan kualitatif. Keterbatasan 

inilah yang menjadi dasar penting bagi penelitian ini untuk mengkaji lebih lanjut bagaimana  diterapkan dalam 

penentuan harga jual pada perusahaan distributor, khususnya pada PT Prima Makmur Sidoarjo 

II. METODE 

Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan fenomenologi interpretatif 

(Interpretative Phenomenological Analysis/IPA)[35]. Pendekatan ini dipilih karena penelitian bertujuan untuk 

memahami secara mendalam pengalaman, persepsi, serta pemaknaan pihak manajemen dalam menentukan harga jual 
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berbasis metode . Melalui pendekatan fenomenologi interpretatif, peneliti tidak hanya mendeskripsikan proses 

penentuan harga jual, tetapi juga menafsirkan bagaimana informan memahami tekanan pasar, target laba, serta 

pengendalian biaya dalam konteks strategi akuntansi manajemen[36]. Dengan demikian, penelitian ini berupaya 

mengungkap makna subjektif yang dimiliki informan terhadap praktik penetapan harga jual di dalam perusahaan. 

Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan pada PT Prima Makmur Sidoarjo sebagai perusahaan distributor alat listrik yang 

berlokasi di Kabupaten Sidoarjo, Provinsi Jawa Timur. Pemilihan lokasi penelitian dilakukan secara purposive dengan 

pertimbangan bahwa perusahaan tersebut menghadapi dinamika harga dari pemasok, biaya distribusi yang fluktuatif, 

serta tuntutan untuk menetapkan harga jual yang kompetitif sekaligus menjaga profitabilitas perusahaan[37]. Kondisi 

ini dinilai relevan dengan fokus penelitian mengenai penerapan  dalam penentuan harga jual. 

Sumber Data dan Informan Penelitian 

Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh secara langsung dari informan yang terlibat 

dalam proses penentuan harga jual dan pengendalian biaya perusahaan[38]. Informan dalam penelitian ini terdiri atas 

informan kunci dan narasumber ahli. Informan kunci tersebut meliputi pimpinan perusahaan dengan inisial (MR) 

memiliki peran utama dalam pengambilan keputusan terkait penentuan harga jual dan biaya yang berdampak 

meningkatkan profitabilitas perusahaan, manajer keuangan dengan inisial (BC) bertugas mengelola dan mengawasi 

pengeluaran serta menetapkan target keuntungan, serta manajer pemasaran dengan inisial (RT) membantu 

menganalisis situasi pasar dan persaingan harga sebagai dasar untuk menentukan harga jual. Narasumber ahli dalam 

penelitian ini adalah seorang dosen akuntansi dengan inisial (HF) yang memiliki latar belakang pendidikan dan 

pengalaman dalam bidang akuntansi manajemen. Pemilihan narasumber ahli ini bertujuan untuk memberikan 

perspektif teoritis, memperkuat validitas data penelitian, serta membantu peneliti dalam menginterpretasikan hasil 

temuan di lapangan agar sesuai dengan konsep dan prinsip  secara akademis[39]. 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi[40]. 

Observasi dilakukan dengan mengamati aktivitas perusahaan yang berkaitan dengan penetapan harga, pengelolaan 

persediaan, dan distribusi barang untuk memperoleh gambaran nyata mengenai praktik di lapangan.  

Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan dua pendekatan yang saling melengkapi yaitu 

analisis fenomenologi interpretatif (IPA) dan analisis [41]. Analisis fenomenologi interpretatif dilakukan melalui 

beberapa tahapan, yaitu membaca dan memahami transkrip wawancara secara menyeluruh, melakukan pencatatan 

awal terhadap bagian-bagian penting, mengidentifikasi tema-tema yang muncul, menghubungkan tema antar 

informan, serta menyusun interpretasi makna dari pengalaman informan terkait penentuan harga jual dan pengendalian 

biaya. Tahapan ini bertujuan untuk memahami bagaimana manajemen memaknai penggunaan  sebagai strategi dalam 

menghadapi persaingan dan menjaga profitabilitas. 

Analisis  dilakukan untuk menjelaskan secara sistematis tahapan penentuan harga jual dalam perusahaan[42]. 

Proses ini dimulai dengan mengidentifikasi harga pasar atau harga jual yang dapat diterima konsumen berdasarkan 

kondisi persaingan dan daya beli pelanggan. Selain itu, perusahaan menentukan sasaran keuntungan yang ingin dicapai 

dalam bentuk persentase atau angka tertentu. Perbedaan antara harga jual di pasar dan sasaran keuntungan selanjutnya 

menjadi sasaran biaya yang harus diraih oleh perusahaan. Langkah berikutnya adalah mengenali biaya yang 

sebenarnya, yang mencakup biaya pembelian produk, biaya pengiriman, biaya penyimpanan, biaya administratif, serta 

biaya distribusi lainnya. Biaya yang sebenarnya tersebut kemudian dibandingkan dengan target biaya agar dapat  

mengevaluasi apakah perusahaan telah mencapai efiensi. Apabila biaya aktual melebihi target biaya, maka dilakukan 

analisis terhadap penyebab selisih serta penentuan alternatif efisiensi biaya, seperti negosiasi harga dengan pemasok 

atau pengurangan biaya operasional. Setelah dilakukan efisiensi, biaya dihitung kembali untuk memastikan bahwa 

target biaya dapat tercapai sehingga perusahaan tetap dapat memperoleh laba sesuai target dengan harga jual yang 

kompetitif. 

Hasil perhitungan  kemudian diinterpretasikan secara kualitatif dengan mengaitkan data numerik dengan hasil 

wawancara dan observasi. Interpretasi ini bertujuan untuk menjelaskan bagaimana strategi akuntansi manajemen 

diterapkan dalam praktik penentuan harga jual serta bagaimana perusahaan mengelola biaya untuk meningkatkan 

profitabilitas[43]. Dengan demikian, analisis dalam penelitian ini tidak hanya bersifat deskriptif tetapi juga 

interpretatif dan evaluatif terhadap penerapan  dalam perusahaan. 

Peran Peneliti 

Peran peneliti didalam kajian ini adalah sebagai entitas kunci yang memiliki wewenang dalam merancang 

penelitian, memilih sumber informan, mengumpulkan data, melakukan analisis, serta menarik kesimpulan. Oleh 

karena itu, peneliti diharapkan untuk menunjukkan sikap yang netral, teliti, dan peka terhadap makna yang 

disampaikan ooleh sumber agar hasil penelitian dapat merefleksikan fenomena secara mendalam dan akurat. 
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III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Objek Penelitan  

PT Prima Makmur Sidoarjo merupakan perusahaan distributor yang bergerak di bidang penjualan alat listrik, 

yang memiliki peran penting sebagai penghubung antara pemasok (supplier) dengan konsumen akhir. Dalam rantai 

distribusi, perusahaan tidak hanya berfungsi sebagai penyalur barang, tetapi juga sebagai pihak yang memastikan 

ketersediaan produk di pasar tetap terjaga secara optimal. Aktivitas utama perusahaan mencakup proses pembelian 

barang dari berbagai supplier, pengelolaan penyimpanan di gudang, pengendalian persediaan, hingga pendistribusian 

produk kepada pelanggan yang terdiri dari toko, kontraktor, maupun pengguna langsung[44]. Dalam menjalankan 

kegiatan operasionalnya, PT Prima Makmur Sidoarjo menghadapi berbagai tantangan yang berasal dari dinamika 

lingkungan bisnis yang terus berubah. Salah satu tantangan utama yang dihadapi adalah fluktuasi harga dari pemasok 

yang dipengaruhi oleh perubahan kondisi pasar, pergerakan nilai tukar mata uang, serta kebijakan yang ditetapkan 

oleh produsen. Selain itu, biaya distribusi, termasuk biaya transportasi, juga cenderung berubah-ubah akibat pengaruh 

harga bahan bakar, kondisi infrastruktur, dan jarak tempuh pengiriman. Di sisi lain, persaingan antar distributor alat 

listrik semakin ketat, sehingga setiap perusahaan dituntut untuk menawarkan harga yang kompetitif agar dapat 

menarik pelanggan tanpa mengorbankan kualitas layanan yang diberikan. 

Kondisi ini mengharuskan perusahaan untuk memiliki keahlian dalam merumuskan strategi penetapan harga 

jual yang sesuai dan responsive. Menentukan harga jual tidak hanya tentang menambahkan keuntungan dari harga 

pokok, tetapi juga harus memperhitungkan berbagai aspek seperti biaya operasional, permintaan di pasar, kemampuan 

beli konsumen, serta harga yang diberikan oleh pesaing[45]. Oleh karena itu, perusahaan perlu menyeimbangkan 

antara menentukan harga yang bersaing di pasar dan mencapai tingkat profitabilitas yang diinginkan. Sebagai 

distributor, PT Prima Makmur Sidoarjo memiliki struktur biaya yang sebagian besar terdiri dari beberapa 

elemenutama, seperti harga pengadaan barang dari pemasok, biaya transportasi untuk pengiriman produk, biaya 

penyimpanan di Gudang, serta biaya distribusi dan administrasi lainnya seperti gaji karyawan, pengelolaan sistem, 

dan operasional sehari – hari. Pengelolaan biaya yang efektif merupakan factor krusial agar perusahaan dapat 

mempertahankan margin keuntungan yang stabil meskipun ada kenaikan biaya di beberapa bagian. 

Selain itu, pengelolaan persediaan (inventory management) juga memegang peranan krusial dalam 

mendukung efektivitas operasional perusahaan. Persediaan yang terlalu besar dapat meningkatkan biaya penyimpanan 

dan risiko kerusakan barang, sementara persediaan yang terlalu kecil dapat menyebabkan kekurangan stok yang 

berujung pada hilangnya peluang penjualan[46]. Oleh karena itu, perusahaan perlu menerapkan sistem pengendalian 

persediaan yang baik agar dapat menjaga keseimbangan antara ketersediaan barang dan efisiensi biaya. Dalam kondisi 

tersebut, metode penetapan harga jual menjadi salah satu faktor yang sangat penting dalam menjaga keberlangsungan 

usaha PT Prima Makmur Sidoarjo. Penyusunan metode ini harus dilakukan secara cermat dengan mempertimbangkan 

seluruh komponen biaya, kondisi pasar, serta tujuan jangka panjang perusahaan. Melalui penetapan harga yang tepat, 

perusahaan tidak hanya mampu meningkatkan daya saing di pasar, tetapi juga mengoptimalkan kinerja keuangan serta 

mempertahankan keberlanjutan operasional di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat. 

 

Hasil Penelitian  

Berdasarkan hasil wawancara mendalam yang dilakukan dengan pimpinan perusahaan (MR), manajer 

keuangan (BC), serta manajer pemasaran (RT), diperoleh gambaran yang cukup komprehensif mengenai praktik 

penentuan harga jual di PT Prima Makmur Sidoarjo. Secara umum, proses penentuan harga jual yang diterapkan oleh 

perusahaan masih didominasi oleh pendekatan konvensional yang relatif sederhana dan belum sepenuhnya berbasis 

pada sistem perhitungan biaya yang terstruktur. Metode yang paling sering digunakan adalah dengan menambahkan 

margin keuntungan tertentu di atas harga beli produk dari supplier, yang kemudian disesuaikan dengan kondisi pasar 

yang berlaku. 

Pendekatan ini pada dasarnya mencerminkan penggunaan metode cost plus pricing, yaitu metode penentuan 

harga jual dengan menjumlahkan total biaya perolehan produk dengan persentase margin yang diinginkan[47]. 

Namun, dalam praktiknya, metode tersebut tidak diterapkan secara kaku. Perusahaan juga mempertimbangkan 

berbagai faktor eksternal, seperti harga yang ditawarkan oleh pesaing, tingkat permintaan pasar, serta karakteristik 

dan perilaku konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun secara konsep perusahaan mengarah pada cost plus 

pricing dalam implementasinya terdapat kombinasi dengan pendekatan berbasis pasar (market-based pricing). 

Sementara itu, market-based pricing  merupakan metode penetapan harga yang berorientasi pada kondidi pasar. Dalam 

strategi ini, perusahaan menetapkan tarif penjualan dengan meujuk pada harga dari competitor, tingkat permintaan 

pasar, serta pemahaman nilai yang dirasakan oleh pelanggan terhadap produk yang disediakan. Teknik ini memberikan 

kemampuuan kepada perusahaan untuk lebih tanggap terhadap fluktuasi pasar dan mempertahankan keunggulan 

bersaing. Namun, jika tidak ditopang oleh manajemen biaya yang efisien perusahaan berisiko mengatur harga yang 

bersaing tetapi gagal memperoleh keuntungan maksimal. 
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Pimpinan perusahaan (MR) menekankan bahwa penetapan harga jual tidak bisa hanya terfokus pada biaya 

internal sendiri. Dalam wawancara, pimpinan perusahaan (MR) mererangkan bahwa penentuan harga jual di PT Prima 

Makmur Sidoarjo dilakukan dengan mempertimbangkan berbagai elemen, baik dari factor internal maupun eksternal. 

Ia menyatakan bahwa perusahaan tidak hanya memperhatikan harga beli barang dari pemasok, tetapi juga 

menganalisis kondisi pasar, harga yang diberikan oleh pesaing, serta sejauh mana pelanggan mampu menerima harga 

yang telah ditentukan.  

(Hasil wawancara dengan MR, Pimpinan PT Prima Makmur Sidoarjo, 12 Maret 2026, pukul 09.30 WIB, di kantor PT 

Prima Makmur Sidoarjo) 
 
"Kalau menentukan harga jual, kami nggak bisa cuma lihat modal atau harga beli barang saja. Yang paling sering 

kami lihat ya kondisi pasar dulu. Kalau harga kita terlalu tinggi dibanding kompetitor, pelanggan bisa langsung 

pindah ke distributor lain. Tapi kalau terlalu murah juga keuntungan perusahaan jadi kecil. Jadi biasanya kami cari 

titik tengah supaya tetap laku dan perusahaan tetap dapat laba." 
 
MR juga menjelaskan bahwa perubahan harga dari supplier sering menjadi tantangan dalam menentukan harga jual. 

Menurutnya, kenaikan harga dari pemasok tidak selalu dapat langsung dibebankan kepada pelanggan karena 

perusahaan harus tetap menjaga daya saing di pasar. 
 
"Kadang supplier menaikkan harga barang tanpa pemberitahuan jauh-jauh hari. Kalau kenaikannya cukup besar, 

kami harus segera menghitung ulang harga jual. Tapi kami juga nggak bisa langsung menaikkan harga ke pelanggan 

karena takut mereka keberatan." 
 

Selain itu, MR menegaskan bahwa tujuan utama perusahaan bukan hanya meningkatkan volume penjualan tetapi juga 

menjaga tingkat keuntungan yang diperoleh perusahaan. 
 
"Target kami bukan hanya barang cepat terjual, tapi bagaimana penjualan itu tetap menghasilkan keuntungan yang 

sehat. Kadang omzet naik, tetapi kalau biaya ikut naik terus, keuntungan perusahaan belum tentu ikut meningkat. 
 
Lebih lanjut, MR menambahkan bahwa efisiensi biaya menjadi salah satu strategi yang perlu dilakukan untuk 

mempertahankan profitabilitas perusahaan di tengah persaingan yang semakin ketat. 
 
"Sekarang persaingan makin ketat. Jadi yang bisa kami lakukan bukan hanya menaikkan harga, tetapi bagaimana 

biaya operasional bisa lebih efisien supaya keuntungan tetap terjaga." 
 
Pernyataan ini menggambarkan bahwa para pemimpin organisasi menganggap penetapan harga produk sebagai 

langkah strategis yang perlu mempertimbangkan keseimbangan antara situasi pasar, biaya yang dikeluarkan, serta 

sasaran profitabilitas perusahaan. 

Lebihjauh, manajer pemasaran (RT) menyatakan bahwa responsivitas pelanggan terhadap harga di bidang 

distribusi alat listrik sangat signifikan. Dari wawancara yang dilakukan, manajer pemasaran (RT) mengungkapkan 

bahwa pelanggan di sektor distribusi alat listrik menunjukan tingkat perhatian yang besar terhadap harga. Sebelum 

mengambil keputusan mengambil keputusan membeli, pelanggan biasanya akan membandungkan harga dari berbagai 

distributor, sehingga perusahaan perlu secara terus  - menerus mengawasi situasi pasar. 

(Hasil wawancara dengan RT, Manajer Pemasaran PT Prima Makmur Sidoarjo, 13 Maret 2026, pukul 10.00 WIB, di 

kantor PT Prima Makmur Sidoarjo) 

 
 
"Pelanggan sekarang gampang sekali membandingkan harga. Kadang selisih seribu atau dua ribu rupiah saja mereka 

sudah tanya kenapa lebih mahal. Apalagi banyak distributor yang jual produk sama. Jadi kami harus terus memantau 

harga pasar supaya pelanggan tetap beli ke kami." 
 
RT juga menjelaskan bahwa pelanggan sering datang dengan membawa informasi harga dari distributor lain sebagai 

bahan perbandingan. 
 
"Sebelum membeli, pelanggan biasanya sudah survei ke beberapa distributor. Mereka datang sambil membawa daftar 

harga dari tempat lain. Jadi kami harus benar-benar tahu kondisi pasar setiap saat." 
 
Selain mempertimbangkan harga pasar, perusahaan juga menerapkan kebijakan harga khusus bagi pelanggan tertentu 

guna mempertahankan hubungan bisnis jangka panjang. 
 
"Kalau pelanggan proyek atau pelanggan yang rutin membeli dalam jumlah besar, biasanya kami berikan harga yang 

lebih fleksibel. Tetapi tetap kami sesuaikan supaya perusahaan masih memperoleh keuntungan." 
 
Menurut RT, tekanan persaingan harga yang semakin tinggi menjadi tantangan utama dalam kegiatan pemasaran 

perusahaan. 
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"Kadang ada distributor yang berani menjual dengan margin sangat tipis. Kondisi seperti itu membuat kami harus 

lebih hati-hati dalam menentukan harga supaya tetap kompetitif tetapi tidak merugikan perusahaan." 
 
Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran perusahaan sangat dipengaruhi oleh dinamika harga pasar 

serta upaya mempertahankan loyalitas pelanggan. 

Di sisi lain, manajer keuangan (BC) menunjukkan bahwa walaupun perusahaan sudah mengakui betapa 

pentingnya pengendalian biaya, sistem yang ada untuk mendukung langkah tersebut belum berjalan dengan efisien. 

Berdasarkan hasil wawancara, manajer keuangan (BC) menguraikan bahwa perusahaan telah menjalankan 

pengelolaan biaya operasonal, tetapi pencatatan dan perhitungan biaya belum dilaksanakan degan detail gingga level 

setiap produk. 

(Hasil wawancara dengan BC, Manajer Keuangan PT Prima Makmur Sidoarjo, 13 Maret 2026, pukul 13.00 WIB, di 

kantor PT Prima Makmur Sidoarjo) 

 
 
"Selama ini kami memang menghitung biaya operasional, tapi belum sampai rinci per produk. Yang penting harga 

jual masih memberikan keuntungan. Kadang ada biaya-biaya yang naik, seperti ongkos kirim atau biaya operasional 

lainnya, sehingga margin keuntungan yang diperoleh tidak selalu sesuai target." 
 
BC juga menyampaikan bahwa biaya distribusi merupakan salah satu komponen biaya yang paling sering mengalami 

perubahan dan berdampak langsung terhadap keuntungan perusahaan. 
 
"Biaya transportasi termasuk yang paling sering berubah. Ketika biaya pengiriman naik, otomatis biaya keseluruhan 

ikut bertambah dan itu memengaruhi keuntungan yang kami peroleh." 
 
Menurut BC, masih terdapat peluang untuk meningkatkan efisiensi biaya agar target keuntungan perusahaan dapat 

tercapai secara lebih optimal. 
 
"Kalau dihitung lebih detail sebenarnya masih ada beberapa biaya yang bisa ditekan. Selama ini fokus kami lebih 

banyak pada kelancaran operasional, sehingga belum semua biaya dievaluasi secara mendalam." 
 
Lebih lanjut, BC menegaskan perlunya sistem informasi biaya yang lebih akurat dalam mendukung proses 

pengambilan keputusan 
 
"Kami membutuhkan data biaya yang lebih rinci agar keputusan harga tidak hanya berdasarkan pengalaman, tetapi 

juga berdasarkan angka yang benar-benar mencerminkan kondisi perusahaan." 
 
BC juga menjelaskan bahwa perusahaan telah memiliki target keuntungan sebagai pedoman dalam menentukan harga 

jual, meskipun target tersebut belum dihitung menggunakan pendekatan target costing. Menurut BC: 
 
"Dalam menentukan keuntungan, perusahaan sebenarnya sudah memiliki target margin yang ingin dicapai. Secara 

umum kami mengupayakan laba sekitar 20% dari harga jual agar perusahaan tetap mampu menutup seluruh biaya 

operasional sekaligus memperoleh keuntungan yang dianggap layak. Namun, apabila kondisi pasar sedang sangat 

kompetitif, target tersebut terkadang belum dapat dicapai karena adanya kenaikan biaya maupun tekanan harga dari 

pesaing." 
 

Pernyataan tersebut mengindikasikan bahwa perusahaan telah menetapkan target laba sebagai acuan dalam 

menentukan harga jual. Meskipun demikian, target laba tersebut belum dikonversikan ke dalam target biaya yang 

dapat diukur secara jelas, sehingga proses pengendalian biaya belum terlaksana secara sistematis. Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa meskipun PT Prima Makmur Sidoarjo telah mempertimbangkan berbagai faktor dalam 

menetapkan harga jual, proses tersebut masih belum didukung oleh sistem informasi biaya yang memadai dan 

terintegrasi. Kondisi ini menjadi tantangan sekaligus peluang bagi perusahaan untuk menyempurnakan mekanisme 

penetapan harga melalui pendekatan yang lebih terstruktur, berbasis data, serta mampu mencerminkan kondisi biaya 

dan dinamika perubahan pasar secara lebih akurat. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan narasumber ahli, yaitu seorang dosen akuntansi (HF), diperoleh 

informasi bahwa strategi penetapan harga yang diterapkan oleh PT Prima Makmur Sidoarjo pada dasarnya telah 

mengarah pada penerapan prinsip-prinsip tertentu. Narasumber menjelaskan bahwa penyesuaian harga berdasarkan 

dinamika pasar merupakan salah satu langkah penting yang telah dilakukan perusahaan dalam menentukan harga jual. 

Meskipun demikian, beliau menekankan bahwa perusahaan perlu memperkuat pengendalian biaya secara menyeluruh 

agar selisih antara biaya aktual dan anggaran dapat diminimalkan. Lebih lanjut, narasumber berpendapat bahwa tanpa 

adanya sistem pengendalian biaya yang terintegrasi, perusahaan akan menghadapi kesulitan dalam mempertahankan 

pencapaian target laba secara konsisten, meskipun telah menetapkan harga jual yang kompetitif. Oleh karena itu, 

beliau menyarankan agar perusahaan menerapkan proses yang lebih sistematis dengan melibatkan seluruh departemen 

dalam organisasi. Dengan pendekatan tersebut, strategi penetapan harga tidak hanya didasarkan pada respons terhadap 
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perubahan pasar, tetapi juga didukung oleh perencanaan biaya yang terstruktur dan komprehensif. Penerapan sistem 

yang lebih efisien diharapkan mampu meningkatkan kinerja perusahaan dalam jangka panjang. Pandangan tersebut 

sejalan dengan hasil wawancara narasumber ahli (HF) yang menyatakan bahwa metode penetapan harga yang 

diterapkan oleh PT Prima Makmur Sidoarjo pada dasarnya telah mengarah pada konsep target costing. Namun, 

penerapannya masih belum dilakukan secara formal, terstruktur, dan sistematis sehingga efektivitasnya belum dapat 

dimaksimalkan. 

(Hasil wawancara dengan HF, Narasumber ahli akademik, 16 Maret 2026, pukul 10.00 WIB, di kampus 1 Universitas 

Muhammadiyah Sidoarjo) 

 

Informan ahli (HF) menyampaikan: 
 
"Kalau saya lihat, perusahaan ini sebenarnya sudah menerapkan prinsip target costing, cuma mungkin belum 

disadari secara penuh. Karena mereka sudah melihat harga pasar terlebih dahulu sebelum menentukan harga jual. 

Jadi bukan murni menghitung biaya dulu baru kasih margin." 
 
Ketika ditanya mengenai pengendalian biaya dalam perusahaan, Informan ahli (HF) menjelaskan: 
 
"Masalahnya ada di pengendalian biayanya. Harga pasar sudah diperhatikan, tapi biaya-biaya yang keluar belum 

dihitung dan dikendalikan secara detail. Akibatnya perusahaan kadang sulit mengetahui apakah laba yang 

ditargetkan itu benar-benar tercapai atau tidak." 
 
Informan ahli (HF) juga menambahkan bahwa penerapan target costing memerlukan keterlibatan seluruh bagian 

dalam perusahaan. 
 
"Target costing itu bukan cuma urusan bagian keuangan. Bagian pembelian, gudang, pemasaran sampai distribusi 

juga harus ikut terlibat. Kalau semua bagian bisa menekan biaya sesuai porsinya masing-masing, perusahaan akan 

lebih mudah mencapai target laba tanpa harus menaikkan harga jual." 

Lebih lanjut, Informan ahli (HF) berpendapat bahwa penerapan target costing secara terstruktur dapat membantu 

perusahaan meningkatkan profitabilitas. 

"Menurut saya, kalau perusahaan mulai menetapkan target biaya secara jelas lalu melakukan evaluasi biaya secara 

berkala, hasilnya akan lebih baik. Harga tetap bisa bersaing di pasar, tapi keuntungan perusahaan juga bisa lebih 

terjaga." 
 
Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa PT Prima Makmur Sidoarjo telah memiliki praktik yang mengarah pada 

penerapan target costing. Namun, perusahaan masih perlu memperkuat sistem pengendalian biaya dan koordinasi 

antarbagian agar penerapan metode tersebut dapat berjalan secara optimal dan memberikan dampak yang lebih 

signifikan terhadap peningkatan profitabilitas perusahaan. Berdasarkan hasil wawancara dengan pimpinan 

perusahaan, manajer keuangan, manajer pemasaran, dan narasumber ahli, diketahui bahwa perusahaan telah memiliki 

target keuntungan sekitar 20% sebagai acuan dalam penetapan harga jual. Namun demikian, perusahaan belum 

menerapkan perhitungan target biaya secara formal sebagaimana konsep target costing. Oleh karena itu, peneliti 

menyusun simulasi penerapan metode target costing berdasarkan informasi biaya yang diperoleh selama penelitian 

untuk menggambarkan hubungan antara harga jual, target laba, target biaya, dan biaya aktual perusahaan. 

Meskipun demikian, hasil penelitian menunjukkan bahwa beberapa konsep dasar  sebenarnya telah 

diterapkan secara tidak langsung dalam praktik perusahaan. Proses tersebut dimulai dari penentuan harga jual 

berdasarkan kondisi pasar, kemudian perusahaan menetapkan target keuntungan dalam bentuk persentase tertentu. 

Setelah itu, perusahaan mengidentifikasi berbagai komponen biaya yang dikeluarkan, seperti harga pembelian barang, 

biaya transportasi, biaya penyimpanan, biaya distribusi, serta biaya administrasi[48]. Selanjutnya, perusahaan 

melakukan penilaian terhadap  pengeluaran tersebut untuk memastikan bahwa keuntungan yang diharapkan bisa 

diwujudkan. Namun, proses ini masih dilakukan sebatas sebagian dan belum terorganisir dalam suatu sistem yyang 

terpadu dan terencana. Berdasarkan informasi yang didapt dari penelitian, dilkukan analisis simulasi dengan 

menggunakan pendekatan untuk menilai sejauh mana metode itu dapat diterapkan di PT Prima Makmur  Sidoarjo. 

Pendekatan ini digunakan sebagai alat analisis untuk melihat kesesuaian antara harga jual yang berlaku di pasar, target 

laba yang diharapkan perusahaan, serta tingkat efisiensi biaya yang mampu dicapai[49]. Melalui simulasi ini, 

perusahaan dapat memperoleh gambaran yang lebih terstruktur mengenai posisi biaya saat ini dibandingkan dengan 

kondisi ideal yang seharusnya dicapai. 
 

Tabel 1. Simulasi Penerapan Target Costing pada PT Prima Makmur Sidoarjo 
 

Komponen Nilai (Rp/Unit) Keterangan 

Harga Jual Pasar 100.000 Harga jual yang berlaku dan dapat diterima oleh konsumen di pasar 

Target Laba (20%) 20.000 Laba yang diharapkan perusahaan sebesar 205 dari  harga jual 
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Target Biaya 80.000 Harga jual dikurangi target laba (Rp 100.000 – Rp 20.000) 

Harga Beli Barang 70.000 Biaya pembelian produk dari supplier 

Biaya Transportasi 5.000 Biaya pengiriman barang dari supplier dan distribusi 

Biaya Penyimpanan 3.000 Biaya penyimpanan barang di Gudang 

Biaya Administrasi 

dan Operasional 

6.000 Biaya administrasi dan kegiatan operasional lainnya 

Total Biaya Aktual 84.000 Total seluruh biaya yang dikeluarkan perusahan 

Selisih Biaya 4.000 Biaya actual melebihi target biaya 

Laba Aktual 16.000 Harga jual dikurangi biaya aktual 

Sumber : Data diolah peneliti 
 

Berdasarkan simulasi penerapan metode target costing, diketahui bahwa harga jual produk yang dapat 

diterima pasar adalah sebesar Rp100.000 per unit dengan target laba yang diharapkan perusahaan sebesar 20% atau 

Rp20.000 per unit. Berdasarkan konsep target costing, target biaya yang diperbolehkan adalah sebesar Rp80.000 per 

unit. Namun, hasil identifikasi biaya aktual menunjukkan total biaya sebesar Rp84.000 per unit yang terdiri atas biaya 

pembelian barang, biaya transportasi, biaya penyimpanan, serta biaya administrasi dan operasional. Kondisi tersebut 

menunjukkan adanya selisih biaya sebesar Rp4.000 di atas target biaya yang ditetapkan. Akibatnya, laba aktual yang 

diperoleh perusahaan hanya Laba yang diperoleh sebesar Rp16.000 per unit masih berada di bawah target laba yang 

telah ditetapkan, yaitu Rp20.000 per unit. Temuan ini menunjukkan bahwa perusahaan masih memiliki peluang untuk 

meningkatkan efisiensi biaya agar target laba dapat dicapai secara optimal. Hasil simulasi tersebut memberikan 

gambaran bahwa pengelolaan biaya masih dapat ditingkatkan melalui berbagai upaya perbaikan. Pendekatan ini juga 

membantu perusahaan dalam mengidentifikasi komponen biaya yang berpotensi untuk ditekan atau dioptimalkan. 

Sebagai contoh, perusahaan dapat melakukan negosiasi kembali dengan pemasok guna memperoleh harga pembelian 

yang lebih kompetitif, mengoptimalkan rute distribusi untuk mengurangi biaya transportasi, serta meningkatkan 

sistem manajemen gudang agar biaya penyimpanan dapat ditekan secara lebih efektif. Selain itu, evaluasi terhadap 

biaya administrasi dan operasional juga perlu dilakukan agar tidak terjadi pemborosan yang tidak perlu. Di samping 

hasil simulasi tersebut, penelitian ini juga mengungkapkan berbagai kendala yang dihadapi perusahaan dalam proses 

penentuan harga jual. Salah satu kendala utama adalah fluktuasi harga dari supplier yang cenderung sulit diprediksi. 

Perubahan harga ini dapat terjadi secara tiba-tiba akibat faktor eksternal seperti kondisi pasar global, perubahan nilai 

tukar, maupun kebijakan dari produsen. Akibatnya, perusahaan sering mengalami kesulitan dalam menetapkan harga 

jual yang stabil dan konsisten[50]. 

Selain itu, biaya distribusi juga menjadi faktor yang tidak stabil dan sulit dikendalikan. Biaya ini sangat 

ditentukan oleh harga bahan bakar, situasi lalu lintas, serta jarak dan frekuensi pengiriman barang. Ketidakpastiann 

ini memaksa perusahaan untuk sering menyesuaikan struktur biaya yang pada gilirannya mempengaruhi penetapan 

harga jual. Tekanan dari kompetisi harga di pasar juga merupakan tantangan yang bersaing membuat perusahaan tidak 

memiliki banyak peluang untuk menaikkan harga jual. Dalam situasi ini, perusahaan harus dapat mempertahankan 

harga agar tetap bersaing tanpa mengorbankan mergin laa secara berlebihan. Hal ini semakin menyulitkan proses 

pennetuan harga, karena perusahaan harus mempertimbangkan tidak hanya factor biaya tetapi juga strategi kompetitif 

yang ada di  pasar. 

Di sisi lain, perusahaan juga masih kekurangan sistem pengendalian biaya yang baik dan saling terhubung. 

Hal tersebut mengakibatkan evaluasi biaya tidak dapat dilakukan secara menyeluruh dan rinci. Data biaya yang ada 

masih bersifat umum dan rtidak terperinci hingga level produk, sehingga menyulitkan dalam menemukan sumber 

pemborosan atau ketidakefisienan secara tepat. Akibatnya, dalam banyak situasi perusahaan harus mengambil 

keputusan dengan cepat berdasarkan keadaan pasar, tanpa memiliki dukungan analisis biaya yang lengkap. Situasi ini 

menujukkan bahwa penerapan metode  tertentu bisa memberikan keuntungan yang besar bagi perusahaan, khusunya 

dalam meningkatkan efisiensi biaya dan akurasi dalam menentukan harga jual. Dengan adanya sistem yang lebih 

terstruktur dan berbasis data, perusahaan dapat lebih proaktif dalam mengendalikan biaya serta menetapkan harga 

yang tidak hanya kompetitif, tetapi juga mampu mencapai target profitabilitas yang diinginkan. 

 

Pembahasan  

             Berdasarkan hasil penelitian, kondisi PT Prima Makmur Sidoarjo saat ini menunjukkan bahwa perusahaan 

masih menerapkan metode penentuan harga jual yang bersifat konvensional, yaitu menggunakan pendekatan cost plus 

pricing dengan menambahkan margin keuntungan di atas harga beli produk dari pemasok. Namun demikian, dalam 

praktiknya perusahaan juga mempertimbangkan kondisi pasar, harga yang ditetapkan oleh pesaing, serta kemampuan 

daya beli pelanggan sebelum menetapkan harga jual. Hal tersebut menunjukkan bahwa perusahaan belum menerapkan 

metode target costing secara formal, meskipun beberapa prinsip dasar dari metode tersebut telah diterapkan secara 

tidak langsung dalam proses pengambilan keputusan. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa perusahaan telah 

memiliki target keuntungan sebagai pedoman dalam menentukan harga jual, yaitu sekitar 20% dari harga jual. Akan 
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tetapi, target laba tersebut belum diterjemahkan menjadi target biaya yang terukur sehingga perusahaan belum 

memiliki sistem pengendalian biaya yang mampu memastikan bahwa seluruh biaya operasional tetap berada dalam 

batas yang telah direncanakan. Kondisi tersebut menyebabkan evaluasi terhadap biaya operasional masih dilakukan 

secara umum dan belum sampai pada tingkat biaya setiap produk yang dipasarkan. Selain itu, perusahaan masih 

menghadapi berbagai kendala operasional yang memengaruhi proses penentuan harga jual. Kendala tersebut meliputi 

fluktuasi harga pembelian dari supplier, perubahan biaya transportasi dan distribusi, serta tingginya persaingan harga 

antar distributor alat listrik. Situasi tersebut mengharuskan perusahaan melakukan penyesuaian harga secara cepat 

agar tetap kompetitif di pasar. Namun, karena belum didukung oleh sistem informasi biaya yang terintegrasi, 

perusahaan berpotensi mengalami penurunan margin keuntungan akibat meningkatnya biaya operasional yang belum 

sepenuhnya teridentifikasi. Oleh karena itu, kondisi perusahaan saat ini menunjukkan perlunya penerapan metode 

target costing secara lebih sistematis sebagai strategi akuntansi manajemen untuk meningkatkan efisiensi biaya 

sekaligus menjaga profitabilitas perusahaan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi penentuan harga jual yang diterapkan oleh PT Prima Makmur 

Sidoarjo masih cenderung bersifat reaktif terhadap dinamika pasar, khususnya terhadap perubahan harga yang 

dilakukan oleh para pesaing. Pendekatan ini mencerminkan bahwa perusahaan lebih mengadopsi market-following 

strategy, yaitu strategi di mana keputusan harga lebih banyak dipengaruhi oleh faktor eksternal dibandingkan dengan 

analisis internal yang sistematis dan terstruktur. Dalam praktiknya, perusahaan akan terlebih dahulu mengamati harga 

yang berlaku di pasar, kemudian menyesuaikan harga jual produknya agar tidak jauh berbeda dengan harga pesaing. 

Hal ini dilakukan sebagai upaya untuk mempertahankan daya saing dan menghindari kehilangan pelanggan. Dalam 

jangka pendek, pendekatan ini memberikan berbagai keuntungan bagi perusahaan. Dengan menjadikan harga pasar 

sebagai acuan dalam penetapan harga jual, perusahaan dapat mempertahankan daya saingnya, terutama pada industri 

distribusi alat listrik yang sangat dipengaruhi oleh perubahan harga. Pada sektor ini, pelanggan umumnya melakukan 

perbandingan harga dari beberapa distributor sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu, 

perbedaan harga yang relatif kecil sekalipun dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, 

strategi mengikuti harga pasar menjadi pilihan yang praktis dan cepat untuk merespons kondisi persaingan yang 

dinamis. Namun demikian, di balik kepraktisan tersebut, pendekatan ini menyimpan berbagai kelemahan, terutama 

jika diterapkan secara terus-menerus dalam jangka panjang. Salah satu permasalahan utama adalah ketidakstabilan 

margin keuntungan. Karena harga jual ditentukan berdasarkan tekanan pasar, perusahaan sering kali tidak memiliki 

kontrol penuh terhadap besarnya margin yang diperoleh. Dalam kondisi tertentu, perusahaan mungkin terpaksa 

menurunkan harga untuk menyesuaikan dengan pesaing, meskipun biaya yang dikeluarkan tidak mengalami 

penurunan. Hal ini secara langsung akan mengurangi margin keuntungan, bahkan berpotensi menimbulkan kerugian 

apabila harga jual tidak mampu menutupi seluruh biaya. 

Selain itu, ketergantungan yang tinggi terhadap harga pasar tanpa didukung oleh perencanaan biaya yang 

sistematis menyebabkan perusahaan kehilangan kendali terhadap struktur biayanya sendiri. Perusahaan mulai 

kehilangan konsentrasi dalam menilai, mengevaluasi, dan mengatur elemen – elemen biaya yang ada. Sebagai 

hasilnya, biaya operasional bisa meningkat secara tidak terasa, sedangkan harga pokok tetap dipengaruhi oleh tekanan 

pasar yang mungkin tidak mencerminkan kenaikan biaya tersebut. Situasi ini menghasilkan ketidakselarasan antara 

pendapatan dan biaya yang berujung pada dampak buruk terhadap keuntungan perusahaan. Risiko lain muncul adalah 

kelemahan perusahaan dalam menghadapi perubahan biaya yang terjadi. Dalam industri distribusi, berbagai 

komponen biaya seperti harga beli dari supplier, biaya transportasi, dan biaya logistik sangat rentan terhadap 

perubahan. Jika perusahaan hanya berfokus pada harga pasar tanpa melakukan analisis biaya yang mendalam, maka 

setiap kenaikan biaya akan langsung menggerus keuntungan. Bahkan dalam situasi ekstrem, seperti lonjakan harga 

bahan bakar atau kenaikan harga barang dari supplier, perusahaan dapat mengalami kerugian karena tidak memiliki 

strategi harga yang berbasis pada perhitungan biaya yang akurat. Lebih jauh, cara reaktif ini juga bisa menghalangi 

proses pengambilan keputusan strategis untuk jangka waktu yang lebih lama. Perusahaan seringkali terjebak dalam 

situasi “mengikuti” alih – alih “mengatur” pasar yang membuatnya susah untuk membangun keunggulan kompetitif 

yang dapat bertahan lama. Tanpa adanya perhitungan biaya yang teperinci, perusahaan pun akan mengalami kesulitan 

dalam merencanakan pengembangan usaha, menetapkan sasaran profit yang realitis, serta melaksnakan analisi kinerja 

dengan menyeluruh. Selain aspek finansial, strategi ini juga berpotensi memengaruhi persepsi pelanggan terhadap 

perusahaan. Jika perusahaan terlalu sering mengubah harga mengikuti pasar, hal ini dapat menimbulkan 

ketidakpastian di mata pelanggan, terutama pelanggan tetap yang mengharapkan konsistensi harga. Dalam jangka 

panjang, kondisi ini dapat memengaruhi tingkat kepercayaan dan loyalitas pelanggan. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa meskipun strategi market-following memberikan manfaat dalam 

menjaga daya saing jangka pendek, pendekatan ini tidak dapat dijadikan sebagai strategi utama dalam jangka panjang. 

Perusahaan harus mulai menerapkan metode yang lebih terstruktur dan berfokus pada pengendalian biaya, agar tidak 

hanya sekadar mengikuti pasar, tetapi juga memiliki pengendalian yang lebih bai katas profitabilitasnya. Dengan cara 

ini, perusahaan bisa mencapai keimbangan natara harga yang bersaingdan pencapaian laba manksimal, serta dapat 

bertahan dan berkembang secara berkelanjutan di tengah persaingan yang semakin meningkat. Penelitian menunjukan 
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bahwa strategi penetapan harga yang dijalankan oleh PT Prima Makmur Sidoarjo masih bersifat terhadap kondisi 

pasar, terutama terkait dengan perubahan lebih condong pada strategi mengikuti pasar, dimana harga jual ditentukan 

oleh tekanan dari  luar dibandingkan dengan pertimbangan internal yang terencana. Dalam waktu dekat, strategi ini 

memang mampu membantu perusahaan mempertahankan posisi kompetitif terutama dalam sektor distribusi yang 

sangat sensitive terhadap pergeseran harga. Namun, secara jangka Panjang pendekatan ini bisa menimbulkan sejumlah 

masalah, khusunya yang berkaitan dengan ketidakstabilan margin keuntungan dan ketidakmampuan paerusahaan 

untuk menghadapi fluktuasi biaya. 

Ketergantungan terhadap harga pasar tanpa diimbangi dengan perencanaan biaya yang sistematis menyebabkan 

perusahaan tidak memiliki kendali penuh terhadap struktur biaya yang dimiliki. Hal ini berisiko menimbulkan kondisi 

di mana harga jual yang ditetapkan tidak mampu menutupi seluruh biaya yang terjadi, sehingga margin keuntungan 

menjadi semakin menipis. Bahkan dalam kondisi tertentu, perusahaan dapat mengalami kerugian apabila terjadi 

kenaikan biaya yang signifikan, seperti kenaikan harga dari supplier atau peningkatan biaya logistik. Karena itu, 

metode reaktif ini tidak bisa menjadi strategi utama dalam periode yang Panjang karena tiidak menjamin 

keberlangsungan keuntungan perusahaan. Dalam penerapan target costing, proses penetapan harga dilakukan melalui 

serangkaian tahapan yang disusun secara sistematis. Tahap pertama adalah menetapkan harga jual yang sesuai dengan 

kondisi pasar dengan mempertimbangkan tingkat persaingan serta kemampuan beli konsumen. Selanjutnya, 

perusahaan menentukan target laba yang ingin dicapai sebagai dasar pencapaian kinerja keuangan. Tahap berikutnya 

adalah menghitung biaya target, yaitu dengan mengurangkan target laba dari harga jual yang telah ditetapkan sehingga 

diperoleh batas maksimum biaya yang dapat dikeluarkan dalam menghasilkan produk atau jasa. Lagkah keempat 

membandingkan biaya target dengan biaya actual yang terjadi untuk mengetahui adanya selisih. Langkah terakhir 

adalah melakukan berbagi upaya untuk efisiensi biaya pada elemen yang masih melebihi target, sehingga biaya actual 

dapat  dikurangi dan laba yang diharapkan dapat  terpenuhi. Melalui  langkah – langkah ini, target costing tidak hanya 

berfungsi sebagai metode penentuan harga jual, tetapi juga berfungsi sebagai sarana pengendalian biaya dan 

peningkatan profitabilitas perusahaan secara berkelanjutan. 

Dalam konteks tersebut, penerapan metode  menjadi salah satu alternatif solusi yang dapat diterapkan oleh 

perusahaan.  merupakan pendekatan yang berorientasi pada pasar namun tetap mempertimbangkan aspek internal 

perusahaan secara sistematis. Proses ini dimulai dengan menentukan harga jual yang dapat diterima oleh pasar, 

kemudian menetapkan target laba yang diinginkan, dan selanjutnya menghitung target biaya yang harus dicapai. 

Dengan demikian, perusahaan memiliki batasan biaya yang jelas dan terukur, sehingga setiap aktivitas operasional 

dapat diarahkan untuk mencapai efisiensi yang optimal. Berdasarkan hasil analisis, ditemukan adanya selisih antara 

biaya aktual yang dikeluarkan perusahaan dengan biaya target yang seharusnya dicapai. Selisih tersebut menunjukkan 

bahwa masih terdapat peluang bagi perusahaan untuk meningkatkan efisiensi biaya yang belum dimanfaatkan secara 

optimal. Apabila perusahaan mampu mengidentifikasi dan mengurangi komponen biaya yang kurang efisien, maka 

selisih tersebut dapat dikonversikan menjadi peningkatan laba. Hal ini menunjukkan bahwa penerapan target costing 

tidak hanya berfungsi sebagai dasar dalam perencanaan harga jual, tetapi juga sebagai alat pengendalian biaya yang 

efektif. Selain itu, penerapan target costing mendorong perusahaan untuk melakukan evaluasi secara menyeluruh 

terhadap setiap aktivitas operasionalnya. Pada perusahaan distribusi seperti PT Prima Makmur Sidoarjo, beberapa 

komponen biaya yang berpotensi untuk dioptimalkan meliputi biaya pengadaan barang dari pemasok, biaya 

transportasi dan distribusi, serta biaya penyimpanan dan administrasi. Upaya yang dapat dilakukan antara lain 

melakukan negosiasi ulang dengan pemasok guna memperoleh harga pembelian yang lebih kompetitif, 

mengoptimalkan rute distribusi untuk menekan biaya logistik, serta menerapkan sistem pengelolaan administrasi yang 

lebih efisien agar biaya penyimpanan dan risiko kerusakan barang dapat diminimalkan. 

Selain itu, penerapan  juga menuntut adanya koordinasi yang lebih baik antar bagian dalam perusahaan. Setiap 

divisi, baik bagian pembelian, gudang, distribusi, maupun keuangan, harus memiliki pemahaman yang sama mengenai 

target biaya yang telah ditetapkan. Dengan adanya koordinasi yang baik, setiap bagian dapat berkontribusi dalam 

upaya efisiensi biaya sesuai dengan perannya masing-masing. Hal ini akan menciptakan sinergi dalam organisasi serta 

meningkatkan efektivitas pengendalian biaya secara keseluruhan. Di sisi berbeda, implementasi dalam perusahaan 

distribusi menghadapi tantangan unik jika dibandingkan dengan perusahaan yang bergerak di bidnag manufaktur. Di 

perusahaan manufaktur, mayoritas biaya dapat dikelola dari dalam organisasi, sedangkan di perusahaan distribusi, 

sebagai besar biaya dipengaruhi oleh elemen – elemen eksternal seperti harga dari pemasok, biaya bahan bakar, dan 

kondisi infrastruktur  transportasi. Oleh sebab itu, perusahaan perlu  melakukan penyesuaian saat meneraokan motode 

ini, dengan memberikan lebih banyak perhatian pada strategi negosiasi, pemilihan pemasok yang efisien, dan 

pengoptimalan jaringan distribusi. 

Hasil penelitian ini juga memperkuat temuan dari penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa  mampu 

meningkatkan efisiensi biaya dan mendukung pencapaian profitabilitas perusahaan. Namun demikian, penelitian ini 

memberikan kontribusi tambahan dengan menunjukkan bahwa metode ini juga dapat diterapkan pada perusahaan 

distributor dengan melakukan penyesuaian tertentu. Hal ini menunjukkan bahwa  memiliki fleksibilitas yang tinggi 

dan dapat diadaptasi sesuai dengan karakteristik industri yang berbeda. Secara keseluruhan, penerapan target costing 
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memiliki potensi yang signifikan dalam mendukung PT Prima Makmur Sidoarjo untuk meningkatkan kinerja 

keuangannya. Melalui perencanaan biaya yang disusun secara sistematis, perusahaan dapat menetapkan harga jual 

yang tidak hanya kompetitif di pasar, tetapi juga mampu menghasilkan tingkat keuntungan yang optimal. Meskipun 

demikian, keberhasilan implementasi metode ini memerlukan penyesuaian pada sistem pengelolaan biaya, 

peningkatan kualitas informasi akuntansi manajerial, serta penguatan budaya efisiensi yang diterapkan secara 

menyeluruh di setiap unit organisasi. Dengan demikian, perusahaan tidak hanya mampu bertahan dalam persaingan 

pasar, tetapi juga dapat mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan di masa yang akan datang. 

IV. KESIMPULAN 

            Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa PT Prima Makmur Sidoarjo masih menerapkan 

penentuan harga jual menggunakan metode cost plus pricing dengan mempertimbangkan kondisi pasar dan harga 

pesaing. Pendekatan tersebut mampu menjaga daya saing perusahaan, namun belum didukung oleh sistem 

pengendalian biaya yang terstruktur sehingga target laba belum dapat dicapai secara optimal. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa penerapan target costing dapat menjadi strategi akuntansi manajemen yang membantu 

perusahaan dalam mengendalikan biaya, menetapkan harga jual yang lebih tepat, serta meningkatkan profitabilitas 

secara berkelanjutan. Penelitian ini hanya dilakukan pada satu perusahaan distributor dengan pendekatan kualitatif 

sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasikan pada perusahaan lain. Selain itu, analisis target costing masih 

menggunakan simulasi karena keterbatasan data biaya yang tersedia secara rinci.  

             Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi PT Prima Makmur Sidoarjo sebagai bahan 

pertimbangan dalam mengevaluasi sistem penentuan harga jual dan pengendalian biaya yang selama ini diterapkan. 

Hasil penelitian ini juga diharapkan menjadi referensi bagi manajemen untuk mulai menerapkan target costing secara 

lebih sistematis sehingga proses penetapan harga jual tidak hanya berorientasi pada kondisi pasar, tetapi juga 

didasarkan pada target biaya dan target laba yang jelas. Dengan demikian, perusahaan diharapkan mampu 

meningkatkan efisiensi operasional, memperkuat daya saing, serta mencapai profitabilitas yang lebih optimal. 

Penelitian ini dilakukan pada perusahaan distributor bukan padaperusahaan manufaktur, penelitian selanjutnya 

disarankan dilakukan pada perusahaan manufaktur yang memiliki divisi reset dan development. 
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