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BAB II 

HARGA POKOK PRODUKSI DAN HARGA JUAL 

 

A. Harga Pokok Produksi 

1. Pengertian harga pokok produksi 

Harga pokok adalah sejumlah nilai aktiva (asset), 

tetapi apabila selama tahun berjalan aktiva tersebut 

dimanfaatkan untuk membantu memperoleh penghasilan, 

aktiva tersebut harus dikonversikan ke beban (expense).
1
 

Sedangkan harga pokok produksi adalah mewakili jumah 

biaya barang yang diselesaikan pada periode tertentu.
2
 

Harga pokok merupakan pengorbanan sumber 

ekonomi untuk memperoleh aktiva, selain itu harga pokok 

juga digunakan untuk menunjukkan pengorbanan sumber 

ekonomi dalam pengolahan bahan baku menjadi produk. 

Namun karena pembuatan produk tersebut bertujuan 

mengubah aktiva (berupa persediaan bahan baku) menjadi 

aktiva lain (persediaan produk jadi), maka pengorbanan bahan 

baku tersebut, yang berupa biaya bahan baku, akan 

membentuk harga pokok produksi.
3
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Dalam penghitungan harga pokok produksi, ada suatu 

pengorbanan sumber ekonomi yang berupa biaya. Dalam arti 

luas biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi, yang diukur 

dalam satuan uang, yang telah terjadi atau yang kemungkinan 

akan terjadi untuk tujuan tertentu.
4
 Sedangkan dalam arti 

sempit biaya dapat diartikan sebagai pengorbanan sumber 

ekonomi untuk memperoleh aktiva.
5
 Biaya juga dapat 

diartikan sebagai kos barang atau jasa yang telah digunakan 

untuk memperoleh pendapatan.
6
 

Setiap perusahaan yang melakukan penghitungan 

harga pokok produk mempunyai tujuan yang ingin dicapainya. 

Adapun tujuan dari penghitungan harga pokok produk adalah : 

a. Untuk memberikan bantuan guna mendekati harga yang 

dapat dicapai. 

b. Untuk menilai harga-harga yang dapat dicapai atau 

ditawarkan dari pendirian ekonomi perusahaan itu sendiri. 

c. Untuk menilai penghematan dari proses produksi. 

d. Untuk menilai barang yang masih dikerjakan. 

e. Untuk penetapan yang terus-menerus dan analisis dari 

hasil perusahaan. 

Dari tujuan dalam penghitungan harga pokok produk 

tersebut dapat disimpulkan bahwa adanya suatu biaya 
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produksi. Biaya produksi merupakan biaya-biaya yang terjadi 

untuk mengolah bahan baku menjadi produk jadi yang siap 

untuk dijual. Menurut objek pengeluarannya, secara garis 

besar biaya produksi ini dibagi menjadi biaya bahan baku, 

biaya tenaga kerja langsung dan biaya overhead pabrik 

(factory overhead cost).
7
 

Menurut Armanto Witjaksono, biaya produksi 

meliputi :
8
 

a. Bahan Baku Langsung, merupakan semua bahan yang 

membentuk bagian integral dari barang jadi. 

b. Tenaga Kerja Langsung, merupakan tenaga kerja yang 

dikerahkan untuk mengubah bahan langsung menjadi 

barang jadi. 

c. Biaya Overhead Pabrik (BOP), merupakan biaya-biaya 

produk selain biaya bahan baku langsung dan biaya 

tenaga kerja langsung. 

2. Metode penentuan harga pokok produksi 

Ada dua metode dalam menentukan harga pokok 

produksi. Metode penentuan harga pokok produksi merupakan 

cara memperhitungkan unsur-unsur biaya ke dalam harga 

pokok produksi. Dua metode tersebut adalah sebagai berikut:
9
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a. Full Costing 

Full costing merupakan metode penentuan harga 

pokok produksi yang memperhitungkan semua unsur 

biaya produksi ke dalam harga pokok produksi, yang 

terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, 

dan biaya overhead pabrik, baik yang berperilaku variabel 

maupun tetap.  

b. Variable Costing 

Merupakan metode penentuan harga pokok 

produksi yang hanya memperhitungkan biaya produksi 

yang berperilaku variabel ke dalam harga pokok produksi, 

yang terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga kerja 

langsung, dan biaya overhead pabrik variabel. 

3. Perbedaan metode full costing dengan metode variable 

costing 

a. Ditinjau dari Sudut Penentuan Harga Pokok Produksi 

1) Metode Full Costing 

Full costing atau sering pula disebut 

adsorption costing adalah metode penentuan harga 

pokok produksi yang membedakan seluruh biaya 

produksi baik yang berperilaku tetap maupun variabel 

kepada produk. 

Metode ini menunda pembebanan biaya 

overhead pabrik tetap sebagai biaya sampai saat 

produk yang bersangkutan dijual. Jadi biaya overhead 
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pabrik yang terjadi, baik yang berperilaku tetap 

maupun variabel, masih dianggap sebagai aktiva 

(karena melekat pada persediaan) sebelum persediaan 

tersebut dijual. Dengan demikian kos produksi 

menurut metode full costing terdiri dari unsur biaya 

produksi berikut ini: 

Biaya bahan baku   xxx 

Biaya tenaga kerja langsung  xxx 

Biaya overhead pabrik tetap  xxx 

Biaya overhead pabrik variabel  xxx + 

Harga pokok produk   xxx 

2) Metode Variable Costing 

Dalam metode variable costing, biaya 

overhead pabrik tetap diperlukan sebagai period cost 

dan bukan sebagai elemen harga pokok produk, 

sehingga biaya overhead pabrik tetap dibebankan 

sebagai biaya dalam periode terjadinya. Biaya 

overhead pabrik tetap di dalam metode variable 

costing tidak melekat pada persediaan produk yang 

belum laku dijual, tetapi langsung dianggap sebagai 

biaya dalam periode terjadinya. Dengan demikian kos 

produksi menurut metode variable costing terdiri dari 

unsur biaya produksi berikut ini: 

Biaya bahan baku   xxx 

Biaya tenaga kerja langsung  xxx 
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Biaya overhead pabrik variabel  xxx + 

Harga pokok produk   xxx 

b. Ditinjau dari Sudut Penyajian Laporan Laba Rugi 

Perbedaan pokok antara metode full costing 

dengan metode variable costing adalah terletak pada 

klasifikasi pos-pos yang disajikan dalam laporan laba rugi 

tersebut. Laporan laba rugi yang disusun dengan metode 

full costingmenitikberatkan pada penyajian unsur-unsur 

biaya menurut hubungan biaya dengan fungsi-fungsi 

pokok yang ada dalam perusahaan. Sedangkan metode 

variable costing lebih menitikberatkan pada penyajian 

biaya sesuai dengan perilakunya dalam hubungannya 

dengan volume kegiatan. 

4. Manfaat informasi yang dihasilkan oleh metode full 

costing dan variable costing 

a. Dalam perencanaan laba jangka pendek 

Untuk kepentingan perencanaan laba jangka, 

manajemen memerlukan informasi biaya yang dipisahkan 

menurut perilaku biaya dalam hubungannya dengan 

volume kegiatan. Dalam jangka pendek, biaya tetap tidak 

berubah dengan adanya perubahan volume kegiatan, 

sehingga hanya biaya variabel yang perlu 

dipertimbangkan oleh manajemen dalam pengambilan 

keputusannya. 
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Oleh karena itu, metode variable costing yang 

menghasilkan laporan rugi-laba yang menyajikan 

informasi biaya variabel yang terpisah dari informasi 

biaya tetap dapat memenuhi kebutuhan manajemen untuk 

perencanaan laba jangka pendek. 

b. Dalam pengendalian biaya 

Variable costing menyediakan informasi yang 

lebih baik untuk mengendalikan period cost dibandingkan 

informasi yang dihasilkan dengan metode full costing. 

Dalam full costing biaya overhead pabrik tetap 

diperhitungkan dalam tarif biaya overhead pabrik dan 

dibebankan sebagai unsur biaya produksi sehingga 

manajemen kehilangan perhatian terhadap period cost 

(biaya overhead pabrik tetap) tertentu yang dapat 

dikendalikan. 

c. Dalam pengambilan keputusan 

Variable costing menyajikan data yang 

bermanfaat untuk pembuatan keputusan jangka pendek. 

Dalam pembuatan keputusan jangka pendek yang 

menyangkut mengenai perubahan volume kegiatan, 

period cost tidak relevan karena tidak berubah dengan 

adanya perubahan volume kegiatan. Variable costing 

khususnya bermanfaat untuk penentuan harga jual jangka 

pendek. 
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Kelemahan-kelemahan metode variable costing 

adalah sebagai berikut :
10

 

1) Pemisahan biaya-biaya ke dalam biaya variabel dan 

tetap sebenarnya sulit dilaksanakan, karena jarang 

sekali suatu biaya benar-benar variabel atau benar-

benar tetap. Suatu biaya digolongkan sebagai suatu 

biaya variabel jika asumsi berikut ini dipenuhi : 

a) Bahwa harga barang atau jasa tidak berubah. 

Misalkan konsumsi solar untuk diesel listrik 

tergantung pada kegiatan pabrik, maka biaya solar 

adalah biaya variabel dengan asumsi harga 

belinya tidak berubah, karena apabila berubah 

harganya, maka biaya bahan bakar tersebut tidak 

lagi berubah sebanding dengan perubahan 

kegiatan produksi. 

b) Bahwa metode dan prosedur produksi tidak 

berubah-ubah. 

c) Bahwa tingkat efisiensi tidak berfluktuasi. 

Sedangkan biaya tetap dapat dibagi menjadi 

dua kelompok : 

a) Biaya tetap yang dalam jangka pendek dapat 

berubah, misalnya gaji manajer produksi, 

pemasaran, keuangan, serta gaji manajer 

akuntansi. 
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b) Biaya tetap yang dalam jangka panjang konstan, 

misalnya biaya depresiasi dan sewa kantor yang 

dikontrakkan untuk jangka panjang. 

2) Metode variable costing dianggap tidak sesuai dengan 

prinsip akuntansi yang lazim, sehingga laporan 

keuanga untuk kepentingan pajak dan masyarakat 

umum harus dibuat atas dasar metode full costing. 

3) Dalam metode variable costing, naik turunnya laba 

dihubungkan dengan perubahan-perubahan dalam 

penjualan. Untuk perusahaan yang kegiatan usahanya 

bersifat musiman, variable costing akan menyajikan 

kerugian yang berlebih-lebihan dalam periode-periode 

tertentu, sedangkan dalam periode lainnya akan 

menyajikan laba yang tidak normal. 

4) Tidak diperhitungkannya biaya overhead pabrik tetap 

dalam persediaan dan harga pokok persediaan akan 

mengakibatkan nilai persediaan lebih rendah, 

sehingga akan mengurangi modal kerja yang 

dilaporkan untuk tujuan-tujuan analisis keuangan. 

B. Harga Jual 

1. Pengertian harga jual 

Keputusan penetapan harga jual sangat penting, 

karena selain mempengaruhi laba yang ingin dicapai 

perusahaan juga mempengaruhi kelangsungan hidup 

perusahaan. Penetapan harga tidak hanya sekedar perkiraan 



29 
 

saja, tetapi harus dengan perhitungan yang cermat dan teliti 

yang harus diselesaikan dengan sasaran yang dituju oleh 

perusahaan. Penetapan harga adalah pembentukan suatu harga 

umum untuk suatu barang atau jasa oleh suatu kelompok 

pemasok yang bertindak secara bersama-sama, sebagai 

kebalikan atau pemasok yang menetapkan harganya sendiri 

secara bebas. 

Harga merupakan nilai pengganti suatu barang. 

Definisi harga menurut Basu adalah jumlah uang (ditambah 

beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan 

pelayanannya.
11

 Philip dan Armstrong mendefinisikan harga 

adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau 

jasa, atau sejumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas 

manfaat-manfaat, karena memiliki atau menggunakan produk 

atau jasa.
12

 

Harga juga dapat didefinisikan sebagai jumlah uang 

yang diterima oleh penjual dan hasil penjualan suatu produk 

barang atau jasa, yaitu penjualan yang terjadi pada perusahaan 

atau tempat usaha (bisnis). Harga tersebut tidak selalu 

merupakan harga yang diinginkan oleh penjual produk barang 

atau jasa tersebut, tetapi merupakan harga yang benar-benar 
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terjadi sesuai dengan kesepakatan antara penjual dan 

pembeli.
13

 

Harga merupakan pendapatan atau pemasukan bagi 

pengusaha atau pedagang, maka ditinjau dari segi konsumen, 

harga merupakan suatu pengeluaran atau pengorbanan yang 

mesti dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk 

yang diinginkan guna memenuhi kebutuhan dan keinginan 

dari konsumen tersebut. Bagi pengusaha atau pedagang, price 

(harga) paling mudah atau cepat disesuaikan dengan keadaan 

pasar sedangkan product, place dan promotion memerlukan 

waktu yang lebih lama dan panjang untuk disesuaikan dengan 

keadaan pasar, harga dapat memberikan penjelasan kepada 

konsumen mengenai kualitas produk dan merek dari produk 

tersebut.
14

 

Apabila harga suatu produk di pasaran adalah cukup 

tinggi, hal ini menandakan bahwa kualitas produk tersebut 

adalah cukup baik dan merek produk di benak konsumen 

adalah cukup bagus dan meyakinkan. Sebaliknya apabila 

harga suatu produk di pasaran adalah  rendah, maka ini 

menandakan bahwa kualitas produk tersebut adalah kurang 

baik dan merek produk tersebut kurang bagus dan kurang 

meyakinkan di benak konsumen. Jadi harga bisa menjadi tolak 

ukur bagi konsumen mengenai kualitas dan merek dari suatu 
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produk, asumsi yang dipakai disini adalah bahwa suatu usaha 

atau badan usaha baik usaha dagang, usaha manufaktur, usaha 

agraris, usaha jasa dan usaha lainnya menetapkan harga 

produk dengan memasukkan dan mempertimbangkan unsur 

modal yang dikeluarkan untuk produk tersebut.
15

 

Teori harga merupakan teori ekonomi yang 

menerangkan tentang perilaku harga-harga atau jasa-jasa.Isi 

dari teori harga pada intinya adalah harga suatu barang atau 

jasa yang pasarnya kompetitif tinggi rendahnya ditentukan 

oleh permintaan dan penawaran.
16

 Teori Nabi tentang harga 

dan pasar. Kekaguman ini dikarenakan, ucapan Nabi Saw itu 

mengandung pengertian bahwa harga pasar itu sesuai dengan 

hukum supply and demand(penawaran dan permintaan). 

Dalam pasar persaingan sempurna, harga terbentuk 

dari kesepakatan produsen dan konsumen.Akan tetapi, pada 

kenyataannya kondisi ini jarang terjadi. Salah satu pihak lain 

(umumnya produsen) dapat mendominasi pembentukan harga 

atau pihak lain di luar produsen dan konsumen (misalnya 

pemerintah, pesaing, pemasok, distributor, asosiasi, dan 

sebagainya) turut berperan dalam pembentukan harga 

tersebut.
17
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Tetapi, seringkali harga pasar yang tercipta dianggap 

tidak sesuai dengan kebijakan dan keadaan perekonomian 

secara keseluruhan. Dalam dunia nyata mekanisme pasar 

terkadang tidak dapat berjalan dengan baik karena adanya 

berbagai faktor yang mendistorsinya.Untuk itu, pemerintah 

memiliki peran yang besar dalam melakukan pengelolaan 

harga. 

Mekanisme pasar adalah terjadinya interaksi antara 

permintaan dan penawaran yang akan menentukan tingkat 

harga tertentu.Mekanisme pasar adalah terjadinya interaksi 

antara permintaan dan penawaran yang akan menentukan 

tingkat harga tertentu. Adanya interaksi tersebut akan 

mengakibatkan terjadinya proses transfer barang dan jasa 

yang dimiliki oleh setiap objek ekonomi 

(konsumen,produsen,pemerintah). Dengan kata lain, adanya 

transaksi pertukaran yang kemudian disebut sebagai 

perdagangan adalah satu syarat utama dari berjalannya 

mekanisme pasar.
18

 

Pasar yang bersaing sempurna dapat menghasilkan 

harga yang adil bagi penjual maupun pembeli.
19

Apabila 

mekanisme pasar terganggu, maka harga yang adil tidak akan 

tercapai. Jika harga tidak adil membuatpelaku pasar enggan 
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bertransaksi, meskipun bertransaksi mereka akan menanggung 

kerugian. 

Sedangkan penetapan harga adalah harga yang 

ditentukan berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang 

ditambah dengan jumlah tertentu. Agar dapat sukses dalam 

memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus 

menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan satu-

satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 

pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan 

ketiga unsur lainnya (produk, distribusi, dan promosi) 

menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). 

Menurut Adiwarman Karim bahwa penetapan harga 

dilakukan oleh kekuatan-kekuatan pasar, yaitu kekuatan 

permintaan dan kekuatan penawaran. Dalam konsep Islam, 

pertemuan permintaan dengan penawaran tersebut haruslah 

terjadi secara rela sama rela, tidak ada pihak yang merasa 

terpaksa untuk melakukan transaksi pada tingkat harga 

tertentu.
20

 

Penetapan harga menjadi sangat penting untuk 

diperhatikan, mengingat harga merupakan salah satu 

penyebab laku tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan. 

Kekeliruan dalam menetapkan harga maka akan berakibat 

fatal terhadap produk yang ditawarkan dan mengakibatkan 
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tidak lakunya produk tersebut. Seiring dengan itu, 

ketidakpastian dari semua kekuatan yang tidak terprediksi, 

seperti biaya, kompetisi dan permintaan akan mengancam 

penetapan harga dengan berbagai kesukaran yang 

tersembunyi. 

Penetapan harga disini bukanlah seperti penetapan 

ta’sir (penetapan harga oleh pihak pemerintah), namun 

penetapan harga ini didasarkan atas kebijakan perusahaan itu 

sendiri. 

2. Tujuan penetapan harga jual 

Di dalam menentukan harga jual, sebuah perusahaan 

pasti memiliki tujuan yang akan dicapainya yang akan 

berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan tersebut. 

Tujuan penetapan harga pada dasarnya berawal dari tujuan 

perusahaan itu sendiri yang selalu berusaha menetapkan harga 

barang dan jasa secepat mungkin. Secara mendasar terdapat 

empat tujuan utama dalam penetapan harga produk yang ingin 

dicapai oleh setiap perusahaan antara lain mendapatkan laba 

maksimum, mendapatkan pengembalian investasi yang 

ditergetkan atau pengembalian pada penjualan bersih, 

mencegah atau mengurangi persaingan dan mempertahankan 

atau memperbaiki market share.
21
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Penetapan harga merupakan suatu proses yang 

dinamis dan biasanya ditentukan setelah mempertimbangkan 

berbagai tujuan perusahaan. Ada enam tujuan yang dapat 

diperoleh dari perusahaan melalui penetapan harga yaitu 

sebagai berikut:
22

 

a. Bertahan 

Perusahaan berusaha untuk bertahan sebagai 

sasaran utama mereka jika menghadapi kesulitan yang 

diakibatkan kelebihan kapasitas persaingan yang sangat 

ketat, atau perubahan selera konsumen. Agar pabrik tetap 

berjalan, dan persediaan terus berputar, mereka sering 

mengurangi harga. Keuntungan dianggap kurang penting 

daripada bertahan agar tetap hidup. 

b. Keuntungan sekarang yang maksimum 

Banyak perusahaan-perusahaan menetapkan harga 

yang akan memaksimumkan keuntungan sekarang. 

Mereka memperkirakan bahwa permintaan dan biaya 

berhubungan dengan harga alternatif dan memilih harga 

yang menghasilkan keuntungan sekarang, arus kas atau 

tingkat pengembalian atas investasi yang maksimum. 

c. Pendapatan sekarang yang maksimum 

Beberapa perusahaan akan menetapkan harga 

untuk memaksimumkan pendapatan penjualannya. 
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Memaksimumkan pendapatan hanya perlu 

memperkirakan fungsi permintaan. Banyak manajer 

percaya bahwa memaksimumkan pendapatan akan 

membawa keuntungan maksimum dan pertumbuhan 

pangsa pasar dalam jangka panjang.  

d. Pertumbuhan penjualan yang maksimum 

Perusahaan-perusahaan lain ingin 

memaksimalkan unit penjualan. Mereka yakin bahwa 

volume penjualan yang lebih tinggi akan membawa 

kepada biaya per unit yang lebih rendahdan keuntungan 

jangka panjang yang lebih tinggi. Mereka akan 

menetapkan harga terendah, dengan asumsi bahwa pasar 

adalah sensitif terhadap harga. Hal ini disebut penetapan 

harga yang menembus pasar (market penetration pricing). 

e. Peluncuran pasar maksimum 

Banyak perusahaan yang suka menetapkan harga 

untuk meluncurkan pasar. Perusahaan menetapkan harga 

yang sesuai untuk beberapa segmen pasar untuk memakai 

bahan baru. Setiap kali penjualan menurun, perusahaan 

menurunkan harga untuk menyesuaikan dengan konsumen 

yang sensitif terhadap harga. Dengan cara ini, perusahaan 

meluncurkan jumlah penerimaan maksimum dari berbagai 

segmen pasar.  
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f. Kepemimpinan mutu produk 

Sebuah perusahaan mungkin ingin menjadi 

pemimpin dalam hal mutu produk di pasar, dengan 

membuat produk yang bermutu tinggi dan menetapkan 

harga yang lebih tinggi dari pesaingnya. Mutu dan harga 

yang lebih tinggi akan mendapatkan tingkat pengembalian 

yang lebih tinggi dari rata-rata industrinya. 

Dengan adanya tujuan yang jelas dari sebuah 

perusahaan maka akan mempermudah perusahaan untuk 

mencapai target, baik untuk jangka pendek maupun jangka 

panjang. Karena pada dasarnya tidak ada satupun suatu 

perusahaan dalam menjalankan usahanya tanpa adanya 

tujuan-tujuan yang pasti. 

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga jual 

Dalam menetukan harga jual sebuah perusahaan 

hendaknya memperhatikan beberapa faktor yang 

mempengaruhinya. Ada beberapa faktor yang dapat 

mempengaruhinya yaitu sebagai berikut :
23

 

a. Keadaan perekonomian 

Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi 

tingkat harga yang berlaku. Perubahan kondisi 

perekonomian dalam keadaan inflasi, yaitu turunnya daya 

beli uang maka akan menyebabkan harga jual barang atau 

jasa akan naik. Sebaliknya apabila perekonomian dalam 
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keadaan deflasi, yaitu naiknya daya beli uang maka harga 

jual batang atau jasa akan menjadi lebih rendah. 

b. Permintaan dan penawaran 

Permintaan adalah jumlah barang yang diminta 

pembeli pada tingkat harga tertentu dengan asumsi hal-hal 

lainnya sama. Penawaran adalah berbagai jumlah barang 

yang ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat harga 

tertentu yang menganggap hal-hal lain sama. Pertemuan 

antara kurva penawaran dan permintaan menghasilkan 

suatu keseimbangan yang menunjukkan besarnya harga 

(harga jual). Bentuk pasar yang dihadapi produsen dan 

konsumen juga sangat mempengaruhi keseimbangan 

harga pada kurva permintaan. 

c. Elastisitas permintaan 

Berubah tidaknya harga produk tergantung pada 

elastisitas permintaan produk. Karakteristik elastisitas 

permintaan adalah : 

1) Jika permintaan elastis, peningkatan harga berakibat 

penurunan permintaan sehingga total pendapatan 

menurun. 

2) Jika permintaan produk tidak elastik, peningkatan 

harga berakibat penurunan permintaan, namun total 

pendapatan meningkat. 



39 
 

3) Elastisitas permintaan diukur berdasar persentase 

perubahan kuantitas dibagi persentase perubahan 

harga. 

4) Jika elastisitas kurang dari 1, permintaan disebut tidak 

elastik. Jika elastisitas permintaan lebih besar dari 1, 

permintaan disebut elastik. 

5) Elastisitas saling mengukur pengaruh harga barang 

substitusi terhadap permintaan produk tertentu. 

Elastisitas permintaan dan penawaran 

mempengaruhi keputusan manajemen untuk menaikkan 

atau menurunkan harga jual produk. Jika permintaan suatu 

produk bersifat elastik maka keputusan untuk menurunkan 

harga jual berakibat dapat meningkatkan volume 

penjualan dalam jumlah yang relatif besar. Sebaliknya, 

jika permintaan suatu produk tidak elastik, maka 

keputusan untuk menurunkan harga jual berakibat hanya 

dapat meningkatkan volume penjualan yang relatif kecil. 

d. Persaingan 

Dalam sebuah bisnis persaingan sangatlah 

mempengaruhi dalam penetapan harga, dengan 

mengetahui program-program yang dijalankan pesaing 

maka sangat menentukan harga dan paket penawaran apa 

yang akan diberikan perusahaan untuk para pelanggannya. 
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e. Biaya 

Faktor yang satu ini adalah salah satu bagian 

penting dalam menetapkan harga. Biaya terbagi menjadi 

biaya tetap dan biaya variabel. Biaya variabel yaitu biaya 

yang akan berubah-ubah disebabkan adanya perubahan 

jumlah hasil, apabila jumlah barang yang dihasilkan 

bertambah maka biaya variabelnya juga akan meningkat. 

Sedangkan biaya tetap mulai dari upah buruh serta 

fasilitas yang harus dikenainya. 

f. Tujuan perusahaan 

Faktor ini menyangkut pada kebijakan perusahaan 

tentang siapa yang memiliki otoritas untuk memutuskan 

harga, atau bagaimana pembebanan kegiatan setiap 

departemen saat menentukan harga akhir sebuah produk 

sesuai dengan tujuan dari perusahaan. 

g. Pengawasan pemerintah 

Faktor ini juga tidak luput dari perhatian 

perusahaan dalam menetapkan harga seperti undang-

undang, keputusan, peraturan, dan kebijakan pemerintah 

yang ada. Penentuan harga jual barang atau jasa yang 

menyangkut hajat hidup orang banyak sangat dipengaruhi 

oleh kebijaksanaan atau aturan pemerintah. Pengawasan 

pemerintah berpengaruh dalam penentuan harga 

maksimum dan minimum bagi produk atau jasa yang 

merupakan kebutuhan pokok masyarakat. 
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4. Biaya Sebagai Dasar Penetapan Harga Jual 

Biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi yang 

diukur dalam satuan uang yang telah terjadi atau yang 

kemungkinannya akan terjadi untuk tujuan tertentu.
24

 Biaya 

merupakan suatu hal yang penting dalam penentuan harga 

jual. Biaya-biaya dalam menghasilkan suatu barang harus 

dicatat dengan benar dan harus digolongkan sesuai dengan 

tingkah laku biaya. Oleh karena itu untuk memperoleh dan 

mengolah bahan-bahan menjadi produk jadi dalam kegiatan 

proses produksi diperlukan dana atau biaya-biaya, maka untuk 

menutup pengeluaran biaya-biaya tersebut biasanya 

perusahaan memperhitungkannya dalam penetapan harga jual 

produk. 

Penggolongan biaya harus dilakukan dengan benar 

agar tidak terjadi kesalahan dalam penentuan harga jual 

produk. Biaya yang terjadi di dalam perusahaan manufaktur 

dapat digolongkan menjadi 3, yaitu :
25

 

a. Biaya Produksi 

Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk 

mengolah bahan baku menjadi produk jadi. Biaya-biaya 

produksi ini terdiri dari : 
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1) Biaya bahan baku 

Bahan baku adalah semua bahan yang 

membentuk bagian menyeluruh produk jadi, dan 

dapat diidentifikasikan secara langsung pada produk 

yang bersangkutan. 

2) Biaya tenaga kerja 

Biaya tenaga kerja adalah balas jasa yang 

diberikan oleh perusahaan pada semua karyawan yang 

ada dalam proses produksi, baik tenaga kerja langsung 

maupun tidak langsung. 

3) Biaya overhead pabrik 

Biaya overhead pabrik adalah biaya selain 

biaya bahan baku dan tenaga kerja langsung. Biaya 

overhead pabrik merupakan biaya yang paling 

kompleks, dan tidak dapat diidentifikasikan langsung 

pada produk, maka pengumpulan biaya inibaru dapat 

dihitung pada akhir periode. Dalam menghitung biaya 

ini, berdasar pada tarif yang ditentukan dimuka.  

Ditinjau dari hubungannya dengan perubahan 

volume kegiatan, terdapat biaya overhead pabrik tetap 

dan biaya overhead pabrik variabel. Biaya overhead 

pabrik tetap adalah biaya overhead pabrik yang 

sampai tingkat tertentu jumlahnya konstan, tidak 

terpengaruh oleh adanya  perubahan tingkat produksi. 

Sedangkan biaya overhead pabrik variabel adalah 
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biaya overhead pabrik yang jumlahnya terpengaruh 

dengan perubahan tingkat produksi volume kegiatan 

dimana perubahannya sebanding dengan perubahan 

volume kegiatan. Unsur-unsur biaya ini antara lain : 

a) Biaya bahan penolong 

Bahan penolong adalah bahan yang digunakan 

agar terselesainya produk tersebut, dan siap dijual 

ke konsumen. 

b) Biaya listrik dan air 

Biaya ini adalah biaya yang dikeluarkan untuk 

membayar listrik dan air pabrik. 

c) Biaya reparasi dan pemeliharaan 

Biaya ini meliputi biaya pemeliharaan dan 

reparasi mesin-mesin pabrik, peralatan pabrik, 

dan kendaraan perusahaan. 

d) Biaya penyusutan mesin dan alat-alat pabrik 

Biaya ini merupakan biaya yang dianggarkan dari 

mesin-mesin atau alat-alat yang digunakan dalam 

proses produksi. Biaya ini dianggarkan untuk 

setiap tahun atau bulan. 

b. Biaya pemasaran 

Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk 

melaksanakan kegiatan pemasaran, contoh: biaya iklan, 

biaya promosi, biaya gaji bagian pemasaran, dan lain-lain. 
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c. Biaya administrasi umum 

Merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk 

mengkoordinasi kegiatan produksi dan pemasaran. 

Dalam perusahaan manufaktur, biaya pemasaran dan 

administrasi umum dapat disebut dengan biaya non produksi. 

5. Metode Penetapan Harga Jual 

Penetapan harga merupakan suatu proses yang harus 

dilaksanakan dengan teliti dan tepat. Banyak perusahaan 

menggunakan berbagai metode yang berbeda dalam bentuk 

menetapkan harga dasar bagi barang dan jasa yang dihasilkan, 

oleh sebab itu perusahaan membutuhkan seorang manajer 

yang mampu mengembangkan dan menerapkan strategi 

penetapan harga yang dapat memenuhi keinginan perusahaan 

pada waktu tertentu. 

Menurut Charles, terdapat empat metode penetapan 

harga jual yaitu :
26

 

a. Penetapan Harga Jual Normal (Normal Pricing) 

Metode penetapan harga jual normal seringkali 

disebut dengan istilah cost –plus pricing, yaitu penetapan 

harga jual dengan cara menambahkan laba yang 

diharapkan diatas biaya penuh masa yang akan datang 

untuk memproduksi dan memasarkan produk. 
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b. Penetapan 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 persentase 

tertentu dari total biaya yang sesungguhnya. 

c. Penetapan Harga Jual Pesanan Khusus (Special Order 

Pricing) 

Pesanan khusus merupakan pesanan yang 

diterima oleh perusahaan diluar pesanan regular 

perusahaan. 

d. Penetapan harga jual produk yang dihasilkan perusahaan 

yang diatur dengan peraturan pemerintah 

Penetapan harga jual berdasarkan biaya penuh 

masa yang akan datang ditambah dengan laba yang 

diharapkan. 

C. Penetapan Harga dalam Ekonomi Islam 

Ekonomi Islam mengenal adanya harga adil. Di mana 

harga diartikan sebagai sejumlah uang yang menyatakan nilai 

tukar suatu unit benda tertentu. Sedangkan adil adalah tidak berat 

sebelah, tidak memihak. Sehingga harga yang adil adalah harga 

(nilai barang) yang dibayarkan untuk objek yang sama diberikan, 

pada waktu dan tempat ketika diserahkan barang tersebut. 
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Harga yang adil ini dijumpai dalam beberapa terminologi 

antara lain: si’r a-mithl dan qimah al-adl. Istilah qimah al-adl 

(harga yang adil) pernah digunakan oleh Rasulullah Saw. Harga 

yang adil adalah harga yang tidak menimbulkan eksploitasi atau 

penindasan (kezaliman) sehingga merugikan salah satu pihak dan 

menguntungkan pihak yang lain.
27

 

Adapun definisi lain dari harga yang adil adalah nilai 

harga di mana orang-orang menjual barangnya dapat diterima 

secara umum sebagai hal yang sepadan dengan barang yang dijual 

itu ataupun barang-barang sejenis lainnya ditempat dan waktu 

tertentu.
28

 

Menurut Ibnu Taimiyah mekanisme harga adalah proses 

yang berjalan atas dasar gaya tarik menarik antara konsumen dan 

produsen baik dari pasar output (barang) ataupun input (faktor-

faktor produksi). Adapun harga diartikan sebagai sejumlah uang 

yang menyatakan nilai tukar suatu unit benda tertentu. Besar 

kecilnya kenaikan harga tergantung pada besarnya perubahan 

penawaran dan permintaan. Bila seluruh transaksi sudah sesuai 

aturan, kenaikan harga yang terjadi merupakan kehendak Allah.
29
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Definisi harga yang adil menurut Ibnu Taimiyah adalah: 

“Nilai harga dimana orang-orang menjual barangnya dan 

diterima secara umum sebagai hal yang sepadan dengan 

barang yang dijual ataupunbarang-barang yang sejenis 

lainnya di tempat dan waktu tertentu”.  

Ada dua tema pembahasan Ibn Taimiyyah tentang 

masalah harga: 

1. Kompensasi yang setara atau adil (‘iwad al-mitsl) yaitu 

penggantian sepadan yang merupakan nilai harga yang setara 

dari sebuah benda menurut adat kebiasaan. 

2. Harga yang setara atau adil (tsaman al-mitsl) yaitu nilai harga 

dimana orang-orang menjual barangnya dapat diterima secara 

umum sebagai hal yang sepadan dengan barang yang dijual itu 

ataupun barang-barang yang sejenis lainnya ditempat dan 

waktu tertentu. 

Adanya suatu harga yang adil telah menjadi pegangan 

yang mendasar dalam transaksi yang Islami. Pada prinsipya 

transaksi bisnis harus dilakukan pada harga yang adil sebab ia 

adalah cerminan dari komitmen syariat Islam terhadap keadilan 

yang menyeluruh. 

Tujuan harga yang adil yaitu untuk menegakkan keadilan 

dalam transaksi pertukaran dan berbagai hubungan lainnya di 

antara anggota masyarakat. Pada konsep adil, pihak penjual dan 

pembeli sama-sama merasakan keadilan. Adil bagi para pedagang 

berarti barang-barang dagangan mereka tidak dipaksa untuk dijual 

pada tingkat harga yang dapat menghilangkan keuntungan normal 
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mereka.
30

Setiap orang memilki wewenang masing-masing atas 

hak mereka, siapa pun tidak berhak untuk mengambil hak orang 

lain tersebut tanpa persetujuan orang yang berhak atas haknya. 

Menurut hukum fiqih muamalah harga ditentukan atas 

dasar keadilan dengan proporsional. Sebagaimana pada firman 

Allah SWT dalam surat Al-Furqon ayat 67: 

   
   

    
     

Artinya: “Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), 

mereka tidak berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan 

adalah (pembelanjaan itu) di tengah-tengah antara yang 

demikian.” (QS Al-Furqon[25]: 67)
31

 

Dalam konsep Islam, yang paling prinsip adalah harga 

ditentukan oleh keseimbangan permintaan dan penawaran. 

Keseimbangan ini terjadi bila antara penjual dan pembeli bersikap 

saling merelakan. Kerelaan ini ditentukan oleh penjual dan 

pembeli dalam mempertahankan barang tersebut. Jadi, harga 

ditentukan oleh kemampuan penjual untuk menyediakan barang 

yang ditawarkan kepada pembeli, dan kemampuan pembeli untuk 

mendapatkan harga barang tersebut dari penjual. 

Akan tetapi apabila para pedagang sudah menaikkan 

harga di atas batas kewajaran, mereka itu telah berbuat zalim dan 

sangat membahayakan umat manusia, maka seorang penguasa 

                                                           
30

 Adiwarman Azwar Karim, Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam, 

Jakarta : PT Raja Grafindo Persada, h. 340 
31

 Departemen, Al-Qur’an..., h.366 



49 
 

(Pemerintah) harus campur tangan dalam menangani persoalan 

tersebut dengan cara menetapkan harga standar. Dengan maksud 

untuk melindungi hak-hak milik orang lain, mencegah terjadinya 

penimbunan barang dan menghindari dari kecurangan para 

pedagang. Inilah yang pernah dilakukan oleh Khalifah Umar bin 

Kattab.
32

 

Dalam mekanisme penetapan harga dalam Islam sesuai 

dengan Maqashid al-Syariah, yaitu merealisasikan kemaslahatan 

dan menghindari kerusakan di antara manusiadengan memerangi 

distorsi pasar (memerangi mafsadah atau kerusakan yang terjadi di 

lapangan). Penetapan harga yang tidak adil akan mengakibatkan 

timbulnya kondisi yang bertentangan dengan kondisi yang 

diharapkan, membuat situasi pasar memburuk yang akan 

merugikan konsumen. Tetapi harga pasar yang terlalu tinggi 

karena unsur kezaliman juga akan berakibat ketidaksempurnaan 

dalam mekanisme pasar. Usaha memproteksi konsumen tidak 

mungkin dilakukan tanpa melalui penetapan harga, dan negaralah 

yang berkompeten untuk melakukannya.
33

Akan tetapi, penetapan 

harga tidak boleh dilakukan sewenang-wenang melainkan harus 

ditetapkan melalui musyawarah agar tidak terjadi perselisihan 

dalam menentukan harga jual. 

Islam menempatkan pasar pada kedudukan yang penting 

dalam perekonomian. Praktek ekonomi pada masa Rasulullah dan 
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Khulafaurrasyidin menunjukkan adanya peranan pasar yang besar. 

Rasulullah sangat menghargai harga yang dibentuk oleh pasar 

sebagai harga yang adil. Konsep mekanisme pasar dalam Islam 

dibangun atas prinsip-prinsip sebagai berikut:
34

 

1. Ar-Ridha, yakni segala transaksi yang dilakukan haruslah atas 

dasar kerelaan antara masing-masing pihak (freedom 

contract). Hal ini sesuai dengan al-Qur’ann Surat an-Nisa’ 

ayat 29: 

  
   
  

   
    
    

     
      

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang 

batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang Berlaku 

dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 

janganlah kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya 

Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.”(QS An-

Nisa’[4]: 29)
35

 

2. Berdasarkan persaingan sehat (fair competition). Mekanisme 

pasar akan terhambat bekerja jika terjadi penimbunan (ihtikar) 

atau monopoli. Monopoli setiap barang yang penahannya 

akan membahayakan konsumen atau orang banyak. 
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3. Kejujuran (honesty), kejujuran merupakan pilar yang sangat 

penting dalam Islam, sebab kejujuran adalah nama lain dari 

kebenaran itu sendiri. Islam melarang tegas melakukan 

kebohongan dan penipuan dalam bentuk apapun. Sebab, nilai 

kebenaran ini akan berdampak langsung kepada para pihak 

yang melakukan transaksi dalam perdagangan. 

4. Keterbukaan (transparancy) serta keadilan (justice). 

Pelaksanaan prinsip ini adalah transaksi yang dilakukan 

dituntut untuk berlaku benar dalam pengungkapan kehendak 

dan keadaan yang sesungguhnya. 


