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ANALISIS COST-PROFIT-VOLUME

Ukuran yang dipakai untuk menilai berhasil

atau tidaknya manajemen perusahaan adalah

laba yang diperoleh perusahaan laba terutama

dipengaruhi oleh tiga faktor:

volume produk yang dijual, harga jual produk,

dan biaya.



■ Biaya menentukan harga jual untuk mencapai

tingkat laba yang dikehendaki.

■ Harga jual mempengaruhi volume penjualan

■ Volume penjualan langsung mempengaruhi

volume produksi

■ Volume produksi mempengaruhi biaya.

Hubungan antara biaya, volume, dan laba sangat

penting dalam perencanaan jangka pendek yang

diperlukan oleh manajemen untuk menilai

berbagai kemungkinan yang berakibat laba akan

datang.



Analisis CPV merupakan teknik perencanaan

laba jangka pendek atau dalam satu periode

akuntansi tertentu dengan mendasarkan

analisanya pada variabilitas penghasilan

penjualan maupun biaya terhadap volume

kegiatan sehingga teknik-teknik tersebut

akan dapat digunakan dengan baik sebagai

alat perencanaan laba dalam jangka

pendek.



Manajemen dapat memperoleh berbagai

parameter (gambaran sesuatu dalam bentuk

angka) berikut ini :

1. Impas (Break-even)

2. Margin of Safety (MOS)

3. Shut - Down Point

4. Degree of Operating Leverage

5. Laba Kontribusi Per unit.



Impas (BEP)

adalah keadaan suatu usaha yang tidak memperoleh

laba dan tidak menderita rugi, dengan kata lain

pendapatan sama dengan biaya.

Rumus BEP :

P  = harga jual perunit

VC  = Biaya var perunit

FC= Biaya tetap



Tujuan Mencari Titik Impas :

■ Mencari tingkat aktivitas dimana pendapatan

= biaya

■Menunjukkan suatu sasaran volume penjualan

minimal yang harus diraih oleh perusahaan

■Mengawasi kebijakan penentuan harga

■Memungkinkan perusahaan mengetahui

apakah mereka beroperasi dekat / jauh dari

titik impas



ANALISIS BEP MULTIPRODUK

Analisis CPV tidak hanya bermanfaat

bagi manajemen yang perusahaannya

menjual satu jenis produk tetapi juga

bermanfaat pada perusahaan yang

menjual beberapa jenis produk.



Komposisi Penjualan adalah kombinasi relatif

berbagai jenis produk terhadap total

pendapatan penjualan dalam suatu perusahaan.

Manajemen harus berusaha agar mencapai

kombinasi atau komposisi yang dapat

menghasilkan jumlah laba yang paling besar.

Jumlah laba yang paling besar dicapai jika

komposisi penjualan berbagai produk sebagian

besar terdiri atas produk yang mempunyai laba

kontribusi yg tinggi.



Perubahan komposisi penjualan dari jenis

produk yang mempunyai laba kontribusi

rendah ke produk yg mempunyai laba

kontribusi yg tinggi mengakibatkan total

laba bertambah. Sebaliknya perubahan

komposisi penjualan dr jenis produk yang

mempunyai laba kontribusi tinggi ke jenis

produk yang mempunyai laba kontribusi

rendah mengakibatkan total laba

berkurang.




















