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KATA PENGANTAR

Dalam konteks bisnis pulsa dan paket data, analisis CVP dapat
membantu pedagang dalam menentukan harga jual yang paling efektif dan
memahami volume penjualan minimum yang diperlukan untuk mencapai
tingkat keuntungan yang diinginkan.

Buku ini melampaui penjelasan teoretis analisis CVP dengan
menawarkan contoh praktis penerapannya dalam konteks pedagang pulsa dan
paket data. Pembaca akan menemukan nilai dalam mendapatkan pemahaman
yang komprehensif tentang konsep CVP dan aplikasi spesifiknya untuk bisnis
pulsa dan paket data. Selain itu, buku ini juga memberikan tips dan strategi
yang berharga untuk meningkatkan keuntungan dalam laba bisnis pulsa dan
paket data.

Tujuan utama dari buku ini adalah untuk memberikan wawasan dan
manfaat yang berharga kepada pembaca, memungkinkan mereka untuk
membangun atau meningkatkan bisnis pulsa dan paket data. Ini berfungsi
sebagai referensi komprehensif untuk mahasiswa, akademisi, dan profesional
bisnis yang tertarik dengan analisis keuangan dan manajemen bisnis.

Sebagai penutup, penulis mengucapkan terima kasih kepada semua
pihak yang telah berkontribusi dalam penyusunan buku ini dan semoga dapat
bermanfaat dan menginspirasi para pembacanya.

Sukabumi, Juni 2023
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BAB 1

PENDAHULUAN

Setiap perusahaan memainkan peran penting dalam perekonomian.
Keberhasilan atau kegagalan suatu bisnis dapat dikaitkan dengan kemampuan
manajemen untuk mengantisipasi kemungkinan dan peluang di masa depan.
Jelaslah bahwa tujuan utama sebuah perusahaan adalah untuk mencapai
profitabilitas dan memastikan pertumbuhannya. Oleh karena itu, perencanaan
yang efektif dan pemanfaatan sumber daya yang optimal sangat penting untuk
mencapai tujuan perusahaan. Perencanaan merupakan faktor yang sangat
penting dalam mencapai keberhasilan dan tujuan dalam suatu perusahaan.
Oleh karena itu, penting untuk mengembangkan perencanaan laba untuk
mengoordinasikan dan menggunakan kemampuan perusahaan secara efisien.
Dalam proses perencanaan, pengusaha mengakui adanya risiko yang tidak
terduga. Untuk mengatasi tantangan tersebut, manajemen perlu memiliki
keterampilan analitis yang kuat untuk mengidentifikasi dan memanfaatkan
berbagai kemungkinan dan peluang dalam jangka pendek dan panjang.
Kebanyakan dari industri UKM adalah yang berhubungan dengan keadaan
masyarakat sehari-hari. Produk telekomunikasi menjadi sasaran bagi
wirausahawan. Penggunaan telepon genggam atau handphone mengalami
perkembangan yang pesat belakangan ini. Ponsel tidak lagi dianggap sebagai
barang mewah yang eksklusif bagi orang kaya; mereka menjadi semakin
terjangkau dan dapat diakses oleh masyarakat umum. Keterjangkauan
tersebut, ditambah dengan tersedianya paket perdana yang murah dan pulsa
isi ulang, mengakibatkan lonjakan jumlah pengguna ponsel. Salah satu
industri yang menghadapi persaingan ketat adalah bisnis ritel ponsel. Peluang
inilah yang dilihat oleh pelaku bisnis. Beberapa hal yang menjadi alasan utama
mengenai bisnis pulsa menjadi bisnis yang diminati adalah karena atas dasar
kebutuhan penggunaan ponsel itu sendiri yang mengakibatkan adanya
kebutuhan serta kemudahan dalam mendapatkan pulsa. Selain itu, adanya
kecenderungan untuk berkomunikasi dalam rangka menjalin relasi, yang
bertitik pada sifat dasar manusia dalam prinsip kehidupannya, yaitu bahwa
manusia merupakan makhluk sosial yang selalu membutuhkan antara satu



dengan yang lainnya. Hubungan yang terikat antar sosial yang satu dengan
sosial yang lainnya, bangsa yang satu dengan bangsa yang lainnya dengan
berbagai tujuan. Maka di sinilah alasan diciptakannya alat komunikasi
tersebut dan telah mengalami banyak perkembangan sampai saat ini.
Berdirinya sebuah usaha memiliki tujuan yang jelas, tujuan utamanya adalah
untuk mencapai keuntungan yang maksimal. Namun, keuntungan khusus atas
bisnis pulsa ini merujuk pada prinsip perhitungan keuntungan yang berjangka
panjang. Artinya, keuntungan yang relatif tidak banyak namun berjalan
berdasarkan kebutuhan dan waktu yang relatif tidak terbatas. Berjalan
mengandung makna bahwa bisnis pulsa merupakan suatu bisnis yang
mengikuti perkembangan teknologi di atas waktu dan zamannya. Sehingga
dapat 6 disimpulkan bahwa, bisnis berjualan pulsa akan selalu dibutuhkan dan
menarik konsumen (pengguna pulsa) selama kebutuhan akan pulsa itu sendiri
tetap ada.

Banyak counter ponsel menawarkan berbagai produk dan layanan terkait
ponsel dengan harga bersaing. Diantaranya adalah isi ulang pulsa elektrik,
layanan agen pulsa, paket perdana berbagai operator seluler, serta aksesoris
ponsel lainnya, layanan perbaikan, aplikasi ponsel, dan penjualan ponsel baik
baru maupun bekas. Kehadiran banyak penjual yang menawarkan beragam
produk ponsel membuat persaingan di sektor jual beli industri ponsel semakin
ketat.

Counter pulsa adalah salah satu jenis industri rumah tangga kecil yang
menyediakan layanan pengiriman pulsa untuk keperluan komunikasi,
memanfaatkan pesatnya perkembangan telekomunikasi (Kasus et al., 2010).
Pulsa adalah alat satuan perhitungan biaya telepon, sebelum masuknya kita ke
era telepon genggam. Bisnis ini mengandalkan lokasi strategis untuk
menghasilkan keuntungan yang sejalan dengan modal yang diinvestasikan.
Dengan bertambahnya jumlah bisnis ini, persaingan semakin ketat.
Penghitung pulsa membedakan dirinya dengan menawarkan berbagai
layanan, seperti pengisian pulsa elektrik, penjualan pulsa fisik, penjualan
kartu perdana, dan layanan agen pulsa. Pada dasarnya, penghitung pulsa dapat
dianggap sebagai organisasi yang memproses sumber daya input seperti bahan
mentah dan tenaga kerja untuk menghasilkan barang atau jasa bagi
pelanggannya (Kasus et al., 2010). Pulsa adalah sejumlah nilai uang yang
dapat digunakan sebagai kredit untuk melakukan panggilan suara, mengirim



pesan teks (SMS), dan menggunakan layanan telekomunikasi seluler lainnya.
Ketika Anda melakukan panggilan telepon, mengirim SMS, atau
menggunakan data seluler (di luar paket data), nilai pulsa Anda akan
berkurang sesuai dengan tarif yang berlaku. Pulsa ini dapat diisi ulang atau di-
top up melalui berbagai metode, seperti membeli kartu pulsa fisik, melakukan
transfer pulsa dari nomor lain, atau menggunakan aplikasi pembayaran
elektronik. Paket data adalah layanan yang menyediakan akses internet
melalui jaringan seluler. Ketika Anda menggunakan internet di ponsel pintar
atau perangkat seluler lainnya, data akan digunakan dari kuota yang tersedia
dalam paket data Anda. Paket data umumnya disediakan dalam ukuran
tertentu (misalnya, 1GB, 3GB, 5GB, dll.) dengan batas waktu tertentu
(misalnya, satu bulan). Dalam paket data, Anda biasanya memiliki kuota
untuk kecepatan tinggi (misalnya, 4G) hingga mencapai batas tertentu,
setelahnya kecepatan dapat berkurang (dikenal sebagai FUP atau Fair Usage
Policy) atau Anda dapat dikenakan biaya tambahan jika melebihi kuota. Paket
data memungkinkan Anda untuk menjelajahi internet, menggunakan aplikasi
online, mengirim pesan instan, melakukan panggilan suara melalui VoIP
(Voice over Internet Protocol), dan melakukan berbagai aktivitas online
lainnya. Penggunaan paket data lebih menguntungkan daripada menggunakan
data seluler tanpa paket karena biayanya lebih terkontrol, dan Anda dapat
mendapatkan lebih banyak kuota dengan harga yang lebih ekonomis.
Bertambahnya jumlah counter menjadi tantangan tersendiri bagi
konsumen yang dihadapkan pada dilema dalam memilih counter yang
menawarkan harga termurah dengan kualitas pelayanan terbaik. Untuk
berkembang dalam lingkungan yang kompetitif ini, pemilik bisnis counter
harus memprioritaskan memberikan harga terendah sambil memastikan
kualitas layanan untuk mempertahankan bisnis mereka. Hal ini memerlukan
fokus pada kepuasan pelanggan, yang diukur dengan sejauh mana produk
memenuhi harapan pembeli. Demi terciptanya kepuasan pelanggan, counter
harus mengetahui dan mempertimbangkan berbagai faktor yang
mempengaruhinya. Faktor-faktor tersebut meliputi kualitas produk, kualitas
layanan, harga, biaya keseluruhan untuk memperoleh produk, dan aspek
emosional. Dengan memperhatikan faktor-faktor tersebut, counter dapat
meningkatkan kepuasan pelanggan dan membedakan dirinya di pasar.
Kebutuhan akan pulsa dan paket data oleh konsumen tersebut dapat



dipenuhi dengan pembelian baik secara langsung (on the spot) di counter pulsa
atau pun pembelian online. Sejauhini pembelian pulsa dan paket data secara
langsung di counter pulsa menjadi salah satu pilihan termudah oleh para
konsumen. Berbagai counter pulsa berusaha menawarkan pengalaman
berbelanja yang menyenangkan, aman dan nyaman. Hal ini terlihat dari
kemunculan mesin pembelian pulsa mandiri (self-service) di beberapa toko
atau counter penjual pulsa. Tidak semuatoko atau counter penjual pulsa
menggunakan alat penjualan pulsa mandiri tersebut, selain hargayang begitu
mahal juga membutuhkan modal yang besar untuk pengoperasiannya. Alhasil
banyak toko atau counter pulsa masih menggunakan layanan penjualan pulsa
menggunakan pencatatan secara manual. Hal ini sangat rawan terjadi
kesalahan oleh manusia (human error),mulai dari salah catat hingga salah
kirim pulsa. Selain itu pencatatan mulai dari omset hingga profit juga tidak
bisa terpantau secara langsung. Ada juga stok pulsa yang tidak bisa terpantau
seketika, pengelola harus mengecek satu persatu stok pulsa terlebih dahulu.
Beberapa informasi ketika melakukan penjualan pulsa menggunakan layanan
pencatatan juga tidak optimal. Pengusaha sulit untuk memprediksi penjualan
pulsa mana yang paling laku di setiap harinya, hal ini seharusnya dapat
menjadi informasi penting kapan saatnya deposit pulsa mendapatkanlaba yang
banyak atau sedikit. Dalam penaksiran tingkat laba yang ingin diperoleh
counter, dibutuhkan sebuah perencanaan laba yang baik.

Perencanaan merupakan salah satu faktor yang sangat berperan penting
dalam suatu perusahaan karena akan memengaruhi secara langsung
kelancaran maupun keberhasilan manajemen dalam mencapai suatu tujuan
perusahaan sesuai dengan target yang diharapkan. Suatu perencanaan yang
baik akan membuat pihak manajemen bekerja lebih efektif dan efisien
sehingga menghasilkan laba yang optimal. Perencanaan laba (profit planning)
adalah pengembangan suatu operasi untuk mencapai cita-cita dan tujuan suatu
perusahaan (Carter, 2009). Oleh karena itu, perlu dilakukan suatu analisis
terhadap volume penjualan, harga jual, dan biaya produksi. Perencanaan laba
perusahaan berhubungan erat dengan biaya, volume penjualan, dan harga jual.
Salah satu alat analisis yang dapat digunakan untuk menghubungkan
perubahan tiga variabel tersebut yaitu menggunakan analisis Cost Volume
Profit (CVP). Menurut (Carter dan Usry, 2005) analisis Cost Volume Profit
(CVP) berkaitan erat dengan penentuan volume penjualan dan bauran produk



yang digunakan untuk mencapai tingkat laba yang diinginkan perusahaan.
Analisis ini merupakan alat yang menyediakan informasi bagi manajemen
mengenai hubungan antara biaya, laba, bauran produk, dan volume penjualan.
Analisis Cost Volume Profit (CVP) diperlukan untuk membantu manajer
dalam merencanakan laba dan membuat anggaran penjualan perusahaan
menjadi lebih akurat sehingga perencanaan dan pengambilan keputusan dalam
merencanakan laba dapat seoptimal mungkin. Menurut Garrison et al. (2008),
definisi analisis cost-volume-profit adalah “analisis biaya-volume-laba (cost-
volume-profit/CVP) adalah salah satu dari beberapa alat yang sangat berguna
bagi manajer dalam memberikan perintah. Alat ini membantu mereka
memahami hubungsan timbal balik antara biaya, volume, dan laba dalam
organisasi dengan memfokuskan pada interaksi antarl ima elemen:harga
produk,volume atau tingkat aktivitas,biaya variabel per unit,total biaya tetap,
dan bauran produk yang dijual. "Menurut Mulyadi (2001), analisis cost-
volume-profit merupakan teknik untuk menghitung dampak perubahan harga
jual, volume penjualan, dan biaya terhadap laba untuk membantu manajemen
dalam perencanaan laba jangka pendek. Analisis Cost Volume Profit (CVP)
adalah alat berharga yang digunakan oleh perusahaan untuk perencanaan laba.
Ini memainkan peran penting dalam penyusunan laporan laba rugi perusahaan
(Fryda Lucyani, 2009). Pemahaman tentang konsep biaya, volume, dan laba
memungkinkan manajemen merencanakan secara strategis struktur biaya dan
volume penjualan yang diperlukan untuk mencapai hasil yang
menguntungkan. Analisis ini memberikan data dan informasi penting yang
mendukung pengusaha dalam perumusan kebijakan, proses pengambilan
keputusan, dan perencanaan secara keseluruhan. Ini secara efektif
menggabungkan faktor-faktor yang mempengaruhi yang terlibat dalam
perencanaan laba. Faktor-faktor tersebut meliputi biaya produksi, harga jual
produk, dan volume penjualan. Memiliki pemahaman yang komprehensif
tentang faktor-faktor ini memberdayakan perusahaan untuk menilai dampak
perubahan biaya, volume penjualan, dan harga jual terhadap profitabilitas
mereka. Dengan memahami keterkaitan antar variabel tersebut, perusahaan
dapat dengan mudah mengevaluasi potensi perubahan laba yang mungkin
terjadi.

Untuk memfasilitasi perencanaan laba, alat penting yang disebut Analisis
Volume Biaya Laba (Budiwibowo 2012) digunakan, dengan fokus pada



berbagai faktor yang memengaruhi komponen laba counter. Keuntungan
counter ditentukan dengan mengurangkan total biaya dari total penjualan.
Analisis Biaya Volume Laba membantu memprediksi volume penjualan, yang
secara langsung memengaruhi laba operasional counter. Analisis ini
membantu bisnis dalam mengevaluasi potensi perubahan volume penjualan
akibat fluktuasi harga, biaya tetap, dan biaya langsung.

Pengusaha harus mempertimbangkan lima elemen penting saat
melakukan analisis biaya volume keuntungan untuk membuat keputusan
bisnis yang terinformasi dengan baik. Pertama, mereka perlu menetapkan
harga yang telah ditentukan sebelumnya untuk periode tertentu. Kedua, sangat
penting untuk menentukan biaya variabel per unit, yang mewakili biaya
langsung yang dibebankan ke setiap unit barang yang diproduksi. Elemen
ketiga melibatkan penghitungan total biaya tetap, yang mencakup semua biaya
periodik dalam periode tertentu. Selain itu, pengusaha harus memperhatikan
bauran volume produk yang dijual, yang mengacu pada proporsi relatif dari
berbagai jenis produk yang akan dijual. Dengan menganalisis unsur-unsur ini
secara hati-hati, bisnis dapat secara efektif memanfaatkan analisis biaya
volume laba untuk meningkatkan perencanaan laba dan membuat keputusan
yang bertujuan untuk memaksimalkan profitabilitas.

Analisis Cost Volume Profit (CVP) berfungsi sebagai alat yang berharga
untuk menilai tingkat dan dampak dari tantangan ekonomi yang dihadapi oleh
perusahaan, seperti dicatat oleh Hansen dan Mowen (2011). Perencanaan
penjualan, di sisi lain, melibatkan antisipasi dan prediksi laba yang diharapkan
entitas bisnis dengan menetapkan sasaran laba yang telah ditentukan
sebelumnya. Perencanaan laba mencakup serangkaian langkah yang
dirancang untuk mencapai tingkat profitabilitas yang diinginkan.' Proses ini
melibatkan interaksi antara biaya, volume, dan harga jual. Biaya memainkan
peran penting dalam menentukan harga jual yang dibutuhkan untuk mencapai
tingkat keuntungan yang ditargetkan, sedangkan harga jual, pada gilirannya,
mempengaruhi volume penjualan. Dengan memahami dan menganalisis
faktor-faktor ini dalam kerangka analisis CVP, perusahaan dapat secara efektif
menavigasi tantangan ekonomi, menetapkan sasaran laba, dan membuat
keputusan yang matang terkait strategi penetapan harga dan volume penjualan




untuk mengoptimalkan profitabilitas. dengan adanya perhitungan analisis
Cost Volume Profit (CVP) ini diharapkan dapat membantu manajer dalam
perencanaan laba dan membuat anggaran penjualan pada perusahaan menjadi
lebih baik dan sistematis sehingga dapat menghasilkan laba yang optimal.
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