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ABSTRAK 

 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis penetapan harga jual jasa 

pada wedding organizer Salon Ratu Mahkota di Tanjung Redeb berdasarkan teori 
akuntansi biaya. Data yang digunakan adalah data sekunder berupa data penjualan jasa 
dan biaya-biaya yang dikeluarkan pada usaha wedding organizer Salon Ratu Mahkota 
selama tahun 2024. Alat analisis yang digunakan adalah metode harga jual jasa cost-plus 
pricing dan target pricing. 

Kesimpulan yang didapatkan dalam penelitian ini merupakan hasil evaluasi atas 
penetapan harga jual jasa pada wedding organizer Salon Ratu Mahkota. Penetapan harga 
yang selama ini diterapkan oleh Salon Ratu Mahkota dipengaruhi oleh harga pasar dan 
vendor yang dipilih. Selain itu, tipe calon klien yang datang juga mempengaruhi, 
misalnya calon klien yang datang dengan meminta penawaran dan yang datang dengan 
menentukan budget yang akan mereka keluarkan. Begitu pula dengan selera dan 
keinginan calon klien. Metode penetapan harga yang selama ini diterapkan oleh Salon 
Ratu Mahkota memiliki kemudahan dan kecepatan untuk menyediakan informasi harga 
yang dibutuhkan. Akan tetapi dalam pelaksanaannya, metode ini mempunyai banyak 
kekurangan yaitu sangat mudah terjadi kerugian karena beberapa komponen biaya yang 
penting dapat diketahui ketika pekerjaan selesai dilakukan. Hal ini mengakibatkan Salon 
Ratu Mahkota tidak dapat menentukan laba yang diharapkan, laba terkadang sangat tinggi 
tetapi pada beberapa proyek kerugian yang cukup besar tidak dapat dihindari. 

 
Kata kunci: harga jual jasa, cost-plus pricing, target pricing. 
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ABSTRACT 
 

This study aims to determine and analyze the determination of selling prices for 
services at the Ratu Mahkota Salon wedding organizer in Tanjung Redeb based on cost 
accounting theory. The data used are secondary data in the form of service sales data 
and costs incurred in the Ratu Mahkota Salon wedding organizer business during 2024. 
The analysis tools used are the cost-plus pricing and target pricing service selling price 
methods. 

The conclusion obtained in this study is the result of an evaluation of the 
determination of the selling price of services at the wedding organizer Salon Ratu 
Mahkota. The pricing that has been applied by Salon Ratu Mahkota is influenced by 
market prices and selected vendors. In addition, the type of prospective clients who come 
also influences, for example prospective clients who come by asking for a quote and those 
who come by determining the budget they will spend. Likewise with the tastes and desires 
of prospective clients. The pricing method that has been applied by Salon Ratu Mahkota 
has the ease and speed to provide the required price information. However, in its 
implementation, this method has many shortcomings, namely that it is very easy to incur 
losses because several important cost components can be known when the work is 
completed. This results in Salon Ratu Mahkota being unable to determine the expected 
profit, sometimes the profit is very high but in some projects quite large losses cannot be 
avoided. 
 
Keywords: service selling price, cost-plus pricing, target pricing 

 
PENDAHULUAN 

Era globalisasi teknologi informasi 
dan ditunjang perkembangan dunia usaha 
yang semakin pesat mengakibatkan 
naiknya persaingan bisnis yang ketat. 
Masing-masing perusahaan saling beradu 
strategi dalam usaha menarik konsumen. 
Persaingan tersebut tidak hanya 
persaingan bisnis di bidang 
manufaktur/industri dan perdagangan 
tetapi juga di bidang usaha pelayanan jasa. 
Salah satu bentuk usaha pelayanan jasa 
adalah wedding organizer (penyelenggara 
pernikahan). 

Dalam memberikan jasa pelayanan 
penyelenggara pernikahan, wedding 
organizer memperoleh penghasilan dari 
pendapatan jasa dan fasilitas yang 
diberikan. Salah satunya adalah jasa 
resepsi pernikahan, dimana pendapatan 

dari jasa tersebut didapat dari tarif yang 
harus dibayar oleh pemakai jasa resepsi  
pernikahan. Dalam menentukan harga jual 
jasanya, sebagian besar wedding organizer 
masih menggunakan perhitungan secara 
tradisional (perhitungan dengan estimasi 
empiris).  

Perhitungan tradisional atau disebut 
juga sistem akuntansi biaya tradisional 
dalam penentuan harga pokok tidak lagi 
mencerminkan aktivitas yang spesifik 
karena banyak kategori biaya yang bersifat 
tidak langsung. Dalam perkembangannya, 
sistem akuntansi biaya tradisional tidak 
dapat memberikan informasi biaya yang 
akurat sehingga untuk dapat 
mengalokasikan biaya-biaya maka perlu 
untuk menerapkan sistem penentuan harga 
pokok produk (barang/jasa) berdasarkan 
aktivitasnya (Sumilat, 2013:455). 
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Krismiaji (2020) menjelaskan bahwa 
kesalahan penentuan harga dapat 
berakibat fatal. Apabila harga yang 
ditentukan terlalu mahal, pelanggan 
enggan membeli produk serta berpindah 
ke perusahaan lain. Apabila harga terlalu 
murah dapat mengakibatkan kerugian. 
Penentuan harga jual produk (barang/jasa) 
dipengaruhi dengan berbagai faktor, 
diantaranya biaya. Pengaruh biaya 
terhadap harga jual tidak dapat diabaikan. 
Penetapan harga jual yang berorientasi 
biaya adalah penetapan harga jual dengan 
menjadikan biaya masa datang sebagai 
dasar perhitungan, serta dalam jangka 
panjang harga jual harus cukup untuk 
menutup biaya produksi dan non produksi. 

Harga merepresentasikan besarnya 
resource yang dibutuhkan untuk membuat 
suatu produk dan besarnya laba yang 
diinginkan. Zimmerer dan Scarborough 
(2015:68) mendefinisikan harga adalah 
nilai uang yang harus ditukar pelanggan 
untuk mendapatkan suatu produk atau 
jasa. Untuk itu, harga jual tentu harus 
mampu mengganti biaya yang dikeluarkan 
untuk membuat suatu produk. Secara 
sederhana, penentuan harga jual 
ditentukan berdasarkan biaya produksi 
ditambah dengan mark up yang 
dikehendaki. Harga produk yang 
ditentukan dengan cara tersebut umumnya 
memiliki harga jual yang tidak terlampau 
jauh dari biaya produksi. 

Hansen dan Mowen (2016:356) 
menyebutkan bahwa pendapatan harus 
menutup biaya perusahaan untuk 
menghasilkan laba. Lebih lanjut Hansen 
dan Mowen (2016:633) mendefinisikan 
harga jual adalah jumlah moneter yang 
dibebankan oleh suatu unit usaha kepada 
pembeli atau pelanggan atas barang atau 
jasa yang dijual atau diserahkan.  

Pendapatan atau harga jual ini biasanya 
ditentukan dengan menghitung biaya dan 
menambahkan laba yang diinginkan. 
Mulyadi (2018:78) mengungkapkan pada 
prinsipnya harga jual harus dapat 
menutupi biaya penuh ditambah dengan 
laba yang wajar. 

Keputusan terhadap penentuan harga 
jual merupakan suatu fungsi manajer yang 
penting, karena keputusan penentuan 
harga jual dinyatakan dengan sikap 
manajemen terhadap penentuan harga jual 
produk atau jasa. Keputusan tersebut tidak 
menentukan harga jual, namun 
menetapkan faktor-faktor yang perlu 
dipertimbangkan dan aturan dasar yag 
perlu diikuti dalam penentuan harga jual. 
Keputusan penentuan harga jual 
merupakan penentuan harga produk dan 
jasa pada suatu organisasi yang selalu 
dibuat untuk jangka pendek. Keputusan ini 
seringkali  dipengaruhi  dengan  kebijakan  
penentuan  harga  jual,  pemanfaatan 
kapasitas, dan tujuan organisasi. Oleh 
karena itu, dalam menentukan harga jual 
tidak dapat dilaksanakan sekali saja akan 
tetapi harus terus dievaluasi dan 
disesuaikan terhadap keadaan yang sedang 
dihadapi perusahaan. Perubahan pada 
harga jual memiliki tujuan untuk 
menyesuaikan biaya saat ini (current cost) 
atau biaya masa depan (future cost), return 
yang diinginkan oleh perusahaan, reaksi 
pesaing dan sebagainya (Supriyono, 
2015:314). 

Wedding organizer dilihat dari jenis 
bisnisnya dapat dikategorikan ke dalam 
bisnis jasa. Menurut Kotler dalam 
Lupiyoadi (2018:7), jasa merupakan setiap 
tindakan atau kegiatan yang ditawarkan 
pada satu pihak kepada pihak lain, pada 
dasarnya tidak berwujud dan tidak 
menyebabkan perpindahan kepemilikan 
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apapun. Produksi jasa berkaitan dengan 
produk fisik ataupun tidak. Sedangkan 
menurut Zeithaml dan Bitner dalam 
Hurriyati (2018:28), jasa merupakan 
semua kegiatan ekonomi dengan output 
selain produk dalam arti fisik, dikomsumsi 
dan diproduksi secara bersamaan, 
memberikan nilai tambah serta prinsip 
tidak berwujud (intangible) bagi 
pembelinya.  

Penelitian ini mengambil unit analisis 
pada sebuah usaha jasa wedding organizer 
dengan nama Salon Ratu Mahkota yang 
beroperasi di wilayah Tanjung Redeb. 
Salon Ratu Mahkota membantu para calon 
pengantin dalam mempermudah 
melancarkan segala kegiatan yang 
berhubungan dengan pernikahan. Salon 
Ratu Mahkota adalah usaha jasa yang 
melayani perencanaan, penyiapan, dan 
menyelesaikan acara seperti: pesta 
pernikahan, akad nikah, engagement party 
dan even-even lainnya. Salon Ratu 
Mahkota juga menyediakan semua 
keperluan acara pernikahan, antara lain: 
konsumsi/katering, peralatan makan, 
riasan dan kostum pengantin, tenda dan 
kursi, pembawa acara (mc),  entertaiment/ 
hiburan (elektone/akustik/band), serta 
sound system. 

Salon Ratu Mahkota memiliki 
berbagai macam paket harga pernikahan 
dengan anggaran yang berbeda sesuai 
dengan tempat atau lokasi acara. Masing–
masing besarnya paket anggaran tersebut 
meliputi dekorasi gedung, make-up, foto 
dan video shooting, hiburan (elektone/ 
akustik/band), pembawa acara (mc), 
penyanyi, mobil pengantin dan lain 
sebagainya.  Selain menjual dalam pilihan 
paket yang ditawarkan,  Salon Ratu 
Mahkota juga menjual produknya dalam 
bentuk custom (pilihan). Hal ini bertujuan 

untuk menyesuaikan budget yang dimiliki 
oleh pelanggan, maka paket yang 
ditawarkan dapat dibeli dengan 
menambah atau mengurangi item sesuai 
budget. 

Fitriyah (2016) dalam penelitiannya 
menyimpulkan berdasarkan evaluasi 
terhadap penetapan harga jual jasa 
wedding organizer dihasilkan beberapa 
gambaran kelemahan yang dapat 
menimbulkan kerugian dan kurangnya 
standar biaya.  Penetapan harga jual jasa 
yang selama ini diterapkan oleh Salon 
Ratu Mahkota yaitu perhitungan secara 
tradisional (perhitungan dengan estimasi 
pribadi pemilik usaha), sehingga belum 
sepenuhnya memenuhi tujuan operasional 
perusahaan. Hal ini menimbulkan 
permasalahan dimana harga jual jasanya 
belum dapat bersaing secara kompetitif 
dengan perusahaan lain sejenisnya. Oleh 
karena itu diperlukan metode yang 
memadai untuk menetapkan harga yang 
tepat serta perbaikan standar biaya untuk 
menjelaskan spesifikasi produk jasa yang 
akan ditawarkan. 

 
Rumusan Masalah 

Sesuai dengan latar belakang masalah 
yang telah diuraikan di atas, maka 
rumusan permasalahan dalam penelitian 
ini adalah “Bagaimanakah evaluasi 
terhadap penetapan harga jual jasa pada 
wedding organizer Salon Ratu Mahkota di 
Tanjung Redeb?”  

  
Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas 
tujuan penelitian ini ialah untuk 
mengetahui dan menganalisis penetapan 
harga jual jasa pada wedding organizer 
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Salon Ratu Mahkota di Tanjung Redeb 
berdasarkan teori akuntansi biaya. 

 
METODE PENELITIAN 

Unit analisis dalam penelitian ini 
adalah wedding organizer Salon Ratu 
Mahkota yang beralamat di Jalan Durian I 
No.17 Kelurahan Tanjung Redeb 
Kecamatan Tanjung Redeb Kabupaten  
Berau. 

Data yang digunakan adalah data 
sekunder berupa data penjualan jasa dan 
biaya-biaya yang dikeluarkan pada usaha 
wedding organizer Salon Ratu Mahkota 
selama tahun 2024. Alat analisis yang 
digunakan adalah metode harga jual jasa 
cost-plus pricing dan target pricing. 
 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
ANALISIS 

Salon Ratu Mahkota menentukan laba 
selama ini pada awalnya direncanakan 
sebesar 20% dari  total omzet.  Yang 
dimaksud omzet disini adalah total 
keseluruhan biaya yang mencakup biaya 
produksi atau item yang dipesan oleh klien 
(catering, dekorasi, dokumentasi, 
entertainmen, dan lain-lain) dan biaya 
tenaga kerja (fee tim Salon Ratu 
Mahkota). Namun, pada pelaksanaannya 
persentase laba 20% tidak dapat 
dilaksanakan sesuai rencana. 

Paket yang disediakan Salon Ratu 
Mahkota ada beberapa macam antara lain 
paket rias pengantin (wedding make-up), 
paket pernikahan lengkap untuk di gedung 
dan paket pernikahan lengkap untuk di 
rumah. Salon Ratu Mahkota menentukan 
paket rias pengantin langsung dengan cara 
melihat harga maksimal pasar paket rias 

pengantin dan sewa baju pengantin. Rata-
rata harga rias pengantin 1 kali rias adalah 
Rp1.000.000 sudah termasuk bunga dan 
aksesoris. Apabila ditambah 2 kali ganti 
baju harganya Rp2.500.000. Pada 
pelaksanaannya, harga tersebut menjadi 
harga maksimal bisa ditawar lagi oleh 
klien dan bisa lebih disesuaikan dengan 
permintaan klien. 

Dalam menentukan harga paket rias 
pengantin Salon Ratu Mahkota 
memasukkan biaya-biaya sebagai berikut: 
1. Biaya pembelian bunga rias 
2. Biaya pembelian handbouquet 
3. Biaya pembelian kain hias (jika 

diperlukan) 
4. Biaya jasa merias (biaya tenaga kerja 

langsung) 
5. Biaya sewa baju 

Setelah biaya-biaya tersebut 
dijumlahkan sesuai kebutuhan, kemudian 
ditambah dengan nominal margin yang 
diinginkan. Margin ditentukan tanpa ada 
perhitungan tertentu.  

Dalam menentukan harga paket 
pernikahan baik yang di gedung maupun 
di rumah, Salon Ratu Mahkota 
menentukan dulu lokasi acara, dekorasi, 
peralatan dan perlengkapan yang 
dibutuhkan, entertainmen, dan lain-lain 
disusun berdasarkan spesifikasi yang 
diinginkan. 

Salah satu yang menentukan besarnya 
harga jual jasa Salon Ratu Mahkota adalah 
tipe klien yang datang dengan membawa 
budget yang mereka miliki. Misalkan ada 
klien yang mempunyai budget 
Rp30.000.000 untuk akad dan resepsi, 
Salon Ratu Mahkota akan mempelajari 
dulu bagaimana selera dan keinginannya. 
Kemudian Salon Ratu Mahkota akan 
membuat rasionalisasi budget dengan 
membagi atau mengalokasikan untuk 
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item-item yang dipesan dan disesuaikan 
dengan keinginan dan selera klien. 

Berikut ini adalah adalah perhitungan 
yang dilakukan oleh Salon Ratu Mahkota 
dalam menentukan harga untuk beberapa 
proyek telah dilakukan: 
 
1. Rias Pengantin 

Berikut ini daftar harga rias pengantin 
dan orangtua di Salon Ratu Mahkota 
sebelum yang menjadi dasar untuk 
menyusun paket. 

 
Harga-harga dalam tabel tersebut di 

atas ditentukan dengan melihat harga 
pasar yang sudah terbentuk. Dalam 
pelaksanaannya, pada beberapa job harga 
rias untuk pengantin yang sudah 
ditentukan menjadi lebih murah karena 
faktor tawar-menawar antara klien dan 
Salon Ratu Mahkota. Sebagai contoh dari 
harga standar Rp2.500.000 menjadi 
Rp2.000.000, karena klien hanya meminta 
rias pengantin dan sewa sepasang baju 
pengantin. 

Untuk rias pengantin ataupun 
pekerjaan di luar kota, Salon Ratu 
Mahkota belum menerapkan persentase 
biaya tambahan sebelum ditambah dengan 
biaya transport. Namun ada klien yang 
masih terhitung teman dekat, maka Salon 

Ratu Mahkota tidak menambahkan biaya 
tambahan. 

Setelah proyek selesai, Salon Ratu 
Mahkota kemudian menghitung biaya-
biaya aktual yang dikeluarkan. Berikut ini 
adalah perhitungan Salon Ratu Mahkota 
untuk salah satu proyek rias pengantin 
Ratih. 

 
Biaya rias pengantin terdiri dari jasa 

rias dan bunga hias pengantin berupa 
melati serta bunga pelengkap lainnya. 
Biaya yang dikeluarkan untuk jasa rias dan 
bunga hias sebesar Rp500.000 dan 
Rp250.000. Biaya sewa baju yang 
awalnya sepasang mulai dari Rp750.000 
mengalami penyesuaian menjadi 
Rp500.000 untuk sepasang. Biaya tenaga 
kerja langsung disini adalah biaya yang 
dikeluarkan untuk fee atau gaji orang yang 
ikut menemani dan membantu pekerjaan 
tersebut. 
 
2. Klien dengan penawaran tertentu 
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Pada kedua pekerjaan dalam tabel di 
atas, Salon Ratu Mahkota menggunakan 
acuan harga per item untuk menentukan 
harga penawarannya.  Khusus untuk 
pernikahan Widya untuk item catering, 
Salon Ratu Mahkota tidak mengambil 
keuntungan dan tidak memasukkannya ke 
dalam nilai omzet, karena untuk item 
tersebut Widya sudah menentukan 
pilihannya dan sudah membuat kontrak 
dengan vendor tersebut. Salon Ratu 
Mahkota hanya membantu penyelesaian 
pembayaran dan mengkoordinir.   
Sehingga   Salon Ratu Mahkota 
menentukan nilai omzetnya sebesar 
Rp10.350.000. 

Pada proyek dengan tipe ini, 
seringkali klien menentukan sendiri 
spesifikasi produk yang diinginkan. 
Misalkan dekorasi untuk Widya dan 
Yulia, keduanya diberikan nominal harga 
yang berbeda karena spesifikasi yang 
berbeda juga. Widya menginginkan 
dekorasi yang sederhana dan elegan. 
Sedangkan Yulia lebih mewah karena 
karena konsep pernikahannya lebih 
mewah. Ia juga memesan dua dekorasi 
yaitu untuk di rumah dan di gedung. 
Demikian juga dengan spesifikasi rias 
pengantin yang dipesan oleh Yulia yaitu 
rias pengantin 3 kali (akad, resepsi di 
rumah dengan sepasang baju pengantin 
dan di gedung) selama 2 hari dan rias 
orang tua (2 orang) untuk resepsi di 
gedung.  

 
 

3. Klien dengan budget yang sudah 
ditentukan 

Tipe klien dengan budget yang 
sudah ditentukan ini penulis mengambil 
dua pekerjaan yang dilakukan Oro di 
Lawang dan Malang. Berikut ini adalah 
nilai kontrak dan rincian pesanannya. 

 
Dua klien tersebut mempunyai 

konsep pernikahan yang berbeda. Hal ini 
mengharuskan Salon Ratu Mahkota 
menyusun spesifikasi yang berbeda juga 
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untuk penyelenggaraan pernikahan 
keduanya. Untuk layanan event 
management pada pernikahan Dwi 
Lestari, Salon Ratu Mahkota menentukan 
harga Rp3.000.000  sedangkan untuk 
pernikahan Puspita sebesar Rp4.000.000. 

Proyek-proyek pernikahan Salon 
Ratu Mahkota memiliki gambaran bahwa 
masih belum ada standar perhitungan yang 
jelas. Dengan perhitungan- perhitungan 
yang selama ini dipakai oleh Salon Ratu 
Mahkota sangat memungkinkan terjadi 
biaya-biaya tak terduga yang dapat 
menimbulkan kerugian, seperti yang 
terjadi pada proyek pernikahan Dwi 
Lestari dan Puspita seperti yang 
diungkapkan pemilik Salon Ratu Mahkota 
kepada penulis. Berikut ini adalah 
perhitungan aktual pengerjaan kedua 
penyelenggaraan pernikahan tersebut. 

 
Seperti yang diungkapkan 

sebelumnya, Salon Ratu Mahkota tidak 
dapat mengambil laba sesuai rencana. 
Dalam perjalanannya item produk yang 
selama ini berperan memberikan 
berpotensi laba adalah rias pengantin, 
event management dan dekorasi. 

Dari semua perhitungan yang telah 
dilakukan oleh Salon Ratu Mahkota, dapat 
diperoleh gambaran bahwa kelebihan 
menggunakan metode ini adalah mudah 

dan cepat. Seringkali dalam bisnis ini, 
kecepatan dan kemudahan penentuan 
harga diperlukan untuk memberikan 
informasi sesegera mungkin kepada calon 
klien. Namun, metode ini mempunyai 
beberapa kelemahan antara lain alokasi 
biaya yang belum bisa memenuhi 
keseluruhan kebutuhan pekerjaan, 
misalnya bahan langsung rias atau 
kosmetik. Selain itu yang tidak dapat 
diestimasikan di awal. Hal ini 
mengakibatkan laba sangat tinggi karena 
penekana biaya dan menimbulkan 
kerugian yang besar karena terjadi biaya-
biaya yang tidak terduga atau 
membengkak. 
 

 
PEMBAHASAN 

Metode job order costing sesuai 
dengan karakter bisnis jasa karena 
memiliki karakter yang berbeda pada 
setiap pesanan (Blocher, Stout dan Cokins, 
2015:164). Menurut keterangan yang 
penulis dapatkan dari pemilik Salon Ratu 
Mahkota, ada beberapa biaya tidak 
langsung yang dikeluarkan. 

  
Biaya-biaya yang dijelaskan dalam 

Tabel 7 tersebut selama ini tidak ikut 
menentukan harga jual. Horngren, Datar, 
dan Foster (2018:115) merumuskan 
langkah-langkah untuk membebankan 
biaya pada sebuah job. Langkah-langkah 
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tersebut selain dapat digunakan untuk 
sektor manufaktur juga dapat digunakan 
untuk perusahaan di sektor jasa. Berikut 
ini adalah langkah-langkah dan 
aplikasinya pada Salon Ratu Mahkota. 
1. Mengidentifikasikan pekerjaan yang 

dipilih sebagai objek biaya. Objek 
biaya pada Salon Ratu Mutiara adalah 
rias pengantin dan layanan event 
management. 

2. Mengidentifikasi biaya langsung 
pekerjaan. Biaya-biaya langsung yang 
dibebankan pada rias pengantin dan 
event management hampir sama yaitu 
biaya tenaga kerja lansung dan biaya 
komunikasi. Kecuali pada rias 
pengantin terdapat biaya bahan 
langsung berupa kosmetik dan bunga 
hias yang dihitung dengan 
menggunakan biaya normal atau 
aktual. 

Untuk menghitung biaya bahan 
langsung berupa bunga ditentukan dari 
rata-rata pembelian bunga melati dan 
bunga lainnya untuk sekali rias. Salon 
Ratu Mahkota biasanya menghabiskan 
dana antara Rp150.000 sampai dengan 
Rp285.000 tergantung model bunga melati 
dan jenis bunga yang dipakai untuk 
merias. 

Sedangkan untuk bahan kosmetik 
sulit untuk menelusuri biaya persediaan 
yang dipakai karena setiap item kosmetik 
mempunyai masa pakai yang berbeda 
apalagi jika merknya berbeda. Langkah 
yang paling mudah adalah dengan 
mengambil selisih antara biaya target dan 
komponen biaya lainnya apabila 
menggunakan metode penentuan harga 
target pricing. 

Biaya tenaga kerja langsung biasanya 
ditentukan sesuai dengan kebijakan 
perusahaan. Kebijakan pemberian fee atau 
gaji yang selama ini diterapkan Salon Ratu 
Mutiara didasarkan pada besarnya 
tanggung-jawab, misalnya sebagai 
penanggung jawab proyek. Selain itu juga 
berdasarkan lama kerja sebelum, pada saat 
dan setelah acara dan skill yang dimiliki. 
Dapat dikatakan bahwa kebijakan 
pemberian fee di Salon Ratu Mutiara 
masih subjektif. 

Pengalaman atas pekerjaan-pekerjaan 
yang telah dilakukan, setiap proyek Salon 
Ratu Mutiara menetapkan biaya tenaga 
kerja langsung sebesar Rp2.000.000 per 
hari untuk area dalam kota dan 
menambahkan biaya sebesar Rp500.000 
untuk luar kota. Untuk jasa perias Salon 
Ratu Mutiara menentukan fee perias 
normalnya sebesar Rp500.000 per hari. 

 
3. Memilih dasar alokasi biaya yang 

digunakan untuk mengalokasikan biaya 
tidak langsung. 

Kemudian menghitung tarif dasar 
yang digunakan untuk mengalokasikan 
biaya tidak langsung serta menghitung 
biaya tidak langsung yang dialokasikan ke 
job. Karena Salon Ratu Mutiara tidak 
membebankan biaya tidak langsung pada 
penentuan harga jualnya, maka penulis 
tidak akan menghitung biaya tidak 
langsung (overhead) pada perhitungan 
harga pokok produksi dengan metode job 
order costing. 

Namun, kedepannya Salon Ratu 
Mutiara perlu menelusuri biaya-biaya 
tidak langsung dan memasukkannya 
dalam unsur penetapan harga. Biaya-biaya 
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tidak langsung (overhead) tersebut antara 
lain: biaya listrik, biaya depresiasi 
peralatan kantor, biaya telpon, biaya 
depresiasi baju pengantin, biaya depresiasi 
peralatan rias pengantin, biaya 
perlengkapan kantor, dan biaya tunjangan 
hari raya. 

 
4. Menghitung biaya total job dengan 

menambahkan semua biaya. 
Berikut ini adalah perhitungan biaya 

rias pengantin dengan spesifikasi 1 kali 
rias pengantin dengan harga Rp1.500.000 
dan laba Rp300.000 (20% dari harga). 

 
Untuk mengetahui perbandingan 

penetapan harga antara metode yang 
digunakan Salon Ratu Mahkota 
sebelumnya dengan metode harga target 
(target pricing) dan cost-plus pricing, 
perhitungan-perhitungan pada sub bab 
sebelumnya akan disajikan dalam tabel 
berikut ini. 

 

 

 

 
Perbandingan penentuan harga rias 

pengantin menunjukkan hal yang berbeda. 
Pada penentuan harga menggunakan 
metode target pricing  biaya rias pengantin 
menjadi lebih besar dan keuntungannya 
menjadi lebih kecil dibandingkan dengan 
penentuan harga yang dilakukan Salon 
Ratu Mutiara sebelumnya. Namun dengan 
menggunakan metode target pricing Salon 
Ratu Mutiara dapat mengalokasikan 
sejumlah nominal untuk biaya bahan 
langsung atau kosmetik seperti pada 
penentuan biaya rias pengantin 
menggunakan job order costing. 

Kemudian, pada tabel ada perbedaan 
pada harga, biaya dan laba yang dihasilkan 
oleh perhitungan dengan menggunakan 
metode Salon Ratu Mutiara sebelumnya 
dan kombinasi metode cost-plus pricing 
dan target pricing. Pada pernikahan 
Widya, baik harga, biaya maupun laba 
menjadi lebih besar setelah dihitung 
dengan metode cost-plus pricing dan 
target pricing. Hal yang berbeda terjadi 
pada pernikahan Yulia, harga dan biaya 
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menjadi lebih besar sedangkan laba 
menjadi lebih kecil. Hal ini menunjukkan 
bahwa ada ketidakkonsistenan biaya dan 
laba yang dihasilkan dari perhitungan 
Salon Ratu Mutiara dengan metode  yang  
digunakan.  Penentuan harga Salon Ratu 
Mutiara dengan metode sebelumnya tidak 
dapat menentukan estimasi laba di awal, 
sehingga sebuah proyek dapat berpotensi 
mendapatkan laba yang sangat tinggi dan 
mengalami kerugian. 

Tabel yang menggambarkan 
perbedaan penentuan harga Salon Ratu 
Mutiara untuk proyek pernikahan Dwi 
Lestari dan Puspita yang menggunakan 
metode yang lama dengan menggunakan 
metode target pricing. Pada perhitungan 
yang lama, baik pernikahan Dwi Lestari 
maupun pernikahan Puspita, Salon Ratu 
Mahkota mengalami kerugian yang cukup 
besar. Hal ini terjadi karena pengeluaran 
tak terduga yang tidak sesuai dengan 
estimasi awal terhadap budget yang 
ditentukan oleh Dwi Lestari dan Puspita. 
Namun, setelah menggunakan 
perhitungan dengan metode target pricing 
baik proyek pada pernikahan Dwi Lestari 
maupun Puspita terdapat target laba yang 
ditentukan di awal. Selisih antara budget 
dan target laba menghasilkan biaya yang 
akan dialokasikan untuk kebutuhan 
masing-masing. 

Dari biaya target dari perhitungan 
proyek Dwi Lestari dan Puspita tidak bisa 
dialokasikan seperti pada perhitungan 
dengan metode yang digunakan Salon 
Ratu Mahkota sebelumnya, beberapa 
spesifikasi yang harus dihapus atau 
dikurangi. Hal ini dilakukan dengan tetap 

mempertimbangkan kualitas setiap item 
yang dibutuhkan. 
 
PENUTUP 
Kesimpulan 

Kesimpulan yang didapatkan dalam 
penelitian ini merupakan hasil evaluasi 
atas penetapan harga jual jasa pada Salon 
Ratu Mahkota. Penetapan harga yang 
selama ini diterapkan oleh Salon Ratu 
Mahkota dipengaruhi oleh harga pasar dan 
vendor yang dipilih. Selain itu, tipe calon 
klien yang datang juga mempengaruhi, 
misalnya calon klien yang datang dengan 
meminta penawaran dan yang datang 
dengan menentukan budget yang akan 
mereka keluarkan. Begitu pula dengan 
selera dan keinginan calon klien. Metode 
penetapan harga yang selama ini 
diterapkan oleh Salon Ratu Mahkota 
memiliki kemudahan dan kecepatan untuk 
menyediakan informasi harga yang 
dibutuhkan. Akan tetapi dalam 
pelaksanaannya, metode ini mempunyai 
banyak kekurangan yaitu sangat mudah 
terjadi kerugian karena beberapa 
komponen biaya yang penting dapat 
diketahui ketika pekerjaan selesai 
dilakukan. Hal ini mengakibatkan Salon 
Ratu Mahkota tidak dapat menentukan 
laba yang diharapkan, laba terkadang 
sangat tinggi tetapi pada beberapa proyek 
kerugian yang cukup besar tidak dapat 
dihindari. 

Saran 
Metode penetapan harga yang selama 

ini diterapkan oleh Salon Ratu Mahkota 
masih belum mendukung semua tujuan 
operasional perusahaan. Salon Ratu 
Mahkota disarankan hendaknya 
menerapkan metode cost-plus pricing dan 
target pricing untuk menetapkan harga 
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jualnya. Salon Ratu Mahkota hendaknya 
memiliki dan menerapkan standar yang 
jelas untuk persentase laba yang 
diharapkan serta beberapa komponen 
biaya penyusun harga. 
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