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Abstract - This purpose of this research is to view, analyze, 

and implement data and profits on traders in Klender 

Village, East Jakarta. The research strategy used in this 

research is a descriptive strategy. The population of this 

study were traders in the Klender Village area, with a total 

sample of 17 traders in one period, namely a month. The 

data used in this study are primary data and secondary data. 

The data analysis techniques used in this research are Cost 

Analysis, Income Analysis, Multiproduct Break Event Point 

Analysis and Profit Target Analysis. 

The results of the study prove that: First, the characteristics 

of the satay traders consist of the level of education to the 

number of family dependents. Satay traders also understand 

the costs that must be incurred, to the service, business 

location to the comfortable atmosphere of the place. 

Research proves that the highest profit is in a very strategic 

location of IDR 36,150,423.19. Then the comfortable 

atmosphere of the place generates a profit of IDR 

142,011,237.14 and a very satisfying service level of IDR 

142,011,237.14. Meanwhile, the lowest profit was in a 

strategic business location of IDR 15,013,926.29, a 

comfortable atmosphere of IDR 10,529,509.78, and an 

unsatisfactory service level of IDR 10,277,373.55. And 

overall for the satay traders in the shop houses, on average, 

they get a higher profit of Rp. 49,646,899.32 than the satay 

traders on the roadside. So that the resulting profit is higher, 

if the service is satisfactory, the location of the business is 

strategic, and is accompanied by a comfortable atmosphere. 

Second, from the results of the implementation of the cost 

capacity and profit analysis with CVP analysis using the 

breakeven point (BEP), it shows that on average satay 

traders have made sales (units) that have passed the break-

even point (BEP). So that the satay traders get profit per 

month. The profit target is 25% of the previous month's sales 

(units). The average increase in profit in the following 

month for 9 satay traders on the roadside was 29.56%. And 

the average increase in profit in the next month at 8 satay 
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traders at the shop was 24.88%. the increase in profit has 

also passed the UMR DKI Jakarta and can be used to meet 

family needs and savings (saving). 

Keywords: Sales, Costs, Profits, Multiproduct Break Even 

Points, and Profit Targets 

Abstrak– Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui, 

menganalisis, dan melakukan implementasi penerapan biaya 

kapasitas dan laba pada pedagang Sate di wilayah Kelurahan 

Klender, Jakarta Timur. Strategi penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah strategi deskriptif. Populasi dari penelitian 

ini adalah pedagang sate di wilayah Kelurahan Klender, dengan 

jumlah sampel sebanyak 17 pedagang sate dalam satu periode 

yaitu sebulan. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

data primer dan data sekunder. Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini berupa Analisis Biaya, Analisis 

Pendapatan, Analisis Break Event Point Multiproduk dan Analisis 

Target Laba. 

Hasil penelitian membuktikan bahwa : Pertama, karakteristik 

pedagang sate terdiri dari tingkat pendidikan hingga jumlah 

tanggungan keluarga. Pedagang sate juga sudah memahami biaya 

yang harus dikeluarkan, sampai pada pelayanan, lokasi usaha 

hingga suasana tempat yang nyaman. Penelitian membuktikan jika 

laba tertinggi berada di lokasi yang sangat strategis sebesar Rp 

36.150.423,19. Lalu suasana tempat yang nyaman menghasilkan 

laba Rp 142,011,237.14 dan tingkat pelayanan sangat memuaskan 

Rp 142.011.237,14. Sedangkan, laba terendah berada pada lokasi 

usaha yang strategis Rp Rp 15.013.926,29, suasana tempat 

nyaman Rp 10.529.509,78, dan tingkat pelayanan tidak 

memuaskan Rp 10.277.373,55. Dan secara keseluruhan untuk 

pedagang sate di ruko rata-rata mendapatkan laba lebih tinggi 

sebesar Rp 49.646.899,32 dari pedagang sate di pinggir jalan. 

Sehingga laba yang dihasilkan semakin tinggi, jika pelayanan 

memuaskan, lokasi usaha strategis, dan disertai oleh suasana 

tempat yang nyaman. Kedua, dari hasil implementasi analisa 

biaya kapasitas dan laba dengan analisa CVP menggunakan titik 

impas (BEP) menggambarkan bahwa rata-rata pedagang sate 

sudah melakukan penjualan (unit) yang melewati titik impas 

(BEP). Sehingga pedagang sate mendapatkan laba per bulannya. 

Untuk target laba yaitu sebesar 25% dari penjualan (unit) bulan 

sebelumnya. Rata-rata peningkatan laba bulan berikutnya pada 9 

orang pedagang sate di pinggir jalan sebesar 29,56%. Dan rata-

rata peningkatan laba bulan selanjutnya pada 8 orang pedagang 

sate di ruko sebesar 24.88%. peningkatan laba juga sudah 

melewati UMR DKI Jakarta dan dapat digunakan untuk memenuhi 

kebutuhan keluarga dan simpanan (Saving). 

Kata Kunci: Penjualan, Biaya , Laba ,Break Even Point 

Multiproduk, dan Target Laba 

 

 

I. I. PENDAHULUAN 
Era yang serba modern yang mengakibatkan segala sesuatu serba praktis dan efisien, 

dimana perubahan pola hidup masyarakat akan berdampak pada pola konsumsi, khususnya 

masyarakat perkotaan yang sibuk dengan segala rutinitas di luar rumah, keadaan inilah yang 

menyebabkan masyarakat lebih memilih untuk membeli makanan di luar rumah dengan berbagai 
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macam alternatif dan berbagai menu pilihan, lalu berpengaruh pada tingginya permintaan 

masyarakat akan jasa penyedia makanan terutama makanan siap saji, sehingga peluang bisnis 

sangat menjanjikan untuk pelaku usaha dibidang penyajian makanan.  

Perencanaan adalah salah satu faktor yang sangat penting dalam suatu perusahaan karena 

akan mempengaruhi kelancaran maupun keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuannnya, 

untuk itu perlu disusun perencanaan laba agar kemampuan yang dimiliki perusahaan dapat 

dikerahkan secara terkoordinir. Dalam melakukan perencanaan, pengusaha sudah menyadari akan 

segala resiko dan kesulitan yang akan dihadapi dan bisa terjadi sewaktu-waktu. Perencanaan laba 

itu berhubungan dengan volume penjualan, hasil penjualan, biaya produksi serta biaya operasi 

perusahaan. Metode perencanaan yang dapat digunakan yaitu dengan analisis biaya volume laba 

atau cost volume profit analysis dimana analisis ini memberikan informasi mengenai besarnya 

penjualan yang harus dicapai. 

Ditinjau dari suatu bisnis yang semakin meningkat maka dibutuhkan manajemen untuk 

menganalisa biaya produksi, volume penjualan dan laba yang digunakan oleh para wirausahawan 

untuk mengadakan evaluasi kegiatan yang sudah berjalan maupun kegiatan yang akan datang. Oleh 

karena itu, diperlukan alat analisis yang dapat dijadikan pertimbangan manajemen dalam 

mengambil keputusan perusahaan agar terhindar dari kerugian. Analisis yang tepat untuk 

digunakan oleh pihak manajemen yaitu analisis biaya volume laba atau cost volume analysis. 

Karena analisis ini merupakan teknik perencanaan laba jangka pendek atau suatu periode akuntansi 

tertentu yang dasar analisisnya pada variabilitas penghasilan penjualan maupun biaya terhadap 

volume kegiatan. Metode tersebut dapat digunakan dengan baik sebagai alat perencanaan laba 

dalam jangka pendek. 

Untuk membuat perencanaan biaya dan laba perlu estimasi-estimasi atau perkiraan-

perkiraan untuk dapat merencanakan laba yang diharapkan. Dapat diuraikan dengan menggunakan 

bantuan analisis Break Event Point yang merupakan sarana untuk marencanakan laba. Hasil dari 

analisis ini dapat memberikan data atau informasi, dimana dapat membantu para pengusaha dalam 

merencanakan,merumuskan kebijakan dan mengambil keputusan. Oleh karena itu analisis ini 

merupakan alat untuk merencanakan laba dengan melihat faktor-faktor yang mempengaruhinya. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi analisis biaya, volume, laba yaitu biaya produksi, harga jual 

produk, dan volume penjualan. Dengan mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhinya 

perusahaan dapat dengan mudah mengetahui perubahan laba yangakan dicapai apabila terdapat 

perubahan pada biaya, volume penjualan dan harga jual yang terjadi. 

Analisis biaya volume laba merupakan salah satu alat analisis yang digunakan dalam pembuatan 

suatu perencanaan biaya dan laba. Analisis tersebut akan menghasilkan nilai titik impas (break 

even point/ BEP). Analisis biaya volume laba akan memudahkan perusahaandalam menentukan 

target pendapatan dan jumlah biaya yang dikeluarkan dalam upaya mencapai laba yang telah 

ditentukan tersebut.  

Wirausaha merupakan orang yang berjiwa berani mengambil risiko untuk membuka usaha 

setiap melihat peluang. Menjadi wirausaha  harus mampu berpikir kreatif dan inovatif. Wirausaha 

dapat melakukan  berbagai bentuk usaha salah satunya dengan menjual pangan. Pangan merupakan 

kebutuhan primer, salah satu kebutuhan dasar manusia yang meliputi kebutuhan akan makanan dan 

minuman. Pemenuhan kebutuhan akan makanan bukan hanya untuk menjaga keberlangsungan 

hidup manusia saja, makanan merupakan asupan yang penting untuk membangun manusia agar 

terciptanya fisik yang sehat, oleh karena itu pemenuhan kebutuhan akan makanan sering kali 

menjadi salah satu indikator bagi kesejahteraan masyarakat. Saat ini pertumbuhan jumlah 

penduduk dunia yang  semakin meningkat setiap tahun, sangat berpengaruh terhadap permintaan 

kebutuhan akan makanan.  

Keadaan modal yang relatif kecil mendorong para pedagang untuk menciptakan sesuatu 

sajian makanan yang unik dan menarik yang bertujuan agar dapat memenuhi selera dari penikmat 

kuliner untuk mencicipi dagangan yang mereka jual, kemudian  dapat menciptakan margin untuk 
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pedagang tersebut. Target pedagang kaki lima dan pedagang gerobak bukanlah kalangan menengah 

keatas sehingga harga yang  mereka jual terjangkau bagi ekonomi menengah kebawah. Sebaliknya 

harga yang disediakan untuk kafe atau restoran mungkin hanya untuk kalangan menengah keatas. 

Menu yang biasa tersaji dipinggir jalan atau oleh pedagang kaki lima serta gerobak pada dasarnya 

relatif sama.  

Pedagang sate sangat banyak tersebar terutama di wilayah Kelurahan Klender, Jakarta 

Timur. Pedagang sate kambing dan ayam yang berdagang di wilayah ini berjualan sate di berbagai 

titik lokasi seperti di pasar, pinggir jalan, pemukiman warga, masjid, taman, universitas, dan lain 

sebagainya. Karena penjualan sate memerlukan modal yang relatif kecil sehingga mengakibatkan 

banyaknya pedagang sate satu persatu mencoba peluang dari hal tersebut untuk memenuhi 

kebutuhan keluarganya perbulan sehingga mengakibatkan persaingan dalam dunia penjualan sate 

semakin meningkat. Hal ini tentu saja berpengaruh pada biaya dan laba para pedagang  sate 

kambing dan ayam tersebut.   

Penelitian yang dilakukan (Romanda, 2017) analisis break even point menyajikan 

informasi hubungan biaya, volume dan laba kepada manajemen, sehingga memudahkannya dalam 

menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi pencapaian laba perusahaan dimasa yang akan 

datang. Pada saat penyusunan anggaran, disamping menetapkan target penjualan manajemen juga 

memerlukan informasi mengenai berapa penjualan minimum perusahaan agar kegiatan perusahaan 

tidak mengalami kerugian. Perhitungan dan analisis Break Even Point diawali dengan perhitungan 

Alokasi Biaya tetap dan variabel dan Rasio Margin Kontribusi untuk masing-masing tipe kamar, 

yang selanjutnya dilakukan perhitungan Break even point dalam unit dan dalam rupiah, selain itu 

dilakukan juga anilis perhitungan nilai Break even point sebagai alat perencanaan laba. 

Penelitian yang dilakukan (Kusumawardani, 2017) tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

memberikan gambaran kepada perusahaan agar dapat merencanakan penjualan dan laba sesuai 

dengan apa yang diinginkan. Dаlаm melаkukаn perencаnааn penjuаlаn dаn lаbа terlebih dаhulu 

untuk menetukаn titik impаs, mаkа penerаpаn аnаlisis breаk even point dаpаt digunаkаn untuk 

merencаnаkаn perencаnааn penjuаlаn dаn lаbа. Penelitiаn ini dilаkukаn dengаn menggunаkаn 

penelitiаn deskriptif. Hаsil аnаlisis yаng telаh dilаkukаn di PT Industri Mаrmer Indonesiа 

Tulungаgung (IMIT) pаdа tаhun 2016 dаpаt diketаhui pemisаhаn biаyа semi vаriаbel dаpаt 

diketаhui biаyа tetаp sebesаr Rp 2.103.392.041 dаn biаyа vаriаbel sebesаr Rp 1.826.159.887 

dengаn rаsio mаrjin kontribusi sebesаr 56,40%, sedаngаkаn BEP Multiproduk diketаhui bаhwа PT 

Industri Mаrmer Indonesiа Tulungаgung (IMIT) mencаpаi breаk even point pаdа sааt penjuаlаn 

sebesаr Rp 3.729.594.815 аtаu pаdа sааt penjuаlаn mencаpаi 58.334 m2. Perhitungаn MoS sebesаr 

10,94%. Jikа perusаhааn menginginkаn kenаikаn lаbа sebesаr 25% mаkа penjuаlаn yаng hаrus 

dicаpаi sebesаr Rp 4.207.887.893 аtаu 60.721 m2 untuk slаb mаrmer sedаngkаn untuk slаb kаsаr 

sebesаr 5.0934. Berdаsаrkаn hаsil аnаlisis yаng telаh dilаkukаn peneliti, аnаlisis breаk even point 

dаpаt menjаdi sаlаh sаtu аlаt yаng dаpаt dipertimbаngkаn oleh perusаhааn untuk digunаkаn dаlаm 

perencаnааn penjuаlаn dаn lаbа. 

Pedagang sate di Kelurahan Klender belum melakukan analisis dan perencanaan keuangan 

secara mendalam. Cost Volume Profit Analysis merupakan salah satu dari analisis yang dapat 

digunakan suatu usaha untuk dapat mengetahui bagaimana keadaan keuangan usaha mereka, 

dengan analisis ini pemilik usaha akan dengan mudah memutuskan mengenai harga jual yang 

pantas untuk suatu produk, produk apa saja yang perlu diproduksi atau dijual, strategi pemasaran 

yang perlu dilakukan, tingkat laba yang diinginkan dan seterusnya. Selain itu dengan analisis ini 

kita akan mengetahui seberapa besar perubahan yang terjadi pada biaya, volume, dan harga jual 

dapat mempengaruhi laba usaha. Oleh karena itu, penulis menggunakan Cost-Volume-Profit 

Analysis untuk mengetahui alternatif penjualan terbaik untuk mencapai target laba pada pedagang 

sate  di Kelurahan Klender.  

Analisis biaya volume laba (cost volume profit analysis / CVP) berkaitan dengan 

penentuan volume penjualan dan bauran produk yang diperlukan untuk mencapai tingkat laba yang 
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diinginkan (Carter, 2009). Berdasarkan hal tersebut, maka tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui dan menganalisis biaya, dan laba pada  pedagang sate di Kelurahan Klender. 

Pada setiap pedagang ruko atau pinggir jalan laba yang dihasilkan berbeda-beda, hal ini 

yang mendorong penulis menganalisis seberapa besar laba maksimal yang mampu diperoleh 

pedagang sate yang ruko dan pinggir jalan di periode selanjutnya. Persamaan penelitian ini dengan 

penelitian-penelitian terdahulu adalah sama-sama merumuskan perencanaan laba dengan 

menggunakan analisis cost volume profit untuk menentukan break even point atau titik impas dan 

target laba, sedangkan perbedaannya adalah letak penelitian ini pada pedagang sate di ruko dan 

pinggir jalan di wilayah Kelurahan Klender. Sesuai permasalahan tersebut, peneliti akan 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis Biaya Kapasitas Dan Laba Pada Pedagang Sate 

Di Wilayah Kelurahan  Klender, Jakarta Timur?”  

PENDAHULUAN 
 

II. LANDASAN TEORI 
2.1. Analisis Pendapatan 

 Analisis ini bertujuan untuk mengetahui besarnya keuntungan yang diperoleh dari suatu 

usaha yang dijalankan. Analisis pendapatan dapat digunakan sebagai tolak ukur dalam melihat 

seberapa besar keberhasilan usaha yang telah dicapai. Kemudian analisis pendapatan digunakan 

untuk mencatat seluruh penerimaan dan pengeluran usaha sate dengan kapasitas produksi 

perpedagang baik pedagang yang di ruko ataupun di pinggir jalan. Total penerimaan adalah nilai 

suatu total produk dalam jangka waktu tertentu. Pengeluaran total adalah nilai input yang 

dikeluarkan dalam suatu proses produksi.  

Perhitungan Keuntungan usaha sate atas biaya total anatara lain : 

 

π =TR –TC  (1) 

 

Keterangan: 

π =Keuntungan (Rp per Bulan) 

TR=Penerimaan Total (Rp per bulan) 

TC=Biaya Total (Rp per Bulan) 

 

Ada kriteria yang digunakan :  

Apabila total pendapatan > biaya total maka usaha sate mengalami keuntungan 

Apabila total pendapatan < biaya total maka usaha sate mengalami kerugian 

Apabila total penerimaan = total biaya maka usaha sate tidak rugi dan tidak untung (impas) 

 

2.2. Analisis Biaya 

 Biaya merupakan faktor yang sangat penting dalam menjalankan usaha karena setiap 

rupiah yang dikeluarkan dapat mempengaruhi laba usaha. Ada dua biaya yang dianalisis dalam 

usaha ini yaitu biaya tetap (fixed cost) dan biaya variabel (Variabel cost).  

 

1. Biaya Tetap (Fixed Cost)  

Adalah biaya yang tidak berubah meskipun outputnya berubah. Besar kecilnya tidak dipengaruhi 

oleh banyaknya kuantitas produksi yang dilaksanakan. Biaya tetap harus dikeluarkan meskipun 

tidak ada kegiatan produksi. Komponen biaya tetap yang dianalisis pada usaha sate adalah 

Gerobak, magic com, sendok, garpu, gelas, piring, stapler, kipas angina, kipas tangan, alat bakaran, 

pengamen, pengemis, kebersihan, keamanan, listrik, air, sewa, tenaga kerja tidak langsung, termos 

nasi.  

 

2. Biaya Variabel ( Variabel Cost) 
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Biaya variabel adalah biaya yang jumlahnya selalu berubah mengikuti jumlah kuantitas yang 

diproduksi dalam suatu usaha. Semakin banyak kuantitas diproduksi maka semakin besar juga 

biaya variabel yang dikeluarkan. Komponen  biaya yang dianalisis antara lain biaya bumbu, biaya 

pelengkap, biaya bakan baku daging dan beras. Biaya penyusutan peralatan yang digunakan dalam 

suatu usaha dihitung dengan menggunakan metode garis lurus yaitu nilai pembelian dikurangi 

dengan tafsiran nilai sisa dikurangi umur ekonomis.  

Perhitungan biaya menggunakan rumus :  

 

TC =TFC +TVC  (2) 

 

Keterangan:  

TC =Biaya Total Usaha (Rp per bulan) 

TFC=  Total Biaya Tetap 

TVC=Total Biaya Variabel 

 

2.3. Analisis Break Even Point (BEP) 

Analisis Break Even Pont (BEP) / titik impas adalah suatu keadaan dimana pendapatan dan jumlah 

biaya yang dikeluarkan dalam suatu perusahaan sama besarnya, dalam arti perusahaan tersebut 

tidak mendapatkan laba dan tidak menderita kerugian. Dalam analisis BEP, hasil penjualan yang 

diperoleh untuk periode tertentu sama besarnya dengan keseluruhan biaya yang telah dikorbankan. 

Rumus BEP Unit yang digunakan menurut Maryanne M. Mowen, dkk (2017:164) sebagai berikut : 

BEP Unit=(Total Biaya Tetap)/((Harga per unit -Biaya Variabel per unit)) 

Sedangkan rumus BEP Rupiah yang digunakan menurut Maryanne M. Mowen, dkk (2017:170) 

sebagai berikut: 

 

BEP Rupiah=  (Total Biaya Tetap)/({1-Biaya Variabel}@(Penjualan))  (3) 

 

BEP >  Nilai rata-rata tusuk sate, porsi nasi dan porsi lontong yang dijual maka usaha sate 

mengalami keuntungan. 

BEP <  Nilai rata-rata tusuk sate, porsi nasi dan porsi lontong yang dijual maka usaha sate 

mengalami kerugian. 

BEP = Nilai rata-rata tusuk sate, porsi nasi dan porsi lontong yang dijual maka usaha sate tidak 

untung dan tidak rugi (impas) 

 

2.4. Analisis Target Laba 

Target Laba digunakan untuk mengetahui pedagang sate target keuntungan yang pedagang 

inginkan di periode tertentu dan seberapa besar.  

Rumus Penjualan dalam rupiah untuk memperoleh target laba yang digunakan menurut Maryanne 

M. Mowen, dkk (2017:173) sebagai berikut: 

 

Penjualan dalam Unit=(Target Laba +Total Biaya Tetap)/(Harga Jual -Biaya Variabel per Unit)   

(4) 

 

2.5.Analisis Multiproduk  

Penelitian kali ini adalah menggunakan analisis multiproduk karena fokus penelitian dilakukan 

pada pedagang sate yang menjual lebih dari satu jenis produk yaitu sate kambing, sate ayam, nasi 

dan lontong. Dengan begitu peneliti membagi dua klasifikasi yaitu pedagang sate yang di ruko dan 

di pinggir jalan. Kemudian melakukan perbandingan apakah ada perbedaan rata-rata laba yang 

didapat atau diperoleh dari pedagang sate ruko dan pedagang sate pinggir jalan. .  
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III. METODA PENELITIAN  
3.1. Strategi Penelitian 

Strategi yang digunakan dalam penelitian ini adalah strategi penelitian kualtitatif deskriptif. 

Penelitian deskriptif yaitu penelitian terhadap atau populasi tertentu yang diperoleh peneliti dari 

subjek berupa individu, organisasi, industri atau perspektif yang lain. Penelitian ini dilakukan untuk 

mengetahui Biaya Kapasitas dan laba pedagang sate menggunakan cost volume profit analysis di 

Wilayah Kelurahan  Klender, Jakarta Timur. 

Pola penelitian ini digunakan karena penelitian dilakukan wawancara dengan pedagang sate. Fokus 

dari penelitian ini adalah pengambilan data berupa biaya yang dikeluarkan, volume penjualan, 

pendapatan yang diterima, pendidikan pedagang, lokasi berdagang, kondisi warung dan pelayanan.  

 

3.2. Populasi dan Sampel Penelitian  

3.2.1. Populasi Penelitian  

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya (Sugiyono. 2005:90). 

Populasi umum adalah pedagang sate di Kelurahan  Klender, Jakarta Timur adalah 

sebanyak 8 pedagang sate yang ruko dan 9 pedagang sate yang pinggir jalan. Wilayah tersebut 

digunakan peneliti untuk melakukan penelitian tentang Analisis Biaya Produksi Dan Laba 

Pedagang Sate di Wilayah Kelurahan Klender, Jakarta Timur.  

 

Tabel 1: Jumlah Populasi Umum Pedagang Sate 

Jenis Pedagang Jumlah Pedagang  

Ruko 8 

Pinggir Jalan 9 

Total Pedagang 17 

(Sumber: Berdasarkan Hasil Survey Langsung, Pada 7 maret 2020) 

 

3.2.2. Sampel Penelitian  

Sampel adalah bagian atau jumlah dan karakteritik yang dimiliki oleh populasi tersebut. 

Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, 

misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti akan mengambil sampel dari 

populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulannya akan diberlakukan untuk populasi. 

Pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan teknik purposive sampling yaitu 

pengambilan sampel berdasarkan kriteria. Dalam penelitian ini menggunakan kriteria pedagang 

sate di ruko dan pedagang sate di pinggir jalan. Jumlah sampel yang diambil adalah keseluruhan 

populasi pedagang sate atau sebagai populasi sasaran. Karena itu, peneliti menjadikan keseluruhan 

jumlah responden penelitian sebagai keseluruhan dari populasi sasaran sebanyak 17 pedagang sate 

di wilayah Kelurahan Klender, Jakarta Timur. Jumlah pedagang sate kambing & sate ayam yang 

tempat usahanya ruko (yang memiliki bangunan) ada 8 orang dan jumlah pedagang sate yang 

tempat usahanya pinggir (Menetap dan tidak memiliki bangunan) jalan ada 9 orang.  

 

3.3. Data dan Metoda Pengumpulan Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer adalah 

data yang perlu diolah kembali menjadi angka. Data primer diperoleh dengan melakukan 

pengamatan lapangan, pengisian kuisioner, dan wawancara dengan pedagang sate. Adapun cara 

memperoleh data primer melalui wawancara mendalam (in depth interview). Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif. Menurut (Sugiyono,2017:61) metode 
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kualitatif yaitu analisis pengumpulan data dilakukan dengan natural setting dan teknik 

pengumpulan data lebih banyak pada observasi serta waancara mendalam, dan dokumentasi.  

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini diperoleh dengan cara: 

1. Wawancara 

Sekelompok pertanyaan yang diajukan kepada berbagai pihak untuk mendapatkan jawaban 

untuk penelitian. Pihak-pihak yang diharapkan akan memberikan jawaban terhadap pertanyaan 

tersebut adalah pedagang sate di wilayah Kelurahan Klender, Jakarta Timur. Penelitian ini 

menggunakan dua bentuk wawancara yaitu wawancara terstruktur dan wawancara tidak 

terstruktur. Wawancara terstruktur yaitu pertanyaan-pertanyaan yang akan mengarahkan 

jawaban dalam pola pertanyaan yang dikemukakan kepada pedagang sate kambing dan sate 

ayam. Sedangkan wawancara tidak terstruktur yaitu pertanyaan-pertanyaan yang dapat dijawab 

bebas oleh pedagang sate kambing dan sate ayam tanpa terikat pada pola-pola tertentu.  

2. Observasi 

Observasi merupakan pengamatan langsung pada sebuah studi kasus atau pembelajaran yang 

dilakukan dengan sengaja, terarah, urut, dan sesuai pada tujuan suatu objek yang ada 

(pedagang sate) menggunakan pengindraan. Pencatatan pada kegiatan pengamatan disebut 

dengan hasil observasi. Hasil observasi tersebut dijelaskan dengan rinci, tepat, akurat, teliti, 

objektif, dan bermanfaat. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah salah satu metode pengumpulan data kualitatif dengan melihat atau 

menganalisis dokumen-dokumen yang dibuat oleh subjek sendiri atau oleh orang lain tentang 

subjek. Dalam penelitian ini semua dokumen yang berhubungan dengan sate sangat berguna 

untuk pengembangan penelitian.  

 

3.4. Metoda Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan oleh penelitian menggunakan model Miles and Huberman: 

1. Pengumpulan Data 

Langkah ini adalah mengonversi hasil wawancara suara menjadi sebuah teks (transkip), men-

scanning materi, mengetik data lapangan atau memilah-milah dan menyusun data tersebut 

kedalam jenis-jenis yang berbeda tergantung pada sumber informasi. 

2. Reduksi Data 

Reduksi data merupakan suatu bentuk analisis yang menggolongkan, mengarahkan, membuang 

yang tak perlu dan mengorganisasikan data-data yang telah di reduksi memberikan gambaran 

yang lebih tajam tentang hasil pengamatan menjadi tema. 

3. Penyajian Data  

Penyajian data merupakan anlisis dalam bentuk matrik, network, chart atau grafis. Pada 

penelitian kualitatif, penyajian data dilakukan dalam bentuk uraian singkat, tabel, bagan dan 

hubungan antar kategori. Melalui penyajian data tersebut, maka data terorganisasikan, dan 

tersusun sehingga akan semakin mudah dipahami. 

4. Penarikan Kesimpulan 

Kesimpulan merupakan penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang 

dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan berubah apabila tidak ditemukan bukti-bukti 

kuat yang mendukung tahap pengumpulan berikutnya. Kesimpulan dalam penelitian kualitatif 

dapat menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal. 

 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1. Penjualan, Harga Pokok Produksi dan Laba Per Bulan  

 Daftar penjualan bulanan sangat dibutuhkan oleh setiap pedagang sate baik itu pedagang 

yang memiliki ruko ataupun yang di pinggir jalan, karena dengan memiliki laporan bulanan, 

pedagang dapat mengetahui berapa keuntungan dan pengeluaran yang diperoleh. Berikut ini adalah 
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data penjualan, biaya, dan laba per bulan dari masing masing pedagang  sate di ruko atau di pinggir 

jalan.  

Tabel 2 :  Penjualan, Harga Pokok Produksi dan Laba Per Bulan

 
Jika ditinjau dari Tabel 2 dapat disimpulkan untuk total penjualan per bulan dari pedagang 

sate di ruko lebih besar yaitu Rp 898.409.000, sedangkan pedagang pinggir jalan sebesar Rp 

293.442.000. Kemudian untuk harga pokok produksi per bulan merupakan jumlah dari biaya bahan 

baku, biaya bahan pelengkap, dan biaya overhead pabrik lebih besar juga di pedagang sate ruko 

yaitu Rp 501.233.805,46 dibandingkan dengan pedagang di pinggir jalan sebesar Rp. 

174.279.964,78.  

Laba yang dihasilkan pedagang sate di Wilayah Kelurahan Klender Jakarta Timur yang 

memiliki ruko lebih tinggi yaitu Rp 397.175.194,54. Sedangkan laba dari pedagang sate di pinggir 

jalan sebesar Rp 119.162.035,22.  Sehingga penjualan dan biaya produksi pedagang sate di ruko 

lebih tinggi dari pedagang sate di pinggir jalan. Karena tempat usaha ruko memiliki keunggulan 

yaitu lebih aman dan memiliki bangunan. Pedagang dan pembeli juga merasa nyaman karena 

terlindungi dari cuaca yang tidak menentu, seperti hujan, angin, terik panas matahari, debu dan 

lainnya. Pembeli pun lebih tertarik kepada pedagang sate di ruko. Dibawah ini merupakan tabel 

rata-rata laba sembilan pedagang sate di pinggir jalan dan tabel rata-rata laba delapan pedagang 

sate di ruko pada Wilayah Kelurahan Klender, Jakarta Timur per bulan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nama Pedagang Penjualan Harga Pokok Produksi Laba

Bapak Amir 36,099,000.00Rp        22,264,005.00Rp          13,834,995.00Rp          

Bapak Dul 23,754,000.00Rp        15,118,630.00Rp          8,635,370.00Rp            

Bapak Toto Suwiryo 34,020,000.00Rp        18,204,497.39Rp          15,815,502.61Rp          

Bapak Joko 32,634,000.00Rp        20,578,090.55Rp          12,055,909.45Rp          

Ibu Halimah 25,830,000.00Rp        18,025,063.87Rp          7,804,936.13Rp            

Ibu Marhati 52,857,000.00Rp        20,735,809.62Rp          32,121,190.38Rp          

Bapak Abu Bakar 25,434,000.00Rp        16,877,629.89Rp          8,556,370.11Rp            

Ibu Wati 26,874,000.00Rp        18,906,977.01Rp          7,967,022.99Rp            

Bapak Muhammad 35,940,000.00Rp        23,569,261.45Rp          12,370,738.55Rp          

Total Pinggir Jalan 293,442,000.00Rp  174,279,964.78Rp     119,162,035.22Rp     

Bapak Mamat 42,102,000.00Rp        24,604,028.26Rp          17,497,971.74Rp          

Bapak Nasluhi 63,308,000.00Rp        31,365,856.32Rp          31,942,143.68Rp          

Bapak Mursidi 50,466,000.00Rp        25,805,869.80Rp          24,660,130.20Rp          

Bapak Holil 38,010,000.00Rp        22,522,102.31Rp          15,487,897.69Rp          

Ibu Suhro 45,780,000.00Rp        18,747,290.93Rp          27,032,709.07Rp          

Bapak Hery 31,524,000.00Rp        18,693,757.55Rp          12,830,242.45Rp          

Bapak Fauzi 28,329,000.00Rp        19,967,244.36Rp          8,361,755.64Rp            

Bapak H. Amir 598,890,000.00Rp      339,527,655.93Rp        259,362,344.07Rp        

Total Ruko 898,409,000.00Rp  501,233,805.46Rp     397,175,194.54Rp     

Pinggir Jalan 

Ruko
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Tabel 3 Rata-rata Laba Pedagang Sate Pinggir Jalan 

 
 

𝑅𝑎𝑡𝑎 − 𝑟𝑎𝑡𝑎 =  
119.162.035,22

9
= 𝑅𝑝. 13.240.226,14 

 Berdasarkan Tabel  3 rata-rata laba pedagang sate di pinggir jalan sebesar Rp 

13.240.226,14.  

 

Tabel 4 :  Rata-rata Laba Pedagang Sate Ruko 

 
 

𝑅𝑎𝑡𝑎 − 𝑟𝑎𝑡𝑎 =  
397.175.194,54

8
= 𝑅𝑝. 49.646.899,32 

 Berdasarkan Tabel 4 rata-rata laba pedagang sate di ruko sebesar Rp 49.646.899,32. Dari 

tabel diatas dapat disimpulkan bahwa pedagang sate ruko mendapatkan laba lebih tinggi dari 

pedagang sate pinggir jalan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nama Pedagang Laba Pinggir Jalan

Bapak Amir 13,834,995.00Rp               

Bapak Dul 8,635,370.00Rp                 

Bapak Toto Suwiryo 15,815,502.61Rp               

Bapak Joko 12,055,909.45Rp               

Ibu Halimah 7,804,936.13Rp                 

Ibu Marhati 32,121,190.38Rp               

Bapak Abu Bakar 8,556,370.11Rp                 

Ibu Wati 7,967,022.99Rp                 

Bapak Muhammad 12,370,738.55Rp               

Total 119,162,035.22Rp                

Nama Pedagang Laba Ruko

Bapak Mamat 17,497,971.74Rp          

Bapak Nasluhi 31,942,143.68Rp          

Bapak Mursidi 24,660,130.20Rp          

Bapak Holil 15,487,897.69Rp          

Ibu Suhro 27,032,709.07Rp          

Bapak Hery 12,830,242.45Rp          

Bapak Fauzi 8,361,755.64Rp            

Bapak H. Amir 259,362,344.07Rp       

Total 397,175,194.54Rp       
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4.2. Pengaruh Indikator Kondisi Lokasi Dagang Terhadap Perolehan Laba 
 

Grafik 1: Pengaruh Indikator Lokasi Dagang terhadap Laba Pedagang Sate 

 
Dengan ini dapat disimpulkan bahwa indikator lokasi berdagang yang strategis sangat 

mempengaruhi pendapatan atau laba pedagang sate kambing dan sate ayam di wilayah kelurahan 

Klender yaitu lokasi yang strategis dengan tempat usaha ruko mampu membantu pedagang sate 

kambing dan sate ayam untuk mendapatkan laba yang sangat tinggi. 

 

4.3.   Pengaruh Indikator Suasana Tempat Terhadap Laba 
Grafik 2 : Pengaruh Indikator Suasana Tempat Terhadap Perolehan Laba 

 
Dengan ini dapat disimpulkan bahwa indikator Suasana Tempat, tidak mempengaruhi 

pendapatan atau laba para pedagang sate di wilayah kelurahan Klender dengan Suasana Tempat 

yang Sangat Nyaman dengan tempat usaha ruko mampu membantu pedagang sate kambing & sate 

ayam untuk mendapatkan laba yang sangat tinggi. 

 

4.4.  Pengaruh Indikator Tingkat Pelayanan Terhadap Perolehan Laba 
 

Grafik 3 : Pengaruh Indikator Tingkat Pelayanan Terhadap Laba Pedagang 
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 Dengan ini dapat disimpulkan bahwa indikator Tinkat Pelayanan dapat mempengaruhi 

pendapatan atau laba pedagang sate di wilayah kelurahan Klender. dengan Tingkat Pelayanan yang 

Sangat Memuaskan dengan tempat usaha ruko mampu membantu pedagang sate untuk 

mendapatkan laba yang sangat tinggi. 

 

4.5.  Analisis Break Even Point (BEP) Unit dan Rupiah Pedagang Sate 
Break even point atau titik impas (BEP) adalah keadaan suatu usaha yang tidak memperoleh laba 

dan tidak menderita rugi atau dengan kata lain suatu usaha dikatakan impas jika jumlah pendapatan 

sama dengan jumlah biaya, atau apabila laba kontribusi hanya dapat digunakan untuk menutup 

biaya tetap saja. Break even point atau titik impas (BEP) digunakan untuk menghitung harus 

menjual berapa unit dan mendapatkan pendapatan berapa agar pedagang mendapatkan titik impas. 

 

Tabel 5 : Rata-rata Penjualan per Bulan 

 
Tabel 5 menggambarkan bahwa rata-rata penjualan per bulan pedagang sate baik di pinggir jalan 

dan di ruko. Penjualan tersebut meliputi penjualan rata-rata per bulan untuk sate kambing, sate 

ayam, nasi dan lontong. Karena peneliti menggunakan data selama 5 bulan yaitu dari bulan Maret 

sampai Juli 2020. Sehingga data penjualan setiap pedagang sate pada tabel diatas sudah rata-rata 

per bulan. 

Tabel 6 : BEP Unit  
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Tabel 7 : BEP Rupiah 

 
Tabel 6 dan Tabel 7 menggambarkan bahwa titik impas atau BEP dalam rupiah dan unit 

penjualan sate kambing, sate ayam, maupun nasi dan lontong. Jika dibandingkan dengan Tabel 1 

maka penjualan per bulan pedagang sate di Wilayah Kelurahan Klender, Jakarta Timur sudah 

melewati titik impas atau BEP. Sehingga pedagang sate mengalami keuntungan di periode tersebut. 

 

4.6. Target Laba per Bulan Pedagang Sate Kelurahan Klender 

Analisis CVP merupakan salah satu alat bantu dalam perencanaan strategis. Pedagang sate di 

Kelurahan Klender ini mengharapkan dalam periode berikutnya dapat meningkatkan laba yang 

diperoleh. Pada analisis ini ditargetkan peningkatan laba yang akan tercapai pada bulan berikutnya 

setelah ada peningkatan 25% dari penjualan (unit) bulan sebelumnya. 

 

Tabel 8 : Peningkatan Penjualan per Bulan Pedagang Sate Pinggir Jalan 
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Tabel 9 : Peningkatan Penjualan per Bulan Pedagang Sate Ruko 

 
Persentase peningkatan penjualan (dalam rupiah) pedagang sate di wilayah Kelurahan 

Klender, Jakarta Timur adalah sebesar 25%. Pada tabel diatas dapat dilihat rata-rata per bulan 

pinggir jalan mencapai rata-rata per bulan penjualan (unit) yang harus terjual pada sate kambing 

keseluruhan pedagang pinggir jalan yaitu 525 porsi, sate ayam sebesar 1.460 porsi, nasi 609 

bungkus dan lontong sebanyak 409 bungkus. Sedangkan rata-rata per bulan penjualan (unit) yang 

harus terjual pada sate kambing keseluruhan pedagang ruko yaitu 1.059 porsi, sate ayam sebesar 

5.966 porsi, nasi 825 bungkus dan lontong sebanyak 950 bungkus. Dapat dibuktikan bahwa 

peningkatan penjualan sebesar 25% pedagang sate di ruko lebih unggul dibandingan dengan 

pedagang sate di pinggir jalan. 

 

Tabel 10 : Target Laba yang akan dicapai 

 
Sesuai tabel diatas, dapat dilihat jika adanya peningkatan laba yang akan dicapai. Tabel 

tersebut membuktikan bahwa pada kolom “Penjualan per Bulan (Rp)” ditingkatkan sebesar 25%, 

maka hasilnya seperti pada kolom “Kenaikan Penjualan per Bulan”. Dan jika penjualan 

ditingkatkan, maka biaya yang mengikutinya juga meningkat, yaitu biaya variabel. Sedangkan 

untuk biaya tetap akan selalu sama di setiap bulannya.  

Meningkatnya laba yang ditargetkan seperti terlihat pada kolom “Persentase Kenaikan 

Laba per bulan”. Persentase tersebut dapat dibuktikan dengan cara Kenaikan Laba per bulan 

dikurangi Laba per bulan, dan hasilnya dibagi dengan Kenaikan Laba per bulan. Jadi, dapat 

dipastikan apabila pedagang sate meningkatkan penjualan (unit), akan terjadi peningkatan pula 

pada laba yang dihasilkan.  
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4.6. Perbandingan Rata-rata Laba dengan Upah Minimum Regional Daerah Khusus Ibukota 

Jakarta (UMR DKI Jakarta) 2020 dan Kebutuhan Per Bulan 
Sesuai dengan Peraturan Pemerintah (PP) Pengupahan No. 78 Tahun 2015 Pasal 4, UMR 

bertujuan memberikan keadilan menyeluruh bagi para pekerja untuk mendapatkan hidup yang 

layak dari hasil kerjanya. Kementerian Ketenagakerjaan (Kemnaker) menyatakan bahwa kenaikan 

UMR 2020 sebanyak 8,51 persen. Berdasarkan dengan Peraturan Pemerintah (PP) Pengupahan No. 

78 Tahun 2015 Pasal 4, UMR bertujuan memberikan keadilan menyeluruh bagi para pekerja untuk 

mendapatkan hidup yang layak dari hasil kerjanya. UMR DKI Jakarta 2020 adalah sebesar Rp 

4.267.349.  

 

Tabel 11 :  Perbandingan Laba, UMR DKI Jakarta dan Kebutuhan Pedagang Sate Setiap Bulan 

 
Seperti pada tabel diatas, dapat dilihat jika peningkatan laba yang diperoleh dari 

peningkatan penjualan lebih besar dari Upah Minimum Regional Daerah Khusus Ibukota Jakarta 

(UMR DKI Jakarta) dan biaya kebutuhan keluarga per bulan. Sehingga pedagang sate baik di 

pinggir jalan dan di ruko dapat menyisihkan sisa akhir laba tersebut untuk simpanan (Saving). Sisa 

akhir laba untuk Saving yang paling tinggi didapatkan oleh pedagang sate di ruko sebesar Rp 

254.892.718,13. Sedangkan sisa laba tertinggi untuk pedagang sate di pinggir jalan sebesar Rp 

64.856.035. 

 

V. SIMPULAN 

5.1. Simpulan  
Setelah melakukan analisa biaya kapasitas dan laba pelaku UMKM yaitu 17 orang pedagang 

sate kambing dan sate ayam di wilayah Klender, Jakarta Timur, maka dapat diambil kesimpulan 

seperti berikut : 

1. Peneliti menganalisa bahwa pedagang sate memiliki biaya-biaya yang dikeluarkan untuk 

menjual sate kambing dan sate ayam beserta nasi atau lontong. Biaya yang termasuk dalam 

produksi pedagang sate seperti biaya variabel, yaitu terdiri dari bahan baku seperti kambing, 

ayam, dan beras. Lalu ada biaya variabel lainnya seperti biaya untuk bumbu dan pelengkap 

lainnya. Disertai juga biaya tetap yang mendukung dalam pelaksanaan produksi dan penjualan 

sate. Biaya-biaya tersebut termasuk dalam harga pokok produksi.  

Lalu berdasarkan kriteria penelitian, di dominasi oleh tingkat pelayanan pedagang sate 

yang kurang memuaskan sebesar 41,18%, lokasi usaha yang strategis sebesar 70,59%, serta 
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suasana tempat usaha yang nyaman sebesar 41,18%. Pengaruh kriteria tersebut berdampak pada 

laba yang dihasilkan. Jika ditinjau dari indikator penelitian seperti lokasi usaha, maka laba 

tertinggi berada di lokasi yang sangat strategis sebesar Rp 36.150.423,19. Lalu suasana tempat 

yang nyaman menghasilkan laba Rp 142,011,237.14 dan tingkat pelayanan sangat memuaskan 

Rp 142.011.237,14. Sedangkan, laba terendah berada pada lokasi usaha yang strategis Rp Rp. 

15.013.926,29, suasana tempat nyaman Rp 10.529.509,78, dan tingkat pelayanan tidak 

memuaskan Rp 10.277.373,55. Dan secara keseluruhan untuk pedagang sate di ruko rata-rata 

mendapatkan laba lebih tinggi sebesar Rp 49.646.899,32 dari pedagang sate di pinggir jalan 

sebesar Rp 13.240.226,14. 

Jadi, dapat diketahui bahwa pedagang sate kambing dan sate ayam di wilayah kelurahan 

Klender, Jakarta Timur ini rata-rata sudah mengetahui hal-hal penting yang harus ditingkatkan 

dalam memperoleh laba. Mulai dari biaya-biaya yang harus dikeluarkan, sampai pada 

pelayanan, lokasi usaha hingga suasana tempat yang nyaman. Hal tersebut dibuktikan dengan 

laba yang dihasilkan semakin tinggi, jika pelayanan memuaskan, lokasi usaha strategis, dan 

disertai oleh suasana tempat yang nyaman.  

2. Peneliti melakukan implementasi dalam peningkatan laba pada pedagang-pedagang sate 

tersebut. Peneliti melakukan peningkatan penjualan sebesar 25% dari penjualan (unit) bulan 

sebelumnya. Setelah dilakukan perhitungan, dapat terlihat peningkatan laba masing-masing 

pedagang sate yang beragam. Rata-rata peningkatan laba bulan berikutnya pada 9 orang 

pedagang sate di pinggir jalan sebesar 29,56%. Dan rata-rata peningkatan laba bulan selanjutnya 

pada 8 orang pedagang sate di ruko sebesar 24.88%. 

Dari hasil laba yang meningkat, peneliti juga membandingkan dengan UMR DKI Jakarta. 

Dapat diketahui bahwa laba yang dihasilkan masing-masing pedagang sate sudah melewati 

standar jumlah UMR DKI Jakarta. Sehingga dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan 

sehari-hari dan biaya tanggungan keluarga serta tetap menghasilkan sisa untuk simpanan 

(Saving).    

 

5.2. Saran 

        Sesuai dengan hasil penelitian yang telah dilakukan peneliti maka peneliti memberikan saran 

sebagai berikut: 

1. Bagi Pedagang Sate Pinggir Jalan & Ruko 

Pedagang sate di pinggir jalan & Ruko penulis menyarankan agar memperbanyak produksi 

untuk meningkatkan laba yang didapatkan setiap bulannya dengan melalukan inovasi 

produk yang lebih menarik atau dapat mendaftarkan usaha satenya di Grab Food ataupun 

GoFood sehingga banyak diminati oleh banyak pelanggan dan membuat pencatatan biaya 

yang dikeluarkan dan laba yang didapatkan selama periode tertentu sehingga diketahui 

besar keuntungan ataupun kerugiannya.  

2. Bagi pedagang yang ingin meningkatkan labanya memilih lokasi tempat berdagang yang 

strategis adalah hal yang penting. Dengan begitu pembeli mudah menjangkau usaha sate 

tersebut. 

3. Pedagang sate juga harus meningkatkan tingkat pelayanannya untuk menjadi lebih baik. 

4. Pedagang juga harus membuat suasana tempat berdagang menjadi nyaman meliputi dari 

segi kebersihannya, kerapihan tempatnya, dan mempertimbangkan tempat yang sempit 

supaya menjadi lebih efektif dalam berdagang.  

 

5.3.  Keterbatasan Penelitian 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka peneliti memiliki beberapa keterbatasan 

diantaranya : 

1. Pada penelitian ini hanya terbatas pada analisa break even point dan target laba pedagang sate, 

yaitu sate kambing, sate ayam, nasi dan lontong.  
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