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Biaya Produksi Dan Biaya Promosi Terhadap Penjualan Pada PT. Akasha 

Wira Internasional Tbk. Tahun 2012- 2022”. Maka kami berpendapat bahwa 
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ABSTRAK 

 

Nama    : RIZKY ATIKA SIREGAR 

NIM    : 18 402 00324 

Judul Skripsi :Pengaruh Biaya Produksi dan Biaya Promosi Terhadap 

Penjualan Pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 

2012-2022 

 

Pada laporan keuangan PT. Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-

2022 terjadi fluktuasi. Pada tahun 2014 biaya produksi mengalami penurunan 

sedangkan penjualan mengalami peningkatan. Pada tahun 2018 biaya produksi 

mengalami peningkatan sedangkan penjualan mengalami penurunan. Pada tahun 

2019 biaya produksi mengalami penurunan sedangkan penjualan mengalami 

peningkatan. Pada tahun 2013 biaya promosi mengalami penurunan sedangkan 

penjualan mengalami peningkatan. Pada tahun 2015 biaya promosi mengalami 

penurunan sedangkan penjualan mengalami peningkatan. Rumusan masalah dalam 

penelitian ini yaitu apakah terdapat pengaruh biaya produksi dan biaya promosi 

terhadap penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-2022. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh biaya produksi dan 

biaya promosi terhadap penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 

2012-2022. 

Teori dalam penelitian ini mengenai penjualan yang membahas pengertian 

penjualan, pandangan islam terhadap penjualan, tujuan penjualan, faktor-faktor yang 

mempengaruhi penjualan dan produksi yang membahas pengertian biaya produksi, 

jenis-jenis biaya produksi, pengaruh biaya produksi terhadap penjualan serta 

promosi yang membahas pengertian biaya promosi, tujuan dan strategi promosi. 

Jenis penelitian adalah penelitian kuantitatif dengan sumber data sekunder 

yang berasal dari website www.idx.co.id. Jumlah sampel sebanyak 43. Metode 

pengambilan sampel adalah sampel jenuh. Penelitian ini menggunakan metode 

analisis regresi berganda menggunakan bantuan SPSS versi 26. Teknik analisis data 

yang digunakan analisis statistic deskriptif, uji normalitas, uji asumsi klasik 

(multikolinearitas, autokolerasi, heteroskedastisitas), Uji hipotesis (Uji t, uji F dan 

uji koefisien determinasi (R
2
). 

Pada penelitian menunjukkan bahwa secara parsial (uji t) pada variabel 

penjualan Ha1 diterima dengan nilai thitung>ttabel yang berarti terdapat pengaruh 

variable biaya produksi terhadap penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. Secara parsial (uji t) pada biaya promosi Ha2 diterima dengan nilai thitung>ttabel 

yang berarti terdapat pengaruh variabel biaya promosi terhadap penjualan pada PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk. Secara simultan (uji F) adalah Ha3 diterima dengan 

nilai Fhitung>Ftabel sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh biaya 

produksi dan biaya promosi terhadap penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. 

 

Kata Kunci: Biaya Produksi, Biaya Promosi, Penjualan 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

Transliterasi adalah pengalihan tulisan dari satu bahasa ke dalam tulisan 

bahasa lain. Dalam skripsi transliterasi yang dimaksud adalah pengalihan bahasa 

„Arab ke bahasa latin.  

Penulisan transliterasi „Arab-Latin disini menggunakan transliterasi dari 

keputusan bersama Menteri Agama RI dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI 

No. 158 Tahun 1987 dan No. 0543 b/U/1987. Secara garis besar uraiannya adalah 

sebagai berikut: 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa arab yang dalam sistem tulisan arab dilambangkan 

dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf, 

sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain dilambangkan dengan 

huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf arab dan transliterasinya 

dengan huruf latin: 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan ا
Tidak dilambangkan 

 Ba B ب
Be 

 Ta T خ
Te 

   a  ز
es (dengan titik di atas) 

 Jim J ج
Je(dengan titik di bawah) 

 ḥa ḥ ح
Ha 

 

 خ

 

Kha 

 

Kh 

Kadan ha (dengan titik di 

atas) 

 Dal D د
De 
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   al  ذ
zet (dengan titik di atas) 

 Ra R ر
Er 

 Zai Z س
Zet 

 Sin S ص
Es 

 Syin Sy ش
Es dan ye 

 ṣad ṣ ص
Es 

 ḍad ḍ de (dengan titik di atas) ض

 ṭa ṭ ط
te (dengan titik di bawah) 

 ẓa ẓ ظ
zet (dengan titik di atas) 

 .„. ain„ ع
Koma terbalik di atas 

 Gain G غ
Ge (dengan titik di atas) 

 Fa F ف
Ef (dengan titik di atas) 

 Qaf Q ق
Ki (dengan titik di atas) 

 Kaf K ك
Ka 

 Lam L ه
El 

ً Mim M 
Em 

ُ Nun N 
En 

ٗ Wau W 
We 

ٓ Ha H 
Ha 

 ..‟.. Hamzah ء
Apostrof 

ٛ Ya Y 
Ye 

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya 

berupa tanda atau harkat. Transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf 

Latin 

Nama 
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  fatḥah A A 

 

 

Kasrah I I 

  ٗ ḍommah U U 

b. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya 

berupa gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan 

huruf. Transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 

.....  ٛ fatḥahdanya Ai a dan i 

.ٗ..... fatḥahdanwau Au a dan u 

c. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dantanda sebagai berikut: 

Harkat 
dan 

Huruf 

Nama 
Huruf 

dan 

Tanda 

Nama 

َ  ..ى  ا...

....  َ ... 

fatḥah dan alif atau ya   
a dan garis atas 

 

ٙ..  َ ... 

 

Kasrah dan ya 

  
 

i dan garis di bawah 

  َٗ .... ḍommah dan wau   
u dan garis di atas 

 

3. TaMarbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua, yaitu sebagai berikut: 

a. Ta marbutah hidup yaitu Ta marbutah yang hidup atau mendapat 

harkatfatḥah,kasrah,danḍommah,transliterasinyaadalah/t/. 

b. Ta marbutah mati yaitu Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat 

sukun, transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 
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maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

4. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi 

ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang 

sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

5. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu اه.Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 

antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariah. 

a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang 

diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, 

yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang 

langsung diikuti kata sandangitu. 

b. Kata sandang yang diikuti hurufqamariah adalah kata sandang yang 

diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang 

digariskan didepan dan sesuai denganbunyinya. 

6. Hamzah 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

di akhir kata. Bila hamzah itu diletakkan di awal kata, ia tidak dilambangkan. 

Karena dalam penulisan Arab berupa Alif. 
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7. Penilisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi‟il, isim, mau pun huruf, ditulis 

terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 

sudah lazim dirangkaiakan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat 

yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa 

dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 

8. Huruf Kapital 

 Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 

juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 

diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 

dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka 

yang ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan 

huruf awal kata sandangnya. 

 Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 

Arabmya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 

dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat ynag dihilangkan, huruf 

kapital tidak dipergunakan. 

9. Tajwid 

 Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. 

Karena itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan 

pedoman tajwid.  

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin. 
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perusahaan merupakan tempat kegiataan untuk memproduksi, mengolah 

dan menciptakan barang atau jasa bagi konsumen dengan tujuan untuk 

memperoleh keuntungan.
1
 kegiatan sebuah perusahaan intinya berpijak pada 

kegiatan trading atau perdagangan.
2
Perusahaan juga dapat memperkuat hubungan 

antara besarnya ukuran perusahaan dengan tingkat laba yang diperoleh.
3
 Laporan 

keuangan merupakan indikator utama yang dijadikan dasar penilaian perusahaan. 

Berdasarkan laporan keuangan perusahaan dapat dihitung sejumlah rasio 

keuangan yang lazim dijadikan dasar penilaian kinerja perusahaan.
4
 Tujuan 

khusus laporan keuangan adalah menyajikan secara wajar dan sesuai dengan 

prinsip akuntansi yang berlaku umum mengenai posisi keuangan, hasil usaha, dan 

perubahan lain dalam posisi keuangan.
5Laba juga dijadikan sebagai alat untuk 

kinerja perusahaan. Apabila suatu perusahaan mampu mengetahui baik buruknya 

kinerja suatu perusahaan, maka perusahaan mampu melakukan analisis laporan 

keuangan. Perusahaan memerlukan masyarakat untuk pengembangan produksi 

yang akan dijualkan. 

                                                             
1
Francis Tantri, Pengantar Bisnis, (Jakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2016), hlm. 3-9. 

2 Windari, Abdul Nasser Hasibuan, „‟Pengaruh Zakat Perbankan Dan Corporate Social 

Responsibiliti Terhadap Rasio Propitabilitas Bank Umum Syariah Di Indonesia‟‟, IAIN 

Padangsidimpuan . Vol 5, No 1, Juni 2021. 
3
Agustine Rice, “Analisis Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Pertumbuhan Laba dengan 

Pengukuran Sebagai Variabel Moderating Pada Perusahaan Manufaktur Yang Terdaftar di Bursa 

Efek Indonesia”,  dalam Jurnal Wira Ekonomi Mikroskill, Vol. 6, No. 1, April 2016, hlm. 385. 
4
 Ridwan Muhammad , Abdul Nasser Hasibuan,dkk, „‟ RESILIENCE OF BUSINESS 

ACTORS IN THE MIDST OF THE COVID-19 PANDEMIC CASE STUDY ON UD. SALACCA 

PARSALAKAN VILLAGE, WEST ANGKOLA DISTRICT, SOUTH TAPANULI REGENCY‟‟, 

IAIN Padangsidimpuan Vol. 3, No. 1, Jul 2022. 
5
 Annisa Husna Harahap , Abdul Nasser Hasibuan, „‟ Analisis Laba terhadap Kemampuan 

Membayar Zakat Bank Muamalat‟‟. IAIN Padangsidimpuan, Volume 2 Nomor 2 Ed. Juli – Des 2021. 
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Jumlah laba usaha suatu perusahaan memberikan peran yang sangat 

penting dalam menentukan tingkat keberhasilan penjualan. Perubahan laba usaha 

dari tahun ke tahun dapat disebabkan oleh berbagai faktor. Faktor tersebut seperti 

perubahan tingkat penjualan, perubahan harga pokok 

penjualan.
6
Keberlangsungan dalam suatu usaha perusahaan harus memperhatikan 

tingkat penjualannya, karena dengan penjualan perusahaan akan mendapatkan 

suatu keuntungan. Semakin tinggi tingkat penjualan maka profit yang di hasilkan 

juga akan semakin tinggi.
7
 

Penjualan sangatlah berperan penting bagi perusahaan karena sumber 

utama pendapatan perusahaan berasal dari penjualan. Penjualan juga merupakan 

sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat diperoleh laba serta 

suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik 

mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang dihasilkan. Penjualan 

merupakan sumber penghasilan utama bagi perusahaan. Penjualan adalah 

aktivitas yang dilakukan oleh penjual dalam memasarkan produk atau jasa 

dengan harapan akan mendapat laba dari adanya kesepakatan antara penjual dan 

pembeli.
8 

Dengan adanya penjualan  suatu perusahaan atau apapun bentuk 

usahanya pasti akan dapat bertahan, akan tetapi begitu pula sebaliknya. Maka 

dari itu secara otomatis dan secara tidak langsung suatu perusahaan ataupun 

                                                             
6
 Jumingan,Analisis laporan keuangan(Jakarta:PT.Bumi Aksara,2011), hlm.161. 

7
 Rogi Gusrizaldi dan Eka Komalasari,‟‟Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Tingkat 

Penjualan Di Indrako Swalayan Teluk Kuantan,‟‟ VALUTA 2, No. 2 (2016): 286-303, https://journal 

.uir.ac.id/index.php/valuta/article/view/1156.  
8
Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern Edisi Tiga (Yogyakarta: Liberty, 

2002), hlm.183. 
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tempat usaha bergantung kepada penjualan apapun   produknya   entah   barang   

ataupun   jasa.
9
  

Akasha Wira International Tbk (dahulu Ades Waters Indonesia Tbk) 

(ADES) didirikan dengan nama PT Alfindo Putrasetia pada tahun 1985 dan mulai 

beroperasi secara komersial pada tahun 1986. Kegiatan utama Akasha 

International adalah bergerak dalam bidang usaha pengolahan dan distribusi air 

minum dalam kemasan serta perdagangan besar produk-produk kosmetika. 

Berikut ini gambaran penjualan PT. Akasha Wira Internasional Tbk periode 

2012-2022. 

Tabel I .1 

Data Penjualan  Pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk 

Periode 2012 s/d 2022 

(Dalam Jutaan Rupiah) 

Tahun Penjualan Bersih 

(Jutaan Rupiah) 

2012 476.638 

2013 502.524 

2014 578.784 

2015 669.725 

2016 887.663 

2017 814.490 

2018 804.302 

2019 834.330 

2020 673.364 

2021 935.075 

2022 603.278 
Sumber: https://www.idnfinancials.com (data diolah) 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2013 penjualan 

meningkat sebesar 0,05 persen, tahun 2014 meningkat sebesar 0,15 persen, tahun 

2015 bertahan sebesar 0,15 persen, tahun 2016 meningkat sebesar 0,32 persen, 

tahun 2017 menurun sebesar 0,08 persen, tahun 2018 menurun sebesar 0,01 

                                                             
9
Anton Tan, Psikologi Penjualan (Jakarta: PT Elex Media Kompitundo, 2011), hlm.17. 

 

https://www.idnfinancials.com/
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persen, tahun 2019 meningkat sebesar 0,03 persen, tahun 2020 meningkat sebesar 

0,19 persen, tahun 2021 meningkat 0,38 persen. 

Meningkatkan penjualan perusahaan harus memperhatikan faktor penting 

dalam manajemen pemasaran seperti produk, harga, promosi dan distribusi. 

Kebijakan perusahaan mengenai promosi dan produksi akan sangat menentukan 

seberapa besar volume penjualan yang dapat diperoleh perusahaan. Biaya 

merupakan poin terpenting dalam memasarkan produk karena akan tercermin 

keberhasilan dari pemenuhan kebutuhan dan tercapainya target penjualan. Oleh 

karena itu, semakin besar biaya yang dikeluarkan maka akan semakin besar 

juga jumlah penjualan yang dihasilkan oleh perusahaan. 

Volume penjualan berpengaruh terhadap volume produksi barang atau 

jasa tersebut. Selanjutnya volume produksi akan mempengaruhi besar kecilnya 

biaya produksi.
10

Volume penjualan  mempengaruhi volume produksi, dan 

volume produksi secara langsung mempengaruhi biaya. Biaya akan menentukan 

harga jual, harga jual akan mempengaruhi volume penjualan, volume penjualan 

akan mempengaruhi volume produksi dan volume produksi akan langsung 

mempengaruhi biaya.
11

 Namun perlu diingat bahwa ketiga faktor tersebut (biaya, 

harga jual, volume produksi) saling berkaitan erat atau saling berkaitan, sehingga 

ketiga langkah tersebut tidak dapat dipisahkan.  

Biaya merupakan penurunan dalam ekuitas emilik yang timbul dari hasil 

penyampaian jasa dan barang kepada pelanggan dari suatu kegiatan usaha. 

Contoh beban gaji, beban listirik, beban telepon, beban sewa, transport, dan 

                                                             
10

Afifah Ramadhani, Abdul Nasser Hasibuan, dkk, ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG 

MEMPENGARUHI PERTUMBUHAN LABA PADA PT INDOFOOD CBP SUKSES MAKMUR Tbk ( 

Tahun 2011-2021) Universitas Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan. Vol. 01, Edisi 1, 

Juni 2022. 
11

 S. Munawir, Analisis Laporan Keuangan (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 2007), hlm. 184 
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beban lainnya.
12

 Biaya yang timbul dari perolehan atau mengelola suatu produk 

atau jasa akan mempengaruhi harga jual produk yang bersangkutan. 

Biaya produksi adalah biaya yang muncul akibat adanya fungsi produksi. 

Fungsi produksi adalah suatu kegiatan yang mengolah bahan baku untuk menjadi 

suatu barang  jadi dan siap untuk dijual.
13

 Dengan adanya biaya produksi yang 

memadai diharapkan dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan 

penjualan. Semakin besar biaya produksi yang dikeluarkan perusahaan, semakin 

besar pula penjualan yang akan dicapai oleh perusahaan.
14

 

Tingginya biaya produksi berdampak pada tingkat penjualan. Secara 

kuantitas, suatu perusahaan sudah membatasi hasil produksinya dengan 

menyesuaikan pada biaya produksi yang harus dikeluarkan. Ketika hasil produk 

secara kuantitas berkurang tentunya juga berdampak pada laba yang diperoleh. 

Pengelolaan biaya produksi yang kurang baik mengakibatkan turunnya 

pendapatan yang diterima. Penggunaan bahan baku yang berkualitas baik akan 

menghasilkan produk yang baik pula, akan tetapi biaya bahan baku menjadi lebih 

mahal yang akan berpengaruh terhadap biaya penjualan. Berikut merupakan data 

biaya produksi dan penjualan PT Akasha Wira Internasional. Tbk periode 2012-

2022: 

  

                                                             
12 Abdul Nasser hasibuan, Ali Wardana,Windari, Belajar  Mudah  Akutansi (Jakarta Timur: 

Prenadamedia Group), hlm.30 
13

 Indra Mahardika Putra, Akuntansi Biaya: Pedoman Terlengkap Analisis dan Pengendalian 

Biaya Produksi. (2021). (n.p.): Anak Hebat Indonesia. 

 
14

 Nila Rizki Batubara, Pengaruh Biaya Produksi Terhadap Penjualan pada PT Indika 

Energy Tbk. IAIN Padangsidimpuan, Tahun 2019. hlm. 5. 



6 
 

 

 

Tabel I .2 

Data Biaya Produksi dan Penjualan Pada 

PT. Akasha Wira Internasional Tbk 

Periode 2012 s/d 2022 (Dalam Jutaan Rupiah) 

Tahun Biaya Produksi Penjualan Bersih 

2012 169.538 476.638 

2013 227.623 502.524 

2014 291.441 578.784 

2015 339.870 669.725 

2016 435..134 887.663 

2017 353.705 814.490 

2018 409.695 804.302 

2019 404.965 834.330 

2020 317.517 673.364 

  2021 185.998 935.075 

  2022 326.537 603.278 

Sumber: https://www.idnfinancials.com (data diolah) 

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa dari tahun ke tahun biaya 

produksi dan penjualan mengalami kenaikan dan penurunan.  Dimana pada tahun 

2013 biaya produksi meningkat sebesar 0,34 persen, 2014 biaya produksi 

menurun sebesar 0,28 , tahun 2015 biaya produksi menurun sebesar 1,83 persen, 

tahun 2016 biaya produksi meningkat sebesar 0,28 persen, tahun 2017 biaya 

produksi menurun sebesar 0,18 persen, tahun 2018 biaya produksi meningkat 

sebesar 0,15 persen, tahun 2019 biaya produksi menurun sebesar 0,01 tahun 2020 

biaya produksi menurun sebanyak 0,21 persen, tahun 2021 biaya produksi 

meningkat sebesar 0,35 persen..  

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat fenomena yang terjadi antara biaya 

produksi dan penjualan menurut Sadono Sukirno yang menyatakan bahwa 

produksi yang besar akan menimbulkan Economics Of Scale yang selanjutnya 

akan menurunkan biaya produksi per unit.
15

 Apabila keadaan ini terwujud, lebih 

banyak keuntungan yang diperoleh. Maksud dari pernyataan tersebut bahwasanya 

                                                             
15

 Sadono Sukirno, Pengantar Bisnis (Jakarta: Prenada  Media Group), hlm. 223. 

https://www.idnfinancials.com/
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bila perusahaan dapat menekankan biaya produksi seminimal mungkin, maka 

akan lebih banyak keuntungan yang diperoleh. Karena pada dasarnya setiap 

perusahaan itu didirikan agar dapat menghasilkan keuntungan. 

Akan tetapi yang terajadi pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk 

periode 2012-2022 yaitu biaya produksi pada tahun  2014 menurun sebesar 0,28 

persen tetapi penjualan meningkat sebesar 0,15 persen, tahun 2018 biaya 

produksi meningkat sebesar 0,15 persen tetapi penjualan menurun sebesar 0,01 

persen, tahun 2019 biaya produksi menurun sebesar 0,01 persen tetapi penjualan 

meningkat sebesar 0,03 persen. 

Penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 

Nila Rizki batubara yang menyatakan bahwa biaya produksi berpengaruh 

signifikan terhadap penjualan pada PT. Indika Energy Tbk. Selain itu mendukung 

penelitian yang dilakukan oleh Yohanes Casmedi, Dhea Novia Parhana 

menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

biaya produksi terhadap volume penjualan. 

Selain biaya produksi, biaya promosi juga berpengaruh dalam 

meningkatkan penjualan. Biaya promosi merupakan susatu pengorbanan kecil 

yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam melakukan promosi. Bauran pemasaran 

(marketing mix) merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh berbagai 

perusahaan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan melakukan 

strategi ini guna mencapai tujuan pemasarannya.
16

 Biaya yang akan dipakai 

dalam melakukan kegiatan promosi diantaranya iklan, promosi penjualan, 

publisitas dan penjualan pribadi. Selain untuk meningkatkan penjualan, promosi 

                                                             
16 Abdul Nasser Hasibuan, „‟ KONSEP PEMASARAN ISLAM DI BANK PEMBIAYAAN 

RAKYAT SYARIAH DI KABUPATEN TAPANULI SELATAN‟‟. IAIN Padangsidimpuan, 

Volume 6 Nomor 2 Ed. Juli-Desember 2018. 
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juga digunakan untuk menempatkan suatu produk, meningkatkan suatu nilai, dan 

mengendalikan penjualan.
17 

Promosi merupakan salah satu komponen prioritas 

dari kegiatan, yang memberitahukan kepada konsumen bahwa suatu perusahaan 

meluncurkan produk baru yang membuat konsumen untuk melakukan kegiatan 

pembelian. Semakin ditingkatkannya promosi yang dilakukan maka semakin 

besar biaya promosi, semakin besar biaya promosi yang dikeluarkan maka 

penjualan akan naik.
18

 Berikut ini merupakan data biaya promosi dan penjualan 

pada PT Akasha Wira Internasional. Tbk periode 2012-2022: 

Tabel I. 3 

Data Biaya Promosi dan Penjualan Pada  

PT. Akasha Wira Internasional Tbk  

Periode 2012 s/d 2022 (Dalam Jutaan Rupiah) 

Tahun Biaya Promosi  Penjualan Bersih 

2012 51.617 476.638 

2013 12.474 502.524 

2014 25.974 578.784 

2015 25.148 669.725 

2016 38.368 887.663 

2017 29.595 814.490 

2018 23.881 804.302 

2019 25.037 834.330 

2020 19.588 673.364 

  2021 28.753 935.075 

2022 19,788 603.278 

Sumber: https://www.idnfinancials.com (data diolah) 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa data tahun ke tahun biaya promosi 

kenaikan dan penurunan.  Dimana pada tahun 2013 biaya promosi mengalami 

penurunan 0,75 persen, tahun 2014 biaya promosi meningkat 1,08 persen, tahun 

2015 biaya promosi menurun sebesar 0,03 persen, tahun 2016 biaya promosi 

mengalami kenaikan sebesar 0,52, tahun 2017 biaya promosi menurun sebesar 

                                                             
17

Sunardi dan   Anita   Primastiwi,  Pengantar   Bisnis   Konsep,   Strategi   Dan   Kasus, 

(Yogyakarta: PT. Buku Seru, 2015), hlm. 175. 
18

Fandy Tjiptono, Gregorius Chandra, dan Dadi Adriana, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta: 
Andi, 2008), hlm. 588. 

https://www.idnfinancials.com/
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0,22 persen, tahun 2018 biaya promosi mengalami penurunan sebesar 0,19, tahun 

2019 biaya promosi meningkat sebesar 0,04 persen , tahun 2020 biaya promosi 

menurun sebesar 0,21 persen , dan tahun 2021 biaya promosi meningkat sebesar 

0,96 persen.  

Berdasarkan tabel diatas fonomena yang terjadi pada PT.Akasha Wira 

Internasional Tbk periode 2012-2022. Data tersebut tidak sesuai dengan teori-

teori yang menyatakan semakin besar biaya promosi yang dikeluarkan maka 

penjualan akan meningkat. Tetapi fenomena yang terjadi pada PT.Akasha Wira 

Internasional Tbk periode 2012-2020 berbanding terbalik dengan teori , yaitu 

pada tahun 2015 biaya promosi menurun sebesar 0,75 persen, kemudian pada 

tahun 2015 biaya promosi menurun sebesar 0,03 tetapi penjualan meningkat 

sebesar 0,15 persen. 

Penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 

Zildan Nur Islam Setiawan yang menyatakan bahwa biaya promosi secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualana pada CV. Gabucci Barokah 

Utama. Selain itu mendukung penelitian yang dilakukan oleh Wirda Sopiani 

Harahap yang menyatakan bahwa tidak terdapat pengaruh antara biaya promosi 

terhadap volume penjulalan pada PT. Unilever Indonesia Tbk. 

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa menentukan sistem 

dan strategi yang tepat dalam menyampaikan  pesan kepada konsumen untuk 

meningkatkan penjualan sangatlah dibutuhkan. Sudah pasti bahwa suatu 

perusahaan ingin selalu meningkatkan jumlah penjualannya agar mendapatkan 

laba yang lebih besar, dapat dilihat bahwa promosi sangatlah berperan dalam 

upaya perusahaan untuk mencapai tujuannya, yaitu meningkatkan penjualan. 
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Pada dasarnya pengelolaan biaya distribusi dan biaya promosi yang baik pada 

suatu perusahaan dapat mempengaruhi peningkatan penjualan, karena biaya-

biaya tersebut akan berpengaruh secara langsung terhadap penjualan, sehingga 

dengan meningkatnya penjualan maka tujuan suatu perusahaan untuk 

memperoleh laba yang  lebih besar akan tercapai. Berdasarkan fenomena yang 

telah dibahas pada latar belakang, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Biaya Produksi dan Biaya Promosi 

Terhadap Penjualan Pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk Periode 

2012-2022”. 

B. Identifikasi Masalah 

1. Biaya produksi mengalami penurunan tetapi penjualan mengalami 

peningkatan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk tahun 2014. 

2. Biaya produksi mengalami peningkatan tetapi penjualan mengalami 

penurunan pada  PT. Akasha Wira Internasional Tbk tahun 2018 . 

3. Biaya produksi mengalami penurunan tetapi penjualan mengalami 

peningkatan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk tahun 2019. 

4. Biaya promosi mengalami penurunan tetapi penjualan mengalami 

peningkatan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk tahun 2013 mengalami 

peningkatan pada tahun 2013. 

5. Biaya promosi mengalami penurunan tetapi penjualan mengalami 

peningkatan Pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk tahun 2015. 

C. Batasan Masalah 

Batasan masalah merupakan suatu hal yang sangat penting untuk 

ditentukan terlebih dahulu sebelum sampai pada tahap pembahasan selanjutnya 
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yang bertujuan untuk membuat peneliti lebih fokus. Berdasarkan identifikasi 

masalah di atas, peneliti membatasi masalah pada dua variabel bebas yaitu biaya 

produksi (X1) dan biaya promosi (X2) sedangkan variabel terikatnya adalah 

penjualan (Y) pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk periode 2012- 2022. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah di atas maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah terdapat pengaruh biaya produksi terhadap penjualan pada PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk periode 2012-2022? 

2. Apakah terdapat pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada  PT. Akasha 

Wira Internasional Tbk periode 2012-2022? 

3. Apakah terdapat pengaruh biaya produksi dan biaya promosi terhadap 

penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk periode 2012-2022? 

E. Definisi Operasional Variabel 

Tabel I .4 

Definisi Operasional Variabel 

Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 

Penjualan 

(Y) 

Penjualan adalah sebuah 

usaha untuk 

menyampaikan atau 

memindahkan suatu 

produk dari suatu pihak 

ke pihak lainnya dengan 

alat pembayaran yang 

sah. Semakin tinggi 

jumlah penjualan yang di 

hasilkan perusahaan, 

maka semakin tinggi 

pula kemungkinan laba 

yang    akan    diporoleh 

perusahaan. 

1. Harga pokok 

penjualan 

2. Potongan 

penjualan 

3. Retur penjualan 

Rasio 
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Biaya 

produksi 

(X1) 

Biaya produksi adalah 

semua biaya yang 

berkaitan dengan  produk 

(barang) yang diperoleh, 

dimana didalamnya 

terdapat unsur biaya 

bahan baku, biaya tenaga 

kerja langsung, dan 

biaya overhead pabrik. 

1. Biaya bahan baku 

2. Biaya tenaga kerja 

langsung 

3. Biaya overhead 

pabrik. 

 

Rasio 

Biaya 

promosi 

(X2) 

Biaya promosi 

merupakan biaya yang di 

keluarkan  oleh 

perusahana dalam 

melakukan kegiatan 
pemasaran produknya, 

terutama     dalam     hal 

promosi. Biaya promosi 

1. Biaya iklan 

2. Biaya promosi 

penjualan 

Rasio 

 

 

F. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan masalah yang telah dipaparkan sebelumnya maka tujuan 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh biaya produksi terhadap penjualan pada  PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk periode 2012-2022. 

2. Untuk mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada  PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk periode 2012-2022. 

3. Untuk mengetahui pengaruh biaya produksi dan biaya promosi terhadap 

penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk periode 2012-2022. 

G. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Peneliti 

Dengan diadakannya penelitian ini diharapkan dapat menambah 

pengetahuan dan wawasan tentang ilmu akuntansi khususnya mengenai biaya 

produksi dan biaya promosi. 

  



13 
 

 

 

2. Bagi UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan 

Hasil penelitian ini diharapkan agar dapat bermanfaat bagi pihak kampus 

UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan sebagai refrensi 

tambahan bagi peneliti berikutnya. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana untuk menambah 

ilmu pengetahuan serta bahan acuan bagi peneliti yang lain dalam 

menghadapi permasalahan yang sama. 

Pada penelitian ini terdapat lima bab sistematika pembahasan penelitian 

yang bertujuan agar penulisan penelitian dapat tersusun secara sistematis dan 

mudah dipahami oleh pembaca. Untuk bab yang ada terdiri dari beberapa 

rincian sub yaitu: 

H. Sistematika Penulisan 

Bab I Pendahuluan, yaitu sub yang terdiri dari latar belakang masalah, 

identifikasi masalah, batasan masalah definisi operasional variabel, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, tujuan penelitian, kegunaan penelitian dan 

sistematika pembahasan. Pada sub pendahuluan ini secara umum membahas 

mengenai latar belakang dari masalah yang ada pada penelitian. Masalah 

yang ada akan diidentifikasi secara rinci dalam latar belakang dan kemudian 

menentukan batasan masalah dalam pembahasan yakni mengenai definisi, 

indikator serta skala yang memiliki kaitan dengan variabel yang digunakan. 

Dengan adanya identifikasi serta batasan masalah dalam penelitian, maka 

terdapat rumusan masalah yang dirangkum yang memiliki tujuan agar 
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peneliti dapat digunakan bagi peneliti, perguruan tinggi serta lembaga 

lainnya yang berkaitan dengan penelitian. 

Bab II Landasan Teori, yaitu sub yang terdiri dari kerangka teori, 

penelitian terdahulu, kerangka pikir serta hipotesis. Seluruh sub bahasan 

yang ada dalam landasan teori ini mengenai penjelasan dari variabel yang 

digunakan peneliti dan kemudian secara teori dijelaskan dalam kerangka 

pikir. Teori yang ada akan dibandingkan dengan pengaplikasiannya. 

Variabel dalam penelitian akan digambarkan dalam kerangka pikir dan 

akan dilanjutkan dengan adanya hipotesis yaitu jawaban sementara atas 

masalah yang ada dalam penelitian. 

Bab III Metodologi Penelitian, yaitu sub yang terdiri dari waktu 

penelitian dan lokasi penelitian, jenis penelitian, populasi dan sampel, 

instrumen pengumpulan data dan analisis data. Pada sub ini membahas 

mengenai waktu yang dilakukan oleh peneliti, lokasi penelitian dan jenis 

penelitian yang digunakan. Kemudian pada sub bagian ini membahas 

mengenai populasi atau yang berkaitan dengan seluruh orang, peristiwa, atau 

benda yang menjadi sampel atau pusat perhatian peneliti dalam meneliti. 

Setelah semua data terkumpul maka data yang didapatkan di analisis oleh 

peneliti menggunakan uji yang dibutuhkan dalam menyelesaikan penelitian. 

Bab IV Hasil Penelitian, yaitu sub yang terdiri dari beberapa deskripsi 

dari hasil penelitian yang sudah di analisis serta terdapat pembahasan dari 

penelitian. Seluruh sub bahasan yang terdapat pada hasil penelitian ini 

membahas secara rinci mengenai deskripsi data yang diteliti menggunakan 

teknik analisis data yang sudah tercantum dalam bab III. 
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Bab V Penutup, yaitu sub bagian yang berisi mengenai kesimpulan serta 

saran. Pada sub bagian penutup yang ada dalam bab ini membahas mengenai 

kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dilakukan peneliti berdasarkan 

analisis data. Pada sub ini adalah langkah terakhir dalam penelitian dan 

membuat saran yang dapat membangun dari berbagai pihak.
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kerangka Teori 

1. Penjualan 

a. Pengertian Penjualan 

Penjualan juga berarti proses kegiatan menjual, yaitu dari 

kegiatan penetapan harga jual sampai produk didistribusikan ke 

tangan pembeli (konsumen).
1
 Pengertian penjualan menurut Henry 

Simamora menyatakan bahwa penjualan adalah lazim dalam 

perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang dibebankan kepada 

pelanggan atas barang dan jasa.
2
 Penjualan menurut Chairul Marom 

penjualan artinya Penjualan barang dengan sebagai usaha pokok 

perusahaan yang biasa dilakukan secara teratur.
3
  

Penjualan Menurut Winardi mengatakan bahwa Penjualan 

merupakan sebuah proses dimana kebutuhan pembeli dan kebutuhan 

penjual dipenuhi, melalui antar pertukaran dan kepentingan.
4
 

Penjualan menurut Preston dan Nelson dalam Winardi Penjualan 

berarti berkumpulnya seorang pembeli dan seorang penjual dengan 

tujuan melaksanakan tukar menukar barang-barang dan jasa-jasa 

berdasarkan pertimbangan yang berharga seperti misalnya 

pertimbangan uang.
5
 

                                                             
1
 M. Nafarin, Penganggaran Perusahaan,(Jakarta: Salemba Empat, 2009), hlm. 166. 

2
 Henry Simamora,Op.Cit, hlm. 24. 

3
 Chairul Marom, Op.Cit., hlm. 28. 

4
 Winardi, Ilmu Dan Seni Menjual , (Bandung : Nova, 1998), hlm. 30. 

5
 Ibid, hlm. 29. 
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Penjualan Menurut Nitisemito, adalah semua kegiatan yang 

bertujuan untuk melancarkan arus barang dan jasa dari produsen ke 

konsumen secara paling efisien dengan maksud untuk menciptakan 

permintaan yang efektif.
6
 Penjualan menurut Basu Swastha adalah 

ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual 

untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang dan jasa 

yang ditawarkan.
7
 Penjualan menurut Thamrin Abdullah dan Francis 

Tantri adalah bagian dari promosi dan promosi adalah salah satu 

bagian dari keseluruhan sistem pemasaran.
8
 

Berdasarkan pengertian penjualan menurut ahli dapat 

disimpulkan bahwa penjualan adalah aktivitas atau bisnis menjual 

produk atau jasa penjualan juga merupakan sejumlah omset baik 

berupa barang atau jasa memberikan kepemilikan suatu komoditas 

kepada pembeli untuk suatu harga tertentu yang dapat dijual dalam 

bentuk unit maupun rupiah. 

Tingkat besar kecilnya suatu penjualan penting bagi 

perusahaan, dikarenakan dalam penjualan tersebut dapat menganalisa 

besar kecilnya data awal perusaaan. 
9
. Unsur utama dalam income 

statement yaitu penjualan (sales), yang berarti perusahaan 

mendapatkan penghasilan berdasarkan transaksi bisnis utama. 

Dengan demikian dapat dapat dicontohkan kepada perusahaan 

manufaktur tekstil yaitu perusahaan yang termasuk pada penjualan 

                                                             
6
 Basu swastha, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta : BPEE, 2001), hlm.1. 

7
 Alex Nitisemito, Manajemen Personalia,( Jakarta: Ghalia Indonesia, 1998), hlm 13. 

8
 Abdullah,Thamrin dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran (Depok : PT Raja Grafindo 

Persada, 2012), hlm. 3. 

                
9
 Kasmir, Op. Cit., hlm. 305.  
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kain dan apabila terdapat penjualan berupa mesin maka tidak 

dikatakan sebagai penjualan, namun dikatakan sebagai pendapatan 

lain-lain.
10

 

Penjualan adalah sejumlah beban yang dibebankan kepada 

para konsumen berdasarkan barang yang telah dijual oleh perusahaan, 

transaksi penjualan dapat berupa tunai ataupun kredit sesuai dengan 

kesepakatan antara konsumen dan perusahaan. Suatu perusahaan akn 

berusaha untuk meningkatakan omzet yang ada agar mendapatkan 

laba yang semaksimal mungkin dan memperoleh rugi yang seminimal 

mungkin. Secara logika dapat dilihat jika penjualan meningkat maka 

pendapatan yang diperoleh juga akan meningkat, begitu juga 

sebaliknya jika penjualan menurun maka pendapatan akan ikut 

menurun pula.
11

 

Tujuan akhir dari suatu perusahaan dalam menghasilkan 

barang dan jasa yaitu menjual barang dan jasa tersebut kepada 

masyarakat. Dengan demikian penjualan memiliki peran yang sangat 

penting bagi perusahaan untuk dapat menghasilkan laba dan produk 

yang telah dihasilkan perusahaan dapat terjual dan memberikan 

sumber pendapatan yang dapat menutupi biaya ongkos serta 

mendapatkan laba. Apabila perusahaan telah menjual barang 

dagangan maka perusahaan memperoleh pendapatan. 

                                                             
10

 Jopie Jusuf, Analisis Kredit Untuk Credit (Account) Officer (Jakarta: Kompas Gramedia, 

2014), hlm. 32. 
11

Heri, Rahasia Cermat & Mahir Menganalisis Laporan Keuangan (Jakarta: PT Gramedia, 

2012), hlm. 210. 
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Pendapatan suatu perusahaaan diambil berdasarkan jumlah 

yang telah dibebankan kepada para konsumen dalam barang atau jasa 

suatu dagangan. Dalam kontek penjualan jasa seperti dagang akun 

yang digunakan dalam hal pencatatan penjualan barang dagangan 

juga disebut sebagai penjualan.
12

 

b. Pandangan Islam Terhadap Penjualan 

Penjualan merupakan sejumlah total yang dibebankan kepada 

para kosumen berdasarkan barang dagangan yang akan dijual oleh 

perusahaan, baik berupa transaksi tunai maupun angsuran.
13 

Penjualan merupakan proses jual beli yang memiliki tujuan yaitu 

memperoleh laba. Dalam dunia perdagangan, penjualan merupakan 

suatu transakti yang paling terpenting bahkan menjadi bagian yang 

paling utama dalam menjalankan aktivitas berusaha. Dalam 

konsensus syariat islam, tanpa adanya proses jual beli maka 

kehidupan manusia tidak dapat berdiri tegak. 

Allah berfirman dalam Al-Qur‟an surat an-Nisa‟ ayat 29 yang 

berbunyi: 

  ُ ْ٘ ُْ ذ ن  ٰٓ ا  ٌْ تاِىْث اطِوِ الََِّ ٌْ ت يْْ ن  اى ن   ٘ ٍْ ا ا  ْٰٓ٘ ي  ا لَ  ذ أمْ  ْ٘  ْ  ٍ ِ  اٰ يٰٰٓا يُّٖ ا اىَّذِيْ

 ْٰٓ٘ لَ  ذ قْر ي   ٗ  ۗ ٌْ ْْن  ٍِّ اض   ِْ ذ ز  جً ع  ار  ٌْ ذجِ  ُ  تنِ  ا   م 
َُّ اٰللّٰ ٌْ ۗ اِ ن  فْ س  ا اّ 

ا  ًَ حِيْ   ٩٢ر 

         Artinya: Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan 

harta sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali 

berupa perniagaan atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

                                                             
12

 Soemarso, Akuntansi Suatu Pengantar Edisi Kelima (Jakarta: Salemba Empat, 2009), hlm. 

160. 
13

 Abdullah al-Mushlih dan Shalah ash-Shawi, Fikih Ekonomi Keuangan Islam (Jakarta: 

Darul Haq, 2004), hlm. 89-90. 
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Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu.
14  

Ayat ini merujuk pada perniagaan atau transaksitransaksi 

dalam muamalah yang dilakukan secara bathil. Ayat ini 

mengindikasikan bahwa Allah SWT melarang kaum muslimin untuk 

memakan harta orang lain secara bathil. Secara bathil dalam kontek 

ini mempunyai arti yang sangat luas, diantaranya melakukan 

transaksi ekonomi yang bertentangan dengan syara‟, seperti halnya 

melakukan transaksi berbasis riba (bunga), transaksi yang bersifat 

spekulatif (maisir, judi), ataupun transaksi yang mengandung unsur 

gharar (adanya uncertainty, resiko dalam transaksi) serata hal-hal 

lain yang bias dipersamakan dengan itu.
15

 

Dari penjelasan ayat ini kita ketahui bahwa melakukan 

perniagaan atau jual beli, harus berlaku suka sama suka antara 

penjual dan pembeli. Dalam melakukan perniagaan atau jual beli 

tidak ada paksaan antara keduanya. Agar tidak terjadi kezhaliman 

yang dapat merugikan orang lain.  

            Adapun rukun jual beli ada 3 yaitu :  

1) Pelaku transaksi yaitu penjual dan pembeli  

2) Objek transaksi yaitu barang dan harga 

                                                             
14

 Depertemen Agama RI, Al-Qur‟an dan terjemahan. 
15

 Dimayyaudin Djuwaini, Pengantar Fiqih Mu‟amalah, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 

2008), hlm. 71.  
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3) Akad (transaksi), tindakan yang dilakukan kedua 

pihak pembeli dan penjual dalam bentuk kata-kata dan 

perbuatan.16
 

Pada konteks fikih Islam terdapat macam-macam jual beli,  

jual beli berdasarkan sisi objek dibagi menjadi tiga macam, 

yaitu:
17

 

1) Jual beli mutlaqah. Adalah jual beli berdasarkan pertukaran 

baik berupa barang maupun jasa dengan uang. 

2) Jual beli sharf, adalah jual beli berdasarkan pertukaran mata 

uang satu dengan mata uang lainnya. 

3) Jual beli muqayyada, adalah jual beli berdasarkan pertukaran 

berupa barang dengan barang yang sering dikenal sebagai 

barter, dan perturakan ini haruslah memiliki nilai berdasarkan 

valuta asing (counter trade). 

Berdasarkan standarisasi harga jual beli
18

 

1) Jual beli bargainal 

2) tawar menawar 

3) Jual beli amanah yakni jual beli dimana penjual 

memberitahukan modal barang yang dijualnya,dapat 

terdiri menjadi 3 (tiga) jenis, yaitu; 

                                                             
16 Mardani, Figh Ekonomi Syariah (Jakarta: Kencana PrenadamediaGroup, 2013), hlm. 101 
17

 Ahamad Muqorobin dan Muharrik Fitragara Fachreza, MODEL JUAL BELI ANGSURAN 

DI PERBANKAN SYARIAH..Universitas Darussalam Gontor.Tahun.2018. hlm. 386. 
18 Abdul Nasser Hasibuan, ‘’RELEVANSI PEDOMAN STANDAR AKUNTANSI 

KEUANGAN (PSAK) NO. 30 DENGAN HUKUM ISLAM‟‟, IAIN Padangsidimpuan vol. 20, No. 

2. 2021,. 
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a. Jual beli murabahah, modal dan laba yang diketahui. 

b. Jual beli wadhi‟ah, yakni harga di bawah modal dan 

rugi diketahui. 

c. Jual beli tauliyah yakni menjual dengan harga modal. 

 Jual beli berdasarkan proses pembayaran dibagi menjadi 

empat macam, yaitu:
19

 

1) Jual beli tunai, merupakan jual beli dengan menyerahkan 

barang dan membayar secara langsung. 

2) Jual beli pembayaran ditunda, bai muajjal, merupakan jual beli 

dengan menyerahkan barang secara langsung namun 

pembayarannnya dapat dilakukan berdasarkan cicilan. 

3) Jual beli penyerahan barang ditunda (deffered delivery). 

4) Jual beli berdasarkan barang  yang diserahkan tertunda dan     

pembayaran barang juga  tertunda.
20

 

c. Tujuan Penjualan 

Perusahaan pada umumnya memiliki tiga tujuan utama dalam 

penjualan, yaitu: 

1) Mencapai tingkat volume penjualan tertentu 

2) Memperoleh keuntungan tertentu 

3) Mendorong perkembangan perusahaan.
21

 

Mencapai tujuan utama diatas tidaklah sepenuhnya dilakukan 

oleh usaha usaha penjual saja, namun perlu adanya kerjasama dari 

                                                             
19

 Ahamad Muqorobin dan Muharrik Fitragara Fachreza, MODEL JUAL BELI ANGSURAN 

DI PERBANKAN SYARIAH..Universitas DarussalaGontor.Tahun. 2018. hlm. 387. 
20

 Ibid., hlm. 78. 
21

 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Offset, 

2008), hlm. 404-405. 
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beberapa phak seperti pihak fungsionaris yaitu bagian produksi yang 

membuat produk, pihak keuangan yang memberikan dana, pihak 

personalia yang memberikan tenaga, pihak promosi untuk periklanan, 

dan pihak distributor yang menyalurkan barang. 

d. Faktor-faktor yang Memengaruhi Penjualan 

 Basu Swastha mengemukakan bahwa sssterdapat beberapa 

faktor yang mempengaruhi penjualan, yaitu:
22

 

1) Kondisi dan kemampuan penjual 

Proses transaksi jual beli atau dapat dikatakan proses 

berpindahnya hak milik suatu barang secra komersial pada 

umumnya melibatkan dua pihak yaitu pihak pertama adalah 

penjual dan pihak kedua adalah pembeli. Pihak penjual harus 

dapat menyakinkan pembeli untuk mendapatkan sasaran yang 

diinginkan pihak penjual.untuk mendapatkan sasaran maka pihak 

penjual haruslah mengetahui beberapa hal yang yaitu; jenis serta 

karakteristik yang ditawarkan, harga suatu produk, serta syarat 

penjualan misalnya pembayarah penghantaran, garansi, dan 

lainnya. 

2) Kondisi pasar 

Pasar merupakan bagian dari kelompok pembeli ataupun 

menjadi pihak sasaran dalam proses penjualan. Pasar juga dapat 

mempengaruhi aktivitas penjualan. Terdapat beberapa faktor 

kondisi pasar yang harus diperhatikan yaitu; kelompok pihak 
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 Basu Swastha, Manajemen Penjualan Edisi Ketiga (Yogyakarta: BPFE, 2017), hlm. 129-

131. 



26 
 

 

pembeli atau segmen pasarnya, daya beli, serta keinginan dan 

kebutuhan. 

3) Modal 

Dalam proses penjualan diperlukan perkenalan barang 

kepada pembeli, dengan demikian diperlukan sarana dan usaha 

seperti alat transportasi , tempat peragaan baik berada di dalam 

perusahaan maupun diluar perusahaan, usaha periklanan dan lain 

sebagainya. semua dapat dilakukan oleh pihak penjual apabila 

memiliki modal yang cukup agar terlaksananya maksud tersebut. 

4) Faktor lain 

Faktor lain yang mempengaruhi penjualan misalnya 

promosi, peragaan, kampanye, serta bonus ataupun hadiah. 

2. Biaya Produksi 

a. Pengertian Biaya Produksi 

Biaya merupakan biaya yang dipakai secara bersama-sama  

untuk keseluruhan produk yang di hasilakan atau dijual oleh 

perusahaan.
23

Menurut Soemarso S.R, biaya produksi adalah biaya 

yang dibebankan dalam proses produksi selama suatu 

periode.
24

Menurut Hansen dan Mowen, biaya produksi adalah biaya 

yang berkaitan dengan pembuatan barang dan penyediaan jasa.
25

 

Menurut Mulyadi, biaya produksi adalah biaya-biaya yang terjadi 

dalam hubungannya dengan proses pengolahan bahan baku menjadi 
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  Abdul Nasser Hasibuan, Rahmad Annam, Akuntansi Manajemen: Teori dan Praktek 

(Medan Sunggal:Merdeka Kreasi Group), hlm.13. 
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 Soemarso S.R, Akuntansi Suatu Pengantar (Jakarta: PT. Salemba Empat, 2009), hlm.271. 
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 Hansen dan mowen, Manajement Accounting, edisi 7(Jakarta: Salemba Empat, 2006), 
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produk jadi.
26

 Berdasarkan pendapat ahli diatas, dapat diambil 

kesimpulan bahwa yang disebut biaya produksi adalah total biaya 

yang dikeluarkan untuk mengolah bahan mentah menjadi produk 

yang siap dijual. 

b. Jenis-jenis Biaya Produksi  

Jenis biaya produksi pada umumnya dalam pencatatan 

akutansi terbagi menjadi 3 jenis yaitu biaya bahan baku yang sering 

disebut (derect material)l, biaya tenaga kerja (derect labour), dan 

biaya overhead pabrik biaya yang dikeluarkan untuk menunjang 

proses produksi. 

1) Biaya bahan baku 

Sering disebut sebagai direct material biaya produksi, 

biaya bahan baku adalah nominal yang harus dikeluarkan 

perushaaan untuk memperoleh bahan baku dan mengolahnya 

hingga menjadi barang jadi. 

2) Biaya tenaga kerja langsung 

Biaya tenaga kerja langsung atau biasa disebut direct 

labour merupakan dana yang harus dikeluarkan perusahaan 

sebagai ubah para pekerjanya. Direct labour dalam lingkup biaya 

produksi hanya menghitung para pekerja yang berkaitan langsung 

dengan proses produksi. 
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 Mulyadi, Akutansi Biaya. edisi 5 (Yogyakarta: STIM YKPN, 2012), hlm. 8. 
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3) Biaya overhead pabrik 

Biaya ini dikeluarkan untuk menunjang proses produksi. 

Walaupun tidak berkaitan langsung dengan proses produksi, 

biaya overhead membantu proses produksi berjalan dengan 

lancar. Contoh biaya overhead, antara lain ATK, biaya tenaga 

keamanan, biaya sewa, biaya listrik, dan masih banyak lagi. 

c. Prinsip Biaya Produksi dalam Islam  

Prinsip dasar ekonomi Islam adalah keyakinan kepada Allah 

SWT. Sebagai Rabb dari alam semesta.
27

 Ikrar akan keyakinan itu 

menjadi pembuka kitab suci umat Islam dalam Q.S.Al-

Jaatsiyah:13 yang berbunyi :   

ا فِٚ  ٍَّ ز  ى ن ٌ  س خَّ  ٗ َُّ ْْٔ  ۚ إِ ٍِّ يعًا  َِ ا فِٚ ٱلْْ رْضِ ج   ٍ  ٗ خِ  ٰ ٘ ٰ َ ٱىسَّ

  ُ ٗ ً  ي ر ف نَّز  ْ٘ د  ىِّق  اي ٰ ء  ىلِ  ه 
 فِٚ ذ ٰ

Artinya : Supaya kamu beristirahat pada malam itu dan supaya 

kamu mencari sebahagian dari karunia-Nya (pada siang hari) dan 

agar kamu bersyukur kepada-Nya. 

Rabb yang seringkali diterjemahkan “tuhan” dalam bahasa 

Indonesia, memiliki makna yang sangat luas, mencakup antara lain 

pemeliharaan (al-murabbi), penolong (al-nashir), pemilik (al-malik), 

tuan (al-sayyid), dan wali (al-wali). Konsep ini bermakna bahwa 

ekonomi Islam terdiri di atas kepercayaan bahwa Allah adalah satu-

satunya pencipta, pemilik, dan pengendalian alam raya yang 

takdirnya menghidupkan dan memastikan serta pengendalian alam 

dengan ketepatannya.  

                                                             
27

 Mustafa Edwin dkk, Pengenalan Eksklusif Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana Perdana Media 
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Produksi adalah kegiatan manusia untuk menghasilkan barang 

dan jasa yang kemudian dimanfaatkan oleh konsumen. M.N Siddiqi 

dalam buku Rozalinda berpendapat bahwa produksi merupakan 

penyediaan barang atau jasa dengan memperhatikan nilai keadilan 

dan kemaslahatan bagi masyarakat. Produksi mempunyai peranan 

penting dalam menentukan taraf hidup manusia dan kemakmuran 

suatu bangsa. Al-Quran telah meletakkan landasan yang sangat kuat 

terhadap produksi.
28

 

d. Pengaruh Biaya Produksi Terhadap Penjualan 

Biaya produksi yang memadai diharapkan dapat membantu 

perusahaan dalam meningkatkan penjualan. Semakin besar biaya 

produksi yang dikeluarkan perusahaan, semakin besar pula penjualan 

yang akan dicapai oleh perusahaan. Berdasarkan hal tersebut biaya 

produksi sangat berpengaruh dalam meningkatkan penjualan. 

Tingginya biaya produski yang berdampak pada tingkat penjuaalan 

secara kuantitas,suatu perusahaan sudah membatasi hasil produksinya 

dengan menyesuaikan biaya produksi yang harus di keluarkan,ketika 

hasil produk secara kuantitas berkurang tentunya juga berdampak 

pada laba yang diperoleh. 

3. Biaya Promosi 

a. Pengertian Biaya Promosi 

Biaya promosi adalah Biaya pemasaran atau penjualan yang 

meliputi seluruh biaya yang diperoleh untuk menjamin pelayanan 
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konsumen dan menyampaikan produk jadi atau jasa ke tangan 

konsumen.
29

 

Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberikan pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar 

mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan 

tersebut.. Tanpa promosi keberadaan produk kurang mendapat 

perhatian dari konsumen atau bahkan konsumen tidak tahu sama 

sekali mengenai produk tersebut.
30

 

Biaya promosi dapat didefinisikan sebagai biaya yang 

meliputi semua hal dalam rangka pelaksanaan kegiatan promosi atau 

kegiatan untuk menjual produk perusahaan baik berupa barang 

maupun jasa. Jenis-jenis biaya promosi seperti biaya iklan, biaya 

penjualan perseorangan, biaya publisitas, dan biaya promosi 

penjualan.  

Berdasarkan beberapa pengertian diatas biaya promosi adalah 

pengorbanan ekonomis yang menjadi beban perusahaan untuk 

melaksanakan kegiatan promosinya. Dari penjelasan di atas dapat 

dilihat bahwa biaya merupakan suatu pengorbanan ekonomis yang di 

keluarkan oleh perusahaan yang menghasilkan dan jasa, yang dimana 

biaya tersebut dinyatakan dalam bentuk uang. Dengan demikian, 

biaya promosi adalah biaya pemasaran atau penjualan yang meliputi 
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seluruh biaya yang di peroleh untuk menjamin pelayanan konsumen 

dan menyampaikan produk jadi atau jasa ke tangan orang konsumen.  

b. Bentuk-Bentuk Promosi 

Ada beberapa bentuk-bentuk promosi, yaitu:
31

  

1) Periklanan (Advertising) Periklanan merupakan suatu bentuk 

komunikasi yang digunakan oleh perusahaan dagang atau jasa 

dalam menciptakan pengetahuan terhadap keberadaan dan 

informasi tentangbarang atau jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan. 

2) Penjualan Pribadi (Personal selling) Penjualan pribadi adalah 

penjualan secara terbuka yang dilakukan oleh penjual. Bagi 

sebagian perusahaan penjualan pribadi inidilakukan oleh petugas 

customer cervis atau costumer asistance. Penjualan pribadi 

inimenjadi alat yang paling ampuh pada proses pembelian lebih 

lanjut, terutama dalam membentuk preferensi dan tindakan 

konsumen. 

3) Publisitas (Publicity) Publisitasmerupakan suatu kegiatan promosi 

yang dilakukan untuk menghasut konsumen melalui kegiatan 

seperti pameran, bakti sosial dan kegiatan lainnya. Publisitas 

merupakan suatu teknik penting pemasaran dimana perusahaan 

tidak hanya berhubungan dengan pelanggan, pemasok, dan 

penyalur, tetapi juga harus berhubungan dengan masyarakat.  
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4) Promosi Penjualan (Sales Promotion) Promosi penjualan 

merupakan kegiatan untuk meningkatkan arus barang atau jasa dari 

produsen sampai pada penjualan akhir. Tujuan promosi penjualan 

ini yaitu memacu pembelian yang lebih besar, menciptakan produk 

di sela-selaorang yang bukan merupakan pemakai, dan menarik 

orang berganti merek jual dari para pesaing. 

5) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) Pemasaran 

langsungmerupakan pemasaran yang secara langsung tanpa 

perantara, yang menggunakan satu atau beberapa media transaksi 

diberbagai lokasi. 

c. Tujuan dan Strategi Promosi 

Kegiatan promosi yang dilakukan berfungsi untuk menyebar 

luaskan informasi dan mendapatkan perhatian (attention), 

menciptakan dan menumbuhkan keinginan (desire), serta 

mengembangkan keinginan konsumen untuk membeli produk yang 

ditawarkan. Sejumlah strategi promosi mencoba membangun 

permintaan primer. Sedangkan sebagian besar strategi promosi 

berupaya merangsang permintaan selektif yaitu keinginan untuk 

mendapatkan suatu merek tertentu. 

Fungsi strategi promosi adalah untuk menyampaikan ciri-ciri 

produk yang memuaskan kebutuhan untuk mendorong penjualan 

yang pada akhirnya memberi kontribusi pada kinerja laba jangka 

panjang. Pengembangan strategi promosi yang efektif sangat 

tergantung pada seberapa baik perusahaan melakukan tahap-tahap 
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awal dalam proses manajemen pemasaran, khususnya yang 

berhubungan dengan pemasaran, perilaku pembeli, segmentasi 

pasar, analisa persaingan, penetapan pasar sasaran dan penentuan 

sisi produk. Strategi promosi yang dijalankan harus memberikan 

kontribusi yang jelas terhadap produk yang ditawarkan pada 

konsumen serta memuaskan barang mulai jangka pendek hingga 

jangka panjang dengan proses promosi.
32

 

d. Promosi dalam Islam  

Menurut Hermawan Kartajaya Marketing Syariah adalah 

“Integritas dan Transparansi, sehingga marketer tidak boleh 

bohong dan orang membeli karena butuh dan sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan, bukan karena diskonnya”.
33

 

Promosi yang baik dari pengertian diatas adalah harus jujur 

dalam mengenalkan suatu produk kepada pelanggan sehingga 

tidak ada unsur penipuan di dalamnya. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa promosi dalam Islam itu haruslah 

berintegritas artinya orang yang bertugas sebagai marketer 

(pemasar) harusnya memiliki pribadi yg jujur dan karakter yang 

kuat dalam memasarkan produknya agar konsumen tidak merasa 

dibohongi. Dan hendaknya juga produk dijelaskan secara 

transparansi artinya produk dijelaskan secara terbuka, tidak 

ditutupi cacat apapun daripadanya sehingga konsumen tidak 

merasa ditipu dan transaksi gharar (penipuan) tidak terjadi. 
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Ada sembilan etika pemasaran yang menjadi prinsip-prinsip 

bagi syariah marketer dalam menjalankan fungsi-fungsi 

pemasaran yaitu:  

1) Memiliki kepribadian spiritual (takwa).  

2) Berperilaku baik dan simpatik (shidq). Al-qur‟an 

mengajarkan untuk senantiasa berwajah manis, 

berperilaku baik dan simpatik. 

3) Berlaku adil dalam bisnis (al-adl), Allah menyuruh 

hambanya agar berbisnis secara adil. Berbisnis secara 

adil hukumnya wajib tidaak hanya himbauan dari 

Allah SWT.  

Bersikap melayani dan rendah hati (khidmah), sikap 

melayani merupakan sikap utama dari seorang pedagang. 

Tanpa sikap melayani yang melekat dalam kepribadiannya, 

seseorang tidak dapat dikatakan berjiwa pedagang. Allah 

SWT berfirman dalam Q.S Ali Imran ayat 159.  

ييِْظ   ْْد  ف ظًٰا غ  ْ٘ م  ى   ٗ  ۚ ٌْ ْْد  ىٖ   ِ ىِ
ِ  اٰللّٰ ٍِّ ح    َ حْ ا ر   َ  ف ثِ

 ٌْ اسْر غْفزِْ ىٖ    ٗ  ٌْ  ْْٖ ىلِ  ۖ ف اعْف  ع  ْ٘ ِْ ح  ٍِ ا  ْ٘ ّْف ضُّ اىْق يةِْ لَ 

  
َُّ اٰللّٰ ِ ۗ اِ

يٚ  اٰللّٰ مَّوْ ع   ٘ د  ف ر  ٍْ ش  ا ع  زِۚ ف اذِ  ٍْ ٌْ فِٚ الَْ  ِٗرْٕ  ا ش   ٗ

  ِ ييِْ مِّ  ٘ ر   َ  ي حِةُّ اىْ

Artinya: Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu 

Berlaku lemah lembut terhadap mereka. Sekiranya kamu 

bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan 
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diri dari sekelilingmu. karena itu ma'afkanlah mereka, 

mohonkanlah ampun bagi mereka
34

 

ayat diatas yang menjelaskan tentang melayani dengan 

sikap rendah hati adalah kata linta lahum wa lau kunta 

fazhzhangalizhal qalbi lanfadhdhu min haulik. Kata ini dapat 

menjadi salah satu bukti bahwa Allah SWT mendidik dan 

membentuk kepribadian nabi Muhammad SAW.  

Menjadi pribadi yang lemah lembut dan sekiranya 

beliau bersikap keras lagi berhati kasar maka umatnya akan 

menjauhkan diri. Hal ini mengidentifikasi bahwa manusia 

sudah selayaknya sudah memiliki sifat lemah lembut dan 

tidak keras lagi berhati kasar sehingga orang lain tidak 

menjauh. Dalam kegiatan promosi sikap lemah lembut dengan 

tidak keras lagi berhati kasar sangat penting dilakukan untuk 

menarik perhatian nasabah dengan tujuan akhir nasabah akan 

membeli produk kita, sekiranya kita bersikap keras lagi 

berhati kasar maka nasabah akan menjauhkan diri. Dalam ayat 

ini Allah SWT mengajarkan agar hambanya rendah hati dan 

bertutur kata yang manis, seorang marketer syariah harus 

berperilaku baik dan bersikap lemah lembut karena dengan 

kebaikan dan sikap lemah lembut yang dimiliki, maka 

nasabah akan merasa senang dan akan tertarik dengan produk 

yang kita tawarkan. 
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B. Penelitian Terdahulu 

Tabel II.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Peneliti  Judul Penelitian  Hasil Penelitian  

1.  SRI ULAN SARI 

(2021)
35

 

Pengaruh Biaya 

Distribusi dan Biaya 

Promosi terhadap 

Penjualan pada PT. 

TRI BAYAN TIRTA 

TBK PERIODE 

2012-2019 (Skripsi) 

IAIN 

Padangsidimpuan 

Hasil analisis biaya distribusi 

berpengaruh terhadap 

penjualan , biaya promosi 

berpengaruh terhadap 

penjualan, biaya distribusi 

dan biaya promosi 

berpengaruh pada penjualan. 

 

2.  WIRDA SOPIANI 

HARAHAP(2021)
36

 

Pengaruh Biaya 

Promosi dan Biaya 

Distribusi Terhadap 

Volume Penjualan 

pada PT Unilever 

Indonesia Tbk 

(Skripsi) IAIN 

Padangsidimpuan  

 

Hasil analisis tidak terdapat 

pengaruh antara biaya 

promosi terhadap volume 

penjualan, Terdapat pengaruh 

antara biaya distribusi 

terhadap volume penjualan, 

terdapat pengaruh biaya 

promosi dan biaya distribusi 

terhadap volume penjualan. 

3. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ZILDAN NUR 

ISLAM 

SETIAWAN(2021)
37

 

Pengaruh Biaya 

Produksi Dan Biaya 

Promosi Terhadap 

Volume 

Penjualan(Skripsi) 

UNIVERSITAS 

SILIWANGI 

TASIKMALAYA. 

Menunjukan bahwa biaya 

produksi, biaya promosi, dan 

volume penjualan pada CV. 

Gabucci Barokah Utama 

mengalami peningkatan dan 

penurunan yang berfluktuasi 

setiap tahunnya, biaya 

produksi secara parsial 

berpengaruh negatif 

signifikan terhadap volume 

penjualan dan biaya promosi 
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secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap volume 

penjualan, kemudian biaya 

produksi dan biaya promosi 

secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap volume 

penjualan pada CV. Gabucci 

Barokah Utama. 

    4. RIANI TANJUNG  

SE.,M.Ak.,AZRA 

VELDA 

WIJAYANTI(2021)
38

 

 

Pengaruh Produksi 

Dan Biaya Promosi 

Terhadap Volume 

Penjualan Pada PT. 

ARWANA 

CITRAMULIA 

TBK.TAHUN 2012-

2019 

(Jurnal) Politeknik 

Pos Indonesia 

 

Biaya  Produksi  terdapat  

pengaruh yang signifikan 

terhadap Penjualan pada PT. 

Arwana Citramulia. Biaya 

Promosi tidak Terdapat 

pengaruh yang  signifikan  

terhadap Penjualan pada 

PT.Arwana Citramulia. 

Berdasarkan hasil pengujian 

Hipotesis uji F secara 

Simultan yang  telah  

dilakukan  menunjukan 

bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan antara 

Biaya Produksi dan Biaya 

Promosi terhadap Penjualan 

Pada PT.Arwana Citramulia. 

    5.  Yohanes Casmedi, 

Dhea Novia 

Parhana(2020)
39

 

Pengaruh Biaya 

Produksi dan Biaya 

Pemasaran Terhadap 

Volume Penjualan 

Komoditi Teh pada 

PT. Perkebunan 

Nusantara VIII 

Periode 2015-2017 

(jurnal) Politeknik 

Pos Indonesia  

 

Berdasarkan hasil pengujian 

yang telah dilakukan 

menunjukkan bahwa tidak 

ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara biaya 

produksi terhadap volume 

penjualan. 
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    6. LISMAYA 

ARIFIN(2019)
40

 

Pengaruh Biaya 

Produksi dan Biaya 

Promosi Terhadap 

Volume Penjualan 

pada Usaha Kecil 

Karya Mega Rezky 

di Topoyo, 

Kabupaten Mamuju 

Tengah (Skripsi) 

UNIVERSITAS 

MUHAMMADIYAH 

MAKASSAR 

MAKASSAR 

Hasil analisis biaya produksi 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume 

penjualan pada Usaha Kecil 

Karya Mega Rezky di 

Topoyo, Kabupaten Mamuju 

Tengah, biaya promosi 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume 

penjualan pada Usaha Kecil 

Karya Mega Rezky di 

Topoyo, Kabupaten Mamuju 

Tengah. 

    7. NILA RIZKI 

BATUBARA(2019)
41

 

Pengaruh Biaya 

Produksi Terhadap 

Penjualan pada PT 

Indika Energy 

Tbk.(Skripsi) IAIN 

Padangsidimpuan  

Hasil analisis biaya produksi 

berpengaruh secara 

signifikan terhadap 

penjualan. 

    8. HAMZAH NUR 

ANWAR 

HARAHAP (2015)
42

 

Pengaruh Biaya 

promosi terhadap 

volume penjualan 

produk gagal gadai di 

PT. Pegadaian 

(Persero) Unit 

Pelayanan Syariah 

Sipirok (Skripsi) 

IAIN 

Padangsidimpuan 

Hasil analisis menyatakan 

bahwa: 

Biaya promosi memiliki 

pengaruh yang kuat terhadap 

volume penjualan produk 

gadai di PT. Pegadaian 

(Persero) Unit Pelayanan 

Syariah Sipirok. 
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 Nila R, 2019, “Pengaruh Biaya Produksi Terhadap Penjualan pada PT Indika Energy 

Tbk.”, Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam , IAIN Padangsidimpuan. 
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 Hamzah N, 2015, “Pengaruh Biaya promosi terhadap volume penjualan produk gagal 

gadai di PT. Pegadaian (Persero) Unit Pelayanan Syariah Sipirok”, Skirpsi, Fakultas Ekonomi Dan 

Bisnis Islam, IAIN Padangsidimpuan. 
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Pengaruh biaya promosi 

biaya  distribusi terhadap 

voleme penjualan pada 

PT. Media Pressindo 

(Skripsi) UNIVERSITAS 

NEGERI 

YOGYAKARTA 

Hasil analisis menyatakan bahwa: 

Biaya promosi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap penjualan, 

biaya distribusi berpengaruh secara 

positif terhadap penjualan, dan 

biaya promosi dan biaya distribusi 

berpengaruh positif dan  signifikan 

terhadap penjualan.  

 Persamaan dan perbedaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu yaitu: 

a. Persamaan penelitian yang dilakukan oleh Sri Ulan Sari dengan penelitian 

ini adalah sama-sama meneliti tentang pengaruh biaya promosi terhadap 

penjualan. Perbedaanya terdapat pada penelitian terdahulu membahas 

tentang pengaruh biaya distribusi dan biaya promosi terhadap penjualan, 

sedangkan pada penelitian ini membahas Pengaruh biaya produksi dan 

biaya promosi terhadap penjualan. 

b. Persamaan penelitian yang dilakukan Wirda Sopiani Harahap sama-sama 

meneliti tentang Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan. 

Perbedaanya pada penelitian terdahulu membahas tentang Pengaruh Biaya 

                                                             
43

 Yulia D, “Pengaruh Biaya Promosi Penjualan TerhadapVolume Penjualan PT. RIANDA 

Ganda Mandiri Di Pekanbaru.(2015). 
44

 Ika P, 2013, “Pengaruh biaya promosi biaya  distribusi terhadap voleme penjualan pada 

PT. Media Pressindo”, Skripsi, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Yogyakarta. 
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Promosi Terhadap Volume Penjualan dan Biaya Distribusi, sedangkan 

penelitian ini membahas Pengaruh biaya produksi dan biaya promosi 

terhadap penjualan. 

c. Persamaan penelitian yang dilakukan Zildan Nur Islam Setiawan sama-

sama meneliti tentang Pengaruh Biaya Produksi Dan Biaya Promosi 

Terhadap Volume Penjualan. Perbedaanya tempat penelitian terdahulu yaitu 

pada CV. Gabucci Barokah Utama sedangkan penelitian ini pada PT.Aksha 

Wira Internasional Tbk. 

d. Persamaan penelitian yang dilakukan Riani Tanjung dan Azra Velda 

Wijayanti sama-sama meneliti tentang Pengaruh Produksi Dan Biaya 

Promosi Terhadap Volume Penjualan. Perbedaanya tempat penelitian 

terdahulu pada PT. Arwana Citra Mulia Tbk. sedangkan penelitian ini pada 

PT.Aksha Wira Internasional Tbk. 

e. Persamaan penelitian yang dilakukan Yohanes Casmedi, Dhea Novia 

Parhana sama-sama meneliti tentang Pengaruh Biaya Produksi. 

Perbedaanya pada penelitian terdahulu membahas Pengaruh Biaya Produksi 

dan Biaya Pemasaran Terhadap Volume Penjualan dengan penelitian ini, 

sedangkan penelitian ini membahas Pengaruh biaya produksi dan biaya 

promosi terhadap penjualan. 

f. Persamaan penelitian yang dilakukan Nila Rizki Batubara sama-sama 

meneliti tentang Pengaruh Biaya Produksi Terhadap Penjualan. 

Perbedaanya pada penelitian terdahulu membahas tentang Pengaruh Biaya 

Produksi Terhadap Penjualan, sedangkan penelitian ini membahas 

Pengaruh biaya produksi dan biaya promosi terhadap penjualan. 
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g. Persamaan penelitian yang dilakukan Lismaya Arifin sama-sama meneliti 

tentang Pengaruh Biaya Produksi dan Biaya Promosi Terhadap Volume 

Penjualan. Perbedaanya pada penelitian terdahulu dengan penelitian ini 

adalah lokasi dan waktu penelitian berbeda. 

h. Persamaan penelitian yang dilakukan Hamzah Nur Anwar Harahap sama-

sama meneliti tentang Pengaruh Biaya promosi terhadap volume penjualan. 

Perbedaanya pada penelitian terdahulu membahas tentang produk gagal 

gadai, sedangkan penelitian ini membahas Pengaruh biaya produksi dan 

biaya promosi terhadap penjualan. 

i. Persamaan penelitian yang dilakukan Yulia Desmita, Suarman, Ngadlan 

sama-sama meneliti tentang sama-sama meneliti tentang Pengaruh Biaya 

Promosi TerhadapVolume Penjualan. Perbedaanya tempat penelitian 

terdahulu pada PT. Rianda Ganda Mandiri sedangkan penelitian ini pada 

PT.Aksha Wira Internasional Tbk. 

j.  Persamaan penelitian yang dilakukan Ika Putri Octaviyanti sama-sama 

meneliti tentang Pengaruh biaya promosi. Perbedaanya terdapat pada 

penelitian terdahulu membahas tentang biaya  distribusi terhadap volume 

Gambar II. 1 

Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

Biaya 

Produksi (X1) 

Biaya promosi  

(X2) 

Penjualan   

(Y) 



42 
 

 

 

Berdasarkan gambar 1 diatas, apa yang telah diuraikan sebelumnya 

maka akan diuji bagaimana biaya produksi (X1) dan biaya promosi (X2) 

sebagai variabel bebas berpengaruh pada penjualan (Y) sebagai variabel terikat 

pada PT.Akasha Wira Internasional Tbk. 

C. Hipotesis 

Hipotesis adalah statement yang diterima tentang suatu fenomena yang 

terjadi atau fenomena yang akan terjadi. Dengan kata lain hipotesis ialah 

jawaban yang disusun oleh penelitian yang setelah itu hendak di uji 

kebenarannya, melalui penelitian yang dicoba. Hipotesis ini diperoleh dari 

pengumpulan data yang diperoleh. 

Berdasarkan landasan teori dan kerangka pemikiran dapat dirumuskan 

hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H01 = Tidak teirdapat peingaruih biaya produiksi te irhadap peinjuialan pada 

PT.Akasha Wira Inte irnasional Tbk. Tahuni 2012-2022. 

Ha1 = Te irdapat peingaruih biaya produiksi te irhadap peinjuialan pada PT.Akasha 

Wira Inte irnasional Tbk. Tahun 2012-2022. 

H02 = Tidak teirdapat peingaruih biaya promosi teirhadap peinjuialan pada 

PT.Akasha Wira Inte irnasional Tbk. Tahuni 2012-2022. 

Ha2 = Te irdapat peingaruih biaya promosi teirhadap peinjuialan pada PT.Akasha 

Wira Inte irnasional Tbk. Tahuni 2012-2022. 

H03 = Tidak Teirdapat peingaruih biaya produiksi dan biaya promosi te irhadap 

pe injuialan pada PT.Akasha Wira Inte irnasional Tbk. Tahuni 2012-2022. 
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Ha3 = Te irdapat peingaruih biaya produiksi dan biaya promosi te irhadap peinjuialan 

pada PT.Akasha Wira Inte irnasional Tbk. Tahuni 2012-2022.
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Kantor pusat Akasha Wira International Tbk berlokasi di 

Perkantoran Hijau Arkadia Tower C, Lantai 15, Jl. Letjend. T.B. 

Simatupang Kav. 88, Jakarta 12520 – Indonesia. Data pada PT. Akasha 

Wira Internasional Tbk tahun 2012-2022 yang terdaftar di  Indeks Saham 

Syariah Indonesia berupa laporan keuangan yang telah diambil dari situs 

www.idnfinancials.com. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Juli 

2022.  

B. Jenis Penelitian 

Penelitian ini dengan penelitian kuantitatif, penelitian ini 

menggunakan angka dalam penyajian datanya dan dianalisis dengan 

metode statistik.
1
 Penelitian kuantitatif adalah suatu proses memperoleh 

pengetahuan atau gambaran tentang suatu variabel yang berupa angka-

angka. Pada prinsipnya, baik penelitian kuantitatif maupun penelitian 

deskriptif dapat dilakukan.
2
 Penelitian ini disebut kuantitatif karena data 

penelitiannya berupa angka-angka dan analisisnya menggunakan statistik. 

Meskipun pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

deskriptif, yaitu penelitian yang dilakukan untuk mengumpulkan data 

guna menguji atau menanggapi keadaan terkini dari suatu objek yang 

diteliti. Penelitian ini menggunakan tipe data sekunder (secondary data). 

Sedangkan data sekunder adalah sumber yang tidak membuat pengumpul 

                                                             
1
 Beni Ahmadi Saebani dan Yana Sutisna, Metode Penelitian (Bandung: Pustaka Setia, 

2018), hlm. 149. 
2
 Margono, Metode Penelitian Pendidikan (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2010), hlm. 105-106. 

http://www.idnfinancials.com/
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data tersedia secara langsung, misalnya melalui orang lain atau melalui 

dokumen.
3
 Data pada penelitian ini bersumber dari laporan keuangan 

PT.Akasha Wira Internasional Tbk yang sudah di publikasikan di Bursa 

Efek Indonesia berupa laporan keuangan yang sudah di audit dan harga 

saham selama tahun 2012- 2022. 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi dapat didefinisikan sebagai sekelompok item penelitian, 

dimana item tersebut merupakan unit terkecil yang menjadi sumber 

data yang dibutuhkan. Menurut Sugiono, populasi terdiri dari wilayah, 

generalisasi, di antaranya terdiri dari objek/subyek yang memiliki 

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk 

mempelajarinya dan menarik kesimpulan darinya.
4
 Populasi penelitian 

ini meliputi data triwulan laporan keuangan PT.Akasha Wira 

Internasional Tbk pada periode 2012-2022, 1 tahun= 4 triwulan, maka 

4 x 11= 44, dengan penjelasan populasi tersebut dapat diambil 

kesimpulan terhadap banyaknya populasi yang digunakan yaitu 

sebanyak 44. 

2. Sampel 

Sampel dapat diartikan sebagai perwakilan dari populasi yang 

ditentukan. Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah sampel jenuh, yaitu menggunakan seluruh anggota 

populasi sebagai sampel. Istilah lain untuk sampel jenuh adalah sensus, 

                                                             
3
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R & D (Bandung: Alfabera, 

2010), hlm. 137. 
4
 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2012), hlm. 115. 
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yaitu sampel dari seluruh anggota populasi. Sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini sama dengan jumlah populasi sebanayak 44 data 

laporan keuangan dalam bentuk laporan triwulan . Penelitian ini dalam 

kurun waktu tahun 2012 - 2022 yaitu sebanyak 11 tahun . Sehingga 

sampel penelitian ini adalah 11 x 4 data triwulan laporan keuangan PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk yaitu sebanyak 44 sampel. 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah teknik atau metode yang 

digunakan peneliti untuk mengumpulkan data yang diperlukan dalam 

penelitian. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah: 

1. Studi Kepustakaan 

Sebuah penelitian literatur atau tinjauan pustaka merupakan 

langkah penting dalam penelitian. Langkah ini melibatkan identifikasi, 

penempatan, dan analisis dokumen yang berisi informasi tentang 

masalah penelitian secara sistematis. Dokumen-dokumen tersebut 

meliputi jurnal, abstrak, resensi, buku, data statistik, dan laporan 

penelitian yang relevan. Tujuan utama dari tinjauan pustaka ini adalah 

untuk melihat apa yang telah dilakukan dengan masalah yang diteliti. 

Selain untuk menghindari duplikasi pekerjaan, tinjauan pustaka juga 

dapat menambah pengetahuan dan wawasan tentang masalah yang 

diteliti. Langkah ini juga meningkatkan perumusan hipotesis karena 

memperdalam pemahaman tentang masalah yang sedang diselidiki.
5
 

                                                             
5
 Ibid., hlm. 34. 
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2. Studi Dokumentasi 

Dokumentasi berasal dari kata document yang berarti kekayaan 

tertulis. Saat melakukan metode dokumentasi, peneliti meneliti benda-

benda tertulis seperti buku, majalah, dokumen, peraturan, notulen 

rapat, catatan dan sebagainya.
6
. Dokumentasi yang digunakan dalam 

penelitian adalah catatan keuangan PT.Akasha Wira Internasional Tbk 

Periode 2012-2022. 

E. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian ini adalah data sekunder. Sedangkan 

data sekunder adalah data yang dikumpulkan oleh pihak lain, biasanya 

dikumpulkan oleh lembaga pengumpul data dan dipublikasikan ke 

komunitas pengguna data.
7
 Data penelitian ini berasal dari 

www.idnfinancials.com yang dipublikasikan oleh PT.  Akasha Wira 

Internasional Tbk. Data yang diperoleh merupakan data yang dapat 

mengukur beban pokok penjualan, biaya operasional, dan laporan laba 

usaha PT. Akasha Wira Internasional Tbk tahun 2012-2022. 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan bagian lanjutan dari proses 

pengolahan data untuk melihat bagaimana menginterpretasikan data dan 

kemudian menganalisis data dari hasil yang ada pada tahap pengolahan 

data. Dalam penelitian kuantitatif, analisis data merupakan kegiatan pasca 

pengumpulan data dari seluruh responden. Kegiatan dalam analisis data 

                                                             
6
 W. Gulo, Metodologi Penelitian (Jakarta: PT. Gramedia Widia sarana Indonesia, 2010), 

hlm. 122. 
7
 Mudrajat Kuncoro, Metode Riset Untuk Bisnis Dan Ekonomi (Jakarta: Erlangga, 2013), 

hlm. 148. 

http://www.idnfinancials.com/
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adalah mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden, 

menyajikan data untuk setiap variabel yang diteliti, melakukan 

perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan melakukan 

perhitungan untuk menguji hipotesis yang diajukan.
8
 

Setelah mengumpulkan data kemudian melakukan analisis atau 

pengolahan data. Analisis data penelitian ini adalah dengan tahapan 

rancangan analisis sebagai alat hitung metode analisis data menggunakan 

metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 

Software SPSS 26. 

1. Analisis Statistik Deskriptif 

Analisis statistik deskriptif adalah sebuah uji yang digunakan 

untuk menggambarkan variabel penelitian sekaligus mendukung 

variabel yang diteliti. Sedangkan yang dimaksud dengan statistik 

deskriptif adalah sebuah statistik yang digunakan sebagai 

pendeskripsian terhadap obyek yang akan diteliti dengan 

menggunakan analisis serta memberikan kesimpulan yang bersifat 

umum. Penggunaan statistik deskriptif ini mengatahui seberapa jauh 

data-data bervariasi,berapa standar deviasinya, nilai maksimum, nilai 

minimum dan rata-rata (mean).
9
 

2. Uji Normalitas 

Uji normalitas yang digunakan adalah metode uji kolmogrov 

Smirnov. Uji kolmogrov smirnov digunakan untuk mengetahui 

                                                             
8
 Sugiyono, Op. Cit., hlm. 206. 

9
 Rochmat Aldi Purnomo, Analisis Statistik Ekonomi dan Bisnis Dengan SPSS (Ponorogo: 

CV. Wade Group, 2017), hlm. 17-18. 
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distiribusi data, apakah mengikuti distribusi normal, poisson, 

uniform, atau exponential. Dalam hal ini untuk mengetahui apakah 

distribusi residual terdistribusi normal atau tidak apabila nilai 

signifikansi lebih dari 0,05.
10

 Kriteria pengambilan keputusan untuk 

uji ini dilihat melalui signifikansinya, yaitu jika sig <0,05 

kesimpulannya data tidak berdistribusi normal. Sebaliknya, jika sig > 

0,05 kesimpulannya data berdistribusi normal.
11

 

3. Uji Asumsi Klasik 

Pengujian asumsi klasik adalah sebuah persyaratan dalam 

statistik untuk terpenuhinya suatu analisis regresi berganda. 

a. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas adalah bagaimana cara melihat ada 

atau tidaknya korelasi yang cukup tinggiyang berhubungan dengan 

variabel-variabel bebas dalam model regresi berganda, maka untuk 

mengetahui berhubungan variabel bebas dengan variabel terikat 

apakah terganggu. Uji multikolinearitas dalam uji ini 

menggunakan nilai VIF, dimana kriteria pengambilan keputusan 

untuk uji ini yaitu jika nilai VIF diantara 1-10 maka disimpulkan 

tidak terjadi multikolinearitas. Sebaliknya, jika nilai VIF tidak 

diantara 1-10 maka disimpulkan terjadi multikolinearitas.
12

 

 

                                                             
10 Annisa Husna Harahap , Abdul Nasser Hasibuan, dkk, „‟Analisis Laba terhadap 

Kemampuan Membayar Zakat Bank Muamalat‟‟ IAIN Padangsidimpuan, Vol 2, No 2 Tahun 2021. 
11

 Wiratna Sujarweni, SPSS Untuk Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Baru Press, 2015), hlm. 

52-55  
12

 Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis (Jakarta: PT.  Raja 

Grafindo Persada, 2013), hlm. 139. 
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b. Uji Autokorelasi 

Uji ini merupakan korelasi antar anggota observasi yang 

tersusun berdasarkan waktu dan tempat. Model regresi yang baik 

adalah model regresi yang bebas dari autokorelasi.  Model regresi 

tidak terjadi autokorelasi apabila nilai DW > -2 dan DW < 2.Uji 

ini dilakukan hanya pada data yang bersifat time series (kurun 

waktu). Metode pengujian yang digunakan adalah uji Durbin-

Watson (DW test). 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas adalah sebuah uji yang 

berhubungan dengan variabel model konstanta (model yang tidak 

sama). Dalam mendeteksi uji heteroskedastitas ada atau tidaknya 

semua pola yang memiliki nilai resudial pada model tersebut. 

Adapun dasar pengambilan keputusan dalam uji 

heteroskedastisitas dengan menggunakan uji glejser adalah 

sebagai berikut: 

1) Jika nilai signifikansi (sig) >0,05 maka kesimpulannya adalah 

tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 

2) Jika nilai signifikansi (sig) <0,05 maka kesimpulannya adalah 

terjadi gejala heteroskedastisitas. 
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4. Uji Hipotesis 

a. Uji Parsial (Uji t) 

Uji parsial merupakan uji yang digunakan untuk 

melihat seberapa besar pengaruh variable independen secara 

parsial dalam menjalankan variabel dependen.
13

 Adapun 

signifikan yang dipakai adalah 0,05 dengan kriteria sebagai 

berikut: 

1) Jika nilai thitung > ttabel , maka H0 ditolak Ha diterima. 

2) Jika nilai thitung < ttabel , maka H0 diterima Ha ditolak. 

b. Uji Simultan (Uji F) 

Uji F merupakan uji yang digunakan untuk 

mengetahuiapakah variabel independen secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Adapun 

tarif signifikan yang dipakai adalah 0,05 dengan kriteria 

sebagai berikut: 

3) Jika Fhitung < Ftabel maka H0 diterima dan Ha ditolak. 

4) Jika Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak dan Ha diterima. 

c. Uji Koefisien Determinasi(R
2
) 

Uji koefisiensi determinan merupakan suatu uji yang 

digunakan untuk mengukur seberapa jauhkah model variabel 

terikat. Dalam koefisien determinasi (R
2
) telah menunjukkan 

bagaimana proposi yang telah diterangkan dalam variabel 

bebas dengan menggunakan model variabel terikat. Besarnya 

                                                             
13

 Hasanah Siregar , Darwis Harahap , dkk, „‟ The Effect of Profitability Ratios on Financial 

Distress in Islamic Commercial Banks in Indonesia‟‟, IAIN Padangsidimpuan, Vol. 1, No. 2, Des 

2020. 
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persentase dalam koefisien determinan dapat ditunjukkan 

pada variabel bebas dengan variabel terikat. Jika koefisien 

determinan nilainya semakin besar, maka akan semakin baik 

pula kemapuan pada variabel bebas terhadap variabel 

terikat.
14

 

5. Analisis Regresi Linier Berganda 

 Regresi linear berganda digunakan oleh peneliti, bila peneliti 

bermaksud meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya) 

variabel dependen , bila dua atau lebih variabel independen 

sebagai faktor predictor dimanupulasi (dinaik turun nilainya). 

Jadi analisis regresi linier akan dilakukan bila jumlah variabel 

independennya minimal dua.
15

.  

    a +      +     + e 

Keterangan: 

  = Penjualan 

 A = Konstanta 

 b1, b2 = Koefisien X1 X2 

 X1 = Biaya Produksi 

 X2 = Biaya Promosi 

 e = eror term 

 Berdasarkan persamaan regresi linier berganda di atas maka, 

persamaan penelitian yang terbentuk adalah: 

PNJ= β0 + β1 BPR + β 2     + e 

                                                             
14

Mahyus Ekananda, Ekonometrika Dasar untuk Penelitian Dibidang Ekonomi, Sosial, dan 

Bisnis (Jakarta: Mistra Wacana Media, 2015), hlm. 62. 
15

 Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian (Bandung: Alfabeta, 2017), hlm. 275. 
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 Keterangan: 

PNJ = Penjualan 

β1, β2 = Koefisien X1 X2 

BPR = Biaya Produksi 

BPM = Biaya Promosi  

e  = error term 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Perusahaan 

1. Sejarah Perusahaan 

PT Akasha Wira International Tbk pada awalnya didirikan 

dengan nama PT Alfindo Putrasetia pada tahun 1985. Nama perusahaan 

telah diubah beberapa kali,terakhir pada tahun 2010, ketika nama 

perusahaan menjadi PT Akasha Wira International Tbk. Anggaran dasar 

perusahaan telah mengalami beberapa kali perubahan. Perubahan dengan 

akta notaris Jose Dima Satria, SH,M.Kn. No. 48 tanggal 25 juni 2013 

mengenai perubahan atas Kaurom, hak suara, dan kepurusan serta 

mengenai perubahan atas tugas dan wewenang direksi. Ditahun 1994, 

sesuai dengan surat pernyataan efektif dari ketua bapepan No. S-

774/PM/1994 tanggal 2 Mei 1994, perseroan melakukan penawaran 

perdana saham pada masyarakat sejumlah 15.000.000 saham biasa 

dengan harga nominal saham seharga Rp 1000 (seribu rupiah) persaham 

dengan harga penawaran Rp 3.850 (tiga ribu delapan ratus lima puluh 

rupiah) per saham. 

Perseroan mencatat sahamnya dibursa efek Jakarta (BEJ) dan 

bursa efek Surabaya (BES) pada tanggal 14 Juli 1994. Ditahun 2004, 

sesuai dengan surat pernyataan efektif dari ketua bapepan No. S-

1213PM/2004 tanggal 10 Mei 2004, perseroan melaksanakan penawaran 

umum terbatas 1 kepada para pemegang saham dalam rangka penerbitan 

hak memesan efek terlebih dahulu (HMTD) sejumlah 73.720.000 saham 

biasa atas nama dengan nilai nominal Rp 1000 (seribu rupiah) persaham 
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dan dengan harga penawaran Rp 1.025 (seribu dua puluh lima rupah) per 

saham. 

Saham-saham tersebut tercatat di BEJ dan BIS pada tanggal 27 

Mei 2004. 49 Pada tahun yang sama perseroan mengalami suatu 

perubahan penting yang lain. Water Partners bottling S.A. (WPB), 

sebuah perusahaan patungan antara Nestle S.A. dan refreshment product 

services (anak perusahaan yang sepenuhnya dimiliki the Coca-Cola 

Company), mengambil alih saham mayoritas saham diperseroan, 

sehingga nama perusahaan diubah menjadi PT Ades Waters Indonesia 

Tbk. WPB sepenuhnya mendukung upaya untuk melayani konsumen 

Indonesia dengan lebih baik. Selain itu, kedua mitra bisnis dengan 

keahlian tingkat dunia dalam menciptakan dan mengembangkan 

operasional bisnis yang kuat dan berkelanjutan dalam bisnis minuman 

bermerek akan member dukungan penuh dalam bidang pemasaran, 

distribusi, keuangan,teknis, sumberdaya manusia, dan manajement, 

untuk memastikan pengembangan bisnis secara bertanggung jawab. 

Pada tahun 2006 perseroan mengubah status badan hukumnya 

dari perusahaan local non fasilitas menjadi perusahaan modal asing 

(PMA) berdasarkan persetujuan badan koordinasi penanaman modal 

(BKPM), dalam suratnya No. 42/V/PMA/2006 tanggal 10 Maret 2006. 

Diakhir 2007,sesuai dengan surat pernyataan efektif dari ketua bapepam 

dan lk No. S.5874/BL/2007, perseroan telah melaksanakan penawaran 

umum II kepada pemegang saham melalui penerbitan hak memesan efek 

terlebih dahulu (HMETD) sejumlah 440.176.800 saham baru dengan 
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harga penawaran Rp 1000 (seribu rupiah) per saham dengan rasio setiap 

pemilik 100 saham berhak atas 294 (dua ratu sembilan puluh empat ) 

HMETD untuk membeli 294 (dua ratu sembilan puluh empat ) saham 

baru. 

Pada tanggal 3 juni 2008 Sofot Pte, ltd, mengambil alih saham 

perseroan secara tidak langsung melalui pembelian seluruh saham milik 

Nestle A.S dan refreshment product services di Water Partners Bottling 

SA, yang merupakan pemilik 542.347.113 saham yang mewakili 91,94% 

saham dalam perseroan. 50 Akibar pengambilalihan tidak langsung 

tersebut Sofos Pte, Ltd melaksanakan penawaran tender untuk membeli 

saham public sampai dengan 47.540.687 saham perseroan atau 8,06% 

dari jumlah seluruh daham persroan dengan nilai nominal Rp 1000 per 

saham. Melalui proses penawaran tender tersebut sofos Pte, Ltd, 

memiliki 1.191.428 saham perseroan atau 0,2% dari jumlah seluruhan 

saham perseroan. 

Anggaran dasar perseroan telah berubah beberapa kali dan 

perubahan terakhir terdapat dalam akta pernyataan keputusan rapat 

perubahan anggaran dasar perseroan No. 49 tanggal 25 Juni 2013 yang 

dibuat dihadapan Jose Dima Satria, notaries di Jakarta. Yang 

perubahannya telah disampaikan dan diterima oleh mentri hukum dan 

hak asasi manusia dalam suratnya No. AHU-AH-01.10-31013tertanggal 

26 Juli 2013. Pada kuartal keempat tahun 2010, perusahaan memasuki 

fase baru dalam bisnisnya, dengan melaksanakan pembelian asset baru 
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mesin mesin produksi dan perlengkapannya milik PT Damai Sejahtera 

Mulia. 

Pembelian asset tersebut telah disetujui oleh mayoritas para 

pemegang saham dalam rapat umum pemegang saham luar biasa 

perseroan pada tanggal 21 Oktober 2010 dan pembelian asset tersebut 

selesai dilaksanakan pada tanggal 11 November 2010. Dengan 

pembelian asset tersebut, perseroan secara resmi mulai melaksanakan 

bisnis produksi produk kosmetika disamping bisnis air minum dalam 

kemasan, yang dijalankan perseroan saat ini. Pada kuartal keempat tahun 

2012 perseroan mendatangi perjanjian kerja sama dengan Procter dan 

Gamble untuk mengimpor, mendistribusikan dan menjual produk 

Procter dan Gamble Premium professional (produk yang distribusinya 

dilakukan melalui salon) yaitu produk wella, wella professional. 

2. Visi dan Misi Perusahaan 

a. Visi 

Menyediaakan solusi konsumen terbaik di  dunia kepada 

masyarakat luas. 

b. Misi 

Memberikan solusi konsumen terbaik untuk memenuhi 

kebutuhan gaya hidup berkualitas sebagai bentuk pemenuhan 

komitmen kepda pemangku kepentingan melalui orang, budaya, dan 

sistem terbaik yang kami miliki. 
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3. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi merupakan hal yang sangat penting untuk 

dipertimbangkan dalam sebuah organisasi, karena berperan dalam 

pencapaian tujuan perusahaan. Di dalam struktur organisasi terlihat jelas 

pembagian wewenang tugas dan tanggung jawab personil dalam 

perusahaan. Adapun bentuk struktur organisasi PT Akasha Wira 

International Tbk adalah sebagai berikut :  

                                    Gambar IV. 1 

                             Struktur Organisasi 

 

                                        Dewan Komisaris 
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Dari struktur organisasi PT Akasha Wira International Tbk dapat 

dijelaskan tugas dan fungsi masing-masing direksi perseroan dan devisi 

dalam perseroan yaitu : 

a. Presiden Direktur Tugas dan fungsinya antara lain : 

1) Bertindak selaku kordinator direksi dalam mendukung 

operasional perseroan sehari-hari untuk mencapai tujuan 

perseroan. 

2) Memimpin rapat direksi secara berkala. 

3) Bertindak mewakili perseroan di dalam dan di luar pengadilan. 

4) Mengkordinasikan komite eksekutif yang dibentuk untuk 

kepentingan perseroan diantaranya unit audit internal serta 

mengkordinasikan penerapan sesuai tindakan sesuai saran unit 

audit internal. 

5) Bertanggung jawab mengkoordinasikan pekerjaan yang 

berkaitan dengan keuangan, hukum, pengadaan, dan produksi. 

b. Direktur Tugas dan fungsinya antara lain: 

1) Bersama-sama dengan presiden direktur bertindak mewakili 

perseroan didalam dan diluar pengadilan. 

2) Mengkoordinasikan aktifitas yang berkaitan dengan 

sumberdaya manusia, pelatihan, remunerasi karyawan, 

rekrutmen serta penjualan untuk bisnis tertentu. 

3) Bertanggung jawab untuk mengkoordinasikan pekerjaan yang 

berkaitan dengan penjualan dan pemasaran perseroan. 
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c. Direktur Indenpenden Tugas dan fungsinya antara lain: 

1) Melakukan tugas sekretaris perusahaan perseroan yang 

bertanggung jawab memastikan perseroan melaksanakan tata 

kelola perusahaan yang baik dalam aktivitasnya dan pemenuhan 

peraturan-peraturan 54 yang berlaku sehubungan dengan status 

perusahan sebagai perusahaan terbuka. 

2) Mengawasi dan mengkoordinasi divisi hukum perseroan untuk 

mencapai tujuan perseroan.  

d. Divisi dalam struktur perseroan 

1) Divisi penjualan 

2) Divisi keuangan dan kontrol termasuk departemen akunting, 

pelaporan, treasury, pajak dan audit. 

3) Devisi sumberdaya manusia termasuk departemen konpensasi 

dan benefit, hubungan industrial, pelatihan dan perkrutan, serta 

departemen pelayanan umum. 

4) Divisi terknik termasuk departemen manajemen pabrik, kualitas 

manajemen proyek, kinerja industrial, serta departemen 

keselamatan kesehatan lingkungan. 

5) Divisi operasi termasuk departemen pengelolahan pusat 

distribusi. Pengelolahan bisnis produk (untuk rumah dan kantor, 

serta kemasan ritel, dan pelayanan pelanggan). 

6) Divisi supply clain termasuk departemen mengelolaan gudang 

dan armada. 
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7) Divisi hukum dan sekretaris pemasaran merupakan bagian dari 

manajemen umum.  

B. Deskripsi Data Penelitian 

Berikut merupakan deskripsi data penelitian berdasarkan variebel 

yang ada dalam penelitian ini: 

1. Data Perkembangan Penjualan 

Penjualan merupakan aktivitas atau bisnis menjual produk atau 

jasa kepada pembeli untuk suatu harga tertentu yang dapat dijual dalam 

bentuk unit maupun rupiah. Berikut ini perkembangan penjualan pada 

PT. Akasha Wira Internasional Tbk. pada triwulan I tahun 2012- triwulan 

III tahun 2022: 

Tabel IV.1 

Perkembangan Penjualan PT. Akasha Wira Internasional Tbk. 

(dalam satuan jutaan rupiah) 

Tahun 
Periode 

TW I TW II TW III TW IV 

2012 103.912 220.955 354.750 476.638 

2013 126.984 250.495 378.977 502.524 

2014 129.322 265.732 413.803 578.784 

2015 160.427 323.000 479.476 669.725 

2016 203.045 450.341 658.279 887.663 

2017 196.724 405.269 613.063 814.490 

2018 189.274 392.567 596.529 804.302 

2019 191.190 403.098 616.024 834.330 

2020     298.986 319.881 485.384 673.364 

   2021 185.280 375.034 616.073 935.075 

   2022 294.249 603.278 924.193  
       Sumber Data: www.idn.co.id (data diolah) 

Dari tabel IV. 1 diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2013 

triwulan I, II, III, dan IV penjualan meningkat sebesar  0.22%, 0.13%, 

0.06%, dan 0.05%. Tahun 2014 triwulan I, II, III, dan IV meningkat 

sebesar 0.02%, 0.06%, 0.09%, dan 0.15%. Tahun 2015 triwulan I, II, III, 

http://www.idn.co.id/
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dan IV meningkat sebesar 0.24%, 0.22%, 0.16%, dan 0.16%. Tahun 2016 

triwulan I, II, III, dan IV meningkat sebesar 0.26%, 0.39%, 0.37%, dan 

0.32%. Tahun 2017 triwulan I, II, III, dan IV menurun sebesar 0.03%, 

0.10%, 0.06%, dan 0.08%. Tahun 2018 triwulan I, II, III, dan IV menurun 

sebesar 0.03, 0.03, 0.02 dan 0.01%. Tahun 2019 triwulan I, II, III, dan IV 

meningkat sebesar 0.01, 0.02, 0.03%, dan 0,03%. Tahun 2020 triwulan I 

menurun sebesar 0.56 triwulan II, III, dan IV menurun sebesar 0.21%, 

0.21%, dan 0.19%. Tahun 2021 triwulan I menurun sebesar 0.38 triwulan 

II, III, dan IV meningkat sebesar 0.17%, 0.26%, 0.38%. Tahun 2022 

triwulan I, II dan III meningkat sebesar 0.58%, 0.60% dan 0.50%. 

2. Data Perkembangan Biaya Produksi 

 

Biaya produksi adalah biaya yang muncul akibat adanya fungsi 

produksi. Fungsi produksi adalah suatu kegiatan yang mengolah bahan 

baku untuk menjadi suatu barang  jadi dan siap untuk dijual. Berikut ini 

perkembangan biaya produksi pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk. 

pada triwulan I tahun 2012- triwulan IV tahun 2022: 

Tabel IV. 2 

Perkembangan Biaya Produksi PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. 

(dalam satuan jutaan rupiah) 

Tahun 
Periode 

TW I TW II TW III TW IV 

2012 26.955 54.018 107.661 169.538 

2013      55.104         110.071 165.514 227.623 

2014 53.644 117.693 195.782 291.441 

2015 81.212 171.134 260.756 339.810 

2016 98.583 216.303 322.297 435.134 

2017 75.775 179.228 271.006 353.705 

2018 87.305 185.841 288.937 409.695 

2019 97.073 199.999 295.999 404.965 

2020 99.906 153.860 236.298 317.517 
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2021 87.725 185.998 293.411 185.998 

2022 145.488 326.537 481.103  
       Sumber Data: www.idn.co.id (data diolah) 

Dari tabel IV.2 diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2013 

triwulan I, II, III, dan IV biaya produksi meningkat sebesar  1.04%, 

1.03%, 0.53%, dan 0.34%. Tahun 2014 triwulan I dan IV menurunt 

sebesar 0.02% dan 0.28%, triwulan II dan III meningkat sebesar 0.06% 

dan 0.18%. Tahun 2015 triwulan I, II, III, dan IV meningkat sebesar 

0.51%, 0.45%, 0.33 %, dan 0.16%. Tahun 2016 triwulan I, II, III, dan IV 

meningkat sebesar 0.21%, 0.26%, 0.23%, dan 0.28%. Tahun 2017 

triwulan I, II, III, dan IV menurun sebesar 0.23%, 0.17%, 0.15%, dan 

0.23%. Tahun 2018 triwulan I, II, III, dan IV menurun sebesar 0.15%, 

0.03%, 0.66%, dan 0.15%. Tahun 2019 triwulan I, II, III, meningkat 

sebesar 0.11%, 0.07%, 0.02%, dan triwulan IV menurun sebesar 0,01%. 

Tahun 2020 triwulan I meningkat sebesar 0.02% dan triwulan II, III, dan 

IV menurun sebesar 0.23%, 0.20%, dan 0.21%. Tahun 2021 triwulan I dan 

IV menurun sebesar 0.12% dan 0.20%, triwulan II dan III meningkat 

sebesar 0.24% dan 0.41%. Tahun 2022 triwulan I, II dan III meningkat 

sebesar 0.65%, 0.75% dan 0.63%. 

3. Data Perkembangan Biaya Promosi 

Promosi merupakan salah satu komponen prioritas dari 

kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada konsumen bahwa suatu 

perusahaan meluncurkan produk baru yang membuat konsumen untuk 

melakukan kegiatan pembelian. Berikut ini perkembangan biaya promosi 

http://www.idn.co.id/
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pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk. pada triwulan I tahun 2012- 

triwulan IV tahun 2022: 

Tabel IV. 3 

Perkembangan Biaya Promosi PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. (dalam satuan jutaan rupiah) 

Tahun 
Periode 

TW I TW II TW III TW IV 

2012 10.808 26.067 38.511 51.617 

2013 14.465 33.242 9.355 12.474 

2014 5.936 12.051  18.664 25.974 

2015 7.074 14.509 19.131 25.148 

2016 8.628 19.624 28.506 38.368 

2017 8.718 17.917 24.046 29.595 

2018 5.739 11.775 17.903 23.881 

2019 4.946 12.114 18.540 25.037 

2020 6.163 9.427 14.152 19.588 

2021 5.688 12.422 20.007 28.753 

2022 9.849 19.788 30.573  
       Sumber Data: www.idn.co.id (data diolah) 

Dari tabel IV.3 diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2013 

triwulan I, II, biaya produksi meningkat sebesar  0.33% dan 0.27%, 

triwulan  III dan IV menurun sebesar 0.75% dan 0.75%,  Tahun 2014 

triwulan I dan II menurun sebesar 0.58% dan 0.63%, triwulan III dan IV 

meningkat sebesar 0.99% dan 0.08%. Tahun 2015 triwulan I, II, III, 

meningkat sebesar 0.19%, 0.20%, 0.02%, dan triwulan IV menurun 

sebesar 0.03%. Tahun 2016 triwulan I, II, III, dan IV meningkat sebesar 

0.21%, 0.35%, 0.49%, dan 0.52%. Tahun 2017 triwulan I meningkat 

sebesar 0.01% dan triwulan II, III, dan IV menurun sebesar 0.08%, 0.15%, 

dan 0.22%. Tahun 2018 triwulan I, II, III, dan IV menurun sebesar 0.34%, 

0.34%, 0.25%, dan 0.19%. Tahun 2019 triwulan I menurun sebesar 0.15% 

dan triwulan II, III dan IV meningkat sebesar 0.02%, 0.03% dan 0,04%. 

Tahun 2020 triwulan I meningkat sebesar 0.24% dan triwulan II, III, dan 

http://www.idn.co.id/
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IV menurun sebesar 0.22%, 0.23%, dan 0.21%. Tahun 2021 triwulan I 

menurun sebesar 0.07% dan triwulan II, III dan IV meningkat sebesar 

0.31%, 0.41% dan 0.46%. Tahun 2022 triwulan I, II dan III meningkat 

sebesar 0.73%, 0.59% dan 0.52%. 

C. Hasil Analisis Data 

1. Uji Statistik Deskriptif 

Berikut ini data statistik deskriptif pada variabel penjualan, biaya 

produksi dan biaya promosi pada tabel berikut ini: 

Tabel IV.4 

Uji Statistik Deskriptif 

 
N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

X1 (Biaya 

Produksi) 

43 26955 481103 206132.60 115864.189 

X2 (Biaya 

Promosi) 

43 4946 51617 18529.60 10404.831 

Y (Penjualan) 43 103912 935075 448895.09 237257.978 

Valid N 

(listwise) 

43 
    

Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Berdasarkan Tabel IV.4 diatas dapat disimpulkan bahwa jumlah 

(N) variabel biaya produksi, biaya promosi dan penjualan adalah 43. 

Nilai biaya produksi minimum sebesar Rp26.955 juta dan maximum 

Rp481.103 juta dengan rata-rata penjualan Rp206..132,60 juta dan 

standar deviasi senilai Rp 115.864,189 juta.  

Nilai biaya promosi minimum sebesar Rp4.946 juta dan 

maximum Rp51617 juta dengan rata-rata Rp18.529,60 juta dan standar 

deviasi senilai Rp10.404,831 juta. Penjualan minimum sebesar 
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Rp103.912 juta dan maximum Rp935.075 juta dengan rata-rata 

Rp448.895,09 juta dan standar deviasi senilai Rp237.257,978 juta.  

2. Uji Normalitas 

Berikut merupakan uji normalitas dengan menggunakan metode 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test: 

Tabel IV. 5 

Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Biaya_Produksi Biaya_Promosi Penjualan 

N 43 43 43 

Normal 

Parameters
a,b

 

Mean 206132.60 18529.60 448895.09 

Std. 

Deviation 

115864.189 10404.831 237257.978 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .104 .118 .094 

Positive .104 .118 .094 

Negative -.071 -.096 -.073 

Test Statistic .104 .118 .094 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 .149
c
 .200

c,d
 

         Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Berdasarkan tabel IV.5 dapat diketahui bahwa nilai signifikan di 

atas menyatakan bahwa nilai signifikansi (Asymp. Sig. 2-tailed) dari laba 

kotor, penjualan dan harga pokok penjualan 0,200 maka nilai Asymp. Sig. 

2-tailed biaya produksi, biaya promosi dan penjualan>0,05 yang berarti 

penelitian ini  berdistribusi normal. 
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3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Multikolinearitas 

Berikut ini uji Multikolinearitas pada penelitian ini adalah:  

Tabel IV. 6 

Uji Multikolinearitas 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

 
B Std. Error Beta   Tolerance VIF 

1 (Cons

tant) 

15385

.309 

29100.62

9 

 
.529 .600 

  

X1 1.685 .126 .823 13.32

4 

.000 .756 1.323 

X2 4.648 1.408 .204 3.300 .002 .756 1.323 

 Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

 Pada tabel IV.6 dapat dilihat bahwa nilai tolerance pada variabel 

biaya produksi dan biaya promosi adalah 0,756 > 0,10 dan VIF adalah 

1,323<10, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.  

b. Uji Autokorelasi 

Berikut ini uji Autokolerasi pada penelitian ini adalah: 

Tabel IV.7 

Hasil Uji Autokorelasi 

 

 

    Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Berdasarkan tabel IV.7 diatas dapat dilihat nilai dari Durbin-

Watson adalah 1,043. Maka dapat dinyatakan bahwa -2<1.043<2 

artinya tidak terjadi autokorelasi. 

 

 

Model R R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .941
a
 .885 .879 82565.011 1.043 
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c. Uji Heteroskedastisitas 

Berikut ini merupakan uji heteroskedastisitas yang telah diolah 

dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Gambar IV.8 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .153 .057 
 

2.704 .010 

Biaya_Produksi -1.043E-7 .000 -.077 -.423 .674 

Biaya_Promosi 1.256E-6 .000 .083 .457 .650 

    Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Dari tabel IV.8 diatas dapat dilihat bahwa nilai signifikansi 

(sig)>0,05 maka kesimpulannya adalah tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas. 

4. Uji Hipotesis 

a. Uji Parsial (t) 

Berikut ini merupakan hasil dari uji parsial pada penelitian ini: 

Gambar IV.9 

Hasil Uji Parsial (t) 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 15385.309 29100.629 
 

.529 .600 

Biaya_Produksi 1.685 .126 .823 13.324 .000 

Biaya_Promosi 4.648 1.408 .204 3.300 .002 

   Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Berdasarkan pada tabel IV.9  diatas dapat dilihat bahwa ttabel dapat 

dilihat pada tabel statistik dengan nilai 0,05 dengan signifikan tingkat 

signifikan 0,05 adalah df= n-k-1 atau 43-2-1=40. Dengan demikian nilai ttabel 

adalah 1,684. 
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1. Berdasarkan hasil uji t diatas diperoleh thitung pada biaya Produksi 

adalah 13.324 maka thitung (13,324) > ttabel (1,684) yang berarti Ho1 

ditolak Ha1 diterima yang berarti terdapat pengaruh variabel biaya 

produksi terhadap penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. Tahun 2012-2022. 

2. Kemudian pada biaya promosi thitung adalah 3,300 maka thitung (3,300) 

> ttabel (1,684) yang berarti Ho2 ditolak  Ha2 diterima terdapat pengaruh 

variabel biaya promosi terhadap penjualan pada PT. Akasha Wira 

Internasional Tbk. Tahun  2012-2022. 

b. Uji Simultan (f) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                  Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Pada tabel IV.10 diatas diketahui nilai dari F hitung adalah 

sebesar 153.408. Nilai dari  Ftabel dengan df (N 1) =k-1 atau 3-1=2 

dan df (N2) = n-k atau 43-3=40 sehingga diperoleh Ftabel =3,23 

Berdasarkan pengambilan keputusan hasil pengujian uji F maka dapat 

disimpulkan bahwa Fhitung (153.408) > Ftabel (3,23) maka Ha3 diterima 

yang berarti bahwa terdapat pengaruh biaya produksi dan biaya 

Berikut ini merupakan hasil dari uji parsial pada penelitian ini:  

 

Gambar IV.10 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Model Sum of Squares Df Mean 

Square 

F Sig

. 

1 Regression 2091557385037.6

45 

2 1045778692

518.823 

153.408 .00

0
b
 

Residual 272679243393.98

2 

40 6816981084

.850 

  

Total 2364236628431.6

27 

42 
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promosi terhadap penjualan pada PT.Akasha Wira Internasional Tbk 

periode 2012-2022. 

c. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Berikut hasil uji koefisien determinasi (R
2
) yang telah diolah 

dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel IV. 11 

Uji Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .941
a
 .885 .879 82565.011 1.043 

     Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Berdasarkan hasil uji Koefisien Determinasi diatas maka 

dapat disimpulkan bahwa nilai R
2
 Square (koefisien determinasi) 

adalah sebesar 0,885, dengan demikian dapat diartikan bahwa 

pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) 

adalah sebesar 0,885 atau 88,5 % dan sisanya sebesar 11,5 % 

dipengaruhi variabel lain diluar penelitian ini. 

5. Analisis Regresi Linier Berganda 

Berikut ini hasil uji regresi berganda pada penelitian dapat dilihat 

pada tabel berikut: 

Tabel IV.12 

Uji Regresi Berganda 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Consta

nt) 

15385.30

9 

29100.6

29 

 
.529 .600 

X1 1.685 .126 .823 13.32

4 

.000 
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X2 4.648 1.408 .204 3.300 .002 

                 Sumber: data diolah dari SPSS versi 26 

Pada tabel IV.12 diatas dapat dilihat bahwa persamaan dari linier 

berganda sebagai berikut: 

PNJ= 15385,309 +1,685 BPR + 4,648 BPM + 29100.629 

Penjelasan dari persamaan diatas adalah sebagai berikut: 

a. Nilai konstanta adalah (a) bernilai positif sebesar 15385,309 dengan 

demikian apabila biaya produksi dan biaya promosi bernilai 0 maka 

penjualan sebesar Rp15385,309 juta. 

b. Koefisien regresi variabel biaya produksi (β1)adalah sebesar 1,685 

yang menunjukkan hubungan antara biaya produksi dan penjualan, 

yakni apabila biaya produksi meningkat sebesar 1 juta rupiah maka 

penjualan akan meningkat 15385,309 +1,685=15386,994 juta rupiah 

dengan asumsi variabel independen  lainnya tetap. 

c. Koefisien biaya promosi adalah sebesar 4,648, dengan demikian 

apabila biaya promosi naik sebesar 1 juta rupiah maka penjualan akan 

turun sebesar 15385,309 +4,648= 15389,957 juta rupiah dengan 

asumsi variabel independen lainya tetap. 

D. Pembahasan Hasil Penelitian 

Penelitian ini berjudul Pengaruh Biaya Produksi dan Biaya Promosi 

Terhadap Penjualan Pada PT. Akasha Akasha Wira Internasional Tbk. Pada 

Tahun 2012-2022 dengan tujuan agar mengetahui pengaruh biaya produksi 

(X1) dan biaya promosi (X2) terhadap penjualan (Y). Berdasarkan hasil 

analisis data diatas maka pembahasan hasil penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 
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1. Pengaruh Biaya Produksi Terhadap Penjualan Pada PT.Akasha 

Wira Internasional Tbk. 

Biaya produksi sangat berpengaruh dalam meningkatkan 

penjualan. Tingginya biaya produski yang berdampak pada tingkat 

penjuaalan secara kuantitas, suatu perusahaan sudah membatasi hasil 

produksinya dengan menyesuaikan biaya produksi yang harus di 

keluarkan, ketika hasil produk secara kuantitas berkurang tentunya juga 

berdampak pada laba yang diperoleh. 

Pada uji hipotesis secara parsial (uji t) yang dilakukan peneliti 

dengan menggunakan SPSS versi 26 menghasilkan output maka thitung  

(13,324) > ttabel (1,684) sehingga Ho1 ditolak Ha1 diterima yang berarti 

terdapat pengaruh variabel biaya produksi terhadap penjualan pada PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-2022. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Riani Tanjung, Azra 

Velda Wijayanti yang berjudul Pengaruh Produksi Dan Biaya Promosi 

Terhadap Volume Penjualan Pada PT.Arwana Citra Mulia TBK. Tahun 

2012-2019 yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

terhadap Penjualan (studi kasus pada PT. Arwana Citramulia). Hasil 

penelitian ini juga didukung Lismaya Afirin yang Pengaruh Biaya 

Produksi dan Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada Usaha 

Kecil Karya Mega Rezki di Topoyo Kabupaten Mamuju Tengah yang 

menyatakan bahwa biaya produksi berpengaruh positif dan signifikan 

secara terhadap volume penjualan. 
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Berdasarkan penelitian tersebut, maka peneliti menyimpulkan 

bahwa biaya produksi memiliki pengaruh yang positif terhadap 

penjualan. 

2. Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Penjualan PT.Akasha Wira 

Internasional Tbk. 

Biaya promosi berpengaruh dalam meningkatkan penjualan. 

Biaya promosi merupakan susatu pengorbanan kecil yang dikeluarkan 

oleh perusahaan dalam melakukan promosi. Biaya promosi tersebut 

meliputi semua biaya yang akan dipakai dalam melakukan kegiatan 

promosi diantaranya iklan, promosi penjualan, publisitas dan penjualan 

pribadi. Selain untuk meningkatkan penjualan, promosi juga digunakan 

untuk menempatkan suatu produk, meningkatkan suatu nilai, dan 

mengendalikan penjualan. 

Pada uji hipotesis secara parsial (uji t) yang dilakukan peneliti 

dengan menggunakan SPSS versi 26 menghasilkan output thitung (3,300) > 

ttabel (1,684) yang berarti Ho2 ditolak Ha2 diterima. Dengan demikian 

terdapat pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada PT. Akasha 

Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-2022. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Lismaya Arifin yang 

berjudul Pengaruh Biaya Produksi dan Biaya Promosi Terhadap Volume 

Penjualan pada Usaha Kecil Karya Mega Rezky di Topoyo, Kabupaten 

Mamuju Tengah yang menyatakan bahwa biaya promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap volume penjualan pada Usaha Kecil 

Karya Mega Rezky di Topoyo, Kabupaten Mamuju Tengah. Hasil 
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penelitian ini juga didukung oleh Yulia Desmita, Suarman, Ngadlan yang 

berjudul Pengaruh Biaya Promosi Penjualan Terhadap Volume Penjualan 

PT. RIANDA GANDA MANDIRI di PEKANBARU yang menyatakan 

bahwa hubungan positif dan signifikan antara biaya promosi penjualan 

dengan volume penjualan PT. RIANDA GANDA MANDIRI di 

PEKANBARU. 

Berdasarkan penelitian tersebut, maka peneliti menyimpulkan 

bahwa biaya promosi memiliki pengaruh yang positif terhadap penjualan. 

3. Pengaruh Biaya Produksi dan Biaya Promosi terhadap Penjualan 

pada PT.Akasha Wira Internasional Tbk. 

Pada uji simultan (uji F) nilai dari Ftabel adalah 3,23 dan Fhitung  

adalah 153.408. Berdasarkan pengambilan keputusan hasil pengujian uji 

Ftabel  (3,23)>Fhitung  (153.408) ,maka dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh biaya produksi dan biaya promosi terhadap penjualan 

PT.Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-2022. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Zildan Nur Islam 

Setiawan yang berjudul Pengaruh Biaya Produksi Dan Biaya Promosi 

Terhadap Volume Penjualan Menunjukan bahwa biaya produksi, biaya 

promosi, dan volume penjualan pada CV. Gabucci Barokah Utama 

mengalami peningkatan dan penurunan yang berfluktuasi setiap 

tahunnya, biaya produksi dan biaya promosi secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan pada CV. Gabucci Barokah Utama. 
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Berdasarkan penelitian tersebut, maka peneliti menyimpulkan 

bahwa biaya produksi dan biaya promosi memiliki pengaruh yang positif 

terhadap penjualan. 

E. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian dilakukan berdasarkan langkah-langkah yang disusun 

sedemikian rupa agar memperoleh hasil yang baik. Namun untuk 

mendapatkan hasil yang sangat sempurna adalah hal yang sulit karena 

penelitian ini memiliki keterbatasan. Keterbatasan yang dihadapi oleh 

peneliti dalam melakukan penelitian diantaranya adalah sebagai berikut: 

1. Terdapat dua variabel independen yaitu biaya produksi dan biaya 

promosi dan satu variabel dependen yaitu penjualan untuk mengetahui 

seberapa jauh pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 

2. Populasi yang digunakan oleh peneliti hanya salah satu perusahaan yang 

ada pada Bursa Efek Indonesia yaitu PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. 

3. Peneliti memiliki keterbatasan menggunakan pengolah data program 

SPSS. 

Berdasarkan uraian keterbatasan yang dihadapi peneliti, hal ini tidak 

menghambat peneliti untuk terus belajar agar tidak mengurangi makna dari 

penelitian. Dengan bekerja keras dan bantuan dari berbagai pihak, maka 

skripsi ini dapat diselesaikan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian ini diperoleh kesimpulan bahwa : 

1. Terdapat pengaruh biaya produksi terhadap penjualan pada PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-2022, hal ini dapat 

dibuktikan dengan melihat nilai thitung (13,324) > ttabel (1,684). 

2. Terdapat pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012-2022, hal ini dapat 

dibuktikan dengan melihat nilai, thitung (3,300) > ttabel (1,684). 

3. Terdapat pengaruh biaya produksi dan biaya promosi terhadap 

penjualan pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk. Tahun 2012- 

2022, hal ini dapat dibuktikan dengan melihat nilai, Fhitung 

(153.408) > Ftabel (3,23). 

B. Saran-Saran 

Setelah melakukan beberapa tahap penyelesaian penelitian, 

terdapat beberapa saran yang dirangkum oleh peneliti guna untuk 

memperbaiki peneliti pada masa yang akan datang. Saran-saran 

tersebut adalah sebagai berikut:  

1. Untuk peneliti selanjutnya yang tertarik dengan judul pengaruh 

biaya produksi dan biaya promosi dan terhadap penjualan pada PT. 

Akasha Wira Internasional Tbk agar lebih memahami lagi judul 

tersebut. 
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2. Peneliti selanjutnya disarankan agar lebih menambah wawasan 

baik dalam hal membaca berbagai penelitian terdahulu agar 

memahami judul penelitian yang akan diteliti. 

3. Keterbatasan yang dihadapi peneliti terdapat pada penggunaan data 

pada tahun 2012 sampai 2022 yaitu hanya 11 tahun. Peneliti 

selanjutnya diharapkan dapat menambah periode penelitian untuk 

memperbesar jumlah sampel dalam penelitian. 
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LAMPIRAN I 

Data Penjualan  Pada PT. Akasha Wira Internasional Tbk 

Periode 2012 s/d 2022 

(Dalam Jutaan Rupiah) 

Tahun Penjualan Bersih 

(Jutaan Rupiah) 

2012 476.638 

2013 502.524 

2014 578.784 

2015 669.725 

2016 887.663 

2017 814.490 

2018 804.302 

2019 834.330 

2020 673.364 

2021 935.075 

2022 603.278 

 

Data Biaya Produksi dan Penjualan Pada 

PT. Akasha Wira Internasional Tbk 

Periode 2012 s/d 2022 (Dalam Jutaan Rupiah) 

Tahun Biaya Produksi Penjualan Bersih 

2012 169.538 476.638 

2013 227.623 502.524 

2014 291.441 578.784 

2015 339.870 669.725 

2016 435..134 887.663 

2017 353.705 814.490 

2018 409.695 804.302 

2019 404.965 834.330 

2020 317.517 673.364 

  2021 185.998 935.075 

  2022 326.537 603.278 

 

Data Biaya Promosi dan Penjualan Pada  

PT. Akasha Wira Internasional Tbk  

Periode 2012 s/d 2022 (Dalam Jutaan Rupiah) 

Tahun Biaya Promosi  Penjualan Bersih 

2012 51.617 476.638 

2013 12.474 502.524 

2014 25.974 578.784 

2015 25.148 669.725 

2016 38.368 887.663 

2017 29.595 814.490 



 

 

2018 23.881 804.302 

2019 25.037 834.330 

2020 19.588 673.364 

  2021 28.753 935.075 

2022 19,788 603.278 

 

LAMPIRAN II 

 

Perkembangan Penjualan PT. Akasha Wira Internasional Tbk. 

(dalam satuan jutaan rupiah) 

Tahun 
Periode 

TW I TW II TW III TW IV 

2012 103.912 220.955 354.750 476.638 

2013 126.984 250.495 378.977 502.524 

2014 129.322 265.732 413.803 578.784 

2015 160.427 323.000 479.476 669.725 

2016 203.045 450.341 658.279 887.663 

2017 196.724 405.269 613.063 814.490 

2018 189.274 392.567 596.529 804.302 

2019 191.190 403.098 616.024 834.330 

2020     298.986 319.881 485.384 673.364 

   2021 185.280 375.034 616.073 935.075 

   2022 294.249 603.278 924.193  

 

Perkembangan Biaya Produksi  

PT. Akasha Wira Internasional Tbk. 

(dalam satuan jutaan rupiah) 

Tahun 
Periode 

TW I TW II TW III TW IV 

2012 26.955 54.018 107.661 169.538 

2013      55.104         110.071 165.514 227.623 

2014 53.644 117.693 195.782 291.441 

2015 81.212 171.134 260.756 339.810 

2016 98.583 216.303 322.297 435.134 

2017 75.775 179.228 271.006 353.705 

2018 87.305 185.841 288.937 409.695 

2019 97.073 199.999 295.999 404.965 

2020 99.906 153.860 236.298 317.517 

2021 87.725 185.998 293.411 185.998 

2022 145.488 326.537 481.103  

 

 

 



 

 

Perkembangan Biaya Promosi PT. Akasha Wira Internasional 

Tbk. (dalam satuan jutaan rupiah) 

Tahun 
Periode 

TW I TW II TW III TW IV 

2012 10.808 26.067 38.511 51.617 

2013 14.465 33.242 9.355 12.474 

2014 5.936 12.051  18.664 25.974 

2015 7.074 14.509 19.131 25.148 

2016 8.628 19.624 28.506 38.368 

2017 8.718 17.917 24.046 29.595 

2018 5.739 11.775 17.903 23.881 

2019 4.946 12.114 18.540 25.037 

2020 6.163 9.427 14.152 19.588 

2021 5.688 12.422 20.007 28.753 

2022 9.849 19.788 30.573  

 

LAMPIRAN III 

Uji Statistik Deskriptif 

 
N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

X1 (Biaya 

Produksi) 

43 26955 481103 206132.60 115864.189 

X2 (Biaya Promosi) 43 4946 51617 18529.60 10404.831 

Y (Penjualan) 43 103912 935075 448895.09 237257.978 

Valid N (listwise) 43 
    

 

Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Biaya_Produksi Biaya_Promosi Penjualan 

N 43 43 43 

Normal 

Parameters
a,b

 

Mean 206132.60 18529.60 448895.09 

Std. 

Deviation 

115864.189 10404.831 237257.978 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .104 .118 .094 

Positive .104 .118 .094 

Negative -.071 -.096 -.073 

Test Statistic .104 .118 .094 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 .149
c
 .200

c,d
 

 

 

 



 

 

Uji Multikolinearitas 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

 
B Std. Error Beta   Tolerance VIF 

1 (Cons

tant) 

15385

.309 

29100.62

9 

 
.529 .600 

  

X1 1.685 .126 .823 13.32

4 

.000 .756 1.323 

X2 4.648 1.408 .204 3.300 .002 .756 1.323 

 

Hasil Uji Autokorelasi 

 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .153 .057 
 

2.704 .010 

Biaya_Produksi -1.043E-7 .000 -.077 -.423 .674 

Biaya_Promosi 1.256E-6 .000 .083 .457 .650 

 

Hasil Uji Parsial (t) 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 15385.309 29100.629 
 

.529 .600 

Biaya_Produksi 1.685 .126 .823 13.324 .000 

Biaya_Promosi 4.648 1.408 .204 3.300 .002 

 

Uji Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .941
a
 .885 .879 82565.011 1.043 

 

Model R R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .941
a
 .885 .879 82565.011 1.043 



 

 

 

Uji Regresi Berganda 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Consta

nt) 

15385.30

9 

29100.6

29 

 
.529 .600 

X1 1.685 .126 .823 13.32

4 

.000 

X2 4.648 1.408 .204 3.300 .002 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 


