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ABSTRAK

REKA IDHA FEBRIYANSI. Pengaruh Biaya Promosi, Biaya Komisi dan
Potongan penjualan Terhadap Volume Penjualan Pada PT Marga Nusantara
Jaya Cabang Palembang. (Dibawah  bimbingan Ibu Dr.Hj.
Msy.Mikial SE.,M.Si.,Ak., CA.,CSRS dan Ibu Yuni Rachmawati, SE., M.Si.,
AK., CA)

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh biaya promosi, biaya
komisi, dan potongan penjualan terhadap volume penjualan pada PT Marga
Nusantara Jaya Cabang Palembang. Latar belakang penelitian ini didasarkan pada
adanya fluktuasi biaya promosi, komisi, potongan penjualan, serta volume penjualan
selama periode 2020-2024. Perubahan tersebut menunjukkan perlunya evaluasi
terhadap efektivitas strategi pemasaran perusahaan dalam meningkatkan volume
penjualan.

Penelitian ini menggunakan data kuantitatif dan data sekunder berupa laporan
biaya promosi, biaya komisi, potongan penjualan, dan volume penjualan yang
bersumber dari laporan internal PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang selama
periode 2020-2024. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh data laporan biaya
dan penjualan perusahaan, dengan teknik pengambilan sampel menggunakan metode
Purposive sampling, dimana seluruh data selama lima tahun dijadikan sampel
penelitian. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi
linier berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan biaya promosi, biaya
komisi, dan potongan penjualan berpengaruh terhadap volume penjualan. Secara
parsial, biaya promosi berpengaruh terhadap volume penjualan dan biaya komisi
berpengaruh terhadap volume penjualan, sedangkan potongan penjualan tidak
berpengaruh terhadap volume penjualan. Besarnya kontribusi ketiga variabel
independen terhadap volume penjualan ditunjukkan oleh nilai koefisien determinasi
yang menunjukkan bahwa sebagian variasi volume penjualan dapat dijelaskan oleh
biaya promosi, biaya komisi, dan potongan penjualan, sementara sisanya dipengaruhi
oleh faktor lain di luar penelitian.

Kata Kunci : Biaya Promosi, Biaya Komisi dan Potongan penjualan Terhadap
Volume Penjualan
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ABSTRACT

REKA IDHA FEBRIYANSI. The Effect of Promotion Costs, Commission Costs,
and Sales Discounts on Sales Volume at PT Marga Nusantara Jaya Palembang
Branch. (Dibawah bimbingan Ibu Dr. Hj. Msy. Mikial, S.E., M.Si., Ak., CA.,
CSRS and Yuni Rachmawati, S.E., M.Si., Ak., CA))

This study aims to analyze the effect of promotion costs, commission costs,
and sales discounts on sales volume at PT Marga Nusantara Jaya Palembang Branch.
The background of this research is based on the fluctuations in promotion costs,
commission costs, sales discounts, and sales volume during the period 2020-2024.
These changes indicate the need to evaluate the effectiveness of the company’s
marketing strategies in increasing sales volume.

This research uses quantitative data and secondary data in the form of reports
on promotion costs, commission costs, sales discounts, and sales volume obtained
from the internal reports of PT Marga Nusantara Jaya Palembang Branch for the
period 2020-2024. The population in this study consists of all company cost and
sales report data. The sampling technique used is purposive sampling, in which all
data for five years are used as research samples. The data analysis method applied in
this study is multiple linear regression analysis.

The results show that promotion costs, commission costs, and sales discounts
simultaneously affect sales volume. Partially, promotion costs and commission costs
affect sales volume, while sales discounts do not affect sales volume. The
contribution of the three independent variables to sales volume is indicated by the
coefficient of determination, which shows that part of the variation in sales volume
can be explained by promotion costs, commission costs, and sales discounts, while
the rest is influenced by other factors outside this study.

Keywords: Promotion Costs, Commission Fees and Sales Discounts on Sales
Volume
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dalam era persaingan bisnis yang semakin kompetitif dan dinamis, setiap
perusahaan dituntut untuk mampu mempertahankan eksistensi serta meningkatkan
kinerjanya melalui pengelolaan biaya dan penjualan yang efektif. Kemajuan
teknologi digital, perubahan pola konsumsi masyarakat, serta meningkatnya
intensitas kompetisi global membuat setiap organisasi bisnis harus beradaptasi
secara cepat terhadap dinamika pasar. Kondisi ini mendorong perusahaan untuk
terus berinovasi dan mengoptimalkan sumber daya yang dimiliki agar mampu
mempertahankan daya saing serta meningkatkan kinerja penjualannya.

Perkembangan penjualan suatu perusahaan dapat mencerminkan tingkat
keberhasilan strategi bisnis dan pemasaran yang dijalankan. Dalam konteks ini,
peningkatan atau penurunan penjualan menjadi tolok ukur penting untuk menilai
efektivitas kebijakan biaya promosi, biaya komisi, serta pemberian potongan
penjualan yang dialokasikan perusahaan. Volume penjualan merupakan indikator
utama yang menunjukkan seberapa besar perusahaan mampu mendorong
permintaan, menarik minat beli konsumen, dan menyalurkan produk ke pasar
secara efisien sesuai dengan strategi biaya dan tujuan penjualan perusahaan.

Volume penjualan diartikan sebagai jumlah total unit barang atau produk
yang berhasil dijual dalam periode tertentu dan menjadi indikator penting untuk
menilai kinerja operasional serta efektivitas pengelolaan biaya perusahaan. Tinggi

rendahnya volume penjualan dapat dipengaruhi oleh beberapa komponen biaya



yang terkait langsung dengan aktivitas penjualan, seperti biaya promosi, biaya
komisi, dan potongan penjualan. Pengelolaan ketiga komponen biaya tersebut
secara proporsional dapat meningkatkan daya tarik pembelian, mendorong tenaga
penjual untuk mencapai target, serta memberikan insentif bagi pelanggan. Dengan
demikian, kombinasi pengeluaran penjualan yang tepat mampu memberikan
kontribusi pada peningkatan volume penjualan perusahaan (Nandeak, 2022; Ahmad
Refaldi dkk., 2023).

Peningkatan volume penjualan tidak hanya bergantung pada promosi semata,
tetapi juga pada efisiensi pengelolaan biaya pemasaran dan strategi diskon.
menyatakan pentingnya biaya promosi dan distribusi dalam menentukan
keberhasilan penjualan bahwa integrasi antara iklan dan pemberian potongan
penjualan memiliki dampak signifikan dalam meningkatkan minat beli konsumen.
Pengelolaan biaya promosi dan kebijakan penjualan yang efektif merupakan kunci
dalam mencapai volume penjualan yang maksimal (Ayu Andira, 2021).

Perusahaan harus mampu mengalokasikan biaya pemasaran secara tepat agar
dapat mencapai hasil yang optimal. Pengeluaran pemasaran seperti biaya promosi
dan potongan penjualan perlu dikelola secara efektif karena memiliki pengaruh
langsung terhadap volume penjualan (Pauziah, Parlina & Suwandi, 2023).

Biaya promosi merupakan pengeluaran yang terkait dengan aktivitas
pemasaran atau penjualan. Ini mencakup semua biaya yang diperlukan untuk
menjamin pelayanan kepada konsumen dan mengantarkan produk jadi atau jasa
kepada mereka. Dengan kata lain, biaya promosi mencakup semua pengeluaran

yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk melaksanakan kegiatan promosi dengan



tujuan memasarkan atau memperkenalkan produk atau jasa kepada konsumen
(Husin et al., 2022). Biaya promosi merupakan biaya dengan sejumlah besarnya
dana yang dikeluarkan perusahaan untuk mempromosikan produknya guna
meningkatkan penjualan.

Biaya komisi merupakan salah satu komponen biaya penjualan yang
berfungsi sebagai insentif finansial untuk meningkatkan motivasi dan produktivitas
tenaga penjual. Komisi yang diberikan secara proporsional terhadap kontribusi
kinerja dapat mendorong tenaga penjual mencapai target yang ditetapkan
perusahaan, sehingga berdampak pada peningkatan volume penjualan. Berdasarkan
kajian penelitian terdahulu, sebagian besar studi lebih berfokus pada analisis biaya
promosi dan potongan penjualan sebagai faktor yang memengaruhi volume
penjualan. Namun, aspek biaya komisi, yang berfungsi sebagai insentif tenaga
penjual, belum banyak dieksplorasi secara mendalam sebagai variabel yang
berpotensi memperkuat hubungan antara strategi pemasaran dan peningkatan
volume penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa biaya komisi memiliki potensi
penting yang dapat memberikan kontribusi terhadap perubahan volume penjualan
perusahaan.

Potongan penjualan adalah ketika harga barang dikurangi dari harga aslinya
dalam jangka waktu tertentu oleh penjual, pembeli menerima potongan penjualan
sebagai hadiah atau discount. Potongan penjualan sangat disukai oleh masyarakat
karena menjadi daya tarik untuk membeli barang atau jasa dengan harga yang lebih

murah dari pada harga normal. Oleh karena itu, pelanggan ingin mendapatkan



barang atau jasa tersebut secepat mungkin sebelum promosi harga diskon berakhir
(Andriani & Harti, 2021).

Potongan penjualan memiliki efek terhadap perilaku pembelian konsumen.
Namun, sebagian besar penelitian terdahulu cenderung hanya memfokuskan
analisis pada biaya promosi dan potongan penjualan, tanpa mempertimbangkan
biaya komisi sebagai faktor yang juga dapat memengaruhi peningkatan volume
penjualan (Muhayati dan Sujana, 2020). Ketiga variabel ini bertujuan untuk
meningkatkan volume penjualan.

Dalam beberapa tahun terakhir, industri farmasi dan makanan di indonesia
menunjukkan dinamika penjualan yang fluktuatif, sektor farmasi tumbuh sekitar
7,2% pada tahun 2023, didorong oleh meningkatnya kebutuhan produk kesehatan
pasca-pandemi  (Kementerian Perindustrian RI, 2024). Namun, sejumlah
perusahaan distribusi mengalami penurunan margin akibat tingginya biaya promosi
dan potongan penjualan yang diberikan untuk mempertahankan loyalitas pelanggan
(Sitompul & Waluyo, 2023). Sedangkan industri makanan dan minuman mencatat
pertumbuhan penjualan sebesar 5,8%, Namun, peningkatan tersebut tidak selalu
sejalan dengan efisiensi biaya pemasaran. Banyak perusahaan distribusi mengalami
tekanan laba akibat tingginya biaya promosi dan potongan penjualan yang
diberikan untuk mempertahankan loyalitas pelanggan dan volume penjualan
perusahaan (Sitompul & Waluyo, 2023).

PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang merupakan distributor resmi
produk Konimex dan berbagai produk makanan (food). Perusahaan ini bertanggung

jawab menyalurkan produk ke berbagai wilayah pemasaran, menjaga ketersediaan



barang, serta memastikan distribusi berjalan optimal. Tantangan yang dihadapi
perusahaan muncul akibat persaingan yang semakin ketat antar distributor,
fluktuasi permintaan konsumen, serta meningkatnya biaya operasional pemasaran
dari tahun ke tahun. Sebagai bagian dari jaringan distribusi, PT Marga Nusantara
Jaya memiliki peran penting dalam menjaga ketersediaan produk dan mendorong
peningkatan volume penjualan di tengah kondisi pasar yang kompetitif dan selalu
berubah.

Berdasarkan data Skunder PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang,
Untuk memperjelas kondisi aktual perusahaan, berikut disajikan data
perkembangan biaya promosi, biaya komisi, potongan penjualan, dan volume
penjualan PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang selama tahun berjalan.
Data ini menggambarkan fluktuasi pengeluaran pemasaran dan hasil penjualan
yang diperoleh perusahaan pada setiap bulan sebagaimana dapat dilihat pada tabel
berikut:

Tabel 1.1
Data Biaya Promosi, Biaya Komisi Potongan penjualan dan VVolume

Penjualan Di PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang
Periode 2020 — 2024

Biaya Tahun Potongan Volume
Tahun Promosi Komisi Penjualan Penjualan
(Rupiah) (Rupiah) (Rupiah) (Unit)
2020 724,491,609 236,729,012 4,251,645,946 | 11,962,244
2021 1,086,734,881 249,671,581 6,555,601,483 | 12,935,858
2022 973,659,580 249,671,581 5,003,104,641 | 13,741,161
2023 1,025,696,124 192,187,090 3,135,108,933 | 11,631,793
2024 1,080,439,798 279,097,000 3,508,766,237 | 21,732,631

Sumber: Data Sekunder diolah penulis, 2025.

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas, menunjukkan perkembangan biaya promosi,

biaya komisi, potongan penjualan, dan volume penjualan pada PT Marga Nusantara




Jaya Cabang Palembang selama periode 2020 sampai 2024. Dari data tersebut
terlihat bahwa keempat variabel mengalami fluktuasi dari tahun ke tahun.

Biaya promosi pada tahun 2020 tercatat sebesar Rp724.491.609. Pada tahun
2021 biaya promosi meningkat menjadi Rp1.086.734.881 atau naik sekitar 50,0%.
Peningkatan ini menunjukkan adanya intensifikasi kegiatan promosi perusahaan.
Namun pada tahun 2022 biaya promosi menurun menjadi Rp973.659.580 atau
turun sekitar 10,4%. Selanjutnya pada tahun 2023 biaya promosi kembali
meningkat menjadi Rpl1.025.696.124 atau naik sekitar 5,3%, dan kembali
meningkat pada tahun 2024 menjadi Rp1.080.439.798 atau naik sekitar 5,3%.
Fluktuasi ini menunjukkan adanya penyesuaian strategi promosi sesuai kondisi
pasar dan target perusahaan.

Biaya komisi pada tahun 2020 sebesar Rp236.729.012, kemudian meningkat
pada tahun 2021 menjadi Rp249.671.581 atau naik sekitar 5,5%. Pada tahun 2022
biaya komisi tetap berada pada angka Rp249.671.581. Namun pada tahun 2023
biaya komisi menurun menjadi Rp192.187.090 atau turun sekitar 23,0%. Pada
tahun 2024 biaya komisi kembali meningkat menjadi Rp279.097.000 atau naik
sekitar 45,2% dibandingkan tahun sebelumnya. Perubahan ini menunjukkan adanya
penyesuaian sistem insentif untuk meningkatkan motivasi tenaga penjual.

Potongan penjualan pada tahun 2020 tercatat sebesar Rp4.251.645.946,
kemudian meningkat cukup signifikan pada tahun 2021 menjadi Rp6.555.601.483
atau naik sekitar 54,2%. Pada tahun 2022 potongan penjualan menurun menjadi
Rp5.003.104.641 atau turun sekitar 23,7%. Penurunan kembali terjadi pada tahun

2023 menjadi Rp3.135.108.933 atau turun sekitar 37,3%. Namun pada tahun 2024



potongan penjualan meningkat menjadi Rp3.508.766.237 atau naik sekitar 11,9%.
Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan menerapkan strategi potongan harga secara
fluktuatif sesuai kondisi pasar.

Volume penjualan pada tahun 2020 sebesar 11.962.244 unit, kemudian
meningkat pada tahun 2021 menjadi 12.935.858 unit atau naik sekitar 8,1%. Pada
tahun 2022 volume penjualan kembali meningkat menjadi 13.741.161 unit atau
naik sekitar 6,2%. Namun pada tahun 2023 volume penjualan mengalami
penurunan menjadi 11.631.793 unit atau turun sekitar 15,3%. Pada tahun 2024
volume penjualan meningkat signifikan menjadi 21.732.631 unit atau naik sekitar
86,8% dibandingkan tahun sebelumnya. Peningkatan tajam ini menunjukkan bahwa
strategi promosi, komisi, dan potongan penjualan yang diterapkan pada tahun
tersebut berpotensi memberikan dampak besar terhadap peningkatan penjualan.

Beberapa penelitian menunjukkan bahwa biaya promosi berpengaruh positif
terhadap volume penjualan, seperti penelitian yang dilakukan oleh Inda Nurmawat
(2020), Puput Pujiati & Trinik Susmonowati (2020), serta Rara Erinda dkk. (2022).
Hasil penelitian ini menegaskan bahwa semakin besar biaya promosi yang
dikeluarkan perusahaan, maka semakin besar pula potensi peningkatan volume
penjualan. Namun, berbeda dengan penelitian Ni Putu Sukmantari Dewi (2017) dan
Ahmad Refaldi dkk. (2023) yang menemukan bahwa biaya promosi tidak
berpengaruh terhadap volume penjualan. Penelitian Refaldi dkk. (2023) juga
menunjukkan bahwa potongan harga tidak berpengaruh terhadap volume penjualan.

Temuan ini berbeda dengan hasil penelitian Rara Erinda dkk. (2022) yang



menyatakan bahwa potongan harga berpengaruh positif dalam meningkatkan
volume penjualan.

Perbedaan hasil temuan tersebut menunjukkan adanya research gap mengenai
seberapa besar pengaruh biaya promosi dan potongan penjualan terhadap volume
penjualan. Di sisi lain, variabel biaya komisi juga masih jarang diteliti secara
spesifik, padahal komisi merupakan insentif yang secara langsung berkaitan dengan
Kinerja tenaga penjual.

Berdasarkan fenomena dan hasil penelitian terdahulu tersebut, penulis merasa
adanya urgensi untuk melakukan penelitian mengenai faktor-faktor yang
memengaruhi volume penjualan. Hal ini penting mengingat dinamika pasar yang
semakin kompetitif menuntut perusahaan untuk mampu mengelola biaya
pemasaran secara efisien dan strategis. Pengelolaan biaya promosi, biaya komisi,
dan potongan penjualan perlu dianalisis secara mendalam guna mengetahui sejauh
mana pengaruhnya terhadap volume penjualan perusahaan. Oleh karena itu, penulis
akan melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Biaya Promosi, Biaya
Komisi, dan Potongan penjualan terhadap Volume Penjualan pada PT Marga

Nusantara Jaya Cabang Palembang.”



1.2

Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka rumusan

masalah pada penelitian ini yaitu :

1.

1.3

Apakah biaya promosi, biaya komisi, dan potongan penjualan berpengaruh
terhadap volume penjualan pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang
Palembang?

Apakah biaya promosi berpengaruh terhadap volume penjualan pada PT
Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang?

Apakah biaya komisi berpengaruh terhadap volume penjualan pada PT Marga
Nusantara Jaya Cabang Palembang?

Apakah potongan penjualan berpengaruh terhadap volume penjualan pada PT

Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah:

Menganalisis pengaruh biaya promosi, biaya komisi, dan potongan penjualan
terhadap volume penjualan pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang
Palembang.

Menganalisis dan mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap volume
penjualan pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang.

Mengetahui dan mengukur pengaruh biaya komisi terhadap volume penjualan

pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang.



4.

1.4

10

Menganalisis pengaruh potongan penjualan terhadap volume penjualan pada

PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang.

Manfaat Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah:

Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di bidang manajemen
pemasaran, dengan menambah kajian empiris mengenai pengaruh biaya
promosi, biaya komisi, dan potongan penjualan terhadap volume
penjualan. Selain itu, hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi
penelitian selanjutnya yang ingin mengkaji topik serupa dengan
pendekatan atau objek yang berbeda.

Manfaat Praktis

Bagi PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang, hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan masukan dalam pengambilan keputusan
terkait pengelolaan biaya penjualan, khususnya dalam penentuan alokasi
anggaran promosi, pemberian potongan penjualan, serta penetapan komisi
tenaga penjual. Informasi ini dapat membantu perusahaan dalam
meningkatkan efisiensi biaya, mengendalikan pengeluaran penjualan,
serta mengoptimalkan pencapaian volume penjualan sehingga kinerja

keuangan perusahaan dapat lebih maksimal.
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Manfaat Akademis

Bagi peneliti dan kalangan akademisi, penelitian ini diharapkan dapat
menjadi referensi ilmiah dalam pengembangan ilmu akuntansi, khususnya
pada bidang akuntansi manajemen yang berkaitan dengan perencanaan,
pengendalian, dan evaluasi biaya pemasaran terhadap pencapaian target

penjualan.
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