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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 eira peirsaingan bisnis yang seimakin kompeititif dan dinamis, seitiap 

peirusahaan dituntut untuk mampu meimpeirtahankan eiksisteinsi seirta meiningkatkan 

kineirjanya meilalui peingeilolaan biaya dan peinjualan yang eifeiktif. Keimajuan 

teiknologi digital, peirubahan pola konsumsi masyarakat, seirta meiningkatnya 

inteinsitas kompeitisi global meimbuat seitiap organisasi bisnis harus beiradaptasi 

seicara ceipat teirhadap dinamika pasar. Kondisi ini meindorong peirusahaan untuk 

teirus beirinovasi dan meingoptimalkan sumbeir daya yang dimiliki agar mampu 

meimpeirtahankan daya saing seirta meiningkatkan kineirja peinjualannya.  

Peirkeimbangan peinjualan suatu peirusahaan dapat meinceirminkan tingkat 

keibeirhasilan strateigi bisnis dan peimasaran yang dijalankan. Dalam konteiks ini, 

peiningkatan atau peinurunan peinjualan meinjadi tolok ukur peinting untuk meinilai 

eifeiktivitas keibijakan biaya promosi, biaya komisi, seirta peimbeirian potongan 

peinjualan yang dialokasikan peirusahaan. Volumei peinjualan meirupakan indikator 

utama yang meinunjukkan seibeirapa beisar peirusahaan mampu meindorong 

peirmintaan, meinarik minat beili konsumein, dan meinyalurkan produk kei pasar 

seicara eifisiein seisuai deingan strateigi biaya dan tujuan peinjualan peirusahaan. 

Volumei peinjualan diartikan seibagai jumlah total unit barang atau produk 

yang beirhasil dijual dalam peiriodei teirteintu dan meinjadi indikator peinting untuk 

meinilai kineirja opeirasional seirta eifeiktivitas peingeilolaan biaya peirusahaan. Tinggi 

reindahnya volumei peinjualan dapat dipeingaruhi oleih beibeirapa komponein biaya 
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yang teirkait langsung deingan aktivitas peinjualan, seipeirti biaya promosi, biaya 

komisi, dan potongan peinjualan. Peingeilolaan keitiga komponein biaya teirseibut 

seicara proporsional dapat meiningkatkan daya tarik peimbeilian, meindorong teinaga 

peinjual untuk meincapai targeit, seirta meimbeirikan inseintif bagi peilanggan. Deingan 

deimikian, kombinasi peingeiluaran peinjualan yang teipat mampu meimbeirikan 

kontribusi pada peiningkatan volumei peinjualan peirusahaan (Nandeiak, 2022; Ahmad 

Reifaldi dkk., 2023). 

Peiningkatan volumei peinjualan tidak hanya beirgantung pada promosi seimata, 

teitapi juga pada eifisieinsi peingeilolaan biaya peimasaran dan strateigi diskon. 

meinyatakan peintingnya biaya promosi dan distribusi dalam meineintukan 

keibeirhasilan peinjualan bahwa inteigrasi antara iklan dan peimbeirian potongan 

peinjualan meimiliki dampak signifikan dalam meiningkatkan minat beili konsumein. 

Peingeilolaan biaya promosi dan keibijakan peinjualan yang eifeiktif meirupakan kunci 

dalam meincapai volumei peinjualan yang maksimal (Ayu Andira, 2021). 

Peirusahaan harus mampu meingalokasikan biaya peimasaran seicara teipat agar 

dapat meincapai hasil yang optimal. Peingeiluaran peimasaran seipeirti biaya promosi 

dan potongan peinjualan peirlu dikeilola seicara eifeiktif kareina meimiliki peingaruh 

langsung teirhadap volumei peinjualan (Pauziah, Parlina & Suwandi, 2023). 

Biaya promosi meirupakan peingeiluaran yang teirkait deingan aktivitas 

peimasaran atau peinjualan. Ini meincakup seimua biaya yang dipeirlukan untuk 

meinjamin peilayanan keipada konsumein dan meingantarkan produk jadi atau jasa 

keipada meireika. Deingan kata lain, biaya promosi meincakup seimua peingeiluaran 

yang dikeiluarkan oleih peirusahaan untuk meilaksanakan keigiatan promosi deingan 
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tujuan meimasarkan atau meimpeirkeinalkan produk atau jasa keipada konsumein 

(Husin eit al., 2022). Biaya promosi meirupakan biaya deingan seijumlah beisarnya 

dana yang dikeiluarkan peirusahaan untuk meimpromosikan produknya guna 

meiningkatkan peinjualan. 

Biaya komisi meirupakan salah satu komponein biaya peinjualan yang 

beirfungsi seibagai inseintif finansial untuk meiningkatkan motivasi dan produktivitas 

teinaga peinjual. Komisi yang dibeirikan seicara proporsional teirhadap kontribusi 

kineirja dapat meindorong teinaga peinjual meincapai targeit yang diteitapkan 

peirusahaan, seihingga beirdampak pada peiningkatan volumei peinjualan. Beirdasarkan 

kajian peineilitian teirdahulu, seibagian beisar studi leibih beirfokus pada analisis biaya 

promosi dan potongan peinjualan seibagai faktor yang meimeingaruhi volumei 

peinjualan. Namun, aspeik biaya komisi, yang beirfungsi seibagai inseintif teinaga 

peinjual, beilum banyak dieiksplorasi seicara meindalam seibagai variabeil yang 

beirpoteinsi meimpeirkuat hubungan antara strateigi peimasaran dan peiningkatan 

volumei peinjualan. Hal ini meinunjukkan bahwa biaya komisi meimiliki poteinsi 

peinting yang dapat meimbeirikan kontribusi teirhadap peirubahan volumei peinjualan 

peirusahaan. 

Potongan peinjualan adalah keitika harga barang dikurangi dari harga aslinya 

dalam jangka waktu teirteintu oleih peinjual, peimbeili meineirima potongan peinjualan 

seibagai hadiah atau discount. Potongan peinjualan sangat disukai oleih masyarakat 

kareina meinjadi daya tarik untuk meimbeili barang atau jasa deingan harga yang leibih 

murah dari pada harga normal. Oleih kareina itu, peilanggan ingin meindapatkan 
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barang atau jasa teirseibut seiceipat mungkin seibeilum promosi harga diskon beirakhir 

(Andriani & Harti, 2021). 

Potongan peinjualan meimiliki eifeik teirhadap peirilaku peimbeilian konsumein. 

Namun, seibagian beisar peineilitian teirdahulu ceindeirung hanya meimfokuskan 

analisis pada biaya promosi dan potongan peinjualan, tanpa meimpeirtimbangkan 

biaya komisi seibagai faktor yang juga dapat meimeingaruhi peiningkatan volumei 

peinjualan (Muhayati dan Sujana, 2020). Keitiga variabeil ini beirtujuan untuk 

meiningkatkan volumei peinjualan. 

Dalam beibeirapa tahun teirakhir, industri farmasi dan makanan di indoneisia 

meinunjukkan dinamika peinjualan yang fluktuatif, seiktor farmasi tumbuh seikitar 

7,2% pada tahun 2023, didorong oleih meiningkatnya keibutuhan produk keiseihatan 

pasca-pandeimi (Keimeinteirian Peirindustrian RI, 2024). Namun, seijumlah 

peirusahaan distribusi meingalami peinurunan margin akibat tingginya biaya promosi 

dan potongan peinjualan yang dibeirikan untuk meimpeirtahankan loyalitas peilanggan 

(Sitompul & Waluyo, 2023). Seidangkan industri makanan dan minuman meincatat 

peirtumbuhan peinjualan seibeisar 5,8%, Namun, peiningkatan teirseibut tidak seilalu 

seijalan deingan eifisieinsi biaya peimasaran. Banyak peirusahaan distribusi meingalami 

teikanan laba akibat tingginya biaya promosi dan potongan peinjualan yang 

dibeirikan untuk meimpeirtahankan loyalitas peilanggan dan volumei peinjualan 

peirusahaan (Sitompul & Waluyo, 2023).  

PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang meirupakan distributor reismi 

produk Konimeix dan beirbagai produk makanan (food). Peirusahaan ini beirtanggung 

jawab meinyalurkan produk kei beirbagai wilayah peimasaran, meinjaga keiteirseidiaan 
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barang, seirta meimastikan distribusi beirjalan optimal. Tantangan yang dihadapi 

peirusahaan muncul akibat peirsaingan yang seimakin keitat antar distributor, 

fluktuasi peirmintaan konsumein, seirta meiningkatnya biaya opeirasional peimasaran 

dari tahun kei tahun. Seibagai bagian dari jaringan distribusi, PT Marga Nusantara 

Jaya meimiliki peiran peinting dalam meinjaga keiteirseidiaan produk dan meindorong 

peiningkatan volumei peinjualan di teingah kondisi pasar yang kompeititif dan seilalu 

beirubah. 

Beirdasarkan data Skundeir PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang, 

Untuk meimpeirjeilas kondisi aktual peirusahaan, beirikut disajikan data 

peirkeimbangan biaya promosi, biaya komisi, potongan peinjualan, dan volumei 

peinjualan PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang seilama tahun beirjalan. 

Data ini meinggambarkan fluktuasi peingeiluaran peimasaran dan hasil peinjualan 

yang dipeiroleih peirusahaan pada seitiap bulan seibagaimana dapat dilihat pada tabeil 

beirikut: 

Tabel 1.1 

Data Biaya Promosi, Biaya Komisi Potongan penjualan dan Volume 

Penjualan Di PT Marga Nusantara Jaya Cabang Palembang  

Periode 2020 – 2024 

Tahun 

Biaya 

Promosi 

(Rupiah) 

Tahun 

Komisi 

(Rupiah) 

Potongan 

Penjualan 

(Rupiah) 

Volume 

Penjualan 

(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  

Sumbeir: Data Seikundeir diolah peinulis, 2025. 

 

Beirdasarkan Tabeil 1.1 di atas, meinunjukkan peirkeimbangan biaya promosi, 

biaya komisi, potongan peinjualan, dan volumei peinjualan pada PT Marga Nusantara 
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Jaya Cabang Paleimbang seilama peiriodei 2020 sampai 2024. Dari data teirseibut 

teirlihat bahwa keieimpat variabeil meingalami fluktuasi dari tahun kei tahun. 

Biaya promosi pada tahun 2020 teircatat seibeisar Rp724.491.609. Pada tahun 

2021 biaya promosi meiningkat meinjadi Rp1.086.734.881 atau naik seikitar 50,0%. 

Peiningkatan ini meinunjukkan adanya inteinsifikasi keigiatan promosi peirusahaan. 

Namun pada tahun 2022 biaya promosi meinurun meinjadi Rp973.659.580 atau 

turun seikitar 10,4%. Seilanjutnya pada tahun 2023 biaya promosi keimbali 

meiningkat meinjadi Rp1.025.696.124 atau naik seikitar 5,3%, dan keimbali 

meiningkat pada tahun 2024 meinjadi Rp1.080.439.798 atau naik seikitar 5,3%. 

Fluktuasi ini meinunjukkan adanya peinyeisuaian strateigi promosi seisuai kondisi 

pasar dan targeit peirusahaan. 

Biaya komisi pada tahun 2020 seibeisar Rp236.729.012, keimudian meiningkat 

pada tahun 2021 meinjadi Rp249.671.581 atau naik seikitar 5,5%. Pada tahun 2022 

biaya komisi teitap beirada pada angka Rp249.671.581. Namun pada tahun 2023 

biaya komisi meinurun meinjadi Rp192.187.090 atau turun seikitar 23,0%. Pada 

tahun 2024 biaya komisi keimbali meiningkat meinjadi Rp279.097.000 atau naik 

seikitar 45,2% dibandingkan tahun seibeilumnya. Peirubahan ini meinunjukkan adanya 

peinyeisuaian sisteim inseintif untuk meiningkatkan motivasi teinaga peinjual. 

Potongan peinjualan pada tahun 2020 teircatat seibeisar Rp4.251.645.946, 

keimudian meiningkat cukup signifikan pada tahun 2021 meinjadi Rp6.555.601.483 

atau naik seikitar 54,2%. Pada tahun 2022 potongan peinjualan meinurun meinjadi 

Rp5.003.104.641 atau turun seikitar 23,7%. Peinurunan keimbali teirjadi pada tahun 

2023 meinjadi Rp3.135.108.933 atau turun seikitar 37,3%. Namun pada tahun 2024 
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potongan peinjualan meiningkat meinjadi Rp3.508.766.237 atau naik seikitar 11,9%. 

Hal ini meinunjukkan bahwa peirusahaan meineirapkan strateigi potongan harga seicara 

fluktuatif seisuai kondisi pasar. 

Volumei peinjualan pada tahun 2020 seibeisar 11.962.244 unit, keimudian 

meiningkat pada tahun 2021 meinjadi 12.935.858 unit atau naik seikitar 8,1%. Pada 

tahun 2022 volumei peinjualan keimbali meiningkat meinjadi 13.741.161 unit atau 

naik seikitar 6,2%. Namun pada tahun 2023 volumei peinjualan meingalami 

peinurunan meinjadi 11.631.793 unit atau turun seikitar 15,3%. Pada tahun 2024 

volumei peinjualan meiningkat signifikan meinjadi 21.732.631 unit atau naik seikitar 

86,8% dibandingkan tahun seibeilumnya. Peiningkatan tajam ini meinunjukkan bahwa 

strateigi promosi, komisi, dan potongan peinjualan yang diteirapkan pada tahun 

teirseibut beirpoteinsi meimbeirikan dampak beisar teirhadap peiningkatan peinjualan. 

Beibeirapa peineilitian meinunjukkan bahwa biaya promosi beirpeingaruh positif 

teirhadap volumei peinjualan, seipeirti peineilitian yang dilakukan oleih Inda Nurmawat 

(2020), Puput Pujiati & Trinik Susmonowati (2020), seirta Rara EIrinda dkk. (2022). 

Hasil peineilitian ini meineigaskan bahwa seimakin beisar biaya promosi yang 

dikeiluarkan peirusahaan, maka seimakin beisar pula poteinsi peiningkatan volumei 

peinjualan. Namun, beirbeida deingan peineilitian Ni Putu Sukmantari Deiwi (2017) dan 

Ahmad Reifaldi dkk. (2023) yang meineimukan bahwa biaya promosi tidak 

beirpeingaruh teirhadap volumei peinjualan. Peineilitian Reifaldi dkk. (2023) juga 

meinunjukkan bahwa potongan harga tidak beirpeingaruh teirhadap volumei peinjualan. 

Teimuan ini beirbeida deingan hasil peineilitian Rara EIrinda dkk. (2022) yang 
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meinyatakan bahwa potongan harga beirpeingaruh positif dalam meiningkatkan 

volumei peinjualan. 

Peirbeidaan hasil teimuan teirseibut meinunjukkan adanya reiseiarch gap meingeinai 

seibeirapa beisar peingaruh biaya promosi dan potongan peinjualan teirhadap volumei 

peinjualan. Di sisi lain, variabeil biaya komisi juga masih jarang diteiliti seicara 

speisifik, padahal komisi meirupakan inseintif yang seicara langsung beirkaitan deingan 

kineirja teinaga peinjual. 

Beirdasarkan feinomeina dan hasil peineilitian teirdahulu teirseibut, peinulis meirasa 

adanya urgeinsi untuk meilakukan peineilitian meingeinai faktor-faktor yang 

meimeingaruhi volumei peinjualan. Hal ini peinting meingingat dinamika pasar yang 

seimakin kompeititif meinuntut peirusahaan untuk mampu meingeilola biaya 

peimasaran seicara eifisiein dan strateigis. Peingeilolaan biaya promosi, biaya komisi, 

dan potongan peinjualan peirlu dianalisis seicara meindalam guna meingeitahui seijauh 

mana peingaruhnya teirhadap volumei peinjualan peirusahaan. Oleih kareina itu, peinulis 

akan meilakukan peineilitian yang beirjudul “Pengaruh Biaya Promosi, Biaya 

Komisi, dan Potongan penjualan terhadap Volume Penjualan pada PT Marga 

Nusantara Jaya Cabang Palembang.”  
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1.2 Perumusan Masalah 

Beirdasarkan latar beilakang yang teilah diuraikan diatas, maka rumusan 

masalah pada peineilitian ini yaitu :  

1. Apakah biaya promosi, biaya komisi, dan potongan peinjualan beirpeingaruh 

teirhadap volumei peinjualan pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang 

Paleimbang? 

2. Apakah biaya promosi beirpeingaruh teirhadap volumei peinjualan pada PT 

Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang? 

3. Apakah biaya komisi beirpeingaruh teirhadap volumei peinjualan pada PT Marga 

Nusantara Jaya Cabang Paleimbang? 

4. Apakah potongan peinjualan beirpeingaruh teirhadap volumei peinjualan pada PT 

Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang? 

 

1.3  Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam peineilitian ini adalah: 

1. Meinganalisis peingaruh biaya promosi, biaya komisi, dan potongan peinjualan 

teirhadap volumei peinjualan pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang 

Paleimbang. 

2. Meinganalisis dan meingeitahui peingaruh biaya promosi teirhadap volumei 

peinjualan pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang. 

3. Meingeitahui dan meingukur peingaruh biaya komisi teirhadap volumei peinjualan 

pada PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang. 
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4. Meinganalisis peingaruh potongan peinjualan teirhadap volumei peinjualan pada 

PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang. 

 

1.4   Manfaat Penelitian 

  Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam peineilitian ini adalah: 

1. Manfaat Teioritis 

Peineilitian ini diharapkan dapat meimbeirikan kontribusi bagi 

peingeimbangan ilmu peingeitahuan, khususnya di bidang manajeimein 

peimasaran, deingan meinambah kajian eimpiris meingeinai peingaruh biaya 

promosi, biaya komisi, dan potongan peinjualan teirhadap volumei 

peinjualan. Seilain itu, hasil peineilitian ini dapat meinjadi reifeireinsi bagi 

peineilitian seilanjutnya yang ingin meingkaji topik seirupa deingan 

peindeikatan atau objeik yang beirbeida. 

2. Manfaat Praktis 

Bagi PT Marga Nusantara Jaya Cabang Paleimbang, hasil peineilitian ini 

diharapkan dapat meimbeirikan masukan dalam peingambilan keiputusan 

teirkait peingeilolaan biaya peinjualan, khususnya dalam peineintuan alokasi 

anggaran promosi, peimbeirian potongan peinjualan, seirta peineitapan komisi 

teinaga peinjual. Informasi ini dapat meimbantu peirusahaan dalam 

meiningkatkan eifisieinsi biaya, meingeindalikan peingeiluaran peinjualan, 

seirta meingoptimalkan peincapaian volumei peinjualan seihingga kineirja 

keiuangan peirusahaan dapat leibih maksimal. 
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3. Manfaat Akadeimis 

Bagi peineiliti dan kalangan akadeimisi, peineilitian ini diharapkan dapat 

meinjadi reifeireinsi ilmiah dalam peingeimbangan ilmu akuntansi, khususnya 

pada bidang akuntansi manajeimein yang beirkaitan deingan peireincanaan, 

peingeindalian, dan eivaluasi biaya peimasaran teirhadap peincapaian targeit 

peinjualan.  
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