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ABSTRAK 

 

Ari Marcelyo. Pengaruh Biaya Promosi Dan Biaya Distribusi Terhadap 

Volume Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara 

Palembang. (Dibawah bimbingan Ibu Agustina Marzuki SE.,M.Si dan Ibu 

Nyayu Khairani Putri, SE.,M.Si) 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada Pengaruh Biaya Promosi 

Dan Biaya Distribusi Terhadap Volume Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. 

Bahtera Laju Nusantara Palembang. Sampel penelitian ini adalah semua data 

biaya promosi, biaya distribusi dan penjualan bersih pada tahun 2019 sampai 

tahun 2023 di PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang. Teknik analisis yang 

digunakan adalah analisis linier berganda yang diolah dengan menggunakan 

bantuan program komputer  Statistical Product and Service Solution ( SPSS) versi 

24. 

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Biaya Promosi Dan Biaya 

Distribusi memiliki pengaruh secara simultan Terhadap Volume Penjualan 

Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang dengan 

signifikan sebesar 0,044 < α (0,05) artinya Ho ditolak atau Ha diterima. 

Persamaan regresi linier berganda Y = 26,046 + 0,016 X1  +  0,104 X2 . variabel 

Biaya Promosi memiliki pengaruh secara persial dengan Volume Penjualan 

Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang dengan 

signifikan sebesar 0,035 < α (0,05). variabel Biaya Distribusi memiliki pengaruh 

secara persial dengan Volume Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera 

Laju Nusantara Palembang dengan signifikan sebesar 0,022 < α (0,05).  

 

 

Kata Kunci : Biaya Promosi, Biaya Distribusi,  Volume Penjualan 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

  

ABSTRACT 

Ari Marcelyo. The Effect of Promotion Costs and Distribution Costs on Sales 

Volume at PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang. (Under the guidance of 

Mrs. Agustina Marzuki SE., M.Si and Mrs. Nyayu Khairani SE., M.Si) 

This research aims to determine whether there is an influence of promotional 

costs and distribution costs on the sales volume of baby equipment at PT. Ark 

Laju Nusantara Palembang. The sample for this research is all data on 

promotional costs, distribution costs and net sales from 2019 to 2023 at PT. Ark 

Laju Nusantara Palembang. The analysis technique used is multiple linear 

analysis which is processed using the Statistical Product and Service Solution 

(SPSS) computer program version 24. 

 

The results of the research show that the variables Promotion Costs and 

Distribution Costs have a simultaneous influence on the Sales Volume of Baby 

Equipment at PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang with a significance of 

0.044 < α (0.05) means that Ho is rejected or Ha is accepted. Multiple linear 

regression equation Y = 26.046 + 0.016 X1 + 0.104 X2 . The Promotion Cost 

variable has a partial influence on the Sales Volume of Baby Equipment at PT. 

Bahtera Laju Nusantara Palembang with a significance of 0.035 < α (0.05). The 

Distribution Cost variable has a partial influence on the Sales Volume of Baby 

Equipment at PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang with a significance of 

0.022 < α (0.05). 

 

 

 

Keywords: Promotion Costs, Distribution Costs and Sales Volume. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Di era globalisasi seperti saat ini, semua kegiatan menjadi tidak ada 

batasannya. Salah satu bentuknya dalam bidang ekonomi adalah adanya 

perdagangan bebas. Dampak dari adanya perdagangan bebas salah satunya adalah 

persaingan antar perusahaan baik di dalam negeri maupun luar negeri yang 

semakin ketat. Persaingan tersebut meliputi persaingan dalam menentukan harga, 

kualitas produk, promosi dan kegiatan distribusi yang cepat dan tepat (Muslim, 

2020). Perusahaan harus berjuang untuk mempertahankan kelangsungan bisnisnya 

di mana perusahaan sering kali dihadapkan dengan masalah, seperti meningkatkan 

penjualan, selera konsumen yang semakin beragam serta kondisi ekonomi yang 

kurang menentu. Kondisi ini menuntut manajemen melakukan suatu tindakan 

untuk dapat bersaing dan meningkatkan penjualan perusahaan salah satunya 

dengan pelaksanaan strategi pemasaran yang baik (Rezeki dan Rahayu 2018). 

 menjadi hal yang sangat penting bagi perusahaan, karena nilai keuntungan 

atau kerugian yang dihasilkan dari aktivitas penjualan menjadi sumber yang 

membentuk nilai keseluruhan perusahaan serta menentukan apakah perusahaan 

dapat tumbuh dan mempertahankan kegiatan bisnisnya. Meningkatkan penjualan 

bukanlah hal yang mudah, perusahaan harus berusaha semaksimal mungkin untuk 

meningkatkan penjualannya agar dapat mencapai laba yang diinginkan. Agar 

dapat bertahan dalam kondisi seperti ini, hal biasa yang menjadi perhatian 

perusahaan selain penjualan adalah biaya (Rasyid dan Suzan 2018). 
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Biaya merupakan pengorbanan sumber daya ekonomis untuk memperoleh 

barang atau jasa yang diharapkan memberikan manfaat sekarang atau masa yang 

akan datang (Siregar 2013). Namun pada dasarnya masalah yang sering terjadi 

adalah perencanaan biaya yang kurang sesuai dengan apa yang terjadi 

sesungguhnya (realisasi biaya). Oleh sebab itu untuk dapat mencapai produksi 

yang efisien, maka diperlukan pengendalian biaya produksi yang akan 

dikeluarkan (Martana et al., 2015). 

Biaya produksi merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah bahan 

baku menjadi produk jadi yang siap untuk dijual. Menurut objek pengeluarannya, 

biaya produksi memiliki unsur-unsur sebagai berikut, yaitu biaya bahan baku, 

biaya tenaga kerja langsung, dan biaya overhead pabrik (Mulyadi, 2014). 

Menekan biaya produksi merupakan suatu pengendalian biaya yang penting untuk 

dilakukan agar tidak terjadi pemborosan, dengan tetap memperhatikan kualitas 

produk yang dihasilkan. Biaya yang besar tidak menjamin perusahaan akan 

memiliki tingkat penjualan besar, namun efisiensi biaya akan menguntungkan 

perusahaan dalam menetapkan harga jual produk dan menciptakan kestabilan 

penjualan perusahaan. 

Menurut Kotler yang dikutip oleh Martana, Kirya, dan Yulianthini (2015) 

dalam mekanisme pasar, faktor-faktor yang paling utama mempengaruhi hasil 

penjualan adalah faktor produk, harga, promosi penjualan dan distribusi. Faktor 

itu terlihat dengan adanya persaingan antar perusahaan yang mengharuskan 

perusahaan harus terus-menerus melakukan inovasi dalam mutu barang dan 

layanan.  
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Semakin banyaknya pesaing dalam dunia usaha yang sama membuat 

konsumen mempunyai banyak pilihan yang diberikan oleh perusahaan-

perusahaan, sehingga konsumen akan lebih selektif dalam menentukan pilihan 

produk yang diinginkannya. Wisesa yang dikutip oleh Abdullah (2016) 

berpendapat bahwa keadaan seperti ini sudah tentu dapat mempengaruhi volume 

penjualan produk pada suatu perusahaan dan tentu juga berpengaruh pada laba 

yang didapatkan oleh perusahaan.  

Suatu perusahaan memproduksi barang dengan kualitas yang baik, harga 

relatif murah dibandingkan pesaing, dan tersebar ke berbagai tempat, tetapi 

apabila calon pembeli tidak diberi tahu adanya produk tersebut, diingatkan atau 

dibujuk untuk membelinya, maka produk tersebut tidak akan bisa laku dan segala 

sesuatu yang dilakukan akan sia-sia. Dalam hal ini manajemen perusahaan 

dituntut untuk dapat melahirkan strategi dalam mengatasi pasar dan salah satunya 

adalah promosi yang dapat digunakan untuk memperkenalkan produk yang 

dihasilkan. Promosi merupakan teknik komunikasi yang secara penggunaannya 

atau penyampaiannya dengan menggunakan media seperti: pers, televisi, radio, 

papan nama, poster dan lain-lain yang bertujuannya untuk menarik minat 

konsumen terhadap hasil produksi suatu perusahaan (Nancy Sendouw dan 

Soepeno 2018).  

Konsumen sangat memerlukan informasi untuk menentukan keputusan suatu 

produk yang akan mereka beli. Keputusan yang selalu diharapkan oleh produsen, 

apakah pesan yang disampaikan lewat promosinya telah dapat menjangkau pasar 

yang telah diharapkan atau belum. Apabila telah menjangkaunya berarti 
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mencerminkan keberhasilan promosinya dan sudah tentu akan meningkatkan 

permintaan serta penjualan. Besarnya biaya promosi yang ditetapkan oleh 

perusahaan untuk memasarkan produk, berpengaruh terhadap perkembangan 

pemasaran.  

Promosi yang dilakukan perusahaan pastinya membutuhkan biaya yang cukup 

besar. Biaya-biaya ini disebut dengan biaya promosi. Besarnya biaya promosi 

yang ditetapkan oleh perusahaan untuk memasarkan produk, berpengaruh 

terhadap perkembangan pemasaran. Pemasaran tidak hanya bertujuan untuk 

menjual barang dan jasa saja,tetapi juga untuk mengetahui keinginan dan 

kebutuhan konsumen (pasar). Naik turunnya volume penjualan akan berpengaruh 

terhadap perkembangan dan kelangsungan hidup produk yang dipasarkan. 

Menurut Gitosudarmo dalam penelitian Indah Puji (2017) selain faktor promosi, 

yang berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan adalah distribusi, 

walaupun produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang baik serta melakukan 

promosi yang baik namun apabila tidak didukung dengan saluran distribusi yang 

memperlancar perpindahan produk dari perusahaan ke tangan konsumen, maka 

dapat membuat perusahaan akan kalah bersaing dengan perusahaan lainnya.  

Salah satu cara agar perusahaan lancar dalam menyalurkan produknya ke 

pasar atau ke konsumen langsung secara tepat dan cepat, tentunya diperlukan 

adanya penyalur yang dapat turut membantu pemindahan produk tersebut dari 

produsen ke tangan konsumen yang dimaksud dengan saluran distribusi. Menurut 

Philip Kotler yang dikutip oleh Dewi (2019) Saluran distribusi merupakan 
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seperangkat lembaga yang melakukan semua kegiatan yang digunakan untuk 

menyalurkan produk dan dari produsen ke konsumen.  

Di samping saluran distribusi tentu ada biaya distribusinya, biaya distribusi 

merupakan biaya-biaya yang dibebankan oleh perusahaan akan mempengaruhi 

harga pokok penjualan, rendahnya biaya distribusi maka dapat mengurangi harga 

pokok produksi, oleh karena itu perlu adanya usaha yang sungguh-sungguh untuk 

dapat menemukan dan menerapkan pola distribusi yang efektif dan efisien, agar 

produksi hasil perusahaan dapat sampai ke tangan konsumen, sehingga dapat 

meningkatkan volume penjualan(Rachman dan Yuningsih 2016).  

PT. Bahtera Laju Nusantara merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

manufaktur. Barang yang dihasilkan oleh perusahaan ini adalah berbagai jenis 

perlengkapan bayi. Perusahaan tersebut diketahui telah menggunakan sistem 

informasi akuntansi. Agar barang jadi yang dihasilkan sesuai dengan pesanan, 

baik kualitas maupun kuantitas maka perlu ditunjang dengan aktivitas produksi 

yang baik. 

Adapun fenomena yang terjadi pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang 

pada tahun 2019-2023 yang tertera pada data di bawah ini : 

Tabel 1. 1 

Data Biaya Promosi, Biaya Distribusi dan Volume Penjualan  
(Dalam Rupiah) 

Tahun Biaya Promosi Biaya Distribusi Volume Penjualan 

2019 1.498.024 1.965.715 40.053.732 

2020 1.658.263 1.986.342 41.802.073 

2021 1.774.986 1.755.517 42.922.563 

2022 1.501.836 1.968.233 36.484.030 

2023 1.022.167 1.882.668 42.972.474 

        Sumber Data: PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang 
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Berdasarkan data biaya promosi, biaya distribusi dan penjualan bersih 

pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang. Pada tahun 2019 biaya promosi dan 

biaya distribusi lebih tinggi dibandingkan pada tahun 2020 dan tahun 2021 

disebabkan karena pada tahun 2020 dan tahun 2021 terjadinya covid, sedangkan 

pada tahun 2022 perusahaan tersebut mulai stabil dan pada tahun 2023 mengalami 

penurunan kembali disebabkan karena kurangnya daya tarik pembeli.  Hal ini 

tidak relevan dengan apa yang dikatakan oleh Kotler yang dikutip oleh Martana, 

Kirya, dan Yulianthini (2015) “dalam mekanisme pasar, faktor-faktor yang paling 

utama mempengaruhi hasil penjualan adalah faktor produk, harga, promosi 

penjualan dan distribusi.” Adapun cara PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang 

untuk meningkatkan volume penjualan adanya kebutuhan dalam mempromosikan 

produk penjualan yaitu dengan menyediakan rak tempat penyewaan barang dan 

juga sewa pembayaran Sales Promotion Girl (SPG) untuk berada disatu tempat 

agar dapat meningkatkan volume penjualan pada PT. Bahtera Laju Nusantara 

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan mengambil judul “Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya 

Distribusi Terhadap Volume Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. 

Bahtera Laju Nusantara Palembang” 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dijelaskan di atas, maka 

peneliti merumuskan masalah-masalah dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 
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1. Apakah Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya Distribusi Secara Simultan 

Terhadap Volume Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju 

Nusantara Palembang? 

2. Apakah pengaruh biaya promosi secara parsial terhadap Volume Penjualan 

Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang? 

3. Apakah pengaruh Biaya distribusi secara parsial Terhadap Volume 

Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara 

Palembang? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian adalah untuk mengetahui 

menganalisis dan membuktikan sebagai berikut: 

1. Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya Distribusi Secara Simultan Terhadap 

Volume Penjualan Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara 

Palembang. 

2. Pengaruh Biaya Promosi secara parsial Terhadap Volume Penjualan 

Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang. 

3. Pengaruh Biaya Distribusi secara parsial Terhadap Volume Penjualan 

Perlengkapan Bayi Pada PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan akan dapat memberikan manfaat, 

tidak hanya bagi penulis tetapi juga bagi pihak-pihak lain. Adapun manfaat 

penelitian ini antara lain : 

1. Bagi Peneliti 

Untuk menambah ilmu pengetahuan khususnya masalah biaya promosi, biaya 

distribusi, dan volume penjualan 

2. Bagi PT. Bahtera Laju Nusantara Palembang 

Sebagai masukan bagi Perusahaan dalam biaya promosi dan biaya distribusi 

terhadap ekspetasi pelanggan mengenai PT. Bahtera Laju Nusantara 

Palembang. 

3. Bagi Akademisi 

Diharapkan dapat menambah perbendaharaan dan referensi perpustakaan 

Universitas Tridinanti khususnya Prodi Manajemen konsentrasi Manajemen 

Pemasaran dan sebagai bahan masukan bagi peneliti sejenis untuk 

menyempurnakan penelitian berikutnya dan pengembangan lebih lanjut. 
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