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ABSTRAK SKRIPSJ 

Mislah, NIM 07.833.0176, Dosen Pembimbing I: Karlonta Nainggolan SE, 
M.ec, Dosen Pembimbing Tl : Dra. Hj. Rosmaini, AK, Pengaruh Biaya 
Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan pada PT. Coca Cola 
Amatil BottUng Jndonesia Unit Medan, Skripsi, Fakultas Ekonomi, 
Akuntansi, Universitas Medan Area 2011 

Peningkatan Volume Penjualan adalah keberhasilan atau kemampuan 
perusahaan dalam mernperoleh penjualan yang diukur dalam satuan rupiah dan 
dalarn periode yang telah ditentukan oleh perusahaan, yang mana data tersebut 
dapat digunakan sebagai alat pembanding bagi perusahaan ito sendiri terhadap 
perusahaan lain yang sejenis. Peningkatan volume penjualan harus didorong 
dengan mengelola berbagai faktor yang mempengaruhinya Salal1 sat11 faktor 
tersebut adalah baiya pemasaran. lndikator yang digunakan untuk mendorong 
peningkatan volume penjualan yaitu dengan menambah dan mengurangi biaya
biaya yang tennru>uk k.edalam bagian biaya pemru>aran. 

Tttiuan penelitian ini adalah untuk mengetahui manakab yang lebib 
berpengarub terbadap peningkatan volume penjualan ketika biaya-biaya yang 
termasuk kedalarn biaya pemasaran tersebut dilakul<an perubahan, dinaikkan atau 
diturunkan. Somber perolehan data adalab sekunder. Teknik pengumplan data 
adalall observasi, dokumentasi dan wawancara. Teknik analisis data yang 
dipergunakan adalah data dcskriflif yaitu dengan menyajikan korelasi partial 
(sendiri-sendiri) dan korelasi simultan (sekalib'IIS) . 

Berdasarkan basil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa peruballan yang 
dilakukan pada biaya-biaya yang termasuk kedalam biaya pemasaran memberikan 
pengarub terhadap peningkatan volume penjualan baik pada bari-hari biasa 
maupun pada event-event t.ert.enut ketika biaya-biaya yang t.em"l3Suk k.edalam 
biaya pemasaran tersebut dinaikkan maupun diturunkan. 

Kata Kuacl: Peniagkatan Volume Penjualan, Biaya Pemasaran dan Produk 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



KATA PENGANT AR 

Assalamu'alaikum. Wr. Wb 
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dimaksudkan untuk memenuhi salah satu syarat dalam menyelesaikan pendidikan 
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Terhadap Peningkatan Volume Penjualan". 

Penulis menyadari scpcnuhnya bahwa skripsi ini jauh dari kata sempuma 
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Oleb karena itu. penulis mcngharapkan adanya kritikan dan saran yang bersifat 

membangun dan mengembangkllll ilmu pengetahuan dimasa mendatang dan dcmi 

kesempurnaan skripsi ini. 

Dalam kesempatan ini, Penulis menyampaikan terima kasih yang tak 

terhingga kepada pihak-pihak yang telah banyak membantu sclama Penulis 
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orangtuaku tercinta : Abdul Muin dan Mariama, kakak - kakakku : Khairani, 

Khairoah, Syamsiah, Sarmila, abangku : Taufik Hidayat dan adikku, dan Zulham 
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motivasi dan dukungan secara moril kepada Penulis. 
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A. La tar Belakang Masalab 

DAB I 

PENDARULUAN 

Setiap perusabaan baik perusabaan perorangan maupun perusahaan 

perseroan terbatas baik yang bergerak dibidang produksi barang ataupun jasa 

selalu memperhatikan pemasaran produknya dengan tidok terlepas dari tujuan 

perusahaan. Untuk mencapai tujuan tcrsebut. tiap perusabaan berusaba untuk 

meninglcatkan volume penjualan yang scbesar-besamya dengan biaya produksi 

dan biaya pemasaran yang efektif dan efisien. 

Dengan semakin banyaknnya industri-industri yang muncul baik yang 

bergerak dalam bidang produksi perdagangan maupun jasa, mcmbuat produksi 

barang yang sejenis banyak bermunculan. Hal tersebut menga!Jbatkan ruang 

gerak masing-masing peruo;ahaan menjadi lebih scmpit. Akibat persaingan yang 

semakin ketal, perusabaan-perusabaan saling berlomba-lomba untuk mcndapatkan 

konsumen dengan berbagai cara, seperti meningkatkan kualitas produknya, 

meningkatkan layanan, promosi berhadiah. dan sebagainya. 

Memang cara-cara tersebut dapat dilakukan agar perusahaan tetap exist 

dalam persaingan, namun cara-cara seperti yang disebutkan tentunya dapat 

menurunkan tingkat keuntungan pl'rusabaan karena akan memakan biaya yang 

tidak sedikit. Persaingan yang kompetitif membuat perusahaan dituntul lebib 

aktif dan kreatif dalam mengendalikan biaya-biaya dan dalam memasarkan 

produknya. Salah satu biaya yang san gat berperan adalah b iaya pemasaran, karena 
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biaya pemasaran merupakan salah satu ujung tombak perusahaan dalam 

meningkatkan volume penjualan. 

PT. Coca-Cola Bottling Indonesia merupakan nama dagang yang 

terdiri dari perusahaan-perusahaan patungao (joint venture} antara 

perusahaan-perusahaan lokal yang dimiliki oleh pengusaha- pengusaha 

indepeoden dan Coca-Cola Amatil Limited, yang merupakan salah satu 

produsen dan distributor terbesar produk-produk Coca-Cola di duma. 

PT. Coca-Cola 13ottling Indonesia adalah salah satu produsen dan 

distributor minuman ringan terkemuka di Indonesia yang memproduksi dan 

mendistribusikan produk-produk dari Coca Cola Amatil (CCA) yang merupakao 

induk dari PT. Coca-Cola Bottling Indonesia. Coca Cola Amari! (CCA) adalah 

sebuah perusahaan publik: yang berada di Australia yang memproduksi, 

mendistribusi, memasarkan dan mempromosikan produk-produk dari The Coca

Cola Company (TCCC) di wilayah Asia-Pacific. 

Sedangkan The Coca-Cola Company (fCCC) memiliki merck dagang 

produk-produk tersebut, dan menyediaknn konsentrat atau bahan dasar minuman 

tersebut untuk Coca Cola Amatil. The Coca-Cola Company (TCCC} juga 

membunt iklart dan berbagai program lain untuk mendukung pemasaran produk

produknya. TCCCjuga memilikijumlalt saham terbesar di CCA. 

PT. Coca Cola Amatil Bonling Indonesia Unit Medao merupakan anak 

cabang dari PT. Coca-Cola Bottling lndonesi. Selain distributor, PT. Coca Cola 

Amatil Bottling Indonesia Unit Medan juga memproduksi minumao ringan. 

Produk-produknya antara lain Coca Cola, Suprite, Fanta, Minute Maid Pulpy, 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



DAYTAR PUSTAKA 

Bastian Bustami dan Nurlela, Akuotansi Biaya Tingkat Lanjut, Edisi Pertama, 
Graha llmu, Y ogyakarta, 2006. 

Carter, William K, Milton F, Usry, Akuntansi Biaya, Edisi Tiga Belas, Salemba 
Empat, Jakarta, 2005. 

Hansen & Mowen, Maoajemen Biaya, Edisi Pertama, Edisi bahasa Indonesia, 
Buku Dua, Salemba Empat, Jakarta 2001. 

Hariadi, Bambang, Akuntansi Manajemen, Cetakan Per1ama, BPFE Y ogyakarta, 
Yogyakarta. 

Henry Simamora, Akuotansi Manajemen, Edisi Kedua, Salemba Empat, Jakarta 
2002. 

Mulyadi, Akuntansi Biaya, Edisi Keenam, STlE YKPN, Yogyakarta, 2005. 

Phillip Kotler dan AB Susanto, Manajernen Pemasaran di Indonesia, Edisi 
Per1ama, Salernba Em pat, Jakarta, 1999. 

Retnawati, Linda Lores, dkk, Pedoman Penulisan Sk:ripsi, Fakultas Ekonomi 
Universitas Medan Area, Medan, 2008. 

Rudianto, Akuntansi Manajemen, Edisi Pertama, PT. Grasindo, Jakarta, 2006. 

Sarwono, Jonathan, Anal isis Data Penelitian Menggunakan SPSS, E<lis i Pertama, 
C. V An<li Offset, Yogyakarta, 2009. 

Suharyadi dan Purwanto SK, Statistika Untuk Ekonomi Dan Keuangan 
Moderen, Bdisi kedua, Salemba Empat, 2006. 

Supriyono, Akuntansi Biaya, Buku Satu, Edisi Dua, Universitas Gajah Madah, 
BPFB-Y ogyakarta, Yogyakarta, 2000. 

http :1/Www.Google.cornl "Biaya Pemasaran" (online), <liakses 13 Maret 201 J. 

http :1/Www.Google.com/ "Peningkatan Volume Penjualan" (online), <liakses 
13 Maret 2011. 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



Lampirao 1 

Aoalisis Korelasi Biaya Periklanan, Biaya Promosi Penjualan, Biaya Aogkut 

Penjualan, Biaya Pelayanan Pelanggan dan Biaya Komisi Penjualan dengan 

Tingkat Volume Penjualan Baik sccara korellui l'artial (scndiri· scndiri ) 

maupun Korelasi Simultan (sekaligus) 

Analisis Korclasi partial digunakan untuk menganalisa kuat lidakn)·a 

hubungan biaya periklanan terbadap tingkat volume penjualan. 

Korelasi parsinl adalah ukuran yang dipakai untuk mencari derajat 

hubungan. Korelasi parsial akan digunakan untuk mcngctahui apakah bia)a 

periklanan secara signifikan meropengaruhi tingkat volume pcnjualan pada PT. 

Coca Cola Amatil Bottling Indonesia Unit Medan. 

Keterangan : 

r = -I : Menunjukkan adanya korelasi (hubungan) negatif yang kuat antara 

variabel-variabel yang dianalisis 

r = 0 : Menunjukkan bahwa tidak ada sama sekali korelo.si (hubungan) antara 

variabel-variabel yang dianalisis 

r = I : Menunjukkan adanya korelasi (hubungan) positif yang kuat antara 

variabel-variabel yang dianalisis 
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Lampinn2 

Hipo tcsis AntAra Biaya Periklanan, Biaya Promosi Penjualan, Biaya Angkut 

Penjua lan, Biaya Pelayanan Pelaoggan dan Biaya Komisi Penjualan denga n 

Tingkat Volume Penjualan baik secara korelasi Partial (sendiri- scndiri) 

maupun Korelasi Simullan (sekaligus) 

Saat ini hipotesis akan diuji, apakah diterima alau ditolak dan apakah antara 

variabel-variabel dari biaya pcmasaran dengan tingkal volume penj ualan 

mempunyai hubungan yang signifikan (nyala) atau tidak. Unluk itu tingkat 

signifikannya akan diuji dengan Membandingkan besar angka 1 label dcngan t 

penelitian. Taraf signifikansi 0,05 dan Derajat Kcbabasan (df)- n-2, alau 6-2 = 4. 

Dcngan ketentuan pcngujian hipotetis berikut : 

• H.,: Tidak ada hubunngan an tara biaya periklanan, biayo promosi penjualan, 

biaya angkul penjualan, biaya pelayanan pelanggan dan biaya komisi penjualan 

dengan tingkat volume penjualan 

• Ht :Ada hubunngan an1ara biaya periklanan, biaya promosi penjualan, biaya 

angkut penjualan, biaya pelayanan pclanggan dan biaya komisi pcojualan 

dengan tingkat volume penjuaJan 

Ketcntuan besarnya angka 1 pcncltian : 

• Jika 1 pcoe�uan � ITJibc�o maka llo dilolak dan H,diterima 

• Jika t � < 1 ....... maka llo diterima dan H, ditolak 
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1. Pengujilln Hipotesis Biaya Periklanan dengan Tingkat Volume Penjualan 

Ketentuan pengujian I lipotesis : 

• Ho : Tidak ada hubunngan antara biaya periklanan dengan tingkat volume 

penjualan 

• H1 : Ada hubungan antara biaya periklanan dengan tingkat volume penjualan 

Ketenruan besarnya angka t peneltian : 

• Jika t pone�..., <: t tabd, maka Ho dilolak dan H1diterima, artinya ada hubungan 

antara biaya periklanan dengan tingkat volume penjualan 

• Jika 1 .-ruaa < t o.bcl. maka H., diterima dan H1 dilolak, artinya tidak ada 

hubungan antara biaya periklanan dcngan tingkat volume penjualan 

'-'-·- S..idlii*-' 

Modo! B Sld Em>r Bell I soo. z....- -
1 (<;en�) 6123367 778386.1 7.667 ,001 

Bloya Periklanan 11 ,844 3,413 , 883 3,412 , 027 ,863 ,863 

Pada Taraf signifikan si 0,05 dan Derajat Kebabasan (df) = n-2, atau 6-2 = 

4, maka dapat diperoleh angka t tab<l 2,132 dan I pcnclition sebesar 3,412. Dengan 

membandingkan antara l�>�>c�= 2.132 dcngan t pontbhln = 3,412, maka t pcnc� .... � t 

lllbcl � 3,412 � 2,132 , berarti H0 ditolak dan H1 diterima. Artinya terdapat 

hubuogan yang signi fikan an tara biaya periklanan den gao lingkat volume 

penjualan. 

Plllt 

, 663 
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2. Peogujian Hipotesis Biaya Promosi Penjualao deogan Tingkat Volume 

l'enjualan 

Ketentuan pengujian Hipotesis : 

• H. : Tidak ada hubuoogan antara biaya promosi penjualan dengan tingkat 

volume penjualan 

• H1 : Ada hubunngan antara biaya promosi penjualan dengan tingkat volume 

penjualan 

Ketentuan besamya angka t peneltian : 

• Jika t pc:uc:ldon � t raber, maka Hn ditolak dan Hrditcrima, artinya ada hubungan 

antara biaya promosi penjualan dengan tingkat volume penjualan 

• Jika t pon<ltian < t lllh<l· maka H0 diterima dan Hr ditolak, artinya tidak ada 

hubungan antara biaya promosi penjualan deogan tingkat volume peruualan 

Coeffitienlll' 

, 577 . 577 

Pada Taraf signifikansi 0,05 dan Derajat Kebabasan (df) = 6-2 = 4, maka 

dapat diperoleh angka t label 2,132 dan t pme�iuao sebesar I ,41 4. Dengan 

membandingkan antara t13bcl == 2,132 dengan t pcnclition = 1,414, maka l pc:nclilian < t 

rabel => 1,414 < 2, 132, berarti H0 diterima dan Hr ditolak. Artinya tidal< terdapat 

hubungan yang signifikan antara biaya promosi penjualan dengan tingkat volume 

penjualan. 
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Model 
1 

3. Pengujian Hipotesis Biaya Angkut Penjualan dengan Tingkat Volume 

Penjualan 

Ketentuan pcngujian Hipotesis : 

• H.,: Tidak ada hubungan antara biaya angkut penjualan dengan tingkat volume 

penjualan 

• H1 : Ada bubungan antara biaya angkut penjualan dengan tingkat volume 

peojualan 

Ketentuan besamya angka t peneltian : 

• Jika I pcneiUID <!: t libel• maka rr. ditolal.. dan H,diterima, artinya ada hubungan 

antara biaya angkut peojualan dengan tingkat volume penjualnn 

• Jika t pmel1ian < t ..,.,, maka I 1, diterima dan H1 ditolak, artinya tidak ada 

hubungan antara binya angkut p.:njualan dengan tingkat volume penjualan 

I.Jnslanda<diUd Slanclardlzed 
Coer!iclents " COrre l atioos 

8 Sid E"or Beta I Slg Z ero-otde< Partial 
(1,;011$13111) .a73476 872827. 11 5.584 .005 
llioya Angk1.t-..-. 3-1- 71150 _1108 • 327 .012 .110$ .908 

Padn Taraf signiflkansi 0,05 dan Derajat Kebabasan (d1) = 6-2 = 4, maka 

dapat diperoleh aogka t IJih<l 2,132 dan t """""""" sebesar 4,327. Dengan 

membandingkan antara t label= 2,132 dengan t pcndJtiao - 4,327, maka t pmdu.-<!: t 

1abel => 4,327 <!: 2,132, berarti Ho ditolak dan H1 diterima. Artinya terdapat 

hubungan yang signifikan antara b iaya anglrut penjualan dengan tingkat volume 

penjualan. 

Pat! 

.908 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



4. Peogujiao Hipotesis Biaya Pelayaoao Pelaoggao deogan Tiog.kat Volume 

Penjualan 

Ketentuan pengujian Hipotesis : 

• H., : Tidak ada hubwmgao antara biaya pelayanao pelanggan deogao tiogkat 

volume penjualan 

• H1 : Ada hubunngan antara biaya pelayanan pelanggan dengan tiogkat volume 

penjualan 

Kelentuan besamya angka 1 peneltian : 

• Jika 1 ,....,,.. � 1 ���x�, maka 1�, ditolak dan H1diterima, artinya ada hubungan 

antarn binya pelayannn pelnnggan dengan tingkat volume peojualan 

• Jika t �><��<lt•on < 1 lllbel· maka 1-lo diterima dan Ht ditolak, artioya tidak ada 

hubungan on tara biaya pelayanan pelanggan dengnn tinglrol volume penjualan 

Unslandonllz.ed $landanlized 
Coe!llc:lenls Coelliclents COtl'elabont 

MOdel B St� Enct Beta l &g. Zero-onler Portl#l 
1 tl.iOOIIenu 6019224 2310585 2.605 .060 

Blaya �ayanan 
55,809 53.525 ,462 1.043 ,356 ,<462 ,<462 Potanggon 

......... 

Pada Taraf signi.fikaosi 0,05 dan Oerajal Kebabasan (dl) : 6-2 = 4. maka 

dapal diperoleh angka 1 tab<l 2,132 don I pooc�man sebesar 1,043. Dengan 

membandingkan antara t <abel= 2, 132 deogan t pcnelitl1111 "' I ,043, maka t .,.., ... ,..., < 1 

label� I ,043 < 2,132, berarti H0 dilerima dan H1 ditolak. i\rtinya tidak terd3pat 

hubungan yang signifikan antara biaya pelayanan pelanggan dengan tiogko1 

volume penjualan. 

p.., 
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5. Pengujian Hipotesis Biaya Komisi Penjualan dengan Tingkat Volume 

Penjualan 

Ketentuan pengujian Hipotesis : 

• Ho : Tidak ada hubunngan antara biaya komisi penjualan dengan tingkat 

volume penjualan 

• H1 : Ada hubunngan antara biaya komisi penjualan dengan tingkat volume 

penjualan 

Ketentuan besamya angka t peneltian : 

• Jika t penetuon ;:: t oabe6 maka Ho ditolak dan H1diterima, artinya ada hubungan 

antara biaya komisi penjualan dengan tingkat volume penjualan 

• Jika 1 pcn<Lti!lll < 1 tabd. maka Ho diterima dan H 1 ditolak, artinya tidak ada 

bubungan antara biaya komisi penjualan dengan tingkat volume penjualan 

Coelflclentlt 

Unstandardlzed Standardized 
Coefflclenls Coelroclenls Co<relation$ 

Model B Std. Error Beta I Slg, Zero-order Pertiol 
t (COI1$tanl) 4696737 522075. 9 8.996 ,001 

Biaya Komlsi Penjualan 20,449 2.68 1 , 967 7,628 .002 ,967 ,967 

a. Dependent Variable: VokJma Panjual an 

Pada Taraf signiftkansi 0,05 dan Derajat Kebabasan (df) = 6-2 = 4, maka 

dapat diperoleh angka t tabel 2,132 dan t pcnelition sebesar 7,628. Dengan 

membandingkan antara t !libel= 2,132 dengan t pcnel�ian = 7,628, maka t peru:Lition <: t 

tai><L => 7,628 � 2,132, berarti H0 ditolak dan H, diterima. Artinya terdapat 

hubungan yang signifikan antara biaya komisi penjualan dengan tingkat volume 

penjualan. 
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6. Pengujian Hipotesis Biaya Pemasaran deogao Tingkat Volume Peojualan 

Ketentuan pengujian Hipotesis : 

• H0 : Tidak ada hubunngan antara biaya pemasaran dengan tingkat volume 

penjualan 

• H1 : Ada hubunngan antara biaya pemasaran dengan tingkat volume penjualan 

Ketentuan besarnya angka t pencltian : 

• Jika t pc:ne�ion � t Ulbeh maka Ho ditolak dan H1diterima, artinya ada hubuogan 

antara biaya pemasaran dengan tingkat volume penjualan 

• Jika t pend""'' < t wbd, maka H0 diterima dan H 1 ditolak, artinya tidak ada 

bubungan antara biaya pemasaran dengan tingkat volume peujualan 

U nstandatdlzad StandardiZed 
Coefficients C oel'icients Correlations 

Model B Sid Error Bela I Sig. Zero-o<de r Partia l 
1 (Conslanl) 3963306 2 ... 331 . 7 16,221 ,000 

Biaya P ..-..-an 6, 567 .343 .1l95 19,122 . 000 , 995 ,995 
a Oepeodent Varia� Volume Penrualan 

Pada Taraf signifikansi 0,05 dan Derajat Kebabasan (dt) = 6-2 = 4, maka 

dapat diperoleh angka l wbd 2,132 dan t penebuon sebesar 19.122. Dengan 

membandingkan antara t Ulbel = 2, !32 dengan t pe,elitilln = 19,122, maka t pc:nelitillll � t 

•abel � 19.122 � 2, 132, berarti Ho ditolak dan H1 diterima. Artinya te.rdapat 

hubungan yang signifikan antara biaya pemasaran dengan tingkat volume 

penjualan. 

Part 
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