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ABSTRAK

Mubh. lkram 2022, Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Hasil Penjualan Pada
PT. Sinar Roda Utuma Cabang Makassar. Skripsi, Program Studi Manajemen,
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Makassar, Dibimbing
oleh Bapak Andi Mappatompo selaku Pembimbing | dan Bapak Muhammad Akib
selaku pembimbing Il.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bahwa biaya promosi berpengaruh
ternadap peningkatan hasil penjualan pada PT. Sinar Roda Utama Cabang
Makassar. Teknik pengumpulan data yang dlgunakan dalam penelitian ini yaitu
Teknik exfaktory research dengan metode deskriptif dengan oendekatagn
kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini seluruh data laporan biaya iklan, biaya
promosi, dan penjualan alat kesehatan selama 5 tahun terahir (2016-2020) pada
PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar, sehingga diperoleh sampel sebanyak
populasi yaitu data 5 tahun terahir. Data yang digunakan berupa data primer dan
sekunder. Adapun Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi
sederhana yang diolah dengan bantuan Software SPSS 26.

Hasil penelitian menunjukan bahwa biaya promosi yang dikeluarkan
perusahaan berpengaruh terhadap hasil penjualan pada PT. Sinar Roda Utama
Cabang Makassar.

KATA KUNCI : Biaya promosi dan penjualan.
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ABSTRACT

Moh. lkram 2022, Effect of Promotional Costs on Sales Results at PT. Sinar
Roda Utuma Makassar Branch: Thesis, Management Study Program, Faculfy of
Economics and Business, University of Muhammadiyah Makassar, Supervised
by Mr. Andi Mappatompo as Supervisor | and Mr. Muhammad Akib as Supervisor
i

This study aims to determine that promotional costs have an effect on
increasing sales results at PT. Sinar Roda Utama Makassar Branch. The data
collection technique used in this research is exfactory research technique with
descripfive method with quantitative approach. The population in this study is all
data on adverlising costs, promotion cosis, and sales of medical devices for the
last & years (2016-2020) at PT. Sinar Roda Utamna Makassar Branch, in order to
obtain as many samples as the population, namely the data for the last 5 years.
The data used are primary and secondary data. The analysis technique used is
simple regression analysis which is processed with the help of SPSS 26
Software.

The results showed that the promotion costs incurred by the company
affected the sales results at PT. Sinar Roda Utama Makassar Branch.

KEYWORDS: Promotion and sales cosis,
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Mengingat semakin pesatnya perkembangan zaman dan
dengan adanya pasar bebas, dunia perdagangan diperhadapkan
dengan situasi persaingan yang semakin terbuka. dalam hal ini
perusahaan dituntut untuk mampu kreatif serta inovatif dengan
menawarkan barang yang baik kualitasnya dibandingkan dengan
perusahzan lainnya. Keberhasilan suatu perusahaan tidak teriepas dari

adanya perkembangan teknologi dan ilmu pengetahuan.

Heddy Setiawan (2020:145) Seiring dengan kemajuan teknologi
dan pertumbuhan ekonomi di dunia perdagangan mengalami
perkembangan yang pesat, dengan ini mengakibatkan banyaknya
persaingan yang ketat mendominasi dunia perdangan, sehingga para
pengusaha dituntut tanggap mengantisipasi pasar. pemasaran sebagai
fungsi dari oprasional yang berperan sebagai penunjang secara
langsung kegiatan perusahaan. Promosi memiliki peran yang sangat

penting dalam peningkatan hasil penjualan.

Heddy Setiawan (2020:145) Promosi adalah salah satu media
yang paling efektif dalam merebut pangsa pasar. Supaya perusahaan

dapat tetap diakui keberadaannya, maka diperlukan berbagai cara baik
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yang didukung dengan sumber daya yang berkualitas juga diperiukan
strategi promosi yang gencar misalnya dengan memperluas pasar.
Dengan adanya strategi promosi dalam pemasaran akan memberikan

pengaruh peningkatan penjualan perusahaan.

Heddy Setiawan (2020:145) Dengan adanya kegiatan promosi
Maka perusahaan dengn mudah memperkenalkan barang

dagangannya kepada masyarakat.

Penjualan merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang
sangat penting dalam mencapai tujuan perusahaan. Setiap
perusahaan mempunyai tujuan yang sama yaitu memperoleh laba atau
keuntungan. Penjualan adalah fakior terpenting dalam
keberlangsungan aktifitas usaha, dimana penjualan adalah langka
yang efektif dalam memindahkan produk baik barang atau jasa dari

produsen ke konsumen (Heddy Setiawan 2020:145)

Machfoedz (2010: 140) mengemukakan bahwa pemasaran
merupakan suatu proses yang diterapkan perusahaan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan menyediakan
produk (barang dan jasa). Konsumen tertenfu yang merupakan

sasaran upaya pemasaran disebut pasar sasaran.

Menurut Assauri (2004) pengertian pemasaran dapat diartikan
sebagai hasil prestasi kerja kegiatan usaha langsung yang dengan

mengalimya barang atau jasa dari produsen ke konsumen terdapat
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dua faktor yang mempengaruhi cara dan berhasilnya perusahaan

terhadap pemasarannya, yaitu:

1. Lingkungan eksternal sistem pemasaran. Lingkungan ini tidak
dapat dikendalikan perusahaan, misalnya kebebasan
masyarakat dalam menerima atau menolak produk perusahaan,
politik dan peraturan pemerintah, keadaan perekonomian,
kependudukan seria munculnya pesaing.

2. Variabel internal sistem pemasaran. Variabel ini dapat
dikendalikan oleh perusahaan, terdiri dari dua kolompok yaitu:
sumber bukan pemasaran (kemampuan produksi, keuangan dan
personal) dan komponen-komponen bauran pemasaran yang

meliputi: harga, promosi, dan distribusi

PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar adalah usaha
berbadan hukum vang bergelut didunia usaha yaitu penjualan alat alat
kesehatan. Untuk bisa bertahan, tentunya perusahaan harus
melakukan pemasaran agar preduknya bisa laku dipasaran. Salah satu
upaya yang dilakukan adalah dengan melakukan promosi. Penelitian
ini mengetahui apakah biaya promosi berpengaruh terhadap hasil

penjualan.

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis bemaksud
melakukan penelitian tentang pengaruh biaya promosi terhadap hasil

penjualan pada PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar.
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B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang, peneliti memiliki rumusan
masalah sebagai berikut: Apakah biaya promosi berpengaruh terhadap

hasil penjualan pada PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar 7
C. Tujuan Penelitian

Mengetahui bahwa biaya promosi berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan pada PT. Sinar Roda Utama  Cabang

Makassar.
D. Manfaat penelitian

Adapun manfaat dari penelitian tentang pengaruh biaya promosi
terhadap hasil penjualan pada PT. Sinar Roda Utama Cabang
Makassar.

1. Manfaat teoritis
Hasil penelitian ini dapat menambah pengetahuan serta
wawasan penulis tentang pengaruh biaya promosi terhadap hasil
penjualan pada PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar.
2. Manfaat Praktis
a. Penelitian ini dapat menjadi pertimbangan bagi pengelola PT.
Sinar Roda Utama Cabang Makassar khususnya dalam hal
promosi dan penjualan
b. Peneliti dapat memberikan ide-ide yang dapat digunakan

sebagai salah satu bahan penelitian selanjutnya.
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Teori
1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran vyaitu proses dimana sebuah perusahaan
menciptakan nilai bagi--seorang pelanggan dan membangun
hubungan yang kuat dengan pelanggan sebagai imbalan (Saputra,
2013).

Pemasaran merumakan suatu sistem keseluruhan dari
kegiatan wusaha vyang ditunjukkan untuk merencanakan,
menentukan suatu harga, mempromosikan suatu produk dan
mendistribusikan suatu barang dan jasa yang tujuannya untuk
memuaskan kebutuhan pembeli. Pemasaran dimulai dengan cara
memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia yang kemudian
bertumbuh menjadi keinginan manusia. Proses dalam terpenuhinya
kebutuhan dan keinginan manusia inilah yang menjadi konsep
sebuah pemasaran. Dirnana mulai dari terpenuhinya suatu prooduk
{product), penetapan harga suatu produk (price), pengiriman suatu
barang (place), dan mempromosikan suatu barang (promotion).
Seseorang yang memiliki pekerjaan dibidang pemasaran disebut
pemasar. Seorang pemasar sebaiknya mempunyai pengetahuan

dalam mengkonsep dan mengatur suatu prinsip pemasaran
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sehingga kegiatan pemasaran dapat tercapai sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan manusia atau konsumen (Herawati 2014).
. Strategi Pemasaran

Pengertian Strategi < Pemasaran Seliap perusahaan
mengarahkan kegiatan usahanya untuk menghasilkan produk yang
dapat memberikan kepuasan kepada konsumen sehingga dalam
jangka waktu dan dalam jumiah produk tertentu dapat diperoleh
keuntungan seperti yang diharapkan. Melalui produk yang
dihasilkannya perusahaan menciptakan, membina dan
memgpertinggi kepercayaan konsumen akan produk tersebut
(Hieronimus Erwin Indrawan dan Kaman Nainggoian 2019)

Keberhasilan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh
ketetapan produsen dalam memberikan kepuasan dari sasaran
konsumen yang ditentukannya, dimana usaha-usaha pemasaran
diarahkan kepada konsumen yang ditujukan sebagai sasaran
pasarnya. Dalam hal ini usaha pemasaran yang menunjang
keberhasilan perusahaan didasarkan pada konssp pemasaran
unfuk dapat menentukan strategi pemasaran yang mengarah
kepada sasaran pasar yang sebenamya. Strategi pemasaran
adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang
pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang
menunjang tercapainya tujuan pemasaran perusahaan. Strategi

pemasaran ialah kegiatan menyeleksi dari penjelasan satu atau
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beberapa target pemasaran dan mengembangkan serta
memelihara suatu bauran pemasaran yang akan menghasilkan
kepuasan bersama dengan pasar yang dituju. Bauran pemasaran
yang akan ménghasilkan kepuasan bersama dengan pasar yang
dituju (Hieronimus Erwin Indrawan dan Kaman Nainggolan 2019)
Strategi pemasaran adalah kegiatan menyeleksi dan
penjelasan satu atautt beberapa target pasar dan mengembangkan
serfa memelihara suatu bauran pemasaran yang akan
menghasilkan kepuasan bersama dengan pasar yang dituju.
Berdasarkan pendapat di atas, dapat dijelaskan bahwa dengan
strategi pemasaran yang benar maka kita dapat menganalisis
peluang pasar. Analisis peluang pasar merupakan gambaran dan
perkiraan atas ukuran dan potensi penjualan suatu segmen pasar
yang menarik bagi perusahaan dan penilaian tentang para pesaing
utama di segmen-segmen {ersebut. Setelah menggambarkan
segmen-segmen pasar ini, maka perusahaan dapai menentukan
satu atau lebih segmien sebagai sasaran (target market).
Kesalahan dalam membuat straiegi dapat mengancam
kelangsungan hidup perusahaan. Sebaliknya, perencanaan
strategis yang baik dapat membantu melindungi sumber daya
perusahaan memproteksi sumber dayanya terhadap desakan

persaingan (Menurut Lamb, Hair dan McDonald 2002 : 34)
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Strategi pemasaran merupakan sebuah rencana bagaimana
sebuah perusahaan dapat mengoptimalkan penggunaan sumber
daya yang dimiliki untuk mencapai suatu tujuan pemasaran dalam
sebuah perusahaan ( Atika Kumalasari 2019:10).

1. Melakukan seleksi dan evaluasi pasar sasaran. Pasar sasaran
merupakan suatu kelompok orang yang dijadikan sasaran dari
semua usaha pemasaran sebuah perusahaan. Dalam
menentukan pasar sasaran perusahaan perlu
mempertimbangkan pengaruh pasar sasaran terhadap tingkat
penjualan sebuah perusahaan, yaitu mempertimbangkan biaya
vang dikeluarkan dan laba yang diperoleh oleh perusahaan
tersebut.

2. Merancang dan membuat susunan bauran pemasaran
(Marketing Mix).

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial
dengan mana individu dan kelompok memperoleh apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan seria
mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain. Pemasaran
yang diartikan kebanyakan orang mengatakan bahwa pemasaran
berarti menjual atau memasang iklan. Ada pula yang mengatakan
bahwa pemasaran sama halnya dengan melakukan kegiatan
distribusi, promosi dan sebagainya, tetapi semua hal-hal diatas

pada dasarnya belum mendekati sebagaimana yang diinginkan.
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Namun sangat penting untuk di ketahui bahwa menjual, memasang.
iklan dan melakukan kegiatan distribusi hanya merupakan sebagian
dari kegiatan pemasaran, karena kegiatan pemasaran meliputi
kegiatan yang lebih dari hanya sekedar menjual dan memasang
iklan (Kasmir dan Jakfar 2003: 74)

Pemasaran adalah suatu proses yang diterapkan perusahaan
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan
menyediakan produk (barang dan jasa). Konsumen tertentu yang
merupakan sasaran upaya pemasaran disebut pasar sasaran
(Machfoedz 2010: 140)

Terdapat dua fakior yang mempengarchi cara dan
berhasilnya perusahaan terhadap pemasarannya menurut Assuri
(2004), yaitu:

1. Lingkungan eksternal sistem pemasaran.

Lingkungan ini tidak dapat dikendalikan perusahaan,
misainya kebebasan masyarakat dalam menerima atau menolak
produk perusahaan, politik dan peraturan pemerintah, keadaan
perekonomian, kependudukan seria munculnya pesaing.

2. Variabel internal sistem pemasaran.

Variabel ini dapat dikendalikan oleh perusahaan, terdiri dari
dua kolompok yaitu: sumber bukan pemasaran (kemampuan
produksi, keuangan dan personal) dan komponen-komponen

bauran pemasaran yang meliputi: harga, promosi, dan distribusi.
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Pemasaran adalah sesuatu sistem keseluruhan dari kegiatan
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa
yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli maupun
pembeli potensial. Berdasarkan definisi tersebut di atas dapat
dikatakan bahwa pemasaran merupakan suatu proses sosial
ekonomi yang berkaitan-dengan mengalirnya barang dan jasa
secara ekonomis dari produsen ke konsumen, sehingga secara
efektif dapat memenuhi permintaan yang heterogen dengan
kemampuan penawaran atau suplai yang heterogen dan dapat
memenuhi {ujuan-tujuan masyarakat jangka pendek maupun
jangka panjang. Tujuan pemasaran adalah mengenal dan
memahami pelanggan sedemikian rupa, sehingga produk cocok
dengannya dan dapat dijual dengan sendirinya, idealnya,
pemasaran menyebabkan pelangan siap membeli, sehingga
produsen harus berusaha agar produknya tetap tersedia (Swastha
dan Irawan 2008:5)

Tujuan pemasaran adalah menghasitkan standar hidup yang
lebih tinggi agar konsumen memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, menawarkan dan
secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak

fain (Philip Kotler 2007:6)

-
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3. Pengertian Biaya Promosi

Biaya adalah setiap pengorbanan untuk membuat suatu
barang atau jasa uniuk memperoleh suatu barang yang bersifat
ekonomis rasional. Promosi adalah salah satu unsur dari dalam
bauran pemasaran perusahaan yang didaya gunakan sebagai
suatu komunikasi informasi dan arus informasi (persuasi satu arah)
yvang dibuat untuk memberi tahu, membujuk dan mengingatkan
tentang produk perusahaan, hingga dapat mengarahkan seseorang
atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan periukaran
dalam pemasaran. Untuk melaksanakan. kegiatan promosinya,
perusahaan membufuhkan sarana dan prasarana tersebut
perusahaan harus mengeluarkan biaya yaitu biaya promosi (Ade
Doris Noval 2017:18)

Perusahaan periu membuat anggaran yang tepat, agar
kegiatan promosi dapat berjalan dengan baik, efektif dan efisien.
menyusun anggaran bukanlah pekeriaan yang mudah. tidaklah
mudah bagi perusahaan untuk menetapkan alokasi pengeluaran
bagi setiap kegiatan promosi, karena biasanya tidak ada standar
untuk menentukan pengeluaran tersebut. Misalnya, perusahaan
menyediakan seratus juta rupiah untuk kegiatan promosi, tetapi
perusahaan tidak mungkin menentukan dengan tepat berapa hasil
vang akan dicapai dari masing-masing komponen promosi. Jika

produsen menghasilkan keuntungan sebanyak lima ratus juta
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rupiah, komponen mana dari biaya promosi yang menghasilkan
keuntungan terbanyak dan terkecil. berdasarkan hal fersebut,
pendekatan pembuatan anggaran promosi umumnya terdiri dari
empat metode : persentase penjualan (percentage of sales),
pengikut pesaing (following the competition), dan anggaran
berdasarkan tugas dan sasaran (budgeting by fask or objective)
(Ade Doris Noval 2017:18).

Biaya promosi merupakan biaya yang telah dikeluarkan dalam
mengenalkan barang kepada konsumen. Sebelum ditetepkan
jumiah biaya pengeluaran sebelumnya periu diketahui berapa besar
biaya yang diperlukan dalam memasarkan suatu barang atau jasa.
Sedangkan yang dimaksudkan philip kolter tentang biaya promosi
yang kemudian dialih bahasakan Benyamin Molan bahwa biaya
promosi itu adalah biaya yang dikeluarkan untuk promosi (Muh.

Syahril 2014:18)
. Promosi

Promosi adalah kegiatan perusahaan dalam usaha
berkomunikasi dengan konsumen. Promosi yang efektif adalah cara
mengkomunikasikan barang kepada konsumen dan tiap-tiap
perusahaan memiliki bentuk promosi yang berbeda beda
tergantung dari karakteristik produk dan kebijakan pemasaran yang

dilaksanakan (Dicky Maulana Zulkarnaen 2020:26-27)
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Promosi pada dasarnya merupakan beniuk komunikasi
pemasaran, maksudnya kegiatan vyang dimana berusaha
menyebarkan informasi membujuk serta mempengaruhi. promosi
pada dasarnya merupakan akiifitas pemasaran yang dimana
perusahaan menyebarkan informasi membujuk mempengaruhi
serta mengingatkan agar perusahaan agar bersedia menerima
produk (Periyadi dan Amelia VWahyuni 2020:193)

Promosi juga merupakan aklifitas persuasif  mendesak
mengajak,menyukai, serta membujuk dan kemudian ciri komunikasi
persuasif itu komunikator yang yang mengatur berita atau informasi
dan cara menyampaikannya untuk mendapatkan akibat {ertentu
dalam sikap dan tingkah laku sipenerima (Periyadi dan Amelia
Wahyuni 2020:194)

Secara mendasar tujuan promosi adalah mempengaruhi,
mengingatkian, membujuk serta menginformasikan kepada
konsumen tentang perusahaan dan marketing mix (Periyadi dan
Amelia Wahyuni 2020:195).

Dapat pula disimpulkan dari tujuan promosi yaitu:

1. Menyampaikan kepada target pasar terkait informast produk.

2. Sebagai sarana yang dapat meningkatkan volime penjualan.

3. Mendapatkan pelanggan baru serta mempertahankan

kesetiaan pelanggan.




e ¢ b sd 1sdanUIenT SYMB2ED BLSG oY
sosmied aon ok puey ooasped syabuanst: ORIS2RMSY
SUTE gl et 32 offdgdmiam e b andinloyner
aeardt nrr BT E M9 CBAdiab  NEASQIIAT myins2sh sbeg
iy oaba v arimsn wRATIONT nsdinass oo nesidsamag
BOUBRY 50930 8R  ENE2UISg 1BBs aF-pripnen: shsg
SR L vnisW siiemA usb ibeune') duboig

rpeabr o Leyeeswy cebWAE apdsaunoan spvp izomond
Er koot L e nygine e 0l gadmse ahe igAduve om A SpRAm
IBESTI i F Bt et pnan DAGY LSV IsEN e ult tizsuaiag
Argioe oole DR CdE SR M U BYResdIF ISV G M 5180 nsh
ks fg gL ) -oranagE pial At osh azdie osisb
{ARPCCOR iy

JIWEASHTL st AERDE BOIEL. BUNE Ch2BLNET Ss0ss

*

BLEY RIS BT e Aupeanan fBUERpnipnam
v obeyr T e onkesoere orb aesde~tiag peeinet gamznod
{evt CE2E myfe\Y silamA

goeed oL sl ped risdluamizaik sluy 'sqed

ncL o 2R v ohie FEA D RERG iBf  EREASY eaRcnmsyrofd T

cnlE e ENsApTines IGYED prsY BG s2 inpsdad S

e

ArccsTaimermatt shiss 1Rl csponsiag  nedingehezhM L

neppsivd nagife vl




14

4. Menjaga kestabilan penjualan, apabila terjadi ketidak
stabilan pasar.
5. Mengunggulkan dan membedakan produk dengan produk-
produk pesaing.
6. Membuat citra pada suatu produk baik dan sesui dengan
yang diinginkan dimata konsumen.
5. Penjualan
Penjualan merupakan usaha mengembangkan rencana-
rencana sirategis uniuk pemuasan keinginan dan kebutuban
pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan
keuniungan. Selain berfungsi untuk meningkatkan volume
penjualan, promosi juga berfungsi sebagai strategi dalam
menjangkau pembeli dalam melakukan pertukaran. Sedangkan
penjualan merupakan pemindahan barang dan jasa yang dilakukan
penjual. Perusahaan jika ingin meningkatkan volume penjualan
maka periu melakukan kegiatan promosi melalui iklan, publisifas,
serta selling (Veta Lidya Delimah Pasaribu 2018:119)

Penjualan adalah jumlah uang dibebankan dan dapat dilakukan
secara kredit maupun tunai dan pada umumnya kepada beberapa
pelanggan. Penjualan secara kredit “Piutang Dagang®. Seperti
hainya waktu membeli, kefika menjual perusahaan terikat dengan
syarat jual beli fertentu. Pada waktu menjual, kadang-kadang

perusahaan harus menerima pengembalian barang atau memberi
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potongan harga. Hal ini terjadi kalau barang yang dijual tidak sesuai
dengan permintaan pembeli. Penerimaan kembali barang yang telah
dijual disebut penjualan retur (sales retum), sedang pemberian
potongan harga disebut pengurangan harga (sales allowances).
Pada umumnya penjualan retur dan pengurangan harga dicatat
dalam satu akun, yang disebut: penjualan retur dan pengurangan
harga (sales retum and allowances) (Soemarso, Akuntansi Suatu
Pengantar, Jakarta: Salemba Empat, 2003).

Transaksi penjualan barang dagang dalam perusahaan dagang
dapat dilakukan baik secara tunai maupun kredit, atau sebagian
secara tunai dan sisanya ibayar secara kredit. Setiap transaksi
penjualan barang dagang dicatat dalam perkiraan penjualan dan
juga mempengaruhi harga pokok penjualan, laba, kofor, dan
persediaan barang dagang. Berikut ini beberapa klasifikasi transaksi
penjualan: (Winwin Yadiati dan Illham Wahyudi, Pengantar
Akuntansi, Jakarta: Kencana Media Group, 2010:132.)

1. Penjualan Tunai
Transaksi penjualan ini lazimnya dilakukan secara tunai.
Pembeli langsung menyerahkan sejumlah uang tunai yang oleh
penjual dicatat melalui register kas.
2. Penjualan Kredit
Dalam transaksi bisnis, biasanya penjual lebih menyukai

penjualan secara tunai. Hal ini karena adanya kepastian kas

o
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masuk, sehigga risiko dalam bisnis dapat diminimalisasi.
Sebaliknya, pembeli biasanya mencari alternatif untuk menunda
pembayaran dengan membeli secara kredit, dan pembeli
mempunyai kesempatan unfuk mengalokasi dananya untuk
keperiuan yang lainnya.
3. Diskon Penjualan
Dalam fransaksi jual beli biasanya diikuti dengan suatu
perjanjian antara penjual dan pembeli yang sifatnya mengikat.
Syarat pembayaran adalah salah satu isinya perjanjian yang erat
hubungannya dengan pemberian diskon penjualan, jangka waktu
pembayaran, dan besarnya diskon yang diberikan.
4. Transaksi Penjualan
Transaksi penjualan dilakukan dimana barang yang telah
dikirimkan kepada pembeli, maka dapat terjadi transaksi retur
penjualan. Artinya, sejumlah barang yang telah dijual atau
dikirimkan, dikembalikan lagi oleh pihak pembeli dengan alasan
tertentu. Misalnya, karena rusak atau tidak sesuai dengan
pemesanan.
B. Tinjauan Empiris
Tinjauan empiris merupakan bagian yang memuat penelitian
terdahulu, yang dibuat dalam bentuk pemaparan dan tabulasi yang
terdiri dari judul penelitian, nama peneliti Variabel, serta hasil

penelitian. Persamaan dan perbedaan skripsi dengan kajian empiris
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tersebut kemudian dijelaskan. Jumlah kajian empiris yang dicantumkan

minimal 3 buah dengan rentang maksimal 5 tahun dari waktu

penyusunan skripsi.

' Ve F e =

\\ RS R =
i .: 1C J :— ihs

SRS A, P
£\l
Qi

nilai t

kolom

signifikansi sebesar 0.003 < 0.05. Dengan demikian H1

diterima dan HO ditolak, maka angka tersebut menunjukkan
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nilai yang signifikan antara biaya promosi tefhadap
peningkatan penjualan.

. Veta Lidya Delimah Pasaribu (2018), melakukan penelitian
dengan judul pengaru biaya promosi terhadap peningkatan
kartu flexy pt telekomunikasi seluler telkomsel jakarta. Dalam
penelitian i tujuan yang akan dicapai adalah mengetahui
dari perusahaan masing-masing variabel serta bagaimana
pengaru biaya promosi terhadap peningkatan penjualan
kartu flexy pt telekomunukasi seluler telkomsel jakarta,
Penelitian ini merupakan kuantitatif dan metode deskriftif
dengan menggunakan metode surfey, Teknik yang
digunakan dalam pengambilan sampel yaitu teknik sampling
dan sampelnya adalah sampel total. Sampelnya seluru
konsumen telkom flexy yang jumlahnya seratus responden,
menggunakan analisis regresi linear berganda, hasil
pengujian menunjukan kalau secara variabel x1 mempunyai
nilai p-Value 0,013>0,05, sementara t hitung>t tabel
2,63>2,00, jadi hipotesis alternatif dan hipotesis nol ditolak.
variabel X2 mempunyai nilai p-value 0,026<0,05 sementara t
hitung . t tabel 3,06>2,00 jadi hipotesis alternatif ditolak
hipotesis 0. variabel X3 nilai p-value 0,006<0,00 sementara t
hitung >t tabel 2,96>2.00 jadi hipotesis alternatifnya diterima

serta hipotesis 0 ditolak sementara uji f nilai p-valienya 0,018
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serta persamaan modal dari analisis regresi linear berganda
yaitu y=0,048+5.890x1+4,450x2+6,921x3

. Ade Doris Noval (2017), melakukan penelitian dengan judul
pengaruh biaya promosi terhadap penjualan studi kasus
didialer yamaha putera tigaraksa kemudian Penelitian ini
memiliki fujuan apa ada pengaru biaya promosi terhadap
penjuaian. Metode penelitiannya adalah deskriftif dimana
menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasinya berupa
data penjualan. Dalam penelitian ini penulis menggunakan
teknik sampel purposive (purposive sampling) adalah teknik
penentuan sampe! dengan pertimbangan fertentu dalam
artian sesuai dengan penelitian penulis. Adapun jumiah
sampel dalam peneiitian ini bagian dari jumlah populasi
dijadikan sample berjumlah 36 sampel data penjualan
perbulan dalam kurun waktu 3 tahun. Hasil pengujian
hipotesis uji { menunjukan kalau nilai dari t hitung lebih
besar dari t fabel yaitu 6,014>2,032 dan hipotesis HO
membuktikan bahwa biaya promosi tidak berpengaruh
secara signifikan pada penjualan sementara hipotesis Ha
membuktikan biaya promosi berpengaruh kepada penjualan.
Sehingga bisa disimpulkan kalau biaya promosi sebaqgai
variabel x berpengaru secara signifikan terhadap penjualan

sebagai variabel y, sementara itu besarnya koofesien
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determinasi menunjukan nilai r square sebesar 0,515 yang
berarti 51,5% variabel biaya promosi memberikan biaya
kontribusi pada penjualan sisanya 48,5% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak dijelaskan dipenelitian ini

. Jasmani (2018), melakukan penelitian dengan judul pengaru
promosi dan pengembangan produk terhadap peningkatan
hasil penjualan, tujuan penelitian mengetahui hubungan
promosi terhadap meningkatnya hasil penjualan dan
mengetahui hubungan antara promosi dan pengembangan
produk secara simulatif kepada meningkatnya hasil
penjualan. Populasi dalam penelitian ini yaitu pelanggan
perusahaan dengan sampel 55 responden. metode
pengumpulan data yaitu explanatory research dan analisis
inferensia. Analisis yang digunakan gabungan dari kuantitatif
dan kualitatif. Hasil penelitiannya adalah variabel dari
promosi menghasilkan hubungan yang positif seria signifikan
terhada meningkatnya Hasil penjualan dimana nilai korelasi
sebesar 0,487 dan nilai koefisien determinasi sebanyak
23,7%

. Ady kumia, Renny Mointi, Ridwan (2020}, melakukan
penelitian dengan judul pengaruh harga dan biaya promosi
terhadap peningkatan penjualan tiket pada pt pakem tours

dan travel makassar memiliki tujuan mengetahui pengaruh
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harga pada peningkatan volume penjualan tiket dan
mengetahui biaya promosi. Metoden yang digunakan adalah
deskriftif dengan pendekatan kualitatif serla metode
analisnya adalah deskriftif, dari hasil penelitian diperoleh
persamaan y=308,426+0,639+0,405 dimana b0=304,426
berupa nilai konstanta dan hasil analisis korelasi
menunjukan bahwa harga serta biaya promosi hubungannya
signifikan dalam peningkatan volume penjualan sebesar
R=0,957 dan 0,915 memiliki maksud bahwa harga dan
promosi berpengaruh pada meningkatnya penjualan tiket
sementara hasil dari penelitian dapat dilihat dari metode
deskriptif bahwa penjualan tiket tiap tahun mengalami
kenaikan atau peningkatan serta promosi memiliki peran
yang begitu penting dalam peningkatan penjuafan

. Ugeng Budi Harioko, Punguan Sinaga (2019) melakukan
penelitian dengan judul pengaruh biaya promosi terhadap
tingkat penjualan (studi kasus pada agen anugrah mandiri
Jakarta) dengan tujuan mengetahui kegiatan dari promosi
biaya promosi fingkat penjualan serta mengetahui tingkat
dari signifikansi variabel X terhadap variabel Y. sementara
itu penggunaan metode penelitian dengan metode deskriftif
kuantitatif lewat wawanca serta obserpasi langsung.

pengelolaan data yang bersifat kuantitatif dan analisis
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statistik serta sampel berupa data hasil penjualan selama
enam tahun dari 2010-2015. hasil peneliian membuktikan
bahwa rata-rata tingkat penjualan selama enam tahun
sekitar 89,68% dari target yang ditentukan. Tahun 2010
sebanyak 87,05%, 2011 ada 90,38%, 2012 ada 93,84%,
2013 ada 86,14%, 2014 ada 88,38%, dan 2015 ada 92,28%.
dari analisis korelasi dapat disimpulkan kalau r= 0.85 artinya
pengaruh variabel x ierhadap variabel y sangat kuat
sementara koofesien determinasi sebanyak 72.25% seria
hasil dari penjualan dipengaruhi oleh biaya promosi dan
dipengaruhi vaktor yang lainya yaitu 27,75% dimana n = 6
pada tarip signifikan a = 5% kemudian t hitung >t tabel
(3.23>2,132), HO difolak sedangkan H1 diterima yang artinya
ada pengaruh biaya promosi kepada tingkat penjualan

. Dumadi, Veronika Hutapea (2021) judul penelitiannya
pengaruh biaya produksi harga biaya promosi terhadap
omset penjualan siudi kasusnya di indusiri opak desa
melahayu {ujuan peneliian vyaitu mengetahui serta
menganalisis pengaruh biaya produksi harga biaya promosi
kepada omset penjualan. Metode yang digunakan adalah
metode kuantitatif serta data yang digunakan berupa data
sekunder. Populasinya yaitu pembukuan yang berkaitan

dengan biaya produksi harga biaya promosi serta omset
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penjualan. Sampelnya berupa bagian dari jumlah populasi

priode 2019-2020 kemudian menggunakan analisis regresi

linear berganda seria menggunakan spss sebagai analisis

datanya sedangkan hasil penelitiannya yaitu biaya produksi

berpengaruh secara positif serta. signifikan pada omset

penjualan sementara harga berpengaruh secara negatif

serta tidak signifikan.biaya promosi berpengaruh secara

negatif dan tidak signifikan kepada omset penjualan serta

biaya produksi harga serta biaya promosi berpengaruh positif

dan signifikan

Tabel 2.1

Maping Penelitian Terdahulu

No Nama Juduzl Metode Hasil
Peneliti dan | Penelitian Penelitian Penelitian
Tahun
Heddy Pengaruh Metode Menunjukan
Settawan Biaya Promosi | Penelitian hasil bahwa
2020 Terhadap deskriptif dan | terdapat

Peningkatan asosiatif. pengaruh

Penjualan PT. antara biaya

Djarum Tbk promosi.
terhadap
peningkatan
penjualan

2. Veta  Lidya | Pengaruh Adapun Hasil
Delimah biaya promosi | metode penelitian  ini
Pasaribu terhadap Penelitian menunjukan
(2018) Peningkatan yang bahwa secara

penjualan digunakan simultan  (uji
Kartu Flexi PT | adalah F)

Telekomunikasi | metode menunjukan
Seluler Kuantitatif kalaau  nilai
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(Telkomsel) dan meiode {dari p-vaiue
Jakarta. deskriptif 0.018 serta
analisis menggunakan
dengan analisis
metode regresi linear
survey. berganda
kemudian
bentuk
persamaan
modelnya
Y=0,048 +
5,890X1 +
4.450X2 +
6,921X3
Ade Doris | Pengaruh Metode Hasil
Noval (2017) |biaya promosi | analisis yang | penelitian
terhadap dipakai menunjukan
penjualan adalah kaiau Dbiaya
(studi kasus di | metode promosi  itu
dialer Yamaha | deskriptif dapat
Putera dengan berpengaruh
Tigaraksa). pendekatan secara
kuantitaif. signifikan
pada
penjualan
priode 2014-
2016
Jasmani Pengaruh Menggunakan | Dengan hasil
(2018) promosi  dan | metode penelitian
pengembangan | explanatory menunjukan
produk research dan | Bahwa
terhadap analisis variabel
peningkatan inferensian promosi
hasil penjualan | serta analisis { memiliki
yang dipakai | hubungan
yakni yang positif
gabungan serta
antara signifikan
kuantitatif dan | pada
kualitatif peningkatan

hasil
penjualan
dengan nilai
korelasi 0,487
kemudian
Nilai koefisien
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determinasi
23,7%.
Ady Kumia, | Pengaruh Menggunakan | Hasil
Renny mointi, | Harga dan | metode penelitian
Ridwan Biaya Promosi | deskriftif tersebut
(2020) terhadap dangan menyatakan
peningkatan pendekatan bahwa
hasil- penjualan | kualitatif penjuzlan
tiket pada PT tiket tiap
Pakem Tours tahunnya
dan Travel mengalami
Makassar peningkatan,
harga dan
promosi
berperan
sangat
penting pada
peningkatan
penjualan.
Ugeng Budi | Pengaruh Metode vyang | Hasil dari
Harioko, biaya promosi | digunakan penelitian
Punguan terhadap dalam tersebut
Sinaga tingkat penelitian ini | menyatakan
(2019) penjualan adalah bahwa biaya
(studi kasus | Deskriptif promosi
pada agen | Kuantitatif. berpengaruh
anugrah terhadap
mandiri tingkat
Jakarta) penjualan
pada agen
anugrah
mandiri
Jakarta.
Dumadi, Pengaruh Metode vyang | Hasil
Veronika biaya produksi | digunakan penelitian
Hutapea harga biaya | dalam yaitu  biaya
(2021)s promosi penelitian ini | produksi
terhadap omzet | adalah berpengaruh
penjualan Kauntitaif positif  juga
dimana studi signifikan
kasusnya  di pada omset
industri  opak penjualan
desa malahayu sementara
harga
berpengaruh

negalif dan
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tidak
signifikan,
sedangkan
biaya promosi
berpengaruh
secara negatif
dan tidak
signifikan
kepada omset
penjualan
serta  biaya
produksi
harga dan
biaya promosi
berpengaruh
secara positif
dan
signifikan.

C. Kerangka Pikir

Biaya promosi

Indikator:
-Brosur
-Poster
-Spanduk
(sumber: Syahril 2014)

k-

o

PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar yang bergerak dibidang
penjualan alat kesehatan dapat memperhatikan bagaimana cara-cara
promosi. Lewat promosi penjualan maka kita dapat mencapai sebuah

yang telah ditetapkan sebelumnya oleh perusahaan.

Penjualan

Indikator:
-Harga
-Promosi
-Kualitas
-Produk
(sumber: Syahril 2014)

Gambar 2.1
Kerangka Pikir
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C. Hipotesis

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka yang menjadi

hipotesis adalah diduga bahwa biaya promosi berpengaruh signifikan

terhadap peningkatan hasil penjua pada PT. Sinar Roda Utama

Cabang Makassar.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah adalah penelitian Kkuantitatif.
Berdasarkan tujuan penelitian menggunakan pendekatan exfakfory

researc yang menguji hubungan atau hubungan antar vatiabel.
B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian dilakukan pada perusahaan PT. Sinar Roda Utama
Cabang Makassar yang beralamatkan di jalan Ranggong Daeng Romo
8i Makassar. Sedangkan wakiu penelitian dua bulan dengan rincian,
bulan pertama pengurusan izin penelitian dan pengumpulan data, bulan

kedua analisis data dan interpretasi data.
C. Populasi dan sampel
1. Populasi

Dalam penelitian ini yang dijadikan populasi adalah seluruh data
laporan biaya iklan, biaya promosi, dan penjualan alat kesehatan
selama 5 tahun terakhir (tahun 2016-2020) pada PT. Sinar Roda

Utama Cabang Makassar.
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2. Sampel

Adapun sampel dalam penelitian ini yaitu sejumlah populasi
dimana data laporan biaya iklan, biaya promosi, dan penjualan alat

kesehatan PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar.
D. Definisi Operasional Variabel

1. Biaya promosi ( X )

Dalam penelitian ini didefinisikan sebagai biaya yang
digunakan atau dikeluarkan oleh perusahaan dalam kegiatan
promosi dalam bentuk rupiah. Biaya promosi diukur dan diperoleh
berupa data sekunder dari perusahaan berupa bagian-bagian yang
dikeluarkan setiap tahun, dari tahun 2016-2020.

2. Hasil Penjualan (Y )

Dalam penelitian ini didefenisikan sebagai hasil atau jumlah
penjualan produk alat kesehatan. nilai rupiah dari unit yang terjual.
Diukur dan diperoleh berupa data sekunder dari perusahaan sebagai
hasil penjualan setiap tahun dari tahun 2016-2020.

E. Jenis dan Sumber Data
Adapun data yang diperoleh sebagai berikut:
1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh melalui observasi
langsung berupa pengamatan serta wawancara dengan pimpinan
langsung dan beberapa orang staff pada perusahaan

bersangkutan.







Aoand AN
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2. Data Sekunder, yaitu data data yang diperoleh berupa informasi
tertulis serta dokumentasi yang ada hubungannya dengan
penulisan ini.

Jadi penelitian ini, cenderung sumber datanya adalah data
sekunder, vyaitu laporan berupa biaya promosi dan hasil
penjualan pada PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar.

F. Teknik Pengumpulan Data
Dokumentasi
Dokumentasi adalah kegiatan mengumpulkan data-data baik
dari buku maupun laporan laporan tertulis yang dimiliki perusahaan
G. Teknik Analisis Data
Penelitian ini diolah dengan menggunakan softwer spss dan
kemudian dianalisis dengan:

a. analisis regresi sederhana digunakan menguji suatu variabel
bebas pada variabel terikat dengan rumus Y=a+Bx dimana Y
adalah jumlah penjualan, § adalah koofisien regresi, X adalah
bitaya promosi, dan a adalah konstanta.

b. yji t digunakan untuk melihat signifikansi pengaruh variabel
independen secara individu terhadap variabel dependen dengan
menganggap variabel lain yang bersifat konstanta uji ini
dilakukan untuk membandingkan i hitung dengan t tabel
kemudian dikatakan signifikan bila t hitung > t tabel dan atau

membandingkan p-value dan tingkat signifikansi.
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c. uji R2 bertujuan mengetahui kemampuan variabel independen
menjalankan variabel dependen serta R2 memiliki nilai interfal
dari 0 sampai 1(0<R2<1) kemujian semakin tinggi R2 maka
semakin baik pula model regresinya serta semakin dekat
kepada 0 maka variabel independen tidak bisa menjalankan

variabel dependen.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Perusahaan
1. Sejarah Singkat

PT. Sinar Roda Utama cabang Makassar merupakan salah satu
perusahaan yang bergerak dibidang distributor alat kesehatan yang
telah memiliki pengalaman lebih dari § tahun, diantaranya dalam
pelayanan tindakan hemodialisa (HD) dan jika alat kesehatan
(NIPRO) dan sebagai mitra PT askes, BPJS maupun pasien umum

di rumah sakit.

Dalam perjalanannya selama lebih dari 30 tahun, perusahaan
PT. Sinar roda utama ini selalu fokus untuk mendukung program
pemerintahan dalam usaha peningkatan kesehatan masyarakat
melalui jasa pelayanan, dengan menjunjung tinggi kualitas produk
dan bermitra dengan perusahaan kelas dunia pembuat produk alat
kesehatan yang mempunyai reputasi iniernational dalam hal
produksi alat- alat kesehatan seperti NIPRO Corpuration maupun

produksi cairan dialiser yang berpengalaman dan profesional.

PT. Sinar Roda Utama mendirikan pabrik di Karawang Timur,
jawa Barat yang dinamakan PT. Nipro Indonesi Jaya yang

merupakan pabrik alat kesehatan yang memproduksi alat kesehatan

32
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yang berkualitas international dangan mutu dan kualitas yang terbaik
dengan lisensi dari jepang. Sebagian besar Alai kesehatan seperti
jarum suntik, 1.V cathefer, infusion set dan blood transfusion set
sudah diproduksi di indonesia tepatnya dikawasan INDUSTRI
SURYA CIPTA, jl. Surya utama kav. 1-22B,23,24, Karawang Timur,

Jawa Barat, indonesia.

PT. Sinar Roda Utama memiliki .«cabang di Tanggerang,
Cibinong, Bekasi, Lampung, Semarang, Purwokerio, Yokyakarta,

Surabaya, Bali,Medan, Balikpapan dan Makassar.

Tahun 2013 PT. Sinar Roda Utama didirikan di Makassar
yang beralamat di JI. Rangong no 8i, yang bergerak dibidang
distribusi alat kesehatan dimana perusahaan ini pun menjual dan
mempromosikan alat kesehatan di Rumah sakit dan klinik agar
memudahkan pihak rumah sakit untuk meningkatkan perawatan
pasien yang sedang sakit Dalam pembahasan ini sejarah berdirinya
Persero Terbatas (PT) Sinar Roda Utama Cabang Makassar
didinkan pada fahun 2012. yang hadir pada waktu itu dikenal oleh
Notaris tanpa dikenali pemberian Perserc Terbatas (PT) ini, dengan
mendirikan persero terbatas vyang telah disesuaikan dengan

anggaran dasarnya sebagai berikut :

a. Perseroan ini berusaha  dengan PT. Sinar Roda Utama

Cabang Makassar atas nama diri sendiri.
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b. Di tempat-itempat lain oleh Direksi dengan persetujuan
Komisaris dapat didisikan  cabang-cabang/perwakilan-
perwakilan dan agen perusahaan ini dengan memperhatikan
konsumen. Dengan dasar inilah didirikan sebuah perwakilan di
Kota Makassar dengan mempunyai maksud dan iujuan
fertentu.

c. Menjalankan usaha sebagai penyalur dan alat-alat kesehatan
dengan keperiuan Rumah Sakit dan Klinik agar memudahkan
untuk perawatan pasien.

d. Mengusahakan berbagai macam cara agar pihak Rummah Sakit,

e. Mengusahakan biro usaha sebagai agen tungaal dalam kota
khusus alat kesehatan NIPRO.

f. Menjalankan perdagangan pada umumnya, termasuk ekspor
impor antar pulau {leveransir), komisi penjual atau agen.

Selanjutnya, cabang Makassar didirikan tahun 2012 dan telah
dihadapkan oleh notaris yang berpengalaman Rony harunsyah notaris
yang telah diakui ari purnomo sebagai pimpinan PT. Sinar roda utama
cabang makassar.

2. Visi dan Misi Perusahaan

a. Visi
Menjadi patnert bisnis yang dapat diandalkan, terdepan dalam
pendistribusian produk produk kesehatan dengan fokus dalam

pelayanan yang prima dan kepuasan pelanggan.
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b. Misi
1. Pendistribusian keseluruh daerah dengan cepat dan efisien.
2. Menyediakan pelayanan yang prima melalui inofasi produk
dan pengembangan yang berkesinambungan dalam kualitas
sumber daya manusia.

3. Hubungan yang saling menguntungkan dengan pelanggan.
3. Struktur Organisasi

Dalam menjalankan kegiatan sehari-hari, perusahaan periu
memperhatikan masalah Struktur Organisasi. Struktur Organisasi yang
baik dan tersusun rapi akan sangat menunjang jalannya kegiatan

operasional perusahaan.

Struktur Organisasi menggambarkan batas-batas tugas dan
kewajiban serta tanggung jawab dimaksudkan untuk mencegah
terjadinya penyelewengan-penyelewengan pada perusahaan
perdagangan. Pimpinan perusahaan secara langsung bertanggung
jawab dan memimpin kegiatan-kegiatan perusahaan dan menentukan
kebijaksanaan perusahaan baik yang bersifat iniern maupun yang

bersifat ekstern.

Dalam usaha untuk mencapai suatu tujuan organisasi
perusahaan atau lembaga apapun, Struktur organisasi memegang
peranan penting dan tidak boleh diabaikan. Oleh karena itu setiap

perusahaan tidak boleh mempunyai kesamaan antara satu
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dibandingkan dengan yang lain baik dalam hal besar dan luasnya
usaha, jumlah karyawan, kualitas karyawan, dan jenis usaha yang
diperlukan oleh masing-masing perusaaan yang bersangkutan,
mengakibatkan Struktur organisasi perusahaan yang sesuai untuk

setiap perusahaan juga tidaklah sama.

Dengan demikian organisasi merupakan suatu wadah untuk
menampung orang-orang yang mau beketja sama dalam rangka

mencapai tujuan. Agar lebih jelas, maka di bawah ini disajikan struktur

organisasi yang dimiliki oleh PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar.
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Gambar 4.1
Sruktural organisasi PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar

REGIONAL MANAJER

A
'-
4

Ve A A
\\\\;

Membuat dan mengembangkan serta menerapkan konsep account

relationship management di SRU dalam area sales.

a. Memgelola dan memasarkan product SRU sesuai target yang

ditetapkan dengan konsep account management di area kerjanya
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yang meliputi beberapa spof marketing (rep office/branch/depo/dil)
yang ditentukan atasan.

Mempersiapkan pembukaan cabang baru dari feasibility sampai
siap operasional di area kerjanya bilamana diperiukan.

Membina tim dispot marketing (rep office/branch/dll) agar
mengelola hubungan baik dengan dokier, suster, dan pihak rumah
sakit lainnya.

Mengkoordinir kerjasama dengan subidi baru degan semua pihak
terkait sesuai aturan perusahaan.

Sesuai dengan tugas dari pimpinan, untuk mempersiapkan dan
mengkoordinir proses keikutsertaan SRU dalam tender yang
diadakan rumah sakit di area kerjanya dengan baik.

Memfollow up hasil informasi yang didapat dari pameranfevent
atau sumber lainnya sampai tuntas dengan koordinasi ke semua
pihak.

Menerjemahkan semua aturan tender yang dibuiuhkan dan
dipersiapkan tender agar bisa ikut tender.

Follow up semua hal atas complain atau kendala operasional yang
diterima sales atau spot di area kerjasamanya.

Menjalankan proses penagihan yang ditugaskan pimpinan dan
sesuai areanya serta mencari cara untuk memperlancar proses
penagihan dari pelanggan terkait.

Menjalankan program promosi penjualan diarea kerjanya dan
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dikoordinasi dengan divisi product management dan pimpinan.

k. Mengelola princing penjualan agar sesuai farget perusahaan dan
juga pendistribusian barang serta membuat laporan harian,
mingguan, ataupun bulanan secara tepat wakiu kepada atasan.

. Memastikan database pelanggan dicabang baru dan area
kerjanya terupdate secara berkala dan mengupdate bagian terkait
atas perubahan data yang ada.

m. Meningkatkan kemampuan pribadi dalam organisasi dan
manajemen di areanya, negosiasi dan penjualan dan
pembentukan sikap kerja yang baik secara berkala.

n. Membantu kerjasama dengan tim lain terkait dalam Kkaitannya
dengan bisnis SRU.

PIC/GM Marketing

GM Marketing terdiri dari 2 orang, satu orang sebagai yang

mengawasi dalam produk HD dan yang satunya lagi berlanggung

jawab dalam produk NHD seperti Syringe, 1.V catheter, infusion set
dan blood transfusion seif. Tugas dan tanggung jawabnya sebagai

berikut:

a. Melaksanakan kebijakan dan prosedur yang berkaitan dengan
distribusi, pemasaran, dan inventory produk.

b. Meningkatkan keunggulan bersaing perusahaan, image dan
merek yang dikelola sesuai dengan harapan stakeholder.

c. Melakukan identifikasi permasalahan dan mengambil tindakan
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penyelesaiannya secara aktif atas semua keluhan dan persoalan
yang muncul terkait dengan marketing.

d. Bertanggung jawab atas pencapaian target penjualan yang sudah
ditetapkan oleh manajemen:

PIC/GM Finance

Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut:

a. Bertanggungjawab ' kepada = direktur dibawah pengawasan
controller admin.

b. Memimpin dan mengelola lingkungan kerja pada divisi Accounting,
divisi Admin, dan divisi HRD dan umum.

c. Meningkatkan kinerja dan kemampuan divisi yang dipimipinnya
agar bekerja efektif dan efisien serta memiliki integritas.

Marketing Support HD/NHD atau admin penjualan

Tugas dan Tanggung jawabnya sebagai berikut :

a. Mengelola berkas administrasi, semua berkas penjualan, tender,
pemberian dana bantuan marketing, penyelesaian proposal dan
semua hal yang terkait dengan kegiatan penjualan baik HD
maupun NHD.

b. Melakukan tugas sales support pada para pelanggan tetapi tidak
mengambil alih pekerjaan sales.

c. Memastikan tertib administrasi dari semua area yang ada
diwilayahnya untuk kegiatan penjualan baik HD maupun NHD.

d. Melaksanakan semua pekerjaan yang behubungan dengan admin
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penjualan seperti :

1)
2)
3)

4)

5)

6)

7
8)

9)

Mempersiapkan surat jalan untuk sales

Membantu membuat surat pesanan bila tidak ada salesnya.
Membuat surat jalan dan faktur penjualan berdasarkan surat
pesanan dan nota return.

Membuat kredit nota berdasarkan surat pesanan dan
menginputnya pada sistemn operasi penjualan.

Menginput data mutasi masuk maupun keluar

Mencetak jumnal mutasi, jumnal penjualan dan refum, product
activity, dan product status.

Serat terima faktur kepada kolekior dan staff piutang
Membantu membuat laporan secara berkala kepada pihak
terkait di kantor pusat.

Pengarsipan

e. Membantu tugas marketing dalam rangka penyediaan alat

promosi, dan bahan marketing lainnya dengan bekerjasama

dengan PACE kantor pusat.

f. Membuat laporan harian, mingguan, ataupun bulanan mengenati

penjualan diberikan secara tepat waktu kepada atasan dan benar

g. Melengkapi database pelanggan secara berkala dan mengupdate

bagian terkait atas perubahan data yang ada.

5. Divisi HRD dan Umum
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Bertugas pada area data, admin, training, serta penerimaan karyawan

seperti :

a. Mempersiapkan proses inferview

b. Melengkapi data base karyawan

c. Mempersiapkan peralatan kerja, tempat duduk, komputer, kartu
karyawan, dll

d. Melakukan breafing awal tentang perusahaan pada karyawan
baru.

e. Mempersiapkan rencana ftraining karyawan baru dan training
khusus.

f. karyawan Sinar Roda Utama dengan membuat proposal dan
jadwal training.

g. Pemantauan dan pengelolaan ata absen, hasil analisa
disesuaikan pada atasan karyawan yang bersangkutan untuk
ditindak lanjuti.

h. Update danfiing data karyawan (seperti membuat laporan
pergerakan karyawan yang terjadi tiap depariemen baik mutasi,
demosi, karyawan resign, karyawan masuk, karyawan cuti, surat
peringatan, surat keterangan dari perusahaan dan kebuiuhan
karyawan di masing — masing bagian.

i. Bekerjasama dengan divisi lain dalam mendukung operasi
perusahaan dan mempertahankan budaya yang sehat.

6. Marketing Executive NHD ataupun HD
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Bertugas dan bertangggung jawab sebagai berikut :

a. Memasarkan semua produk operasional Non HD dan HD kepada
semua pelanggan secara ferencana dan mencapai target yang
ditentukan kantor pusat.

b. Melakukan defailing atau penjelasan produk kepada pelanggan
dan calon pelanggan secara benar dan jelas.

c. Meningkatkan keunggulan bersaing perusahaan, image dan
merek yang dikelolanya sesuai dengan harapan stakeholder
terkait untuk wilayah cabangnya.

d. Menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan (rumah sakit,
dokter, susterdill) ataupun calon pelanggan potensial dengan
memberikan pelayanan yang terbaik.

e. Mencari informasi pesaing, peluang, dli dari semua pelanggan
atau rumah sakit atau dokter untuk kepentingan perusahaan dan
disampaikan pada atasan.

f. Membantu melakukan proses penagihan dan mencari cara untuk
memperlancar proses penagihan dari pelanggan.

g. Membuat laporan harian, mingguan, ataupun bulanan secara
tepat waktu ke atasan.

h. Berperan aktif dalam mengembangkan diri dengan mengikuti
semua kegiatan pelatihan yang diadakan perusahaan dan juga
secara mandiri.

7. Accounting & Cashier
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Bertugas dan bertanggung jawab sebagai berikut ;

a. Melakukan pelatihan dan pembinaan keterampilan kerja terhadap
staff accounting.

b. Mengkoordinir dan memeriksa pekerjaan — pekerjaan yang
dilakukan bagian accounting dan keuangan dengan tepat waktu
dan benar (sesuai prosedur)

¢. Melaksanakan fungsi control yang dijalankan terhadap semua
bagian accounting dan keuangan agar dapat berjalan dengan baik
dan lancar.

d. Sosialisasi peraturan keuangan dan accounting agar terjadi tertib
administrasi dan bekerjasama dengan semua pihak dalam
menjalankan aturan keuangan secara profesional.

e. Menerapkan kedisiplinan dan kepatuhan atas peraturan dan
meniaga kerahasiaan data — data akuntansi perusahaan dari
pihak yang tidak membutuhkannya.

f. Membantu kegiatan auditor yang ditunjuk perusahaan dalam
menyediakan data — data perusahaan yang dibutuhkan.

g. Menyusun laporan - laporan yang diminta oleh kantor pusat atau
pihak — pihak lain.

h. Mengelola fungsi Tax dengan sfandart peraturan yang ditetapkan.

. Mengelola staf dilingkungannya dan memastikan tingkat
pelayanan yang baik.

8. AR Controller
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Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut:

a. Memastikan tearmnya bekerja sesuai SOP

b. Bekerja bersama team, join visit bersama feam

c. Memeriksa

d. Melakukan Briefing Harian

e. Mengevaluasi Pencapaian Teamnya

f.  Mempu memberikan solusi dalam setiap permasalahan team
g. Membantu mengejar target ieam yang masih kurang

Staff Gudang

Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut :

a. Mengelola fisik barang persediaan digudang sesuai dengan SOP

b. Menjaga kualitas barang yang akan masuk ke gudang dan yang
akan keluar dari gudang ke pelanggan.

c. Membuat perencanaan terhadap pekerjaan yang akan dilakukan
yang berhubungan dengan gudang cabang.

d. Melaksanakan pekerjaan - pekerjaan yang berhubungan dengan
gudang

e. Mengelola /nventory dan Supply dicabang secara efisien dan
efekiif.

f. Menjaga kebersihan, keamanaan dan kerapihan gudang seria
kelancaran proses bongkar muat barang.

Helper

Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut :
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Memeriksa barang - barang yang diretur dari pelanggan (Jika ada
returan)

Menyiapkan barang - barang dengan benar dan cepat sesuai
dengan Sales Order (SO) / DO dan Surat Pesanan (SP) yang
diterima.

Mempacking barang - barang yang akan dikirim dengan benar.
Membantu mengecek perlengkapan / jumlah / kondisi atas barang
yang akan dikirim.

Mengembalikan semua peralatan dan barang yang telah selesai
digunakan.

Menjaga kebersihan, keamanaan dan kerapihan gudang
Membantu proses bongkar muat barang.

Melaporkan hal - hal yang mencurigakan.

11. Penagihan

Tuga dan tanggung jawab sebagai berikut :

Melakukan penagihan terhadap customer yang telah lewat'dari
tanggal jatuh tempo angsuran.

Melakukan follow up kepada customer untuk tanggal janiji
pembayaran angsuran.

Menyusun jadwal kunjungan

Melakukan kunjungan ke cusfomer dan memantau dan

memperoleh informasi terkait dengan kondisi keadaan customer.

12. Teknisi TAM
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Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut :

a. Melakukan pemeriksaan terhadap peralatan kesehatan

b. Melakukan service dan perbaikan terhadap peralatan kesehatan
c. Menganalisis alat kesehatan

d. Maintenance mesin Hemodialisa

e. Inventaris alat - alat

f. Pendataan alat - alat

g. Pelaporan kondisi alat setiap bulan ke atasan

Driver

Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut :

a. Mengirim barang tepat waktu.

b. Membantu mengecek dan mengemasi barang agar layak antar dan
tidak rusak.

¢. Mengecek terlebih dahulu barang yang akan dikirimkan kepada
customer agar tidak terjadi kesalahan pengiriman barang.

d. Membantu mengecek stok barang yang ada.

e. Mengambil barang atau dokumen dari cusiomer.

f. Menjaga hubungan yang baik dengan customer.

Office Boy

Tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut :

a. Membersihkan seluruh area kantor.

b. Membesihkan furniture, lantai, karpet, kaca - kaca, pintu dan setiap
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L S SR

meja yang ada di area kantor.

¢. Memelihara setiap perlengkapan atau peralaian yang digunakannya
untuk bekerja.

d. Membuang sampah - sampah yang ada disetiap ruangan kantor

e. Membersihkan area parkir baik kendaraan karyawan maupun
kendaraan customer yang berkunjung ke kantor.

f. Melaporkan segala kerusakan, kehilangan, kejadian yang tidak
semestinya kepada atasan.

g. Pada periode tertentu melaksanakan General Cleaning.

h. Menerima atau melaksanakan perintah atasan lainnya.

i. Bekerjasama yang baik dengan rekan kerja disetiap divisi [ainnya.

B. Hasil Dan Pembahasan
1. Analisis Perkembangan Biaya Promosi
Biaya promosi yaitu biaya yang berhubungan langsung dengan
pemasaran alat kesehatan, atau dapat dikatakan bahwa biaya
promosi mendominasi keseluruhan biaya yang dikeluarkan oleh PT.

Sinar Roda Utama Cabang Makassar.

Untuk menganalisis pengaruh biaya promosi terhadap
penjualan perusahaan, maka terlebih dahulu dijelaskan biaya promosi
yang dikeluarkan oleh perusahaan. Atau secara jelas dapat dilihat

pada Tabel berikut ini
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Tabel 4.1

Biaya promosi PT.Sinar Roda Utama Cabang Makassar

pricde 2016-2020
Tahun Biaya promosi
( ratusan juta rupiah)
2805 420,058
L 504,846
2018 508,556
2019 619,661
2020 743,482

Sumber: laporan keuangan PT. Sinar Roda Utama

Pada Tabel diatas menunjukkan bahwa biaya promosi mengalami
kenaikan dari tahun 2016 hingga tahun 2020. Ini dapat dilihat pada
tahun 2016 besarnya biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT. Sinar
Roda Utama sebesar Rp 420,058. pada tahun 2017 biaya promosi
meningkat menjadi sebesar Rp 504,846. Pada tahun 2018 naik menjadi
Rp 508,556. Ditahun berikutnya tahun 2019 biaya promosi sebesar Rp
619,661. Dan terakhir ditahun 2020 biaya promosi naik sebesar Rp
743.482.

2. Analisis perbandingan hasil penjualan
Perkembangan penjualan perusahaan berguna untuk merencanakan
penjualan dimasa yang akan datang. Suatu perusahaan yang dalam

keadaan normal merupakan saiu kebutuhan membuat ramalan
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penjualan, karena ramalan penjualan dapat digunakan atau berfungsi
untuk memberikan informasi serta petunjuk bagi setiap perusahaan
sebelum mengambil kepuiusan dalam rangka mengembangkan dan

memasarkan produk dimasa yang akan datang.

Disamping itu ramalan penjualan juga berguna bagi penyusunan
aktivitas rencana pemasaran yang akan dilakukan untuk meningkatkan
penjualan: Perencanaan yang dilakukan tanpa adanya suatu ramalan
penjualan akan bisa berakhir buruk bagi kelangsungan hidup
perusahaan. Perencanaan harus disusun berdasarkan pertimbangan
yang matang agar tujuan tidak meleset. Disini pentingnya perkiraan
suatu ramalan guna meningkatkan atau mengetahui seberapa besar

kenaikan penerimaan perusahaan di masa yang akan datang.

Dengan pertimbangan tersebut, maka dalam menganalisa penjualan
PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar, penulis menampilkan
penjualan untuk kurun wakiu 5 (lima) tahun terakhir. Untuk dapat melihat
perkembangan penjualan dari tahun 2016 hingga 2020 dapat dilihat

pada label berikut :







Tabel 4.2
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Hasil penjualan PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar priode

2016-2020
Tahun Penjualan (Milyar rupiah)
2016 el
2017 58,390
2018 80,385
2079 64,142
5020 72,327

Sumber : PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar

Berdasarkan tabel tersebut, maka dapat dijelaskan bahwa hasil

penjualan PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar mengalami kenaikan

dari tahun 2016 hingga tahun 2020. Ini dapat dilihat pada tahun 2016

sebesar Rp 56,541. naik menjadi Rp 58,390 ditahun 2017. Kenaikan

ditahun 2018 sebesar Rp 69,385. Kemudian pada tahun 2019 naik

sebesar Rp 64,142. dan terakhir ditahun 2020 mengalami kenaikan

sebesar Rp 72,327.
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Hasil peningkatan penjualan pertahun

Tahun Biaya promosi Penjualan Hasil Peningkatan
( ratusan juta rupiah) | (Milyar rupiah) penjualan (%)
2016 420,058 56,541 -
2017 504,846 58,390 58,40
2018 508,556 60,385 60,40
2019 619,661 64,142 64,14
2020 743,482 72,227 72,32

Sumber : PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar

1. Analisis Regresi Sederhana

Penelitian ini menggunakan uji analisis regresi linear sederhana

untuk memprediksi seberapa besar pengaruh biaya promosi terhadap

hasil penjualan. Analisis ini mengambil

keuangan selama lima tahun. Perhitungan uji ini dilakukan dengan

bantuan SPSS dengan persamaan Y= a + bx + e. Adapun hasil dari uji

data dari hasil laporan

analisis linear sederhana dapat diihat pada tabel berikut.
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Tabel 4.4

Uji Regresi Linear Sederhana

Variabel | Variabel Hasil Regresi
indpenden | dependen -

B Beta t Sig | Keterangan
Biaya Hasil Positif dan

0,432 (0,973 | 7,306 | 0,005

promosi | penjualan signifikan

R =0,973

R Square = 0,947

F= 563,374 | Sig = 0,005

Persamaan Regresi Y=5,328 + 0,432 + e

Untuk menjawab sejauh mana pengaruh regresi tersebut tersebut
maka memakai rumus sebagai berikut Y= a + bX + e dimana Y adalah
variabel dependen yaitu hasil penjualan, a yaitu konstanta, b =
koofesien regresi, x adalah variabel independen yaitu, biaya promosi.
Berdasarkan output diatas maka dibuat persamaan regresi vaitu Y =

5,329 + 0,432 + €.
2. ujit

Dari hasil uji regresi diatas dapat dilihat biaya promosi
berpengaruh signifikan terhadap hasil penjualan dengan koefisien
regresi sebesar 0,432 dan tingkat signifikan 0,005 < 0,05 artinya
peningkatan biaya promosi 1 satuan ( seratus juta ) akan

meningkatkan hasil penjualan sebesar 43,2 %.
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C. Pembahasan

Pengaruh biaya promosi terhadap hasil penjualan

Berdasarkan hipotesis yang diajukan maka hasil penelitian ini adalah
biaya promosi berpengaruh positif signifikan terhadap hasil penjualan
pada PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar artinya peningkatan
biaya promosi 1 satuan ( seratus juta ) akan meningkatkan hasil

penjualan sebesar 43,2 %.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh, Setiawan Heddy,(2020). Kurnia a Ady dkk (2020) dan Sinaga
Punguan, Harioko Budi Ugeng (2019) yang membuktikan bahwa
terdapat pengaruh antara biaya promosi terhadap peningkatan

penjualan .

Berdasarkan fakta ditempat penelittan menunjukan bahwa,
Perusahaan PT.Sinar Roda Utama yang bergerak dibidang penjualan
alat kesehatan benar telah melakukan promosi, iklan datam upaya
meningkatkan hasil penjualan. Penjualan dilakukan oleh beberapa
sales dengan cara promosi pada custumer seperti rumah sakit, PT dan

CV. Promosi yang dilakukan dengan membagikan brosur.

PT. Sinar Roda Utama dalam melakukan kegiatan promosi PT.
menawarkan berbagai macam produk seperti syringes nipro, sofelet

cath, wing cath, infusion set nipro dan blod transfusion set.
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Promosi yang dilakukan PT. Sinar Roda Utama relatif besar maka
dari itu senantiasa melakukan perencanaan yang matang agar modal
yang dikeluarkan dapat digunnakan dengan efektif. yang bergerak
dibidang penjualan alat kesehatan benar telah melakukan promosi,

iklan dalam upaya meningkatkan hasil penjualan.







BABYV
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasit penelitan yang telah dipaparkan sebelumnya
maka kesimpulannya adalah “biaya promosi yang dikeluarkan
perusahaan berpengaruh positif signifikan terhadap hasil penjualan

pada PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar’.
B. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis paparkan di atas, hasil
penelitian dan pengamatan yang telah penulis peroleh selama
melakukan penelitian di PT. Sinar Roda Utama Cabang Makassar
beberapa saran yang ingin di tambahkan oleh penulis agar dapat

menjadi saran bagi penulis lain dan perusahaan, yaitu sebagai berikut :

1. Perusahaan dianjurkan untuk tetap memanfaatkan strategi
promosi penjualan sebagai salah satu dari bauran promosi
disamping juga menggunakan straiegi promosi lainnya karena
melalui promosi penjualan ini perusahaan dan jenis usahanya
dapat lebih dikenal luas oleh masyarakat dan cukup memberikan

pengaruh positif terhadap peningkatan penjualan.

2. Untuk memperoleh bangsa pasar yang lebih besar, disarankan

kepada pihak perusahaan agar tetap memprioritaskan produk

56
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yang mampu memberikan kepuasan konsumen. Hal tersebut
disebabkan karena banyaknya pesaing-pesaing baru dengan
produk lain yang sejenis, sehingga perusahaan diharuskan untuk
tetap mempertahankan kondisi yang ada dan bila mungkin
berupaya meningkatkan biaya promosi guna lebih meningkatkan
penjualan.

Diharapkan perusahaan dapat lebih meningkatkan biaya
promosi, karena semakin tinggi biaya promosi akan berpengaruh
pada penjualan produk. Semakin tinggi promosi maka penjualan
akan meningkat sehingga perusahaan juga akan mendapatkan

keuntungan yang lebih besar.
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Zulkarnain.,2020. pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan
penjualan pada PT. Arta Honda Motor, jurnal parameter, Vol. 5§ No.
3, Februari 2020 Hal. 26-37
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Tilal Balance/Budget
Pepg 3401118 3142016
PT SINARRCDA UTANA

Buapst Filier

4000 PENJUALAN
£0001090 FENJUALAN
AB20'031  PENJUALAN 85 S4¢ 277 DOT
AR001062  RETUR PENJUALAN 472,971 243
23001003 PENJUALAN EKSFOR
49001935 PEMILALAN, TOTAL 168,145,628 279

5000 HARGA POKOK FENJUALAN
53011000 PEMBELIAN
50073001 PEMBELIAN BARANG DAGANG
50011602 PEMBELIAN SPAREPART
5007003 PEMBELIAN ADP
E3011004  HPP BARANG DAGANG B2 596 058,500
50041005 BEA RiaSUK
80011006 EMAL
SE01097  SELISIH KALKULASUIMPGRT
50011008 DIRECT GOST
50015008 BIAYA JASAPENGANGKUTAN ! EKSPEDISLHPR
£0014010  BIAYAJASA INKLARING
50011074 DISCOUNT PEMBELIAN
s SEWA KENDARAAN ANGEKUTAN DARAT PLAT KURING «
53044012 wep
5901043 BIAYAJASA FPH FINAL(FISETOR VENDOR) - BRP
£504°514 BIAYA JASA LOATHNG AN UNLOADING.HFP \
56011055 BIAYA JASA LOGISTIK HPP
50011016 BIAYA JASA PELAYANAN PELABUHAN HPP
_ BIAYA JASA PENUNJANG BID PENERBANGAN BDR UDIR
S0031M7 wapm
56011348 BIAYA JASA PERANTARA HPP
E0O1* 640 BIAYA PENELKL HAP
£0011920 BIAYA JASA PENGURUSAN DORUMEN HER
500°102¢ BIAYA JASA LOADING DAN UNLOAIING HEP (SKB}
S0011022 BIAYA JASA PELAYANAN PELABUHAN HEP (S8}
56011023 DIAYA JASA KUSTODIAN - HIEP
£ 1024 SVAYA JASA PRH FNL ATS PEREDARAN BRUTO TRIENTU

Sl o

£9011433 BEMBELIAN, TOTAL £2,596,968,503
56021090 RETUR PEMBELIAN
50021001 RETUR PEMBELIAN BARANG DAGANG
50021002 - RETUR PEMGELIAN SPAREPART
50021599 RETUR PEMBEELIAN, TOTAL

G000 BIAYA PENJUALAN
60091000 BIAYA PENJUALAN
£630°05°  BIAYA PENJUALAN 2047 42479
eR01007  BIAYA KIRIN BARANG 2476519714
£€8021003  BIAYA PROMOS! 420 057,995
009503 BIAYA ASURANSI BARANG DAN ASET 20,5128 935
COODIG0S  BONUS PENJUAAN
50000058 BIAYA SAMPLE 760483214
GRONICOT  BIAYA PEMAKAIAN SENDIR “09.252 832

GO00T009  BIAYA BONUS BARANG
GOGA1009  BIAYA KOKIS: PENSUALAN
EQGR0ID BEA MASUKSAMPLE
E00070%"  BIAYA BPAREPART
GI02 BIAYA EMKL SANPLE

GOE0*3  BIAYA KEGIATAN DAN PELATHAN 45,005,543
GoLOIDTR  BIAYA JASA 12374124
GO001015 BIAYA PEMIUALAN EXSPOR

£0001953 BIAYA PENJUALAYN, TOTAL 6,051,861,817

AF2 071243

&5 056 370 621

§0,089,370.621

& 243,686,840
274 051733
420 057,955
20,1268.435

B F4T 12D
577 201,034

48 6eB o1y
12,371 534

6,994,930,771

05 Q%2022 B 6
Page 1

WESNAVADITYA J

5541277 697

182,060,366,454







Trial Balanee/Budget
Perorf 31 QWY Firt211?

BT SINAR RODA UTAMA

Budgat Py

40001603 FENJUALAN

2001001 PENJUALAN

400040302 RETUR PENJUALAN

ACCO1693 PENJUALAN EKSPOR

40201999 PENJUALAN, TOTAL
S000HARGA POKOK PENJUALAN

£0011000 PEMBELIAR

SG01°001 PERBELIAN BARANG DAGANG

SGHT002 PEMBELIAN SPAREPART

50011003 PEMBELIAN ADP

5301004 HPP BARANG DAGANG

30071005 BEA MASUK

500+ 1008 EAKL

Q011087  SELISIH KALKULASI IMPORT

30013005 g{§$§j§5?ﬁ}’ NEANGIUTAN

500 1009 £rtrgng inp i

S00110% BIAYA JASA INKEARING

5601107°  DISCOUNT PEMBELIAN

5001017 DAY BLA KONNG S LB o

O vt ¢ YA ISSAPEH FINAL (DISETOR

soo1 sgie DAY A IRSA LOAD MG DAN UNL OADING

01015 BL‘\V’\ JASALOBISTIK HFP

BIAYA JASA PELAYANAN PELABUHAN

EBLIING roe

5001 a:??{f‘.‘c’ﬁf»’?iﬁp&“ﬁ‘:‘s =

4311016 BIAYA JASA PERANTARA HPR

58051019 BlAYA PPN ELKL Hpp
00t 1320 F\ JASA FERGURLISAN DOKUMEN

ﬁ!A‘m AR LDADLS DAN ULLGADNG

-l A S ASA PELAYANAN FRLAD AN
S0019022 B S R

50011623 BIAYA JASA hUSAODtAN -HPP

B PPH FRL ATS PEREDARAN
0011024 cagza e urer
50011993 PEMBELIAN.TOTAL

50021000 RETUR PEMBELIAN

0024002 RETUR PEMBELIAN SPARERART
50021998 RETUR PEMBELIAN. TOTAL

E000 BIAYA PENJUALAN
0001000 BIAYA PENJUALAN
COLOC1 BIAYA PENJUALAN
A00G1202  BIAYA KIRL BARANG
GUI0I003  BIAYA PROMODS]
S0001B0t BIAYA ASURANS| BARANG DAN ASET
GIIOICOS BONUS PENSUALAN
SLICT005 BIAYA SAMPLE
GO0OGO7  BIAYA PEMAKAIAN SENDIRS
GOC0C03  BIAYA BONUS BARANG
Se505000  BIAYA KOMIS! PENJURLAN
€F10%0 BEA MASUK SAMPLE
U001 BIAYA SPAREPART
B0001012 BIAYA EMKL SAMPLE
CNORI0IR BIAYA KEGIATAN DAN PELATHAN
00001 BIAYA JASH
GYB1015 BIAYA FENJUALAN E<SPOR
BOGD1959 BIAYA PENJUALAYN, TOTAL
51001000 BIAYA UMURM DAN ADMMISTRAST

TR0 G0 RETUR FEMBE AN PARANG DACGANG

)
- ; 3
W
M 02G2B 18
Paga *
WEBNAV-ADITYA 1
50 385 5G4 284 55 380 5G4, 204
50,389,564,264 63.003.908,388
(
3,000,000 300G 0G0
28,167 635412 20,267 365 949
3050300 3000000
—
28,161,596,812 30,267.366,949
502 £684.434 531,404,572
An3233 723 264 520 225
532 BA5.620 504 Ha5 620
5. 219257 55 018 667

1 §60,446, 527 0G0 246 927

“Ga34 737 “0.894 737
25000000 25,000 000
2,506,194,650 2.617,220,538







Trlal Batance/Budgat HDLER22 G 15
Potod 330318 3112018 Fapgn *

FT SINAR RODA UTAMA
WEBNAVADITVA J

Budset Fitor

42001000 PENJUALAN
40001001 PENJUALAN €0.395 103wt €0 335,103,184
40201002  RETUR PENJUALAN 038,357,000 TED Q37,000
2000603 PENJUALAN EXSPOR
48001993 PENJUALAN, TOTAL 53,685,746,104 64,243,737,793
5000 HARGA POKOK PENJUALAN
50011020 PEMBELIAN
50031001 PEMBELUIAN BARANG DAGANG
S03I002  FEMBELIAN SPARERART
505911003 PEMBELIAN ADP
53051004 HPP BARANG DAGANG 25 837 624,625 27950924 097
50011005 BEA MASUK .
SEHIGOE EMKL
SCO1I007  SELISH KALKULASE IMFGRT
#1008 g?{ﬁ‘ﬁg SES% FPENGANGIKUTANY
BO011069 pezrros
5011010 BIAYA JASA INKLARING
S201101 DESCOUN?Pr:E.!BELJAN
NODARAAN ANGKUTAN
50011012 DA.RAT PLAL KUNING -
52071013 &gm- ASA PPH FINAL |DESETOR
BIAY, maNG oaM
509440144 um.omws-lep'*
BOBT0E BIAYA JASA LOCISTIK HPp —
oa17p16 B! YA JASA PELAYANAN PELABUMAM
seo- 017 BV AASA PR 0
590°7018 BIAYA JASA PERANTARA HPP

T ﬁf’% S K
39940205
e are BIAYA JASA LOADING TAK
il £4 (‘;.ﬂlﬂ““‘vﬂ
BIAYA JACA PELAVANAN SELASILAY
563 1022 HPP (S5}

300" 1023 BIAYA JASA WUSTOBIAN - HFF
L. BIAYA JASA FPH FRIL ATS PEREDARAN
5097 1024 ereto mucew vpe
E0911839 PEMBELIAN, TOTAL 25,637.624,035 27,250,924 097
80021048 RETUR PEMBELIAN
5002160 RETUR PEMBE AN BARANG DAGANG
50021002 RETUR PERIBELIAN SPAREPART
50021939 RETUR PEMBELIAN, TOTAL

5000 BIAYA PENJUALAN
E0U0 1000 BIAYA PERIUALAN
60001001 BIAYA PENJUALAN 936 443,576 1,048,945.489
ECODIL02 BIAYA KIRIM BARANG 387,482,010 06,582 A3
BOOR1003  BIAYA PROMOS! " 503,586,804 508,555 384
0001004 BIAYA ASURANS| BARANG DAN ASET i2,089053 2184553
ACIGIC0T BOMUS PENJUALAN
CRDOINDG  BIAYA SAMPLE 55013310 57,557 GOo
GODOIO0T  BIAYA PEMAKAIAN BENDIRE Z30060 12,8512 600

600071008 BIAYA BONUS BARANG
B0CHHE0Z  BIAYA KOMISI PENJUALAN
G00DINM0 BEA MASUK SAMPLE
BOCO1911 BIAYA SPAREPART
EUG0102  BIAYA EMAL SAMALE

6AC0I013 BUAYA KEGIATAN AN FELATIHAN 70526 337 70628 337
60301044 BIAYA JASA ’ 20,000
GIGO1015 BIAYA PENJUALAN EXSPOR

€000199% BIAYA PENJUALAN, TOTAL 1,766,543,779 1.916,562,612

61001000 BIAYA UMUM DAN ADMINISTRASH







Trial Balance/Budget
Potd 31019 37 12 13
BT SINARRGDA UTAMA

Budge! Fape

40001000 PENJUALAN
ACIINITT PENJUALAN
40001002 RETUR PEMJUALAN
SO001D03 PEMIUAL AN EXSEOR
40001639 PENJUALAN, TOTAL

5000 HARGA POKDK PENJUALAN
50011000 PEMBELIAN
5001001 PESISELIAN BARANG DAGANG
5011002 PEVBELIAN STAREPART
50011003 PERIBELIAN F£DpP
5U311004  HPP BARANG DAGANG
50071005 BEA MASUK
SCOTI0OD EMKL
=G03:1007 SELISIH KALK I ASEIMFORT
3001 1008 g?§§§m5;=NGANGKUTﬂN I
B0 D0F pacren v wam o
S00B140°0  BIAYA JASA INKLARING
iR Rl E DiSCOUNT PEMBELIAN
oo oSS SR A o

. AYF JABA PPH FINAL (NEETOR
52072047 syt wim ¢ :

BAYA LASALCAD™MS DAN I QATING.

504544 Lpo
BOMUNCE AIAVA LAS4A nmisT o uER

' JASA BEL N PELABUHAL
5’30149'5?§\A JASA FELAYANAN PELASUHAN

. BAYALASA R, gD
F0G{17 :i-,_'eg:.:. KL 33:4"' :.‘1.1';'

ECO1°Q1B BIAYA JASA PERANTARA HER
SOMGATBIAYA PEN BN ~FR

BIAYA JASA PEEGR 1842 DOK L ikng
50011020 Hpp 1 UASA - p-

BIAYA JARA L DAD 4G L A, LN 0
5&01192'.3;;\_'.,%?% £ ‘:' p:ms ':;

1 “-;-‘..—‘s':‘di-“'b‘-
50011022 HERSKE)

SO11023 BIAYA JASA KUSTODIAN - o0

EIAYA JASA FPH FN, ATS Poi 2aka s

BCLVI024 gaut TRip o e
50011853 PEMBELIAN, TOTAL
50021090 RETUR PEMBELIAN

ARV RETUR PEMBE AN BATEMZ DA ahnt

SBI2002 RETUR SEAWE: 12K SELSERALT
50021553 RETUR PEMBELIAN, TOTAL

B BIAYA PENJUALAN
BU5I1003 BIAY A PEHIUAL AN

-

A
:

2
Py e
]
7
3

gy A

£ YoORa L3
B R
i Eaoazt
[t N ERL T
[ EEarraz,
fe & zgRap
o - En~AE
[ TA AvEL
- = 2
v - F oEE
N s =

1G0T000 BIAY A UMLM DAN ADMNISTRASH

=

03,152.212,048
261.526 000

203,830,638,048

99,514 &30

147,029,433 751

514 200

147.629,458,751

2827 824 401
A 541 768,250
618,663,283
88,873.483

254 004 541
543z p22388

"4 ZED 35S
Er gy

4.777.406526

O 02022 5
Page

WEBNAY ADVTYA

54,122.212 028
261,526 GO0

281,901,011,567

9% 514,600

137,742 842 819

85512900

157,742,842,815

3.044,769.180
4,952 374,604
610.651.283
69.697.463

250 370,490
5432022859

174,269,355
877777

15,498,759,350







Trial Balance/Budget
Fotiod JTAH20 AIZ0
1 PT SINAR RODA UTAMA

hudoe: Fiitet

AC001000 PENJUALAN

4001601 FENJUALAN

ADDO10G? RETUR PENJUALAN

ARGDIGDA PENJUALAN EKSFOR

400511999 PENJUALAN, TOTAL

5600 HARGA POKOK PEHJUALAN

. 50041000 PEMBELIAN

SCO41001 PEMBELIAN BARANG DAGANG
- 50011002 PEMBELIAN SPAREPART
£03051003 PEMBELIAN ADP
SN HPP 8ARANG DAGANG
£5017005 BEA MASUK
B0 1006 EMKL
FADHI007  SELISIH KALKULASTMPCRT
L 001908 ggﬁ\gﬁfsa FENGANGKUTAN

50014009 gemprg !
L« E00140°0 EiAYAJ’r\SA INKLARING
i 500110° 1 DISCOUNT PEMBELIAN

ENDARAAN ANGKU LAN
50011012 DARATL PLAT RUNING - HPP
BINVA JASA PPHFLRL RSETOR
30 -ﬂ13ua.son [
7% AR CADG DAN ue GADING-
£p0+1ga ep
£+ S BIAYA JASA LOGISTI HPD
BIM% JASA PELAYANAN PELABUHAN

_,a-a'mus BUAYA JASA PENUSIANG Bi
HANG Bi
[ U TrL-;Ln:a 24N EER U e

50041073 BIAYA JASA PERANTARA HPP

0 TU‘QEIAYA PPN EMKL HPP
A JASHA PENGURUSAN BORURMEN
H0011020 1

’HA"A ‘ﬂSA. LOASHNG DANRILTAD NG

s 0A1 P Sh FELAVAMAN PELARL AN
x £
50011022 BFB :si? -

£00° 023 BIAYA JASA RUSTODIAN - PP
BIAYA JASA PPH FNLATS PEREDARAN
50011024 p4urs IR L
20011933 PEMBELIAN, TOTAL
» 50021000 RETUR PEMBELIAN
£IEI02 RETUR PEMBELIAN BARANG DAGANG
50021002 RETUR PEMBELIAN SPAREFART
50021339 RETUR PERIBELIAN, TOTAL
6003 BIAYA PENJUALAN
E0001890 BIAYA PENJUALAN
G002 BIAYA PEMJUALAN
60007032 SIAYA KIRIM BARANG
EOGGGRY  BlAYA PROJCS]
65001003 BIAYA ASURANSI BARANG BAN ASET
£O001005 BONUS PENJIALAN
0001005 BIAYA SAMPLE
GODROIOGF  BIAYA PEMAKAIAN SENDIRT
CO00I003 BINYA BONUS BARANG
£0003005  BIAYA KOMISIPENJUALAN
EODOIND BEAMASUK SAMPLE
£300101"  DBIAYA SPAREPART
LU BIAYA VKL SAMPLE
G013 BIAYA KEGIATAN DAN PEL ATIHAN
GOo0014 BIAYA JASA
CHODT015 BIAYA PENJUALAN EXSPOR
62001899 BIAYA PENJUALAN, TOTAL
61601000 BIAYA UMUM DAN ADMINISTRASE

328270600

26,550,000
44,354 100

143348 762,471

141,140,792.471

229 70.246
483" 739 287
743481 719G
<29 253 850

dar 582500
“9h 752 815

02 376G 609
22222222

1,659,100,934

s

* D4DL2002 R 13
Pago 1

HEBNAVADITYA J

72325808 922 72320 808,922
126270000

72,201,818.922 72,201,618,922

26.950,000

164,834,000

152,394 147,355

7053 100 191 534 000

152,394,187,356

2377 891653
5,193.433823
T42 487 706
128.253 650

252 252 N30
3154835716

98 376 0C5
Z222F222

2,593,861,6G4







Regression

-

Variablos Entered/Removed®

Variables Variables
fodet Enterad Removed Method
1 Biaya Promosi® Enter
a, Dependent Variable! Hasil Penjualan
b. All requested variables entered
Mode! Surmmary
Adjusted R Std Error of the
Model R R Sguare Square Estimate
1 73 24T 929 02585
a Prediciors {Constant), Biaya Promosi
-
ANOVA*

hModel Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 036 036 53,374 L0050 §

Residuaf o2 3 Dot

Total ,038 4
&, Dependent Variable: Hasll Penjualan
b, Predictors. (Constant) Biaya Promos)

Coefficients?
Standardized
Unslandardized Gaoefficients Cogliicienis

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 {Constanty 5,429 7871 6,821 006

Biaya Promosi A32 058 973 7306 005

a. Dependent Variable Hash Penjualan







