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rahmat dan  hidayah-Nyalah, penulis akhirnya dapat menyelesaikan 

penulisan skripsi dengan judul: “Pengaruh Biaya Promosi Terahadap 

Nilai Penjualan Pada PT. Mayora Indah Tahun 2012-2016”. Salawat 

serta salam semoga tetap tercurahkan kepada junjungan Nabi Besar 

Muhammad SAW, yang membawa manusia dari alam kegelapan 

menuju alam yang terang benderang.  

Dalam penyusunan skripsi ini penulis banyak mengalami 

hambatan, namun berkat bantuan, bimbingan dan kerjasama yang 

ikhlas dari berbagai pihak, akhirnya skripsi ini dapat terselesaikan 

dengan baik. Pencapaian tugas akhir ini tidak terlepas dari jasa–jasa 

orang tua penulis. Ungkapan terima kasih yang tulus penulis 

persembahkan untuk  kedua orang tua tercinta ayahanda Muhdin dan 

Ibunda Hj. Muliati atas doa yang telah mencurahkan segenap kasih 

sayang yang tak terbatas serta segala bentuk motivasi yang telah 

diberikan kepada penulis selama menempuh pendidikan sampai di tingkat 

perguruan tinggi. ucapan terima kasih kepada saudaraku tersayang Nini 

khaerani. terima kasih atas dukungan, Motivasi dan kesabaran dalam 

menghadapi penulis, serta untuk seluruh keluarga besarku yang telah 



6 
 

 
 

memberikan support dan doa demi kelancaran penelitian ini. Kalian adalah 

hal terhindah dalam hidupku. 

Pada kesempatan ini pula, penulis mengucapkan terima kasih 

yang tulus kepada : 

 
1. Bapak Dr. H. M. Ikram Idrus, SE., MS selaku ketua Yayasan 

Universitas Muslim Maros. 

2. Ibu  Prof . Nurul Ilmi Idrus Msc., Phd, selaku Rektor Universitas 

Muslim Maros (UMMA) 

3. Bapak Dr. Dahlan, S.E., M.M, selaku Dekan FEB Universitas Muslim 

Maros (UMMA) 

4. Ibu Nur Pratiwi, S.E., M.Sc selaku ketua jurusan program studi 

manajemen FEB Universitas Muslim Maros (UMMA) dan juga selaku 

pembimbing I Bapak Dr. Dahlan, S.E., M.M. dan Bapak Narto Irawan 

Otoluwa S.E., M.M selaku pembimbing II. Terima kasih atas waktu, 

tenaga, ilmu, nasehat serta bimbingannya sehingga penulis 

dapat menyelesaikan skripsi ini dengan baik 

5. Ibu Yuni Nuardi Tasmita SE,. MM., AK., M.si., CA., selaku Penasihat 

Akademik penulis selama menempuh perkuliahan. Para dosen 

pengajar Jurusan FEB Universitas Muslim Maros atas bimbingan, 

arahan, didikan, dan motivasi yang diberikan selama penulisan skripsi  

6. Teman – Temanku Rahmawati ,Melinda, Fajarianti sama Dan Agus 

Mawati yang selalu bersama dalam suka maupun duka. Thanks buat 



7 
 

 
 

segala bantuan & motivasinya selama ini, kebersamaan dengan 

kalian selama kurang lebih 4 tahun tidak akan terlupa. 

Dan kepada rekan, sahabat, saudara dan berbagai pihak yang 

tidak dapat penulis sebutkan satu persatu, penulis ucapakan banyak 

terimakasih atas setiap bantuan dan doa yang diberikan. Semoga Allah 

SWT berkenan membalas kebaikan kalian. Penulis menyadari bahwa 

skripsi ini masih jauh dari kesempurnaan. Namun, penulis berharap 

skripsi ini memberikan manfaat bagi pembaca. 

Penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari sempurna. 

Oleh karena itu kritik dan saran yang bersifat membangun sangat 

diharapkan guna melengkapi segala kekurangan dan keterbatasan dalam 

penyusunan skripsi ini. Akhir kata semoga skripsi ini memberikan 
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ABSRAK 

 

HARDIANTI. Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Nilai Penjualan 
pada PT. Mayora Indah Tbk. yang terdaftar dibursa efek Indonesia 
(dibimbing oleh Dahlan dan Narto Irawan Otoluwa.) 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Biaya 
Promosi Terhadap Nilai Penjualan data yang digunakan adalah data 
sekuder populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan laporan 
Keuangan PT. Mayora Indah Tbk yang Terdaftar Di bursa efek indonesia 
Pada tahun 2012-2016. Sampel hanya satu perusahaan yaitu pada PT. 
Mayora Indah Tbk. Yang Terdaftar Di Bursa Efek Indonesia. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa biaya promosi 
berpengaruh tapi tidak signifikan terhadap nilai penjualan  
Kata kunci : Biaya promosi terhadap nilai penjualan 
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ABSRAK 

 

 HARDIANTI. The Influence of Promotion Cost on Sales Value at 
PT. Mayora Indah Tbk. which are listed in Indonesian securities (guided by 
Dahlan and Narto Irawan Otoluwa.) 
 This study aims to determine the Influence of Promotion Cost 
Against Value Sales data used is data sekuder population in this study is 
the overall financial statements of PT. Mayora Indah Tbk Listed In 
Indonesia Stock Exchange In 2012-2016. Sample only one company that 
is at PT. Mayora Indah Tbk. Listed In Indonesia Stock Exchange. 
 The results of this study indicate that promotion costs have a 
positive and significant impact on sales value 
Keywords: Promotion cost to sales value. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Di era globalisasi sekarang ini banyak bermunculan perusahaan-

perusahaan yang beragam bentuk usahanya yang menandakan bahwa 

dunia usaha semakin maju. Dalam mengembangkan usahanya suatu 

perusahaan harus juga memperhatikan unsur-unsur penting dalam 

manajemen pemasaran yang terdiri dari produk, harga, distribusi dan 

promosi. 

Pemasaran merupakan bagian penting dalam manajemen 

perusahaan, tanpa strategi pemasaran yang tepat dan baik, maka produk 

akan sulit dikenal dan dijual. Media pemasaran suatu produk pun banyak 

jenis dan metodenya.Iklan di media massa, spanduk dan papan nama 

merupakan bagian promosi sebagai startegi pemasaran. Semakin tinggi 

tingkat persaingan, mengakibatkan setiap perusahaan saling berebut 

dalam mempertahankan konsumen. Promosi merupakan salah satu 

variabel dari bauran pemasaran yang sangat penting yang dilaksanakan 

oleh perusahaan dalam memasarkan produk konsumen atau bahkan 

konsumen tidak tahu sama sekali mengenai produk tersebut. 

Promosi memerlukan lebih banyak dari pada sekedar 

memperkenalkan keunggulan-keunggulan produk, dan hargas yang 

menarik, serta membuatnya dapat terjangkau, akan tetapi kegiatan 

promosi dimaksudkan untuk dapat melakukan komunikasi dengan 

konsumen, memperkenalkan, membujuk, mempengaruhi dan mendorong 
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konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan serta dapat juga 

digunakan untuk membangun citra perusahaan dimata konsumen.  

Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, 

mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran 

tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Meskipun secara umum 

bentuk-bentuk promosi memiliki fungsi yang sama-sama, tetapi bentuk-

bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugasnya. Beberapa 

tugas khusus itu sering disebut bauran promosi (promotion mix) antara 

lain Periklanan, Personal selling, Promosi penjualan, Public Relations, dan 

Direct Marketing . Suatu perencanaan dalam mencapai tujuan dalam 

perusahaan sangat memperhatikan keberlangsungan Nilai penjualannya 

karena hal itu merupakan aspek penting dalam kelangsungan hidup 

perusahaan dimasa yang akan datang .  

Nilai penjualan adalah Nilai hasil pendapatan dari keseluruhan 

barang atau produk menurut bentuk dan jenisnya dari perusahaan  yang 

dijual dalam waktu periode tertentu. Menurut sigit Winartodan sujana 

ismaya (2003:380), penjualan adalah transaksi yang melibatkan 

pengiriman atau penyerahan produk; hak atau jasa dalam pertukaran 

untuk penerimaan kas, janji pembayaran atau yang dapat disamakan 

dengan atau kombinasinya. Perusahaan produksi merupakan suatu 

kegiatan yang dikerjakan untuk menambah nilai guna suatu benda atau 

menciptakan benda baru sehingga lebih bermanfaat dalam memenuhi 
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kebutuhan orang atau perusahaan yang menjalankan suatu proses 

produksi disebut produsen.  

Pada dasarnya perusahaan akan selalu berusaha untuk mampu 

berkembang serta mampu bersaing untuk mencapai tujuan perusahaan. 

Begitu pula halnya pada PT. Mayora Indah Tbk. Yang terdaftar di (BEI) 

adalah  perusahaan swasta nasional yang bergerak di bidang produksi 

makanan dan minuman. Saat ini, Mayora menjalankan bidang usaha 

industri biskuit (Roma, Danisa, Royal Choice, Better, Muuch Better, Slai O 

Lai, Sari Gandum, Sari Gandum Sandwich, Coffeejoy, Chees’kress.), 

kembang gula (Kopiko, KIS, Tamarin dan Juizy Milk), wafer (beng beng, 

Astor, Roma), coklat (Choki-choki), kopi (Torabika dan Kopiko) dan 

makanan kesehatan (Energen) serta menjual produknya di pasar lokal 

dan luar negeri. Dengan inovasi – inovasi terbaru yang dilakukan 

perusahaan semakin memperkokoh posisi mayora di pasar global. 

Terbukti bahwa produk – produk mayora tidak hanya mampu memenuhi 

yang ada di dalam negeri saja, namun telah menjangkau konsumen luar 

negeri bahkan hamper menyebar diseluruh dunia. 

PT. Mayora Indah Tbk dalam menjalankan usahanya selalu 

menggunakan bahan baku berasal dari dalam negeri, hal ini juga 

membantu para petani Indonesia yang biasanya menghasilkan bahan 

baku seperti sagu, tepung, coklat jagung, padi serta bahan baku rempah – 

rempah. PT. Mayora Indah .Tbk telah  memperoleh pernyataan efektif dari 

Bapepam-LK untuk melakukan Penawaran Umum Perdana Saham  PT. 
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Mayora Indah Tbk (IPO) kepada masyarakat sebanyak 3.000.000 dengan 

nilai nominal Rp1.000,- persaham dengan harga penawaran Rp9.300,- 

persaham. Saham-saham tersebut dicatatkan pada Bursa Efek Indonesia 

(BEI).  

Untuk lebih mengenalkan hasil produksi perusahaan PT. Mayora 

Indah Tbk. melakukan promosi melalui beberapa media dan secara aktif 

mendirikan stand di berbagai daerah dan di berbagai kegiatan yang 

sekiranya dapat menarik minat konsumen terhadap hasil produksi 

perusahaan. Media yang di gunakan oleh PT. Mayora Indah Tbk. antara 

lain, berita acara, video, foto dan iklan. Akan tetapi iklan yang dilakukan 

sangat minim karena biaya promosi yang kurang memadai mengakibatkan 

promosi produk perusahaan kurang efektif, sehingga nilai penjualan 

produk tidak mengalami perkembangan yang signifikan atau malah akan 

mengalami penurunan secara drastis.  

Berdasarkan Hasil peniitian N.Dane,Ipg. dkk pada tahun (2013). 

Menunjukkan bahwa biaya promosi berpengaruh signifikan terhadap nilai 

penjualan pada UD.Kopi Bali Banyuatis   

Berdasarkan penelitian Aswin dan Syaharuddin pada tahun (2015) 

menunjukkan hasil bahwa biaya promosi dan pengaruhnya terhadap nilai 

penjualan dimana hasil penelitian yang telah dilakukan adanya pengaruh 

pada volume promosi penjualan telah mengalami peningkatan penjualan 

hal ini dapat  meningkatkan nilai penjualan yaitu kualitas perumahan yang 

baik,  nyaman serta aman. Ini dikarenakan terlaksananya kegiatan 
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promosi secara optimal yang tentunya didukung oleh biaya yang 

memadai”. 

Berdasarkan latar belakang yang telah di Uraikan di atas maka 

penulis tertarik untuk mengangkat judul yaitu: “Pengaruh biaya promosi 

terhadap nilai penjualan pada PT. Mayora Indah Tbk. (BEI)” 

 
B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan tersebut 

maka yang menjadi pokok masalah pada penelitian ini adalah Apakah 

biaya promosi berpengaruh terhadap nilai penjualan pada PT. Mayora 

Indah Tbk Yang Terdaftar Bursa Efek Indonesia ? 

 
C. Tujuan penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah di atas maka Tujuan penelitian ini 

untuk mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap nilai penjualan pada 

PT. Mayora Indah Tbk Yang Terdaftar Bursa Efek Indonesia. 

 
D. Manfaat penelitian  

1. Manfaat Teoritis : 

a. Dapat digunakan sebagai bahan untuk menambah pengetahuan 

dan wawasan khususnya mengenai pengaruh biaya promosi 

terhadap nilai penjualan. 

b. Dapat mengubah pola fikir kita untuk lebih kritis dan analitis dalam 

menghadapi masalah yang terjadi di dunia pemasaran. 
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2. Manfaat Praktis : 

a. Menambah bahan informasi yang mungkin dapat digunakan bagi 

pihak manajemen pemasaran perusahaan untuk melaksanakan 

kegiatan promosi selanjutnya. 

b. Memberikan ide-ide atau informasi lainnya yang dapat dijadikan 

sebagai bahan pertimbangan pihak manajemen pemasaran 

perusahaan dalam menerapkan strategi promosi dalam usaha 

meningkatkan nilai penjualan. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA  

A. Pengertian pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok 

yang dilakukan oleh para pengusaha untuk mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaannya, berkembang dan untuk 

mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis 

tergantung pada keahlian mereka di bidang pemasaran, produksi, 

keuangan maupun bidang lain. Selain itu tergantung pada kemampuan 

dalam mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut. Agar perusahaan 

berjalan dengan lancer 

Menurut Stanton (2006: 11), pemasaran adalah suatu system 

keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, memromosikan dan mendistribusikan 

barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik dalam pembeli yang 

ada maupun pembeli potensial.  

Menurut William J Stanton, (2000: 35) “Pemasaran adalah suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukkan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa untuk memuaskan kebutukan baik 

kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial (Swastha dan 

Irawan, 2002 : 15)”. 
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Berdasarkan definisi di atas dapat di tarik kesimpulan bahwa 

kegiatan pemasaran itu merupakan suatu system keseluruhan kegiatan 

yang terpadu 

  
B. Bauran pemasaran 

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan kombinasi empat 

besar pembentuk inti pemasaran sebuah perusahaan sesuai dengan 

definisi berikut ini “Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel 

atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, 

yakni: produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi 

(Lupiyoadi, 2001: 61).  

Keempat unsur yang ada dalam kombinasi Marketing mix tersebut 

saling berhubungan. Melihat dari sekian banyak variabel, manajemen 

harus memilih kombinasi terbaik yang dapat menyesuaikan dengan 

lingkungan. Secara ringkas akan dibahas mengenai produk, harga, tempat 

dan promosi sebagai berikut : 

a. Product (produk) adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada 

masyarakat untuk dilihat, dipegang, dibeli atau dikonsumsi. Produk 

dapat terdiri dari product variety, quality, design, feature, brand name, 

packaging, sizes, services, warranties, and returns. 

b. Price (harga), yaitu sejumlah uang yang konsumen bayar untuk 

membeli produk atau mengganti hal milik produk. Harga meliputi last 

price, discount, allowance, payment period, credit terms, and retail 

price. 
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c. Place (tempat), yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat 

produk yang dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bagi pasar 

sasaran. Tempat meliputi antara lain channels, coverage, 

assortments, locations, inventory, and transport.  

d. Promotion (promosi), yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar 

sasaran. Variabel promosi meliputi antara lain sales promotion, 

advertising, sales force, public relation, and direct marketing. variabel 

promosi atau yang lazim disebut bauran komunikasi pemasaran 

(Kotler, 2008) : 12) 

1) Advertising, yaitu semua bentuk presentasi non personal dan 

promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang ditunjuk 

dengan mendapat bayaran. 

2) Sales promotion, yaitu insentif jangka pendek untuk mendorong 

keinginan mencoba atau pembelian produk dan jasa. 

3) Public relations and publicity, yaitu berbagai program yang 

dirancang untuk mempromosikan dan/atau melindungi citra 

perusahaan atau produk individual yang dihasilkan. Personal 

selling, yaitu interaksi langsung antara satu atau lebih calon 

pembeli dengan tujuan melakukan penjualan. 

4) Direct marketing, yaitu melakukan komunikasi pemasaran secara 

langsung untuk mendapatkan respon dari pelanggan dan calon 
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tertentu, yang dapat dilakukan dengan menggunakan surat, 

telepon, dan alat penghubung non personal lain. 

 
A. Pengertian biaya Promosi  

Biaya promosi adalah aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang 

dirancang untuk memberikan informasi-informasi membujuk pihak lain 

tentang perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-

jasa yang ditawarkan. 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran 

yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan 

produk–produk yang diproduksi baik berupa barang maupun jasa atau 

“promosi adalah komunikasi yang persuasif, mengajak, memaksa, 

mendesak, membujuk dan meyakinkan”. “Menurut Basu istilah promosi 

dapat diartikan sebagai berikut : 

1. Dalam pemasaran promosi adalah arus informasi satu arah yang 

dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 

tindakan yang menciptakan pertukaran 

2. Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan 

untuk mendorong permintaan Menurut Jerome dan Carthy “Promosi 

adalah penyampaian informasi dari penjual kepada pembeli atau 

pihak lain untuk mempengaruhi sikap dan perilaku pembeli” 

Menurut Sigit (2002:53) “Promosi penjualan adalah setiap bentuk 

komunikasi yang digunakan oleh perusahaan (pemasar) untuk 

memberitahukan (informasi), membujuk, atau mengingatkan orang 
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mengenai produk, jasa, bayangan (image), gagasan (ide) atau 

keterlibatan perusahaan dan masyarakat dengan maksud agar dapat 

menerima dan melakukan perbuatan sebagaimana yang dikehendaki oleh 

perusahaan (pemasar)”. 

Berdasarkan definisi di atas dapat di tarik kesimpulan bahwa 

promosi adalah kegiatan yang terencana untuk merangsang atau 

membujuk, memberi informasi kepada konsumen agar mau bergerak 

untuk membeli. Hanya digunakan dalam jangka pendek sehingga dapat 

mendongkrak atau meningkatkan hasil penjualan. 

 
B. Tujuan Promosi 

Tujuan promosi hendaknya disesuaikan dengan tingkatan 

pengetahuan yang dimiliki pelanggan. Menurut Freddy Rangkuti 

(2009:28), terdapat tiga tujuan promosi yaitu sebagai berikut: 

3. Memberikan Informasi Tujuan memberikan informasi digunakan 

apabila kita akan mendidik pelanggan (misalnya produk yang kita 

luncurkan menggunakan teknologi yang belum biasa dikenal oleh 

pelanggan) atau produk dan jasa yang kita perkenalkan tersebut 

menggunakan konsep baru, misalnya pertama dalam kategorinya atau 

penyempurnaan dari kategori sebelumnya.  

4. Mengubah Sikap dan Keyakinan atau Perasaan Tujuan promosi untuk 

mengubah sikap dan keyakinan atau perasaan adalah dengan 

melakukan berbagai kegiatan komunikasi yang didasarkan dari hasil 
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pengujian laboratorium, blind test, serta berbagai hasil survei yang 

dilakukan terhadap sejumlah responden 

5. Menstimulasi agar pelanggan melakukan pembelian Dampak promosi 

yang bertujuan untuk membangkitkan keinginan atau merangsang 

pembelian adalah pelanggan merasa yakin sehingga mau melakukan 

pembelian. Semakin banyak pelanggan yang melakukan pembelian 

maka volume penjualan suatu perusahaan akan meningkat pula. 

Kegiatan-kegiatan yang dapat dilakukan antara lain memberikan 

hadiah sampai batas tertentu, memberikan contoh produk, kupon, 

door price, program trade-in, dan sebagainya. 

 
C. Bentuk- bentuk promosi 

Bentuk-bentuk promotional mix menurut Rismiati dan Soeratno 

(2001:255) yaitu: 

1. Periklanan 

Periklanan merupakan bentuk lisan dan promosi non pribadi 

tentang ide, barang dan jasa yang dibayarkan oleh sponsor tertentu. 

Dalam periklanan produk, pemasang iklan menyatakan kepada pasar 

tentang produk yang ditawarkan. Periklanan produk ini dapat dibagi ke 

dalam: 

2. Personal selling 

Personal selling merupakan presentasi lisan dalam suatu 

percakapan dengan calom pembeli atau lebih yang ditujukan untuk 

menciptakan penjualan. 
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3. Publisitas 

Publisitas merupakan pemberitahuan secara komersial di media 

masa atau sponsor nonpribadi dengan tujuan untuk mendorong 

permintaan atas produk barang atau jasa atau ide perusahaan. 

4. Promosi penjualan 

Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasar selain 

periklanan, personal selling, dan publisitas yang mendorong pembelian 

barang oleh konsumen. Kegiatan promosi penjualan diantaranya 

pameran, peragaan, demonstaris, dan lain-lain. 

Untuk mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap nilai 

penjualan rumus yang di gunakan oleh peneliti yaitu : 

Rumus : Y = a + bX 

Keterangan  : 

   x = biaya promosi  

   y = nilai penjualan 

   a = kostanta 

   b = koefisien regresi  

Selanjutnya untuk mengetahui nilai a dan b dapat dicari dengan 

menggunakan rumus  sebagai berikut :  

 a = 
                   

          
  

   b = 
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D. Nilai Penjualan 

Menurut Swastha (2004:403) yaitu, “Penjualan adalah interaksi 

antara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, 

memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran 

sehingga menguntungkan bagi pihak lain”.  

Menurut Winarto dan Ismaya (2003:380), “Penjualan adalah 

transaksi yang melibatkan pengiriman atau penyerahan produk; hak atau 

jasa dalam pertukaran untuk penerimaan kas, janji pembayaran, atau 

yang dapat disamakan dengan uang atau kombinasinya”. Penjualan dapat 

diartikan juga sebagai usaha yang dilakukan oleh dua pihak untuk 

mencapai tujuan mendapatkan barang dan imbalan sebagai 

kontraprestasinya.  

Berdasarkan pengertian tersebut dapat dinyatakan bahwa nilai 

penjualan adalah total dari hasil penjualan yang dicapai oleh perusahaan 

dari suatu kegiatan usaha dalam periode tertentu. Dengan demikian 

kegunaan nilai penjualan adalah sebagai pernyataan dalam perhitungan 

keuntungan.” Penjualan adalah suatu usaha untuk membujuk konsumen 

agar mau membeli produk yang dihasilkan oleh perusahaan yang sesuai 

dengan apa yang pasar inginkan sehingga perundingan, persetujuan 

harga dan serah terima barang dapat diselesaikan dengan baik antara 

penjual dengan konsumen”.  

Adanya sistem penjualan bagi perusahaan-perusahaan dapat 

membantu mengembangkan laba dan daya prsaingan perusahaan 
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dengan metode-metode tertentu yang di terapkan berbeda disetiap 

perusahaan. Dari penjualan tentu terdapat aturan-aturan tertentu yang 

wajib ditetapkan oleh perusahaan agar dapat mengurangi persaingan 

penjualan yang tidak sehat. 

 
E. Faktor-faktor Mempengaruhi Nilai  Penjualan 

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut Swastha 

dan Irawan (2008: 406), sebagai berikut: 

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa 

masalah penting yang berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan 

sifat dari tenaga penjual adalah: 

a. Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan 

b.  Harga produk atau jasa 

c. Syarat penjualan, seperti: pembayaran, pengiriman 

2. Kondisi Pasar 

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik 

sebagai kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar dipengaruhi oleh 

beberapa faktor yakni: jenis pasar, kelompok pembeli, daya beli, frekuensi 

pembelian serta keinginan dan kebutuhannya. 

3. Modal 

Suatu perusahaan haruslah dapat memperkenalkan produk 

perusahaannya sehingga dapat dikenal oleh masyarakat. 

Memperkenalkan suatu produk diperlukan sarana serta usaha, seperti: 
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alat transportasi, tempat pergaan baik di dalam dan di luar perusahaan, 

usaha promosi dan sebagainnya. Semua ini hanya dapat dilaksanakan 

apabila penjual memiliki modal yang memadai. 

4. Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahan yang besar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu bagian penjualan yang dipegang 

oleh orang-orang yang ahli dibidang penjualan. 

5. Faktor-faktor lain  

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan 

pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan karena diharapkan 

dengan adanya faktor-faktor tersebut pembeli akan kembali membeli lagi 

barang yang sama. 

 
F. Fungsi Dari Nilai Penjualan  

Fungsi dari penjualan menurut basu swasta (2005 : 29), yaitu : 

1. Menganalisis pasar  

Dalam menganalisa pasar, termasuk juga mengadakan peramalan 

penjualan pada masa yang akan dating, mengetahui dan mengawasi para 

pesaing dan memperhatikan lingkungan social dan perekonomian. 

2. Menentukan calon konsumen  

Fungsi ini antara lain mencari pembeli potensial, menciptakan 

pesanan baru dari langganan yang ada dan mengetahui keinginan pasar. 
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3. Mengadakan komunikasi  

Fungsi menitik beratkan pada membujuk atau mempengaruhi 

tetapi untuk memulai dan melangsungkan pembicaraan dengan 

langganan atau calon pembeli. 

4. Mengadakan pelayanan  

pelayanan yang diberikan kepada langganan dapat diwujudkan 

dalam bentuk konsultasi yang menyangkut keinginan dan masalah – 

masalah yang di hadapi langganan, memberikan pengantaran barang 

kerumah dan lain – lain. 

5. Memajukan langganan  

fungsi ini termasuk juga pemberian saran secara pribadi seperti 

saran tentang masalah pengawasan kebijaksanaan harga. 

6. Mempertahankan masalah  

mempertahankan langganan atau penjualan merupakan salah satu 

fungsi yang semata-mata ditujukan untuk menciptakan good wil serta 

mempertahankan hubungan baik dengan langganan. 

7. Mendefinisikan masalah  

Hal ini dilakukan dengan memperhatikan dan mengikuti 

permintaan konsumen ini berarti perusahaan harus mengadakan analisis 

tentang usaha-usaha konsumen sebagai sumber masalah. 

8. Mengatasi masalah  

mengatasi masalah merupakan fungsi menyeluruh yang pada 

dasarnya menyangkut fleksibilitas penemuan dan langganan. Jika suatu 
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masalah menentukan sumber-sumber dari berbagai perusahaan. Tenaga 

penjualan dapat di bentuk untuk memperolehnya, jadi tenaga penjualan 

dapat bertindak sebagai konsultan 

 
G. Penelitian Terhadulu   

1. N.Dane,Ipg. dkk (2013: 11). Analisis Pengaruh Biaya Promosi 

terhadap Nilai Penjualan Produk pada UD. Kopi Bali 

Banyuatis,Singaraja ditemukan bahwa hasil analisis regresi linear 

berganda diketahui bahwa biaya promosi berpengaruh signifikan 

terhadap nilai penjualan pada UD.Kopi Bali Banyuatis. 

2. Harry Darmawan, Rini Lestari Dan Nurleli. (2015 : 80). Pengaruh biaya 

promosi terhadap volume penjualan studi kasus pada showroom 

sanjaya motor dan Wg motor ditemukan bahwa hasil pengolahan data 

dan analisis regresi linier sederhana bahwa biaya promosi 

berpengaruh terhadap volume penjualan pada showroom sanjaya dan 

Wg Motor. 

3. Aswin dan Syaharuddin (2015 : 5). Pengaruh Biaya Promosi Terhadap 

Peningkatan Penjualan Rumah Pada Perumahan Grand Aroepala Di 

Makassar. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukanAdanya 

pengaruh pada volume promosi penjualan telah mengalami 

peningkatan penjualan hal ini dikarenakan adanya beberapa hal yang 

dilaksanakan dalam meningkatkan nilai penjualan yaitu kualitas 

perumahan yang baik, nyaman serta aman. Ini dikarenakan 
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terlaksananya kegiatan promosi secara optimal yang tentunya 

didukung oleh biaya yang memadai. 

 
H. Kerangka Pikir 

Promosi meruapakan salah satu dari bauran pemasaran yang 

merupakan aspek yang sangat penting dalam manajemen perusahaan, 

karena dengan promosi tersebut diharapkan dapat meningkatkan 

penjualan pada PT. Mayora Indah Tbk. Yang terdaftar di Bursa Efek 

Indonesia (BEI). 

Kegiatan promosi ditujukan untuk mempengaruhi, membujuk, 

memperkenalkan produk (barang atau jasa) baik berdasarkan jenis, 

bentuk, warna, harga, kwalitas dan manfaat dari produk yang di Tawarkan 

pihak perusahaan kepada masyarakat luas. 

Dalam memperkenalkan produk (barang atau jasa) tersebut 

tidaklah terlepas dari biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam 

kegiatan promosi tersebut. Biaya yang dikeluarkan oleh PT. Mayora indah 

tbk. Yang terdaftar di bursa efek Indonesia (BEI). Untuk mempromosikan 

produk (barang atau jasa) merupakan upaya untuk meningkatkan 

penjualan. 

 

 

 

 

Gambar 1.1. kerangka pikir 

NILAI 
PENJUALAN 

(Y) 

BIAYA 
PROMOSI 

(X) 



33 
 

 
 

I. Hipotesis  

Dari hasil penelitian terdahulu yang di paparkan di atas maka 

peneliti dapat menarik hipotesis bahwa  biaya promosi berpengaruh 

signifikan terhadap nilai penjualan PT. Mayora indah tbk. (BEI). 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 

A. Tempat dan Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan bertempat pada kantor Bursa efek 

Indonesia yang beralamat di Jl. Ratulangi  Makassar, Sulawesi selatan. 

Penelitian ini dilakukan selama kurung waktu 6 bulan yakni bermula dari 

awal Januari hingga Juni 2018. 

 
B. Jenis dan sumber data 

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Jenis data 

a. Data kuantitatif., yaitu data yang berupa angka – angka yang 

diperoleh dari dokumen –dokumen  perusahaan berupa laporan 

biaya promosi dana nilai penjualan yang berkaitan, serta hasl 

analisis data 

b. Data kualitatif, yaitu data yang diperoleh dari hasil wawancara 

berupa gambaran umum perushaan dan kebijakan – kebijakan 

perusahaan. 

2. Sumber data 

a. Data primer  

Yaitu data yang dapat di olah dan di peroleh langsung dari 

perusahaan tempat penelitian berlangsung. 
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b. Data sekuder 

Yaitu data data yang di peroleh melalui dokumen-dokumen dan 

bahan laporan lainnya, termasuk literature-literatur yang memiliki 

keterkaitan dengan masalah yang sedang diteliti. 

 
C. Tehnik pengumpulan data 

     Tehnik yang digunakan dalam pengumpulan data mengenai 

penelitian adalah sabagai berikut: 

1. Observasi, peninjauan atau pengamatan langsung terhadap objek 

penelitian dengan meninjau secara langsung setiap perubahaan 

kondisi perusahaan terhadap masalah-masalah yang di bahas. 

2. Penelitian pustaka, yaitu pengumpulan data teoritis dengan 

menelaah berbagai buku literature dan bahan pustaka lainnya 

yang menyangkut dengan masalah yang di bahas. 

3. Dokumentasi yaitu di peroleh dari dokumen – dokumen yang ada 

atau catatan-catatan yang tersimpan baik itu berupa catatan 

transip dan lain-lain 

 
D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Dalam penelitian ini objek di teliti adalah adalah PT. mayora  

Indah Tbk yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia. dalam penelitian 

populasi yang digunakan yaitu dokumen laporan keuangan selama 

tahun 2012-2016 
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2. Sampel 

Dalam penelitian tidak menggunakan sampel karena sifat dan 

penelitian merupakan studi kasus sehingga data yang di peroleh 

hanya dari satu perusahaan yaitu pada PT. Mayora Indah Tbk. Yang 

Terdaftar Di Bursa Efek Indonesia. 

 
E. Metode Analisis Data 

Untuk menguji dan membuktikan kebenaran hipotesis yang di 

ajukan pada penulisan ini digunakan metode analisis sebagai berikut: 

a. Analisis regresi sederhana SPSS, yaitu untuk mengetahui pengaruh 

biaya promosi terhadap nilai penjualan pada bursa efek indonesai 

(BEI). (Ismawati 2012;23 (subagyo pangestu,  (2010 ; 286)) Dengan 

Rumus sebagai berikut: 

Rumus :  Y = a + b.X 

Keterangan  : 

   x = biaya promosi  

   y = nilai penjualan 

   a = kostanta 

   b = koefisien regresi  

Selanjutnya untuk mengetahui nilai a dan b dapat dicari dengan 

menggunakan rumus  sebagai berikut :  

 b = 
               

          
 s 

   a = 
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b. Konfisien korelasi  

Sedangkan Untuk mengetahui konfisien korelasi  (  ) digunakan 

rumus (junaidi : 2016 : 27 (sudjana, 2002 : 312)), yaitu : 

Rumus :    
               

                       
 
 

  Keterangan : 

   r : koefisien korelasi  

   n : periode (tahun) 

   x : (biaya promosi) 

   y : (nilai penjualan) 

 
Tabel .1  interpertasi koefisien korelasi 

Interval koenfisien  Tingakt hubungan 

0.80 – 1.000 

0.60 – 0.799 

0.40 – 0.599 

0.20 – 0.399 

0.00 – 0.199 

Sangat kuat  

Kuat 

Cukup kuat 

Rendah 

Sangat rendah 

Sumber : J. Supranto 2008 

c. Konfisien  determinasi  

Konfisien determinasi yaitu untuk mengukur besarnya variabel (x) 

terhadap varibel (y) pada PT. mayora indah (BEI), yaitu digunakan analisis 

diterminasi sebagai berikut : 
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  KD =         

Keterangan :  

 KD = Koefisien diterminasi 

 r     = Koefisien korelasi 

d. Uji t  

Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh varibel independen 

secara persial terhadap dependen, apakah pengaruhnya signifikan atau 

tidak. yaitu biaya promosi (x) terhadap penjualan (y) pada PT. Mayora 

indah tbk. (BEI) suatu variabel akan berpengaruh yang signifikan bila 

        variabel tersebut lebih besar disbanding nilai        . 

         
     

     
 

 Keterangan :  

 t = nilai         

 R = konfisien korelasi 

    = konfisien determinasi  

n = jumlah periode (tahun) 

 
F. Definisi operasional variabel 

Terkait dengan judul yang di ajukan yaitu, pengaruh biaya promosi 

terhadap nilai penjualan pada PT. Mayora indah tbk. Maka definisi 

operasional dalam penelitian ini adalah. 

1. Biaya Promosi adalah sejumlah dana yang dikhususkan yang 

bertujuan untuk mempromosikan atau menyakinkan konsumen atas 
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barang tertentu yang di produksi oleh perusahaan dan Untuk 

mencapai tujuan target yang diinginkan oleh perusahaan. 

2. Nilai penjualan adalah suatu pencapaian yang di peroleh dari 

penjualan oleh perushaan. Semakin meningkatnya nilai penjualan 

berarti semakin baik manfaat dalam mengembangkan nilai 

perusahaan. 
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BAB IV 
SEJARAH SINGKAT PERUSAHAAN 

A. Sejarah Perusahaan 

PT. Mayora Indah Tbk (Perusahaan) didirikan pada tanggal 17 

Februari 1977 berdasarkan akta No. 204 yang diubah dengan akta No. 

320 tanggal 22 Juni 1977, keduanya dibuat dihadapan Notaris Poppy 

Savitri Parmanto S.H., sebagai pengganti dari Notaris Ridwan Suselo 

S.H., notaris di Jakarta. Akta pendirian tersebut telah mendapat 

pengesahan dari Menteri Kehakiman Republik Indonesia dalam Surat 

Keputusan no. Y.A. 5/5/14 tanggal 3 Januari 1978 dan telah didaftarkan 

pada Kantor Kepaniteraan Pengadilan Negeri Tangerang No. 

2/PNTNG/1978 tanggal 10 Januari 1978 serta diumumkan dalam Berita 

Negara RI No. 39 tanggal 15 Mei 1990, Tambahan No. 1716. 

Anggaran Dasar Perusahaan diubah dengan akta No. 421 

tertanggal 30 Desember 1989 dan diubah kembali dengan akta No. 155 

tertanggal 16 Januari 1990, keduanya dibuat dihadapan S.P. Henny 

Sidkhi S.H., notaris di Jakarta dan telah mendapatkan pengesahan dari 

Menteri Kehakiman Republik Indonesia No. C2-1696.HT.01.04.TH.90 

tertanggal 26 Maret 1990. Anggaran Dasar Perusahaan juga diubah 

secara menyeluruh dengan akta No. 49 tertanggal 4 April 1990 dibuat 

dihadapan S.P. Henny Sidkhi S.H., notaris di Jakarta dan telah mendapat 

pengesahan dari Menteri Kehakiman Republik Indonesia berdasarkan 

Surat Keputusan No. C2-2609.HT.01.04.TH.90 tertanggal 7 Mei 1990. 

Perubahan tersebut antara lain meningkatkan modal dasar Perusahaan 
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dari Rp. 20.000.000.000,- (dua puluh milyar rupiah) menjadi Rp. 

30.000.000.000,- (tiga puluh milyar rupiah) yang terbagi atas Rp. 

30.000.000,- (tiga puluh juta rupiah) saham biasa dengan nilai nominal 

Rp. 1.000,- per saham. 

Anggaran Dasar Perusahaan telah mengalami beberapa kali 

perubahan, yang terakhir dengan akta Notaris Adam Kasdarmadji S.H., 

No. 448 tanggal 27 juni 1997, antara lain mengenai maksud dan tujuan 

perusahaan. Akta perubahan ini telah mendapat persetujuan dari Menteri 

Kehakiman Republik Indonesia dalam Surat Keputusan No. C2-

620.HT.01.04.TH.98 tanggal 6 Februari 1998. 

Pada tanggal 25 Mei 1990, Perusahaan memperoleh persetujuan 

dari Menteri Keuangan Republik Indonesia dengan Surat Keputusan No. 

SI-109/SHM/MK.10/1990 untuk menawarkan 3.000.000 saham kepada 

masyarakat melalui Bursa Efek di Indonesia. Saham tersebut mulai 

tercatat di Bursa Efek pada tanggal 4 Juli 1990.  Adapun tujuan 

perusahaan menawarkan sebagian dari modal sahamnya kepada 

masyarakat melalui Bursa Efek di Indonesia antara lain untuk memperkuat 

struktur permodalan Perusahaan dengan cara pengurangan kewajiban 

jangka panjang, meningkatkan kegiatan usaha dengan ekspansi atau 

perluasan di bidang makanan ringan dan memberikan kesempatan 

kepada masyarakat luas baik perorangan maupun lembaga/badan usaha 

untuk memiliki saham Perusahaan. Selanjutnya pada tanggal 16 Oktober 

1992, Perusahaan memperoleh surat dari Ketua Badan Pengawas Pasar 
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Modal No. S-1710/PM/1992, perihal pemberitahuan efektifnya Pernyataan 

Pendaftaran Perusahaan, atas penawaran umum terbatas kepada 

pemegang saham sebanyak 63.000.000 saham, yang mulai tercatat di 

Bursa Efek Jakarta dan Surabaya pada tanggal 30 Desember 1992. 

Pada tanggal 7 Februari 1994, Perusahaan memperoleh surat dari 

Ketua Badan Pengawas Pasar Modal No. S-219/PM/1994 perihal 

pemberitahuan efektifnya Pernyataan Pendaftaran Perusahaan, atas 

penawaran umum terbatas II kepada para pemegang saham sebanyak 

24.570.000 saham, yang mulai tercatat di Bursa Efek Jakarta dan 

Surabaya pada tanggal 1 Maret 1994. Pada tanggal 31 Desember 2004 

seluruh saham Perusahaan sejumlah 766.584.000 saham telah tercatat 

pada Bursa Efek Jakarta dan Surabaya. 

Pada tanggal 26 Mei 1997, Perusahaan memperoleh surat dari 

Ketua Badan Pengawas Pasar Modal No. 001/MI/V/97 perihal 

pemberitahuan efektifnya Pernyataan Pendaftaran Perusahaan atas 

penawaran umum obligasi kepada masyarakat sebesar 

Rp.200.000.000.000,- pada tingkat bunga tetap sebesar 14% per 

tahun. Seluruh obligasi dijual dengan harga nilai nominal dan dicatat di 

Bursa Efek Surabaya. Perusahaan berdomisili di Tangerang dengan 

pabrik berlokasi Tangerang dan Bekasi. Kantor pusat Perusahaan 

beralamat di Gedung Mayora, Jl. Tomang Raya No. 21-23, Jakarta 

11440. Perusahaan mulai beroperasi secara komersial pada bulan Mei 

1978. Jumlah karyawan perusahaan dan anak perusahaan pada tanggal 
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31 Desember 2003, 2004 dan 2005 masing-masing adalah 4.310 

karyawan, 4.650 karyawan dan 5.317 karyawan. Perusahaan 

tergabung dalam kelompok usaha (group) Mayora. Perusahaan juga 

merupakan induk perusahaan dengan memiliki, baik secara langsung 

maupun tidak langsung, lebih dari 50% saham anak perusahaan berikut: 

1. PT. Sinar Pangan Barat (SPB) yang berdomisili di Medan. Jenis 

usahanya industry makanan dan olahan, mulai beroperasi sejak tahun 

1991. 

2. PT.  Sinar Pangan Timur (SPT) yang berdomisili di Surabaya. 

Jenis usahanya industri makanan dan olahan, mulai beroperasi sejak 

tahun 1992. 

3. PT. Torabika Eka Semesta (TES) yang berdomisili di Tangerang. 

Jenis usahanya industri pengolahan kopi bubuk dan instan, mulai 

beroperasi sejak tahun 1990. 

4. PT. Kakao Mas Gemilang (KMG), dimiliki TES dengan 

kepemilikan 9s6%, berdomisili di Tangerang. Jenis usahanya 

industri pengolahan biji kakao, mulai beroperasi sejak tahun 1985. 

5. Mayora Nederland B.V., berdomisili di Belanda. Yang jenis 

usahanya jasa keuangan dan mulai beroperasi sejak tahun 1996. 

sesuai dengan pasal 3 anggaran dasar Perusahaan, ruang 

lingkup kegiatan Perusahaan adalah menjalankan usaha dalam 

bidang industri, perdagangan serta agen/perwakilan. Saat ini 

Perusahaan menjalankan bidang usaha industri makanan olahan, 
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antara lain biskuit, kembang gula, wafer, cokelat, dan jelly. 

Produk-produk perusahaan telah memasuki pasar dan telah 

mendapat tempat yang baik di kalangan konsumen makanan 

ringan. Untuk menjangkau seluruh lapisan konsumen telah 

diciptakan berbagai macam produk dengan nama, kualitas dan harga 

yang berbeda.  

Beberapa merk dagangan dari Perusahaan yang telah dikenal 

masyarakat antara lain adala 

a. Biskuit : Roma (dalam berbagai jenis), Danisa (dalam berbagai 

jenis) dan Better. 

b. Kembang Gula : Kopiko, Swissel, Kiss, Pee Wee, Tamarin, dan 

lain-lain. 

c. Wafer : Roma Chocolate Wafer, Sando, Beng-Beng, Astor dan lain-

lain. 

d. Cokelat : Choki-choki, Hits, Oka, dan lain-lain. 

e. Jelly : Long Jelly. Selain itu perusahaan juga memproduksi produk-

produk sejenis untuk ekspor dengan menggunakan merk-merk 

yang berbeda. Bahan-bahan utama yang dipergunakan oleh 

Perusahaan dalam memproduksi produk-produk diatas antara lain: 

1. Tepung (gandum, tapioka, beras, jagung) 

2. Minyak (minyak kelapa, minyak kelapa sawit, minyak kedelai, 

minyak cokelat, mentega, dll) 

3. Gula, Susu, Cokelat, Kopi, Bahan-bahan pembungkus, dll. 
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Perusahaan tidak mengalami kesulitan dalam pembelian 

atas bahan baku yang dipergunakan karena lebih dari 90% 

bahan-bahan tersebut dihasilkan di dalam negeri.  

 
1. Visi dan Misi Perusahaan 

a. Menjadi produsen makanan dan minuman yang berkualitas dan 

terpercaya di mata konsumen domestik maupun internasional 

danmenguasai pangsa pasar terbesar dalam kategori produk 

sejenis. 

b. Dapat memperoleh Laba Bersih Operasi diatas rata rata industri 

dan memberikan value added yang baik bagi seluruh stakeholders 

Perseroan.  

c. Dapat memberikan kontribusi positif terhadap lingkungan dan 

negara dimana Perseroan berada. 

Bahan baku yang masih diimport oleh Perusahaan adalah 

“flavor” (pengharum) yang digunakan pada produk seperti kembang gula 

dan jelly. Untuk menjaga kualitas produk, Perusahaan telah mendirikan 

laboratorium untuk setiap unit produk yang dihasilkan dengan melakukan 

penelitian tidak hanya pada produk akhir tetapi juga bahan-bahan baku 

yang dipergunakan. Laboratorium, sebagai contoh melaksanakan 

percobaan terhadap seluruh bahan baku. Lebih jauh lagi, laboratorium 

juga melaksanakan percobaan guna menghindarkan pencemaran 

terhadap produk yang akan dibuat. Selain menjaga kualitas produk yang 

akan dihasilkan, laboratorium Perusahaan juga berfungsi sebagai pusat 



46 
 

 
 

pengembangan produk-produk baru tersebut berdasarkan atas hasil 

penelitian di kalangan konsumen mengenai jenis atau rasa yang tengah 

digemari oleh konsumen. 

Untuk meningkatkan pelayanan pemasaran dan kemudahan 

jalur distribusi, Perusahaan telah menyerahkan masalah tersebut 

kepada PT. Inbisco Niaga yang bertindak sebagai pemasok dan 

distribusi tunggal Perusahaan. PT. Inbisco Niaga didirikan oleh 

Inbisco Group pada tahun 1985 sebagai salah satu group perusahaan 

Inbisco Group, baik pasar domestik maupun ekspor. Pada saat ini PT. 

Inbisco Niaga memiliki kantor cabang di seluruh cabang di seluruh 

Indonesia yang dilengkapi dengan sarana pergudangan, administrasi, 

armada distribus dan penjualan untuk menyebarluaskan produk-produk 

Perusahaan di seluruh Indonesia. Dengan adanya PT. Inbisco Niaga, 

Perusahaan berhasil menembus pasaran ekspor seperti Singapura, 

Hongkong, Timur Tengah, AS, Canada, dan Eropa. 

 
B. Sumber Daya Perusahaan 

Perseroan terus memberikan fokus yang besar dalam 

pengembangan Sumber Daya Manusia. Penanaman nilai dan budaya 

Mayora merupakan salah satu langkah utama yang dilakukan untuk 

mendukung perkembangan Perseroan melalui terciptanya soliditas dan 

loyalitas seluruh pekerja terhadap Perseroan.  

Penanaman nilai dan budaya Mayora ini dilakukan melalui 

kegiatan pengembangan mental pekerja. Melalui kegiatan kegiatan 
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tersebut seluruh pekerja mendapatkan kesempatan untuk mendapatkan 

informasi tentang nilai dan budaya perusahaan, dan mendapatkan 

kesempatan untuk ikut memperkaya implementasi Nilai dan Budaya 

Perseroan dalam pelaksanaan aktivitas profesional sehari hari.  Di bidang 

kompetesi, pengembangan kemampuan pekerja tidak hanya untuk 

meningkatkan kemampuan tekhnikal yang mendukung peningkatan 

ketrampilan profesional, tetapi juga dengan pelatihan pengembangan 

personal dan managerial. Karena kami meyakini, kemampuan tekhnis 

harus didukung juga oleh kemampuan personal dan managerial dari yang 

bersangkutan. 

Untuk mendukung perkembangan Perseroan secara organisasi, 

Divisi SDM secara berkelanjutan menyelenggarakan Mayora Development 

Program, untuk mendapatkan calon pekerja dari perguruan tinggi ternama 

dari seluruh universitas baik dari dalam maupun dari  luar negeri untuk 

bergabung dan mengembangkan kemampuan profesional mereka 

sebagai kader pemimpin Mayora dimasa depan. 
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C. Struktur Organisasi Perusahaan 

Struktur Organisasi dan Uraian Pekerjaan 
 

Gambar 1.2 
Struktur Organisasi PT. Mayora Indah Tbk. 

Sumber: PT Mayora Indah Tbk 2005 
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Organisasi adalah kumpulan dari kelompok individu yang 

bekerja sama untuk mencapai tujuan yang sama. Susunan organisasi 

dibuat berdasarkan fungsi pokok yang ada di dalam perusahaan. 

Struktur organisasi adalah merupakan suatu gambaran mengenai 

pembagian tugas, wewenang dan tanggung jawab serta hubungan 

kerjasama dari berbagai pihak yang terlibat di dalam organisasi 

perusahaan, sehingga proses pencapaian tujuan akan terkoordinasi 

dengan baik. Kelancaran dan keberhasilan setiap aktivitas yang 

dijalankan perusahaan, banyak ditentukan oleh struktur organisasinya. 

Hal ini dikarenakan segala aktivitas yang ada di dalam perusahaan dan 

orang-orang yang terlibat didalamnya membutuhkan suatu spola 

pengaturan yang jelas mengenai tugas, wewenang, dan batasan masing-

masing jabatan dan bagian pada lingkup masalah. 

Struktur organisasi penting bagi perusahaan terutama membantu 

dalam hal sebagai berikut: 

1. Memperjelas wewenang dan tanggung jawab atasan dan bawahan. 

2. Memperjelas hubungan kerja antarbagian yang satu dengan yang lain. 

3. Memudahkan kontrol setiap bagian. 

4. Pedoman dalam menyusun prosedur-prosedur tertulis aktivitas 

perusahaan. 

5. Menjelaskan tingkatan-tingkatan manajemen dan posisi masing-

masing bagian. 
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Anggaran Dasar Perusahaan menetapkan bahwa perusahaan 

dipimpin oleh Direksi, dalam menjalankan tugasnya sehari-hari di bawah 

pengawasan Dewan Komisaris, yang semuanya diangkat oleh Rapat 

Umum Pemegang Saham (RUPS). Dengan ketentuan keputusan 

tertinggi terletak pada Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS). 

Adapun tugas dan wewenang komisaris dan direksi adalah 

sebagai berikut: 

3. Tugas dan Wewenang Komisaris: 

a. Dewan komisaris melakukan pengawasan atas pengurusan 

Perusahaan oleh Direksi dalam menjalankan Perusahaan, 

melakukan pekerjaan lain sebagaimana dari waktu-waktu 

ditentukan RUPS dan memberikan nasihat kepada Direksi serta 

melakukan hal-hal lain sebagaimana ditentukan dalam 

Anggaran Dasar Perusahaan. 

b. Anggota Dewan Komisaris baik bersama-sama maupun 

sendiri-sendiri setiap waktu pada jam kerja kantor Perusahaan, 

berhak memasuki bangunan dan halaman atau tempat lain 

yang dipergunakan atau yang dikuasai oleh Perusahaan dan 

berhak memeriksa semua pembukuan, surat, alat bukti lainnya, 

memeriksa dan mencocokkan keadaan uang kas dan lain-lain 

serta berhak mengetahui segala tindakan yang telah dijalankan 

oleh Direksi 
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c. Direksi dan setiap anggota Direksi wajib untuk memberikan 

penjelasan tentang segala hal tentang Perusahaan yang 

diminta oleh anggota Dewan Komisaris sebagaimana 

diperlukan oleh Dewan Komisaris untuk melaksanakan tugas 

mereka. 

d. Rapat Dewan Komisaris setiap waktu berhak memberhentikan 

untuk sementara seorang atau lebih anggota Direksi jika 

anggota Direksi tersebut bertindak bertentangan dengan 

Anggaran Dasar dan atau Peraturan Perundang-undangan yang 

berlaku. 

3. Tugas dan Wewenang Direksi: 

a. Direksi bertanggung jawab penuh atas pengutusan 

Perusahaan untuk kepentingan dan tujuan Perusahaan. Tugas 

Pokok Direksi adalah: 

a) Memimpin dan mengurus Perusahaan sesuai dengan tujuan 

Perusahaan. 

b) Menguasai, memelihara dan mengurus kekayaan 

Perusahaan untuk kepentingan Perusahaan. 

c) Setiap anggota Direksi wajib dengan itikad baik dan 

penuh tanggungjawab menjalankan tugasnya dengan 

mentaati peraturan perundang-undangan yang berlaku 
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b. setiap anggota Direksi wajib dengan itikad baik dan penuh 

tanggungjawab menjalankan tugasnya dengan mentaati 

peraturan perundang-undangan yang berlaku 

c. Direksi berhak mewakili Perusahaan di dalam dan di luar 

Pengadilan tentang segala hal dalam segala kejadian, mengikat 

Perusahaan dengan pihak lain dan pihak lain dengan 

Perusahaan, serta menjalankan semua tindakan baik yang 

mengenai pengurusan maupun kepemilikan. 

d. Untuk melakukan perbuatan hukum dimana terdapat 

kepentingan antara kepentingan ekonomis pribadi anggota 

Direksi, Dewan Komisaris atau pemegang saham, dengan 

kepentingan Perusahaan, disyaratkan persetujuan RUPS yang 

diambil berdasarkan suara setuju terbanyak dari pemegang 

saham yang tidak mempunyai benturan. 

Susunan pengurus Perusahaan pada tanggal 31 

Desember 2005 adalah sebagai berikut: 

a. Dewan komisaris  

   Komisaris Utam  : Jogi Hendra Atmadja 

Komisaris   :Hendrawan Atmadja 

   Komisaris indepeenden :Agustian Widjonarko 

b. Dewan direksi  

 Direktur utama   : Gunawan Atmajad 

 Direktur    : Hendramawan lesmana 
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BAB V 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Data 

1. Analisis biaya promosi  

Biaya promosi adalah aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang 

dirancang untuk memberikan informasi-informasi membujuk pihak lain 

tentang perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-

jasa yang ditawarkan. 

Promosi merupakan salah satu varsiabel dalam bauran 

pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam 

memasarkan produk–produk yang diproduksi baik berupa barang maupun 

jasa atau “promosi adalah komunikasi yang persuasif, mengajak, 

memaksa, mendesak, membujuk dan meyakinkan.  

Hasil data penelitian dan pembahasan biaya promosi terhadap 

nilai penjualann pada PT mayora indah Tbk. 

 

Tabel 1.2 

Perkembangan Biaya Promosi 

PT Mayora Indah Tbk. 

Tahun 2012-2016 (Jutan) 

NO TAHUN BIAYA PROMOSI 

1 2012 703.792 

2 2013 1.032.394 

3 2014 960.932 

4 2015 1.528.573 

5 2016 1.680.155 

     Sumber : Data PT. Mayora Indah Tbk. 
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Berdasarkan data di atas bahwa biaya promosi berfluktuasi dari 

tahun ke tahun. Pada tahun 2012 sebesar 703.792 tahun 2013, 1.032.394 

begitu pula di tahun 2014 sampai dengan tahun 2016, tahun 2014 sebesar 

960.932, tahun 2015 sebesar 1.528.573 dan tahun 2016 sebesar 

1.680.155. Di akibatkan berkurangnya pasokan bahan baku untuk 

produksi serta melambungnya harga komoditas sehingga biaya promosi 

tiap tahunya mengalami fluktuasi. 

 
2. Nilai Penjualan 

Nilai penjualan adalah total dari hasil penjualan yang dicapai oleh 

perusahaan dari suatu kegiatan usaha dalam periode tertentu. Dengan 

demikian kegunaan nilai penjualan adalah sebagai pernyataan dalam 

perhitungan keuntungan.” Penjualan adalah suatu usaha untuk membujuk 

konsumen agar mau membeli produk yang dihasilkan oleh perusahaan 

yang sesuai dengan apa yang pasar inginkan sehingga perundingan, 

persetujuan harga dan serah terima barang dapat diselesaikan dengan 

baik antara penjual dengan konsumen”.  

Tabel 1.3 

Perkembangan Nilai Penjualan  

PT Mayora Indah Tbk. 

Tahun 2012-2016 (Jutan)  

TAHUN  NILAI PENJUALAN PERUBAHAN  % 

2012 10.510.625 - 

2013 12.017.837 14% 

2014 14.169.088 18% 

2015 14.818.730 5% 

2016 18.349.959 24% 

          Sumber : Data PT. Mayora Indah Tbk.(BEI) 
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Berdasarkan dari tabel di atas bahwa perkembangan nilai 

penjualan Pada tahun 2013 meningkat dengan pesat yaitu sebesar 14%  

dengan nilai 12.017.837 tahun 2014 bertambah menjadi 18% dengan nilai 

14.169.088, di tahun 2015 terjadi penurunan sebesar 5% dan tahun 2016 

mengalami peningkatan yang sangat pesat dari tahun-tahun sebelumnya 

sebesar 24% dengan nilai 18.349.959. Di akibatkan banyaknya produk 

baru yang dihasilkan oleh perusahaan lain dan daya saing yang semakin 

ketat.  

Berdasarkan tabel biaya promosi dan nilai penjualan dapat 

disimpulkan bahwa ketika biaya promosi mengalami fluktuasi namun nilai 

penjualan selalu meningkat itu di karenakan beberapa faktor salah 

satunya faktor permintaan barang yang semakin meningkat dimana 

semakin tingginya permintaan akan meningkatkan nilai penjualan. 

 
B. Analisis regresi linear sederhana  

Hasil output dari pengolahan data mengunakan program SPSS 

versi 22 for windows adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.4 

Confficients regresi linear dengan menggunakan SPSS 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

ahCoefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6233639.784 2315910.581  2.692 .074 

biaya promosi 6.552 1.873 .896 3.498 .040 

a. Dependent Variable: nilai penjualan 

Sumber  : Data diolah dari SPSS Statistik 
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 Berdasarkan analisis regresi linear sederahana tersebut dapat di 

artikan sebagai berikut :  y = 6233639.784 + 6.552 

a. Nilai kostanta sebesar 6233639.784, angka ini menunjukkan apabila 

tidak ada biaya promosi (x) maka akan berpengaruh terhadap nilai 

penjualan (y) sebesar  6233639.784. 

b. Nilai konfisien regresi variabel 6.552 , angka ini menunjukkan bahwa 

setiap adanyan kenaikan 1% maka akan di ikuti dengan kenaikan nilai 

penjualan sebesar 6.552 

persamaan regresi linear yang didapatkan memberikan penjelasan 

bahwa keterkaitan antara biaya promosi dengan nilai  penjualan bersifat 

searah (positif) atau dengan kata lain bahwa jika nilai penjualan semakin 

besar maka akan mengakibatkan nilai penjualan akan semakin besar juga, 

demikian sebaliknya jika nilai penjualan semakin kecil maka akan 

mengakibatkan mengecilnya nilai penjualan. 

 
1. Analisis Koefisien Korelasi  

Analisis koefisien Korelasi dilakukan Untuk mengetahui Sejauh 

mana Korelasi atau Hubungan antara X terhadap Y. dari data yang telah di 

olah maka diperoleh sebagai berikut : 

Tabel  1.5   interpertasi koefisien korelasi 

Interval koenfisien  Tingakt hubungan 

0.80 – 1.000 

0.60 – 0.799 

0.40 – 0.599 

0.20 – 0.399 

0.00 – 0.199 

Sangat kuat  

Kuat 

Cukup kuat 

Rendah 

Sangat rendah 

Sumber : J. Supranto 2008 
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Tabel 1.6 Statistik SPSS Model Summary 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .896
a
 .803 .738 1531089.886 

a. Predictors: (Constant), biaya promosi 

Sumber  : Data diolah dari SPSS Statistik 

 

Berdasarkan data di atas bahwa nilai koefisien Korelasi (r) 

sebesar 0.896 menunjukkan Bahwa Terjadi Korelasi yang sangat kuat 

Berada diantara (0.80 – 1.000) Menunjukkan adanya hubungan antara 

Variabel X dan Y yang Sangat Kuat. Jadi Biaya promosi mempunyai 

hubungan yang sangat kuat  Terhadap Nilai penjualan Pada PT. Mayora 

Indah Tbk. (BEI). 

 
2. Koefisien Determinasi 

Koefisien Determinasi ini di gunakan Untuk mengetahui seberapa 

besar pengaruh Variabel – Variabel Bebas memiliki pengaruh terhadap 

variabel terikatnya Dari Hasil perhitungan dengan menggunkan Program 

SPSS 20. Dapat di ketahui Bahwa Koefisien Determinasinya ( R square) 

yang diperoleh sebesar 0.803 atau 80.3% Artinya Variabel Bebas (X) yaitu 

Mampu Memberikan Kontribusi Pengaruh Sebesar 80.3% terhadap 

variabel terikat (Y) yaitu Nilai Penjualan sisanya sebesar 19.7% di 

pengaruh oleh faktor – faktor lain .Misalnya di stribusi Penentuan Harga 

produk Daya beli konsumen dan selera masyarakat. 
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3. Uji Hipotesis (Uji T) 

Uji  T dimaksudkan untuk mengukur besarnya pengaruh secara 

langsung dari Variabel Biaya promosi terhadap Nilai Penjualan . Adapun 

hipotesis yang di ajukan adalah Jika thitung lebih besar Dari ttabel maka dapat 

dikatakan bahwa Biaya promosi (X) berpengaruh signifikan terhadap nilai 

penjualan (Y) sebaliknya jika thitung lebih kecil dari ttabel maka dapat 

dikatakan bahwa biaya promosi (X) tidak mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap Nilai Penjualan. 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

ahCoefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6233639.784 2315910.581  2.692 .074 

biaya promosi 6.552 1.873 .896 3.498 .040 

a. Dependent Variable: nilai penjualan 

 

Berdasarkan hasil pengolahan data SPSS menunjukkan bahwa 

thitung  = 3.498. dengan tingkat signifikansi (a) = 5% atau 0,05 maka derajat 

bebas (db) atau degree of freedom (df) dapat dihitung dengan df = n-2 (5-

2) =3 dan dari hasil ini diperoleh nilai thitung sebesar 3.498.  menunjukkan 

bahwa thitung > ttabel karena nilai ttabel lebih kecil dari thitung sebesar 2.35336.  

Maka Ho berada didaerah penolakan dan Ha diterima menjelaskan bahwa 

biaya promosi memilki pengaruh tapi tidak signifikan terhadap nilai 

penjualan Pada PT. Mayora Indah Tbk. (BEI). 
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C. Pembahasan  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan Aswin dan 

Syaharuddin yang Berjudul : Pengaruh biaya promosi terhadap 

peningkatan penjualan rumah pada perumahan grand aroepala di 

Makassar. Hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa biaya promosi 

berpengaruh dengan baik dalam peningkatan volume penjualan. Begitu 

halnya juga dengan penelitian yang saat ini dilakukan tidak searah atau 

tidak mendukung dengen penelitian Aswin dan Syaharuddin. Penelitian 

saat ini   yang berjudul : pengaruh biaya promosi terhadap nilai penjualan 

hasil yang di peroleh bahwa biaya promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap nilai penjualan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Nur Jannah 

yang berjudul : pengaruh biaya promosi terhadap omset Penjualan pada 

PT. Riau pos intermedia pekanbaru Ditinjau menurut ekonomi islam. Hasil 

yang diperoleh biaya promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

omset penjualan. Begitu pula dengan halnya penelitian saat ini dilakukan 

tidak searah atau tidak mendukung dengen penelitian Nur Jannah 

Penelitian saat ini yang berjudul : biaya promosi terhadap nilai penjualan 

dimana hasil yang di peroleh pengaruh biaya promosi terhadap nilai 

penjualan. 

 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Deavy Yulitasari 

Yang berjudul : Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan 
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pada Yamaha Sudirman Motor Temanggung hasil yang di peroleh ada 

pengaruh positif biaya promosi terhadap volume penjualan pada Yamaha 

Sudirman Motor Temanggung. Begitu pula halnya dengan Begitu pula 

dengan halnya penelitian saat ini penelitian saat ini dilakukan tidak searah 

atau tidak mendukung dengen penelitian Deavy Yulitasari Penelitian saat 

ini yang berjudul : biaya promosi terhadap nilai penjualan dimana hasil 

yang di peroleh pengaruh biaya promosi terhadap nilai penjualan. 
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BAB VI 
PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian di atas  mengenai pengaruh biaya 

promosi terhadap nilai penjualan dapat di ambil kesimpulan sebagai 

berikut :  

Berdasarkan penelitian uji hipotesis (uji T ) hasil yang diperoleh 

menunjukkan bahwa thitung  = 3.498. dengan tingkat signifikansi (a) = 5% 

atau 0,05 maka derajat bebas (db) atau degree of freedom (df) dapat 

dihitung dengan df = n-2 (5-2) =3 dan dari hasil ini diperoleh nilai thitung 

sebesar 3.498.  menunjukkan bahwa thitung > ttabel karena nilai ttabel lebih 

kecil dari thitung sebesar 2.35336.  Maka Ho berada didaerah penolakan dan 

Ha diterima menjelaskan bahwa biaya promosi memilki pengaruh tapi tidak 

signifikan terhadap nilai penjualan Pada PT. Mayora Indah Tbk. (BEI). 

 
B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian maka di sarankan kepada PT. Mayora 

indah Tbk. Agar Tetap Mempertahankan Kualitas produk agar Nilai 

penjualan meningkat sesuai dengan banyaknya permintaan  

 

 

 

 

 

 



62 
 

 
 

DAFTAR PUSTAKA 

Aswin Dan Syaharuddin. (2015:5). Pengaruh biaya promosi terhadap 
peningkatan penjualan rumah pada perumahan grand oroepela di 
Makassar. Iqtisaduna, Volume 1 Nomor 2, Desember 2015: 1-. UIN 
Alauddin Makkassar. 

 
Herry Darmawan, Rini Lestari Dan Nurleli. (2015:80). Pengaruh biaya 

promosi terhadap volume penjualan studi kasus pada showroom 
sanjaya Motor Dan Wg Motor.Prosiding Penelitian Spesia 2015 
Akutansi. Universitas islam bangdung. 

 
Herviana. A (2015:23). Pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan 

volume penjualan pada PT,Citatah Tbk kabupaten 
pangkep.sekolah ilmu manajemen yayasan perguruan islam maros 
(stim yapim). 

 
Ismawati, (2012:23) pengaruh biaya promosi terhadap tingkat penjualan 

pada PT. Suraco jaya abadi motor di kabupaten maros. Sekolah 
tinggi ilmu manajemen yayasan perguruan islam maros 

Jannah, Nur . (2013:25) . Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Omset 
Penjualan Pada PT  Riau Pos Intermedia Pecan Baru Ditinjau 
Menurut Ekonomi Islam. Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Riau Pekan baru. 

 
Karim, Hj. Azizah (2010:2). Pengaruh Biaya Promosi Terhadap 

Peningkatan Penjualan Mebel Jati “Amir” Di Palembang. Ilmiah 
Volume 11. No,2. 

 
Kurniadi, Firmansyah, (2010:12 ). Pengaruh Biaya Promosi Dan Distribusi 

Terhadap Peningkatan VPolume Penjualan Pada Cv.Sejati Di 
Sragen. Universitas Muhammadiyah Surakarta. 

 
N. Dane, Ipg. Sukaatmadja Dan Iw. Budiasa ( 2013:11)  Analisis Pengaruh 

Biaya Promosi terhadap Nilai Penjualan Produk pada UD. Kopi Bali 
Banyuatis, Singaraja.  Jurnal Manajemen Agribisnis Vol. 1, No.1, 
Mei 2013 ISSN 2355-0759.  

 
Suryawan, Indra, (2009:20). Analisis Pengaruh Biaya Promosi Terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Pada Perusahaan Tambangan 
“Sss” Sukarta. Universitas sebelas maret sukarta. 

 



63 
 

 
 

Purwanti, Dwi Ratna Eny, (201:5) . Analisis Pengaruh Biaya Promosi 
Terhadap Volume Penjualan Pada Perumahan Puri Bunga Mirwana 
Jember. Universitas Jember. 

 
Rinna, Dan Chairul Anwar. (2015:27 ) . Pengaruh biaya iklan dan biaya 

penjualan personal terhadap nilai penjualan pada PT. 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. JURNAL Akuntansi & Keuangan 
Volume 6, Nomor 1, Maret 2015. Universitas Bandar lampung. 

 
Yulistari, Devy. (2014:10). Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume 

Penjualan Pada Yamaha Sudirman Motor Temanggung. 
Universitas Negeri Yogyakarta. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 



64 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



65 
 

 
 

 



66 
 

 
 

 



67 
 

 
 

 



68 
 

 
 

 



69 
 

 
 

 

 

 

 

 



70 
 

 
 

 



71 
 

 
 

 



72 
 

 
 

 



73 
 

 
 

 



74 
 

 
 

 



75 
 

 
 

 



76 
 

 
 

 



77 
 

 
 

 



78 
 

 
 

 



79 
 

 
 

 



80 
 

 
 

RIWAYAT HIDUP 

 

HARDIANTI lahir di pangkep pada tanggal 03 

Maret 1995, merupakan asnak ketiga dari 5 

bersaudara dari pasangan dari Bapak Muhdin 

Ibu dan Hj. Muliati. Penulis Berkebangsaan 

Indonesia dan Beragama Islam. Alamat 

penulis di Jln. Hj. Gassing kecamatan 

pangkajenne kabupaten pangkep Provinsi Sulawesi Selatan. Adapun 

riwayat Pendidikan Penulis Yaitu pada tahun 2008 lulus dari SD Negeri 38 

bonto perak kemudian melanjutkan di MTs DDI  Baru –Baru Tanga dan 

lulus pada Tahun 2011. Dan melanjutkan Ke SMKN 2 Bungoro pangkep 

dan lulus pada tahun 2014. Setelah itu ia melanjutkan dibangku kuliah 

dikampus Yayasan Perguruan Islam Maros (YAPIM) yang kini beralih 

menjadi Universitas Muslim Maros (UMMA), mengambil Program Studi 

(S1) Manajemen, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis dan mengambil 

Konsentrasi Manajmen keuangan  pada semester akhir Tahun 2018 

penulis telah menyelesaikan Skripsinya dengan judul “Pengaruh Biaya 

Promosi Terhadap Nilai Penjualan Pada Perusahaan Makanan Dan 

Minuman Yang Terdaftar diBursa Efek Indonesia 

 

 

 

 

 

 


