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BAB I 

PENDAHULAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Ketatnya persaingan pasar mendorong para pengusaha untuk mencari 

cara atau solusi terbaik agar perusahaan tetap bertahan dan berkembang di 

dunia usaha. Para pelaku usaha saat ini diharapkan mampu untuk mengikuti 

perkembangan pasar dan juga mampu bertahan dalam persaingan usaha serta 

pasar global yang semakin ketat, sehingga tujuan dari perusahaan dapat 

tercapai. Apalagi perusahaan manufaktur atau Usaha Mikro Kecil Menengah 

di bidang makanan dalam meningkatkan kegiatan usahanya dengan 

melakukan proses produksi yang memanfaatkan satu atau beberapa bahan 

utamanya untuk menghasilkan dua atau lebih jenis produk yang hampir sama 

dengan variasi yang berbeda. Banyak perusahan manufaktur yang berdiri di 

Indonesia, salah satunya Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM). Salah satu 

Kabupaten yang ada di Indonesia yang memiliki relatif begitu banyak UMKM 

di berbagai wilayah kecamatan dan desa yaitu Kabupaten Tulungagung.  

Kabupaten Tulungagung merupakan salah satu Kabupaten yang ada di 

Jawa Timur. Kabupaten ini merupakan salah satu daerah pegunungan yang 

terletak di bagian selatan Provinsi Jawa Timur, daerahnya memiliki Usaha 

Mikro Kecil Menengah (UMKM) yang relatif begitu banyak dan telah tersebar 

di sejumlah wilayah meliputi 19 kecamatan yang hampir semua dibawah 

naungan Dinas Koperasi dan UMKM Pemerintah Kabupaten Tulungagung. 
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Sektor atau komoditas unggulan yang ada di Kabupaten Tulungagung meliputi 

sektor perkebunan, sektor pertanian, sektor peternakan, perikanan, 

pertambangan dan pariwisata. Serta pada sektor industri, telah berkembang 

begitu pesat, banyak usaha-usaha yang dijalankan yang begitu menjamur 

mulai dari usaha rumahan sampai dengan usaha yang berbentuk Perseroan 

Terbatas. Sektor-sektor keunggulan inilah yang memiliki suatu potensi yang 

mempunyai peran penting dalam memajukan perekonomian, sehingga 

seharusnya potensi UMKM yang ada di Tulungagung terus dijaga agar 

pertumbuhan ekonomi di daerah mengalami peningkatan.
2
 

Salah satu sektor industri yang banyak dijumpai adalah makanan. Hal 

ini dikarenakan prospek usaha ini sangat bagus karena memiliki potensi besar 

untuk lebih dikembangkan lagi. Namun, karena maraknya usaha di bidang ini, 

maka pelaku UMKM juga memiliki permasalahan-permasalahan yang 

dihadapi yaitu seperti keterbatasan modal, kualitas SDM rendah, strategi 

pemasaran produk yang kurang tepat serta kurangnya pelatihan pengelolaan 

usaha. Meningkatnya prospek usaha ini juga membuat suatu persaingan antara 

usaha yang satu dengan yang lain sehingga membuat pelaku usaha harus 

bersiap untuk menghadapi suatu tantangan dan ancaman dengan cara 

memperbaiki faktor-faktor penentu yang berpengaruh positif pada UMKM.
3
 

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) bisa disebut sebagai industri 

kecil yang berangkat dari industri keluarga dan rumahan. Berbagai 

                                                           
2
 Badan Perencanaan Pembangunan Daerah Kabupaten Tulungagung, Potensi 

Pengembangan Wilayah, hal. 8-10 
3
 Wulan Ayodya, Business plan usaha kuliner skala UMKM, (Jakarta: PT Elex Media 

Komputindo Gramedia, 2016), hal. 2-5 
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permasalahan yang terjadi cenderung dengan segala keterbatasan informasi 

maupun pemahaman yang lemah dalam pengembangan usahanya, idealnya 

memang membutuhkan peran Pemerintah dalam mengupayakan peningkatan 

kemampuan untuk bersaing dengan pelaku usaha yang lain. Pemerintah juga 

sudah mengeluarkan beberapa kebijakan untuk memfokuskan pada empat hal 

yaitu: memberikan pelayanan dan kemudahan bagi UMKM, melakukan 

restruksi UMKM,  membuka akses pelayanan perbankan khusus untuk 

UMKM dan melakukan pembinaan sumber daya manusia. 

Kurangnya tingkat pendidikan atau kurangnya pelatihan pengelolaan 

usaha dapat mengakibatkan pelaku usaha sulit untuk memajukan usahanya 

dikarenakan tidak menguasai dan mengetahui tentang informasi keuangan 

secara tepat sehingga dalam pengambilan keputusan menjadi tidak efektif 

serta tidak terkendali. Hal ini perlunya peran Pemerintah dalam 

memperhatikan permasalahan yang dihadapi UMKM. Pemerintah perlu 

mengoptimalkan segala bentuk kekuatannya dalam membantu pelaku usaha 

mikro kecil menengah dalam mengelola keuangan secara internal baik 

pemasukan ataupun pengeluarannya. Sehingga setiap perusahaan dapat 

bekerja secara optimal dalam setiap bidang-bidangnya. Hal ini dapat 

berpengaruh pada perusahaan, sehingga perusahaan dapat bertahan ditengah 

persaingan serta tujuan dari setiap perusahaan dapat terwujud yaitu 
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meningkatkan penjualan yang juga memperolah keuntungan yang sebesar-

besarnya. 
4
 

Tujuan perusahaan untuk meningkatkan penjualan, mempertinggi daya 

saing, dan meminimalkan biaya-biaya perusahaan untuk mencapai laba yang 

maksimal. Keberhasilan suatu perusahaan dapat diukur melalui perkembangan 

peningkatan penjualan serta laba yang dicapai oleh suatu perusahaan. Dapat 

dikatakan jikalau suatu perusahaan sudah mampu tercapai tujuan perusahaan, 

maka kelangsungan hidup perusahaan mampu dipertahankan dan bersaing 

dengan perusahaan yang lainnya.  

Pada mekanisme pasar, terdapat faktor-faktor yang paling utama 

berpengaruh terhadap penjualan diantaranya faktor produk, harga, distribusi 

serta promosi penjualan.
5
 Namun, pada dasarnya masalah yang sering timbul 

yaitu perencanaan biaya yang kurang sesuai dengan apa yang terjadi 

sesungguhnya (realisasi biaya). Oleh karena itu, untuk dapat mencapai 

produksi yang efisien diperlukan pengendalian biaya produksi yang akan 

dikeluarkan.  

Semakin banyaknya pesaing dalam dunia usaha yang sama membuat 

konsumen mempunyai pilihan yang diberikan oleh perusahaan-perusahaan, 

sehingga konsumen akan lebih selektif dalam menentukan pilihan produk 

yang diinginkan. Keadaan seperti inilah yang dapat mempengaruhi kinerja 

suatu perusahaan sehingga berpengaruh pada penjualan perusahaan. Masalah 

                                                           
4
  Sudarno’ Ilham, “Penentuan Harga Pokok Produksi Percetakan Sablon “OTAK 

KANAN Production””, Jurnal Volume 2 Nomor 2 Tahun 2013, ISSN (Online): 2337-3806, 

(Semarang: Fakultas Ekonomika dan Bisnis, Universitas Diponegoro, 2013 
5
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi, 1995), hal.95 
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persaingan antar perusahaan yang sama jenis produknya mengharuskan 

perusahaan untuk terus menerus melakukan suatu upaya atau perbaikan dalam 

mutu barang dan layanan serta efisiensi dalam menekan biaya produksi 

sehingga harga penjualan produk tetap dapat bersaing. Salah satu UMKM 

yang memiliki permasalahan tersebut adalah home industri yang ada di 

Kecamatan Ngunut yaitu Home Industri Windra Jaya. 

Home Industri Windra Jaya adalah home industri atau Usaha Mikro 

Kecil Menengah milik Ibu Sriyah yang berada di Desa Sumberejo Wetan RT 

02/ RW 02 Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung. Home Industri 

Windra Jaya ini adalah industri rumahan yang bergerak di bidang makanan 

yaitu roti kering yang memproduksi olahan berbahan baku tepung terigu, hasil 

produksinya yaitu roti bangket dan roti garut. Keberadaan home industri ini 

sudah mengalami perkembangan yang begitu pesat, yang usahanya dibangun 

mulai sejak tahun 2000-an yang awal mulanya usaha rintisan keluarga. Produk 

home industri ini sudah memiliki tempat di masyarakat, namun home industri 

ini menyadari adanya pesaing dengan produsen yang lainnya. Tak lain halnya, 

sudah banyak perusahaan-perusahaan baru yang sejenis sehingga 

menyebabkan harga semakin bersaing antara perusahaan yang sejenis, 

kesamaan dalam hal produk serta faktor inilah yang menyebabkan persaingan 

semakin ketat.  

Jumlah produksi yang dikeluarkan perusahaan juga berhubungan 

dengan tingkat penjualan yang mana akan berpengaruh terhadap keuntungan 

perusahaan. Akan tetapi, dalam hal produk yang dihasilkan masih terbilang 
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fluktuatif. Guna untuk memperoleh gambaran mengenai penjualan home 

industri windra jaya maka dapat dilihat dari data penjualan selama 3 tahun.  

 

 

 

Tabel 1.1 

Data Penjualan Home Industri Windra Jaya 

Tahun Jumlah Penjualan (Kg) 

2016 22.669,2 

2017 26.400 

2018 28.754,4 

Sumber: dokumentasi Home Industri Windra Jaya 

 

Pihak pengelola home industri Windra Jaya selalu menyediakan  

produk yang berkualitas dan bahan yang digunakan dalam setiap adonan juga 

dipilih bahan yang memiliki kualitas bagus. Sampai saat ini pihak home 

industri juga tetap selalu berusaha  meningkatkan kualitasnya dimana memilih 

bahan baku yang baik tanpa pengawet serta pengelolaannya dengan cara yang 

terjamin. Oleh karena itu, agar suatu perusahaan dapat memperoleh 

keuntungan yang maksimal maka harus memperhatikan biaya produksinya 

agar harga dari suatu produk dapat ditentukan dengan tepat. Jika biaya 

produksi meningkat diikuti dengan meningkatnya penjualan, maka diharapkan 

dapat meningkatkan keuntungan, sedangkan jika biaya produksi meningkat 

tetapi penjualan menurun maka keuntungan perusahaan pasti menurun.  
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Faktor lain yang digunakan untuk meningkatkan penjualan yaitu harga. 

Dimana suatu perusahaan jika telah mengeluarkan suatu produk maka 

selanjutnya yaitu harga. Harga adalah unsur penting bagi perusahaan, sehingga 

harus diperhatikan karena harga menjadi salah satu penentu dari laku tidaknya 

produk atau jasa. Jadi, pada saat harga sudah ditentukan oleh perusahaan 

dengan harga terjangkau kemudian memiliki kualitas produk yang baik, maka 

kepuasan konsumen terjadi saat membeli produk tersebut. Namun, sebaliknya 

jika suatu produk memiliki kualitas produk yang biasa tetapi dengan harga 

relatif mahal maka konsumen tidak ada kepuasan pada produk yang dibelinya. 

6
 

Faktor lain yang tidak kalah pentingnya yaitu saluran distribusi. 

Saluran distribusi berperan sebagai jalur yang dilalui oleh arus barang-barang 

dari produsen ke perantara dan akhirnya sampai kepada konsumen yang 

sebagai pemakai produk. Syarat yang lain yang tidak boleh diabaikan oleh 

produsen adalah tersedianya produk, ketika produk sudah siap 

diperjualbelikan dan sudah terdapat harga yang ditentukan maka produk harus 

setiap saat tersedia ketika dibutuhkan oleh konsumen yang bersangkutan. Jika 

terjadi kealpaan pada penyediaan produk, maka dapat menimbulkan 

konsekuensi bahwa loyalitas konsumen terhadap merk produk tersebut akan 

menurun, yang kemudian berpindah ke produk substitusi. Yang pada akhirnya 

menurunkan penjualan suatu perusahaan tersebut.  

                                                           
6
 Kasmir, Kewirausahaan, (Bandung: PT Raja Grafindo Persada, 2008), hal.175 
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Kejadian inilah yang harus diupayakan oleh suatu perusahaan, betapa 

pentingnya pemilihan masalah saluran distribusi yang digunakan. Sebab 

apabila saluran distribusi yang digunakan ternyata menghambat kelancaran 

arus barang maka akan mempengaruhi peningkatan penjualan produk itu 

sendiri. Saluran distribusi harus dilakukan dengan tepat dan teratur sehingga 

dapat diharapkan produk yang dihasilkan dapat terjual sebanyak mungkin dan 

dapat bersaing di pasar dengan produk pesaingnya. Jadi, dalam menentukan 

saluran distribusi perusahaan harus mempertimbangkan perencanaan biaya 

distribusi secara cermat sehinga akan mempengaruhi penjualan.  

Disamping faktor saluran distribusi, faktor lain yang tidak kalah 

pentingnya adalah promosi. Suatu perusahaan memproduksi barang dengan 

kualitas baik, harga relative murah dan telah tersebar ke berbagai tempat, 

tetapi apabila calon pembeli tidak mengetahui akan produk tersebut, maka 

produk tidak akan bisa laku terjual serta sampai ke pemakai yaitu konsumen. 

Dalam hal ini perlunya manajemen perusahaan untuk melahirkan strategi 

untuk mensiasati pasar yaitu salah satunya dengan promosi. Promosi dapat 

digunakan untuk memperkenalkan produk ke konsumen agar konsumen 

tertarik dengan produk sehingga membelinya. Promosi dapat dilakukan 

dengan sosial media, papan nama, poster dan lain-lain yang bertujuan untuk 

menarik konsumen terhadap hasil produksi suatu perusahaan.  

Promosi diharapkan dapat meningkatkan penjualan. Dengan 

meningkatkan penjualan, maka mendapatkan keuntungan yang meningkat 

juga. Promosi yang dilakukan pastinya membutuhkan biaya, yang disebut 
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dengan biaya promosi. Semakin tinggi biaya promosi yang dikeluarkan oleh 

perusahaan, maka semakin tinggi pula penjualan yang diperoleh perusahaan. 

Ibrahim berpendapat bahwa biaya besar tidak menjamin perusahaan akan 

memiliki tingkat penjualan yang besar, namun efisiensi biaya akan 

menguntungkan perusahaan dalam penetapan harga jual produk dan 

menciptakan kestabilan penjualan perusahaan.  

Kegiatan-kegiatan tersebut tidak akan terlepas dari biaya-biaya yang 

akan berpengaruh terhadap tingkat penjualan produk. Pengendalian biaya 

merupakan salah satu faktor penting dalam efektivitas perusahaan, serta 

diperlukan pengendalian dan pengawasan terhadap biaya-baiya yang 

dikeluarkan. Oleh karena itu, biaya produksi, harga, biaya distribusi, dan biaya 

promosi yang akan dikeluarkan oleh perusahaan merupakan salah satu faktor 

biaya yang penting yang harus diperhitungkan.  

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka peneliti mengangkat 

sebuah penelitian dengan judul yaitu “Pengaruh Biaya Produksi, Harga, Biaya 

Distribusi, dan Biaya Promosi Terhadap Tingkat Penjualan Home Industri 

Windra Jaya Di Desa Sumberejo Wetan Kecamatan Ngunut Kabupaten 

Tulungagung” 

B. Identifikasi Masalah 

Identifikasi masalah merupakan penjelasan tentang kemungkinan-

kemungkinan cangkupan yang dapat muncul dalam penelitian ini. Berdasarkan 



10 
 

 
 

latar belakang diatas dapat diidentifikasikan beberapa masalah yang ada 

terkait sebagai berikut: 

1. Adanya fluktuasi penjualan pada Home Industri Windra Jaya selama 

periode tahun 2016-2018. 

2. Adanya peningkatan yang signifikan pada biaya produksi yang 

dikeluarkan oleh Home Industri Windra Jaya tetapi tidak mengalami 

perubahan yang cukup signifikan antara rentan periode 2016-2018. 

3. Adanya biaya promosi dan distribusi yang cenderung bergerak lamban 

atau tidak mengalami perubahan yang cukup signifikan antara rentan 

periode tahun 2016-2018. 

C. Rumusan Masalah 

1. Apakah variabel biaya produksi berpengaruh signifikan terhadap tingkat 

penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung? 

2. Apakah variabel harga berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan 

home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan Kecamatan Ngunut 

Kabupaten Tulungagung? 

3. Apakah variabel biaya distribusi berpengaruh signifikan terhadap tingkat 

penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung? 

4. Apakah variabel biaya promosi berpengaruh signifikan terhadap tingkat  

penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung? 
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5. Apakah variabel biaya produksi, harga, biaya distribusi, dan biaya promosi 

secara simultan berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan home 

industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan Kecamatan Ngunut 

Kabupaten Tulungagung? 

 

 

 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menguji signifikansi pengaruh variabel biaya produksi terhadap 

tingkat penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung. 

2. Untuk menguji signifikansi pengaruh variabel harga terhadap tingkat 

penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung. 

3. Untuk menguji signifikansi pengaruh variabel biaya distribusi terhadap 

tingkat penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung. 

4. Untuk menguji signifikansi pengaruh variabel biaya promosi terhadap 

tingkat penjualan home industri Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan 

Kecamatan Ngunut Kabupaten Tulungagung. 

5. Untuk menguji signifikansi pengaruh variabel biaya produksi, harga, biaya 

distribusi, dan biaya promosi terhadap tingkat penjualan home industri 
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Windra Jaya di Desa Sumberejo Wetan Kecamatan Ngunut Kabupaten 

Tulungagung. 

E. Kegunaan Penelitian 

1. Secara Teoritis 

Secara teoritis, hasil penelitian nantinya dapat digunakan untuk 

menyumbangsihkan pemikiran yang terkait dengan biaya produksi, harga, 

biaya distribusi, dan biaya promosi untuk meningkatkan penjualan. 

 

2. Secara Praktis 

Beberapa faedah yang diharapkan dari penelitian ini: 

a. Bagi Pihak Akademik 

Bahwa berdasarkan output dari penelitian ini, penulis berharap 

bahwa dapat menjadi sumbangsih pembendaharaan perpustakaan 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Unversitas Islam Negeri Sayyid 

Ali Rahmatullah Tulungagung. 

b. Bagi Penulis 

Penelitian akan dapat menjadi salah satu media atau wadah dalam 

menambah pengetahuan atau pemahaman intelektual terkait dengan 

masalah yang akan diteliti yaitu faktor variabel yang mempengaruhi 

tingkat penjualan.  

c. Bagi Peneliti Kemudian 
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Dapat memberikan rujukan/referensi bagi peneliti yang lainnya 

ketika dilakukannya penelitian dengan tema yang sama tetapi dengan 

varabel berbeda.  

F. Ruang Lingkup dan Keterbatasan Penelitian 

Ruang lingkup yang dilakukan pembahasan pada penelitian ini yaitu: 

1. Terdapat 5 variabel yang digunakan: 

a) Variabel bebas: biaya produksi (X1), harga (X2), biaya distribusi 

(X3), serta biaya promosi (X4). 

b) Variabel terikat yaitu penjualan (Y) 

 

2. Hal Keterbatasan masalah 

Dalam penelitian ini dikarenakan adanya hal keterbatasan, yaitu 

waktu dan biaya maka penelitian berfokus pada satu perusahaan yaitu 

Home Industri Windra Jaya. Data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data keuangan perbulan Home Industri Windra Jaya dimulai 

dari tahun 2016 sampai dengan tahun 2018. 

G. Penegasan Istilah 

1. Definisi Konseptual 

Secara konseptual yang dimaksud dengan “Pengaruh Biaya Produksi, 

Harga, Biaya Distribusi, dan Biaya Promosi Terhadap Tingkat Penjualan” 

adalah sebagai berikut: 

a. Biaya Produksi merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah 

bahan baku menjadi produk jadi yang siap untuk di jual. 
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b. Harga menurut Kotler dan Keller berpendapat bahwa harga adalah 

jumlah keseluruhan nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat 

yang didapatkan atau digunakannya atas produk atau jasa.
7
 

c. Biaya Distribusi merupakan biaya  yang terjadi guna memasarkan atau 

mengirimkan suatu produk. 

d. Biaya Promosi merupakan biaya yang digunakan untuk kegiatan 

promosi yang dapat mendorong pembelian oleh konsumen. 

e. Penjualan merupakan salah satu kegiatan pemasaran. Karena dengan 

adanya penjualan dapat menciptakan suatu proses pertukaran barang 

atau jasa antara penjual dan pembeli.
8
 

2. Definisi Operasional 

Definisi operasional merupakan petunjuk bagaimana suatu variabel 

diukur. Dengan melihat operasional suatu penelitian, maka seorang 

peneliti akan dapat mengetahui suatu variabel yang diteliti. 

Tabel 1.2 

                                                           
7
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga,  

2009), hal. 29 
8
 Fandy Tjiptono dkk, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), hal. 283 

Variabel Definisi Operasional Indikator 

Biaya Produksi (X1) Biaya Produksi merupakan biaya-biaya 

yang terjadi untuk mengolah bahan baku 

menjadi produk jadi yang siap untuk di 

jual. 

Biaya produksi = Biaya Bahan 

Baku + Biaya tenaga Kerja 

Langsung + Biaya Overhead 

Pabrik 

Harga (X2) Harga adalah jumlah keseluruhan nilai 

yang dipertukarkan konsumen untuk 

manfaat yang didapatkan atau 

digunakannya atas produk atau jasa 

Harga yang sudah ditetapkan 

perusahaan. 
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Definisi Operasional 

 

H. Sistematika Penulisan Skripsi 

Sistematika penelitian adalah salah satu alat bantu yang digunakan 

untuk memudahkan pembaca dalam mengetahui suatu urutan-urutan yang 

sistematis tentang isi dari suatu karya ilmiah ataupun penelitian. Sistematika 

pembahasan dalam penelitian ini dibagi menjadi tiga bagian utama yaitu 

bagian awal, bagian utama, dan bagian akhir. Berikut ini adalah rinciannya: 

Bagian Awal 

Pada bagian awal terdiri dari sampul luar, sampul dalam, halaman persetujuan, 

surat pernyataan keaslian tulisan, motto dari penulis, halaman persembahan, 

kata pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar lampiran, dan 

abstrak. 

Bagian Isi 

Pada bagian isi terdiri dari dari enam bab dan setiap bab terdapat sub bab 

sebagai penjelasan dari bab tersebut, yaitu: 

Bab I Pendahuluan 

Pada bab ini menjelaskan mengenai latar belakang, identifikasi masalah yang 

Biaya Distribusi (X3) Biaya Distribusi merupakan biaya  yang 

terjadi guna memasarkan atau 

mengirimkan suatu produk. 

Biaya Distribusi = Biaya 

Perniagaan + Biaya Ongkos 

Angkut Lanjut 

Biaya Promosi (X4) Biaya Promosi merupakan biaya yang 

digunakan untuk kegiatan promosi yang 

dapat mendorong pembelian oleh 

konsumen 

Biaya Promosi = Biaya 

Periklanan + Biaya Promosi 

Penjualan 

Penjualan (Y) Penjualan adalah jumlah barang yang 

diproduksi perusahaan yang berhasil 

dicapai atau ingin dicapai oleh suatu 

perusahaan pada periode tertentu. 

Penjualan = Kuantitas atau Total 

dari Penjualan 
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diangkat, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, ruang 

lingkup dan keterbatasan pada penelitian, penegasan istilah serta sistematika 

penulisan skripsi. 

Bab II Landasan Teori 

Dalam bab ini membahas grand theory serta penelitian sebelumnya. Bab ini 

juga menjelaskan mengenai hipotesis yang menjadi dugaan jawaban oleh 

peneliti dan menjelaskan kerangka konseptual yang menghubungkan antar 

variabel.  

Bab III Metode Penelitian 

Dalam bab ini memaparkan pendekatan dan jenis penelitian, populasi pada 

penelitian, teknik sampling dan sampel penelitian, sumber data penelitian, 

variabel dan skala pengukuran penelitian, teknik pengumpulan data serta 

instrumen penelitian 

Bab IV Hasil Penelitian 

Dalam bab ini menjelaskan tentang hasil penelitian yang telah diteliti meliputi 

objek data penelitian, pengujian hipotesis penelitian, dan analisis data hasil 

temuan dari penelitian yang sudah dilakukan. 

Bab V Hasil dan Pembahasan 

Dalam bab ini memaparkan terkait pembahasan hasil dari penelitian dan 

keterkaitannya dengan teori serta perbandingan dengan penelitian terdahulu 

atau sebelumnya yang telah dilakukan. 

Bab VI Penutup 

Dalam bab ini menjelaskan kesimpulan dan saran hasil dari penelitian yang 
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sudah dilakukan. 

Bagian Akhir 

Terdiri dari daftar pustaka, lampiran-lampiran, surat pernyataan keaslian 

skripsi, dan daftar riwayat hidup. 




