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Abstract 
This research aims to examine the influence of advertising costs and personal selling costs on 
sales values PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk., period 2006-2012. The first hypothesis in 
this research is advertising costs influential on sales values PT. Telekomunikasi Indonesia, 
Tbk. The second hypothesis in this research is personal selling costs influential on sales 
values PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. The third hypothesis in this research is advertising 
costs and personal selling costs influential simultaneous on sales values PT. Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk. Advertising costs gives the bulk approach to public, while personal selling 
costs gives personal approach by face to face with consumen. The data used in this research 
is the quantity data as the secondary is financial report PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk., 
there is in the Indonesia Stock Exchange period 7 years (2006-2012). The technique of data 
analysis in this research is multiple linier regression and the hypothesis test with t test using 
SPSS 18.0 for windows. The results research showed that (1) Advertising costs influential on 
sales values PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. (2) Personal Selling costs influential on 
sales values PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. (3) Advertising costs and personal selling 
costs influential simultaneous on sales values PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Variable 
advertising costs and personal selling costs give big contribution for the increase sales values 
PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
Keywords : advertising costs, personal selling costs, sales values. 
 

1. Pendahuluan 

Tingkat perekonomian dunia yang sedang menuju ke arah kompetisi global 

berimplikasi pada peningkatan yang terjadi di Indonesia, termasuk dalam bidang usaha 

telekomunikasi. PT Telekomunikasi Indonesia (Telkom) adalah salah satu perusahaan 

telekomunikasi terbesar di Indonesia. Pasar potensial yang telah dimiliki oleh Telkom ini 

seharusnya dimanfaatkan dengan baik dan didukung dengan strategi promosi dan pembiayaan 

penjualan yang tepat dalam rangka pemasaran produk. Strategi promosi dalam pemasaran 

produk PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., didukung dengan pembiayaan iklan dan edukasi 

pelanggan (personal selling). Pendekatan kepada masyarakat secara massal dilakukan melalui 

periklanan, sedangkan untuk memberikan pelayanan langsung kepada pelanggan PT Telkom 

melakukannya melalui biaya edukasi pelanggan (personal selling).  
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Selama 3 tahun terakhir nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., terus 

meningkat, akan tetapi terjadi fluktuasi pada biaya iklan dan biaya penjualan perseorangan 

seperti yang terlihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel 1 
Fluktuasi Biaya Iklan, Biaya Penjualan Personal dan Nilai Penjualan  

PT Telkom tahun 2010-2012 

(dalam miliar rupiah)

Tahun  
Biaya 
Iklan 

% 
peningkatan 

Biaya  
Penjualan 
 Personal 

% 
peningkatan

Nilai 
Penjualan  

% 
peningkatan

2010 Rp 1.994 15,66% Rp 398 -9,13% Rp 68.629 1,41% 

2011 Rp 2.743 37,56% Rp 427 7,29% Rp 71.253 3,82% 

2012 Rp 2.494 -9,08% Rp 491 14,9% Rp 77.143 8,27% 
Sumber : www.idx.co.id 

Data dari tabel menunjukkan pada tahun 2012, PT Telekomunikasi Indonesia Tbk 

(Telkom) mencatat peningkatan nilai penjualan terbesar selama 3 tahun terakhir sehingga 

menimbulkan peningkatan laba bersih sekitar 17,2% atau sekitar  Rp. 12,9 triliun.  Akan 

tetapi pada tahun 2012, PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., melakukan optimalisasi biaya 

salah satunya pada biaya periklanan yang menjadi bagian dari rangkaian strategi pemasaran 

produk perusahaan dengan menurunkan biaya iklan sekitar 9,1% dari tahun 2011. Sedangkan 

untuk biaya penjualan personal pada tahun 2012 terjadi peningkatan sekitar 15% menjadi Rp. 

491 miliar.  

Peningkatan yang terus terjadi pada nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk., diiringi dengan fluktuasi yang terjadi pada biaya iklan dan biaya penjualan personal 

yang naik dan turun secara bergantian. Mengacu pada hal tersebut, maka penulis membahas 

bagaimana pengaruh antara biaya iklan dan biaya penjualan personal terhadap nilai penjualan 

PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., sehingga terlihat pengaruh keduanya terhadap nilai 

penjualan.  

 
2. Tinjauan Pustaka 

2.1. Teori yang mendasari 

Akuntansi Biaya 

Perkembangan dunia usaha, pertumbuhan ekonomi, dan kemajuan teknologi yang 

pesat menjadi faktor utama yang mempengaruhi kegiatan perusahaan dan bidang-bidang lain 

yang berhubungan dengan dunia usaha untuk terus berkembang. Hal ini berbanding lurus 
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dengan terjadinya perkembangan berbagai disiplin ilmu, salah satunya adalah akuntansi yang 

erat kaitannya dengan dunia usaha. 

Setiap pengambilan keputusan dalam perusahaan yang bersifat keuangan harus 

didasari dengan informasi akuntansi yang tepat. Inilah yang menjadi alasan utama pentingnya 

peranan akuntansi dalam dunia usaha dan menjadikan akuntansi sebagai suatu profesi yang 

sangat dibutuhkan dalam dunia usaha. Bidang ilmu akuntansi mengalami perkembangan yang 

pesat seiring tumbuh dan berkembangnya dunia usaha. Akuntansi biaya merupakan bagian 

penting dari ilmu akuntansi dan telah berkembang menjadi tools of management, yang 

berfungsi menyediakan informasi biaya bagi kepentingan manajemen agar dapat menjalankan 

fungsinya dengan baik. Pengertian akuntansi biaya menurut beberapa pakar antaralain: 

Menurut  Mulyadi  (2005:7) 

“Akuntansi  biaya  adalah  proses  pencatatan,  penggolongan,  peringkasan  dan  penyajian  b

iaya  pembuatan  dan  penjualan  produk  atau  jasa,  dengan  cara – 

cara  tertentu,  serta  penafsiran  terhadapnya. Pendapat Horngren et. al (2005:3) 

mendefinisikan“Akuntansi Biaya menyediakan informasi yang dibutuhkan untuk akuntansi 

manajemen dan akuntansi keuangan. Akuntansi biaya mengukur dan melaporkan setiap 

informasi keuangan dan non keuangan yang terkait dengan biaya perolehan atau pemanfaatan 

sumber daya suatu organisasi.” 

Sehingga dapat disimpulkan akuntansi biaya adalah bidang akuntansi yang 

mempelajari secara khusus mengenai biaya dan pengaruhnya terhadap aktivitas perusahaan. 

Pentingnya akuntansi biaya bagi perusahaan adalah dalam hal merencanakan alokasi sumber 

ekonomi yang dikorbankan untuk menghasilkan keluaran sehingga perusahaan dapat 

memperoleh nilai keluaran yang memiliki nilai ekonomis yang lebih tinggi dibandingkan 

dengan nilai masukan yang dikorbankan (Mulyadi: 2005). 

Klasifikasi Biaya 

Informasi biaya yang tepat dan akurat dapat menjadi dasar yang kuat untuk 

pengambilan keputusan yang dilakukan manajemen. Dalam mengalokasikan biaya, 

manajemen melakukan pengklasifikasian biaya didasarkan pada tujuan dari informasi biaya 

tersebut. Perbedaan tujuan membuat timbulnya perbedaan dalam pengklasifikasian biaya. 

Seperti konsep akuntansi biaya: “different costs for different purposes”  (Mulyadi: 2005). 

Analisis Biaya Pemasaran 

Penggolongan biaya pemasaran menurut Mulyadi (2005: 488), adalah sebagai berikut: 

1. Penggolongan secara garis besar, yaitu 
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a. Biaya untuk mendapatkan pesanan (order-getting costs), yaitu semua biaya yang 

dikeluarkan untuk memperoleh pesanan.  

b. Biaya untuk memenuhi pesanan (order-filling costs), yaitu semua biaya yang 

dikeluarkan untuk mengusahakan agar produk sampai ke tangan pembeli dan biaya-

biaya untuk mengumpulkan uang dari pembeli.  

2. Penggolongan menurut fungsi pemasaran, yaitu: 

a. Fungsi penjualan yang terdiri dari kegiatan untuk memenuhi pesanan yang diterima 

dari pelanggan.  

b. Fungsi advertensi terdiri dari kegiatan perencanaan dan pelaksanaan kegiatan order 

getting melalui kegiatan advertensi dan promosi.  

c. Fungsi pergudangan terdiri dari kegiatan penyimpanan produk siap dijual. 

d. Fungsi pembungkusan dan pengiriman terdiri dari kegiatan pembungkusan produk 

dan pengiriman produk kepada pembeli.  

e. Fungsi kredit dan penagihan terdiri dari kegiatan pemantauan kemampuan keuangan 

pelanggan dan penagihan piutang dari pelanggan.  

f. Fungsi akuntansi pemasaran terdiri dari kegiatan pembuatan faktur dan 

penyelenggaraan catatan akuntansi penjualan.  

Biaya pemasaran memiliki karakteristik yang berbeda dengan biaya produksi. 

Mulyadi (2005: 489) mengungkapkan karakteristik biaya pemasaran adalah sebagai berikut: 

1. Biaya pemasaran antara perusahaan yang satu dengan yang lain tidak dapat 

dibandingkan karena perusahaan yang sejenis produknya pun belum tentu menepuh 

cara pemasaran yang sama. 

2. Metode pemasaran produk bersifat fleksibel, terus berkembang sesuai perubahan kondis 

pasar. Hal ini menimbulkan masalah dan  interprestasi biaya pemasaran. 

3. Kegiatan pemasaran yang berhadapan dengan konsumen merupakan variabel yang tidak 

dapat dikendalikan oleh perusahaan, sedangkan tingkat efisiensi pemasaran diukur 

melalui kenaikan volume penjualan dan laba. 

4. Terdapat biaya tidak langsung dan biaya bersama (joint costs) yang lebih kompleks 

dalam biaya pemasaran dibandingkan di dalam biaya produksi. 

Pengertian Biaya Iklan 

Menurut Kotler dan Amstrong (2010:426) menyatakan bahwa iklan adalah segala 

bentuk presentasi non-personal dan promosi yang dibayar. Sedangkan menurut Shimp 

(2007:240) menyatakan bahwa iklan adalah bentuk komunikasi berbayar yang dilakukan 
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dengan tujuan memperngaruhi penerima pesan untuk mengambil sebuah tindakan baik 

sekarang maupun dikemudian hari. Dari beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan 

bahwa biaya iklan adalah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk media yang digunakan 

dalam memasarkan produknya kepada konsumen melalui pesan verbal maupun visual. 

Adapun tujuan periklanan menurut Kotler (2005:278) dapat digolongkan menjadi iklan 

informatif, iklan persuasif, iklan pengingat, dan iklan penguatan. Kotler (2005:277) 

mengungkapkan ada lima keputusan utama dalam pembuatan program periklanan yang 

disebut 5 M, yaitu: 

1. Tujuan periklanan (Mission) 

2. Anggaran yang digunakan (Money) 

3. Pesan yang ingin disampaikan (Message) 

4. Media yang digunakan (Media) 

5. Evaluasi periklanan yang telah dijalankan (Measurement) 

 
Pengertian Biaya Penjualan Personal 

Penjualan personal merupakan bentuk presentasi personal dari bagian penjualan 

perusahaan dengan tujuan menciptakan penjualan dan membangun hubungan dengan 

pelanggan. Yang dilakukan dengan interaksi tatap muka terhadap calon pembeli (Kotler, 

2005:249). Sedangkan menurut Cron dan Decarlo (2010:3), penjualan personal di definisikan 

sebagai komunikasi langsung antara representatif yang dibayar dan prospek yang mengarah 

pada transaksi, kepuasan pelanggan dan hubungan yang menguntungkan.  

Sehingga dapat disimpulkan bahwa biaya penjualan personal adalah biaya yang 

dikeluarkan perusahaan untuk melakukan interaksi tatap muka dengan pelanggan untuk 

mencapai tujuan perusahaan. Kotler dan Amstrong (2010:496) menjelaskan bahwa penjualan 

personal memiliki beberapa aspek penting, antaralain prospecting, approach, presentation,  

handling objection closing, dan follow up 

Pengertian 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”. 
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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. 

 
2.2. Penelitian Terdahulu dan Hipotesis  

Penelitian terdahulu yang diacu dalam penelitian ini adalah penelitian yang telah 

dilakukan oleh Fortuinisa dan Agassi (2013) dalam jurnal yang berjudul, ”Pesan Iklan 

Televisi dan Personal Selling: Alat Promosi Untuk Peningkatan Keputusan Pembelian”. 

Penelitian ini menggunakan biaya iklan dan biaya penjualan personal sebagai variabel 

independen, dan keputusan pembelian sebagai variabel dependen. Berdasarkan metode 

analisis regresi linier berganda dalam penelitian ini, diperoleh hasil penelitian bahwa pesan 

dan iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan jurnal Dani (2007) dengan judul, ”Hubungan Periklanan, Publisitas, dan 

Promosi Penjualan dengan Penjualan” menggunakan variabel biaya periklanan, biaya 

publisitas,  biaya promosi penjualan sebagai variabel independen dan penjualan sebagai 

variabel dependen. Penelitian ini menggunakan analisis linier berganda dan uji signifikansi 

alpha 0,05 (5%) dan didapatkan hasil dari penelitian ini adalah ketiga variabel independen, 

yaitu biaya periklanan, biaya publisitas dan biaya promosi penjualan berhubungan sangat 

kuat dan signifikan terhadap penjualan sebagai variabel dependen. Berdasarkan latar 

belakang dan masalah pokok yang dikemukakan, maka hipotesis dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

H1 : Biaya iklan berpengaruh terhadap nilai penjualan pada PT  Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk. 

H2 : Biaya penjualan personal berpengaruh terhadap nilai penjualan pada PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk. 

 
3. Metodologi Penelitian 

3.1 Pemilihan Sampel 

Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah laporan keuangan PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk., periode 7 tahun (2006-2012). 
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3.2. Data 

Data yang diperoleh adalah data sekunder yaitu berupa informasi tertulis mengenai 

informasi biaya iklan, biaya penjualan personal dan nilai penjualan PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk selama periode 7 tahun yaitu dari tahun 2006 sampai dengan tahun 2012 yang 

didapatkan melalui www.idx.co.id. Metode pengumpulan data yang digunakan penulis dalam 

penelitian ini adalah penelitian pustaka (library research). 

 
3.3. Model Penelitian dan Pengujian Statistika 

Pengujian Kualitas Data 

Pengujian kualitas data menggunakan uji validitas dan reliabilitas. Validitas  adalah  

suatu  ukuran  yang  menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan atau kesahihan sesuatu instrumen 

(Arikunto, 2005: 144). Sugiyono (2007:1) menyatakan, bahwa reliabilitas adalah hasil 

penelitian dimana terdapat kesamaan data dalam waktu yang berbeda. Suatu variabel 

dikatakan reliabel jika menghasilkan nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. Dan jika sebaliknya 

maka dikatakan data tersebut tidak valid. (Ghozali, 2009:45) 

Analisis Regresi Berganda 

Regresi berganda digunakan untuk menggambarkan model hubungan antara variabel 

bebas dan variabel terikatnya. Dengan persamaan regresi berganda sebagai berikut: 

Y = a + b1X1+ b2X2 + e 

dimana : 

 Y  = Nilai Penjualan 

X1  = Biaya Iklan 

X2  = Biaya Penjualan Personal  

a  = Konstanta 

b1, b2, b3  = Koefisien regresi 

 e = variabel penggangu  

Uji Hipotesis 

Uji t 

Uji t digunakan menguji tingkat signifikan atau keberartian masing-masing variabel X 

terhadap variabel Y. Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel 

independen yang terdiri dari biaya promosi penjualan dan biaya penjualan personal terhadap 

nilai penjualan.  Suatu variabel akan memiliki pengaruh yang signifikan bila thitung variabel 
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tersebut lebih besar dibanding nilai ttabel. Pengambilan keputusan dilakukan dengan 

membandingkan nilai thitung dengan ttabel dengan kriteria sebagai berikut: 

Jika nilai thitung < t tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

Jika nilai thitung > t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

Uji F 

Uji F, yaitu uji untuk melihat pengaruh variabel bebas secara bersama-sama (simultan) 

terhadap variabel terikatnya dengan membandingkan Fhitung dan Ftabel, kriterianya: 

Jika Fhitung > Ftabel, makaHo ditolak dan Ha diterima. 

Jika Fhitung > Ftabel, makaHo diterima dan Ha ditolak. 

Koefisien Determinasi (R2) 

Menurut Setiaji (2004:20), koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan variabel bebas dalam menerangkan variabel terikatyang di hitung 

dengan cara mengkuadratkan hasil korelasi kemudian dikalikan dengan 100%.  

 
3.4. Definisi Operasional Variabel 

Berikut ini akan dijelaskan mengenai variabel dalam penelitian ini: 

1. Biaya iklan (X1) adalah data dalam bentuk biaya iklan PT Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk., dalam periode 7 tahun, yaitu tahun 2006 – 2012.  

2. Biaya penjualan personal (X2) adalah data dalam bentuk biaya penjualan personal PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk., periode 7 tahun, yaitu tahun 2006 – 2012. 

3. Nilai penjualan (Y) adalah data dalam bentuk total penjualan PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk., dalam periode 7 tahun, yaitu tahun 2006 – 2012. 

 

4. Hasil dan Pembahasan 

4.1. Data Penelitian 

Persentase peningkatan biaya iklan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., periode 7 

tahun (2006-2012) adalah sebagai berikut: 
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Tabel 2 
Persentase Biaya Iklan Tahun 2006-2012 

Tahun Biaya Iklan 
Persentase 

peningkatan 

2006 Rp      944.000.000.000 - 

2007 Rp  1.301.000.000.000 37,82% 

2008 Rp  1.876.000.000.000 44,20% 

2009 Rp  1.724.000.000.000 -8,10% 

2010 Rp  1.994.000.000.000 15,66% 

2011 Rp  2.743.000.000.000 37,56% 

2012 Rp  2.494.000.000.000 -9,08% 
Sumber: www.idx.co.id, 2013 

Persentase peningkatan biaya penjualan personal PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., 

periode 7 tahun (2006-2012) adalah sebagai berikut: 

Tabel 3 
Persentase Biaya Penjualan Personal Tahun 2006-2012 

 

Tahun Biaya Penjualan Personal 
Persentase 

peningkatan 

2006 Rp              268.000.000.000 - 

2007 Rp              425.000.000.000 58,58% 

2008 Rp              417.000.000.000 -1,88% 

2009 Rp              438.000.000.000 5,04% 

2010 Rp              398.000.000.000 -9,13% 

2011 Rp              427.000.000.000 7,29% 

2012 Rp              491.000.000.000 14,99% 
Sumber: www.idx.co.id, 2013 

Persentase peningkatan nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., periode 7 tahun 

(2006-2012) adalah sebagai berikut: 

Tabel 4 
Persentase Nilai Penjualan Tahun 2006-2012 

Tahun Nilai Penjualan 
Persentase 

Peningkatan 

2006 Rp        51.294.000.000.000 - 

2007 Rp        59.440.000.000.000 15,88% 

2008 Rp        60.690.000.000.000 2,10% 

2009 Rp        67.678.000.000.000 11,51% 

2010 Rp        68.629.000.000.000 1,41% 

2011 Rp        71.253.000.000.000 3,82% 

2012 Rp        77.143.000.000.000 8,27% 
Sumber: www.idx.co.id, 2013 
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4.2. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

Tabel 5 
Hasil Uji Validitas Variabel X1, X2, dan Y 

 
Item r hitung r tabel Kondisi Keterangan 
X1 0,891 0,669 r hitung > r tabel Valid 
X2 0,832 0,669 r hitung > r tabel Valid 
Y 0,910 0,669 r hitung > r tabel Valid 

Sumber: data diolah, 2013 

 
Pengujian validitas dan reliabilitas data dilakukan terhadap biaya iklan, biaya 

penjualan personal dan nilai penjualan PT Telkom, Tbk., dalam periode 2006-2012. 

Pengujian data dengan menggunakan program SPSS 18.0, hasil menunjukkan variabel yang 

diuji dalam penelitian ini valid, terlihat dari nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel.  

Tabel 6 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel X1, X2, dan Y 

Reliability 
Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items 

,888 3 

Sumber: data diolah, 2013 

Pengujian reliabilitas data dilakukan dengan menggunakan program SPSS 18.0, yaitu 

dilihat dari nilai Cronbach’s Alpha. Nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,888 lebih besar dari 

0,60 sehingga dinyatakan item reliabel. 

Pengujian Hipotesis, Hasil dan Diskusi 

Tabel 7 
Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 28767,9 9419,632   3,054 0,038 

  x1 8,253 3,37 0,603 2,449 0,071 

  x2 51,269 30,882 0,409 1,66 0,172 
Sumber: data diolah, 2013 

 
Berdasarkan pengolahan data diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut : 

Y = 28767,9 + 8,253 X1 + 51,269 X2 
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Nilai konstanta sebesar 28767,9 menunjukkan jika biaya iklan dan biaya penjualan 

personal adalah konstan atau sama dengan nol (0), maka nilai penjualan pada PT Telkom, 

Tbk., sebesar 28767,9 (dalam miliar rupiah) dalam periode 2006-2012. Nilai koefisien regresi 

variabel biaya iklan sebesar 8,253 menunjukkan setiap penambahan biaya iklan sebesar 1 

(dalam miliar rupiah) maka akan meningkatkan nilai penjualan sebesar 8,253 (dalam miliar 

rupiah). Sedangkan nilai koefisien regresi dari variabel biaya penjualan personal 

menunjukkan nilai 51,269, hal ini berarti setiap penambahan biaya penjualan personal 

sebesar 1 (dalam miliar rupiah) maka akan meningkatkan nilai penjualan sebesar 51,269 

(dalam miliar rupiah). 

 
Pengaruh Biaya Iklan Terhadap Nilai Penjualan 

Hipotesis yang penulis ajukan dalam penelitian yang dilakukan pada PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk., periode 2006-2012 ini adalah sebagai berikut: 

Ho: Biaya iklan tidak berpengaruh terhadap nilai penjualan PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk., 

Ha: Biaya iklan berpengaruh terhadap nilai penjualan PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk., 

Tabel 8 
Hasil Uji t Variabel X1 dan Y 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

T Sig. B 
Std. 

Error Beta 
1 (Constant) 42355,864 5419,678 

 
7,815 ,001 

x1 12,208 2,770 ,892 4,407 ,007 

Sumber : data diolah, 2013 

 
Berdasarkan pengolahan data diperoleh nilai thitung sebesar 4,407 dengan 

menggunakan derajat kepercayaan 95% (α = 0,05) diperoleh nilai ttabel sebesar 2,015. Dengan 

demikian dikarenakan thitung > ttabel yaitu 4,407 > 2,015 dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak 

dan Ha diterima yang menunjukkan biaya iklan (X1) berpengaruh terhadap nilai penjualan PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Hal ini menunjukkan dengan pengalokasian biaya iklan yang 

tepat maka akan memberikan dampak pada peningkatan nilai penjualan pada                         

PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 



34 JURNAL Akuntansi & Keuangan Volume 6, Nomor 1, Maret 2015 

 

Pengaruh Biaya Penjualan Personal Terhadap Nilai Penjualan 

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah: 

Ho: Biaya penjualan personal tidak berpengaruh terhadap nilai penjualan PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk., 

Ha: Biaya penjualan personal berpengaruh terhadap nilai penjualan PT    

Telekomunikasi Indonesia, Tbk., 

Tabel 9 
Hasil Uji t Variabel X2 dan Y 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 22305,016 12786,954   1,744 ,142 

x2 104,746 30,883 ,835 3,392 ,019 

Sumber: data diolah, 2013 

 
Berdasarkan pengolahan data diperoleh nilai thitung sebesar 3,392 dengan 

menggunakan derajat kepercayaan 95% (α = 0,05) diperoleh nilai ttabel sebesar 2,015. Dengan 

demikian dikarenakan thitung > ttabel yaitu 3,392 > 2,015 dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak 

dan Ha diterima yang menunjukkan biaya penjualan personal (X2) berpengaruh terhadap nilai 

penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Berdasarkan hasil ini dapat disimpulkan 

bahwa biaya penjualan personal yang disasarkan tepat kepada konsumen dapat berpengaruh 

terhadap peningkatan nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk.  

 
Pengaruh Biaya Iklan dan Biaya Penjualan Personal Terhadap Nilai Penjualan (Uji F) 

Tabel 10 
Hasil Uji F 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 390233513,908 2 195116756,954 14,501 ,015 

Residual 53822958,092 4 13455739,523     

Total 444056472,000 6       

  Sumber: data diolah, 2013 

Berdasarkan pengolahan data diperoleh nilai Fhitung sebesar 14,501, dengan derajat 

kepercayaan 95% diperoleh nilai Ftabel sebesar 6,944. Dengan demikian dikarenakan Fhitung > 

Ftabel yaitu 14,501 > 6,944, disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, menunjukkan 
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biaya iklan dan biaya penjualan personal berpengaruh secara simultan terhadap nilai 

penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 

Tabel 11 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model 
R 

R 
Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

  1 ,937 ,879 ,818 3668,20658 

Sumber: data diolah, 2013 
 

Diperoleh pula nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,879 atau 87,9% yang berarti 

besarnya sumbangan atau kontribusi dari biaya iklan dan biaya penjualan personal terhadap 

nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., sebesar 87,9% sedangkan sisanya 

sebesar 12,1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti. 

 

5. Simpulan dan Saran 

5.1. Simpulan 

Pembahasan dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan mengenai pengaruh biaya 

iklan dan biaya penjualan personal terhadap nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk.,memperoleh beberapa kesimpulan, yaitu: 

1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t diketahui bahwa biaya 

iklan (X1) berpengaruh terhadap nilai penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., 

dalam periode penelitian 7 tahun yaitu dari tahun 2006-2012.  

2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t diketahui bahwa biaya 

penjualan personal (X2) berpengaruh terhadap nilai penjualan PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk., dalam periode penelitian 7 tahun yaitu dari tahun 2006-2012.  

3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan uji F diketahui bahwa  

biaya iklan dan biaya penjualan personal berpengaruh secara simultan terhadap nilai 

penjualan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., dalam periode penelitian 7 tahun yaitu 

dari tahun 2006-2012. 

4. Keputusan manajemen mengeluarkan biaya untuk iklan dan penjualan personal dapat 

memberikan pendekatan kepada konsumen secara massal maupun personal. Terlihat 

dari hasil pengujian yang menunjukkan biaya iklan dan biaya penjualan personal 

memberikan kontribusi yang besar terhadap peningkatan nilai penjualan PT  
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Telekomunikasi Indonesia, Tbk., dalam periode penelitian 7 tahun yaitu dari tahun 

2006-2012.  

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dikemukakan, maka penulis mengajukan 

saran sebagai berikut:  

1. Perusahaan diharapkan mampu mengefisienkan biaya dengan baik agar alokasi biaya 

dapat tepat dalam mendukung peningkatan nilai penjualan perusahaan, terutama dalam 

biaya-biaya yang memiliki kontribusi besar dalam mencapai tujuan perusahaan.  

2. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan penelitian ini dengan lebih 

baik. Penelitian selanjutkan dapat menambahkan dan menganalisis faktor lain yang 

dapat mempengaruhi pencapaian nilai penjualan suatu perusahaan, misalnya pemberian 

kompensasi atau pengendalian biaya produksi. 
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