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ABSTRAK 

Yohana Ayu Fitri/222019180/2023/Analisis Tingkat Penjualan Dalam Meningkatkan Laba 

Perusahaan Pada PTPN VII Unit Pagar Alam. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Tingkat Penjualan dan dalam 

Meningkatkan Laba Perusahaan. Jenis penelitian deskriptif.  Penelitian ini dilakukan di PTPN VII 

Unit Pagar Alam. Data yang digunakan data primer dan data sekunder. Metode analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif.  Teknik Analisis Data yang digunakan analisis 

kualitatif. Metode pengupulan data yang digunakan Wawancara dan Dokumen. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa tingkat penjualan PTPN VII Unit Pagar Alam  mengalami fluktuatif pertahun 

dengan rata-rata sebesar Rp 12.503.989 dan laba bersih yng diperoleh perusahaan rata-rata sebesar 

Rp 543.866.4. Laba bersih yang di peroleh sebanding dengan tingkat penjualan sehingga 

perusahaan dapat terus menjalaankan usahaanya ataau tetap dalam keadaan seimbang. 

 

Kata Kunci : Tingkat Penjualan, Laba Perusahaan 
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ABSTRACK 

 

Yohana Ayu Fitri/222019180/2023/Analysis of Sales Levels in Increasing Compeny Profit at 

PTPN VII Unit Pagar Alam 

 

This study aaims to determine and analyze the level of sales in increasing company this typeof 

descrivtive research. This research was conducted at PTPN VII Unit Pagar Alam. The data used 

are primary data and used secondary data. The data analysis method used in this researc is 

qualitative. The data analysis technique used is qualitative analysis. Data methods used interview 

and documents. The results that the sales level of PTPN VII Unit Pagar Alam has fluctuated 

annually with an average of Rp 12.503.989, and the net profit earned by the company is an average 

of Rp 543.866.4. the net profit obtained is proportional to the level of seles so that the company 

can continue to run its business or remain in a state of balance. 

 

Keyword : Level of Sales, Company Profits 
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 BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 A.  Latar Belakang Masalah 

Dunia bisnis pada masa sekarang ini terus mengalami perkembangan yang 

sangat pesat, dengan diikuti pesatnya perkembangan Ilmu Pengetahuan Teknologi 

(IPTEK) yang semakin canggih menciptakan persaingan antar perusahaan 

semakin ketat. Oleh karena itu, dalam  upaya mengatasi perkembangan bisnis dan 

persaingan yang semakin ketat perusahaan dituntut untuk lebih kreatif dan 

inovatif untuk menjaga kelangsungan hidupnya. Di zaman globalisasi seperti 

sekarang ini, pada umumnya perusahaan didirikan dengan tujuan yang sama yaitu 

memperoleh laba semaksimal mungkin. 

Dunia bisnis terus mengalami perubahan secara cepat dan dramatis, sehingga 

untuk mempertahankan kelangsungan hidup dan untuk mencapai tujuan guna 

untuk memenuhi tuntutan pasar global perusahaan harus meningkatkan penjualan 

demi tercapainya tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba. Laba yang menjadi 

target perusahaan tercermin dari tingkat penjualan yang dapat digunakan sebagai 

tolak ukur keberhasilan usaha pemasaran yang dilakukan perusahaan. Oleh karena 

itu, seluruh hasil penjualan akan dimasukkan ke dalam laba perusahaan sehingga 

semakin meningkatnya tingkat penjualan sebuah perusahaan maka penting pula 

untuk diketahui apakah jumlah persediaan barang dagang mencukupi permintaan. 

Menurut (Aslichah et al., 2018) laba adalah selisih antara realisasi pendapatan 

yang timbul dari transaksi selama satu periode dan biaya yang terkait dengan 
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pendapatan. Pada umumnya, perusahaan didirikan dengan tujuan memperoleh 

laba yang optimal dan dapat beroperasi secara lancar dengan mengkombinasikan 

seluruh sumber daya yang ada sehingga dapat mencapai laba yang optimal. Akan 

tetapi, dimasa perkembangan teknologi yang semakin maju dan canggih maka 

mempengaruhi perkembangan perekonomian yang semakin maju dan berkembang 

pula sehingga untuk mendapatkan laba yang optimal diperlukan kerja keras yang 

lebih lagi. 

Selain itu faktor yang mempengaruhi laba yang ingin dicapai oleh perusahaan 

dipengaruhi oleh beberapa hal misalnya tingkat penjualan. Menurut (Swasstha, 

2019) sebuah perusahaan tidak akan berkembang jika tidak mampu menjual 

barang hasil produksinya, sebaliknya jika perusahaan mampu terus-menerus 

meningkatkan tingkat penjualannya maka perusahan dapat terus bersaing dalam 

persaingan usaha yang semakin ketat. Tingkat penjualan adalah ukuran yang 

menunjukkan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual, 

tingkat penjual sangat berpengaruh terhadap besar kecilnya laba yang akan 

diperoleh oleh perusahaan (Daryono, 2011 : 187). 

Moekijat (2014:288) menyatakan bahwa penjualan (selling) merupakan suatu 

kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, memengaruhi dan memberi 

petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang 

ditawarkan, serta mengadakan penawaran mengenai harga demi menguntungkan 

bagi kedua belah pihak. Sejalan dengan pendapat itu Tjiptono & Chandra 

(2012:310) mengemukakan bahwa penjualan adalah sumber pendapatan yang 

diperlukan menutup ongkos-ongkos dengan harapan mendapatkan laba. Definisi 
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lain juga mengatakan bahwa penjualan adalah pendapatan yang berasal dari 

penjualan produk perusahaan, disajikan setelah dikurangi potongan penjualan dan 

retur penjualan (Sulistyowati, 2010:270). 

Berdasarkan penelitian Endang Susilawati (2021). Berdasarkan hasil 

penelitian menunjukan bahwa biaya produksi dan biaya promosi secara simultan 

berpengaruh terhadap Laba Bersih. Secara parsial penjualan berpengaruh terhadap 

laba bersih, tetapi biaya Promosi tidak berpengaruh terhadap laba bersih PT. 

Martina Berto Tbk. (MBTO) periode 2010- 2020. Hasil penelitian ini diharapkan 

dapat menjadi salah satu informasi untuk memaksimalkan laba bersih. 

Penelitian menurut Wulan Novialita ,Ferdiansyah (2019) Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh penjualan dan biaya produksi terhadap 

laba bersih di perusahaan manufaktur yang terdaftar dibursa efek Indonesia. 

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan alat analisis regresi linier 

berganda dengan uji T, uji F, dan koefisien determinasi (R2 ). Populasi penelitian 

ini adalah seluruh perusahaan manufaktur yang terdaftar di bursa efek indonesia. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah purposive sampling, 

sehingga  didapat jumlah sampel 98 perusahaan dari 167 perusahaan yang 

diobservasi menggunakan data outlier. Data yang digunakan di penelitian ini 

berupa data sekunder yang diperoleh melalui www.idx.co.id .Hasil dari penelitian 

ini adalah bahwa penjualan berpengaruh positif signifikan terhadap laba bersih 

dan biaya produksi berpengaruh negatif signifikan terhadap laba bersih. 

Penelitian menurut Srikalimah ,Putri Zabita Dinnana , Dewi Wungkus 

Antasari (2023) Perusahaan memiliki tujuan menghasilkan laba, sehingga mereka 
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menetapkan harga jual yang akan menghasilkan lebih banyak laba. Studi ini 

melihat harga jual yang tepat dan berapa banyak volume penjualan yang harus 

dituju untuk menghasilkan lebih banyak laba. Studi ini menemukan bahwa harga 

jual perusahaan lebih kecil dari harga jual yang dihitung dengan menggunakan 

metode cost pllus priicing. Harrga jual yang ditetapkan perusahaan adalah Rp. 

200.000, namun dengan keuntungan sebesar Rp. 19.650.000. Studi tersebut juga 

menemukan bahwa total volume penjualan pada tahun 2021 tidak maksimal, yang 

seharusnya menghasilkan keuntungan yang lebih layak. Jika perusahaan ingin 

menghasilkan laba paling banyak, maka perlu menjual 1.393 unit pada tahun 

2021. 

Penelitian sebelumnya menurut Gita Puspitasari (2017) Hasil penelitian 

menunjukan bahwa tidak terdapat pengaruh antara modal kerja dengan laba 

bersih. Dan terdapat pengaruh antara penjualan dengan laba bersih. Serta terdapat 

pengaruh antara modal kerja dan penjualan terhadap laba bersih pada perusahaan 

makanan dan minuman untuk periode 2011-2015 di Bursa Efek Indonesia. 

Penelitian menurut Dian Ananda , Indah Kurniawati (2023) Hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa pemanfaatan marketplace terhadap tingkat penjualan 

Batik Yasmin Butik berpengaruh positif sebagai perluasan saluran dan tidak 

terlalu berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. Ada dua marketplace yang 

paling efektif untuk tingkat penjualan Batik Butik Yasmin, yaitu Blibli dan Padi 

UMKM. 

Berdasarkan survey yang dijelaskan oleh Bagas Prayogi Harsono juru bicara 

Menteri Perdagangan menyesalkan lemahnya tingkat penjualan terkait kualitas 
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produk yang dihasilkan, karena sejauh ini mengidentifikasi terjadinya penurunan 

kualitas produk yang mempengaruhi tingkat penjualan (https://kompasiana.com). 

Sedangkan berdasarkan survey yang dijelaskan oleh Zulkifli Hasan selaku 

Menteri Perdagangan menjelaskan masalah yang terjadi terhadap persediaan 

barang menyebutkan bahwa harga cabai dan bawang mengalami penurunan yang 

disebabkan oleh kenaikkan harga akibat kurangnya persediaan. 

Teh  adalah salah satu komoditas perkebunan di Indonesia. Perkebunan teh 

merupakan bentuk perkebunan yang sudah lama dibudidayakan di Indonesia. Teh 

adalah bahan minuman penyegar yang sudah lama dikenal dan sudah 

membudidaya dalam kehidupan masyarakat Indonesia. Beberapa kandungan 

senyawa kimia dalam teh dapat memberi kesan warna, rasa dan aroma yang 

sangat memuaskan peminumnya. Sehingga sampai saat ini, teh adalah salah satu 

minuman penyegar yang banyak diminati. Selain sebagai bahan minuman,  teh 

juga banyak dimanfaatkan untuk obat-obatan dan kosmetika (Diah Indriati, 2015) 

   PT. Perkebunan Nusantara VII didirikan pada tahun 1996 merupakan 

perusahaan Badan Usaha Milik Negara (BUMN), kepemilikan perusahaan ini 

dimiliki oleh pemerintahan Indonesia yang memiliki saham dominan diatas 50% 

(Major Stakeholder) sehingga fungsi manajemen dan kebijakan perusahaan 

digerakkan oleh pemerintah indonesia. PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) 

sebelumnya merupakan perkebunan nasionalisasi dari pemerintah Belanda.  

  PT. Perkebunan Nusantara VII Unit Pagar Alam merupakan salah satu Badan 

Usaha Milik Swasta (Perseroan Terbatas) yang berlokasi di Pagar Alam Sumaterta 

Selatan, yang bergerak di bidang perkebunan teh. Salah satu komoditi yang 

https://kompasiana.com/
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dihasikan PT. Perkebunan VII adalah Teh Hitam jenis Orthdox dan CTC dengan 

merk Gunung Dempo. Teh sebagai bahan minuman agar dapat digemari 

konsumen tentunya harus mempunyai mutu yang tinggi dan dan konsisten. Untuk 

memdapatkan hasil yang baik maka perusahaan harus memperhatikan pengolahan 

yang benar serta melaksanakan pengendalian yang ketat pada setiap pengolahan. 

Untuk jenis Teh Orthodoks terdapat beberapa Mutu (Grade) pada teh yakni Grade 

I, Grade II dan Off Grade. 

     Adapun Mutu (Grade) pada teh dari berbagai macam jenis teh yang 

terdapat di PT Perkebunan Nusantara VII Pagar Alam antara lain sebagai 

berikut: 

Grade I, kualitas teh grade I ukurannya besar, kurang besar atau kecil 

menurut jenisnya dengan persentase daun lebih banyak, warna 

kehitaman dan rata. Air seduhan berwarna merah kekuning-kuningan, 

aroma harum, dan rasa keras. Ampas seduhan berwarna merah tembaga 

kekuningan. Jenis-jenis teh hitam yang termasuk dalam mutu I adalah  

BOP (Broken Orange Pekoe), BOP I (Broken Orange Pekoe 1), BOPF 

(Broken Orange Pekoe Fanning), PF (Pekoe Fanning), DUST , BP 

(Broken Pekoe), BT (Broken Tea). 

Grade II, kualitas teh grade II menurut jenisnya berbentuk kurang besar 

dengan persentase daun lebih sedikit. Air seduhan teh kurang berwarna 

merah, aroma kurang harum dan rasa kurang keras. Ampas seduhan 

berwarna kehitam-hitaman dan kurang harum aromanya. Jenis-jenis teh 

hitam yang termasuk dalam mutu IIadalah BP II (Broken Pekoe II), BT 
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II (Broken Tea II), PF II (Pekoe Fanning II), DUST II, DUST III, 

DUST IV, FANN II (Fanning II), FANN III (Fanning III).  

 Off Grade, tinggi rendahnya kualitas teh sangat dipengaruhi oleh 

kualitas teh pucuk dan penanganannya mulai dari pemetikan, 

penampungan, pewadahan dan pengangkutan sampai di pabrik. Kualitas 

Off Grade menurut jenisnya berbentuk campuran dari dua dan tiga jenis 

mutu pada teh bubuk. Air seduhan teh kurang berwarna merah, aroma 

kurang harum dan rasa kurang keras. Ampas seduhan berwarna 

kehitam-hitaman dan kurang harum aromanya. Jenis-jenis teh hitam 

yang termasuk dalam mutu III adalah BM (Broken Mix), FLUFF, 

POWDER, RMIT. 

Gambar I.1 

Produksi Teh PTPN VII Unit Pagar Alam 

 

 

 

 

 

 

                             Gambar I.1 Produksi Teh 2022 

Sumber : PTPN VII Unit Pagar Alam 

 

              Produksi teh basah PTPN VII di tahun 2022 mencapai 11. 749.850 ton 

dan untuk produksi teh kering mencapai 2.671.961 ton. Produksi hasil olah teh 

PTPN VII meliputi teh Orthodox Premium, Orthodox Regular dan CTC. PT 

2019 2020 2021 2022

Basah 10.732.0 15.300.9 12.934.8 11.749.8

Kering 2.588.64 3.434.14 3.123.58 2.671.96

0
5.000.000

10.000.000
15.000.000
20.000.000

TO
N

Produksi Teh



8 

 

 

Perkebunan Nusantara VII Unit Pagar Alam memilki 1 pabrik teh yang berada di 

wilayah  Gunung Dempo, Kota Pagaralam dengan total kapasitas olah mencapai 

80 ton PTS/Hari. Teh yang di produksi ditujukan untuk memenuhi kebutuhan 

lokal dan ekspor. Volume penjualan teh PTPN VII pada tahun 2020 sebanyak 

1.690 ton untuk pangsa pasar lokal dan pangsa pasar ekspor sebanyak 345 ton. 

 PT Perkebunan Nusantara VII Pagar Alam sebenarnya tidak hanya 

memproduksi Teh hitam jenis Orthodox dan CTC saja namun pada akhir tahun 

2020 PT Perkebunanan Nusantara VII Pagar Alam melakukan investasi dan 

diversivikasi produk dengan membuat produk baru berupa teh hijau. Adanya 

investasi dan diversivikasi ini dilakukan sebagai upaya perusahaan mencari 

terobosan-terobosan pasar guna mendapatkan margin atau laba perusahaan yang 

lebih baik dengan harapan margin tersebut dapat menutupi biaya produksi atau 

minimal mengurangi kerugian perusahaan. 

 Keuntungan perusahaan tidak hanya dapat mengukur kemampuan 

perusahaan untuk memenuhi kewajiban investor, tetapi juga merupakan unsur 

pencipta nilai perusahaan yang dapat menunjukan prospek masa depan 

perusahaan. Untuk mendapatkan laba yang diinginkan, perusahaan perlu 

menyusun rencana laba yang baik dengan mempertimbangkan faktor-faktor yang 

dapat mempengaruhi laba. 

Masalah yang sering terjadi dalam suatu perusahaan yaitu munculnya 

perusahaan yang mengeluarkan produk yang sama dengan harga yang bervariatif 

sehingga menambah pesaing dalam memasarkan produk sehingga mengakibatkan 

pertumbuhan laba terhambat. untuk mengatasi masalah tersebut, perusahaan harus 
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mempersiapkan solusi dengan cara merencanakan jumlah permintaan barang dari 

konsumen serta memberikan harga yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Hal 

ini untuk menghindari kerusakan barang yang tidak terjual ataupun barang yang 

masih dalam persediaan. 

PTPN VII Unit Pagar Alam meningkatkan podukai teh hijau (green tea) , 

seiring naiknya permintaan pasar lokal dan global. Hingga kini, pabrik yang 

beroperasi sejak 1929 itu mengelolah teh hitam ortodox, teh hitam CTC, dan teh 

hijau dengan kapasitas olah ton pucuk teh segar per hari. 

Meskipun harga teh kini belum membaik akibat konflik rusia dan ukraina, 

manajemen PTPN VII optimis tetap mampu memeriah pasar global. Tren green 

tea memang sedang baik. Selain pasar lokal, kami tetap mengincar pasar global 

seperti Malaysia, Thailand, Pakistan, Afganistan, dan beberapa negara Eropa, kata 

Asisten SDM dan Umum PTPN VII Unit Pagar Alam, Rincan Danang. 

 Dibawah ini terdapat tabel berisi tentang data penjualan dan laba bersih 

perusahaan PTPN VII Unit Pagar Alam periode 2018-2022 : 

  Tabel I.1  

Data Penjualan dan Data Laba bersih PTPN VII Unit Pagar Alam 

 

Tahun Penjualan Laba 

2018 62.219.363.223 -3.918.687.688 

2019 94.202.931.000 21.950.615.275 

2020 92.485.103.000 19.823.553.684 

2021 87.943.030.379 8.938.318.404 

2022 77.123.262.386 -1.382.769.268 

     Sumber : Laporan Keuangan PTPN VII Unit Pagar Alam 
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         Berdasarkan tabel I.1 diatas dapat dilihat bahwa tingkat penjualan teh pada 

tahun 2022 mengalami penurunan dari tahun sebelumnya sebesar Rp 

77.123.262.386 dan mengalami kerugian sebesar -1.382.769.268 dibanding tahun 

sebelumnya masih memperoleh laba sebesar 8.938.318.404. berdasarkan 

wawancara, penurunan terjadi dikarenakan oleh faktor cuaca sehingga 

mempengaruhi kualitas daun teh yang dihasilkan, kurangnya kualitas para pekerja 

saat melakukn pemetikan, dan juga pada saat pengolahan yang mengkibatkan 

kerusakan dan kegagalan pada saat proses produksi. Sehingga berdampak pada 

rugi laba perusahaan. 

  Dari uraian diatas maka perusahaan harus bisa meningkatkan proses 

penjualan untuk meningkatkan profit atau laba yang akan diterima perusahaan 

setiap tahunnya. Dari fenomena diatas maka penulis tertarik untuk menulis 

penelitian dengan judul “ Analisis Tingkat Penjualan dalam Meningkatkan 

Laba Perusahaan pada PTPN VII Unit Pagar Alam “ 

B. Rumusan Masalah 

         Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

Bagaimanakah tingkat penjualan dalam meningkatan laba perusahaan pada PT. 

Perkebunan Nusantara VII Unit Pagar Alam? 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini, sebagai berikut: 
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Untuk mengetahui tingkat penjualan dalam meningkatkan laba bersih pada PT. 

Perkebunan Nusantara VII Unit Pagar Alam. 

D. Manfaat Penelitian 

 

1. Bagi Penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan bahan pertimbangan 

dan sebagai bahan masukan kepada PTPN Unit Pagar Alam dalam 

meningkatkan laba bersihnya. 

2. Bagi Perusahaan 

Memberikan informasi bagi pembaca dan menambah referensi untuk 

penelitian selanjutnya, khususnya penelitian yang memilih topik atau 

kajian yang sama. 

3. Bagi Almamater 

Peneliti dapat memberikan gambaran praktek teori yang selama ini 

diperoleh selama perkuliahan, khususnya dalam konsentrasi Pemeriksaan 

Akuntans  
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