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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh antara tingkat penjualan dan pencapaian laba 
terhadap pendapatan karyawan. Analisis ini merupakan kuantitaif deskriptif yang menggunakan 
variabel independen yaitu tingkat penjualan dan pencapaian laba. Variabel dependennya 
adalah pendapatan karyawan. Pengumpulan data dilakukan dengan cara kuisioner yang 
dibagikan kepada 36 responden, sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah karyawan PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera. Pada penelitian ini menggunakan metode analisis linier 
berganda dengan pengujian validitas, reliabilita, asumsi klasik dan normalitas. Hasil penelitian 
ini menunjukkan bahwa tingkat penjualan dan pencapaian laba berpengaruh terhadap 
pendapatan karyawan, pencapaian laba sangat berpengaruh terhadap pendapatan karyawan, 
tapi tingkat penjualan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap pendapatan karyawan. 

Kata kunci : tingkat penjualan, pencapaian laba, pendapatan karyawan   

1. Pendahuluan 
 

Di era globalisasi seperti saat  ini, 
banyak  sekali persaingan yang  ketat 
berdasarkan bisnis dengan kekuatan 
dan kelebihan yang ditawarkan masing-
masing perusahaan. PT. Trackerindo 
Anugerah Sejahtera merupakan salah 
satu jenis perusahaan yang bergerak 
pada bidang penjualan dan usaha 
bisnis yang secara langsung 
mengarahkan kemampuan 
pemasarannya untuk dapat memuaskan 
konsumen akhir berdasarkan penjualan 
barang serta jasa. Rei adventure store 
memiliki visi dan misi “menjadi 
perusahaan jaringan retail terbesar dan 
tersebar di asia tenggara melalui 
penyediaan produk, berorientasi pasar, 
inovatif dan kreatif”. Namun disamping 
itu perusahaan harus mampu bersaing 
dengan perusahaan lain dengan tetap 
memperhitungkan resiko dari setiap 
keputusan yang diambil. Perusahaan ini 
mempunyai beberapa produk yang 
mampu menunjang style dan trend 
konsumen butuhkan pada era saat ini.  

 
Perusahaan untuk dapat 

berkembang pesat haruslah melalui 
perjuangan yang sangat keras serta 
didukung dengan perencanaan yang 
matang dalam menghadapi berbagai 

masalah dan rintangan yang timbul, 
seperti masalah operasional, keuangan 
maupun masalah pemasaran dari 
produk yang di produksi. Pada era 
globalisasi sekarang ini tingkat 
persaingan dalam dunia usaha semakin 
tinggi dan hanya badan usaha yang 
memiliki kinerja atau performa yang 
baik yang akan bertahan. Dalam 
persaingan usaha yang semakin 
kompetitif perusahaan dituntut untuk 
semakin efisien dalam menjalankan 
aktivitasnya terlebih dalam kondisi 
ekonomi saat ini yang penuh dengan 
ketidakpastian dimana krisis ekonomi 
yang melanda Indonesia sangat berat 
dan merusak segala sektor dari 
perekonomian, sehingga perlu 
mengoptimalkan sumber daya yang 
dimiliki. Banyak cara akan ditempuh 
untuk mendapatkan laba yang lebih 
besar, perolehan laba bersih salah 
satunya yang dapat digunakan untuk 
memperoleh laba yang optimal adalah 
dengan menaikan tingkat penjualan 
yang optimal, kegiatan penjualan bagi 
perusahaan merupakan hal yang 
sangat penting dan perusahaan harus 
mempunyai arti keuntungan yang paling 
berharga jika dibandingkan dengan 
kegiatan yang lain nya yang ada dalam 
perusahaan. Menurut (Wayan, 2014:12) 
Penjualan adalah suatu kegiatan 
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perusahaan yang di tujukan untuk 
mencari pembeli, dan memberi petunjuk 
agar pembeli dapat menyesuaikan 
kebutuhannya dengan produksi yang 
ditawarkan oleh perusahaan.  

 
Suatu perusahaan tentu 

membutuhkan karyawan sebagai 
tenaga kerjanya untuk mencapai tujuan 
yang telah ditetapkan. Mengingat 
karyawan merupakan aset bagi 
perusahaan, banyak hal yang perlu 
diperhatikan terkait dengan peningkatan 
kinerjanya. Kinerja yang baik 
merupakan salah satu hal yang 
dianggap penting bagi perusahaan 
untuk meningkatkan produktifitas 
karyawan secara optimal. Hal yang 
perlu diperhatikan untuk 
memaksimalkan kinerja secara internal 
antara lain perusahaan perlu 
mengetahui motivasi kerja karyawan 
sehingga produktivitas dapat 
ditingkatkan. Pencapaian kinerja harus 
sesuai dengan tujuan perusahaan. 
Kemajuan dan keberhasilan 
perusahaan sangat bergantung pada 
kinerja individu karyawan, dimana 
karyawan tersebut mampu bekerja 
keras, proaktif, loyal serta disiplin tinggi 
dan bertanggung jawab terhadap tugas 
dan pekerjaan yang pada akhirnya 
dapat mencapai kinerja yang optimal 
sehingga berdampak positif pada 
kinerja organisasi. 

 
Kegiatan promosi bagi perusahaan 

merupakan hal penting yang wajib 
untuk diperhatikan dan mempengaruhi 
keuntungan atau pendapatan 
perusahaan jika dibandingkan dengan 
kegiatan lain dalam proses operasional 
perusahaan,. Kegiatan ini ditujukan 
untuk menarik pembeli dan memberi 
petunjuk agar pembeli dapat 
menyesuaikan kebutuhannya dengan 
produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan. 

 
Laba perusahaan adalah 

pendapatan perusahaan dikurangi biaya 
eksplisit atau biaya akuntansi 
perusahaan. Laba bersih adalah 
kelebihan seluruh pendapatan atas 
seluruh biaya untuk suatu periode 
tertentu setelah dikurangi pajak 
penghasilan yang disajikan dalam 

bentuk laporan laba rugi. Dengan 
adanya pencapaian laba perusahaan 
maka kinerja karyawan juga mengalami 
peningkatan, yang dimaksud 
peningkatan yaitu peningkatan dalam 
promosi, peningkatan dalam 
pencapaian target dan peningkatan 
dalam berinteraksi.  

 
Peningkatan dalam promosi yaitu 

kemampuan seseorang dalam upaya 
untuk memberitahukan atau 
menawarkan produk atau jasa pada 
tujuan menarik calon konsumen untuk 
membeli atau mengkonsumsinya. 
Dengan adanya promosi, produsen atau 
distributor mengharapkan ada 
peningkatan angka penjualan. 
Peningkatan dalam pencapaian target 
yaitu kemampuan seseorang dalam 
upaya untuk membuat proses kerja 
karyawan lebih cepat, ritme kerja lebih 
teratur, belajar lebih bertanggung 
jawab, dan membuat sebuah tim 
menjadi lebih efektif dalam bekerja. 
Bayangkan jika Anda menjalankan 
perusahaan tanpa memiliki target, maka 
semua pekerjaan akan dilakukan asal-
asalan dan tidak memberikan efek 
positif pada karyawan. Peningkatan 
dalam berinteraksi yaitu kemampuan 
seseorang dalam melakukan kegiatan 
negoisasi atau mendeskripsikan suatu 
barang yang berpotensi untuk 
mempengaruhi keputusan seorang 
konsumen untuk membeli produk yang 
ditawarkan. 

 
2. Tinjauan Pustaka 

 
1. Landasan Teori 

 

a. Akuntansi Manajemen 
Akuntansi manajemen adalah 
akuntansi manajemen adalah 
sistem akuntansi dimana informasi 
yang dihasilkannya ditujukan 
kepada pihak-pihak internal 
organisasi, manajer keuangan, 
manajer produksi, manajer 
pemasaran dan sebagainya guna 
pengambilan keputusan intenal 
organisasi. 
 
b. Tingkat Penjualan 



Tingkat penjualan atau volume 
penjualan dapat dijabarkan sebagai 
umpan balik dari kegiatan 
pemasaran yang dilaksanakan oleh 
perusahaan. Penjualan mempunyai 
pengertian yang bermacam-macam 
tergantung pada lingkup 
permasalahan yang sedang 
dibahas. Volume penjualan yang 
diukur berdasarkan unit produk 
yang terjual, yaitu jumlah unit 
penjualan nyata perusahaan dalam 
suatu periode tertentu, sedangkan 
nilai produk yang terjual (omzet 
penjualan), yaitu jumlah nilai 
penjualan nyata perusahaan dalam 
suatu periode tertentu. 
 
c. Pencapaian laba 
Tujuan utama perusahaan adalah 
memaksimalkan laba. Pengertian 
laba secara operasional adalah 
pendapatan perusahaan dikurangi 
biaya eksplisit atau biaya akuntansi 
perusahaan. Laba bersih adalah 
kelebihan seluruh pendapatan atas 
seluruh biaya untuk suatu periode 
tertentu setelah dikurangi pajak 
penghasilan yang disajikan dalam 
bentuk laporan laba rugi. 
Keuntungan peningkatan laba juga 
berpengaruh terhadap kinerja 
karyawan dengan adanya insentif 
atau bonus yang diberikan kepada 
karyawan dapat menunjang 
kreatifitas dan inovatif dalam 
melakukan pekerjaan.  
 

2. Perumusan Hipotesis 
 

Hipotesis merupakan jawaban 
sementara dari permasalahan yang 
akan diteliti, hipotesis disusun dan 
diuji untuk menunjukan benar atau 
salah dengan cara terbebas dari 
nilai dan pendapat peneliti yang 
menyusun dan mengujinya. 
Adapun hipotesis penelitian dalam 
penelitian ini adalah sebagai 
berikut:  
H1 = Pengaruh antara tingkat 

penjualan dan pencapaian 
laba secara parsial terhadap 
pendapatan karyawan 

H2 = Pengaruh antara tingkat 
penjualan dan pencapaian 
laba secara simultad 

terhadap pendapatan 
karyawan 

 
3. Metode Penelitian 

 

Metode penelitian adalah suatu cara 
atau sistem yang dilakukan untuk 
memperoleh data dari penelitian yang 
dilakukan dengan tujuan tertentu. 
Populasi dalam penelitian ini adalah PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera. 
Teknik pengambilan sampel 
menggunakan metode purposive 
sampling. Purposive sampling adalah 
teknik penentuan sampel dengan 
pertimbangan tertentu (Sugiyono, 
2012). 
 
1. Definisi Operasional Variabel 

 
a. Tingkat Penjualan 
Tingkat penjualan atau volume 
penjualan dapat dijabarkan sebagai 
umpan balik dari kegiatan 
pemasaran yang dilaksanakan oleh 
perusahaan. Penjualan mempunyai 
pengertian yang bermacam-macam 
tergantung pada lingkup 
permasalahan yang sedang dibahas. 
Volume penjualan yang diukur 
berdasarkan unit produk yang terjual, 
yaitu jumlah unit penjualan nyata 
perusahaan dalam suatu periode 
tertentu, sedangkan nilai produk 
yang terjual (omzet penjualan), yaitu 
jumlah nilai penjualan nyata 
perusahaan dalam suatu periode 
tertentu. Dari pengertian diatas maka 
dapat disimpulkan bahwa volume 
penjualan merupakan suatu 
tingkatan keberhasilan penjualan 
produk yang dinilai berdasarkan hasil 
usaha yang dilaksanakan. 
 
b. Pencapaian Laba 
Pengertian laba secara operasional 
adalah pendapatan perusahaan 
dikurangi biaya eksplisit atau biaya 
akuntansi perusahaan. Laba bersih 
adalah kelebihan seluruh 
pendapatan atas seluruh biaya untuk 
suatu periode tertentu setelah 
dikurangi pajak penghasilan yang 
disajikan dalam bentuk laporan laba 
rugi. Berdasarkan uraian diatas 
dapat disimpulkan bahwa 
peningkatan laba sangat 



berpengaruh terhadap kinerja 
karyawan dengan memberikan target 
penjualan dan memberi insentif atau 
bonus jika mencapai target 
penjualan tersebut. 
 
c. Pendapatan Karyawan 
Pendapatan karyawan dapat 
dijelaskan sebagai suatu hasil baik 
berupa sejumlah mata uang atau 
sejumlah pendapatan lainnya yang 
didapatkan setelah melakukan suatu 
pekerjaan atau usaha dengan tujuan 
mendapat keuntungan. Dengan 
adanya tindakan kerja dan usaha 
seorang karyawan akan memiliki 
etos kerja dan motivasi untuk 
meningkatkan pendapatan 
perusahaan atau usahanya dahulu 
kemudian meningkatkan pendapatan 
sendiri.   
 

4. Hasil dan Pembahasan 
 

1. Analisis Dan Pembahasan Hasil 
Penelitian 

 

a. Analisis Deskriptif 
Deskripsi variabel penelitian berguna 
untuk mendukung hasil analisis data. 
Data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah data primer. 
Data primer dalam penelitian ini 
diperoleh dengan cara menyebar 
kuesioner. Variabel yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah tingkat 
penjualan, pencapaian laba dan 
pendapatan karyawan di PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera 
b. Uji Validitas 
Menurut Suharsimi Arikunto 
(2013:211) validitas adalah suatu 
ukuran yang menunjukkan tingkat-
tingkat kevalidan atau kesahihan 
suatu instrument. Pengujian validitas 
dengan perhitungan koefisien 
korelasi Pearson Product Moment 
diketahui dari tiap variabel dengan 
nilai korelasi lebih dari rtabel 0,329 
sehingga dinyatakan bahwa semua 
variabel penelitian telah valid. 
c. Uji Reliabilitas 
hasil uji reliabilitas diatas 
menunjukkan bahwa data yang 
diperoleh bersifat reliabel karena 
nilai Cronbach’s Alpha pada ketiga 
variabel >0,600. Sehingga data yang 

diperoleh dapat dinyatakan reliabel 
atau layak sebagai alat dalam 
pengumpulan data. 
 

2. Pembahasan Hasil Penelitian  

a. Pengaruh antara Tingkat 
Penjualan (X1) terhadap 
Pendapatan Karyawan (Y) 

Hal ini dapat terlihat pada hasil uji-t 
diperoleh t-hitung sebesar 1,246 
dengan tingkat probabilitas (sig) 
adalah 0,221, Jika dibandingkan 
pada t-tabel pada α = 0,05, berarti t-
hitung > t-tabel dan sig < 0,05 (1,246 
> 0,221 dan 0,221 < 0,05). Hal ini 
berarti bahwa hipotesis yang 
diajukan oleh penulis diterima yaitu 
terdapat pengaruh yang negatif dan 
tidak signifikan antara variabel 
tingkat penjualan (X1) terhadap 
pendapatan karyawan (Y) PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera. 
 

b. Pengaruh antara Pencapaian Laba 
(X2) terhadap Pendapatan Karyawan 
(Y) 
Hal ini dibuktikan dari hasil uji-t. Hasil 
t-hitung diperoleh sebesar 2,168 
dengan probabilitas (sig) 0,037, 
dibandingkan dengan t-tabel pada α 
0,05 diperoleh t-tabel 1,697. Hal ini 
berarti t-hitung > t-tabel dan sig < 
0,05 (2,168 > 1,697, dan 0,04 < 
0,05). Hasil uji-t tersebut 
membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh yang positif dan signifikan 
antara variabel pencapaian laba 
terhadap pendapatan karyawan PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera. 
 

c. Pengaruh Antara Tingkat Penjualan 
(X1) dan Pencapaian Laba (X2) 
terhadap Pendapatan Karyawan (Y) 
Berdasarkan hasil perhitungan uji-F 
diperoleh bahwa F-hitung sebesar 
184,854 dengan sig 0,000, jika 
dikonsultasikan dengan F-tabel pada 
α = 0,05 df1 = 2, dan df2 = 33 
diperoleh F-tabel sebesar 3,29. Hal 
ini berarti F-hitung > F-tabel dan sig 
< 0,005 (184,854 > 3,29) dan sig 
(0,000 < 0,05) yang mengindikasikan 
bahwa hipotesis penulis diterima. Hal 
ini berarti terdapat pengaruh yang 
nyata dan signifikan antara tingkat 
penjualan dan pencapaian laba 
secara bersama-sama terhadap 



pendapatan karyawan PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera. 
 

5. Kesimpulan dan saran 
 

1. Kesimpulan 
 

Berdasarkan hasil analisis yang 
telah dilakukan pada penelitian ini, 
maka dapat ditarik kesimpulan 
sebagai berikut: 
 

1. Tingkat penjualan tidak 
berpengaruh secara signifikan 
terhadap pendapatan karyawan 
PT. Trackerindo Anugerah 
Sejahtera dengan hasil bahwa t 
hitung (1,246) < t tabel (1,697) 
jadi hipotesis nol diterima. 

2. Pencapaian laba berpengaruh 
secara signifikan terhadap 
pendapatan karyawan PT. 
Trackerindo Anugerah Sejahtera 
dengan hasil bahwa t hitung 
(2,168) > t tabel (1,697) jadi 
hipotesis nol ditolak 

3. Tingkat penjualan dan 
pencapaian laba berpengaruh 
terhadap pendapatan karyawan 
PT. Trackerindo Anugerah 
Sejahtera dengan hasil uji bahwa 
F hitung (184,854) > F tabel 
(3,29) jadi hipotesis nol ditolak 
 

2. Saran 
  
 Berdasarkan dari kesimpulan 
diatas, maka peneliti memberi 
beberapa saran baik bagi instansi 
PT. Trackerindo Anugerah 
Sejahtera dan bagi peneliti 
selanjutnya yang akan meneliti 
tentang pengaruh pendapatan 
karyawan, yaitu sebagai berikut : 
a. Bagi Instansi 

1. Untuk peningkatan 
pendapatan karyawan, 
lebih meningkatkan tingkat 
penjualan serta mengikuti 
tingkat omset yang 
dihasilkan agar menunjang 
pemberian bonus atau 
insentif tiap karyawan yang 
melampaui target 
penjualan. 

2. Untuk pencapaian laba, 
perusahaan harus 

memberikan evaluasi dan 
pengetahuan lebih agar 
pencapaian laba tetap 
stabil dan terus meningkat 

3. Peningkatan kualitas 
produk yang dihasilkan 
juga sangat berpengaruh di 
pasar untuk strategi 
pemasaran yang lebih baik 
dari sebelumnya. 

4. Kinerja karyawan yang baik 
dapat mendongkrak 
penjualan dan pencapaian 
target penjualan maka 
perusahan harus 
menekankan kinerja baik 
dari karyawan-karyawan 
perusahan.  
 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 
 
Penelitian ini menurut saya 
ruang lingkup masih internal 
perusahaan dan masih bisa 
dikembangkan lebih luas 
dengan berbagai metode. Agar 
penelitian ini dapat 
dikembangkan lebih luas maka 
disarankan pada peneliti 
selanjutnya yang akan 
melakukan penelitian terhadap 
perusahaan yang sama dapat 
melakukan penelitian dengan 
menambah variabel yang 
terkait dengan tingkat 
penjualan, pencapaian laba 
dan pendapatan karyawan 
serta dapat mengembangkan 
populasi dan sampel yang 
lebih luas. 
 

c. Saran dari Bu Miya Dewi 
Suprihandari 
 
Perusahan dalam 
meningkatkan penjualan harus 
mengeluarkan inovasi baru dan 
menjalankan sosial media 
untuk saran promosi dalam era 
milenial. Dengan adanya 
promosi sosial media seperti 
instagram, facebook, website 
dan iklan dapat menunjang 
peningkatan penjualan. Dalam 
era sekarang setiap 
masyarakat mayoritas 
mempunyai ponsel pintar dan 



pasti mempunyai sosial media 
maka dari itu lebih efisien dan 

efektif jika promosi dengan 
sosial media.  
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