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HALAMAN MOTTO 

 
 
 
 

Takut akan TUHAN adalah permulaan pengetahuan, tetapi orang 
bodoh menghina didikan (Ams 1:7) 

 
Diberkatilah orang yang mengandalkan TUHAN, yang menaruh 

harapannya pada TUHAN (Yer 17:7) 
 

Ia membuat segala sesuatu indah pada waktunya (pengkt 3:11a) 
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ABSTRAK 
 

Laba merupakan selisih jumlah yang dikeluarkan untuk membeli sumber 
daya yang menghasilkan produk atau jasa dengan penerimaan dari hasil penjualan. 
Akan tetapi, di kalangan perusahaan, perkembangan dan kemajuan dunia usaha 
telah membawa ke arah persaingan yang semakin ketat, sehingga usaha untuk 
mencapai laba tidaklah mudah. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
pengaruh peningkatan penjualan handphone Blackberry di Gedung Wisma 
Hartono terhadap laba perusahaan.  

 
Populasi penelitian ini adalah counter handphone di Gedung Wisma 

Hartono lt II Yogyakarta 2010-2011. Pengambilan sampel menggunakan teknik 
purposive sampling. Penelitian ini mengambil data laporan penjualan dan laporan 
rugi laba dari 3 counter HP (MM Phone, Cahaya Cellular, dan Quick Cellular) 
selama bulan November 2010 sampai Januari 2011. Teknik analisis data dalam 
penelitian ini menggunakan analisis deskriptif. 
 

Hasil dari penelitian ini adalah laba dari penjualan Blackberry 
berkontribusi lebih dari 30% (rata-rata 34,51%) dari total laba bersih penjualan di 
counter MM Phone, laba dari penjualan Blackberry berkontribusi lebih dari 30% 
(rata-rata 35,04%) dari total laba bersih penjualan di counter Cahaya Cellular, dan 
laba dari penjualan Blackberry berkontribusi lebih dari 30% (rata-rata 36,18 %) 
dari total laba bersih penjualan di counter Quick Cellular. 

 
 

Kata kunci: laba, blackberry, penjualan handphone 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada dasarnya setiap perusahaan, baik perusahaan dagang, industri, 

maupun jasa mempunyai tujuan untuk memperoleh laba yang optimal. Laba 

merupakan selisih jumlah yang dikeluarkan untuk membeli sumber daya yang 

menghasilkan produk atau jasa dengan penerimaan dari hasil penjualan. Akan 

tetapi, di kalangan perusahaan, perkembangan dan kemajuan dunia usaha 

telah membawa ke arah persaingan yang semakin ketat, sehingga usaha untuk 

mencapai laba tidaklah mudah. Peningkatan penjualan yang tinggi belumlah 

berarti mendapatkan laba yang besar (Kustatik, 2009). 

Dalam mencapai tujuan tersebut tidak semudah membalikkan telapak 

tangan, karena setiap perusahaan akan memaksa mereka untuk bersaing keras. 

Tidak salah bila dikatakan bahwa perusahaan yang mengabaikan persaingan 

akan terdesak mundur bahkan akan gulung tikar. Oleh karena itu, perusahaan 

harus tetap mengikuti perkembangaan di luar agar bisa bertahan, minimal 

meningkatkan kemampuan bersaing, sehingga perusahaan dapat hidup terus 

dan berkembang (Bambang Riyanto, 2001 dalam Kustatik, 2009). 

Menurut Henry Faizal Noor (2007) yang diadaptasi oleh Kustatik 

(2009) setiap perusahaan akan berusaha untuk mendapat laba sebesar atau 

seoptimal mungkin. Untuk mencapai hal tersebut perusahaan harus 

memperoleh pendapatan (income) sebesar mungkin, dan menekan biaya 
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(cost) sekecil mungkin. Pendapatan dari perusahaan berasal dari penjualan, 

hasil penjualan yang diterima perusahaan berasal dari produksi barang dan 

jasa yang dilakukannya, maka semakin tinggi produktivitas perusahaan 

semakin besar pendapatan, dan semakin tinggi efisiensi proses produksi, 

semakin rendah biaya, sehingga semakin besar laba yang didapat perusahaan. 

Kustatik (2009) mengatakan bahwa perencanaan dan realisasi dalam 

memperbesar laba dapat dilakukan melalui tiga langkah yang meliputi: (1) 

menekan biaya produksi serendah mungkin dengan mempertahankan tingkat 

harga jual dan volume penjualan yang ada, (2) menentukan harga jual 

sedemikian rupa sesuai dengan laba yang dikehendaki, dan (3) meningkatkan 

volume penjualan sebesar mungkin. Ketiga langkah tersebut saling berkaitan 

satu sama lain dan mempunyai hubungan yang sangat erat sehingga tidak 

dapat di pisahkan. Biaya menentukan harga jual untuk mencapai tingkat laba 

yang di kehendaki, harga jual mempengaruhi volume penjualan, sedangkan 

volume penjualan langsung mempengaruhi volume produksi dan volume 

produksi mempengaruhi laba. Oleh karena itu dalam memprediksi laba 

hubungan antara biaya, volume, dan laba memegang peranan yang sangat 

penting. 

Melihat perkembangan saat ini, dari sekian banyak peluang usaha yang 

ada, jenis usaha penjualan handphone merupakan salah satu bentuk usaha 

yang banyak diminati. Gedung Wisma Hartono merupakan salah satu pasar 

handphone yang ada di Yogyakarta. Di dalam Gedung Wisma Hartono 

terbagi atas beberapa counter handphone dengan pemilik yang berbeda-beda. 
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Dalam pengambilan untung terhadap penjualan handphone tidak dapat 

mengambil dalam porsi besar dikarenakan adanya persaingan harga antara 

satu counter dengan counter yang lain. Tipe handphone yang dijual di dalam 

gedung Wisma Hartono juga beragam mulai dari produk Cina sampai produk 

Jepang yang mementingkan kualitas produk. Melihat perkembangan 

teknologi yang semakin pesat, perusahaan Canada berlomba-lomba untuk 

menghasilkan sebuah produk handphone yang dapat dinikmati konsumern, 

salah satunya yaitu produk Blackberry. 

Strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan Blackberry hampir sama 

dengan strategi pemasaran perusahaan-perusahaan lainnya. Tetapi dalam 

penetapan harga yang dilakukan oleh perusahaan Blackberry sedikit berbeda. 

Dalam penetapan harga, perusahaan Blackberry akan menggunakan strategi 

yang dapat meningkatkan volume penjualan. Kegiatan penjualan merupakan 

salah satu faktor penentu atas perolehan laba yang optimal. Laba akan timbul 

jika penjualan produk lebih besar dibandingkan dengan biaya-biaya yang 

dikeluarkan. Laba sebagai suatu pengukuran kinerja perusahaan 

merefleksikan terjadinya proses peningkatan atau penurunan modal dari 

berbagai sumber transaksi (Takarini dan Ekawati, 2003 dalam Hapsari 2007). 

Oleh karena itu, laba perusahaan diharapkan dapat mengalami kenaikan 

setiap periodenya, sehingga dibutuhkan estimasi laba yang akan dicapai di 

masa mendatang. Hasil dari suatu estimasi yang akurat bermanfaat untuk 

menghasilkan gambaran tentang masa depan suatu perusahaan. Begitu 
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pentingnya informasi tersebut, sehingga terdapat usaha untuk memprediksi 

dini laba suatu perusahaan (Rachmawati, 2004 dalam Fitriadi, 2009). 

Penelitian mengenai analisis peningkatan penjualan dalam memprediksi 

laba sudah pernah dilakukan oleh Hapsari (2007) yang melakukan penelitian 

mengenai “Analisis Rasio Keuangan untuk Memprediksi Pertumbuhan 

Laba”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Total Asset Turnover 

(TAT), Net Profit Margin (NPM) dan Gross Profit Margin (GPM) secara 

parsial berpengaruh positif signifikan terhadap pertumbuhan laba, sedangkan 

variabel Working Capital to Total Asset (WCTA), Current Liabilities To 

Inventory (CLI) dan Operating Income to Total Assets (OITL) tidak 

berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan laba. Keenam variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini (WCTA, CLI, OITL, TAT, NPM dan GPM) 

secara bersama-sama berpengaruh terhadap pertumbuhan laba. Kemampuan 

prediksi dari keenam variabel secara simultan adalah sebesar 12,6%. 

Berdasarkan uraian di atas ditambah adanya penelitian terdahulu maka 

penulis tertarik untuk meneliti kembali mengenai: “Analisis Pengaruh 

Peningkatan Penjualan Handphone Balckberry di Gedung Wisma Hartono 

terhadap Laba Perusahaan”. 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan dapat 

dirumuskan permasalahan yaitu apakah peningkatan penjualan handphone 
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Blackberry di Gedung Wisma Hartono berpengaruh terhadap laba 

perusahaan? 

   

1.3 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan permasalahan yang telah dirumuskan, tujuan penelitian 

yang hendak dicapai adalah untuk mengetahui pengaruh peningkatan 

penjualan handphone Blackberry di Gedung Wisma Hartono terhadap laba 

perusahaan. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang ingin dicapai dengan adanya penelitian ini antara lain: 

1. Dapat memberi gambaran kepada mahasiswa yang akan membuka usaha 

sendiri sehingga dapat memprediksi laba yang akan dicapai. 

2. Dapat memberikan kontribusi bagi perkembangan perusahaan terutama 

mengenai pencapaian laba yang dipengaruhi oleh peningkatan penjualan. 

3. Dapat menerapkan teori-teori yang telah dipelajari untuk memecahkan 

masalah-masalah yang ada dalam perusahaan. 

4. Dapat berguna bagi pembaca yang membutuhkan bahan referensi terutama 

yang berkaitan dengan peningkatan penjualan dalam memprediksi laba. 

5. Dapat menjadi dasar bagi penelitian selanjutnya yang akan meneliti 

mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi laba. 
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1.5 Batasan Masalah 

Agar masalah yang di teliti dapat mengarah pada tujuan yang di 

harapkan, maka untuk dapat mempermudah dalam pelaksanaan penelitian di 

perlukan batasan-batasan sebagai berikut: 

1. Tempat Penelitian  : Gedung Wisma Hartono 

2. Waktu Penelitian : Periode November 2010 - Januari 2011 

3. Responden yang di teliti adalah 3 Perusahaan (MM Phone, Cahaya 

Celullar, dan Quick Celullar). 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.Kesimpulan 

Pengaruh penjualan Blackberry dapat meningkatkan pendapatan yang 

diperoleh outlet (counter handphone), sehingga perolehan laba outlet juga 

mengalami peningkatan. Secara lengkap disimpulkan sebagai berikut: 

1. Counter MM Phone 

Laba dari penjualan Blackberry berkontribusi lebih dari 30% (rata-rata 

34,51%) dari total laba bersih penjualan di counter MM Phone. 

2. Counter Cahaya Cellular 

Laba dari penjualan Blackberry berkontribusi lebih dari 30% (rata-rata 

35,04%) dari total laba bersih penjualan di counter Cahaya Cellular. 

3. Counter Quick Cellular 

Laba dari penjualan Blackberry berkontribusi lebih dari 30% (rata-rata 

36,18 %) dari total laba bersih penjualan di counter Quick Cellular. 

4. Laporan Laba Bersih Penjualan HP tanpa Blackberry dan dengan 

Blackberry bulan November sampai Januari. 

Setiap counter mengalami peningkatan laba bersih penjualan HP untuk 

bulan November dan Desember. Sedangkan pada bulan Januari hanya 

MM Phone yang memiliki peningkatan laba untuk laba bersih tanpa 

Blackberry. 
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5. Laporan Laba Penjualan HP Blackberry Bulan November sampai 

Bulan Januari. 

Persentase laba penjualan Blackberry bulan November sampai bulan 

Januari untuk setiap counter lebih besar dari  5%. Ketiga counter 

memiliki persentase laba penjualan Blackberry terbesar pada bulan 

November. 

6. Proporsi Laba Bersih Penjualan dengan Blackberry dan tanpa 

Blackberry Bulan November sampai Bulan Januari. 

Laba dari penjualan Blackberry memiliki kontribusi lebih dari 30% 

untuk semua counter. Pengaruh laba dari  penjualan Blackberry di 

setiap counter memiliki persentase terbesar pada bulan November yaitu 

MM Phone sebesar 35,39%, Cahaya Celullar sebesar 37,21%, dan 

Quick Celullar sebesar 38,20%. 

7. Data Laba untuk masing-masing Merk HP di Counter MM Phone. 

Berdasarkan kontribusi laba masing-masing merk HP yang dijual di 

counter MM Phone terlihat bahwa penjualan Blackberry selama bulan 

November sampai Januari paling tinggi dibandingkan dengan merk 

lain. Meskipun pada bulan Januari penjualan Blackberry mengalami 

penurunan laba akan tetapi secara rata-rata selama bulan November 

sampai Januari masih lebih tinggi dibandingkan dengan merk lain. 

Rata-rata penjualan Blackberry pada bulan November sampai Januari 

sebesar Rp. 18.708.333  yang masih lebih tinggi dari rata-rata laba 

penjulan HP Nokia sebesar Rp. 16.551.667. Hal ini mengindikasikan 
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penjualan Blackberry berpengaruh terhadap laba penjualan HP di 

counter MM Phone. 

8. Data Laba untuk masing-masing Merk HP di Counter Cahaya Celullar. 

Berdasarkan data laba untuk masing-masing merk HP pada bulan 

November samapai bulan Januari, terjadi penurunan laba penjualan 

Blackberry di counter Cahaya Cellular pada bulan Januari. Akan tetapi 

penjualan Blackberry tetap berpengaruh terhadap laba penjualan HP di 

counter Cahaya Cellular karena rata-rata penjualan Blackberry dari 

bulan November sampai Januari sebesar Rp.19.116.667 masih lebih 

besar dibandingkan dengan rata-rata penjualan HP Nokia sebesar Rp. 

16.441.667. Dengan demikian secara keseluruhan penjualan 

Blackberry lebih berpengaruh terhadap peningkatan laba di counter 

Cahaya Cellular dibandingkan HP merk lain. 

9. Data Laba untuk masing-masing Merk HP di Counter Quick Celullar. 

Kontribusi penjualan Blackberry pada bulan Januari di counter Quick 

Cellular mengalami sedikit penurunan. Akan tetapi penurunan tersebut 

tidak signifikan sehingga penjulaan Blackberry tetap berpengaruh 

terhadap laba penjualan HP di counter Quick Cellular. Hal ini 

dibuktikan dari rata-rata penjualan Blackberry sebesar Rp. 20.908.333, 

sedangkan rata-rata penjualan HP Nokia sebesar Rp. 17.863.333. 
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5.2. Saran 

1. Bagi para pemilik counter, harus dapat meningkatkan penjualan 

Blackberry agar laba yang diperoleh semakin besar misalnya dengan 

promosi yang cukup baik sehingga dapat menarik perhatian konsumen 

dalam pembelian Blackberry.  

2. Bagi para peneliti yang tertarik dan ingin melanjutkan penelitian ini, 

dapat melakukan penelitian dengan jumlah outlet lebih dari 3 agar 

hasilnya dapat lebih baik, selain itu peneliti juga harus memperhatikan 

faktor-faktor yang dapat meningkatkan penjualan Blackberry agar laba 

yang dihasilkan semakin meningkat.  
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