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This study aims to determine the effect of management accounting 

information systems, market segmentation, and product prices on 

sales volume at Aneka Oli Delapan Satu. This study is a quantitative 

study. The population in this study were 18 employees and 60 

customers. The sampling technique used in this study was saturated 

sampling and random sampling and obtained a sample of 78 people. 

The data was tested using SPSS 23, using data analysis, namely 

descriptive statistical analysis, data quality testing with validity 

testing and reliability testing, classical assumption testing, and 

hypothesis testing, namely with multiple linear regression analysis 

and F test, t test, and coefficient of determination test. The results 

showed that management accounting information systems and 

product prices had an effect on sales volume, market segmentation 

had no effect on sales volume. 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sistem informasi 

akuntansi manajemen, segmentasi pasar, dan harga produk terhadap 

volume penjualan pada Aneka Oli Delapan Satu. Penelitian ini 

merupakan penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 

18 orang karyawan dan 60 orang pelanggan. Teknik pengambilan 

sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah sampel jenuh dan 

sampel random dan diperoleh sampel sebanyak 78 orang. Data diuji 

dengan menggunakan SPSS 23, menggunakan analisis data yaitu 

analisis statistik deskriptif, uji kualitas data dengan uji validitas dan 

uji reliabilitas, uji asumsi klasik, dan uji hipotesis yaitu dengan 

analisis regresi liniear berganda serta uji F, uji t, dan uji koefisien 

determinasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa sistem informasi 

akuntansi manajemen dan harga produk berpengaruh terhadap volume 

penjualan, segmentasi pasar tidak berpengaruh terhadap volume 

penjualan. 

Kata Kunci : 

Sistem Informasi Akuntansi, 

Segmentasi Pasar, Harga 

Produk, Volume Penjualan. 
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PENDAHULUAN  

Pada era globalisasi sekarang ini, persaingan bisnis semakin ketat. Untuk 

mempertahankan kelangsungan suatu perusahaan harus memperhatikan masalah-masalah yang 

menjadi hambatan dalam bisnisnya. Pada dasarnya, keberhasilan suatu perusahaan bergantung 

pada apakah perusahaan cukup memperhatikan kebutuhan dan keinginan pelanggannya (Gea, 

2022). Hal ini dapat meningkatkan minat pembeli untuk membeli barang perusahaan. 

Meningkatnya pelanggan ini dapat meningkatkan penjualan perusahaan. 

Meningkatkan volume penjualan bukanlah tugas yang sederhana bagi perusahaan. 

Sebagai hasil dari peningkatan jumlah penjualan, salah satu keuntungannya adalah pertukaran 

barang antara perusahaan yang memiliki produk yang sejenis untuk dijual. Mengingat hal ini, 

perusahaan harus menerapkan strategi akuntansi manajemen untuk meningkatkan volume 

penjualan. Proses yang digunakan untuk menentukan, mengumpulkan, mengevaluasi, dan 

menganalisis data dikenal sebagai strategi  akuntansi manajemen. Penerapan strategi akuntansi 

manajemen Ini membantu manajer membuat rencana strategis dan menganalisis efisiensi dalam 

organisasi. Ada beberapa variabel dalam strategi manajemen akuntansi, termasuk harga produk, 

segmentasi pasar, dan sistem informasi akuntansi. Sistem informasi akuntansi adalah sistem 

yang mengintegrasikan teknologi informasi dengan proses akuntansi untuk menganalisis, 

mengevaluasi, dan melaporkan data keuangan dalam bisnis. Strategi pemasaran yang dikenal 

sebagai segmentasi pasar membagi konsumen yang heterogen menjadi kelompok yang lebih 

kecil yang homogen. Harga produk adalah nilai produk, yang mencakup nilai bahan mentah 

dan jasa yang digunakan untuk membuatnya. Sistem informasi akuntansi manajemen adalah 

salah satu strategi akuntansi manajemen yang diterapkan oleh perusahaan.  

Sistem informasi manajemen membantu manajer untuk merencanakan, mengelola 

operasi, dan mendapatkan resolusi terbaik untuk masalah yang dihadapi oleh organisasi atau 

bisnis. Karena kemampuan mereka untuk memproses dan menampilkan data penjualan, sistem 

informasi akuntansi manajemen dapat meningkatkan evektifitas volume penjualan. Untuk 

meningkatkan volume penjualan, sistem informasi akuntansi manajemen harus disertakan 

secara bersamaan dengan segmentasi pasar.   

Salah satu yang menjadi dasar acuan penelitian ini yaitu penelitian dari Hulu (2019), 

meneliti tentang pengaruh segmentasi pasar terhadap volume penjualan di UD Selvin 

Kecamatan Gomo Kabupaten Nias Selatan, dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa 

segmentasi pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Selain 

penelitian tersebut terdapat penelitian dari Satir (2015), yang meneliti tentang pengaruh harga 

dan promosi terhadap peningkatan volume penjualan rumah pada PT Haji Satir di Kota 

Makassar, dengan hasil penelitian menunjukan bahwa harga dan promosi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap volume penjualan. 

Hubungan antara pengaruh harga, segmentasi pasar dan volume penjualan sebelumnya 

juga telah diteliti oleh Amalia dkk (2023), penelitian yang bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh harga, citra merek, segmentasi pasar dan kualitas produk terhadap volume penjualan 

telor asin di Toko Idolaku Brebes, dengan hasil variabel harga tidak berpengaruh terhadap 

volume penjualan. Variabel citra merek mempengaruhi volume penjualan. Variabel segmentasi 

pasar berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Variabel kualitas produk berdampak 

dan berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.  

Penelitian yang dilakukan oleh Karunia Devi dkk (2023), bertujuan untuk memahami 

dampak sistem informasi terhadap penjualan, promosi, dan kualitas produk terhadap volume 
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penjualan di UD Andika Saputra, dengan hasil penelitian menunjukkan sistem informasi 

akuntansi tidak berdampak, berpengaruh dan tidak signifikan terhadap volume penjualan. 

Promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan. 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelaskan, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis strategi akuntansi manajemen dan pengaruhnya 

terhadap volume penjualan pada Aneka Oli Delapan Satu”  

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Pengertian Akuntansi Manajemen 

Akuntansi manajemen berkaitan erat dengan masalah penyajian informasi yang 

diperlukan oleh suatu organisasi. Berdasarkan dari berbagai macam bentuk atau tipe informasi, 

salah satunya adalah akuntasi manajemen. Akuntansi manajemen adalah suatu kegiatan 

(proses) yang menghasilkan informasi keuangan bagi manajemen untuk pengambilan 

keputusan ekonomi dalam melaksanakan fungsi manajemen (Indriani, 2018). 

 

Volume Penjualan 

Volume$ pe $njualan me$rujuk pada jumlah barang atau jasa yang te $rjual dalam pe$riode $ 

te$rte $ntu. Volume$ pe$njualan adalah ukuran dari aktivitas pe $njualan yang me$nce$rminkan jumlah 

unit produk yang te$rjual dalam pe$riode $ waktu te$rte$ntu, yang pe $nting untuk me$ne $ntukan pangsa 

pasar dan kine$rja pe$rusahaan (Ke $lle$r & Kotle$r, 2019). 

 

Sistem Informasi Akuntansi Manajemen  

Me $nurut Sutabri (2020), me$nje $laskan bahwa siste $m informasi manaje $me$n me$rupakan 

suatu siste$m manusia atau me$sin yang te$rpadu untuk me$nyajikan informasi de $mi me $ndukung 

fungsi ope $rasi organisasi, manaje$me $n, dan prose $s pe $ngambilan ke$putusan di dalam suatu 

organisasi. Me$nurut Hermelina dkk (2017), Siste$m informasi akuntansi me$liputi prose$s, 

prose $dur, dan siste$m yang me$nangkap data akuntansi dari prose$s bisnis, me$ncatat data 

akuntansi ke$ dalam catatan yang se $suai, me $mprose$s data akuntansi se $cara ke$se $luruhan de $ngan 

me$nyatukan, me$nggolongkan, dan me$ringkas data akuntansi se$rta me$nyampaikannya ke $ 

pe $ngguna inte$rnal dan e$kste$rnal.  

 

Segmentasi Pasar 

Se$gme$ntasi pasar adalah Prose$s me$mbagi pasar me$njadi ke$lompok yang le$bih ke$cil 

yang sama be$rdasarkan aspe$k te$rte$ntu dise$but se$gme$ntasi pasar. Kotler dkk (2019) me$nje$laskan 

bahwa se$gme$ntasi pasar adalah salah satu langkah pe$nting dalam pe$masaran strate$gis. ia 

me$ne$kankan pe$ntingnya me$nggunakan indikator pe$rilaku, de$mografi, ge$ografi, dan psikografis 

se$bagai dasar se$gme$ntasi. Namun, se$pe$rti yang dinyatakan ole$h Suyatno dkk (2023), Strate$gi 

yang sangat pe$nting untuk me$mbangun program pe$masaran adalah se$gme$ntasi pasar. 

Harga Produk 

Menurut Fenny dkk (2021), harga merupakan komponen penting atas suatu produk, 

karena akan berpengaruh pada keuntungan produsen. Harga juga merupakan salah satu penentu 

kebehasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar keuntungan perusahaan 

dari penjualan produknya baik berupa barang atau jasa menetapkan harga terlalu tinggi akan 

menyebabkan penjualan menurun, namun jika harga terlalu rendah maka akan mengurangi 

keuntungan perusahaan. 
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METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif untuk mengetahui pengaruh 

sistem informasi akuntansi manajemen, segmentasi pasar, dan harga produk terhadap volume 

penjualan. Populasi  yang  digunakan  dalam penelitian  ini  adalah  seluruh karyawan yang 

berjumlah 18 orang dan pelanggan (60 orang) yang melakukan pembelian pada Aneka Oli 

Delapan Satu. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini ialah sampel jenuh 

dan sampel random. Sampel jenuh yaitu populasi dijadikan sampe$l se$rta tidak me$ngurangi 

informasi pe$ne$litian yang dibutuhkan. Dalam pe$ne$litian ini jumlah sampe$l je$nuh se$jumlah 18 

karyawan. Sampe$l random yaitu te$knik pe$milihan sampe$l di mana se$tiap individu dalam 

populasi me$miliki ke$se$mpatan yang sama untuk dipilih. Dalam pe$ne$litian ini jumlah sampe$l 

random se$jumlah 60 pe$langgan. Pe$nde$katan ini be$rtujuan untuk me$ngurangi bias dalam 

pe$ngambilan sampe$l dan me$nghasilkan data yang le$bih re$pre$se$ntatif. Sehingga sampel yang 

diambil dan digunakan sebanyak 78 responden. 

Sumber data yang digunakan oleh peneliti  yaitu data primer yang diperoleh langsung 
oleh sumber aslinya melalui pengumpulan informasi yang dilakukan oleh peneliti sendiri. 

dengan kata lain, data primer adalah informasi yang dikumpulkan langsung dari sumber utama 

melalui distribusi kuesioner. Semua pekerja dan pelanggan yang melakukan pembelian pada 

Aneka Oli Delapan Satu merupakan sumber data yang ada pada penelitian ini. 

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan metode kuesioner tertutup. 

Ini me$nunjukkan bahwa re$sponde$n hanya me$milih jawaban yang me$re$ka anggap be$nar dari 

pilihan ganda yang ada pada kue$sione$r pe$ne$liti. 

   

HASIL DAN PEMBAHASAN 

UJI KUALITAS DATA 

 

Uji Validitas  

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Sistem Informasi Akuntansi Manajemen (X1) 

Item 

Kuesioner 

P 

Value 

α = 

0,05 

Keterangan r 

hitung  

r tabel Keterangan 

X1_1 

X1_2 

X1_3 

X1_4 

X1_5 

X1_6 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

0,617 

0,735 

0,512 

0,655 

0,640 

0,581 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Tabel 1 Menunjukkan hasil uji validitas, variabel sistem informasi akuntasni manajemen (X1) 

memiliki nilai r yang daiatas 0,2227 dan nilai signifikansinya kurang dari 0,05. Oleh karena itu, 

dapat dimpulkan bahwa semua bagian dari survei untuk variabel ini sah untuk digunakan dalam 

variabel sistem informasi akuntansi manajemen. 

 

Uji Validitas  
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Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Segmentasi Pasar (X2) 

Item 

Kuesioner 

P 

Value 

α = 

0,05 

Keterangan r 

hitung  

r tabel Keterangan 

X2_1 

X2_2 

X2_3 

X2_4 

X2_5 

X2_6 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

0,743 

0,468 

0,662 

0,449 

0,625 

0,534 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Tabel 2 Menunjukkan hasil uji validitas, variabel segmentasi pasar (X2) memiliki nilai r yang 

daiatas 0,2227 dan nilai signifikansinya kurang dari 0,05. Oleh karena itu, dapat dimpulkan 

bahwa semua bagian dari survei untuk variabel ini sah untuk digunakan dalam variabel 

segmentasi pasar. 

 

Uji Validitas  

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Harga Produk (X3) 

Item 

Kuesioner 

P 

Value 

α = 

0,05 

Keterangan r 

hitung  

r tabel Keterangan 

X3_1 

X3_2 

X3_3 

X3_4 

X3_5 

X3_6 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

0,608 

0,637 

0,613 

0,551 

0,633 

0,526 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Tabel 3 Menunjukkan hasil uji validitas, variabel harga produk (X3) memiliki nilai r yang 

daiatas 0,2227 dan nilai signifikansinya kurang dari 0,05. Oleh karena itu, dapat dimpulkan 

bahwa semua bagian dari survei untuk variabel ini sah untuk digunakan dalam variabel harga 

produk. 

 

Uji Validitas  

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Volume Penjualan (Y) 

Item 

Kuesioner 

P 

Value 

α = 

0,05 

Keterangan r 

hitung  

r tabel Keterangan 

Y_1 

Y_2 

0,000 

0,000 

0,05 

0,05 

Valid 

Valid 

0,680 

0,458 

0,2227 

0,2227 

Valid 

Valid 



JIMU: Jurnal Ilmiah Multi Disiplin 
Vol. 03, No. 03, Tahun 2025, Hal. 2004-2016, ISSN: 3031-9498 (Online)  

2009 |Jurnal Ilmiah Multi Disiplin (JIMU) 
 

Y_3 

Y_4 

Y_5 

Y_6 

Y_7 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

0,05 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

0,602 

0,442 

0,698 

0,561 

0.610 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

0,2227 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Berdasarkan tabel 4 variabel volume penjualan (Y) menghasilkan nilai r yang dihitung untuk 

setiap item di atas 0,2227 dan nilai signifikansi di bawah 0,05 sebagai hasil dari uji validitas. 

Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa setiap item dalam kuesioner untuk variabel ini adalah 

sah atau sesuai untuk digunakan dalam menentukan volume penjualan. 

 
Uji Reliabilitas   

Tabel 5. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach

's Alpha 

Ketentuan Keterangan 

Siste$m Informasi Akuntansi 

manaje$me$n (X1) 

Se$gme$ntasi Pasar (X2) 

Harga Produk (X3) 

Volume$ Pe$njualan (Y) 

0,686 

 

0,613 

0,634 

0,666 

0,60 

 

0,60 

0,60 

0,60 

Re$liabe$l 

 

Re$liabe$l 

Re$liabe$l 

Re$liabe$l 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Berdasarkan Tabel 5 ditetapkan bahwa variabel-variabel ini memang dapat diandalkan 

berdasarkan hasil uji reliabilitas untuk masing-masing variabel tersebut. Fakta bahwa nilai 

Cronbach's Alpha dari setiap variabel lebih besar dari 0,60 menjadi bukti dari hal ini. Ini 

menunjukkan bahwa kuesioner penelitian dapat diandalkan untuk mengumpulkan data dan 

mengungkap fakta-fakta nyata yang ditemukan di lapangan. 

 

 

UJI ASUMSI KLASIK 

Uji Normalitas 

Tabel 6. Hasil Uji Normalitas 

  Unstandardize$kd 

Re$sidual 

N 

Normal Parame$te$rsa,b 

 

Most E$xtre$me$ Diffe$re$nce$s 

 

 

Me$an 

Std. De$viation 

Absolute$ 

Positive$ 

78 

,0000000 

1,88141174 

,062 

,062 
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Te$st Statistic 

Asymp. Sig. (2-taile$d) 

Ne$gative$ -,052 

‘062 

,200c,d 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

Pada tabel 6 dapat dinyatakan bahwa hasil uji normalitas diperoleh nilai probabilitas Asymp. 

Sig pada Unstandardized Residual sebesar 0,200 > 0,05, maka data tersebut menunjukkan 

berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 7. Hasil Uji Multikolinearitas 

  Coe$fficie$nts   

Mode$l    Colline$arity  Statistic 

   Tole$rance$ VIF 

 

1 

(Costant) 

X1 

X2 

X3 

  

0,612 

0,589 

0,483 

 

1,635 

1,697 

2,070 

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Berdasarkan tabel 7 nilai toleransi untuk X1 (Sistem Informasi Akuntansi Manajemen), X2 

(Segmentasi Pasar), dan X3 (Harga Produk) masing-masing adalah 0,612, 0,589, dan 0,483, 

menurut tabel di atas. Model regresi ini valid karena menurut hasil perhitungan nilai toleransi, 

tidak ada variabel independen yang memiliki nilai toleransi kurang dari 0,10, yang 

menunjukkan bahwa tidak ada korelasi antara pengetahuan variabel independen. Sementara itu, 

nilai VIF untuk X1 adalah 1.635, X2 adalah 1.697, dan X3 adalah 2.070. Semua nilai VIF ini 

menunjukkan bahwa tidak ada variabel independen yang memiliki nilai VIF lebih tinggi dari 

10, yang membuat model regresi ini valid dan menghilangkan multikolinearitas, yang 

memenuhi kondisi normalitas data. 

Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 8. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

  Corre$lations     

   X1  X2 X3 Unstandardiz

e$d Re$sidual 

Spe$arman’s 

Rho 

X1 

 

 

Core$lation 

Coe$fficie$nt 

Sig. (2-taile$d) 

1,000 

 

 

,512 

 

,000 

,577 

 

-,025 

 

,826 
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X2 

 

 

 

X3 

N 

Corre$lation 

Coe$fficie$nt 

Sig. (2-taile$d) 

N 

Corre$lation 

Coe$fficie$nt 

Sig. (2-taile$d) 

N 

78 

,512 

 

,000 

78 

,557 

 

,000 

78 

78 

1,000 

 

 

78 

,684 

 

,000 

78 

,000 

78 

,684 

 

,000 

78 

1,000 

 

 

78 

78 

,022 

 

,848 

78 

-,013 

 

,907 

78 

 

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025 

Berdasarkan data pada tabel 8 menunjukkan hasil output bahwa nilai signifikansi dari X1 

(Sistem Informasi Akuntansi Manajemen) sebesar 0,826, X2 (Segmentasi Pasar) sebesar 0,848 

dan X3 (Harga Produk) sebesar 0,907, nilai tersebut lebih besar dari 0,05 sehingga dapat 

disimpulkan tidak terjadi masalah heteroskedastisitas pada model regresi. 

 

Uji Hipotesis 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 9. Hasil Regresi Linier Berganda 
  Coe$ffcie$ntsa    

 Mode$l Unstandardize$d 

Coe$fficie$nts 

Standardize$d 

Coe$fficie$nts 

  

  B                  Std. E$rror Be$ta t Sig. 

1 (Constant) 

X1 

X2 

X3 

      7,763           2,318 

      0,534           0,098 

      0,023           0,099 

      0,323           0,108 

 

0,518 

0,022 

0,319 

3,349 

5,455 

0,229 

2,981 

0,001 

0,000 

0,820 

0,004 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Persamaan regresi berganda yang digunakan untuk menguji hipotesis secara 

keseluruhan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Y = 7,763 + 0,534X1 + 0,023X2 + 0,323X3 + e $ 

Berdasarkan persamaan regresi tersebut diketahui bahwa Y merupakan volume 

penjualan, X1 sistem informasi akuntansi manajemen, X2 segmentasi pasar, dan X3 harga 

produk. Maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar 7,763 menunjukkan bahwa volume penjualan (Y) memiliki nilai 

7,763 jika segmentasi pasar (X2), harga produk (X3), dan variabel sistem informasi 

akuntansi manajemen (X1) semuanya bernilai 0.000 (nol). 

2. Variabel sistem informasi akuntansi manajemen (X1) memiliki nilai koefisien regresi 

positif sebesar 0,534. Ini menunjukkan bahwa ada korelasi langsung antara volume 
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penjualan (Y) dan sistem informasi akuntansi manajemen. Ini menunjukkan bahwa setiap 

kenaikan 1 satuan sistem informasi akuntansi manajemen akan mempengaruhi volume 

penjualan yang mengalami kenaikan sebesar 0,534. 

3. Variabel segmentasi pasar (X2) memiliki nilai koefisien regresi positif sebesar 0,023. Ini 

menunjukkan bahwa volume penjualan (Y) dan segmentasi pasar berkorelasi langsung. Hal 

ini menunjukkan bahwa setiap kenaikan 1 satuan segmentasi pasar akan mempengaruhi 

volume penjualan yang mengalami kenaikan sebesar 0,023. 

4. Koefisien regresi positif sebesar 0,323. Ini menunjukkan bahwa volume penjualan (Y) dan 

harga produk berkorelasi langsung. Hal ini menunjukkan bahwa setiap kenaikan 1 satuan 

harga produk akan mempengaruhi volume penjualan yang mengalami kenaikan sebesar 

0,323. 

 

Uji F (Kelayakan Model) 

Tabel 10. Hasil Uji F 

  ANOVAa     

 Mode$l Sum of Square$s Df Me$an 

Square$ 

F Sig. 

1 Re$gre$ssion 

Re$sidual 

Total 

394,929 

272,558 

667,487 

3 

74 

77 

131,643 

3,683 

35,741 0,000b 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Tabel 10 menunjukkan bahwa, dengan tingkat signifikansi 0,05 dan (df13). F yang dihitung 

adalah 35,741 (df2 = n-k78-474). menghasilkan F tabel sebesar 2,728280. Temuan 

menunjukkan bahwa nilai signifikansi 0.000 0.05 dan F yang dihitung sebesar 35.741 > F tabel 

sebesar 2.728280. Sehingga dalam Aneka Oli Delapan Satu, variabel harga produk, segmentasi 

pasar, dan sistem informasi akuntansi semuanya secara signifikan mempengaruhi variabel 

volume penjualan. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa uji model ini sesuai untuk 

penelitian ini. 

 
Uji t 

Tabel 11. Hasil Uji t 

  Coe $fficie$ntsa    

  Unstandardize$d 

Coe $ficie$nts 

Standardize$d 

Coe $fficie$nts 

  

 Mode $l  B                Std. 

E $rror 

Be $ta t Sig. 

1 (Constant) 

X1 

X2 

X3 

    7,763          2,318 

    0,534          0,098 

    0,023          0,099 

    0,323          0,108 

 

0,518 

0,022 

0,319 

3,349 

5,455 

0,229 

2,981 

0,001 

0,000 

0,820 
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0,004 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Berdasarkan tabel 11, hasil uji t diinterpretasikan sebagai berikut: variabel sistem informasi 

akuntansi manajemen (X1) memiliki nilai t hitung > t tabel (5,455 > 1,99254) dan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 maka H1 diterima, artinya sistem informasi akuntansi manajemen 

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Variabel 

segmentasi pasar  (X2) diketahui nilai t hitung < t tabel (0,229 < 1,99254) dan nilai signifikansi 

0,820 > 0,05 maka H2 ditolak, artinya segmentasi pasar secara parsial tidak berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan. Variabel harga produk (X3) diketahui nilai t hitung > t 

tabel (2,981 > 1,99254) dan nilai signifikansi 0,004 < 0,05 maka H3 diterima, artinya harga 

produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. 

 

Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Tabel 12. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R²) 

   Mode $l Summary  

Mode $l R R Square $ Adjuste $d R Square$ Std. E $rror of 

E $simate$ 

1 0,769a 0,592 0,575 1,919 

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2025 

 

Berdasarkan tabel 12 menunjukkan bahwa nilai Adjusted R² Square (Adjusted R²) adalah 0,575, 

atau 57.5%. Ini menunjukkan bahwa semua variabel independen (segmentasi pasar, harga 

produk, dan sistem informasi akuntansi manajemen) memiliki pengaruh sebesar 57.5% 

terhadap variabel dependen volume penjualan, dengan variabel lain yang tidak tercakup dalam 

penelitian ini menyumbang sisa dari (100% 57,5%). 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Sistem Informasi Akuntansi Manajemen Terhadap Volume Penjualan. 

            Hasil penelitian menunjukkan bahwa sistem informasi akuntansi manajemen berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Dimana t hitung > t tabel (5,455 > 1,99254) 

dan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang artinya sistem informasi akuntansi manajemen 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Sehingga sistem informasi 

akuntansi manajemen yang ada pada Aneka Oli Delapan. Satu memiliki hubungan yang searah 

terhadap volume penjualan, semakin tinggi sistem informasi akuntansi manajemen maka 

volume penjualan akan meningkat. Sebaliknya, semakin rendah sistem informasi akuntansi 

manajemen maka volume penjualan akan menurun. 

       Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Arifin dkk (2024), 

menunjukkan bahwa secara parsial, variabel sistem informasi akuntansi manajemen 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan dimana semakin tinggi sistem 

informasi akuntansi manajemen akan menaikkan volume penjualan. Namun, hasil penelitian 

ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Karunia Devi dkk (2023), bahwa tidak 

terdapat pengaruh yang signifikan dengan arah negatif antara sistem informasi akuntansi 

manajemen terhadap volume penjualan. 
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Pengaruh Segmentasi Pasar Terhadap Volume Penjualan. 

       Hasil penelitian menunjukkan bahwa segmentasi pasar tidak berpengaruh dengan arah 

positif terhadap volume penjualan. Dimana t hitung <t tabel (0,229 <1,99254) dan nilai 

signifikan sebesar 0,820 > 0.05 yang artinya segmentasi pasar tidak berpengaruh terhadap 

volume penjualan. Segmentasi pasar yang tepat tidak selalu menunjukkan volume penjualan 

yang tinggi. Bisa saja terjadi persaingan yang tinggi dalam pasar yang kompetitif, produk dari 

pesaing mungkin lebih menarik sehingga. mengurangi volume penjualan meskipun segmentasi 

pasar sudah dilakukan.. 

       Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Al barar dkk (2024), 

menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan dengan arah positif antara 

segmentasi pasar terhadap volume penjualan. Namun hasil penelitian ini tidak sejalan dengan 

penelitian Sudrartono (2019), menunjukkan bahwa secara parsial, variabel segmentasi pasar 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan dimana semakin tinggi 

segmentasi pasar akan menaikkan volume penjualan. 

 
Pengaruh Harga Produk Terhadap Volume Penjualan 

       Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap volume penjualan. Dimana t hitung > t tabel (2,981 > 1,99254) dan nilai signifikan 

sebesar 0,004 < 0,05 yang artinya harga produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

volume penjualan. Sehingga harga produk yang dihasilkan pada Aneka Oli Delapan satu 

memiliki hubungan yang searah terhadap volume penjualan, semakin tinggi tingkat harga 

produk maka volume penjualan akan meningkat. Sebaliknya, semakin rendah tingkat harga 

produk maka volume penjualan akan menurun. 

       Hasil penelitian ini telah sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Satir (2015), yang 

menyatakan bahwa secara parsial, variabel harga produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap volume penjualan. Namun, hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Amalia dkk (2023), bahwa variabel harga tidak berpengaruh terhadap volume 

penjualan. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai sistem 

informasi akuntansi manajemen, segmentasi pasar, dan harga produk terhadap volume 

penjualan pada Aneka Oli Delapan Satu: 

1. Sistem informasi akuntansi manajemen berpengaruh positif terhadap volume penjualan 

pada Aneka Oli Delapan Satu. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi sistem informasi 

akuntansi manajemen maka volume penjualan akan meningkat. 

2. Segmentasi pasar tidak berpengaruh terhadap volume penjualan pada Aneka Oli Delapan 

Satu. Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan segmentasi pasar tidak menyebabkan 

penurunan volume penjualan. 

3. Harga produk berpengaruh terhadap volume penjualan pada Aneka Oli Delapan Satu. Hal 

ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat harga produk maka volume penjualan akan 

semakin meningkat. 
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