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ABSTRAK

PENGARUH HARGA JUAL DAN BIAYA SALURAN DISTRIBUSI
TERHADAP VOLUME PENJUALAN KACAMATA BONIA PADA A.
KASOEM CIKINI OPTIKAL

Oleh:

DENNY ALFARIZI

NIM. 073112340250093

Skripsi, dibawah bimbingan Dr. Moch. Rum Alim, SE., MSi sebagai
pembimbing I dan Rebin Sumardi SE., MM sebagai pembimbing II. Program
Strata Satu (S1), Fakultas Ekonomi Universitas Nasional, 2011.

Berhasilnya suatu perusahaan tentunya juga dapat dilihat dari
meningkatnya hasil penjualan sehingga dapat meningkatkan laba perusahaan itu
sendiri. Tujuan pada penelitian ini yaitu untuk mengetahui dan menganalisis
besarnya pengaruh harga jual dan saluran distribusi terhadap volume penjualan.
Data penclitian ini merupakan data sekunder dengan pengamatan selama 36 bulan,
dari tahun 2008 s/d 2010 yang diperoleh dari perusahaan A. Kasoem Cikini
Optikal, Model analisis yang dipilih yaitu menggunakan model regresi linear
berganda dan pengujian hipotesis menggunakan uji F (serempak) dan uji t
(parsial). Dari hasil analisis model regresi linear berganda diperoleh persamaan Y
= 66,732 - 0,108X; + 0,231X; dengan konstanta (bo) = 66,732, artinya jika harga
jual (X)) dan biaya saluran distribusi (X;) nilainya adalah konstan, maka nilai
volume penjualan (Y) adalah 66,732. Koefisien regresi variabel harga jual (X))
menunjukkan hubungan negatif terhadap volume penjualan, dengan memperoleh
angka sebesar -0,108 artinya jika harga jual (X) mengalami kenaikan Rp 1.,
maka volume penjualan (Y) akan mengalami penurunan sebesar -0,108 dengan
asumsi variabel independen lain nilainya tetap, sedangkan koefisien regresi
variabel biaya saluran distribusi (X3) menunjukkan hubungan positif dengan
memperoleh angka sebesar 0,231 artinya jika biaya saluran distribusi mengalami
kenaikan Rp 1,- maka volume penjualan akan mengalami peningkatan sebesar
0,231 dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap. Hasil korelasi
berganda (R) sebesar 77,7%, hal ini menunjukkan hubungan yang kuat antar
variabe], sedangkan koefisien deteminasi (R%) sebesar 60,8%, artinya variasi
variabel independen (X) mampu menjelaskan sebesar 60,4% variasi variabel
dependen, sedangkan sisanya sebesar 100% - 60,4% = 39,6% dipengaruhi atau
dijelaskan oleh variabel lain.

Kata Kunci : Harga Jual, Biaya Saluran Distribusi, dan Volume Penjualan
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Persaingan .da.lam dunia bisnis dewaéa ini di rasakan semakin ketat,
seiring dengan bertambahnya perusahaan-perusahaan sejenis yang menawarkan
produk atau jasa yang sama. Perkembangaﬁ zaman dan pendewasaan diri
membuat kebutuhan yang dirasakan oleh masyarakat meningkat, dan itu mau
tidak mau harus dipenuhi. Dengan adanya pelﬁang tersebut perusahaan dituntut
untuk semakin peka akan perubahan kebutuban tersebut, scilingga perusahaan
dapﬁt menetapkan dan menjalankan strategi dan kebijakahnya. Maka produk-
. produk yang dihasilkan haruslah yang sanggup memenuhi kebutuhan yang setiap
saat dapat berubah. Hal ini dimaksudkan-agar perusahaan mampu berkompetisi
dengan para pesaixignya, serta dapat mempertahankan dan memperluas pangsa
pasarnya yang pada akhirnya dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan,

- Produk yang berkualitas dengan harga yang bersaing merupakan kunci
utama dalam me.menangkan persaingan pada akhirnya akan dapat memberikan
kepuasan yang lebih tinggi kepada pelanggan. Pelanggan kini memiliki tuntutan
nilai yang jauh lebih besar dan beragam karena ﬁelanggan dihadapkan pada
berbagai pilihan berupa barang maupun jasa yang mereka beli. Dalam hal ini
penjual harus memberikan kualitas produk yang diterima oleh konsumen, karena

jika tidak pelanggan akan segera beralih kepada pesaing.




Berhasilnya perusahaan dalam memasérkan produknya tentunya melalui
saluran distribusi yang baik, berarti semakin terbukanya kesempatan perusahaan
itu untuk meningkatkan pangsa pasar serta meningkatnya hasil penjualan, yang
pada akhimya diharapkan meningkatkan laba perusahaan itu sendiri. |

Dengan terpenuhinya pangsa pasar dan tingkat konsumen yang
dampaknya pada pembentukan laba, berarti semakin banyaknya konsumen yang
menyukai serta membeli produk tersebut, dan citra perusahaan yang dibentuk pun
akan menjadi baik pula di mata konsumen.

Salah satu indera terpenting bagi manusia adalah mata. Dengan
bertambahnya usia pada sesecorang, maka berkurang pulalah Kinerja dari mata
tersebut. Untuk mengurangi atau mengobati seseorang yang mengalami gangguan
pada matanya maka diciptakanlah kacamata. Namun di zaman modern saat ini
kacamata tidak selalu digunakan untuk alasan kesehatan, tapi juga dalam beberapa
hal seperti kebutuhan keamanan contohnya mampu memberikan kenyamanan saat
berkendara di siang maupun malam hari, agaf terhindar dari kecelakaan lalu lintas
karena pantulan-pantulan yang menyilaukan dari kendaraan lain, kebutuhan
lainnya yaitu kacamata sebagai fashion atau penampilan.

Dengan kondisi yang ada saat ini, kacamata menjadi salah satu
kebutuhan pelengkap bagi manusia. Bertambahnya kebutuhan akan hal
tersebut(kacamata), maka bertambah pula jumlah produsen yang memproduksi
dan menjual kacamata saat ini.

A. Kasoem Optik adalah salah satu produsen kacamata terbesar di

Indonesia. Pendiri A. Kasoem Optik yaitu, Bapak A. Kasoem sendiri pada tahun



1938. Pada tahun 1970 A. Kasoem Optik melakukan ekspansi bisnis dengan
membangun pabrik lensa terbesar di Asia Tenggara dan pada saat itu pula A.
Kasoem memiliki pabrik frame di Bandung, Jawa Barat. Atas prestasi tersebut A.
Kasoem Optik mendapat penghargaan dari pemerintah sebagai PIONEER Optik
di Indonesia. A. Kasoem secara agresif mengembangkan jaringan outletnya ke
.seluruh wilayah Indonesia. |

Seiring dengan perkembangan brand Optik A. Kasoem dibeberapa
daerah, M. Hatta Kasoem sebagai salah satu generasi kedua Kasoem (setelah
peninggalan Alm A. Kasoem) melakukan perubahan brand untuk jaringan
Optiknya menjadi A. Kasoem Cikini Optikal yang sudah memiliki sejumlah outlet
dibeberapa wilayah di Indonesia.

Namun, dengan bertambahnya produsen kacamata di Indonesia,
bertambah pula persaingan pada bisnis optikal di negeri ini. Para peséingnya yaitu
seperti Optik Melawai Kacamata, Optik Tunggal, Optik Internasional, Optik Seis,
dan masih banyak lagi. Scmua memiliki kelebihan dan kekurangannya masing-
masing pada produk yang dimilikinya, setiap pérusahaan juga memiliki strategi
dalam penetame harga dan sistem saluran distribusi tersendiri dalam meraih
perhatian konsumen. Dengan keadaan seperti ini perusahaan menjadi lebih
berhéti—hati dalam merancang strategi pemasarannya, Penetapan harga dan
peningkatan saluran distribusi dan menjadi beberapa varizibel terpenting dalam
mempertahankan loyalitas konsumen sehingga meningkatkan volume penjualan.

Perusahaan akan berhasil memperoleh pelanggan dalam jumlah yang

banyak apabila dinilai dan memberikan kepuasan bagi pelanggan. Terciptanya



kepuasan pelanggan dapat memberikan manfaat diantaranya hubungan antar
perusahaan dan konsumen menjadi harmonis, memberikan dasar yang baik b'agi
pembeli ulang dan membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut yang
menguntungkan perusahaan dengan begitu terciptalah loyalitas pelanggan.
Sehubungan dengan hal tersebut, maka penulis tertarik untuk menulis
skripsi dengan judul “Pengaruh Harga Jual dan Biaya Saluran Distribusi
terhadap Volume Pepjualan Kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini

Optikal”,

12 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, sebagai batasan masalah
pada penelitian ini, peneliti mengambil pokok masalah dari bauran pemasaran
(4P), dari bauran pemasaran tersebut peneliti hanya terfokus pada harga jual(X))
dan biaya saluran distribusi (X;) sebagai variabel bebas, sedangkan volume
penjualan (Y) sebagai variabel terikatnya. Penelitian ini juga membatasi produk
dan wilayah yang akan diteliti, produk yang akan diteliti tersebut hanya terfokus
pada produk kacamata Bonia dan untuk wilayahnya hanya terfokus pada cabang
Jakarta. |
Berangkat dari permasalahan yang telah dluralkan diatas maka masalah-
masalah penelitian dapat dirumuskan sebagai berikut.
a. Seberapa besar harga jual dan biaya saluran distribusi berpengaruh
terhadap volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini

Optikal?



b. Seberapa besar harga jual dan biaya saluran distribusi secara serempak
berpengaruh terhadap volume penjualan kacamata Bonia pada A.

Kasoem Cikini Optikal?

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian ini se¢bagai beﬁkut :

a. Untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar harga jual dan
biaya saluran distribusi berpengarqh terhadap berpengaruh terhadap
volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal?

b. Untuk mengetahui dan hengmﬂiﬁs seberapa besar harga jual dan
biaya saluran distribusi secara serem;;ak berpengaruh terhadap volume

penjualan kacamata Bonia pada A, Kasoem Cikini Optikal?

14 Kegﬁnaan Penelitian
Adapun kegunaan yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai
berikut :
a. Bagi Perusahaan
Diharapkan penelitian ini dapat dijadikan referensi atau masukan
dalam mengambil langkah-langkah perbaikan dan penyempurnaan

usahanya.



b. Bagi Peneliti
Merupakan tambahan pengetahuan dari dunia praktisi serta merupakan
penerapan ilmu yang telah diperoleh dari bangku kuliah ke dalam
kenyataan yang sesungguhnya dihadapi perusahaan.

¢. Bagi Peneliti Lain |
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan acuan

referensi bagi peneliti lain.



BABII

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Teori
2.1.1 Pengertian Pemasaran

Kehidupan manusia sehari-hari tidak terlepas dari aktivitas untuk

mempertukarkan barang atau jasa dengan pihak lain. Dari aktivitas
| pertukaran barang dan jasa itu dibarapkan akan dapat.menikmati manfaat
yaﬁg lebih baik dari sebelum pertukaran.

Suatu perusahaan mempertukarkan barang atau jasa dengan
mengharapkan pendapatan, dari hasil pendapatan tersebut, perusahaan dapat
membeli bahan baku, mesin, alat produksi, dan lain-lain, dengan begitu
perusahaan dapat mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan dan juga
memperoleh' keuntungan agar perusahaari dapat Iebil.l berkembang dari
sebelumnya. _

Istilah pemasaran dalam bahasa Inggris dikenal dengan nama
marketing. Pemasaran berasal dari kata pasar atau dalam bahasa inggrisnya
dikenal dengan market. Inti dari pemasaran adalah mengidentiﬁkasikan
kebutuhan dan keinginan dan manusia dan masyarakat melalui pertukaran
barang dan jasa secara bersama-sama secara menguntungkan.

American Marketing Association (AMA) dalam Philip Kotler dan
Kevin Lane Keller (2009:5) menawarkan definisi formal sebagai berikut : |

“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses
untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada



pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang
menungtungkan organisasi dan pemangku kepentingannya.

Berikut beberapa pendapat ‘para ahli mengenai istilah
pemasaran,diantaranya :

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2009:5) menyatakan bahwa : -

“Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan dimana individu
dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan
jasa yang bernilai dengan orang lain”

William J, Stanton (2007:2), menyatakan bahwa :

“Pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang
berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentuan harga
sampai dengan mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang
bisa memuaskan kebutuhan pembeli aktual maupun potensial”.

Secara umum tujuan pemasaran adalah memindahkan dan
memasarkan barang dan jasa dari produsen ke konsumen yang
membutuhkan, Fungsi-fungsi pemasaran yang merupakan spesialisasi dari
bebagai macam kegiatan usaha.

Dari sekian pendapat para pakar di atas yang terangkat dan tersusun
dalam beberapa kalimat, sepertinya dapat diringkas menjadi tiga kata. Kata
tersebut menurut Philip Kotler (2005:53) yaitu, “satisfying (kepuasan),
needs (kebutuhan), dan profitability (keuntungan)”, dapat diambil tiga hal
utama, yaitu :

a. Kepuasan konsumen (safisfying), adalah suatu hal yang harus

didahulukan, bila - perusahaan tidak memikirkan kepuasan .

konsumen, maka konsumen tidak akan mau lagi menggunakan jasa



yang ditawarkan perusahaan tersgbut Akibatnya, usaha perusahaan
| tidak akan bertahan lama.

b. Kebutuhan (needs), sebagus ﬁpapun produk yang dihasilkan
perusahaan namun padaa kenyataannya tidak memenuhi kebutuhan
konsumen, maka konsumen tidak akan mengkonsumsinya.

c. Keuntungan (profitable), perusahaan bukanlah lembaga sosial yang
selalu merﬁuaskan kebutuhan konsumen, namun tidak memikirkan
cara mendatangkan keuntungan. Oleh karena itu disamping
memuaskan konsumen, maka perusahaan harus dapat
mengembangkan usahanya.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa pemasaran adalah seni
mengidentifikasi dan memahami kebutuhan konsumen dan kemudian
menemukan pemecahan agar konsumen merasa puas sekaligus
memberikan laba bagi perusahaan. Di dalam pemasaran terdapat suatu
proses, proses tersebut memerlukan banyak waktu dan keahlian, untuk itu

diperlukan adanya manajemen pemasaran.

~ 2.1.2 Manajemen Pemasaran
Menurut Philip Kotler (2002:9) definisi manajemen pemasaran
adalah : |

“Manajemen  pemasaran  berfungsi untuk  menganalisa,
merencanakan dan mengontrol setiap program yang telah direncanakan
untuk menciptakan, menumbuhkan dan mempertahankan pertukaran yang
saling menguntungkan schingga membantu organisasi tujuannya.”
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Menurut Ben M. Enis pada buku Buchari Alma (2005:130) definisi
manajemen pemasaran : Suatu proses untuk meningkatkan efisiensi dan
efektifitas dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh individu atau oleh
perusahaan. Logika dari definisi terscbut ialah apabila seseorang atau
perusahaan, ingin memperbaiki pemaéarannya, maka ia harus melakukan

kegiatan pemasaran itu sebaik mungkin.

2.1.3 Bauran Pemasaran
a. Pengertian Bauran Pemasaran
Pengertian bauran pemasaran menurut Philip Kotler
(2005:17) adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan pemasarannya
dipasar sasaran menghasilkan respon yang diinginkan dalam pasar
sasaran |
Pengertian bauran pemasaran menurut Basu Swata dan
Sukotio (2002:193) “merupakan inti dari sistem pemasaran
perusahaan, yakni produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan
sistem distribusi”. |
Definisi bauran pemasaran menurut Sofyan Assauri
(2002:180) yaitu :-
“Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel atau
kegiatan yang merupakan inti dari pemasaran, variabel mana yang

dapat dkendalikan oleh perusahaan untk mempengaruhi reaksi para
pembeli atau konsumen”. '
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b. Klasifikasi Bauran Pgmasaran

Mc Carthy dalam Kotler (2005:17) meng,klasiﬁkasikaﬂ
bauran pemasaran menjadi 4 kelompok yang luas yang disebut 4P
yaitu, produk, harga, distribusi dan prom051 |
1) Produk (producr) | |

Philip Kotle;, (2008:2665 .mcnyatakan bahwé : “Produk
“adalah sésuatu yang dapat._ ditawarkan. kedalam pasar untuk
dlperhaukan, dimiliki ,dipakai, atau dkoﬁsmsi sehingga dapat
memuaskan kemgman atau kebutuhan.

Salah satu tugas manajemen pemasaran adalah membuat
produk. Produk merupakan tmk awal dari bauran pemasaran.
Produk yang dihasilkan merupakan produk yang dlbutuhkan dan
dlmgmkan oleh konsumen guna mencapai nilai kepuasaan yang
maksunal
2) Harga (price)

Basu Swasta dan Sukotjé,(2002:211) menyatakan bahwa :.
“Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau
mungkin) yang diEutuhkan_ '. untuk mcndapaﬂcan sejumlah
kombinasi barang beserta pelayanannyé”. |

Harga merupakan faktor utama dalam strategi pemasaran

- perusahaan karena manajcr. perusahaan harus dapat menenﬁzkan |
. atau mengadakan beberai)a perubahan harga untuk memantau

pangsa pasarnya. Penetapan harga yang sesuai dengan pangsa
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sasarandan posisi pasar akan membuat perusahaan mudah dalam
1.:nengambil kepufr_usan stategi penetapan harga. Hal ini dikarenakan |
tidak selamanya harga suatu barang itw harus murah sehingga laku
dipasaran. ‘

3) Sahiraﬁ Distribusi (place)

Widyaningtias  Sistannigrum, (2002:100) menyatakan
bahwa: | ; |

“Saluran distribusi merupakan salah satu unit organisasi
didalam dan dilvar perusahaan terdiri atas agen, dealer, pedagang
besar, dan pengecer melalui nama komoditi, produk/jasa yang
dipasarkan®.

Distribusi atau N & e
pemasaran yang " apakah produk suaty perusahaan -
dapat sampai. ké tangan koﬁsumeh atau ﬁdak. Dengan strategi
distribusi, perusahaan menéob_a agar produk tetap  tersedia
‘dipasaran, ditempat yang tepat pada saat yang .tepat. Selain 1tu,
prodgse_n dapat bekequ sama déngah saluran pemasaran untuk
mcndistribusika_n produksinya, téntﬁnya penentuan dan pemilihan
saluran distribﬁsi pemasaran harus dipﬁchkan dengah seksama.

4) Promosi (promotion)

Buchari Alma (2005:17?) lmenyatakan Bahwa, “Promosi
adalah segala sesuatu y;ang dikomunikasikan dan memben
penjelaéah yang meyakinm kon#umen tentang barahg dan jasa™.

" Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang

~ bertujuan  untuk mempengaruh_i konsumen. Adapun kegiatan
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promosi yang biasa digunakan 'yaitu : periklanan (advertising),
penjualan (personal selling), promosi penjualan (sales promotion),

publisitas (publicity), dan hubungan masyarakat (public relation).

2.1.4 Pengertian Harga dan Tujuan Penetapan Harga
| a. Pengertian Harga |

Dalam arti yang scm;;it, barga adalah jumlah yang
ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi, harga
adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk
mendapatkan keuntungan dari menuhkn atau menggunakan suatu
produk atau jasa. Harga adalah satu-satunya elemen dalam bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, semua elemen lainnya
melambangkan biaya (Philip Kotler dan Gary Amstrong,.
2008:345)

Menurut Fandy Tjiptono (2008:464) harga didefinisikan
sebagai berikut,

“Harga dapat diartikan sebagai jurmlah uang (satuan
moneter) dan/atan aspek lain (non-moneter) yang mengandung
utilitas/kegunaan tertetu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu
produk.” o : :

Sedangkan Basu Swastha (2002:211) mendefinisikan harga
sebagai berikut, |

“Harga adalah sejumlahiuang (ditambah dengan barang .
kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah

kombinasi dari barang-barang beserta pelayanannya”,
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Dari definisi ini dapat diketahui bahwa harga dari suatu
produk adalah ukuran pengorbaﬁhn yang harus dilakukan seorang

konsumen untuk dapat menikmati suatu produk barang atau jasa. |

. Pentmgnya Penetapan Harga

Senap perusahaan hcndaknya menetapkan harga dengan
| tepat, dalam arti dapat memberikan keuntungan yang paling baik.
‘Dalam jangka pendek maupuﬁ jangka pﬁnjang. -Keliutusan-
.keputusan méngenai harga. mempengaruhi penjualan maupun .
'kcuntungan pcmsahaan sehmgga keputlman-keputusan tersebut
harus diambil secara sungguh~sungguh, Jika perusahaan dalam
‘menentukan dan menetapkan harga mengalami kesalahan, maka
hal tersebut dgpat menimbulkan kesulitaﬁ dan tidak jarang pul# -
tind R keum tindakan yang kelira terscbut dapat
menyebabkan kegagalan bagi peMm.

Tingkat harga yang djtgtapkan mempengaruhi kuantitas
| yang tcrjual Selain ifu secara tidak langsung harga juga
" mempengaruhi bia)}a karena kuantxtas jang terjual berpangaruh
pada biaya yang ditimbuikan dalam kaltannya déngan produksi.
Oleh karena itu penetapan harga mempengaruhi pendapatan total
dan biaya total. Keputusan danstrategi penetapan harga memegang
peran pentmg dalam setlap perusahaan.

Harga suatu produk - Juga mempengaruhi  program

_pemasaran suatt perusahaan. Mi;alnya dalam merencanakan suatu
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produk, manajemen memutuskan untuk meningkatkan mutu dari
produk tersebut atau menambah ciri-ciri yang dapat membedakan.
Hal tersebut dapat mengakibatkan kenaikan harga , karena terjadi
penambahan biaya guna meningicatkan mutu atau kualitas produk
yang akan dilakukan.

Oleh karena itu pentingnya masalah penetapan harga bagi
setiap perusahaan, maka hendaknya perusahaan
mempertimbangkan secara matang setiap keputusan dalam masalah
harga.

. Tujuan Penetapan Harga

Tujuan harga harus merupakan aspek yang penting dalam
pemasaran sehingga manajemen harus menentukan terlebih dahulu
dalam tujuan penetapan harga.

Sebélum menetapkan harga yang mempunyai pengaruh
sangat besar terhadap penjualan perusahaan, maka perlu diketahui
tujuan penetapan harga. Menurut Philip Kotler (2007:84), tujuan
dari penetapan harga adalah :

2) Kelangsungan hidup
Perusahaan dapat mengejar kelangsungan hidup sebagai |
tujuan utamanya juka terjadi kelebihan kapasitas, persaingan
yang sengit, atau keinginan | konsumen yang berubah-ubah.

.Kclangsungan hidup adalah tujuan jangka pendek; dalam
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jangka panjang, perusahaan iérsebut harus belajaf bagaimana
menambah nilai atau berhadapan dengan kepunahan. B |
Laba maksimum -

Banyak perusahaan mencoba untuk menetapkan ha.rga
yang akan memaksmalkan Iaba sekarang. Perusahaan tersebut
memperkirakan permintaan dan b_iaya yang terkait dengan
harga alfemﬁtif dan memilih.}.xarga yang menghasilkan laba
sekarang, arus kas, atau tmgkat pengembahan investasi yang
maks1mum. _

Pangsa Pasar maksimum

| Perusahaén yakin ﬁql_ume penjualan yang lebih tinggi -
akan menghasilkan biaya per unit yang lébih rendah dan laba
jéngka panjang yang - lebih tinggi. Perusahaan tersebut
menetapkan harga paling rendah, dengan asumsi : | |
a). Pasar @gat peka terhadap harga, dan harga yang rendah

merangsang pertumbuhan pasar

'b) Blaya produksn dan dlStl‘lbllSl turun dcngan ‘makin

terakumulasmya pengalaman produksx. _

' ¢) Harga yang rendah menghapuskan atau mencegah

persaingan.
Skimming pasar maksmunﬂmenguasm pasar secara
maksmum
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Peruéahaén yang - memperkenalkan teknologi baru
sering menetapkan harga yang tinggi untuk menguasal pasar.
Praktik penetapan harga untuk menguasai pasar, dimana harga
awalnya tinggi dan perlahan-lahan diturunkan sepanjang
waktu. Penguasaan pm &apa: dilakukan dalam kondisi
berikut : _

a) Sejunﬂah pembeli yang. memadai memiliki permintaan
sekarang yang 'tinggi. |
b) Biaya per unit untuk memproduk51 volume yang kecil tidak
terlalu tinggi. | -
) Harga awal yang tinggi tci-sebut tidak menarik lebih banyak
pesaing ke pasar. |
| _ | d) Harga yaxig tinggi tersgbut mengkomunikasikan citra suatu
produk yang ungéul. =" |
' .6) Kepemimpinan mutu produk |
Suat - perusahaan mungkin bermaksud - menjadi
~ pemimpin produk di pasar, Bahyak merek berusaha keras untuk
menjadi “barang mewah 'yang dépat dihasilkan”, 'produk-
produk atau jasa yarig bercirikan tlngkatan yang tinggi soal
mutu, selera, dan status yang dapat .dirasakan., dengan harga
cukup tinggi yang tidak d.iluar:j angkéuan konsumen. | |
Dari pendapat diatas dapat dapat dikatakan bahwa tujuan

penetapan harga. perusahaan merupakan suatu usaha disamping
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| untuk lebih méningkétkan dan memaksmlalkan laba _perﬁsahaan, -_
juga untuk dapat bertahan hidup dalam era persaingati perusahaan
yang ada. Penetapan hargﬁ mcmp_imyai tujuén yang strafegis untuk
~ dapat bersaing harga dipasar. |
. Strategi Penetapan Harga |

Menurut Kotlex; (2002:519) harga merupakan satu-satunya
elemen.baﬁran pemasarén yémg menghasilkan pendapatan, elemén-
¢lemen lainnya ihenimbulkan Biaya. Harga dapat diubah dengan
cepat, udak seperti ciri khas (f'eature) produk dan penyajian
 distribusi. Penetﬁpan dan persamgan harga juga merupaka:ll.'
masalah nomor satu yang d1hadap1 perusahaan

Kesalahan yang paling umum adalah pcnetapan harga yang
terlalu berorientasi b1aya, harga sering kurang direvisi untuk .
mengambll keuntungan dari perubaban pasar; harga dxtetapkan :
' secara indepen_deﬁ dan baurin pemasaran lainnyh dan bukannya
| _ scbégai unsur interinsik dari strategi penentuan posiéi pasﬁ; serta
kurang cukup bervariés.i untuk. berbagai macam produk, segmen
pasar,saat pembchan | | |
| Menurut Lovelock dan anht (2005 247) ada 3 tripod '
penetapan harga: |
1) Penctapan Harga Berdasarkan Biaya

Dalam menetapkan harga berdasarkan biaya, harga

_ ditetapkan dalam kaitannya dengan biaya finansial. Perusahaan
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yang ingin mendapaykan keuntungan harus menutup semua
biaya variabel, Seini variabel, dan teﬁp dalam memproduksi

dan memasarkan jasa. Apébila biaya variabelnya rendah, -

manajer mungkin akan tergoda untuk menetapkan harga yang

terlalu rendah.
Penetapan Harga Berdasarkanl Perj anjian :
Dalam penetapan harga berdasarkan persamgan,

pemsahaan yang memasarkan Jasa yang relatif tidak berbeda

~ dari tawaran  pesaingharus - terus mengawasi harga yang

3)

dikenakan pesaing dan bcrupéya untuk menetapkan harga yang
sesuai. |

“Jika pelanggan tidak menemukan sedikit ataz sama

sekali tidak ada perbedaan diantara jasa-jasa yang ditawarkan

di pasar, mereka mungkin akan memilh harga termurah. Seperti

halnya perusahaan penerbangan yang memiliki banyak sekali

pesamg, kemungkinan harga ditetapkan pada ﬁng,kat yang

membenkan keuntungan yang memadai.

Penetapan Harga Bcrdasarkan lem |
Harga terkadang digunakah sebagai  alat |

mengkomunikasikan kualitas dan nilai suatu | jasa apabila

pelanggan merasa suulit menilai kemampuan jasa itu

sebelumnya. -
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e.' Pendekatan-Pendekatan Umum Dalam Petietapan Harga
Perusahaan menetapkan harga dengan memilih pendekatan
penetapan harga umum yang menyeﬂakﬁn salah satu atan beberapa
perangkat. faktor berikut. Pendckatan penetapan harga tersebut
diungkapkan oleh Philip Kotler dan Gary Amstrong (2001:457)
yaitu sebagai berikut:
1) Penctapan Berdasarkan Biayﬁ
a) Penctapan Harga Biaya-Plus
Penetapan harga yang paling sederhana adalah
penetapan  harga biaya-plus (cost-plus pricing), yaitu
menambahkan suatu markup standar ke biaya produk.

Rumusnya adalah sebagai berikut:

Biaya per unit = biaya variabel + _biaya tetap .
unit penjualan

Harga markup = biaya per unit .
(1-pengembalian atas penjualan yang diinginkan)

Setelah perhitungan diatas, untuk perhitungan jumlah

laba per unit yang diperoleh sebagai berikut:

Laba per unit = Harga markup — Biaya per unit

- Setiap metode penctapan harga yang tidak
menghiraukan permintaan dan harga pesaing tidak mungkin
menghasilkan harga yang peling baik. Jadi, penetapan harga
markup hanya akan berjalan jika harga benar-benar
menghasilkan tingkat penjualan yang diperkirakan.



21

b) Penetapan Harga dengan Analisis Titik Impas dan Laba
Sasaran

Pendekatan penetapan harga lainnya yang berorientasi

~ pada biaya adalah penetapan harga bcrdasarkan_' titik impas -

(breakeven pricing), atau variasinya yang disebut penetapan

haiga dengah laba sasaran ({argét profit pricing). Perusahaaﬂ o |

berusaha menetapkan harga yang akan mencapai titik 1mpas |
atau menghasdka.n laba sasaran yang dlcannya

. Volume titik impas- dapat d)hltung dengan

* menggunakan rumus berikut:

2)

Volume titik impas = " Biaya Tetap
' Harga — Biaya Variabel

Penetapan Harga Berdasarkan Nllal

Semakm banyak perusahaan yang mendasarkan harga

méreka pada persepsi nilai produk. Penetapan harga

~ berdasarkan nilai (value-based pricing) menggunakan persepsi

pembeh atas nilai, dan bukan blaya penjual sebagai kunci

penetapan harga. | |

Penetapan harga berdasarkan nilai berarti bahwa
pemasar  tidak dapat merancang produk dan progfém
pemasaran lalu menetapkan harganya.

‘Dalam banyak kondisi 'pexhasaran antar - usaha,

tanfangan dalam penetapan harga adalah menemukan cara-cara
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menyesuaikan nilai penawaran pemasaran perusahaan untuk

menghindari persaingan harga dan membenarkan ha:ga' dan

laba yang lebih tinggi. Hal ini terutama terjadi pada pemasok- |

- pemasok barang-barang komoditas, yang bercirikan hanya

3)

terdapat sedikit diferensiasi dan persaingan harga yang kuat.

Penetapan Harga Berdasarkan Persaingan

Menumt Kotler dan Amst'ong (2001 1463) konsumen akan

menilai suatu produk berdasarkan harga yang dlbebankan-

pesaing terhadap produk yang serupa. Disini ada dua bentuk :

penetapan harga berdasarkan persa.mgan, ya1tu sebagai benkut

" a) Penetapan Harga Menurut Keadaan

Pada penctapan harga menurut keadaan (going-rate
pricing), perusabaan mendaSarkan harganya terutama pada
harga pesaing, dan kurangg memperhatikan biayanya sendiri
ataupun pennmtaan |

Pemsahaan dapat saja membebankan harga yang sama,

lebih tinggi, atan kurang dari pcsaing utamanya. Perusahaan

~ yang lebih kecil akan mengikuti pemimpin pasér, ai'tinya

mereka akan mengubah harga ketika harga pemimpin pasar

' bémbah, dan bukan karena perubahan permintaan ataupun

biaya.
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b) Penetapan Harga Pemw@n Tertutup
Penetapan. " harga bcrdasarkan persaihgan juga
dlgunakan ketika perusahaan mengajukan tender. Dengan
menggunakan penetapan harga penawaran tertutup (sealed-bid
pricing), perusahaan mendasarkan harganya pada perkiraan
mereka mengenai bagaxmana pesaing menetapkan harga, dan
bukan pada biayanya sendiri ;tgu permintaan. Perusahaan mgm
. memenangkan kqnﬁék, dan untuk memenangkan kontrak - -
diperlukan penetapan harga yang lebih rendah dari perusahaan |
lainnya. 4 |
Perusahaan tldak dai:at mcnétapkan harga di bawah
. biaya ténpa meﬁgancan; bosisinya. Sebalikny'a;, semakin tinggi
perusahaan .menetapkan harga diatas biaya, semakin kecil
kemungkinan memperoleh kontrak.
- f. Faktor-faktor yang Mempengamlu Penetapan Harga Jual
Menurut Fanch Tpptono (2008 :475), kesuksesan program_
' penctapan harga ditentukan oleh beberapa faktor, dlanta.ranya :
elastisitas harga dari permmtaan pasar dan permintaan perusahaan;
aksi dan reaksi pesaing; biﬁya dan kor;sekucnsinya pada
profitabilitas; serta kebijakan _Iini.produk. |
1) Elastisitas-Harga Permintaan
Elastisitas harga dan sensitivitas harga merupakan dua

konsep yang berkaitan namun berbeda. Jika perubahan harga
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menycbabkan thadmya perubahan dalam unit penjualan, maka

pernuntammya disebut sensmf terhadap harga (pr:ce-sensmve) .

~Sedangkan istilah elastls1tas harga mengacu pada dampak

' perubahan harga terhadap pendapatan total.

Faktor Persamgan
Reaksi pesamg terhadap peruhahan harga mcrupakzm
salah satu faktor pentmg yang perlu dlpertxmbangkan setlap
perusahaan. Jlka perubahan harga disamai oleh semua pesaing,
maka sebena_niya tldak akan ada perubahan pangs# pasar. -
Perusahaan juga harus menginﬁsipasi ancaman persamgan dari
tiga sumber utama ; |
a) Produk sejems contoh, sepatu Nike versus reebok atau
Adidas | |
b) Produk subtxtus: contoh, penerbangan Garuda versus
kereta api Argolawu. _
¢) Produk yang tidak ada kai@ya, namun bersaing dalam
memperebﬁtkan dana dan konsumen yang sama (‘share of
wallet’) : contoh, DVD ‘versus paket aembik.atau paket
Faktor Biaya |
Struktur biaya perusahaan (biaya tetap dan biéya

variabel) merupakan faktor pokok yang mene_ntﬁkan batas
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bawah harga. Artinya, tingi(ai harga n’ummal harus dapat
menutup biaya (setidaknyé biaya variabcl). |
Harga yang murah akan menyebabkan penurunan biaya
rata-rata jika penurunan hérga tersebut dapat menmkkan
volume penJualan secara sigﬁiﬁkan Ini dikarenakan

pemngkatan volume berdampak pada berkurangnya biaya tetap

- per umnit. Oleh sebab itu, manfaat skala ekonom_ls akan sangat

4)

besar jika biaya tetap mencerminkan porsi yang besar dari

biaya t_otal.
Faktor Lxm Produk

Penetapan harga sebuah produk dapat berpengaruh

terhadap penjualan pmduk yang dxhasxlkan oleh perusahaan

yang sama. Elastlsxtas sﬁang harga (prtce cross-elasrzezrzes)
merupakan hubungan yang ter_|ad1 jika perubahan harga sebuah
produk mempengaruhi volume penjualan pfoduk kedua (selain '.
berda i T e )

| .Apabi.la kenaikah/pénurunan harga | satu  produk
menyebabkan kenaikan/penurunan penjualan produk kedﬁa,
maka kedua produk tersebut dikéiakan bersifat_ subitusi.
Sedangkan jlka kenaxkan/penunman harga produk pertama
menyebabkan penuruna:ﬂkenalkan penjualan produk kedua,

maka kedua produk tersebut bersifat komplementer.
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5) Faktor Pertlmbanga.n Lamnya Dalam Penetapan Harga
Faktor-faktor lain Juga harus d1pert1mbangkan dalam
rangka merancang program penctapan harga antara 1am
a) Lirigkungan ‘politik dan hukum, misalnya regulasi,
pci‘paj akan, perlindungan konémnen, dan seterusnya. |
b) Lingkungan internasional, diantaranya lingkungan politik,
ekonomi, sosial-budaya, sumber daya alam, dan teimologi
| dalam konteks global. |
¢) Unsur harga dalam program pemasaran lamnya, misalnya
program promosi penjualan (seperti kupon, promotion
allowance, dan rabat) dan program penjualan dan distribusi
(seperti diskon kuautitas,. diskon kas, fasilitas kredit atau
bantuan pembiayaan.,. kontfak jangka panjang, dan

négotiated pricing).

2,15 Pengertum Saluran Dmtnbusn dan Strategl Saluran Distribusi
o a Pengerttan Saluran Distribusi-

Penyaluran barang atau .jasa ke konsumen akan lancar
apabila produsen atau pengusé.h_a mengetéhui saluran, épa yang.
palihg cocok dan sesuai untuk barang atau jasa yang mereka
hasitkan. Ketetapan dalam . penyaluran barang atau jasa ke |
.konsumen akan dapat menekan“biajfa penjualan dan dapat pula

‘'mengetahuo lebih jauh mengenai keinginan konsumen. Ada
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beberapa cara yang banyak dlgunakan oleh para produsen didalam
usahanya menyalurkan barang atau jasa yang mereka hasﬂkan

Saluran distribusi harus dlterapkan sesuai dengan kondiéi .
 barang | maupuﬁ tujuan  atau fempat Barang terscbut akan |
' dipasarkﬁh. Kondisi barang tersebut ada beberapa macam, seperti :

_ cepat rusak, niudah pecah, dan sebagainya, begitu pulé tuj_uan atau
tempat pemasaran barang, ada yang jauh, adapula jang hanyﬁ
§ekitar perusahaan saja. Berikut ini beberapa pendapat perihal
" saluran distribusi oleh para ahlinly'a sebagai berikut :

Kotler (2009:106) meny.atakax.l bahiwa : “Saluran distribusi
adalsh Bekelompoy oebants- 3 yang saling bergantung dan terlibat
daiam proses pemi)uatan produk atau jasa yang disediakan untuk _
digunakan athu fikonsums” R B

| Dart erNEId siis, dapliFsinipalken Babwa saluran
" dist AT ot ST yang aktifitasnya ditujukan untuk
- menggerakkan produk dan pr:oduscn. ke konsumen. DiStributpr_
~ bekerja secara aktif inengusahakan - perpindahan bukﬁn hanya-
 secara fisik, tetapi dalam arti agar barang dan jasa tersebut dapat '-
dibeli oleh kohsumen, juga para perantara . (middlémen) Jadi
saluran dlstnbusn membantu memperlancar pcrgerakan hak milik }
dan suatu produk.

- Sehubungan dengan arti pentmgnya saluran distribusi bagi

- suatu perusahaan, maka kedudukan dari ﬁmg51 saluran distribusi
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Ijuga _tidakl kalah pentingnya. :Ada beberapa alternatif saluran
distribusi yang dapat dig\maka.n.oleh produsen dalam menyalurkan
' proﬂ;lknya; ' o | |
‘Biasanya alternatif permhhan saluran distribusi terscbut
' didssakan pada berang kousumsi dan berang industi
| M mengenai alternatif ~saluran  distribusi pada
 perusahaan, Iﬁenumt Murti Sumarm dan John Soeprihanto
* (2003:290) dapat dilihat melalu bentuk-bentuk saluran distribusi.
Ada 2 macam saluran disﬁ-ibﬁsi, yaﬁu S |
1) Bentuk Saluran Distribusijuntuk Barang Konsumsi (siap paka),
yaitu ¢ il | |
aj Produ;sen.éKonsumen |
. Bentuk saluran distribusilini adalah yang paling sederhana
tanpa lﬁenggunaka.n perantara, produsen dapat. menjual !
barangnya r;lelalui pos atau langsung melndatangi_ rumah
konsumen. 2 |
.b) Produsen -9Pehgecef => Konsumen
Saluran ini juga disebut scbagai saluran distribusi langsung,
disini pengécer besar lar;gsung melakukan pembelian pada
_ﬁrodusen, ada pula bel__ierapa produsen yang mendirikan
toko pengecer sehinggé dapat secara langsung mclayéni

konsumen,
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c) Produsen = Pedagang Besar éPengecer - Konsumen

Saluran distribusi ini banyak digunakan oleh produsen dan
dinamakan saluran distribusi traditial. Disini produsen

hanyﬁ melayani penjuélan dalam jumlah besar kepada

- pedagang besar saja, ndak menjual kepada pengecer.

d)

Produsen 2 Agen -;‘Pe_ngecer > Konsumen

Disini produsen memilih agen sebagai penyalurnya. Ia

menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran

distribusi yang ada.
Produsen 2 Agen 2> Pedagang Besar <> Pengecer 2> |

Konsumen

Agen diguhakan sebégai perantara untuk menyalurkan

~ barang kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya

ke toléo 1eeih
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Produsen

Produsen Produsen Produsen Produsen

A
-Agen Agen
Pedagang Besar ' Pedagang Besar
I 4 y _ . 4 4
Pengecer Pengecer | . Pengecer _ Pengecer
A 4 y
Konsumen - Konsumen Konsumen | Konsumen |- Konsumen

Sumber ; Murti Sumarni dan John Soeprihanto (2003:290)

Gambar 2.1. Saluran Disuibusi Barang Konsumsi
2) Beﬁtuk Saluran Disﬁ‘ibusi untuk Barang Industri
'd) Produsen 2 Pemuakai Industri .
Saluran Distribusi_ dari produsen ke pemakai industri ini
merupakan saluran yang paling pendek .dan disebut sebagai
saluran distribusi langsung, biayanya saluran distribusi ini
dipakai oleh produsen bilamana transaksi penjualan kepada |
pemakai industri rélatif .I besar. Sepertl : pesawat terbang,
kapal laut, dan lain-lain. - |
¢) Produsen > Dfsrriburar Industri -:)Pemakai Industri
Produsen barang—barang _]ems perlengkapan operas1 dapat
_ mcnggunakan dlstnbu31 mdustrl untuk mencapai pasarnya,
sepem produsen bahan bangunan

' J) Produsen > Agen - Pemakai Industri
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Saluran distribusi ini dipakai olch produsen yang tidak
memiliki departemen pemasaran. )

g} Produsen > Agen _-7‘_'. Distributor Industri > Peﬁ;akai
Industri | _
Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan
dengan pertimbangan antara lain bahwa unit penjualannyé

terlalu kecil untuk dijlia.l 'secalra langsung, |

Produsen . Produsen Produsen Produsen
v A 4
Agen Agen
A 4 A 4
Pengecer - Pengecer -
Y A 4 4 A
Konsumen Konsumen Konsumen Konsumen .

Sumber : Murti Sumarni dan John Soeprihanto (2003:290)
Gambar 2.2 Saluran Distribusi Barang Industri
b. Strategi Saluran Distribusi _
| .Terda;l)at tiga strategi &istribusi menurut Buchaﬁ Alma
(2005:50), yaitu : -
1) Ekslusif

* Pemilihan saluran distribusi ini biasanya digunakan oleh
ba@g-bmg khusus, untuk konsumen tertentu. Hanya

~ konsumen tertentu yang datang berbelanja ke penyalur ekslusif,
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dan jumlahnyzi sangat terbatas pada suatu daerah, misalnya
penyalur mobil Mercy dan BMW.
Selektif |

Penyaluran selektif yaitu penyalur yang telah dipilil.i
berdasarkan kriteria tertentu, seperti besamya modal,
bangunan, gudang, kendaraan, dan scbagainya.

Perusahaan yang menggunakan distribusi selektif ini
berusaha memilih suatu jumlah pedagang besar atau pengecer
yang terbatasdalam suatu daerah geografis. Penggunaan saluran
distribusi ini dimaksudkan untuk meniadakan penyalur yang

tidak menguntungkan dan meningkatkan volume penjualan

- dengan jumlah transaksi yang terbatas.

k)

Intensif .

Penyalur intensif biasa digunakan untuk barang-barang
yang banyak dikonsumsi sepperti odol, sikat gigi, alat tulis, dan
sebagainya.

Perusahaan berusaha menggunakan penyalur, terutama
pengecer sebanyak-banyaknya untuk mendekati dan mencapai

konsumen. Semua ini dimaksudkan untuk mcmj:crccpat

. pemenuhan kebutuhan konsumen, makin cepat konsumen

terpenuhi  kebutuhannya, mereka makin merasakan adanya

kepuasan,
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Para penyalur ini harus dipelihara oleh para produseh,

~karena keberadaan mercka sangat membantu kelancaran

pemasaran. Relationship marketing antara produsen dengan

- penyalur harus diciptakan, sehingga kegiatan bisnis mereka
saling menguntungkan,

Para pemasar yang baik mencoba untuk mempengaruhi
segala sesuatu yang berhubungan dengan tampilan dan penjualan
dari produk mercka. Pencahayaan, suasana tempat, tampilan
produk di lingkungan ritel semuanya merupakan alat pemasaran
yang berguna yang dapat secara langsung meningkatkan daya tarik
produk anda bagi konsumen dan pada akhirnya meningkatkan
penjualan. .

Seringkali faktor utama yang mempengaruhi penjualan
adalah ruang di rak pajangan. Produk dengan hlang rak pajangan

- yang lebih besar akan menjual lebih banyak.

. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Saluran Distribusi

Produsen harus mempértimbangkan atau memperhatikan
berbagai macam faktor yang sangat berpengaruh dalam pemilihan
saluran distribusi. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam
memilih saluran pemasaran menurut Basu Swastha (2002:299)

antara lain :
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1§ Pertlmbangan Pasar

- Karena saluran dlstnbum dipengaruhi oleh pola

- pembelian konsumen, maka keadaan ‘pasar ini merupakan

faktor penentu dalam pemilihan saluran distribusi.

Beberapa faktor yang harus diperhatikan yaitu : |

2)

'industriperusahaanakanmenggunakanlebihdaﬁsatu__

B

Konsumen atau Pasar Industri
Apablla pasamya berupa pasar industri, maka
pengecer jarang atau bahkan tidak pemah digunakan dalam

saluran ini. Jika pasarnya berupa konsumen akhir dan pasar

“saluran distribusi.

Jumlah Pembeli Potensizlzl. |

Jika jumlah konsumen relative kecil dalam pasamyé,
maka perusahm .dapa.t ményediakan_ ‘produk secara
langsung kepada peniakﬁ ..
Kosentrasi Pasar secara Geograﬁs

Secara geografis ‘pasar dibagi kedalam beberapa
konsentrasi seperti industri farmasi, industri tekstll, mdustn
kertas, dan sebagainyé. Untuk didaerah konsentrasi fang
mempunjrai tingkat kepaﬁatan yang tinggi maka perusahaan

dapat menggunakan distributor industri.
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| d) Jumlah Pesanan | |
Apabila produsen - mendapat pesanan barang yang
cukup besar atau 'juml:ah transaksi cukup besar, maka
penjualan secara lal.lgsung. agakﬁya lebih menarik sec.ara
ekonomié, ssebaliknya .jika penjualan kecil, maka akan
lebih baik menggunakan.pcrantara. |
¢) Kebiasaan dalam Pembelian \
Kebiasaan lﬁemblei daari konsumen akhir dan
‘pemakai industri sangat berpengaruh pula terhadap
kebijaksanaan  dalam . penyaluran, —termasuk dalam
kebiasaan membel_i ini antara lain seperti kemampuan untuk
- . membelanjakan uangny#, tertank pada pembclxan dengan
kredit, lebih senang melakukan pembelian yang berkali-
kali, dan tbrtérihya pelayanan penjual.
%) Petimbingin PrOGURIGTHEY
Ada beberapé fakton_; ymg harus dipertimbangkan dari
segi barang, yaitu: | | o |
a) Nilai Unit
' Jika unit barang yang dijual relatif rendah, maka
produsen cenderung mfuk fnenggunakan saluran distribusi
yané panjang. Tctaﬁi sebaliknya jika nilai wnit barang
relatif tinggi, maka saluran distribusinya pendek atau

langsung.
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1

Besar dan Berat Barang -

Manajemen harus membcrﬁmbangkan ongkos angkut

‘dalam hubungannya dengan nilai barang secara keseluruhan

dimana besar dan berat barang sangat menentukan. Jika

ohgkos terlalu besar dibandingkan dengan nillai barangnya

. sehingga terdapat beban yang berat bagi perusahaan, maka

_ scbalknya beban tcrsebut dapat dialihkan kepada pcrantara. '

Jadi - disini perantara itu menanggung sebagian ongkos.

©)

angkut tersebut.
Mudah Rusaknya Barang
Jika barang yang dl_]l.lal mudah rusak, maka

perusahaan sebaiknya menyalurkan dan mengguna.kan'

 saluran  distribusi pendek yang memilliki fasilitas-

)

: penyimpm yang ba1k

Sifat Teknis

Untuk jenis barang seperti barang instalasi, bahan

~ baku dan peralatan lainnya biasanya disalurkan secara

langsung kepada.pemak'_ai industri. Dalam hal ini produsen

atau peﬁyedianya harus mempunyai penjualan yang dapat
menerangkan  masalah teknis, penggunaan, dan .
pemeliharaan serta memberikan servis baik sebelum

maupun sesudah penjualan.
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Produk Standar dan Produk Pesanan
Jika produk yang dijual berupa produk standar maka
perlu diadakan persediaan pada penyalur dan sebaliknya,

apabila yang dijual atas dasar pesanan tidak perlu

_ menyediakan persediaan,

Luasnya Produk Line

Jika produsen hanya membuat satu macam produk
maka dapat menggunakan pedangang besar sebagai
penyalumya. Tétapi apabila macam produknyﬁ .banyak,

maka perusahaan bisa menjual langsung ke pengecer.

3) Pertimbangan Perusahaan

b)

- Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan adalah :

Ukuran Perusahaan

Sebuah perusahaan yang dapat berkembang menjadi besar
akan memiliki kemampuan yang lebih besar dibanding
kevangannya, manajcnicnnya, dan pengawasan saluran
untuk saluran untuk produk-produknya. Selain itu
perusahaan yang besar juga mampu menggunak?n saluran
yang lebih pendek dari perusahaan kecil.

Sumber Keuangan

Sebuah perusahaan yang kuat dari segi finansialnya dapat
menggunakan perantara lebih sedikit dibandingkan dengan

pérusa.haan yang lemah finansialnya.
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c) Pengalaman dan Kemampuan Manajemen
Blasanya sebuah perusahaan yang menjual produk baru
atau ingin memasuki pasar baru akan menggunakan ’
perantara agar mempcroleh pengalaman d1b1dang terscbut.
Jadi keputusan-keputusan mengenai salyran ~ distribusi
dipengaruhi oleh pengalaman dan kemampuén manajemen.
d) Pengawééan Salurah I
Perusahaan kadang—kédéng memilih saluran distribusi yang - |
pendek karena ingin mengawa51 penyaluran produknya
walanpun ongkosnya _tlngg;:. ‘Dengan - melakukan
pengawasan atas saluran distribusinya produsen akan lebih
_ agrc51f dalam promosmya.
e) Pelayanan yang lecnkan oleh Penjual
| Apabila produsen bersedia membcrikan servis yang lebih
baik seperti membanglm ruang etalase mencarikan pembeli
| untuk perantara, maka akan banyak peranfara yang bersedia
: rﬁenjadj penyalurnya. | 3
4) Pertimbangan Perantara
Beberapa faktor yang pérlu deemmbangkan adalah :
a) Pelayanan yang Diberikan oleh Konsumen |
| - Jika perantara mau membenkan pelayanan yang lebih baik,
misalnya dengan menycdlalcan fasilitas penyimpanan, maka

produsen akan bersedia menggunakan sebagai penyalur.
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b) Ketersedlaan Perantara ._ |
Produsen lebih cendcrﬁng menggunakan penyalur yang
tidak menjual barang pesaing lain, tetapi dapat membawa
produknya datam persaingan dan bersedia menjuatkan lebih
" banyak macam produk perusahaan.
e o
Bila perantara bersediah menerima resiko yang diberikan
oleh produsen, misalnya rcsiko ﬁu‘unnya harga atau resiko
lainnya, maka .'pi'odus.en- _'dapat | memilihnya sebagai -
penyalur. Hal ini akan menyebabkan tanggung Jawab
produsen menjadi lebih rmgan dalam menghadapi berbagm
macam resiko.
d) Volume Penjualén
Dalam hal ini, produsen ;:endeerung memilih perantara
yang dapat 'menawarkai_l produknya dalam volume yang
 besar dalam jahgka waktﬁ yang lama. - |
e) Biaya
Apabila penggunaan pei‘antara dapat memﬁeriﬁgan biaya -
penyaluran maka hal ini dapat dilakukan seterusnya. |
d. Fungsn-Fungm Saluran Dlsmbu51
Suatu perusa.haa.n dalam usaha menyalurkan produknya_
~ haruslah berpegang pada prinsip-prinsip yang berkaitan dengan

- pelaksanaan fungsi saluran distribusi. Tugas saluran distribusi
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adalah untuk menciptakan waktu, ruang dan pemilikan. Oleh

karenanya setiap anggotzi saluran distribusi harus mampu bekerja

sama dalam melaksanakan tﬁgasnya sebagai perantara, sehingga
arus pergerakan barang tidak mt;nyimpang dari tujuannya. Menurut

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2007:128), fungsi-fungsi

saluran distribusi yang harus dilakukan oleh anggota saluran adalah

sebagai berikut :

1) Mercka mengumpulkan :informasi mengenai  pelanggan,
pesaing, serta pelaku, dan kekuatan lain yang ada saat ini
maupun yang potensial dalam lingkungan pemasaran.

2) Mercka mengembangkan dan rﬁenyebaxkan komunikasi
persuasive untuk merangsang pembelian.

- 3) Mereka mencapai persetuju#n akhir mengenai harga dan syarat
lain sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.

4) Mereka melakukan pemesanan ke perusahaan manufaktur.

5) Mereka memperoleh dana untuk membiayai persediaan pada
berbagai level saluran pemasaran

| 65 Mereka menanggung riikko yang berhubungan dengan
pelaksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut |

7) Mereka mengatur kesinamblmgan penyimpanan dan
pergerakan produk fisik dari bahan mentah sampai ke

pelanggan akhir.
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8) Mereka mengatur pelunasan tagihan pembeli melalui bank dan
institusi kevangan lainnya. |
9) Mereka mengawasi transfer kepemilikan actual dari organisasi

atau orang kepada organisasi atau orang yan lain,

2.1 6 Pengertlan Penjualan
Keglatan penjualan terdiri dan transaksi penjualan barang dan j Jasa,
‘baik secara kredit maupun secara tunai. Dalam penjualan kredit jika order |
dari i)elanggan telah dlpenuhx dengan pengiriman barang atau penyerahan
- jasa, untuk jangka waktu tertentu perﬁsahaan memiliki piutang kepada
pelanggannya. chiatan.pez.ljualan secaxa kredit ini diurus oleh perusahaan
melalm sistem penjualan kredit. | |
Dalam transaksi penjualan tunai barang dan jasa baru dlserahkan
_ perusahaan kepada pembeli Jlka peruszhaan telah menerima pembayaran
dari pEmbeh Keglatan penjualan tunai diuraikan dalam sistem akuntansi
| penerlmaan kas. Dalam transaksi pen]ualan tldak semua pen_]ualan berhasﬂ
) mendatangkan pendapatan (laba) bagi perusahaan.
| Penjua]an dala.m suatu perusahaan adalah sumber kelangsungan
hldup, apabila penjualan terjadi dalam jumlah besar, maka hampir dapat
dlpastlkan bahwa laba juga akan bcrtamba.h.
| Menurut G. Nickles yang dlkut:p Basri (2005 : 129) dalam buku
B_ishis Pengantar nienyatakan Bahwa: | |

“Penjualan adalah interkasi antar individu, saling bertemu muka yang
dituyjukan  untuk  menciptakan, memperbaiki, menguasai  atau
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mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan denga
plhak lain”,

Menurut Basu Swastha (2005 1:30) menyatakan bahwa “Penjualan
* adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual
untuk mengajak orang lain agar bersedia membelli barang atau jasa yang
ditawarkannya”, : |
Basri (2005 : 130) meﬁyiﬂlpulkan bahwa : “Penjualan merupakan

suﬁtu broses pertukaran dan sekaligus St;bagai alat untuk mencapai tujuan
bisnis”. | N |
Jika dldasarkan pada konsep ;inti pemasaran maka penjualan
merubakan bagian yang ada di dalam i:iti pemasaran tchebut. .Penjualan
. dengan demikian merupakan suatu hasﬂ dari proses kegxatan pemasaran
berbentuk pertukaran dan transaksi-transaksi dengan konsumen Adaka]anya
" pembeli mengembalikan barang yang telah dibelinya kepada perusahaan,
transak51 pengembalian barang oleh pembeh thanggapl perusahaan melalui

sistem retur penjualan.

2.1.7 Manajemen Penjualan |

Menurut William J. Shultz pada buku Buchari Alma (2005:132)
manajemen penjualan yaitu khusus merencanakan, mengarahkan, dan
mengawasi penjual (personal selimg) pada sebuah perusahaan.

Banyak orang dmyatakan akan bcrhasnl menjual barang apabxla
dibina oleh sales manager bukan ka_rena pembawaan bakat. Kegiatan-

kegiatan para penjual ini dapat diperbaiki. dengan cara :
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a. Mencari orang yang tepé.t untuk melakukan peﬁjualan a&alah tugaS
_ nianajer penjﬁalan untuk menctabkan atau menﬁlih_ oréng yang
- akan diangkat sebagai penjual di pe'rusahaannya..

b, Mengadakan latihan-latihan. | Pada perusahaan besar latihan
memerlukan waktu sekitar 18 bulan untuk penjua! baru. Dan bagi
penjual yang sudah lama/s_enidf pun periu diadakan .penyegaran -

' ~ dalam bentuk Jatihan ini. _ | |

¢. Menyediakan perlengkapaﬁ pen_]ualan, seperti sample barang yang
akan dijual, model, atau bahan ilustrasi. N o
d. Menetapkan dacrah-daerah pet.lj.ualan, ¥ipi tidak teslalu sempit dan
' jangan.p.ula terlalu luas dilibat dari segi keterjangkauamiya dari
- 9 N |
e. Menetapkan balas jasa. bagi para penjual, apakah dengén sistexﬁ
I- komis? .atau bonus, atau dengan sistem gaji dengan ]amman hari -
tua, dan scbagainya. | | |
£, MemberieNilagiy SRS T MY i pars penjual
 yang bertugas dalam toko, maka bagi penjual y;mg bergerak di luar
(dinas luar) manajer penjualan sekali-kali harus turun k.e lapangm
mencek kegiatan yang dllaku!can ‘oleh para .penjualnya. Para
penjﬁal dlharuskan membﬁat Iﬁporan kegiatén, kemudian laporan

ini dipelajari manajef penjualan.:



g. Memelihara moral para penjual, yaitu dengan melakukan
pendckatén secara pribadi, hﬁbungan secara tertulis (laporan)

secara teratur,

2.2 Tinjauan Penelitian Terdahulu

1. Penelitian oleh Nofrita Sari pada tahun 2009 dengan judul, “Pengaruh
Hargé Jual dan Saluran Distribusi térhadap Hasil penjualan pada PT.
Krakatau Industrial Estate Cilegon.

Dalom skripsi'ini dijelaskfin bahwa ada lebih dari dua variabel
- yang saling berhubungan satu dengan yang lainnya, harga jual dan biaya
saluran distribusi sebagai variabel independen dan volume penjualan
sebagai variabel dependen.. |
Dalam penelitian ini menggunakan data sekunder dari tahun
1998 s/d 2007 (per semester) yang diperoleh langsung dari data
perusahaan. Data di analisis dengan menggunakan regresi berganda dan
koefisien korelasi serta uji F dan uji t.
Dari perhitungan garis linier antara variabel harga (X1) dan
Saluran Distribusi (X2) maka diperoleh persamaan Y = 14,900 +
- 2,090X1 + 0,357X2, Ini berarti bahwa terdapat hubungan positif antara
volume penjualan dengan harga jual, sedangkan volume penjualan
denganbiaya saluran distribusi mempunyai hubungén positif yang
ditunjukkan pada koefisien bl sebesar 2,090 dan b2 sebesar 0,357.
Sedangkan tingkat keeratan hubungan dapat kita lihat pada koefisien
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korelasi 14,900. hal ini berarti jika harga diturunkan dan biaya saluran
distribusi ditingkatkan diperkirakan volume penjualan akan dapat
meningkat.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hubungan an;:ara harga
jual dan saluran distribusi sangat kuat ditunjukkan dengan koefisien
korelasi sebesar 0,917, Untuk F vji diperoleh 93,665 dan F tabel sebesar
3,58 lebih besar dari nilai F tabe].nja sehingga harga jual dan saluran
distribusi memberikan penganth nyata terhadap volume penjuaan.
Makadiperoleh t uji untuk harga sebesar 0,037 dan t tabel sebesar 2,093.
sehingga t uji <t tabel (0,037 < 2,093). Sedangkan t uji untuk saluran
distribusi adalah sebesar 2,191 dengan t taﬁel sebesar 2,093 schingga t
uji > t tabel (2,191 > 2,093).

. Skripsi ini disusun oleh Lita Wulandari pada tahun 2010 dengan judul
Pengaruh Promosi dan Saluran Distribusi Terhadap Hasil
PenjualanProduk Pocari Sweat pada PT. Amerta Indah Otsuka.

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh
promosi dan saluran distribusi yang dilakukan perusahaan terhadap hasil
penjualan produk Pocari Sweat. Dilandasi dengan hipotesis bahwa “Jika
Biaya Promosi dan Biaya Saluran Distribusi untuk Produk Pocari Sweat
ditingkatkan, maka diduga hasil penjualan produk Pocari Sweat akan
meningkat”, peneiitian ini bersandar pada perusahaan yang diteliti dalam
runtut waktu tertentu (time series data) yakni 10 (sepuluh) tahun periode,

dimulai dari tahun 2000 sampai dengan 2009. dengan menggunakan
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metode analisis data yaitu analisis deskriptif dan inferénsial, sedangkan
" model analisisnya adalah model statistik dengan persamaan garis regresi
linier berganda. |

Dengan analisis deskriptif maupun statistik diperoléh bahwa
promosi.dan saluran distribust mempunyai hubungan dan pengaruh yang
kuatdan positif terhadap hasil penjualan produk minuman ionisasi Pocari
Sweat pada PT. Amerta Indah Otsuka. Hal ini dapat dibuktikan dengan
diperolehnya garis persamaan regresi Y = 3.915,869 + 2,727 X, + 2,426
X, yang dapat diinterpretasikan bila perusahaan meningkatkan biaya
promosi dan salursh distribusi mak akan membérikan pengarvh kepada
hasil penjualan produk Pocari Sweat.

Dengan penelitian ini dibarapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan bagi perusahaan- dalam melakukan evaluasi terhadap
kebijakan promosi dan saluran distibusi yang telah dllakukan dalam
upaya peningkatan hasil penjualan produk minuman berionisasi Pocari
Sweat. |
. Skripsi ini disusun oleh Tri Wulandari pada tahun 2009 yang berjudul
Pengaruh Pengembangan Produk dan Saluran Distribusi terhadap
Volume Penjualan PT. Anugrah Argon Medica. (Studi Kasus Produk
Bermerek Stimuno).

Tujuan daari penelitian ini yaitu untuk menganalisa pengaruh
kebijakan pengembangan produk dan saluran distribusi yang dilakukan

perusahaan terhadap peningkatan volume penjualannya, dan berfokus
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pada obat bermerek Stimuno. Dilandasi sebuah hipotesis bahwa “Jika
pengembangan produk dan saluran distribusi diﬁﬁgkatkan diduga akan
berpengaruh prsitif terhadap volume penjuatan”. _Penelitian ini bersandar
pada data sekunder mengenai kebijakan pengembangan produk dan
kebijakan saluran distribusi pada perusahaan ini yang diteliti dalam 10
tahun pengamatan dari tahun 1996-2005, data dianalisis dengan -
menggunakan regresi berganda, koefisien korelasi, koefisien parsial serta
uji F dan uji t.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hubungan antara
pengembangan produk dan saluran distribusi sangat kuat ditunjukkan
dengan koefisien korelasi sebesar 0,927 atau 92,7 % dan diperoleh t uji -
untuk variabel pengembangan produk sebesar 3,161, maka diperolch t
tabel sebesar 2,622 sehingga t uji > t tabel (3,161 > 2,622). Dan
diperoleh untuk variabel saluran distribusi, t uji sebesar 2,093 maka
diperoleh t tabel sebesar 2,622 sehingga t uji < t tabel (2,093 < 2,622).
Melalui regresi berganda diperoleh bahwa pengaruh pengembangan
produk dan saluran distribusi terhadap volume penjualan didapat
persamaan Y = 484,110 + 2,547X1 + 0,170X2. untuk uvji F diperoleh
nilai 21,259, sedangkan diperoleh F tabel yaitu 4,74 maka terlihat F uji >
F tabel (21,259 > 4,74) yang artinya, biaya pengembangan produk dan
biaya sa]uran distribusi sama-sama berpcngﬁruh nyata terhadap volume -

penjualan.
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Bauran Pemasaran
. . , - I
\  Produk 1 Harga Saluran ~ 1 Promosi
I wrmeeend Distribusi e
i |  / ‘
\ | = : - ' ;
: l ...... v B Jv ..... L
{ | Kebijakan | | HargaJual Biaya Saluran | ! Jenis Saluran | !
i {  Harga | &) Distribusi (Xz) | ; Distribusi | ;
i . %
i e Volume ‘ | : b
lccdcaceadenoaanaa » ~ Penjualan (Y) - - ——. ————d
~ Gambar23 -
Kerangka Analisis

Keterangan

---------------

Sumber : Hipoietis ._

= Variebel yang menjadi fokus analisis B
i = Variabel yang tidak menjadi fokus analisis '-

» = Hubungan fungsional antara variable Xi,

X3, terhadap Y
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24 Hipotesis

Hipotesis meupakan pernyataan yang diterima sementara sebagai suatu
kebenaran sebagaimana adanya. Berdasarkan pokok permasalahan dan rumusan
masalah diatas maka hipotesis yang penulis vji secara teoritis yaitu, “Apabila
Harga Jual Berada Pada Tingkat yang Tepat dan Biaya Saluran Distribusi
Disesuaikan Dengan Jumlah Permintaan Maka Diduga _Vo]ume Penjualan

akan Meningkat.”
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METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Obyek Penelitian
Pada penulisan skripsi ini yang menjadi obyek penelitian adalah pengaruh
harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan produk Bonia

A. Kasoem Cikini Optikal,

3.2 Data Penelitian
3.2.1 Sumber Data
Data sekunder adalah data yang berasal dari perspektif perusahaan,
berkaitan dengan sejarah perusahaan, bidang usaha dan struktur organisasi
perusahaan, Data sekunder juga dapat diperoleh melalui data kepustakaan
baik yang berasal dari literatur hasil p_éneliatian ilmiah maupun dokumen

pemsahm

322 Jenis Data

Jenis data yang digunakan yaitu jenis data sekunder yang
merupakan data periodik (time series data), yaitu data setiap bulan selama 3
tahun. Data yang digunakan yaitu daftar harga jual kacamata merek Bonia,
biaya distribusi kacamata, dan volume pcnjualan Bonia pada A. Kasoem

Cikini Optikal.
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Teknik Pengumpulan Data

Adapun teknik pengumpulan data );ang digunakan dalam penelitian
ini adalah dengan teknik dokumentasi dengan cara mencatat dan mengakses
dari sumber data sekunder, yaitu sumber data internal maupun eksternal.

Pada sumber internal peneliti menémﬁpulkan data yang bersumber
dari perusahaan, antara lain adalah seperti laporan departémcn/divisi
penjualan dan produksi.

Sedangkan pada sumber eksternal peneliti mengumpulkan data
yang sudah dipublikasikan, contohxiya “antara lain seperti internet,

ensiklopedi, jurnal, dan sebagainya.

Definisi Operasional
Definisi variabel-variabel yang akan diteliti adalah sebagai berikut :
a. Variabel Independen (X;) : Harga Jual
Harga jual merupakan nilai suatu barang dari bentuk nominal
seperti rupiah, dollar, dan lain-lain yang harus dibayarkan untuk
mctﬁpcroleh produk. Harga adalah jumlah vang yang dikeluarkan
konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa yang dapat memenuhi
kebutuhannya,
b. Variabel Independen (X3) : Biaya Sal_uran distribusi
Biaya saluran distribusi adalah jumlah nominal harga yang
dikeluarkan untuk memindahkan atau menempatkan produk ke unit

saluran distribusi yang ada.
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Saluran distribusi merupakan suatu struktur unit organisasi dalam
perusahaaan dan luar pcmsahaan yang terdm dari agen, dealer, pedagang _
besar dan pengecer, yang bekerja untuk memmdahkan produk dan
'menempatkan produk agar prqduk'tetap tersedia dipasa_ran, tempat yang
tepat pada saat yang tepat pula.. Disfribﬁsi meliputi saluran pemasaran,
| cakupan pasar, pmgelompokkan, lokasi dan transportasi.

_c.. Vanabel Dependen (Y) Volume pen_]ualan
| | Volume penjualan bnasanya d;tentuka.n dalam jumlah unit barang
atau. jumlah vang dari hasil penjualém ;ang dilakukan selama periode

penjualan yang ditentukan.

'35 Metode Analisis

35.1 Analisis Deskriptif
- Mctode ana11s1s desknptlf merupakan metode penganallslsan yang
| dilakukan dengan cara menentukan data, mengumpulkan data, dan
' menginterpretasika.n data sehingga dapat I_nemberikan gambaran obyektif

mengenai keberadaan obyek yang diteliti.

3.5.2  Analisis Inferensial
Metode Analisis inferensial ada.lah anahms yang menekankan pada

hubungan antar vanabel dengan melakukan uji hipotesis dan meny1mpu]kan

hasil penelitian. Dalam penelitian ini, statlst:tk mfcrensml yang digunakan -

adalah regresi linier berganda. Model yang digunakan untuk mengetahui ada
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atauy tidaknya pengaruh antara harga Jual dan biaya saluran distribusi

terhadap volume penjualan Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

3.53 Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi berganda diguﬁakan untuk mengetahui pengaruh-
pengaruh yang terjadi antara variabel independen (harga jual dan biaya
saluran distribusi) terhadap variabel dependen (volume penjualan). apakah

variabel terscbut mempunyai pengaruh atau tidak.

Rumus yang digunakan :
Y=a+bXj+bXa+e
Keterangan :
Y = Volume Penjualan X =HargaJual
a = Konstanta X 2= Biaya Saluran Distribusi
b,b2 = Koefisien regresi e = Standar Error

Koefisien determinasi (R?) adalah pengujian kontribusi pengaruh
dari variabel bebas (X),Xz) terhadap variabel tidak bebas (Y), dapat dilihat
dari koefisien determinasi berganda (R;) dimana 0 < R? < 1. Hal ini
menunjukkan jika R? semakin dekat dengan 1, maka pengaruh variabel
bebas (X1,X;) terhadap variabel tidak bebas (Y) semakin kuat. Sebaliknya
jika R? semakin dekat pada 0 maka pengaruh variabel bebas (Xi.X3)
terhadap variabel tidak bebas (Y) semakin lemah.
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3.5.4 Pengujian Hipotesis
- a. Uji Secara Parsial (Uji-t)

Pengujian ini dilakukan untuk menguji setiap variabel
bebas (X) apakah mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
variabel terikat (Y). Bentuk pengujiannya adalah : -
Ho:bl=0
Artinya, secara parsial suatu variabel independen tidak berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel dependen.
Ho:bl#0 |
Artinya, secara parsial suatu variabel independen berpengamh positif
dan sigRERAR L N b e, | |
Kriteria pengambilan keputusan ;-

Ho diteritha jika tujns; Bl pada & = 5%

Ho ditolak jika thieung > tapet pada @ = 5%
b. Uji Serempak (Uji-F) _

Pengujian ini untuk mengetahui apakah semua variabel

- bebas secara serempak mempunyai pengﬁruh yang signifikan

terhadap varigbel terikat. Tingkat kesalahan yang digunakan adalah
o =0,05 maka | |
Bentuk pengujian :
ﬁo : bi=bz= 0, Artinya tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan
secara serentak dari harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap

volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optlkal
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Ho : bi#b# 0, Artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan

-secara serentak dari harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap
volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

Pada penelitian ini nilai F hitung akan dibandingkan dengan

F tabel pada tingkat signifikan (o) =5%. Kriteria pcnilaiaﬁ pada uji-F

adalah :

Ho diterima apabila -t tapet < ¢ hitung < t tabet

Ho ditolak apabila -t hinmg < = t tabet 3taU t hitung > ¢ tabet



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian
4141 Deskripsi Obyek Penelitian
a. Sejarah Perusahaan
Kasoem Optik adalah salah satu produsen kacamata terbesar di
Indonesia. Didirikan oleh Bapak A. Kasoem sendiri pada tahun 1938
yang diberi nama A. Kasoem Optik. | |
Pada tahun 1970 A. Kasoem melakukan ekspansi bisnis untuk
memperluas jangkauan bisnisnya dengan membangun pabrik lensa
terbesar di Asia Tenggara dan pada saat itu pula A, Kasoem memiliki
pabrik frame di Bandung, Jawa Barat. Atas prestasinya tersebut A.
Kasoem Optik berkembang dengan cepat sehingga A. Kasoem Optik
mendapat penghargaan dari pemerintah Indonesia yaitu sebagai
PIONEER Optik di Indonesia. Setelah itu A. Kasoem secara agresif
mengembangkan jaringan outletnya ke seluruh wilayah Indonesia.
Pada tahun 1980 salah satu generasi ke dua A, Kasoem yaitu M.
Hatta Kasoem (setelah peninggalan Alm A. Kasoem) melanjutkan dan
mengembangkan bisnis A. Kasoem Optik. Di tahun 1989 Seiring dengan
perkembangan brand Optik Kasoem dibeberapa dacrah, bapak M. Hatta
kasoem selaku salah satu generasi kedua A. Kasoem Optik melakukan

perubahan brand untuk jaringan optiknya menjadi A. Kasoem Cikini
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Optikal yang sudah memiliki sejumlah outlet dibeberapa wilayah di

Indonesia.

b. Visi dan Misi perusahaan

1y

2)

3)

Visi

Menjadi optik yang terpercaya dalam memberikan solusi dan

layanan yang handal melalui sumber daya yang spesialis.

Misi

a) Menjadi optik yang memberi solusi kepada
konsumennya melalui produk yang berkualitas , trendy dan
terjangkau dengan pelayanan yang berorientasi kepada Customer.

b) Melakukan peningkatan secara terus menerus baik kualitas optik
maupun kuantitas optik sebagai suatu jaringan yang terintegrasi.

¢) Memberikan edukasi kepada masyarakat Indonesia agar timbul
kesadaran tentang keschatan mata tecrutama yang berhubungan
dengan kelainan refraksi.

Nilai-nilai (Value)

Nilai-nilai perusahaan atau yang biasa disebut dengan moto

perusahaan A. Kasoem Cikini Optikal yaitu adalah “ICARE”, yang

memiliki kepanjangan dari Integrity, Caring, Accurate, Relationship,

dan Efficient.
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a) Integrity, yaitu A. Kasoem Optikal sangat menjunjung tinggi
kejujuran, kewibawaan, bertanggung jawab, dan keutuhan dalam
memberikan informasi kepada setiap pelanggannya.

b) Caring, yaitu peduli dan siap melayani terhadap setiap keluhan
yang dialami pelanggan,

¢) Accurate, yaitu selalu memberikan solusi yang akurat dalam
melayani setiap keluhan pelanggan.

d) Relationship, yaitu sclalu menjalin hubungan baik dari setiap
pelanggan.

¢) Efficient, yaitu memberikan harga yang terjangkau dan sesuai

dengan kualitas produknya.

c. Struktur Organisasi Perusahaan

Untuk memelihara kelancaran kerja dalam mencapai tujuan
perusahaan  diperlukan adanya pengorganisasian yang baik.
Pengorganisasian ini digambarkan dengan suatu bagan struktur
organisas. |

Melalui struktur organisasi dapat ditentukan tugas-tugas,
tanggung jawab, dan wewenang setiap anggota organisasi schingga
dapat dilihat dengan jelas kedudukan masing-masing anggota dalam
struktur organisasi perusahaan serta hubungan dari setiap anggota dalam

struktur organisasi.
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Dengan berdasarkan hal-hal tersebut diatas, A, Kasoem Cikini

Optikal menyusun suatu organisasi dan dijelaskan uraian peran personal

yang ada dalam struktur organisasi tersebut secara singkat.

Peran dan tanggung jawab masing-masing adalah :

D

2

3)

4

5)

Direktur Utama

Perannya adalah memimpin perusahaan, memberikan visi, misi, dan
arah untuk pengembangan perusahaan.

Kepala Divisi

Bertanggung jawab atas kepala sie. general affair, divisi frame, divisi
lensa, divisi keuangan, divisi BD.

Kepala Departemen HRD

Bertanggung jawab atas divisi recruitment selection, divisi
compensation and benefit (C&B), divisi industrial relationship (IR),
divisi training and development (T&DQO.

Information Technology (IT)

Bertanggung jawab mengawasi dan memeriksa mesin-mesin,
komputer, dan alat perangkat lainnya dalam proses produksi maupun
operasional,

Managerial Representatif

Bertanggung jawab atas pembuatan sistem, pembuatan job desk

karyawan, dan sistem informasi lainnya.
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8)

)
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Kepala Sie. General Affair

Bertanggung jawab terhadap segala aturan—aturan kepersonilan
ataupun terhadap pelayanan umum.

Divisi Frame

Perannya melakukan pembelian dan pennyimpanan bahan baku atau
produk khusus frame, mengontrol Ikualitas produksi, agar sesuai
dengan target yang telah ditctapkan perusahaan, mengontrol
pemakaian bahan baku, dan penggunaan alat produksi.

Divisi Lensa

Perannya melakukan pembelian dan pennyimpanan bahan baku atau
produk khusus lensa, mengontrol kualitas produksi, agar sesuai
dengan target yang telah ditetapkan perusahaan, mengontrol
pemakaian bahan baku, dan penggunaan alat produksi.

Divisi Keuangan |

Perannya mengawasi kinerja kasir, akuntan, verifikator, dan pajak
perusahaan, yaitu bertanggung jawab mengendalikan dan mengawasi
seluruh kekayaan perusahaan baik berupa uang, surat-surat berharga,

dan investasi perusahaan.

10) Recruitment Selection

Mengawasi dan mengadakan seleksi terhadap penerimaan karyawan

baru.
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11) Compensation and Benefit
Membuat daftar gaji dan upah karyawan, mengurus pemberhentian,
pensiunan, dan kesejahteraan karyawan.

12} Industrial Relationship
Memberikan pandangan dari segi hukum dan menyiapkan data
administrasi perusahaan,

13) Training and Development
Memberikan pelatihan terhadap karyawan-karyawan dan juga_
menyusun rencana strategi pengembangan perusahaan. Menetapkan
standar mutu produksi terhadap barang yang telah dipasarkan.

14) Administration
Menyusun anggaran perusahaan, mengkoordinasikan perumusan
perencanaan keuangan dan menyusun surat-surat perusahaan.

15) Operator
Melayani pelanggan melalui telpon guna memberikan informasi
yang diinginkan,

16) Purchasing
Pembelian bahan baku, alat tulis kantor, dan perlengkapan lainnya.

17) Logistic |
Pengadaan barang yang akan dikirim ke cabang dan penyimpanan
persediaan bahan baku untuk operasional perusahaan.

18) Cashier |

Bertugas dalam menerima vand dari para pembeli/pelanggan.
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19) Accountant
Bertanggung jawab atas laporan keuangan perusahaan dan membuat
perhitungan biaya guna kelancaran produksi dan gaji karyawan.

20) Verificator
Mengawasi dan mengaudit setiap: pengeluaran dan pemasukan
perusahaan, aiau bisa disebut sebagai auditor internal perusahaan.

21) Tax

" Menyusun laporan pajak perusahaan.

22) Sales Marketing |
Bertanggung jawab dalam hal terget penjualan produk perusahaan,
mencari jalan atau berupaya ménawarkan produk ke tangan
konsumen.

23) Promotion
Bertanggung jawab memperkenalkm produk-produk perusahaan
kepada konsumen. |

24) Regional
Mengawasi kinerja toko-toko cabang:

25)Kepala Toko
Bertanggung jawab atas kelangsungan hidup toko cabang, dalam hal

penjualan, dan front liner toko.
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Direktur Utama
]
A 2 ¥ v L
Kepala Divisi Teknologi Informasi Ka. Dept. HRD Managerial
Representatif

Sales Marketing ™ Recruitment Selection

» Ka.Sie. General -
Promotion ™ Compensation & Benefit
Qvoerator - "
~ Reegional ® Industrian Relation
Administration L .
Kevala Toko # Training & Develooment

»  Divisi Frame

#  Administration

W Purchasing

> Logistic

Y

Divisi Lensa

™  Administration

™ Purchasing

> Logistic
» Divisi Keuanegan
- Cashier

> Accountant

. Verificator -

> Tax

Sumber : Human Departement Resource (HRD) A. Kaseem Cikini Optikat

Gambar 4.1

Struktur Organisasi A. Kasoem Cikini Optikal



d. Bidang Pelayanan Perusahaan

Adapun layanan yang diberikan A. Kasoem untuk setiap

konsumennya antara lain sebagai berikut :

1) Store Solution

2)

3)

Yaitu layanan yang diberikan tanpa dikcnakan biaya seperti :

2) Refraksi mata, yaitu alat pemeriksaan refraksi komputer untuk
dapat mengetahui ukuran mata sebagai pedoman untuk
pembuatan kacamata atau lensa kontak,

b) Stell/ Fitting Kacamata, dan

¢) Cuci kacamata. |

Optik Rekomendasi

Bentuk layanan kerjasama dengan beberapa perusahaan atau instansi
untuk memberikan rujukan bagi karyawan atau keluarganya dalam
hal kebutuhan kacamata.

Mobile Optik

Dengan waktu yang telah disepakati A. Kasoem akan mengunjungi
perusahaaan atau instansi untuk melakukan pemeriksaan mata dan

layanan kacamata kepada karyawan perusahaan,



65

4.2 Pembahasan
4.2.1 Kebijakan Harga Jual dan Biaya.Salura:n Distribusi pada A. Kasoem
Cikini Optikal
Perusahaan didirikan tentu dengati tujuan agar perusahaan dapat
terus hidup dan berkembang, dengan mencépai target penjualan (laba) yang
inginkan agar perusahaan dapat mempergunakan kemampuannya secara
maksimal dan dapat memberikan kepuasan yang lebih baik kepada
pelanggan. Setiap perusahaan dalam k@:giatannya selalu berorientasi
terhadap tercapainya tujuan. Agar tujuan yang telah ditetapkan tercapai
maka perusahaan harus memiliki strat_egi yang tepat sehingga perusahaan
diharapkan mampu menjawab setiap tantangﬁn yang dihadapi. |
a. Kebijakan Harga Jual pada A. Kasoem Cikini Optikal
Penetapan harga suatu produk oleh perusahaan pada dasarmya
tidak bisa dilakukan secara Iangsﬁng tanpa 'memperhitungkan semua
unsur-ﬁnsur yang mempengaruhinya. Untuk lebih jelasnya perusahaan
harus terlebih dahulu mengenal pasar yang akan dimasuki.
Kebijakan harga jual per unit kacamata yang ditetapkan A.
Kasoem Cikini Optikal dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti
permintaan pasar, keadaan ekonomi; besar seluruh biaya yang
dikeluarkan baik dalam proses prod;xksi, pendistribusian, penyesuaian
harga pesaing, berusaha mempenahankan pangsa pasar, serta
trend/model kacamata pada saét itu. Manajer pemasaran juga harus dapat

menetapkan atau memperhitungkan tinggi rendahnya harga jual suatu



produk. Tingkat harga jual yang ditetapkan ini tentunya harus diketahui
oleh kepala divisi kemudian dilaporkan ke direktur utama..

Pada kondisi pasar yang senantiasa selalu mengalami perubahan
menuntut perusahaan harus peka dan mengantisipasi perkambangan
pasar dan keadaan yang selalu bersaing. Perkembangan dan
pembaharuan dibidang pemasaran menuntut perusabaan untuk dapat
menghasilkan  suatu = bauran pemasaran  yang sesuai
denganperkembangan saat ini dan bisa menyesuaikan dengan keinginan
konsumen.

Dalam hal ini perusahaan perlu mempertimbangkan sasaran dan
strategi yang ditetapkan sehingga penetapan harga tersebut sesuai
dengan target-target yang ingin dicapai,karena harga merupakan variabel
pemasaran yang paling sensitif terhadap reaksi konsumen dalam proses
pembelian suatu produk.

Dalam menetapkan harga jual produknya, A. Kasoem Cikini
Optikal harus memperbatikan keadaan, situasi serta kondisi
perekonomian. Dalam hal pengambilan keputusan harga jual, perusahaan
menganalisa dan mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhi
harga jual produk, yaitu sebagai berikut :

1)} Mengikuti Laju Pertumbuhan Inflasi
Menganalisis laju pertumbuhan inflasi secara matang, karena inflasi
mendorong naiknya harga bahan baku, biaya bahan penunjang, biaya

produksi, biaya penjualan, biaya distribusi, dan lainnya.



2)

3)

4)

S)

6)
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Biaya Upah Tenaga Kerja dan Tunjangannya

Harga yang telah ditetapkan juga telah disertai biaya-biaya yang
dikeluarkan untuk gaji tenaga kerja dan tunjangannya yang bersifat
rutin.

Harga yang télah ditetapkan oleh Pesaing

Harga pesaing juga dapat mempengaruhi hasil penjualan yang
diperoleh, karena bila pesaing menetapkan harga dibawah harga jual
yang ditetapkan perusahaan, dapat menyebabkan konsumen beralih
ke produk pesaing.

Mempertahankan Pangsa Pasar

Langkah yang harus dilakukan oleh perusahaan yaitu
mempertahankan pangsa pasar yang telah diperoleh dengan
meningkatkan kewaspadaan terhadap pesaing yang ingin
memanfaatkan kelemahan perusahaan.

Mencapai Tujuan Perusahaan Guna memperoleh Laba Maksimal
Disamping untuk kelangsungan hidup perusahaan, A. Kasoem Cikini
Optikal juga menginginkan keuntungan maksimum yang digunakan
untuk mengembangkan dan mémpcrluas pangsa pasar nya, dengan
fetap mempertahankan kualitas dan kuantitas produk yang
dihasilkan,

Keputusan Pemerintah

Keputusan pemerintah bagi perusahaan ini juga ikut berpengaruh,

karena pemerintah menetapkan peraturan yang harus ditaati oleh
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perusahaan, seperti upah minimum regional, standar industri
Indonesia dan peraturan lainnya yang mempengaruhi harga jual.

7) Trend/Model
Setiap tahun trend fashion selalu berganti sesuai dengan zamannya,
berkembangnya tipe-tipe model kacamata terbaru juga dapat
mempengaruhi konsumen dalam membeli produk-produk terbaru
yang sedang trend pada masa itu.

Kebijakan penetapan harga merupakan pedoman yang
dibutuhkan manajerial dalam pengambilan keputusan yang dibutuhkan
dimasa yang akan datang sesuai dengan kondisi pada saat itu. Salah satu
kebijakan yang dilakukan perusahaan adalah dengan menetapkan harga
yang sama.

Dalam hal ini penetuan-harga yang dilakukan oleh para outlet
cabang harus disesuaikan dengan apa yang telah ditetapkan oleh
perusahaan. Perusahaan menetapkan harga jual juga disesuaikan dengan

bahan baku yang dipergunakan.

b. Kebijakan Biaya Saluran Distribusi pada A. Kasoem Cikini Optikal

Umumnya setiap perusahaan menginginkan produknya laku
terjual. Untuk mencapai tujuan tersebut, maka setiap perusahaan
melakukan langkah-langkah pendahuluan sebelum menjual produknya.
Salah satu langkah tersebut adalah mengadakan survei ke lokasi-lokasi
tertentu untuk menjual produknya. Perencanaan pemilihan saluran

pemasaran juga harus diperhitungkan oleh perusahaan.
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Langkah pendahuluan terseb:ut juga dilakukan oleh A. Kasoem
Cikini Optikal yang telah memiliki beberapa outlet cabang di beberapa
wilayah di Indonesia. Jumlah outlet cabang A. Kasoem Optikal sekarang
sudah mencapai 21 outlet, termasuk 4 outlet cabang dan 1 kantor pusat
yang berada di Jakarta, dengan rinciannya sebagai berikut :
1) Kantor Pusat, J1. Cikini Raya No. 18, Jakarta Pusat
2) J1. Kebayoran Lama No.94, Jakarta Selatan
3) JL Falatchan No.14, Jakarta Selatan
4) J1. RE. Martadinata Ciputat, Tangerang
5) Jl. Raden Inten, Klender, Jakarta Timur

Qutlet disini merupakan tempat dimana produk-produk
perusahaan dikirim dan kemudian dijual ke konsumen akhir. Dari
penjelasan tersebut A. Kasoem Optikal menggunakan saluran distribusi
satu tingkat, yaitu dari produsen ke detailer, kemudian dijual ke

konsumen akhir, untuk lebih jelasnya dapat dilihat pambar berikut :

Produsen
(A. Kasoem Cikini Optikal)

A

Detailer
(Outlet Cabang)

A 4

Konsumen Akhir

Sumber : A. Kasoem Cikini Optikal

Gambar 4.2 Saluran Distribusi Satu Tingkat
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Yang dimaksud dengan detailer adalah lembaga perantara yang

berfungsi untuk menjual produk dan memberikan pelayanan secara

langsung kepada konsumen akhir. detailer yang dimaksud adalah outlet

A. Kasoem Cikini Optikal.

Untuk pemilihan saluran distribusi A. Kasoem Cikini Optikal

meggunakan jasa penglnman TIKI (Titipan Kilat) ataupun jasa kurir

. perusahaan. Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran

~ distribusi pada A. Kasoem Cikini Optikal adalah sebagai berikut :

1

2)

3)

Jumlah Konsumen yang Potensial
. ApaBila jumlah konsumen relatif kecil dalam  pasarnya, -

maka perusahaan mengadakan penjualan secara langsung kepada
pemad AR e 1 jumish konsumen relatif besar dan
jumlah konsumen tersebar d1 seluruh Indonesia dimana Indonesia
merupakan negara kepulauan maka perusahaan mengadakan
penjualan secara tidak langsung dengan menggunakan perantara-
perantara yang telah ditentukan perusahaan.
Produk Standar dan Produk Pesanan

Jika produk yang dijual berupa produk standar maka perlu
diadakan persediaan pada pcnyaiur(outlet) dan sebaliknya, apabiia
yang dijual atas dasar pesanan tidak perlu menyediakan persediaan.
Luas dan Berat

Manajemen harus mempértimbangkan ongkos angkut dalam

hubungannya dengan nilai produk secara keseluruhan. Apabila
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ongkos angkut terlalu besar dibandingkan dengan nilai produk
secaara total sehingga terdapat beban yang berat bagi produsen. Jika
terjadi demikian produsen terkadang menggunakan jasa kurir dalam
membantu proses distribusi barangnya.
4) Sumber Keuangan
Sebuah perusahaan yang kuat dari segi finansialnya dapat
menggunakan perantara lebih sedikit dibandingkan dengan
perusahaan yang lemah finansialnya.
Agar produk yang telah diproduksi oleh A. Kasoem Cikini
Optikal sampai ke tangan konsumen, maka dibutuhkan biaya saluran
distribusi untuk melakukan tugas tersebut. Perusahaan menggunakan

saluran distribusi satu tingkat untuk dapat menyalurkan produknya. .

4.2.2 Analisis Perkembangan Harga Jual dan Biaya Saluran Distribusi
Kacamata Bonia pada A. Kaseem Cikini Optikal Selama 36 Periode
Pengamatan dari Tahun 2008-2010

Seperti yang telah diuraikan diatas (bidang usaha), bahwa yang
telah diproduksi oleh A. Kasoem Cikini Optikal adalah produk jenis
kacamata. Jenis produk tersebut salah satunya bermerek Bonia. Dalam
pembahasan skripsi ini penulis hanya membahas kacamata Bonia yang
diproduksi oleh A. Kasoem Cikini Optikal.

a. Analisis Perkembangan Harga Jual Kacamata Bonia selama 36 Periode

Pengamatan pada A. Kasoem Cikini Optikal
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Perkembangaﬁ harga jual kacmnam Bonia pada A. Kasoem
Cikini Optikal selama 3 tahun terakhir (2008-2010) selalu mengalami
pengalami perubahan yang tidai{- menentu tiap semesternya. Itu
disebabkan karena kondisi ekonoini di Indonesia yang kurang stabil.
Seperti menurunnya nilai rupiah terhadap dollar yang menyebabkan
kenaikan biaya produksi. Untuk lebih jelasnya dapat dillihat pada tabel

4.1.
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Perkembangan Harga Jual Kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal

Selama 36 Bulan Pengamatan dari Tahun 2008 sampai 2010

Harga Jual P e
TAHUN | BULAN (Ribl:gRupiah) Perubahan re?‘;:‘)‘as
JAN 615 - -
FEB 615 0 0
MAR 615 0 0
APR 615 0 0
MEI 615 0 0
2008 JUNI 615 0 0
JuLl 635 20 3,25203252
AGST 635 0 0
SEPT 635 0 0
OKT 635 0 0
NOV 635 0 0
DES 635 0 0
JAN 665 30 4,72440945
FEB 665 0 0
MAR 665 0 0
APR 665 0 0
ME! 665 0 0
2009 JUNI 665 0 0
JuLl 660 -5 0.7518797
AGST 660 0 0
SEPT 660 0 0
OKT 660 0 0
NOV 660 0 0
DES 660 0 0
JAN 665 5 0,75757576
FEB 665 0 0
MAR 665 0 0
APR 665 0 0
ME! 665 0 0
2010 JUNI 665 0 0
Juul 675 10 1,5037594
AGST 675 0 0
SEPT 675 0 0
OKT 675 0 0
NOV 675 0 0
DES 675 0 0

Sumber : Laporan Bulanan Logistic A. Kasoem Cikini Optikal
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Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa harga jual
mengalami perubahan pada awal bulan dan Ipclrtengahan bulan, atau bisa
disebut dengan semester. Pada bulan Januari hingga Juni 2008 harga jual
tetap dengan harga Rp 615.000,-/unit. Pada bulan Juli 2008 harga jual
mengalami kenaikan 3,25% atau sebesar Rp 20.000,- sehingga harga jual
naik menjadi Rp 635.000,-/unit dari harga sebelumnya.

Pada bulan Agustus hingga Desember 2008 harga jual tidak
mengalami perubahan. Namun pada bulan Januari tahun 2009 harga jual
kacamata Bonia kembali terjadi kenaikan 4,72% atau sebesar Rp
30.000,- yaitu menjadi Rp 665.000,~/unit, kemungkinan kenaikan ini
disebabkan oleh krisis global yang terjadi pada tahun 2009. Pada bulan
Februari hingga bulan Juni 2009, harga tidak mengalami perubahan.
Namun pada bulan Juli 2009 harga jual mulai turun 0,75% atau sebesar
Rp 5.000,-, sehingga harga jual kacamata Bonia menjadi sebesar Rp.
660.000,~/unit, dan harga ini tetap atau tidak berubah hingga akhir tahun.
Kemungkinan terjadinya penurunan harga disebabkan mulai
membaiknya kondisi ekonomi di Indonesia.

Kembali di awal tahun 2010 yaitu pada bulan Januari harga jual
kacamata Bonia mengalami kenaikan kembali sebesar Rp 5.000,- atau
sebesar 0,75%, yaitu menjadi Rp 665.000,~/unit. Kemudian harga
mengalami kenaikan kembali sebesar Rp i0.000,- atau sebesar 1,5%

schingga harga jual menajdi Rp 675.000,-/unit di bulan Juli 2011,
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b. Analisis Perkembangan Biaya Saluran Distribusi Kacamata Bonia selama
36 Periode Pengamatan pada A. Kasoem Cikini Optikal

A. Kasoem Cikini Optikal dalam melakukan pendistribusian
produknya dikirim ke setiap outlet cabang yang tersebar di beberapa
kota di Indonesia, kemudian outlet cabang dapat menjual langsung
ke konsufnen akhir.

Pada dasarnya semua perusahaan ingin agar produk-produk
yang telah dihasilkan dapat dikonsumsi oleh masyarakat. Demikian
pula halnya dengan produk yang dihasilkan oleh A. Kasoem Optikal.
Supaya produk yang telah dibuat bisa segera sampai ke tangan
konsumen, untuk itu diperlukannya biaya saluran distribusi. Biaya
saluran distribusi  ini digunakan untuk mengantarkan atau
mengirimkan produk-produk yang dihasilkan ke outlet-outlet cabang
untuk di jual ke konsumen akhir,

Sehubungan hal tersebut pada tabel 4.2 dibawah ini adalah
perkembangan biaya saluran distribusi yang diperlukan per bulann

pada A. Kasoem Cikini Optikal dari tahun 2008 hingga 2010,



Tabel 4.2
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Perkembangan Biaya Saluran Distribusi Kacamata Bonia pada A. Kasoem

Cikini Optikal Selama 36 Bulan Pengamatan dari Tahun 2008 sampai 2010

Biaya Saluran
TAHUN | BULAN |  Distribusi | Perubanan P’es(f’;‘)‘ase
(Rupiah)
JAN 84 - -
FEB 73,5 2105 12,5
MAR 73,5 0 0
APR 105 315  |42,8571429
MEI 84 21 20
JUNI 94,5 105 125
2008 =7 84 205 114114111
AGST 94,5 10,5 125
SEPT 84 105 114114111
OKT 735 10,5 12,5
NOV 84 106  |14.2857143
DES 4.5 105 12,5
JAN 80,5 4 |-14,.8148148
FEB 80,5 0 0
MAR 80,5 0 0
APR 92 115 |142857143
MEl 80,5 15 125
o008 | _JUNI 115 345 |42,8571429
JuLl 1035 1.5 10
AGST 1035 0 0
SEPT 80.5 23 | 222222222
OKT 1035 23 |28.6714286
NOV 80,5 23 222222222
DES 1035 23 |28.5714286
JAN 108 45  |4.34782609
FEB 108 0 0
MAR 108 0 0
APR 84 24 |222222222
ME! 108 24 285714286
2010 |_JUNI 84 24 |-222222222
JuLl 96 12 |14,2857143
AGST 84 12 2.5
SEPT 84 0 0
OKT 84 0 0
NOV 72 12 |-142857143
DES 120 48 |66,6666667

Sumber : Laporan Bulanan Logistic A. Kasoem Cikini Optikal
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Pada tabel 4.2 terlihat bahwa biaya saluran distribusi A,
Kasoem Cikini Optikal cenderung mengalami perubahaﬁ tiap bulannya.
Ini menunjukkan bahwa jumlah biaya saluran distribusi tidak selalu
sama setiap bulannya. | | | |

Pada bulan Januari tahun 2008 biaya saluran disribusi sebesar
Rp 84.000,-. Pada bulan Februari 2008 biaya saluran distribusi
mengalam? penurunan 12,5% atau sebesar Rp 10.500,- yaitu menjadi Rp
73.500,-. Di bulan Maret biaya masih tetap sama dengan bulan
sebelumnya, Namun bulan April biaya saluran distribusi naik 42,8%
menjadi Rp 105.000,-, kemudian turun kembali 20% di bulan berikutnya
(Mei) sebesar Rp 21.000,- yaitu menjadi Rp 84.000,-. Pada bulan Juni
2008 hingga September 2008 biaya mengalami naik-turun sebesar Rp
10.500,-. Dan di akhir bulan tahun 2008 biaya menjadi Rp 94.500,-.

Di awal bulan tabun 2009 biaya berkurang 14,8% atau sebesar
Rp 14.000,- menjadi Rp 80.500,-, setelah itu biaya tidak mengalami
perubahan hingga bulan Maret, namun biaya kembali mengalami
kenaikan 14,2 %sebesar Rp 11.500,- dan kembali turun dibulan
berikutnya sebesar Rp 11.500. pada bulan Juni biaya saluran distribusi
mengalami kenaikan yang cukup drastis sebesar Rp 34.500,- atau 42,8%
dari bulan sebelumnya sehingga biaya saluran distribusi menjadi Rp
115.000,-. Biaya mengalami penurunan kembali pada bulan Juli 2009
sebesar Rp 11.500,- yaitu menjadi Rp 103.500,-. Pada bulan Agustus

biaya tetap dengan bulan sebelumnya, namun pada bulan berikutnya
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yaitu September tahun 2009 biaya mengalami kenaikan 22,2% atau
sebesar Rp 23.000,- dan naik kembali di bu_lan Oktober 2009. Kenaikan
dan penurunan biaya tersebut dialami kembali pada bulan November dan
Desember dengan jumlah biaya yang sama pada bulan September dan
Agustus. Jadi pada akhir tahun 2009 biéya saluran distribusi ditutup
dengan harga Rp 103.500,-.

Di bulan Januari 2010 diawali dengan perubahan kenaikan
biaya scbesar Rp 4.500,-, yaitu menjadi Rp 108.000,- yang pada akhir
- tahun 2009 biaya saluran distribusi sebesar Rp 103.500,-. Kemudian
biaya saluran distribusi menetap di dua bulan berikutnya yaitu pada
bulan Februari dan Maret. Harga kembali turun-naik dibulan April dan
Mei dan kembali turun di bulan Juni dengan besar biaya yang sama yaitu
sebesar Rp 24.000,-. Pada bulan-Agustus hingga Oktober biaya tidak
mengalami perubahan yaitu sebesér Rp 84.000,-. Biaya saluran distribusi
sempat menurun dibulan November sebesar 14,2% atau Rp 12.000,-
namun kembali naik drastis sebesar 66,6% atau Rp 48.000,- schingga

~

menjadi Rp 120.000,-.
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~ ¢. Analisis Perkembangan Volume Penj;Jalan Kacamata Bonia selama 36
Periode Pengamatan pada A. Kasoem Cikini Optikal

Seperti pembahansan mengenai perubahan harga jual dan biaya
saluran distfibusi yang telah dijelaskan sebelumnya. Untuk pembahasan
kali ini, penulis membahas perkembangan volume penjualan dengan cara
yang sama, yaitu dengan menganalisis perkembangannya selama 36
bulan dimulai dari tahun 2008 hingga 2010.

Penjualan merupakan inti dari suatu kegiatan usaha, karena
volume penjualan yang akan menentukan bagaimana perkembangan
suatu perusahaan. Dibawah ini tabel 4.3 yang menggambarkan
perkembangan volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem

Cikini Optikal.




Optikal Selama 36 Bulan Pengamatan dari Tahun 2008 sampai 2010

Tabel 4.3

Jumiah Vol.
TAHUN | BULAN | Penjualan | Pefibahan | Presentase
(Unit) (Unit) (%)
JAN 21 - .
FEB 14 -7 -33,3333333
MAR 13 1 7,14285714
APR 29 16 123,076923
ME| 18 -11 -37,9310345
2008 |_JUNI 24 6 33,3333333
JULt 16 3 -33,3333333
AGST 21 5 3125
SEPT 16 5 -23.8095238
OKT 14 -2 125
NOV 20 6 42,8571429
DES 24 y) 20
JAN 16 3 -33,3333333
FEB 15 -1 6,25
MAR 14 A 6.60666667
APR 15 1 7.14285714
MEI 8 &7 -46,6666667
JUNI 18 10 125
2009 o 17 -1 -5,56655556
AGST 16 -1 -5,88225294
SEPT 12 2 ry
OKT 18 6 50
NOV 14 4 222222222
DES 20 6 428571429
JAN 20 0 0
FEB 18 2 10
MAR 17 -1 -5.55555556
APR 16 -1 -5,88235294
MEI 17 1 6,2 5
2010 (2! 13 4 -23,5204118
JUL 15 2 15.9846154
AGST 10 -5 -33,3333333
SEPT 15 5 %0
OKT 15 0 0
NOV 16 1 6.66666667
DES 26 10 62,5

Sumber ; Laporan Bulanan Logistic A. Kasoem Cikini Optikal
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Perkembangan Volume Penjualan Kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini
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Dari data tabe] 4.3 dapat dilihat bahwa perkembangan volume
penjualan mengalami fluktuasi pada tahun 2008 hingga 2010. Perubahan
positif yang terbesar terdapat pada bulan April 2008, yaitu kenaikan
sebesar 123% atau 16 unit dengan jumlah volume penjualan pada bulan
tersebut sebesar 26 unit. Sedangkan perubahan negatif terbesar
ditunjukkan pada bulan berikutnya, yaitu Mei 2008 dengan besar
penurunan penjualan hingga 11 unit dan total voiume penjualan sebesar
18 unit. |

Rata-rata jumlah volume penjualan tertinggi terdapat tahun
2008 yaitu sebesar 19,16 unit per tahunnya. Dan rata-rata terendah
terdapat pada 2009 yaitu sebesar 15,25 unit pertahunnya. Kemungkinan
besar ha1m1 disebabkan karena adanya krisis global yang terjadi pada
tahun 2009.

- Seperti yang dilihat pada tabel 4.3, pada awal tahun 2008, bulan
Februari volume penjualan mengalami peﬁunman sebesar 7 unit atau
33,3% dari bulan sebelumnya yang terjual 21 unit, namun di bulan
Februari hanya terjual 14 unit, Pada pertengahan tahun 2008, yaitu pada
bulan Juli 2008 volume penjualan tcrjadJ penurunan kembali sebesar 8
unit, dengan total penjualam sebesar 16 unit. Di akhir tahun tepatnya
| bulan Desember, volume penjualan meningkat dari bulan sbelumnya
yaitu pada bulan November sebesar 20 unit atau 42,8% dari bulan

sebelumnya, kemudian di bulan Desember menjadi 24 unit.
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Pada awal tahun 2009, di bulan Januari sampai Maret 2009,
volume penjualan mengalami penurunan secara terus menerus dari bulan
sebelumnya yaitu pada bulan Desember 2008. pada bulan Januar
penjualan turun sebesar 33,3% menjadi 16 unit dari bulan sebelumnya,
di bulan Februari menjadi 15 unit, dan di bulan Maret menjadi 14 unit.
Penjualan menurun drastis pada bulan Mei 2009, yaitu dcnga.n total
penjualan sebesar 8 unit. Namun volume penjualan kembali naik di
bulan Juni 2009 sebesar 125% atau 10 unit dengan total penjualan
sebesar 18 unit. Volume penjualan di akhir tabun (bulan Desember)
ditutup dengan total penjualan sebesar 20 unit.

Di awal tahun, yaitu pada bulan Januari 2010, jumlah volume
penjualan tetap seperti di akhir tahun 2009 yaitu sebesar 20 unit,
kemudian turun sebesar 2 unit menjadi 18 unit di bulan Februari 2010.
Di pertengahan tahun 2010 pada bulan Juni terjadi penurunan jumlah
volume penjualan sebesar 4 unit, yaﬁg pada bulan sebelumnya (Mei
2010) jumlah volume yang terjual sebesar 17 unit menjadi 13 unit di
bulan Juni 2010. Di bulan November volume penjualan mengalami
perkembangan kembali menjadi 16.unit dan kembali naik dengan cukup
drastis pada akhir tahun (Desember) 2010 yaitu sebesar 62,5% atau 10
unit sehingga jumlah total penjualan pada bulan Desember 2010 menjadi

26 unit.
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d. Analisis Harga Jual dan Biaya Saluran Distribusi Terhadap Volume
Penjualan Kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal
Berdasarkan data yang diperoleh dari A. Kasoem Cikini Optikal
mengenai harga jual, biaya saluran distribusi dan volume penjualan
kacamata Bonia, dibawah ini mcrupakan tabel 4.4 yang menunjukkan
harga jual, baya saluran distribusi, dan folume penjualan kacamata
‘Bonta.
Perkembangan hm“ga jual, biaya saluran distribusi, dan volume
penjualan selalu mengalami kenaikan dan penurunan. Hal ini
menunjukkan bahwa harga jual dan biaya saluran distribusi saling

berpengaruh terhadap volume penjualan.



Tabel 4.4

Perkembangan Harga Jual, Biaya Saluran Distribusi, dan Volume

Penjualan Per Bulan pada Tahun 2008-2010

Jumlah Vol. |Harga Pembulatan Biay_a S_alur_an
TAHUN | BULAN 50 niualan (Unity rg(Rupiah} ?&ﬂ’;ﬁ'
JAN 21 615 84
FEB 14 615 73,5
MAR 13 615 73,5
APR 29 815 105
MEI 18 615 84
JUNI 24 815 94,5
2008 500 16 635 84
AGST 21 635 945
SEPT 16 635 84
OKT 14 635 735
NOV 20 635 84
DES 24 635 945
JAN 16 665 80,5
FEB 15 665 80,5
MAR 14 665 80,5
APR 15 665 92
MES 8 665 80.5
o000 |_JUNI 18 665 115
JuLl 7 660 103.5
AGST 16 660 103.5
SEPT 12 660 80,5
OKT 18 660 1035
NOV 14 660 80,5
DES 20 660 103.5
“JAN 20 665 108
FEB 18 665 108
MAR 17 665 108
APR 16 665 84
MEI 17 665 108
so10 | _JUNI 13 665 84
JuLl 15 675 9%
AGST 10 675 84
SEPT 15 675 84
OKT 15 675 84
NOV 16 675 7
DES 26 675 120

Sumber ; Laporan Bulanan Logistic A. Kasoem Cikini Optikat (Diclah)
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Berdasarkan data yang diperoleh dari perusahaan mméenai
harga jual, biaya saluran distribusi, dan volume penjualan produk
kacamata Bonia, dalam mengolah datanya guna mengetahui pengaruh
harga jual dan biaya | saluran dist_ribusi terhadap volume penjuélan
kacamata Bonia yaitu dengan menggunakan SPSS (Statistical Product
and Service Solution) sebagai berikut.

1) Regression
Tabel 4.5

Output SPSS Regression-Descriptive Statistic

Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
voi_penjualan 16,97 4,259 36
harga_jual 652,5000 21,06114 36
by_sal_distribusi 90,9167 12,87002 36

Sumber : Data diolah

Dari output SPSS diatas dapat diketabui bahwa rata-rata
volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Optikal dengan
data selama 36 bulan adalah 16,97 unit/bulan._Untuk selanjutnya,
dapat dikatakan juga bahwa rata-rata harga jual yang dilakukan
peruSahaam dengan jumlah data selama 36 bulan adalah sebesar Rp
652.500,-/bulan dan rata ~rata untuk biaya saluran distribusi yang
dilakukan oleh perusahaan dengan jumlah data selama 36 bulan

adalah sebesar Rp 90.916, 69-/bulan.



Tabel 4.6

Output SPSS Regression-Coefficients

Coefficients(a)
Coefficients Coefficients Sig.

1 {Constant) 66,732 14,455 | 4613 ,000
harga_jual -108 ,023 -536 4,756 ,0oo
by_sal_distribusi 231 037 ;704 6,245 ,000

a Dependent Variable: vol_penjualan
Sumber : Data diolah

Berdasarkan tabel 4.6 koefisien regresi diatas maka
diperoleh persamaan regresi linier bergandanya sebagai berikut :
Y = 66,732 + (-0,108)X, + 0,231X;
Atau
Y = 66,732 - 0,108X, + 0,231X;
Dimana:
Y = Volume Penjualan
X = Harga Jual
X, = Biaya Saluran Distribusi
Persamaan regresi diatas menunjukkan konstanta (ba) = 66,732,
artinya jika harga jual (X;) dan biaya saluran distribusi (X3) nilainya
adalah konstan, maka nilai volumé penjualan (Y) adalah 66,732.
Koefisien regresi variabel harga jual (X) menunjukkan angka
sebesar -0,108 artinya jika harga jual (X;) mengalami kenaikan Rp 1,-,

maka volume penjualan (Y) akan mengalami penurunan sebesar -0,108

~ dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap. Koefisien
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Untuk hasil analisis koeﬂsi.en determinasi (R?) diperoleh
angka sebesar 0,604 atau 60,4%. Hal ini menunjukkan bahwa
presentase sumbangaﬁ pengaruh variabel independen (harga jual dan
biaya saluran distribusi) tcrh.ﬁdap variabel dependen (volume
pcnijuaian) scbesar 60,4%. Atau variasi variabel independen mampu
menjelaskan sebesar 60,4% variasi variabel dependen. Sedangkan
sisanya sebesar (100% - 60,4% = 39,6%) dipengaruhi atau
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model
penelitian ini. |

A(ﬁusied R Square adalah nilai R yang telah disesvaikan.
Regresi dengan lebih dari dua variabel independen digunakan
Adjusted R Square sebagai koefisien determinasinya dengan nilai
sebesar 0,580 atau 58%.

Sedangkan Standard Error of the Estimate adalah suatu
ukuran banyaknya kesalahan model regresi dalam memprediksikan
nilai Y. Dari data oufput diatas diperoleh Standard Error of the
Estimate sebesar 2,76054, hal ini berarti banyaknya kesalahan dalam

prediksi volume penjualan sebesar 2,76054 unit.

Uji Serempak (Uji F)
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel

independen (X; dan X)) secara bersama-sama berpengaruh secara
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signifikan terhadap variabel dependen (Y). F hitung dapat dicari

dengan rumus sebagai berikut :

Rk
Fhitng = = R tn=k=1)

Keterangan :
R2 = Koefisien determinasi
n =Jumlah data atau kasus
k =Jumlah variabel independen
" Hasil uji F dapat dilihat pada output ANNOVA dari hasil
analisis regresi linter berganda.
Hipotesisnya yaitu :
Ho : Tidak ada pengaruh antara harga jual dan biaya saluran
distribusi terhadap volume penjualan.
Ha : Ada pengaruh antara harga jual dan biaya saluran distribusi
‘terhadap volume penjualan.
Dengan kriteria uji berdasarkan profitabilitas adalah sebagai
berikut :
Ho diterima apabila Fpinung < Fuabet
Ho ditolak apabila Fhinmg > Frabe
Dengan menggunakan tingkat keyakinan 95%, a = 5%, df 1
(jumlah variabel - 1} atau 3 - 1 =2,dandf2(n—k—l)atau36-2- 1=
33, hasil F tabel sebesar 3285, hasil F tabel diperoleh dari Ms. Excel

dengan cara pada cell kosong ketik =finv(0,05,2,33) lalu tekan enter.



Tabel 4.8
Output SPSS Regression ANNOVA
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares [ Df | Mean Square F Sig.
1 Regression 383493 2 191,747 | 25,162 ,000(a}
Residual 251,479 | 33 7,621
Total 634,972 | 35

a Predictors: (Constant), by_sal_distribusi, harga_jual
b Dependent Variable: vol_penjualan

Berdasarkan hasil uji ANNOVA diperoleh F hitung sebesar
25,162 dengan F tabel sebesar 3,285 dengan signifikansi 0,000. Hasil
analisis diatas dapat diketahui F hitung 25,162 > F tabel 3,285, maka
Ho ditolak, artinya harga jual dan biaya saluran distribusi secara
bersama-sama berpengaruh tethadap volume penjualan kacamata

Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

3) Uji Parsial (Uji t)

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model
regresi variabel independen, harga jual (X;) dan biaya saluran
distribusi (X;) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
variabel independen , volume penjualan (Y). Rumus t hitung pada

analisis regresi ini adalah :

thitung =

1
Sbi

Keterangan :
bi =Koefisien regresi variabel i
Sbi = Standar error vairabel i



91

Hﬁsil uji t dapat dilihat pada tabel 4.6, dengan kriteria uji
berdasarkan profitabilitas sebagai berikut :
Ho diterima apabila t niwng <t tabel
Ho ditolak apabila -t pinmg <=t tabel 312U T hinng > € tabet
Tabel distribusi t dicari pada a = 5% : 2 = 2,5% (uji 2 sisi)
dengan derajat kebebasan (df) n-k-1 atau 36-2-1 = 33(n adalah
jumlah kasus dan k adalah jumlah variabel dependen). Hasil
diperoleh t tabel yaitu sebesar 2,034 (lihat pada lampiran) atau dapat
dicari dari Ms. Excel dengan cara pada cell kosong ketik

=finv(0,05,2,33) lalu tekan enter.

a) Pengujian koefisien regresi variabel harga jual
Hipotesisnya yaitu :
Ho : Diduga tidak ada pengaruh antara harga jual terhadap
volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini
Optikal.
Ha : Diduga ada pengarch antara harga jual terhadap volume
penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.
Berdasarkan dari hasil t hitung (lihat tabel 4.6) -t hitung
< -t tabel (4,756 < -2,034) maka Ho ditolak, artinya ada
pengaruh antara harga jual terhadap volume penjualan kacamata

Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal..
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| b) Penguj.ian koefisien regresi variabel biaya saluran distribusi
Hipotesisnya adalah : | |
Ho : Diduga tidak ada pengaruh antara bi.aya saluran distribusi
terhadap volume penjualan kaca.mata Bonia pada A. Kasoem
Cikini Optikal. |
Ha : Diduga_ ada pengaruh antara biaya saluran distribusi
.tcrhadap volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem
Cikini Optikal.
Berdassarkan dari hasil t hitung (lihat table 4.6) t hitung
> t table (6,245 > 2,034) maka Ho ditolak, artinya ada pengaruh
antara biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan

kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

4.3 Rangkuman Penelitian

Optik A. Kasoem Cikini Optikal adalah perusahaan yang bergerak
dibidang lensa dan frame untuk kacamata, Salah satu produk unggulan yang
dimiliki A. Kasoem Cikini Optikal adalah .kacamata merek Bonia. Hampir
disetiap bulannya kacamata tersebut menjadi px;oduk yang paling laris diantara
merek lainnya. | |

Dalam menyalurkan produknya, A. Kasoem Cikini Optikal menggunakan
saluran distribusi satu tingkat, yaitu dari produsen ke outlet cabang kemudian

langsung dijual ke konsumen akhir.
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Untuk mengétahui ‘apakah harga jual da.n biaya saluran &Stribusi
.berpengamh terhadap volume penjualan, maka dilakukan pengujian dengan
menggunakan program SPSS. Berdasarkan hasil pengolahan data dengan
' 'menggunakan program SPSS, deeroleh persamaan regresi sebagai berikut.

Y =66, 732 0,108X; + 0,231X; .

Artinya bahwa antara harga jual dengan volume penjualan memiliki
hubungan negatif, bila harga jual (X) ditingkatan, maka volume penjualan akan
mengalami penurunan. .

Na.mun antara biaya saluran distribusi dengan * volume penjualan

' memlllkl hubungan posmf bila biaya saluran distribusi (X3) ditingkatkan, maka
volumc penjualan akan mengalaml pemngkatan. | |

Sedangkan dari korelasx (R) = 0,777 atau .77,7%, hal ini berarti antara
harga jual dan biaya saluran distribusi térhadap volume pepjualan memilliki
_ hubungan yang kuat | |

Untuk anahsxs koefisien determmasx R? ) dlperoleh angka sebesar 0,604
| até_m 60,4%. Hal ini menunjukkan bahwa presentase sumbangan pengaruh variabel |
independen tﬁarga jual dan biaya saluran disu'ibl_xsi) terhadap variabel dependen
(volume penjualan) sebesar 60,4%. Atau variasi variabel independen mampu
menjelaskan sebesar 60,4% variasi variébcl dcﬁenden. Sisanya secbesar 39,6%

dipengaruhi atau dijelaskaﬁ oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam

model peneliﬁan ini.
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KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan
dalam pembahasan sebelumnya, maka penulis dapat menarik kesimpulan sebagai
berikut :

A. Kasoem Cikini Optikal dalam menetapkan harga jualnya kacamata
Bonia dipengaruhi oleh harga bahan baku, inflasi, biaya upah tenaga kerja, harga
pesaing, memperoleh laba maksimal, dan keputusan pemerintah, |

A. Kasoem Cikini Optikal dalam menyalurkan produknya menggunakan
saluran distribusi satu tingkat, yaitu dari produsen ke detailer, kemudjan dijual ke
konsumen akhir. Untuk pemilihan saluran distribusi A, Kasoem Cikini Optikal
menggunakan jasa pengiriman TIKI (Titipan Kilat) ataupun jasa kurir perusahaan,
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi saluran distribusi pada A. Kasoem
Cikini Optikal antara lain ; Jumlah konsumen yang potensial, produk standar dan
produk pesanan, Juas dan berat barang, dan sumber keuangan perusahaan,

Dari perhitungan garis linier antara variabel harga jual O(;) dan biaya
saluran distribusi (Xz), maka diperoleh persamaan :

Y= 66,?32 - 0,108X, + 0,231X;

Ini berarti bahwa terdapat hubungan negatif antara harga jual déngan volume
penjualan sedangkan biaya saluran distribusi dengén volume pcnjuaian memiliki

hubungan yang positif, hal ini ditunjukkan pada koefisien harga jual (b1) sebesar -
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0,108 dan biaya saluran distribusi (b2) sebesar 0,231. Persamaan regresi diatas
juga menunjukkan konstanta (bo) = 66,732, artinya jika harga jual (X;) dan biaya
saluran distribust (X3) nilainya adalah konstan, maka nilai volume penjualan (Y)
adalah 66,732, '

Koefisien bl bernilai negatif artinya terjadi hubungan hegatif antara
harga jual dengan volume penjualan, semakin naik harga jual, maka semakin
turun volume penjualan, dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap
atau konstan, |

Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara biaya
saluran distribusi dengan volume penjualan, semakin tinggi biaya saluran
distribusi, maka semakin meningkat volume penjualan, dengan asumsi variabel
lain nilainya tetep atau konstan.

Dari hasil koefisien regresi diperoleh hasil pengujian terhadap harga jual
(X)) diperoleh t hitung sebesar 4,756 dan t tabel sebesar -2,034 pada a = 5%, ini
berarti -t hitung < -t tabel maka Ho ditolak, artinya secara parsial harga jual
berpengaruh terhadap volume penjualan.

_ Sedangkan untuk variabel biaya saluran distribusi (X3) diperoleh t hitung
scbesar 6,245 dan t tabel sebesar 2,034 pada a = 5%, ini berarti Ho ditolak, artinya
secara parsial biaya saluran distribusi berpengaruh terhadap volume penjualan.

Berdasarkan hasil uji ANNOVA diperoleh F hitung = 25,162 dengan F
tabel = 3,285 dengan signifikansi 0,000, Hasil analisis diatas dapat diketahui F

hitung 25,162 > F tabel 3,285, maka Ho ditolak, artinya harga jual dan biaya
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saluran distribusi secara bersama-sama berpengaruh terhadap volume penjualan
kacamata IBonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

Hasil analisis korelasi ganda (R), diperoléh angka R sebesar 0,777 atau
77,7%. Hal ini 'menunjukkan béhwa terjadi hi.lbungan yang kuat antara harga jual
dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjuélan. ' |

| Untuk hasil analisis koefisien determinasi ®R?) dipcroléh angka sebesar

| 0,6b4 ému 60,4%. Hal ini menunjukkan bahwa presentase sumbangan pengaruh
variabel independeﬁ (harga jual dan biaya saluran distribusi) terhadap variabel
dependen (volume penjualan) sebesar 60,4%. Ata:iu variasi variabel. independen
mampu menjelaskan sebesar 60,4% variasi variabel dependen. Sedangkan sisanya
sebesar 39,6% dipenganlhi. atau dijelaskan oléh variabel la.m yang tidak
dxmasukkan dalam model penelitian ini. |

Dari data o.mput model summary juga diperoleh Standard Error of the
Estimate sebesar 2,76054, hal ini berarti banyaknya kesalahan dalam prediksi

volume penjualan sebesar 2,76054 unit.
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5.2 Saran

Sehubungan dengan analisis hasil penjﬁalan .pada A. Kasocm Cikini
Optikal maka penulis berkeinginan memberikan saran-saran yang mungkin dapat
digunakan dalam menghadapi hambatan—hmnbatail dalam hal peningkatan hasil
penjualan sebagai berikut : .-

Harga jual memiliki hubungan yang n¢gatif pada volume penjualan
————— e N
kacamata bukanlah produk primer. Oleh karena itu sebaiknya perusahaan berhati-
hati dalam menetapkan harga jual untuk kacamata Bonia.

A. Kasoem Cikini Optikal harus mengénﬁsipagi Ketersediazn produk
kacamata Bonia di setiap outlemya. Hal ini dilakukan scbagai upaya tidak terjadi
kekosongan pada masihg-masing outlet cabang, karena saluran distribusi

berpengaruh positif terhadap volume penjualan,
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Regression

[DataSetl) F:\SKRIPSI A. KASOEM\data yang dipake.sav

Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
vol_penjualan 18.97 4.259 36
harga_jual 652.5000 21.06114 36
Ly_sa!_distﬁbusi 90,9167 12.97002 36
Correlations
vol_penjualan | harga_jual |by_sal_distribusi
Pearson Comelation  vol_penjualan 1.000 -369 577
harga_jual -.369 1.000 .238)
by_sal_distribusi 577 238 1 .000\
Sig. (1-tailed) vol_penjualan 013 .000'
harga_juat .013 081
by_sal_distribusi 000 081
N vol_penjualan 36 36 36
harga_jual 36 36 36
by_sal_distribusi 36 36 36
Variables Entered/Removed
Variables Variables
Model Entered Removed Method
t by_sal_distribusi, JEnter
harga_jual®
a. All requested variables entered.
’
Model Summary”
Adjusted R 8td. Enmor of the
Model R R Square Square Estimate
1 am .604 580 2.761

a. Predictors: (Constant), by_sal_distribusi, harga_jual



Model Summarf

Adjusted R | Std. Error of the
{Model R R Square Square Estimate
1 a7 604 580 2.761
a. Predictors: (Constant), by_sal_distribusi, harga_jual
b. Dependent Variable: vol_penjualan
Model Summary®
Change Statistics
R Square
Model Change F Change dft df2 Sig. F Change
1 604 25.162 2 -k 000
b. Dependent Variable: vol_penjualan
ANOVA®

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 383.493 2 191.747 25.162 .000°

Residual 251.479 33 7.621

Total 634.972 35
a. Predictors: (Constant), by_sal_distribusi, harga_jual
b. Dependent Variable: vol_penjualan

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefiicients

Model B Std. Error Beta - t Sig.
1 {Constant) 668.732 14.465 4613 000

harga_jual -108 023 -.536 -4.756 000!

by_sal_distribusi 231 037 704 6.245 000

a. Dependent Variable: vol_penjualan



Residuals Statistics"

, Minimum | Maximum Mean Std. Deviation

qPredided Value 10.16 24.30 18.97, 3.310 36
Std. Predicted Valug -2.059 2243 .000 1 .ooo” 36
Standard Error of Predicted 538 1.185 778 A74 36
Value

\Adjusted Predicted Value 9.13 23.21 16.94 3.289 36
Residual -5.206 5.845 000 2.681 36
Std. Residual -1.886 2.417, 000, 971 Sﬂ
Stud. Residual ~1.850 2.296 .006 1.031 36
Deleted Residual -5.568 6.870 .035 3.024 SSﬂ
Stud. Deleted Residual -2.042 2.456 D12 1.058 36
Mahal. Distance .356 5.588 1.044 1.380 36]
Cook’s Distance .000 308 045 .078 36
Centered Leverage Value 01 DM i 60“ 056 039 36

a. Dependent Variable: vol_penjualan



Charts

Histogram

Dependent Variable; vol_penjualan
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Normal P-P Plot of Regression Standardized
Residual

Dependent Variable: vol_penjualan
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Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: vol_penjualan
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vol_penjualan

Partial Re gression Plot

Dependent Variable: vol_penjualan
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veol_penjualan

Partial Regression Plot

Dependent Variable: vol_penjualan
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i Titik Persentase Distribusl F untuk Probabilita = 0,05 . .+ e
of untuk df untuk pembllang (Nj}
panyebut
(N2} 1 2 3 4 8 8] 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 248
2] 1851 | 19.00 | 19.18 | 19.25 | 19.30 | 19.33 | 19.35 | 19.37 | 1938 | 1940 | 19.40 | 19.41 | 19.42 | 19.42 | 19.43
3[1013| 955) 928 912 901 | 894 | 869| 885) 881 | 879| 876 | 874| 873 | 871 8.70
4] 771 ) 694 ) 859 )] 639 626) 6.16) 609 )| 604} 600 596 ]| 594 | 591 | 589 )] 587 | 588
§| 681 578 541 519 | 505 | 495 | 488 ] 482 | 477 | 474 | 470 | 468 | 466 | 464 | 462
8] 5091 514 | 476 | 453 | 439 428 | 421 415| 410| 405} 403 | 400| 393| 3968 | 354
T 559 474 435 | 412 397 | 387 | 379 | IAT3| 368 | 364 | 360 357 | 355 353 | 35
8| 532| 446 ) 407 ) 384 | 369 | 3A58| 350 | 44| 339 335 I3 | 328 | 326 | 324 | 322
9| 512 | 426 | 366 | 363 | 348 | 37| 329| 323 | 318 | 314 | 310 | 3.07 | 305| 3.03| 301
10| 4086 ) 410 | 3N 343 | 3337 322| 314 | 307 | 302 | 298| 294 | 291 | 289 | 288 | 285
11| 484 | 398 | 353 | 338 | 3201 3.09 | 3.01 | 285 | 290 285 | 282 | 279 | 276 | 274 272
12| 475 | 389 349 | 328 | 341 | 300 | 291 | 285 | 280 ) 275 | 272| 268 | 266 | 284 | 262
13| 467 | 381 | 341 | 318 303 | 292 283 277 | 271 | 267 | 263 | 2860 | 258 255 | 253
14| 460| 374 | 324 | 311 | 2686| 285| 276! 270 | 265| 260 | 257 | 253 | 251 | 248 | 246
18| 454 | 268 | 329 3.08| 290 | 273 | 271 | 264 259 | 254 | 251 | 248 245| 242 240
16| 449 | 363 | 324 | 301 | 285| 274 | 265 | 259 | 254 | 249 | 24581 242% 240 | 237 | 235
17| 445| 350 320 296 | 281 | 270 | 281 | 255 249 | 245 241 238 | 235 233 | 2.;
18| 4411 355| 316 | 293 | 277 266 | 2581 251 | 2481 241 | 237 | 234 | 231 | 229 227
19| 438 | 352| 313 | 290 | 274 | 263 | 254 | 248 242 | 2383 | 234 | 2231 | 228 | 226§ 223
20| 435| 349 310 287 271 260 251 { 245( 238 235 231 228 225 222 220
291 432 347| 307 | 284 | 268 | 257 | 249 242 | 237 | 232 | 228 | 225| 222| 220| 218
22| 430| 344| 305 | 282 | 268 | 255 | 248 | 240 | 234 | 230 | 228 223) 220 247 | 215
23| 428| 342 303 | 280 264 | 253 244 |/ 237 | 232 | 227| 224 | 220]| 218 215 | 213
24| 426| 340 | 301 | 278 | 282 | 251 | 2427 236 | 230 | 225 222 | 218 | 215 | 213 | 211
28] 424 339] 2991 2761 26D 249 240 ) 234 ) 223) 224) 220) 218 214 213 ] 209
26| 423| 337 | 298| 274 | 255 | 247 | 239 | 232 | 227 | 222 | 218 | 215| 212 | 209 | 2.07
27{ 421 335 [ 206 | 273 | 257 | 246 | 237 231 | 225| 220| 217 | 213 | 210 | 208 | 206
28] 420 334 | 295| 271 | 256 245| 238 229| 224 219 | 215| 212 | 209 | 2068 | 2.04
29| 418 | 333 293 | 270 | 255)| 243 | 2235| 228 | 222 | 218| 214 | 210 | 208 | 2.05| 2.03
an] 497 332) 292) 269) 253 242 2334 227 ) 2.21 2161 213 | 209| 206) 204 | 2M
31| 416| 330 | 291 | 268 | 252 | 249 | 232 225| 220 | 215]| 214 | 208 | 205| 203 | 200
22| 415| 320} 200 | 267 | 251 | 240 231 | 224 | 219 | 214 | 240 | 207 | 204 | 201 1.99
33| 414| 3281 289 | 268 | 250 | 239 | 230 223 | 218 | 213 209 | 208 | 203 | 200 | 1.88
24| 413| 328 288 | 265) 249{ 238 229| 223 | 217 | 242 | 208 | 205| 202 | 189 | 167
35| 412} 327 | 287 | 264 | 249 | 237 229 | 222 216 | 211 | 207 | 204 201 | 189| 186
28| 411 | 328| 287 | 263| 248 | 236| 228 | 221 | 215 | 2141 | 207 | 203 | 200| 198 | 185
37| 411 ] 325 | 286 | 263 | 247 ) 236 227 | 220 214| 210 | 206 | 202| 200 | 197 | 185
38| 410t 324 | 285 | 262| 248 | 235| 228 | 219| 214 209 | 205| 202| 199 | 19| 184
39| 409 | 324 285| 261 | 248 | 234 226 219 | 213 | 208 | 2.04 | 204 198 195 183
40| 408| 323 284 | 263 245 234 225) 218 | 212| 208} 204 | 200 | 197] 185| 162
41| 408 323 283 260 | 244 | 233 | 224 | 217 212 207 | 203 | 200 | 197 | 194 182
42| 407 322 283 | 259| 244 | 232 224 | 297 211 ]| 206| 203 | 199 | 106 | 184 | 191
43| 407 | 321 | 282 | 259 | 243 | 2321 223 | 2168 | 24 2064 202| 199 | 196¢ 193 | 1.91
44| 408 321 | 282 | 258 | 243 | 231 223 | 26| 210{ 205 2.01 188 | 1985) 192 ) 190
45| 406f 320| 281 258 | 242) 231 222 215] 210} 205| 201] 1987] 184| 192] 189
Diproduksi oleh: Junaidi (http://junaidichaniago.wordpress.com}. 2010 Page 1
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Titik Persentase Distribusi t (df = - 40)

Pr 0.28 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.004
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 | 0.002
1| 1.00000| 307768 | 6.31375| 1270620 | 31.82052 | 63.65674 | 318.30884
2| os81650 | 1.88562| 291999 | 430265| 696458 | 992484 | 2232712
3| o764s9 | 163774 | 235336 | 318245 | 464070 | 5.84001 | 1021453
4| 074070 | 1.53321 213185 ( 277645 374695 | 4604001 7.17318
8| 072660 | 147588 ] 201505 | 257058 | 2.36493 | 4.03214 | 5.89343
6| o71758 | 143978 184318 | 244891 | 314267 | 370743 | 5.20763
7| o7i1114 | 141402 | 180458 | 236462 | 299795 | 340048 | 478529
8| 070639 | 1.39682] 185055 | 230600 | 280646 | . 33ss39 | 4.50079
8| or0272| 138303 183311| 226216 | 282144 | 324084 | 420881
10| os9981 | 137218 | 181246 | 222814 276377 | 316927 | 4.14370
11| 069745 | 136343] 179588 | 220009] 271808 | 310581 | 4.02470
12| 069548 | 135622 | 178220 | 247881 | 268100 | 308454  3.92963
13| os9383| 135017 | 177003 | 216037 | 265031 | 3.012281 3.85108
14| 069242 | 134503 | 178131 | 214479 | 262449 207684 | - 3.78739
15| 069120 | 134081 ) 175305 | 293145 ) 2860248 | 294671 | 373283
16 | 069013 | 133676 | 174588 | 241991 | 258349 | 292078 | 3.68615
17| oss920| 133338 | 173061 | 210982 | 256603 | 289823 | 364577
18| 068836 | 133039 | 173406 | 210092 | 255238 | 287844 | 381048
19| osesrez | 132773 | 172913 | 200302 | 253948 | 286093 | 3.57940
20| 068695 | 1.32534 | 172472| 208506} 252798 | 284534 | 355181
29 068535 132319| 472074 207951 ) 251765 | 283138 ) 352715
22| 068581 | 132124 | 171714 | 207387 | 250832 | 281878 | 3.50499
23| 068531 | 4.31946{ 171387 | 206866 249987 | 280734 | 3.48498
24| 068485 | 131784 | 4171088 | 206300 | 249216 | 279694 | 346678
25| 068443 | 131635 | 4170814 | 205954 | 248511 | 278744 { 345019
26| 068404 | 131497 | 170562 | 205553 | 247863 | 277871 | 3.43500
2r{ 0883681 1.31370( 170329 ( 2051831 247268 277068 | 342103
28| 068335| 131253 170193 | 204841 | 246714 | 276326 | 3.40816
20| "o068304| 131143| 160013 | 204523 | 246202 275639 | 3.30624
30| oes278| 131042 | 160726 | 204227 | 245728 | 275000 | 3.38518
31| 068249 | 130048 | 169552 | 203951 | 245282 | 274404 | 3.374%0
32| o068223| 130857 | 169389 | 203693 | 244868 | 273848 3.36531
33| 068200 | 130774 | 4169236 | 203452 | 244479 273328 | 3.35634
sa| o068177| 130605| 1690021 203224 | 244115| 272839 | 3.34703
38| 068158 | 4130621 | 168057 | 203011 | 243772 | 272381 | 3.34005
38| 068137 | 130551 | 168830 | 202809 243449 | 271048 | 333262
37| os6st1a| 130485 | 168700 | 202819 | 243145 | 271541 | 232563
as | o0esto0| 130423 ] 168505 | 202439| 242857) 271158 | 2.31903
391 068083 | 130364 | 168488 | 202260| 242584 | 270791 | 331279
40| 068067 | 130308 | 168385 | 202108 | 242326 f 270446 | 3.30888

Catatan: Probabilita yang lebih kecil yang ditunjukkan pada judul tiap kolom adalah luas daerah
dalam satn wjung, sedangkan probabilitas yang Jebib besar adalah luas daerah dalam
kedua ujung

m
Diproduksi oleh: Junaidi (http://funaidichaniago.wordpress.com), 2010 Page1
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