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ABSTRAK

PENGARUH HARGA JUAL DAN BIAYA SALURAN DISTRIBUSI 
TERHADAP VOLUME PENJUALAN KACAMATA BONIA PADA A. 
KASOEM CIKIN1OPTIKAL 
Oleh:
DENNY ALFARIZI 
NIM . 073112340250093

Skripsi, dibawah bimbingan D r. M och. Rum A lim , SE., M .Si sebagai 
pembimbing I dan Rebin Sumardi SE., MM sebagai pembimbing II. Program 
Strata Satu (S I), Fakultas Ekonomi Universitas Nasional, 2011.

Berhasilnya suatu perusahaan tentunya juga dapat dilihat dari 
meningkatnya basil penjualan sehingga dapat meningkatkan laba perusahaan itu 
sendiri. Tujuan pada penelitian ini yaitu untuk mengetahui dan menganalisis 
besam ya penganih harga jual dan saluran distribusi terhadap volume penjualan. 
D ata penelitian ini merupakan data sekunder dengan pengam atan selam a 36 bulan, 
dari tahun 2008 s/d 2010 yang diperoleh dari perusahaan A . Kasoem Cikini 
Optikal. M odel analisis yang dipilih yaitu menggunakan model regresi linear 
berganda dan pengujian hipotesis menggunakan uji F (serempak) dan uji t 
(parsial). D ari hasil analisis model regresi linear berganda diperoleh persamaan Y 
«  66,732 -  0,108Xi +  0,231X2, dengan konstanta (bo) ■* 66,732, artinya jik a  harga 
jual (X |) dan biaya saluran distribusi (X2 ) nilainya adalah konstan, maka nilai 
volum e penjualan (Y) adalah 66,732. Koefisien regresi variabel harga jual (X |) 
menunjukkan hubungan negatif terhadap volume penjualan, dengan memperoleh 
angka sebesar >0,108 artinya jik a  harga jual (X i) mengalami kenaikan Rp 1,-, 
m aka volum e penjualan (Y ) akan mengalami penurunan sebesar -0,108 dengan 
asumsi variabel independen lain nilainya tetap, sedangkan koefisien regresi 
variabel biaya saluran distribusi (X2 ) menunjukkan hubungan positif dengan 
memperoleh angka sebesar 0,231 artinya jik a  biaya saluran distribusi mengalami 
Icenaikan Rp 1,- m aka 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 
variabel, sedangkan koefisien deteminasi (R2) 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 K unci: Harga Jual, Biaya Saluran D istribusi, dan Volume Penjualan
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 L a ta r B elakang M asalah

Persaingan dal am  dunia bisnis dewasa ini d i rasakan semakin ketat, 

seiring dengan bertambahnya perusahaan-perusahaan sejenis yang menawarkan 

produk atau ja sa  yang sama. Perkembangan zam an dan pendewasaan diri 

m embuat kebutuhan yang dlrasakan oleh masyarakat meningkat, dan itu  mau 

tidak mau harus dipenuhi. Dengan adanya peluang tersebut perusahaan dituntut 

untuk semakin peka akan perubahan kebutuhan tersebut, sehingga perusahaan 

dapat menetapkan dan m enjalankan strategi dan kebijakannya. M aka produk- 

produk yang dihasilkan haruslah yang sanggup memenuhi kebutuhan yang setiap 

saat dapat berubah. Hal ini dimaksudkan agar perusahaan mampu berkompetisi 

dengan para pesaingnya, serta dapat mempertahankan dan memperluas pangsa 

pasam ya yang pada akhim ya dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan.

' Produk yang berkualitas dengan harga yang bersaing merupakan kunci 

utam a dalam memenangkan persaingan pada akhim ya akan dapat memberikan 

kepuasan yang lebih tinggi kepada pelanggan. Pelanggan kini memiliki tuntutan 

nilai yang jauh lebih besar dan beragam karena pelanggan dihadapkan pada 

berbagai pilihan berupa barang maupun jasa  yang m ereka beli. Dalam hal ini 

penjual harus memberikan kualitas produk yang diterim a oleh konsumen, karena 

jika  tidak pelanggan akan segera beralih kepada pesaing.
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Berhasilnya perusahaan dalam  memasarkan produknya tentunya melalui 

saluran distribusi yang baik, berarti sera akin terbukanya kesempatan perusahaan 

itu  untuk meningkatkan pangsa pasar serta meningkatnya hasil penjualan, yang 

pada akhim ya 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 m enjadi baik pula di m ata konsumen.

Salah satu indera terpenting bagi manusia adalah mata. Dengan 

bertambahnya usia pada seseorang, maka berkurang pulalah kineija dari m ata 

tersebut Untuk mengurangi atau mengobati seseorang yang mengalami gangguan 

pada matanya m aka diciptakanlah kacamata. Namun di zam an modem 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, agar 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 m enjadi salah satu 

kebutuhan pelengkap bagi manusia. Bertambahnya kebutuhan akan hal 

tersebut(kacam ata), m aka bertambah pula jum lah produsen yang memproduksi 

dan m enjual kacamata saat ini.

A . Kasoem Optik adalah salah satu produsen kacamata terbesar di 

Indonesia. Pendiri A . Kasoem O ptik yaitu, Bapak A. Kasoem sendiri pada tahun
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1938. Pada tahun 1970 A. Kasoem O ptik melakukan ekspansi bisnis dengan 

membangun pabrik lensa terbesar di A sia Tenggara dan pada saat itu  pula A. 

Kasoem m em iliki pabrik frame di Bandung, Jawa B arat A tas prestasi tersebut A. 

Kasoem Optik mendapat penghargaan dari pemerintah sebagai PIONEER Optik 

d i Indonesia. A . Kasoem secara agresif mengembangkan jaringan outletnya ke 

seluruh w ilayah Indonesia.

Seiring dengan perkembangan brand Optik A. Kasoem dibeberapa 

daerah, M . H atta Kasoem sebagai sal ah satu generasi kedua Kasoem (setelah 

peninggalan A im  A. Kasoem) melakukan perubahan brand untuk jaringan 

Optiknya m enjadi A. Kasoem Cikini Opfrkal yang sudah m em iliki sejum lah outlet 

dibeberapa wilayah di Indonesia.

Namun, dengan bertambahnya produsen kacamata d i Indonesia, 

bertambah pula persaingan pada bisnis optikal di negeri ini. Para pesaingnya yaitu 

seperti O ptik M elawai Kacamata, Optik Tunggal, Optik Intem asional, O ptik Seis, 

dan m asih banyak lagi. Semua m em iliki kelebihan dan kekurangannya masing- 

m asing pada produk yang dimilikinya, setiap perusahaan juga m em iliki strategi 

dalam  penetapan harga dan sistem  saluran distribusi tersendiri dalam meraih 

perhatian konsumen. Dengan keadaan seperti ini perusahaan menjadi lebih 

berhati-hati dalam merancang strategi pemasarannya. Penetapan harga dan 

peningkatan saluran distribusi dan m enjadi beberapa variabel terpenting dalam 

mempertahankan loyalitas konsumen sehingga meningkatkan volume penjualan.

Perusahaan akan berhasil memperoleh pelanggan dalam jum lah yang 

banyak apabila dinilai dan memberikan kepuasan bagi pelanggan. Terciptanya
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kepuasan pelanggan dapat memberikan manfaat diantaranya hubungan antar 

perusahaan dan konsumen m enjadi harmonis, memberikan dasar yang baik bagi 

pem beli ulang dan membentuk suatu rekomendasi dari m ulut ke m ulut yang 

menguntungkan perusahaan dengan begitu terciptalah loyalitas pelanggan.

Sehubungan dengan hal tersebut, maka penulis tertarik untuk menulis 

skripsi dengan judul “Pengaruh H arga Ju a l dan  B iaya S alu ran  D istribusi 

te rh ad ap  Volum e P enjualan  K acam ata B onia pada A. Kasoem  C ikini 

O p tik aF .

1.2 R um usan M asalah

Berdasarkan latar belakang m asalah tersebut, sebagai batasan masalah 

pada penelitian ini, peneliti mengambil pokok m asalah dari bauran pemasaran 

(4P), dari bauran pemasaran tersebut peneliti hanya terfokus pada harga juaI(X j) 

dan biaya saluran distribusi (X2)  sebagai variabel bebas, sedangkan volume 

penjualan (Y ) sebagai variabel terikatnya. Penelitian ini juga membalasi produk 

dan wilayah yang akan diteliti, produk yang akan diteliti tersebut hanya terfokus 

pada produk kacam ata Bonia dan untuk wilayahnya hanya terfokus pada cabang 

Jakarta.

Berangkat dari perm asalahan yang telah diuraikan diatas m aka masalah* 

m asalah penelitian dapat dirum uskan sebagai berikut.

a. Seberapa besar harga jual dan biaya saluran distribusi berpengaruh 

terhadap volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini 

Optikal7
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b. Seberapa besar harga jual dan biaya saluran distribusi secara serempak 

berpengaruh terhadap volume penjualan kacam ata Bonia pada A. 

Kasoem Cikini Optikal?

1 3  T u ju an  Penelitian

Adapun tujuan penelitian ini sebagai beriku t:

a. Untuk mengetahui dan m enganalisis seberapa besar harga jual dan 

biaya saluran distribusi berpengaruh terhadap berpengaruh terhadap 

volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal?

b. Untuk mengetahui dan m enganalisis seberapa besar harga jual dan 

biaya saluran distribusi secara serempak berpengaruh terhadap volume 

penj ualan kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal?

1.4 K egunaan Penelitian

Adapun kegunaan yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai

b eriku t:

a. Bagi Perusahaan

Diharapkan penelitian ini dapat dijadikan referensi atau masukan 

dalam mengambil langkah-langkah perbaikan dan penyempumaan 

usahanya.
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b. Bagi Peneliti

M erupakan tam bahan pengetahuan dari dunia praktisi serta merupakan 

penerapan ilm u yang telah diperoleh dari bangku kuliah ke dalam 

kenyataan yang sesungguhnya dihadapi perusahaan.

c. Bagi Peneliti Lain

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat m enjadi bahan acuan 

referensi bagi peneliti lain.



BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 T in jauan  T eori

2.1.1 Pengertian  Pem asaran

Kehidupan m anusia sehari-hari tidak terlepas dari aktivitas untuk 

mempertukarkan barang atau ja sa  dengan pihak lain. Dari aktivitas 

pertukaran barang dan jasa  itu  diharapkan akan dapat menikmati manfaat 

yang lebih baik dari sebelum pertukaran.

Suatu perusahaan mempertukarkan barang atau ja sa  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 perusahaan dapat lebih 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 K eller (2009:5) menawarkan definisi formal sebagai beriku t:

“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses 
untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada
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pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 
menungtungkan organisasi dan pemangku kepentingannya.

Berikut beberapa pendapat para ahli mengenai istilah 

pem asaran,diantaranya:

Philip Kotler dan Kevin Lane K eller (2009:5) menyatakan bahw a:

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

W illiam  J, Stanton (2007:2), menyatakan bahw a:

“Pemasaran adalah sesuatu yang m eliputi seluruh sistem  yang 
berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentuan harga 
sampai dengan mempromosikan dan m endistribusikan 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 mempakan spesialisasi dari 

bebagai macam kegiatan usaha.

Dari sekian pendapat para pakar di atas yang terangkat dan tersusun 

dalam  beberapa kalim at, sepertinya dapat diringkas menjadi tiga kata. K ata 

tersebut menurut Philip Kotler (2005:53) yaitu, “satisfying (kepuasan), 

needs (kebutuhan), dan profitability (keuntungan)”, dapat diambil tiga hal 

utam a, y a itu :

a. Kepuasan konsumen {satisfying^ adalah suatu hal yang harus

didahulukan, bila perusahaan tidak memikirkan kepuasan

konsumen, maka konsumen tidak akan m au lagi menggunakan jasa
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yang ditawarkan perusahaan tersebu t Akibatnya, usaha perusahaan 

tidak akan bertahan lama.

b. Kebutuhan {needs), sebagus apapun produk yang dihasilkan 

perusahaan namun padaa kenyataannya tidak memenuhi kebutuhan 

konsumen, m aka konsumen tidak akan mengkonsumsinya.

c. Keuntungan {profitable), perusahaan bukanlah lem baga sosial yang 

selalu memuaskan kebutuhan konsumen, namun tidak memikirkan 

cara mendatangkan keuntungan. Oleh karena itu  disamping 

memuaskan konsumen, m aka perusahaan ham s dapat 

mengembangkan usahanya.

Dengan dem ikian dapat dikatakan bahwa pem asaran adalah seni 

mengidentiflkasi dan memahami kebutuhan konsumen dan kemudian 

menemukan pemecahan agar konsumen m erasa puas sekaligus 

memberikan Iaba bagi perusahaan. D i dal am  pemasaran terdapat suatu 

proses, proses tersebut memerlukan banyak waktu dan keahlian, untuk itu 

diperlukan adanya manajemen pemasaran.

2.1.2 M anajem en Pem asaran

M enurut Philip K otler (2002:9) definisi manajem en pemasaran

adalah:

“M anajemen pemasaran berfungsi untuk menganalisa, 
merencanakan dan mengontrol setiap program yang telah direncanakan 
untuk menciptakan, menumbuhkan dan mempertahankan pertukaran yang 
saling menguntungkan sehingga membantu organisasi tujuannya.”
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M enurut Ben M . Enis pada buku Buchari Alma (2005:130) definisi 

manajemen pemasaran : Suatu proses untuk meningkatkan efisiensi dan 

efektifitas dan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh individu atau oleh 

perusahaan. Logika dari definisi tersebut ialah apabila seseorang atau 

perusahaan, ingin memperbaiki pemasarannya, maka ia harus melakukan 

kegiatan pemasaran itu  sebaik mungkin.

2 .13  B auran  Pem asaran

a. Pengertian Bauran Pemasaran

Pengertian bauran pem asaran menurut Philip Kotler 

(2005:17) adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan oleh 

perusahaan untuk terns menerus mencapai tujuan pemasarannya 

dipasar sasaran menghasilkan respon yang diinginkan dal am  pasar 

sasaran

Pengertian bauran pemasaran m enurut Basu Swata dan 

Sukotjo (2002:193) “merupakan inti dari sistem  pemasaran 

perusahaan, yakni produk, struktur harga, kegiatan prom osi, dan 

sistem  distribusi”.

Definisi bauran pemasaran m enum t Sofyan Assauri 

(2002:180) yaitu :

“Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel atau 
kegiatan yang merupakan inti dari pemasaran, variabel m ana yang 
dapat dkendalikan oleh perusahaan untk mempengaruhi reaksi para 
pem beli atau konsumen”.
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b. K lasifikasi Bauran Pemasaran

Me Carthy dalam  K otler (2005:17) mengklasifikasikan 

bauran pemasaran m enjadi 4 kelompok yang luas yang disebut 4P 

yaitu, produk, harga, distribusi dan promosi.

1) Produk (product)

Philip Kotler, (2008:266) menyatakan bahwa : “Produk 

adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam  pasar untuk 

diperhatikan, dimiiiki ,dipakai, atau dikomsumsi sehingga dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan.

Salah satu tugas manajemen pemasaran adalah membuat 

produk. Produk merupakan titik  awal dari bauran pemasaran. 

Produk yang dihasilkan merupakan produk yang dibutuhkan dan 

diinginkan oleh konsumen guna mencapai nilai kepuasaan yang 

maksimal.

2) Harga (price)

Basu Swasta dan Sukotjo,(2002:211) menyatakan bahwa : 

“Harga adalah sejum lah uang (ditam bah beberapa barang kalau 

mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi barang beserta pelayanannya”.

Harga merupakan faktor utam a dalam  strategi pemasaran 

perusahaan karena manajer perusahaan harus dapat menentukan 

atau mengadakan beberapa pem bahan harga untuk memantau 

pangsa pasam ya. Penetapan harga yang sesuai dengan pangsa
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sasaran dan posisi pasar akan membuat perusahaan mudah dalam 

mengambil keputusan stategi penetapan harga. Hal ini dikarenakan 

tidak selamanya harga suatu barang itu  ham s murah sehingga laku 

dipasaran.

3) Saluran Distribusi (place)

W idyaningtias Sistannigrum, (2002:100) menyatakan

bahwa:

“Saluran distribusi merupakan salah satu unit organisasi 
didalam dan diluar perusahaan terdiri atas agen, dealer, pedagang 
besar, dan pengecer m elalui nama komoditi, produk/jasa yang 
dipasarkan”.

Distribusi atau saluran pemasaran adalah elemen 

pemasaran yang memastikan apakah produk suatu perusahaan 

dapat sampai ke tangan konsumen atau tidak. Dengan strategi 

distribusi, perusahaan m encoba agar produk tetap tersedia 

dipasaran, ditem pat yang tepat pada saat yang tepat. Selain itu, 

produsen dapat bekeija sam a dengan saluran pemasaran untuk 

mendistribusikan produksinya, tentunya penentuan dan pemilihan 

saluran distribusi pemasaran ham s dipikirkan dengan seksama.

4) Promosi (promotion)

Buchari A lm a (2005:179) menyatakan bahwa, “Promosi 

adalah segala sesuatu yang dikomunikasikan dan memberi 

penjelasan yang meyakinkan konsumen tentang barang dan jasa”.

Promosi merupakan salah satu kegiatan pem asaran yang 

bertujuan untuk mempengaruhi 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  H arga dan T u ju an  P enetapan H arga

a. Pengertian Harga

Dal am  arti yang sem pit, harga adalah jum lah yang 

ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi, harga 

adalah jum lah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk 

mendapatkan keuntungan dari m em iliki atau menggunakan suatu 

produk atau jasa. Harga adalah satu-satunya elem en dal am  bauran 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan, semua elemen lainnya 

melambangkan biaya (Philip K otler dan Gary Amstrong, 

2008:345)

M enurut Fandy Tjiptono (2008:464) harga didefinisikan 

sebagai berikut,

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

Sedangkan Basu Swastha (2002:211) m endefinisikan harga 

sebagai berikut,

“Harga adalah sejumlah uang (ditam bah 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 pengorbanan yang harus dilakukan seorang 

konsumen untuk dapat menikmati suatu produk barang atau j  asa.

b. Pentingnya Penetapan Harga

Setiap perusahaan hendaknya menetapkan harga dengan 

tepat, dalam arti dapat memberikan keuntungan yang paling baik. 

Dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Keputusan- 

keputusan mengenai harga mempengaruhi penjualan maupun 

keuntungan perusahaan sehingga keputusan-keputusan tersebut 

harus diambil secara sungguh-sungguh. Jika perusahaan dalam 

menentukan dan menetapkan harga mengalami kesalahan, maka 

hal tersebut dapat menimbulkan kesulitan dan tidak jarang pula 

tindakan yang keliru tindakan yang keliru tersebut dapat 

menyebabkan kegagalan bagi perusahaan.

Tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas 

yang terjual. Selain itu secara tidak langsung harga juga 

mempengaruhi biaya karena kuantitas yang teijual berpangaruh 

pada biaya yang ditim bulkan dalam kaitannya dengan produksi. 

Oleh karena itu  penetapan harga mempengaruhi pendapatan total 

dan biaya total. Keputusan danstrategi penetapan harga memegang 

peran penting dalam setiap perusahaan.

Harga suatu produk juga mempengaruhi program 

pemasaran suatu perusahaan. M isalnya dalam  merencanakan suatu
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produk, manajemen memutuskan untuk meningkatkan mutu dari 

produk tersebut atau menambah ciri-ciri yang dapat merabedakan. 

Hal tersebut dapat mengakibatkan kenaikan harga , karena teijadi 

penambahan biaya guna meningkatkan m utu atau kualitas produk 

yang akan dilakukan.

Oleh karena itu  pentingnya masalah penetapan harga bagj 

setiap perusahaan, m aka hendaknya perusahaan 

mempertimbangkan secara matang setiap keputusan dalam  masalah 

harga.

c. Tujuan Penetapan Harga

Tujuan harga ham s m erupakan aspek yang penting dalam 

pemasaran sehingga manajemen harus menentukan terlebih dahulu 

dalam tujuan penetapan harga.

Sebelum menetapkan harga yang mempunyai pengaruh 

sangat besar terhadap penjualan perusahaan, m aka perlu diketahui 

tujuan penetapan harga. M enurut Philip K otler (2007:84), tujuan 

dari penetapan harga adalah :

2) Kelangsungan hidup

Pemsahaan dapat mengejar kelangsungan hidup sebagai 

tujuan utamanya juka teijadi kelebihan kapasitas, persaingan 

yang sengit, atau keinginan konsumen yang berubah-ubah. 

Kelangsungan hidup adalah tujuan jangka pendek; dalam
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jangka panjang, perusahaan tersebut ham s belajar bagaimana 

menambah nilai atau berhadapan dengan kepunahan.

3) Laba maksimum

Banyak perusahaan m encoba untuk menetapkan harga 

yang akan memaksimalkan laba sekarang. Perusahaan tersebut 

memperkirakan permintaan dan biaya yang terkait dengan 

harga altem atif dan m em ilih harga yang menghasilkan laba 

sekarang, arus kas, atau tingkat pengembalian investasi yang 

maksimum.

4) Pangsa Pasar maksimum

Perusahaan yakin volume penjualan yang lebih tinggi • 

akan menghasilkan biaya per unit yang lebih rendah dan laba 

jangka panjang yang lebih tinggi. Perusahaan tersebut 

menetapkan harga paling rendah, dengan asum si:

a) Pasar sangat peka terhadap harga, dan harga yang rendah 

merangsang pertumbuhan pasar.

b) Biaya produksi dan distribusi turun dengan makin 

terakumulasinya pengalaman produksi.

c) Harga yang rendah menghapuskan atau mencegah 

persaingan.

5) Skimming pasar maksimum/menguasai pasar secara 

maksimum
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Perusahaan yang memperkenalkan teknologi barn 

sering menetapkan harga yang tinggi untuk menguasai pasar. 

Praktik penetapan harga untuk menguasai pasar, dim ana harga 

awalnya tinggi dan perlahan-lahan diturunkan sepanjang 

waktu. Penguasaan pasar dapai dilakukan dalam  kondisi 

b eriku t:

a) Sejumlah pembeli yang memadai m em iliki permintaan 

sekarang yang tinggi.

b) Biaya per unit untuk memproduksi volume yang kecil tidak 

terlalu tinggi.

c) Harga awal yang tinggi tersebut tidak m enarik lebih banyak 

pesaing ke pasar.

d) Harga yang tinggi tersebut mengkomunikasikan citra suatu 

produk yang unggul.

6) Kepemimpinan m utu produk

Suatu perusahaan mungkin bermaksud menjadi 

pemimpin produk di pasar. Banyak merek berusaha keras untuk 

m enjadi “barang mewah yang dapat dihasilkan”, produk- 

produk atau ja sa  yang bercirikan tingkatan yang tinggi soal 

m utu, selera, dan status yang dapat dirasakan., dengan harga 

ctikup tinggi yang tidak diluar jangkauan konsumen.

Dari pendapat diatas dapat dapat dikatakan bahwa tujuan 

penetapan harga perusahaan merupakan suatu usaha disamping
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nntnk lebih meningkatkan dan memaksimalkan laba perusahaan, 

juga untuk dapat bertahan hidup dalam  era persaingan perusahaan 

yang ada. Penetapan harga mempunyai tujuan yang strategis untuk 

dapat bersaing harga dipasar.

d. Strategi Penetapan Harga

M enurut Kotler (2002:519) harga merupakan satu-satunya 

elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen- 

elemen lainnya menimbulkan biaya. Harga dapat diubah dengan 

cepat, tidak seperti ciri khas (feature) produk dan penyajian 

distribusi. Penetapan dan persaingan harga juga merupakan 

tnasalah nom or satu yang dihadapi perusahaan.

Kesalahan yang paling umum adalah penetapan harga yang 

terlalu berorientasi biaya; harga sering kurang direvisi untuk 

mengambil keuntungan dari perubahan pasar, harga ditetapkan 

secara independen dari bauran pemasaran lainnya dan bukannya 

sebagai unsur interinsik dari strategi penentuan posisi pasar, serta 

kurang cukup bervariasi untuk berbagai m acam produk, segmen 

pasar,saat pembelian.

M enurut Lovelock dan W right (2005:247), ada 3 tripod 

penetapan harga:

1) Penetapan Harga Berdasarkan Biaya

Dalam menetapkan harga berdasarkan biaya, harga 

ditetapkan dalam kaitannya dengan biaya finansial. Perusahaan
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yang ingin mendapaykan keuntungan ham s menutup semua 

biaya variabel, semi variabel, dan tetap dalam  memproduksi 

dan memasarkan jasa. A pabila biaya variabelnya rendah, 

m anajer mungkin akan tergoda untuk menetapkan harga yang 

terlalu rendah.

2) Penetapan Harga Berdasarkan Peijanjian

Dalam penetapan harga berdasarkan persaingan, 

perusahaan yang memasarkan jasa  yang relatif tidak berbeda 

dari tawaran pesaingharus terus mengawasi harga yang 

dikenakan pesaing dan berupaya untuk menetapkan harga yang 

sesuai.

Jika pelanggan tidak menemukan sedikit atau sama 

sekali tidak ada perbedaan diantara jasa-jasa yang ditawarkan 

di pasar, mereka mungkin akan m em ilh harga term urah. Seperti 

halnya perusahaan penerbangan yang m em iliki banyak sekali 

pesaing, kemungkinan harga ditetapkan pada tingkat yang 

memberikan keuntungan yang memadai.

3) Penetapan Harga Berdasarkan N ilai

Harga terkadang digunakan sebagai alat 

mengkomunikasikan kualitas dan nilai suatu jasa  apabila 

pelanggan m erasa suulit m enilai kemampuan jasa  itu 

sebelumnya.
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e. Pendekatan-Pendekatan Umum Dalam Penetapan Harga

Perusahaan menetapkan harga dengan memilih pendekatan

penetapan harga umum yang m enyertakan sal ah satu atau beberapa

perangkat faktor beriku t Pendekatan penetapan harga tersebut

diungkapkan oleh Philip Kotler dan Gary Amstrong (2001:457)

yaitu sebagai berikut:

1) Penetapan Berdasarkan Biaya

a) Penetapan 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 +  biava tetan .
unit penjualan

Harga markup - ________________ biava per unit_____________ .
(1-pengembalian atas penjualan yang diinginkan)

Setelah perhitungan diatas, untuk perhitungan jum lah

laba per unit yang diperoleh sebagai berikut:

Laba per unit = Harga markup -  Biaya per unit

Setiap metode penetapan harga yang tidak 

menghiraukan perm intaan dan harga pesaing tidak mungkin 

menghasilkan harga yang peling baik. Jadi, penetapan harga 

markup hanya akan beijalan jik a  harga benar-benar 

menghasilkan tingkat penjualan yang diperkirakan.
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b) Penetapan Harga dengan Analisis T itik Impas dan Laba 

Sasaran

Pendekatan penetapan harga lainnya yang berorientasi 

pada biaya adalah penetapan harga berdasarkan titik  impas 

(breakeven pricing), atau variasinya yang disebut penetapan 

harga dengan laba sasaran (target profit pricing). Perusahaan 

berusaha menetapkan harga yang akan mencapai titik  impas 

atau menghasilkan laba sasaran yang dicarinya.

Volume titik  impas dapat dihitung dengan 

menggunakan rumus berikut:

Volume titik  impas = B iavaTetao
Harga -  Biaya Variabel 2

2) Penetapan Harga Berdasarkan N ilai

i

Semakin banyak perusahaan yang mendasarkan harga 

m ereka pada persepsi nilai produk. Penetapan harga 

berdasarkan nilai (value-based pricing) menggunakan persepsi 

pembeli atas nilai, dan bukan biaya penjual, sebagai kunci 

penetapan harga.

Penetapan harga berdasarkan nilai berarti bahwa 

pemasar tidak dapat merancang produk dan program 

pemasaran lalu menetapkan harganya.

Dalam banyak kondisi pemasaran antar usaha, 

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

menghindari persaingan harga dan membenarkan harga dan 

laba yang lebih tinggi. Hal ini terutam a teijadi pada pemasok- 

pemasok barang-barang komoditas, yang bercirikan hanya 

terdapat sedikit diferensiasi dan persaingan harga yang kuat

3) Penetapan Harga Berdasarkan Persaingan

M enurut Kotler dan Amstrong (2001:463) konsumen akan 

m enilai suatu produk berdasarkan harga yang dibebankan 

pesaing terhadap produk yang serupa. D isini ada dua bentuk 

penetapan harga berdasarkan persaingan, yaitu sebagai berikut:

a) Penetapan Harga M enurut Keadaan

Pada penetapan harga menurut keadaan (going-rate 

pricing), perusahaan mendasarkan harganya terutam a pada 

harga pesaing, dan kurangg memperhatikan biayanya sendiri 

ataupun permintaan.

Perusahaan dapat saja membebankan harga yang sama, 

lebih tinggi, atau kurang dari pesaing utamanya. Perusahaan 

yang lebih kecil akan mengjkuti pemimpin pasar, artinya 

m ereka akan mengubah harga ketika harga pemimpin pasar 

berubah, dan bukan karena perubahan permintaan ataupun 

biaya.
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b) Penetapan Harga Penawaran Tertutup

Penetapan harga berdasarkan persaingan juga 

digunakan ketika perusahaan m engajukan tender. Dengan 

menggunakan penetapan harga penawaran tertutup (sealed-bid 

pricing), perusahaan mendasarkan harganya pada perkiraan 

m ereka mengenai bagaim ana pesaing menetapkan harga, dan 

bukan pada biayanya sendiri atau peim intaan. Perusahaan ingin 

memenangkan kontrak, dan untuk memenangkan kontrak 

diperlukan penetapan harga yang lebih rendah dari perusahaan 

lainnya.

Perusahaan tidak dapat menetapkan harga di bawah 

biaya tanpa mengancam posisinya. Sebaliknya, semakin tinggi 

perusahaan menetapkan harga diatas biaya, semakin kecil 

kemungkinan memperoleh kontrak.

f. Faktor-faktor yang M empengaruhi Penetapan Harga Jual

M enurut Fandi Tjiptono (2008:475), kesuksesan program 

penetapan harga ditentukan oleh beberapa faktor, diantaranya : 

elastisitas harga dari peim intaan pasar dan peim intaan perusahaan; 

aksi dan reaksi pesaing; biaya dan konsekuensinya pada 

profitabilitas; serta kebijakan lini produk.

1) Elasdsitas-Harga Permintaan

Elastisitas harga dan sensitivitas harga m erupakan dua 

konsep yang berkaitan namun berbeda. Jika perubahan harga
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menyebabkan terjadinya perubahan dalam  unit penjualan, maka 

permintaannya disebut sensitif terhadap harga (price-sensitive). 

Sedangkan istilah elastisitas harga m engacu pada dampak 

perubahan harga terhadap pendapatan total.

2) Faktor Persaingan

Reaksi pesaing terhadap perubahan harga merupakan 

salah satu faktor penting yang perlu dipertimbangkan setiap 

perusahaan. Jika perubahan harga disamai oleh semua pesaing, 

m aka sebenam ya tidak akan ada perubahan pangsa pasar. 

Perusahaan juga harus mengantisipasi ancaman persaingan dari 

tiga sumber u tam a:

a) Produk sejenis : contoh, sepatu N ike versus reebok atau 

Adidas

b) Produk subtitusi : contoh, penerbangan Gam da versus 

kereta api Argolawu.

c) Produk yang tidak ada kaitannya, namun bersaing dalam 

memperebutkan dana dari konsumen yang sam a ( 'share o f  

wallet*) : contoh, DVD versus paket aerobik atau paket 

w isata akhir minggu.

3) Faktor Biaya

Struktur biaya perusahaan (biaya tetap dan biaya 

variabel) merupakan faktor pokok yang menentukan batas
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bawah harga. Artinya, tingkat harga minim al harus dapat 

menutup biaya (setidaknya biaya variabel).

Harga yang m urah akan menyebabkan pennrunan biaya 

rata-rata jik a  penurunan harga tersebut dapat menaikkan 

volume penjualan secara signifikan. Ini dikarenakan 

peningkatan volume berdam pak pada berkurangnya biaya tetap 

per unit. Oleh sebab itu, m anfaat skala ekonomis akan sangat 

besar jik a  biaya tetap mencerminkan porsi yang besar dari 

biaya total.

4) Faktor Lini Produk

Penetapan harga sebuah produk dapat berpengaruh 

terhadap penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan 

yang sama. Elastisitas silang harga (price cross-elasticities) 

merupakan hubungan yang teijadi jik a  perubahan harga sebuah 

produk mempengaruhi volume penjualan produk kedua (selain 

berdampak pada penjualan produk pertama).

Apabila kenaikan/penurunan harga satu produk 

menyebabkan kenaikan/penurunan penjualan produk kedua, 

m aka kedua produk tersebut dikatakan bersifat subtitusi. 

Sedangkan jik a  kenaikan/penurunan harga produk pertama 

menyebabkan penurunan/kenaikan penjualan produk kedua, 

maka kedua produk tersebut bersifat komplementer.
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5) Faktor Pertimbangan Lainnya Dal am Penetapan Harga

Faktor-faktor lain juga ham s dipertim bangkan dalam

rangka merancang program  penetapan harga antara la in :

a) Lingkungan politik dan hukum, m isalnya regulasi, 

perpajakan, perlindungan konsumen, dan seterusnya.

b) Lingkungan intem asional, diantaranya lingkungan politik, 

ekonomi, sosial-budaya, sumber daya alam , dan teknologi

. dalam konteks global.

c) Unsur harga dalam  program  pemasaran lainnya, misalnya 

program  promosi penjualan (seperti kupon, promotion 

allowance, dan rabat) dan program penjualan dan distribusi 

(seperti diskon kuantitas, diskon kas, fasilitas kredit atau 

bantuan pembiayaan, kontrak jangka panjang, dan 

negotiated pricing).

2.1.5 Pengertian  S alu ran  D istribusi dan  S trateg i S alu ran  D istribusi

a  Pengertian Saluran Distribusi

Penyaluran barang atau ja sa  ke konsumen akan lancar 

apabila produsen atau pengusaha m engetahui saluran apa yang 

paling cocok dan sesuai untuk barang atau ja sa  yang mereka 

hasilkan. Ketetapan dalam penyaluran barang atau ja sa  ke 

konsumen akan dapat menekan biaya penjualan dan dapat pula 

mengetahuo lebih jauh mengenai keinginan konsumen. Ada
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beberapa cara yang banyak digunakan oleh para produsen didalam 

usahanya menyalurkan barang atau jasa  yang m ereka hasilkan.

Saluran distribusi harus diterapkan sesuai dengan kondisi 

barang maupun tujuan atau tem pat barang tersebut akan 

dipasarkan. Kondisi barang tersebut ada beberapa macam, sep erti: 

cepat rusakj mudah pecah, dan sebagainya, begitu pula tujuan atau 

tem pat pemasaran barang, ada yang jauh, adapula yang hanya 

sekitar perusahaan saja. Berikut in i beberapa pendapat perihal 

saluran distribusi oleh para ahlinya sebagai beriku t:

Kotler (2009:106) menyatakan bahwa : “Saluran distribusi 

adalah sekelompok organisasi yang saling bergantung dan terlibat 

dalam proses pembuatan produk atau ja sa  yang disediakan untuk 

digunakan atau dikonsumsi”.

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa saluran 

distribusi adalah suatu sistem  yang aktifitasnya ditujukan untuk 

menggerakkan produk dari produsen ke konsumen. Distributor 

bekeija secara ak tif mengusahakan peipindahan bukan hanya 

secara fisik, tetapi dalam  arti agar barang dan jasa  tersebut dapat 

dibeli oleh konsumen, juga para perantara (middlemen). Jadi 

saluran distribusi membantu memperlancar pergerakan hak m ilik 

dari suatu produk.

Sehubungan dengan arti pentingnya saluran distribusi bagi 

suatu perusahaan, maka kedudukan dari fungsi saluran distribusi
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juga tidak kalah pentingnya. A da beberapa altem atif saluran 

distribusi yang dapat digunakan oleh produsen dalam menyalurkan 

produknya.

Biasanya altem atif pem ilihan saluran distribusi tersebut 

didasarkan pada barang konsumsi dan barang industri. 

M embicarakan mengenai altem atif saluran distribusi pada 

perusahaan, menurut M urti Sumami dan John Soeprihanto 

(2003:290) dapat dilihat melalui bentuk-bentuk saluran distribusi. 

A da 2 macam saluran distribusi, y a itu :

1) Bentuk Saluran Distribusi untuk Barang Konsumsi (siap pakai), 

y a itu :

a) Produsen Konsumen

Bentuk saluran distribusi ini adalah yang paling sederhana 

tanpa menggunakan perantara, produsen dapat menjual 

barangnya m elalui pos atau langsung mendatangi rumah 

konsumen.

b) Produsen Pengecer Konsumen

Saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi langsung, 

disini pengecer besar langsung melakukan pem belian pada 

produsen, ada pula beberapa produsen yang mendirikan 

toko pengecer sehingga dapat secara langsung melayani 

konsumen.
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c) Produsen Pedagang Besar Pengecer Konsumen 

Saluran distribusi ini banyak digunakan oleh produsen dan 

dinamakan saluran distribusi traditial. D isini produsen 

hanya melayani penjualan dalam jum lah besar kepada 

pedagang besar saja, tidak m enjual kepada pengecer.

d) Produsen Agen Pengecer Konsumen

Disini produsen m em ilih agen sebagai penyalum ya. Ia 

menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam  saluran 

distribusi yang ada.

e) Produsen Agen Pedagang Besar Pengecer 

Konsumen

Agen digunakan sebagai perantara untuk menyalurkan 

barang kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya 

ke toko kecil.
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Sumber: Murti Sumaroi dan John Soeprihanto (2003:290)

Gambar 2.1. Saluran Distribusi Barang Konsumsi

2) Bentuk Saluran Distribusi untuk Barang Industri

d) Produsen Pemakai 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 bilam ana transaksi penjualan kepada 

pemakai industri relatif besar. Seperti : pesawat terbang, 

kapal laut, dan lain-lain.

e) Produsen Distributor Industri Pemakai Industri 

Produsen barang-barang jen is perlengkapan operasi dapat 

menggunakan distribusi industri untuk mencapai pasamya, 

seperti produsen bahan bangunan.

f )  Produsen ->Agen Pemakai Industri
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Saluran distribusi ini dipakai oleh produsen yang tidak 

m em iliki departemen pemasaran.

g) Produsen Agen Distributor Industri Pemakai 

Industri

Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan 

dengan pertimbangan antara lain bahwa unit penjualannya 

terlalu kecil untuk dijual secara langsung.

Sumber: Marti Sumami dan John Soeprihanto (2003:290)

Gambar 2 2  Saluran Distribusi Barang Industri

b. Strategi Saluran Distribusi

Terdapat tiga strategi distribusi menurut Buchari Alma 

(2005:50), yaitu :

1) Ekslusif

Pem ilihan saluran distribusi ini biasanya digunakan oleh 

barang-barang khusus, untuk konsumen tertentu. Hanya 

konsumen tertentu yang datang berbelanja ke penyalur ekslusif,
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dan jum lahnya sangat terbatas pada suatu daerah, m isalnya 

penyalur mobil M ercy dan BMW.

2) Selektif

Penyaluran selektif yaitu penyalur yang telah dipilih 

berdasarkan kriteria tertentu, seperti besam ya modal, 

bangunan, gudang, kendaraan, dan sebagainya.

Perusahaan yang menggunakan distribusi selektif ini 

berusaha memilih suatu jiunlah 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 jum lah transaksi yang terbatas.

3) Intensif

Penyalur intensif biasa digunakan untuk barang-barang 

yang banyak dikonsumsi sepperti odol, sikat gigi, alat tulis, dan 

sebagainya.

Perusahaan berusaha menggunakan penyalur, terutam a 

pengecer sebanyak-banyaknya untuk mendekati dan mencapai 

konsumen. Semua in i dimaksudkan untuk mempercepat 

pemenuhan kebutuhan konsumen, m akin cepat konsumen 

terpenuhi kebutuhannya, m ereka makin m erasakan adanya 

kepuasan.
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Para penyalur ini harus dipelihara oleh para produsen, 

karena keberadaan mereka sangat membantu kelancaran 

pemasaran. Relationship marketing antara produsen dengan 

penyalur harus diciptakan, sehingga kegiatan bisnis mereka 

saling menguntungkan.

Para pem asar yang baik m encoba untuk mempengaruhi 

segala sesuatu yang berhubungan dengan tam pilan dan penjualan 

dari produk m ereka. Pencahayaan, suasana tem pat, tam pilan 

produk di lingkungan ritel semuanya merupakan alat pemasaran 

yang berguna yang dapat secara langsung meningkatkan daya tank 

produk anda bagi konsumen dan pada akhim ya meningkatkan 

penjualan.

Seringkali faktor utam a yang mempengaruhi penjualan 

adalah ruang d i rak pajanganu Produk dengan ruang rak pajangan 

yang lebih besar akan m enjual lebih banyak.

c. Faktor-Faktor yang M empengaruhi Saluran Distribusi

Produsen harus mempertimbangkan atau memperhatikan 

berbagai macam faktor yang sangat beipengaruh dalam pemilihan 

saluran distribusi. Faktor-faktor yang perlu dipertim bangkan dalam 

m em ilih saluran pemasaran m enurut Basu Swastha (2002:299)

antara la in :
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1) Pertimbangan Pasar

Karena saluran distribusi dipengaruhi oleh pola 

pembelian konsumen, m aka keadaan pasar in i merupakan 

faktor penentu dalam  pem ilihan saluran distribusi.

Beberapa faktor yang harus diperhatikan y a itu :

a) Konsumen atau Pasar Industri

Apabila pasam ya berupa pasar industri, maka 

pengecer jarang atau bahkan tidak pem ab digunakan dalam 

saluran ini. Jika pasam ya berupa konsumen akhir dan pasar 

industri perusahaan akan menggunakan lebih dari satu 

saluran distribusi.

b) Jum lah Pembeli Potensial

Jika jum lah konsumen relative kecil dalam pasamya, 

m aka perusahaan dapat menyediakan produk secara 

langsung kepada pemakai.

c) Kosentrasi Pasar secara Geografis

Secara geografis pasar dibagi kedalam beberapa 

konsentrasi seperti industri farmasi, industri tekstil, industri 

kertas, dan sebagainya. Untuk didaerah konsentrasi yang 

mempunyai tingkat kepadatan yang tinggi m aka perusahaan 

dapat menggunakan distributor industri.
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d) Jum lah Pesanan

Apabila produsen m endapat pesanan barang yang 

cukup besar atau jum lah transaksi cukup besar, m aka 

penjualan secara langsung agaknya lebih m enarik secara 

ekonomis, ssebaliknya jik a  penjualan kecil, m aka akan 

lebih baik menggunakan perantara.

e) Kebiasaan dalam Pembelian

Kebiasaan membeli daari konsumen akhir dan 

pemakai industri sangat berpengaruh pula terhadap 

kebijaksanaan dalam penyaluran, term asuk dalam 

kebiasaan membeli ini antara lain seperti kemampuan untuk 

membelanjakan uangnya, tertarik pada pembelian dengan 

kredit, lebih senang melakukan pem belian yang berkali- 

kali, dan tertariknya pelayanan penjual.

2) Pertimbangan Produk/Barang

Ada beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dari 

segi barang, y a itu :

a) N ilaiU nit

Jika unit barang yang dijual relatif rendah, maka 

produsen cenderung untuk menggunakan saluran distribusi 

yang panjang. Tetapi sebaliknya jik a  nilai unit barang 

relatif tinggi, maka saluran distribusinya pendek atau 

langsung.
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b) Besar dan Berat Barang

M anajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut 

dalam  hubungannya dengan nilai barang secara keseluruhan 

dim ana besar dan berat barang sangat menentukan. Jika 

ongkos terlalu besar dibandingkan dengan nillai barangnya 

sehingga terdapat beban yang berat bagi perusahaan, maka 

sebaiknya beban tersebut dapat dialihkan kepada perantara. 

Jadi disini perantara itu  menanggung sebagian ongkos 

angkut tersebut.

c) M udah Rusaknya Barang

Jika barang yang dijual mudah rusak, maka 

pem sahaan sebaiknya menyalurkan dan menggunakan 

saluran distribusi pendek yang memilliki fasilitas 

penyimpanan yang baik.

d) SifatTeknis

Untuk jen is barang seperti barang instalasi, bahan 

baku dan peralatan lainnya biasanya disalurkan secara 

langsung kepada pemakai industri. Dalam hal ini produsen 

afao penyedianya harus mempunyai penjualan yang dapat 

menerangkan masalah teknis, penggunaan, dan 

pem eliharaan serta memberikan servis baik sebelum 

maupun sesudah penjualan.
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e) 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.

f) Luasnya Produk Line

Jika produsen hanya membuat satu macam produk 

maka dapat menggunakan pedangang besar sebagai 

penyalumya. Tetapi apabila macam produknya banyak, 

maka perusahaan bisa m enjual Iangsung ke pengecer.

3) Pertimbangan Perusahaan

Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan adalah :

a) Ukuran Perusahaan

Sebuah perusahaan yang dapat berkembang m enjadi besar 

akan memiliki kemampuan yang lebih besar dibanding 

keuangannya, manajemennya, dan pengawasan saluran 

untuk saluran untuk produk-produknya. Selain itu 

perusahaan yang besar juga mampu menggunakan saluran 

yang lebih pendek dari perusahaan kecil.

b) Sumber Keuangan

Sebuah perusahaan yang kuat dari segi fmansialnya dapat 

menggunakan perantara lebih sedikit dibandingkan dengan 

perusahaan yang lemah finansialnya.
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c) Pengalaman dan Kemampuan M anajemen

Biasanya sebuah perusahaan yang m enjual produk baru 

atau ingin memasuki pasar baru akan menggunakan 

perantara agar memperoleh pengalaman dibidang tersebut 

Jadi keputusan-keputusan mengenai saluran distribusi 

dipengaruhi oleh pengalaman dan kemampuan manajemen.

d) Pengawasan Saluran

Perusahaan kadang-kadang m em ilih saluran distribusi yang 

pendek karena ingin mengawasi penyaluran produknya 

walaupun ongkosnya tinggj. Dengan melakukan 

pengawasan atas saluran distribusinya produsen akan lebih 

agresif dalam promosinya.

e) Pelayanan yang Diberikan oleh Penjual

Apabila produsen bersedia memberikan servis yang lebih 

baik seperti membangun ruang etalase, m encarikan pembeli 

untuk perantara, maka akan banyak perantara yang bersedia 

menjadi penyalumya.

4) Pertimbangan Perantara

Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan adalah :

a) Pelayanan yang Diberikan oleh Konsumen

Jika perantara m au memberikan pelayanan yang lebih baik, 

m isalnya dengan menyediakan fasilitas penyimpanan, maka 

produsen akan bersedia menggunakan sebagai penyalur.
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b) Ketersediaan Perantara

Produsen lebih cenderung menggunakan penyalur yang 

tidak menjual barang pesaing Iain, tetapi dapat membawa 

produknya dalam  persaingan dan bersedia m enjual kan lebih 

banyak macam produk perusahaan.

c) Sikap Perantara terhadap Kebijaksanaan Konsumen

Bila perantara bersedia menerima resiko yang diberikan 

oleh produsen, m isalnya resiko turunnya harga atau resiko 

lainnya, m aka produsen dapat memilihnya sebagai 

penyalur. Hal in i akan menyebabkan tanggung jaw ab 

produsen m enjadi lebih ringan dalam  menghadapi berbagai 

macam resiko.

d) Volume Penjualan

Dalam  hal ini, produsen cendeerung memilih perantara 

yang dapat menawarkan produknya dalam  volume yang 

besar dalam  jangka waktu yang lama.

e) Biaya

Apabila penggunaan perantara dapat memperingan biaya 

penyaluran m aka hal ini dapat dilakukan seterusnya.

d. Fungsi-Fungsi Saluran Distribusi

Suatu perusahaan dalam usaha menyalurkan produknya 

haruslah berpegang pada prinsip-prinsip yang berkaitan dengan 

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

karenanya setiap anggota saluran distribusi harus mampu bekeija 

sama dalam  melaksanakan tugasnya sebagai perantara, sehingga 

arus pergerakan barang tidak menyimpang dari tujuannya. M enurut 

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

saluran distribusi yang harus dilakukan oleh anggota saluran adalah 

sebagai b erik u t:

1) M ereka mengumpulkan inform asi mengenai pelanggan, 

pesaing, serta pelaku, dan kekuatan lain yang ada saat ini 

maupun yang potensial dalam lingkungan pemasaran.

2) M ereka mengembangkan dan menyebaikan komunikasi 

persuasive untuk merangsang pembelian.

3) M ereka mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat 

lain sehingga transfer kepem ilikan dapat dilakukan.

4) M ereka melakukan pemesanan ke perusahaan manufaktur.

5) M ereka memperoleh Hana untuk membiayai persediaan pada 

berbagai level saluran pemasaran.

6) M ereka menanggung riiko yang berhubungan dengan 

pelaksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut

7) M ereka mengatur kesinambungan penyimpanan dan 

pergerakan produk fisik dari bahan mentah sampai ke 

pelanggan akhir.
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8) M ereka mengatur pelunasan tagihan pembeli m elalui bank dan 

institusi keuangan lainnya.

9) M ereka mengawasi transfer kepem ilikan actual dari organisasi 

atau orang kepada organisasi atau orang yan lain.

2.1.6 P engertian  Penjualan

Kegiatan penjualan terdiri dari transaksi penjualan barang dan jasa, 

baik secara kredit maupun secara tunai. Dal am penjualan kredit jik a  order 

dari pelanggan telah dipenuhi dengan pengirim an barang atau penyerahan 

jasa, untuk jangka waktu tertentu perusahaan m em iliki piutang kepada 

pelanggannya. Kegiatan penjualan secara kredit ini diurus oleh perusahaan 

melalui sistem penjualan k red it

Dal am transaksi penjualan tunai barang dan jasa  baru diserahkan 

perusahaan kepada pembeli jik a  perusahaan telah menerim a pembayaran 

dari pembeli. Kegiatan penjualan tunai diuraikan dalam  sistem  akuntansi 

penerimaan kas. Dalam  transaksi penjualan tidak sem ua penjualan berhasil 

mendatangkan pendapatan (laba) bagi perusahaan.

Penjualan dalam suatu perusahaan adalah sumber kelangsungan 

hidup, apabila penjualan teijadi dalam jum lah besar, m aka ham pir dapat 

dipastikan bahwa laba juga akan bertambah.

M enurut G. N ickles yang dikutip Basri (2005 : 129) dalam buku 

Bisnis Pengantar menyatakan bahw a:

“Penjualan adalah interkasi antar individu, saling bertemu m uka yang 
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau
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merapertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan denga 
pihak lain”.

M enurut Basu Swastha (2005 :130) menyatakan bahwa “Penjualan 

aHAl̂ h ilm u dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual 

untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa  yang 

ditawarkannya”.

Basri (2005 : 130) menyimpulkan bahwa : “Penjualan merupakan 

suatu proses pertukaran dan sekaligus sebagai alat untuk mencapai tujuan 

bisnis” .

Jika didasarkan pada konsep inti pemasaran m aka penjualan 

merupakan bagian yang ada di dalam inti pemasaran tersebut. Penjualan 

dengan demikian merupakan suatu hasil dari proses kegiatan pemasaran 

berbentuk pertukaran dan transaksi-transaksi dengan konsumen. Adakalanya 

pembeli mengembalikan barang yang telah dibelinya kepada perusahaan, 

transaksi pengembalian barang oleh pembeli ditanggapi perusahaan melalui 

sistem  retur penjualan.

2.1.7 M anajem en P enjualan

M enurut W illiam J. Shultz pada buku Buchari A lm a (2005:132) 

manajemen penjualan yaitu khusus merencanakan, mengarahkan, dan 

mengawasi penjual (personal selling) pada sebuah perusahaan.

Banyak orang dinyatakan akan berhasil menjual barang apabila 

dibina oleh sales manager bukan karena pembawaan bak at Kegiatan- 

kegiatan para penjual ini dapat diperbaiki dengan cara :
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a. Mencari orang yang tepat untuk melakukan penjualan adalah tugas 

m anajer penjualan untuk menetapkan atau raem ilih orang yang 

akan diangkat sebagai penjual di perusahaannya.

b. M engadakan latihan-latihan. Pada perusahaan besar latihan 

memerlukan waktu sekitar 18 bulan untuk penjual barn. Dan bagi 

penjual yang sudah lam a/senior pun perlu diadakan penyegaran 

dalam bentuk latihan ini.

c. M enyediakan perlengkapan penjualan, seperti sample barang yang 

akan dijual, m odel, atau bahan ilustrasi.

d. M enetapkan daerah-daerah penjualan, tapi tidak terlalu sem pit dan 

jangan pula terlalu luas dilihat dari segi keterjangkauannya dari 

segi waktu dan biaya.

e. M enetapkan balas jasa  bagi para penjual, apakah dengan sistem 

komisi, atau bonus, atau dengan sistem  gaji dengan jam inan hari 

tua, dan sebagainya.

f. M emberikan supervisi bagi para penjual, kecuali bagi para penjual 

yang bertugas dalam toko, m aka bagi penjual yang bergerak d i luar 

(dinas luar) manajer penjualan sekali-kali harus turun ke lapangan 

m encek kegiatan yang dilakukan oleh para penjualnya. Para 

penjual diharuskan membuat laporan kegiatan, kemudian laporan 

ini dipelajari manajer penjualan.
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g. M emelihara moral para penjual, yaitu dengan melakukan 

pendekatan secara pribadi, hubungan secara tertulis (laporan) 

secara teratur.

2.2 T in jauan  Penelitian T erdahulu

1. Penelitian oleh N ofrita Sari pada tahun 2009 dengan judul, “Pengaruh 

Harga Jual dan Saluran Distribusi terbadap H asil penjualan pada PT. 

Krakatau Industrial Estate Cilegon.

Dal am  skripsi ini dijelaskan bahwa ada lebih dari dua variabel 

yang saling berhubungan satu dengan yang lainnya, harga ju a l dan biaya 

saluran distribusi sebagai variabel independen dan volume penjualan 

sebagai variabel dependen.

Dal am penelitian ini menggunakan data sekunder dari tahun 

1998 s/d 2007 (per sem ester) yang diperoleh langsung dari data 

perusahaan. Data di analisis dengan menggunakan regresi berganda dan 

koefisien korelasi serta u ji F dan uji t

Dari perhitungan garis linier antara variabel harga (X I) dan 

Saluran Distribusi (X2) m aka diperoleh persam aan Y =  14,900 +

• 2,090X1 + 0,357X2, Ini berarti bahwa terdapat hubungan positif antara 

volume penjualan dengan harga jua l, sedangkan volume penjualan 

denganbiaya saluran distribusi mempunyai hubungan positif yang 

ditunjukkan pada koefisien b l 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 jik a  harga diturunkan dan biaya saluran 

distribusi ditingkatkan diperkirakan volume penjualan akan dapat 

meningkat.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hubungan antara harga 

jual dan saluran distribusi sangat kuat ditunjukkan dengan koefisien 

korelasi sebesar 0,917. Untuk F uji diperoleh 93,665 dan F tabel sebesar 

3,58 lebih besar dari nilai F tabelnya sehingga harga jual dan saluran 

distribusi memberikan pengaruh nyata teihadap volume penjuaan. 

M akadiperoleh t  uji untuk harga sebesar 0,037 dan t  tabel sebesar 2,093. 

sehingga t u ji <  t  tabel (0,037 <  2,093). Sedangkan t  u ji untuk saluran 

distribusi adalah sebesar 2,191 dengan t  tabel sebesar 2,093 sehingga t 

uji >  t  tabel (2,191 >  2,093).

2. Skripsi ini disusun oleh Lita W ulandari 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 m enganalisis pengaruh 

promosi dan saluran distribusi yang dilakukan perusahaan terhadap hasil 

penjualan produk Pocari Sweat. Dilandasi dengan hipotesis bahwa uJika 

Biaya Promosi dan B iaya Saluran Distribusi untuk Produk Pocari Sweat 

ditingkatkan, m aka diduga hasil penjualan produk Pocari Sweat akan 

meningkat”, penelitian 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 inferensial, sedangkan 

model analisisnya adalah model statistik dengan persamaan garis regresi 

linier berganda.

Dengan analisis deskriptif maupun statistik diperoleh bahwa 

promosi dan saluran distribusi 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 i + 2,426 

X2  yang dapat diinterpretasikan bila perusahaan meningkatkan biaya 

promosi dan saluran distribusi maka akan memberikan pengaruh kepada 

hasil penjualan produk Pocari Sw eat

Dengan penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan 

pertim bangan bagi perusahaan dal am  m elakukan evaluasi terhadap 

kebijakan prom osi dan saluran distibusi yang telah dilakukan dalam 

upaya peningkatan hasil penjualan produk minuman berionisasi Pocari 

Sw eat

3. Skripsi in i disusun oleh Tri W ulandari pada tahun 2009 yang berjudul 

Pengaruh Pengembangan Produk dan Saluran Distribusi terhadap 

Volume Penjualan PT. Anugrah Argon M edica. (Studi Kasus Produk 

Bermerek Stimuno).

Tujuan daari penelitian ini yaitu untuk m enganalisa 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 ditingkatkan diduga akan 

berpengaruh prsitif terhadap volume penjualan”. 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 

u ji 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, m aka diperoleh 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). 

M elalui regresi berganda diperoleh bahwa pengaruh pengembangan 

produk dan saluran distribusi terhadap volume penjualan didapat 

persamaan Y =  -484,110 + 2,547X1 +  0,170X2. untuk uji F diperoleh 

nilai 21,259, sedangkan diperoleh F tabel yaitu 4,74 m aka terlihat F uji > 

F tabel (21,259 >  4,74) yang artinya, biaya pengembangan produk dan 

biaya saluran distribusi sama-sama berpengaruh nyata terhadap volume 

penjualan.
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2 3  K erangka A nalisis

Gambar 2.3 

Kerangka Analisis

Keterangan

I
1

= Variebel yang menjadi fokus analisis

=  Variabel yang tidak m enjadi fokus analisis

= Hubungan fungsional antara variable X i, 

X2 , terhadap Y

Sum ber: Hipotetis
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2.4 H ipotesis

Hipotesis meupakan pem yataan yang diterim a sementara sebagai suatu 

kebenaran sebagaimana adanya. Berdasarkan pokok perm asalahan dan rumusan 

macalah diatas m aka hipotesis yang penulis uji secara teoritis yaitu, “A pabila 

H arga Ju a l B erada P ada T ingkat yang T epat dan  B iaya S alu ran  D istribusi 

D isesuaikan D engan Jum lah  P erm in taan  M aka D iduga Volum e P enjualan 

ak an  M eningkat.”



BAB III

M ETO D O LO G IPEN ELITIA N

3.1 O byek 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.

3J1 D ata Penelitian

3.2.1 S um berD ata

Data sekunder adalah data yang berasal dari perspektif perusahaan, 

berkaitan dengan sejarah perusahaan, bidang usaha dan struktur organisasi 

perusahaan. D ata sekunder juga dapat diperoleh melalui data kepustakaan 

baik yang berasal dari literatur hasil peneliatian ilm iah maupun dokumen 

perusahaan.

3.2.2 Jen is D ata

Jenis data yang digunakan yaitu jen is data sekunder yang 

merupakan data periodik {time series data), yaitu data setiap bulan selam a 3 

tahun. Data yang digunakan yaitu daftar harga jual kacamata m erek Bonia, 

biaya distribusi kacamata, dan volume penjualan Bonia pada A. Kasoem 

Cikini Optikal.
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33  T eknik  Pengum pulan D ata

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah dengan teknik dokumentasi dengan cara mencatat dan mengakses 

dari sumber data sekunder, yaitu sumber data internal maupun ekstem al.

Pada sumber internal peneliti mengumpulkan data yang bersumber 

dari perusahaan, antara lain adalah seperti laporan departem en/divisi 

penjualan dan produksi.

Sedangkan pada sum ber ekstem al peneliti mengumpulkan data 

yang sudah dipublikasikan, contohnya antara lain seperti internet, 

ensiklopedi, jum al, dan sebagainya.

3.4 D efinisi O perasional

Definisi variabel-variabel yang akan diteliti adalah sebagai berikut:

a. Variabel Independen (X i) : Harga Jual

Harga jual merupakan nilai suatu barang dari bentuk nominal 

seperti rupiah, dollar, dan lain*lain yang harus dibayarkan untuk 

memperoleh produk. Harga adalah jum lah uang yang dikeluarkan 

konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa  yang dapat memenuhi 

kebutuhannya.

b. Variabel Independen (X 2 ) : Biaya Saluran distribusi

Biaya saluran distribusi adalah jum lah 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 perusahaan yang terdiri dari agen, dealer, pedagang 

besar dan pengecer, yang bekeija untuk memindahkan produk dan 

menempatkan produk agar produk tetap tersedia dipasaran, terapat yang 

tepat pada saat yang tepat pula.. D istribusi m eliputi saluran pemasaran, 

cakupan pasar, pengelompokkan, lokasi dan transportasi.

c. Variabel Dependen (Y ): Volume penjualan

Volume penjualan biasanya ditentukan dalam jum lah unit barang 

atau jum lah uang dari hasil penjualan yang dilakukan selam a periode 

penjualan yang ditentukan.

3.5 M etode A nalisis

3.5.1 A nalisis D eskrip tif

M etode analisis deskriptif merupakan metode penganalisisan yang 

dilakukan dengan cara menentukan data, mengumpulkan data, dan 

m enginterpretasikan data sehingga dapat memberikan gambaran obyektif 

mengenai keberadaan obyek yang diteliti.

3 A 2  A nalisis Inferensial

M etode Analisis inferensial adalah analisis yang menekankan pada 

hubungan antar variabel dengan melakukan uji hipotesis dan menyimpulkan 

hasil penelitian. Dalam penelitian ini, statistik inferensial yang digunakan 

adalah regresi linier berganda. M odel yang digunakan untuk mengetahui ada
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atau tidaknya pengaruh antara harga ju a l dan biaya saluran distribusi 

terhadap volume penjualan Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

3.5.3 A nalisis R egresi B erganda

A nalisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh- 

pengaruh yang terjadi antara variabel independen (harga jual dan biaya 

saluran distribusi) terhadap variabel dependen (volum e penjualan). apakah 

variabel tersebut mempunyai pengaruh atau tidak.

Rumus yang digunakan:

Y — a  +  biX i +  b2 X2 + e

K eterangan:

Y =  Volume Penjualan 
a =  Konstanta 
bi,b 2  =  Koefisien regresi

X i = Harga Jual 
X 2  = Biaya Saluran Distribusi 
e = Standar Error

Koefisien determ inasi (R2) adalah pengujian kontribusi pengaruh 

dari variabel bebas (X |,X 2) terhadap variabel tidak bebas (Y ), dapat dilihat 

dari koefisien determinasi berganda (R2) dim ana 0 < R2 <  1. Hal ini 

menunjukkan jika  R2 semakin dekat dengan 1, maka pengaruh variabel 

bebas (Xi,X2) terhadap variabel tidak bebas (Y ) semakin kuat. Sebaliknya 

jik a  R2 semakin dekat pada 0  m aka pengaruh variabel bebas (Xi,X2) 

terhadap variabel tidak bebas (Y ) semakin lemah.



54

3.5.4 Pengujian  H ipotesis

a. U jiSecaraParsiaI(U ji-t)

Pengujian ini dilakukan untuk menguji setiap variabel 

bebas (X ) apakah mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel terikat (Y). Bentuk pengujiannya adalah :

H o : b l  =  0

Artinya, secara parsial suatu variabel independen tidak berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel dependea 

H o : b l £  0

Artinya, secara parsial suatu variabel independen berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel dependen.

K riteria pengambilan keputusan:

Ho diterim a jik a  thiumg <  W i pada a  = 5%

Ho ditolak jik a  tuning >  W i pada o  = 5%

b. U ji Serempak (Uji-F)

Pengujian ini untuk mengetahui apakah sem ua variabel 

bebas secara serempak mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel te rik a t Tingkat kesalahan yang digunakan adalah 

a  — 0,05 maka 

Bentuk pengujian:

Ho : bi=bz= 0, Artinya tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan 

secara serentak dari harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap 

volume penjualan kacam ata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.
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Ho : b#t>2^  0, Artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan 

secara serentak dan harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap 

volume penjualan kacam ata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

Pada penelitian ini nilai F hitung akan dibandingkan dengan 

F tabel pada tingkat signifikan (a) =5%. {Criteria penilaian pada uji-F 

adalah :

Ho diterim a apabila -t o m  <  t  hitung <  t  taw 

Ho ditolak apabila ~t hitung ^  " t  t̂ bd atau t  hitung ̂  t  t&bd



BAB IV

H A SIL PEN ELITIA N  DAN PEMBAHASAN

4.1 H asil Penelitian

4.1.1 D eskripsi O byek Penelitian

a. Sejarah Perusahaan

Kasoem O ptik adalah salah satu produsen kacamata terbesar di 

Indonesia. D idirikan 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 A sia Tenggara dan pada saat itu pula A. Kasoem memiliki 

pabrik frame di Bandung, Jaw a B arat A tas prestasinya tersebut A. 

Kasoem O ptik berkembang dengan cepat sehingga A. Kasoem Optik 

mendapat penghargaan dari pemerintah Indonesia yaitu sebagai 

PIONEER O ptik d i 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 A im  A. Kasoem) melanjutkan dan 

mengembangkan bisnis A. Kasoem Optik. D i tahun 1989 Seiring dengan 

perkembangan brand Optik Kasoem dibeberapa daerah, bapak M . Hatta 

kasoem selaku salah satu generasi kedua A. Kasoem Optik mplalmVan 

perubahan brand untuk jaringan optiknya menjadi A. Kasoem Cikini
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Optikal yang sudah m em iliki sejum lah outlet dibeberapa w ilayah di

Indonesia.

b. V isi dan M isi perusahaan

1) Visi

M enjadi optik yang teipercaya dalam memberikan solusi dan 

layanan yang handal m elalui sumber daya yang spesialis.

2) M isi

a) M enjadi optik yang memberi solusi kepada 

konsumennya m elalui produk yang berkualitas , trendy dan 

teijangkau dengan pelayanan yang berorientasi kepada Customer.

b) M elakukan peningkatan secara terns menerus baik kualitas optik 

maupun kuantitas optik sebagai suatu jaringan yang terintegrasi.

c) M emberikan edukasi kepada masyarakat Indonesia agar tim bul 

kesadaran tentang kesehatan m ata teerutam a yang berhubungan 

dengan kelainan refraksi.

3) N ilai-nilai (Value)

N ilai-nilai perusahaan atau yang biasa disebut dengan moto 

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

m em iliki kepanjangan dari Integrity, Caring, Accurate, Relationship,

dan Efficient.
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a) Integrity, yaitu A. Kasoem Optikal sangat m enjunjung tinggi 

kejujuran, kewibawaan, bertanggung jaw ab, dan keutuhan dalam 

memberikan inform asi kepada setiap pelanggannya.

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

yang dialam i pelanggan.

c) Accurate, yaitu selalu memberikan solusi yang akurat dalam 

melayani setiap keluhan pelanggan.

d) Relationship, yaitu selalu m enjalin hubungan baik dari setiap 

pelanggan.

e) Efficient, yaitu memberikan harga yang teijangkau dan sesuai 

dengan kualitas produknya.

c. Struktur Organisasi Perusahaan

Untuk memelihara kelancaran keija dalam  mencapai tujuan 

perusahaan diperlukan adanya pengorganisasian yang baik. 

Pengorganisasian ini digambarkan dengan suatu bagan struktur 

organisas.

M elalui struktur organisasi dapat ditentukan tugas-tugas, 

tanggung jaw ab, dan wewenang setiap anggota organisasi sehingga 

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 jaw ab masing-masing adalah :

1) D irektur Utama

Perannya adalah memimpin perusahaan, memberikan visi, m isi, dan 

arah untuk pengembangan perusahaan.

2) K epalaD ivisi

Bertanggung jaw ab atas kepala sie. general affair, divisi frame, divisi 

lensa, divisi keuangan, divisi BD.

3) Kepala Departemen HRD

Bertanggung jaw ab atas divisi recruitm ent selection, divisi 

compensation and benefit (C&B), divisi industrial relationship (IR), 

divisi training and development (T&DO.

4) Inform ation Technology (IT)

Bertanggung jaw ab mengawasi dan memeriksa mesin-mesin, 

komputer, dan alat perangkat lainnya dalam  proses produksi maupun 

operasional.

5) M anagerial Representatif

Bertanggung jaw ab atas pembuatan sistem , pembuatan jo b  desk 

karyawan, dan sistem  inform asi lainnya.
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6) Kepala Sie. General Affair

Bertanggung jaw ab terhadap segala aturan-aturan kepersonilan 

ataupun terhadap pelayanan umum.

7) D ivisi Frame

Perannya melakukan pem belian dan pennyimpanan bahan baku atau 

produk khusus frame, mengontrol kualitas produksi, agar sesuai 

dengan target yang telah ditetapkan perusahaan, mengontrol 

pemakaian bahan baku, dan penggunaan alat produksi.

8) D ivisi Lensa

Perannya melakukan pembelian dan pennyimpanan bahan baku atau 

produk khusus lensa, mengontrol kualitas produksi, agar sesuai 

dengan target yang telah ditetapkan perusahaan, mengontrol 

pem akaian bahan baku, dan penggunaan alat produksi

9) D ivisi Keuangan

Perannya mengawasi kineija kasir, akuntan, verifikator, dan pajak 

perusahaan, yaitu bertanggung jaw ab mengendalikan dan mengawasi 

seluruh kekayaan perusahaan baik berupa uang, surat-surat berharga, 

dan investasi perusahaan.

10) Recruitment Selection

M engawasi dan mengadakan seleksi terhadap penerim aan karyawan 

barn.
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11) Compensation and Benefit

M embuat daftar gaji dan upah karyawan, mengurus pemberhentian, 

pensiunan, dan kesejahteraan karyawan.

12) Industrial Relationship

M emberikan pandangan dari segi hukum dan menyiapkan data 

adm inistrasi perusahaan.

13) Training and Development

M emberikan pelatihan terhadap karyawan-karyawan dan juga 

menyusun rencana strategi pengembangan perusahaan. Menetapkan 

standar m utu produksi terhadap barang yang telah dipasarkan.

14) Administration

M enyusun anggaran perusahaan, mengkoordinasikan perumusan 

perencanaan keuangan dan menyusun surat-surat perusahaan.

15) Operator

M elayani pelanggan m elalui telpon guna memberikan informasi 

yang diinginkan.

16) Purchasing

Pem belian 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 uand dari para pembeli/pelanggan.
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19) Accountant

Bertanggung jaw ab atas laporan keuangan perusahaan dan membuat 

perhitungan biaya guna kelancaran produksi dan gaji karyawan.

2 0 ) Verificator

M engawasi dan mengaudit setiap pengeluaran dan pemasukan 

perusahaan, atau bisa disebut sebagai auditor internal perusahaan.

21) Tax

M enyusun laporan pajak perusahaan.

22) Sales Marketing

Bertanggung jaw ab dal am hal terget penjualan produk perusahaan, 

mencari jalan atau berupaya menawarkan produk ke tangan 

konsumen.

23) Promotion

Bertanggung jaw ab memperkenalkan produk-produk perusahaan 

kepada konsumen.

24) Regional

M engawasi kineija toko-toko cabang

25) Kepala Toko

Bertanggung jaw ab atas kelangsungan hidup toko cabang, dalam  hal 

penjualan, dan front liner toko.
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Direktur Utama

Kepala Divisi Teknologi Informasi

K a.Sie. General

Ooerator

Administration

Divisi Frame

Administration

Purchasing

Logistic

Divisi Lensa

Administration

Purchasing

Logistic

*  Divisi Keuanean

Cashier

Accountant

Verificator

Tax

Ka. Dept. HRD

*  Sales Marketing

Promotion

Regional

lj Keoala Toko

M anagerial
Representatif

Recruitment Selection

Comoensation & Benefit

Industrian Relation

Training & Develomnent

Sumber: Human Departement Resource (HRD) A. Kasoem Cikini Optikal

Gambar 4.1

Struktur Organisasi A . Kasoem Cikini Optikal
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d. Bidang Pelayanan Perusahaan

Adapun layanan yang diberikan A. Kasoem untuk setiap 

konsumennya antara lain  sebagai b erik u t:

1) Store Solution

Yaitu layanan yang diberikan tanpa dikenakan biaya sep erti:

a) Refraksi m ata, yaitu alat pem eriksaan refraksi kom puter untuk 

dapat mengetahui ukuran m ata sebagai pedoman untuk 

pembuatan kacamata atau lensa kontak,

b) Stell /  Fitting Kacamata, dan

c) Cuci kacamata.

2) Optik Rekomendasi

Bentuk layanan keijasam a dengan beberapa perusahaan atau instansi 

untuk memberikan rujukan bagi karyawan atau keluarganya dalam 

hal kebutuhan kacamata.

3) M obile Optik

Dengan waktu yang telah disepakati A . Kasoem akan mengunjungi 

perusahaaan atau instansi untuk melakukan pemeriksaan m ata dan 

layanan kacam ata kepada karyawan perusahaan.



65

4.2 Pem bahasan

4.2.1 K ebijakan H arga Ju a l dan  B iaya S alu ran  D istribusi pada A . Kasoem  

C ikini O ptikal

Perusahaan didirikan tentu dengan tujuan agar perusahaan dapat 

terus hidup dan berkembang, dengan mencapai target penjualan (laba) yang 

inginkan agar perusahaan dapat mempergunakan kemampuannya secara 

maksimal dan dapat memberikan kepuasan yang lebih baik kepada 

pelanggan. Setiap perusahaan daJam kegiatannya selalu berorientasi 

terhadap tercapainya tujuan. Agar tujuan yang telah ditetapkan tercapai 

m aka perusahaan harus m em iliki strategi yang tepat sehingga perusahaan 

diharapkan mampu menjawab setiap tantangan yang dihadapi. 

a. Kebijakan Harga Jual pada A. Kasoem Cikini Optikal

Penetapan harga suatu produk oleh perusahaan pada dasam ya 

tidak bisa dilakukan secara langsung tanpa memperhitungkan semua 

unsur-unsur yang mempengaruhinya. Untuk lebih jelasnya perusahaan 

harus terlebih dahulu mengenal pasar yang akan dimasuki.

Kebijakan harga jual per unit kacam ata yang ditetapkan A. 

Kasoem Cikini Optikal dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti 

permintaan pasar, keadaan ekonomi, besar seluruh biaya yang 

dikeluarkan baik dalam  proses produksi, pendistribusian, penyesuaian 

harga pesaing, berusaha mempertahankan pangsa pasar, serta 

trend/model kacamata pada saat itu. M anajer pemasaran juga harus dapat 

menetapkan atau memperhitungkan tinggi rendahnya harga jual suatu
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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 pembahan 

m enuntut perusahaan harus peka dan m engantisipasi perkambangan 

pasar dan keadaan yang selalu bersaing. Perkembangan dan 

pembaharuan dibidang pemasaran m enuntut perusahaan untuk dap at 

menghasilkan suatu bauran pem asaran yang sesuai 

denganperkembangan saat ini dan bisa m enyesuaikan dengan keinginan 

konsumen.

Dalam hal ini perusahaan perlu mempertimbangkan sasaran dan 

strategy yang ditetapkan sehingga penetapan harga tersebut sesuai 

dengan target-target yang ingin dicapai Jcarena harga merupakan variabel 

pemasaran yang paling sensitif terhadap reaksi konsumen dalam  proses 

pembelian suatu produk.

Dalam menetapkan harga ju a l produknya, A . Kasoem Cikini 

Optikal harus memperhatikan keadaan, situasi serta kondisi 

perekonomian. Dalam hal pengambilan keputusan harga jual, perusahaan 

m enganalisa dan mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhi 

harga ju a l produk, yaitu sebagai beriku t:

1) M engikuti Laju Pertum buhan Inflasi

M enganalisis laju pertumbuhan inflasi secara matang, karena inflasi 

mendorong naiknya harga bahan baku, biaya bahan penunjang, biaya 

produksi, biaya penjualan, biaya distribusi, dan lainnya.
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2) B iayaU pahTenagaK eijadanT unjangannya

Harga yang telah ditetapkan juga telah disertai biaya-biaya yang 

dikeluarkan untuk gaji tenaga keija dan tunjangannya yang bersifat 

rutin.

3) Harga yang telah 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.

4) M empertahankan Pangsa Pasar

T -angkah yang harus dilakukan oleh perusahaan yaitu 

mempertahankan pangsa pasar yang telah diperoleh dengan 

meningkatkan kewaspadaan terhadap pesaing yang ingin 

memanfaatkan kelemahan perusahaan.

5) M encapai Tujuan Perusahaan Guna memperoleh Laba M aksimal 

Disamping untuk kelangsungan hidup perusahaan, A. Kasoem Cikini 

Optikal juga menginginkan keuntungan maksimum yang digunakan 

untuk mengembangkan dan memperluas pangsa pasar nya, dengan 

tetap mempertahankan kualitas dan kuantitas produk yang 

dihasilkan.

6) Keputusan Pemerintah

Keputusan pemerintah bagi perusahaan ini juga ikut berpengaruh, 

karena pem erintah 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 m asa itu.

Kebijakan penetapan harga merupakan pedoman yang 

dibutuhkan m anajerial dalam  pengambilan keputusan yang dibutuhkan 

dim asa 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 ham s 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 m enginginkan produknya laku 

teijual. Untuk mencapai tujuan tersebut, m aka setiap perusahaan 

melakukan langkah-langkah pendahuluan sebelum menjual produknya. 

Salah satu langkah tersebut adalah mengadakan survei ke lokasi-lokasi 

tertentu untuk menjual produknya. Perencanaan pem ilihan saluran 

pemasaran juga harus diperhitungkan oleh perusahaan.
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Langkah pendahuluan tersebut juga dilakukan oleh A. Kasoem 

Cikini Optikal yang telah m em iliki beberapa outlet cabang d i beberapa 

w ilayah di Indonesia. Jumlah outlet cabang A. Kasoem Optikal sekarang 

sudah mencapai 21 outlet, tennasuk 4  outlet cabang dan 1 kantor pusat 

yang berada di Jakarta, dengan rinciannya sebagai beriku t:

1) Kantor Pusat, J l. Cikini Raya No. 18, Jakarta Pusat

2) Jl. Kebayoran Lama No.94, Jakarta Selatan

3) Jl.FalatehanN o.14, Jakarta Selatan

4) Jl. RE. M artadinata Ciputat, Tangerang

5) Jl. Raden Inten, Klender, Jakarta Timur

O utlet disini merupakan tem pat dim ana produk-produk 

perusahaan dikirim  dan kemudian dijuai ke konsumen akhir. Dari 

penjelasan tersebut A . Kasoem Optikal menggunakan saluran distribusi 

satu tingkat, yaitu dari produsen ke detailer, kemudian dijuai ke 

konsumen akhir. untuk Iebih jelasnya dapat dilihat gam bar beriku t:

Sumber: A. Kasoem Cikini Optikal

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

berfungsi untuk m enjual produk dan memberikan pelayanan secara 

langsung kepada konsumen akhir. detailer yang dimaksud adalah outlet 

A . Kasoem Cikini Optikal.

Untuk pem ilihan saluran distribusi A. Kasoem Cikini Optikal 

meggunakan jasa  pengirim an TIKI (Titipan K ilat) ataupun jasa  kurir 

perusahaan. Faktor-faktor yang mempengaruhi pem ilihan saluran 

distribusi pada A. Kasoem Cikini Optikal adalah sebagai b erik u t:

1) Jum lah Konsumen yang Potensial

A pabila jum lah konsumen relatif kecil dalam  pasamya, 

m aka perusahaan mengadakan penjualan secara langsung kepada 

pemakai. Akan tetapi apabila jum lah konsumen re la tif besar dan 

jum lah konsumen tersebar di seluruh Indonesia dimana Indonesia 

merupakan negara kepulauan m aka perusahaan mengadakan 

penjualan secara tidak langsung dengan menggunakan perantara- 

perantara yang telah ditentukan perusahaan.

2) Produk Standar dan Produk Pesanan

Jika produk yang dijual berupa produk standar m aka perlu 

diadakan persediaan pada penyalur(outlet) dan sebaliknya, apabila 

yang dijual atas dasar pesanan tidak perlu menyediakan persediaan.

3) L uasdanB erat

M anajemen harus mempertimbangkan 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 

teijadi dem ikian 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 lem ah finansialnya.

Agar produk yang telah diproduksi oleh A. Kasoem Cikini 

Optikal sampai ke tangan konsumen, maka dibutuhkan biaya saluran 

distribusi untuk melakukan tugas tersebu t Perusahaan menggunakan 

saluran distribusi satu tingkat untuk dapat menyalurkan produknya.

4.2.2 A nalisis Perkem bangan H arga Ju a l dan  B iaya S alu ran  D istribusi 

K acam ata Bonia p ad a A . K asoem  C ikini O ptikal Selam a 36 Periode 

Pengam atan d a ri T ahun  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 kacam ata Bonia yang 

diproduksi oleh A. Kasoem Cikini Optikal.

a. Analisis Perkembangan Harga Jual Kacamata Bonia selam a 36 Periode 

Pengamatan pada A. Kasoem Cikini Optikal
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Perkembangan harga jual kacamata Bonia pada A. Kasoem 

Cikini Optikal selam a 3 tahun terakhir (2008-2010) selalu mengalami 

pengalami perubahan yang tidak menentu tiap semestemya. Itu 

disebabkan karena kondisi ekonomi 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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T abel 4.1

Perkem bangan Ila rg a  Ju a l K acam ata Bonia pada A . K asoem  C ikini O ptikal

Selam a 36 B ulan Pengam atan d a ri T ahun  2008 sam pai 2010

TAHUN BULAN
Harga Jual 

(Ribu Rupiah)
Perubahan

Presentase
(%)

2008

JAN 615 - -

FEB 615 0 0

MAR 615 0 0

APR 615 0 0

MEI 615 0 0

JUNI 615 0 0

JULI 635 20 3,25203252

AGST 635 0 0

SEPT 635 0 0

OKT 635 0 0

NOV 635 0 0

DES 635 0 0

2009

JAN 665 30 4,72440945

FEB 665 0 0

MAR 665 0 0

APR 665 0 0

MEI 665 0 0

JUNI 665 0 0

JULI 660 -5 -0.7518797

AGST 660 0 0

SEPT 660 0 0

OKT 660 0 0

NOV 660 0 0

DES 660 0 0

2010

JAN 665 5 0,75757576

FEB 665 0 0

MAR 665 0 0

APR 665 0 0

MEI 665 0 0

JUNI 665 0 0

JULI 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 bahw a harga jual 

mengalami perubahan pada awal bulan dan pertengahan bulan, atau bisa 

disebut dengan semester. Pada bulan Januari hingga Juni 2008 harga jual 

tetap dengan harga Rp 615.000,-/u n it Pada bulan Juli 2008 harga jual 

mengalami kenaikan 3,25% atau sebesar Rp 20.000,- sehingga harga jual 

naik m enjadi Rp 635.000,-/unit dari harga sebelumnya.

Pada bulan Agustus hingga Desember 2008 harga ju a l tidak 

mengalami perubahan. Nam un pada bulan Januari tahun 2009 harga jual 

kacam ata Bonia kembali teijadi kenaikan 4,72%  atau sebesar Rp

30.000, - yaitu m enjadi 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 m ulai turun 0,75% atau sebesar 

Rp 5.000,-, sehingga harga jual kacam ata Bonia m enjadi sebesar Rp.

660.000, -/u n it dan harga ini tetap atau tidak berubah hingga akhir tahun. 

Kemungkinan teijadinya penurunan harga disebabkan mulai 

membaiknya kondisi ekonomi di Indonesia.

Kembali di awal tahun 2010 yaitu pada bulan Januari harga jual 

kacam ata Bonia mengalami kenaikan kembali sebesar Rp 5.000,- atau 

sebesar 0,75%, yaitu m enjadi Rp 665.000,-/u n it Kemudian harga 

mengalami kenaikan kembali sebesar Rp 10.000,- atau sebesar 1,5% 

sehingga 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 d i beberapa 

kota d i Indonesia, kemudian outlet cabang dapat m enjual langsung 

ke konsumen akhir.

Pada dasam ya 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.
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T abel 4.2

Perkem bangan B iaya S alu ran  D istribusi K acam ata B onia pada A. Kasoem  

C iklni O ptikal Selam a 36 B ulan Pengam atan d a ri T ahun  2008 sam pai 2010

TAHUN BULAN
Biaya Saluran 

Distribusi 
(Rupiah)

Perubahan
Presentase

(%)

2008

JAN 84 - -

FEB 73,5 -10,5 -12,5

MAR 73,5 0 0

APR 105 31,5 42,8571429

MEI 64 -21 -20

JUNI 94,5 10,5 12.5

JULI 84 -10,5 -11,1111111

AGST 94,5 10,5 12,5

SEPT 84 -10,5 -11,1111111

OKT 73,5 -10,5 -12,5

NOV 84 10,5 14,2857143

DES 94,5 10,5 12,5

2009

JAN 80,5 -14 -14,8148148

FEB 80,5 0 0

MAR 80,5 0 0

APR 92 11,5 14,2857143

MEI 80,5 -11,5 -12,5

JUNI 115 34,5 42,8571429

JULI 103,5 -11,5 -10

AGST 103,5 0 0

SEPT 80,5 -23 -22,2222222

OKT 103,5 23 28,5714286

NOV 80,5 -23 -22,2222222

DES 103,5 23 28,5714286

2010

JAN 108 4,5 4,34782609

FEB 108 0 0

MAR 108 0 0

APR 84 -24 -22,2222222

MEI 108 24 28,5714286

JUNI 84 -24 -22,2222222

JULI 96 12 14,2857143

AGST 84 -12 -12,5

SEPT 84 0 0

OKT 84 0 0

NOV 72 -12 -14,2857143

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. 

Kasoera Cikini Optikal cenderung mengalami perubahan tiap bulannya. 

Ini menunjukkan bahwa jum lah biaya saluran distribusi tidak selalu 

sam a setiap bulannya.

Pada bulan Januari tahun 2008 biaya saluran disribusi sebesar 

Rp 84.000r . Pada bulan Februari 2008 biaya saluran distribusi 

mengalami penurunan 12,5% atau sebesar Rp 10.500,- yaitu m enjadi Rp

73.500, -. D i bulan M aret biaya m asih tetap sam a dengan bulan 

sebelumnya. Namun bulan April biaya saluran distribusi naik 42,8% 

menjadi Rp 105.000,-, kemudian turun kembali 20% di bulan berikutnya 

(M ei) 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 d i akhir bulan tahun 2008 biaya m enjadi Rp 94.500,-.

D i awal bulan tahun 2009 biaya berkurang 14,8% atau sebesar 

Rp 14.000,- m enjadi Rp 80.500,-, setelah itu  biaya tidak mengalami 

perubahan hingga bulan M aret, 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,-. B iaya mengalami penurunan kembali pada bulan Juli 2009 

sebesar Rp 11.500,- yaitu m enjadi 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 kem bali di bulan Oktober 2009. Kenaikan 

dan pen unman biaya tersebut dialam i kembali pada bulan November dan 

Desember dengan jum lah biaya yang sam a pada bulan September dan 

Agustus. Jadi pada akhir tahun 2009 biaya saluran distribusi ditutup 

dengan harga Rp 103.500,-.

Di bulan Januari 2010 diawali dengan perubahan kenaikan 

biaya sebesar Rp 4.500,-, yaitu m enjadi 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 M aret Harga kem bali turun-naik dibulan A pril dan 

M ei dan kembali turun di bulan Juni dengan besar biaya yang sam a yaitu 

sebesar Rp 24.000,-. Pada bulan Agustus hingga O ktober biaya tidak 

mengalami perubahan yaitu sebesar 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,- sehingga 

menjadi Rp 120.000,-.
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c. Analisis Perkembangan Volume Penjualan Kacamata Bonia selam a 36 

Periode Pengamatan pada A. Kasoem Cikini Optikal

Seperti pembahansan mengenai perubahan harga jual dan biaya 

saluran distribusi yang telah dijelaskan sebelumnya. Untuk pembahasan 

kali ini, penulis membahas perkembangan volume penjualan dengan cara 

yang sama, yaitu dengan m enganalisis perkembangannya selam a 36 

bulan dimulai dari tahun 2008 hingga 2010.

Penjualan merupakan inti dari suatu kegiatan usaha, karena 

volume penjualan yang akan menentukan bagaim ana perkembangan 

suatu perusahaan. Dibawah ini tabel 4.3 yang menggambarkan 

perkembangan volume penjualan kacamata Bonia pada A. Kasoem 

Cikini Optikal.
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T abel 4 3

Perkembangan Volume Penjualan Kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini 

Optikal Selama 36 Bulan Pengamatan dari Tahun 2008 sampai 2010

TAHUN BULAN
Jumlah Vol. 
Penjualan 

(Unit)

Perubahan
(Unit)

Presentase
(%)

2008

JAN 21 - -

FEB 14 •7 -33,3333333

MAR 13 -1 -7,14285714

APR 29 16 123,076923

MEI 18 -11 -37,9310345

JUNI 24 6 33,3333333

JULI 16 -8 -33,3333333

AGST 21 5 31,25

SEPT 16 -5 -23,8095238

OKT 14 -2 -12,5

NOV 20 6 42,8571429

DES 24 4 20

2009

JAN 16 -8 -33,3333333

FEB 15 -1 •6,25

MAR 14 -1 -6,66666667

APR 15 1 7,14285714

MEI 8 -7 -46,6666667

JUNI 18 10 125

JUU 17 -1 -5,55555556

AGST 16 -1 -5,88235294

SEPT 12 -4 -25

OKT 18 6 50

NOV 14 -4 -22,2222222

DES 20 6 42,8571429

2010

JAN 20 0 0

FEB 18 -2 -10

MAR 17 -1 -5,55555556

APR 16 -1 -5,88235294

MEI 17 1 6,25

JUNI 13 -4 -23,5294118

JULI 15 2 15,3846154

AGST 10 -5 -33,3333333

SEPT 15 5 50

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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D ari data tabel 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 jum lah volume penjualan pada bulan 

tersebut sebesar 26 u n it Sedangkan perubahan negatif terbesar 

ditunjukkan pada bulan berikutnya, yaitu M ei 2008 dengan besar 

penurunan penjualan hingga 11 unit dan total volume penjualan sebesar 

18 u n it

Rata-rata jum lah 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 hal ini disebabkan karena adanya krisis global yang teijadi pada 

tahun 2009.

Seperti yang dilihat pada tabel 4.3, pada awal tahun 2008, bulan 

Februari volume penjualan mengalami penurunan sebesar 7 unit atau 

333%  dari bulan sebelumnya yang teijual 21 unit, namun di bulan 

Februari hanya teijual 14 u n it Pada pertengahan tahun 2008, yaitu pada 

bulan Juli 2008 volume penjualan teijadi penurunan kembali sebesar 8 

unit, dengan total penjualam sebesar 16 u n it D i akhir tahun tepatnya 

bulan Desember, volume penjualan meningkat dari bulan sbelumnya 

yaitu pada bulan Novem ber sebesar 20 unit atau 42,8%  dari bulan 

sebelumnya, kemudian d i bulan Desember menjadi 24 u n it
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Pada awal tahun 2009, d i bulan Januari sampai M aret 2009, 

volume penjualan mengalami penurunan secara terus menerus dari bulan 

sebelumnya yaitu pada bulan Desember 2008. pada bulan Januari 

penjualan turun sebesar 33,3%  m enjadl 16 unit dari bulan sebelumnya, 

d i bulan Februari m enjadi 15 unit, dan d i bulan M aret menjadi 14 u n it 

Penjualan menurun drastis pada bulan M ei 2009, yaitu dengan total 

penjualan sebesar 8 u n it Namun volume penjualan kembali naik di 

bulan Juni 2009 sebesar 125% atau 10 unit dengan total penjualan 

sebesar 18 unit. Volume penjualan di akhir tahun (bulan Desember) 

ditutup dengan total penjualan sebesar 20 u n it

Di awal tahun, yaitu pada bulan Januari 2010, jum lah volume 

penjualan tetap seperti d i akhir tahun 2009 yaitu sebesar 20 unit, 

kemudian turun sebesar 2 unit menjadi 18 unit d i bulan Februari 2010. 

D i pertengahan tahun 2010 pada bulan Juni teijadi penurunan jum lah 

volume penjualan sebesar 4  unit, yang pada bulan sebelumnya (M ei 

2010) jum lah volume yang teijual sebesar 17 unit m enjadi 13 unit di 

bulan Juni 2010. Di bulan November volume penjualan mengalami 

perkembangan kembali m enjadi 16 unit dan kembali naik dengan cukup 

drastis pada akhir tahun (Desember) 2010 yaitu sebesar 62,5% atau 10 

unit sehingga jum lah total penjualan pada bulan Desember 2010 menjadi

26 u n it
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d. A nalisis Harga Jual dan Biaya Saluran Distribusi Terhadap Volume 

Penjualan Kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal

Berdasarkan data yang diperoleh dan A. Kasoem Cikini Optikal 

mengenai harga jual, biaya saluran distribusi dan volum e penjualan 

kacamata Bonia, dibawah ini merupakan tabel 4.4 yang menunjukkan 

harga jual, baya saluran distribusi, dan volume penjualan kacamata 

Bonia.

Perkembangan harga 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.
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Tabel 4.4

Perkembangan Harga Jual, Biaya Saluran Distribusi, dan Volume 

Penjualan Per Bulan pada Tahun 2008*2010

TAHUN BULAN
Jumlah Vol. 

Penjualan (Unit)
Harga Pembulatan 

(Rupiah)

Biaya Saluran 
Distribusi 
(Rupiah)

2008

JAN 21 615 84

FEB 14 615 73,5

MAR 13 615 73,5

APR 29 615 105

MEI 18 615 84

JUNI 24 615 94,5

JULI 16 635 84

AGST 21 635 94,5

SEPT 16 635 84

OKT 14 635 73,5

NOV 20 635 84

DES 24 635 94,5

2009

JAN 16 665 80,5

FEB 15 665 80,5

MAR 14 665 80,5

APR 15 665 92

MEI 8 665 80,5

JUNI 18 665 115

JULI 17 660 103,5

AGST 16 660 103,5

SEPT 12 660 80,5

OKT 18 660 103,5

NOV 14 660 80,5

DES 20 660 103,5

2010

JAN 20 665 108

FEB 18 665 108

MAR 17 665 108

APR 16 665 84

MEI 17 665 108

JUNI 13 665 84

JULI 15 675 96

AGST 10 675 84

SEPT 15 675 84

OKT 15 675 84

NOV 16 675 72

DES 26 675 120

Sumber: Laporan Bulanan Logistic A. Kasoem Cikini Optikal (Diolah)
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Berdasarkan data yang diperoleh dari perusahaan mengenai 

harga jual, biaya saluran distribusi, dan volume penjualan produk 

kacam ata Bonia, mengolah datanya guna mengetahui pengaruh

harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan 

kacamata Bonia yaitu dengan menggunakan SPSS (,Statistical Product 

and Service Solution) sebagai berikut

1) Regression

T abel 4.5

O u tp u t SPSS Regression-Descriptive Statistic 

D e scrip tive  S ta tis tic s

Mean Std. Deviation N
vot_penjualan 16.97 4,259 36
hargajual 652,5000 21,06114 36
by_sal_distribu$i 90,9167 12,97002 36

Sum ber: Data diolah

Dari output SPSS diatas dapat diketahui bahwa rata-rata 

volume penjualan kacam ata Bonia pada A. Kasoem Optikal dengan 

data selam a 36 bulan adalah 16,97 unit/bulan. Untuk selanjutnya, 

dapat dikatakan juga bahwa rata-rata harga jual yang dilakukan 

perusahaam dengan jum lah data selam a 36 bulan adalah sebesar Rp 

652.500,-/bulan dan rata -ra ta  untuk biaya saluran distribusi yang 

dilakukan oleh perusahaan dengan jum lah data selam a 36 bulan 

adalah sebesar Rp 90.916,69-/bulan.
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T abel 4.6

O u tp u t SPSS Regression-Coefficients 

Coefficients^)

Unstandardized
Coeffidents

Standardized
Coefficients t Sig.

Model B Std. Error Beta B Std. Error

1 (Constant) 66,732 14,465 4,613 ,000

harga Jual -.108 ,023 -.536 -4.756 ,000

by_sal_distribusl .231 .037 ,704 6,245 ,000

a Dependent Variable: vol_penjualan

Sum ber: D ata diolah

Berdasarkan tabel 4.6 koefisien regresi diatas maka 

diperoleh persamaan regresi linier bergandanya sebagai b eriku t:

Y = 66,732 + (-0,108)Xi + 0,231X2 

A tau

Y * 66,732 - 0,108Xi + 0̂ 31Xj

Dim ana:

Y = Volume Penjualan

Xj -  Harga Jual

X2 =  Biaya Saluran Distribusi

Persamaan regresi diatas menunjukkan konstanta (bo) =  66,732, 

artinya jik a  harga jual (X i) dan biaya saluran distribusi (X2)  nilainya 

adalah konstan, m aka nilai volume penjualan (Y ) adalah 66,732.

Koefisien regresi variabel harga jual (X i) menunjukkan angka 

sebesar -0,108 artinya jik a  harga jual (X i) mengalami kenaikan Rp 1,-, 

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

dengan asumsi variabel independen Iain nilainya tetap. Koefisien
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Untuk hasil analisis koefisien determ inasi (R2) diperoleh 

angka sebesar 0,604 atau 60,4%. Hal ini raenunjukkan bahwa 

presentase sumbangan pengaruh variabel independen (harga jual dan 

biaya saluran distribusi) terhadap variabel dependen (volume 

penjualan) sebesar 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.

Adjusted R Square adalah nilai R  yang telah disesuaikan. 

Regresi dengan lebih dari dua variabel independen digunakan 

Adjusted R Square sebagai koefisien determ inasinya dengan nilai 

sebesar 0,580 atau 58%.

Sedangkan Standard Error o f  the Estimate adalah suatu 

ukuran banyaknya kesalahan model regresi dalam  memprediksikan 

nilai Y . Dari data output diatas diperoleh Standard Error o f  the 

Estimate sebesar 2,76054, hal ini berarti banyaknya kesalahan dalam 

prediksi volum e penjualan sebesar 2,76054 unit.

2) U ji Serempak (U ji F)

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel 

independen (X | dan X 2) secara bersama-sama berpengaruh secara
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signifikan terhadap variabel dependen (Y). F hitung dapat dicari 

dengan rumus sebagai b eriku t:

K eterangan:

R2 = Koefisien determinasi 

n  =  Jum lah data atau kasus 

k  =  Jum lah variabel independen

Hasil u ji F dapat dilihat pada output ANNOVA dari hasil 

anallsis regresi linier berganda.

Hipotesisnya y a itu :

Ho : Tidak ada pengaruh antara harga jual dan biaya saluran 

distribusi terhadap volume penjualan.

H a : A da pengaruh antara harga jual dan biaya saluran distribusi 

terhadap volume penjualan.

Dengan kriteria u ji berdasarkan profitabilitas adalah sebagai

berikut:

Ho diterim a apabila Fhitung <  Fubd 

Ho ditolak apabila Fhj&mg >  Fubei

Dengan menggunakan tingkat keyakinan 95%, a  =  5%, d f  1 

(jum lah variabel -  1) atau 3 - 1 = 2 ,  dan d f 2 (n-k-1) atau 36 - 2 -  1 = 

33, hasil F label sebesar 3,285, hasil F tabel diperoleh dari M s. Excel 

dengan cara pada cell kosong ketik =finv(0,05,2,33) lalu tekan enter.
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T abel 4.8

O u tp u t SPSS Regression ANNOVA 

ANOVAfb)

Model
Sum of 
Sauares Df Mean Sauare F Siq.

1 Regression 383,493 2 191,747 25,162 .000(a)
Residual 251,479 33 7,621
Total 634.972 35

a Predictors: (Constant), by_sa)_distribusi, hargajual 
b Dependent Variable: vol_penjualan

Berdasarkan hasil u ji 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, m aka 

Ho ditolak, artinya harga jual dan biaya saluran distribusi secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap volume penjualan kacamata 

Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal. 3

3) Uji Parsial (U ji t)

U ji ini digunakan untuk mengetahui apakah dal am model 

regresi variabel independen, harga jual (X i) dan biaya saluran 

distribusi (X2)  secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

variabel independen , volume penjualan (Y). Rumus t  hitung pada

analisis regresi ini adalah :

thilung —
bi

Sbi

K eterangan:

bi -  Koefisien regresi variabel i 

Sbi = Standar error vairabel i
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Hasil uji t  dapat dilihat pada tabel 4.6, dengan kriteria uji 

berdasarkan profitabilitas sebagai beriku t:

Ho diterim a apabila t hitung ^  t  ub«i

Ho ditolak apabila-t hilling t  tsbd atau t  hitung^ 1 (abet

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 

jum lah kasus dan k  adalah jum lah 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 hargajual 

Hipotesisnya y a itu :

Ho : Diduga tidak ada pengaruh antara harga jual terhadap 

volume penjualan kacam ata Bonia pada A. Kasoem Cikini 

Optikal.

H a : D iduga ada pengaruh antara harga ju a l 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) m aka Ho ditolak, artinya ada 

pengaruh antara harga jual terhadap volume penjualan kacamata 

Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal..
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b) Pengujian koefisien regresi variabel biaya saluran distribusi 

Hipotesisnya adalah :

Ho : D iduga tidak ada pengaruh antara biaya saluran distribusi 

terhadap volume penjualan kacam ata Bonia pada A. Kasoem 

Cikini Optikal.

H a : D iduga ada pengaruh antara biaya saluran distribusi 

terhadap volume penjualan kacam ata Bonia pada A. Kasoem 

Cikini Optikal.

Berdassarkan dari hasil t  hitung (lihat table 4.6) t  hitung 

>  t  table (6,245 >  2,034) m aka Ho ditolak, artinya ada pengaruh 

antara biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan 

kacam ata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

4 3  R angkum an Penelitian

O ptik A . Kasoem Cikini Optikal adalah perusahaan yang bergerak 

dibidang lensa dan frame untuk kacam ata Salah satu produk unggulan yang 

dim iliki A . Kasoem Cikini Optikal adalah kacam ata m erek B onia Hampir 

disetiap bulannya kacam ata tersebut menjadi produk yang paling laris diantara 

m erek lainnya

Dalam menyalurkan produknya A. Kasoem Cikini Optikal menggunakan 

saluran distribusi satu tingkai, yaitu dari produsen ke outlet cabang kemudian 

langsung dijual ke konsumen akhir.

\
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Untuk mengetahui apakah harga jual dan biaya saluran distribusi 

berpengaruh terhadap volum e penjualan, m aka dilakukan pengujian dengan 

menggunakan program SPSS. Berdasarkan hasil pengolahan data dengan 

menggunakan program SPSS, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut

Y = 66,732 - 0,108Xi + 0,231X2

Artinya babwa antara harga jual dengan volume penjualan memiliki 

hubungan negatif, bila harga jual (X i) ditingkatan, m aka volume penjualan akan 

mengalami penurunan.

Nam un antara biaya saluran distribusi dengan volume penjualan 

m em iliki hubungan positif, bila biaya saluran distribusi (X2 ) ditingkatkan, maka 

volume penjualan akan mengalami peningkatan.

Sedangkan dari korelasi (R) =  0,777 atau 77,7%, hal in i berarti antara 

harga jual dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan memilliki 

hubungan yang kuat.

Untuk analisis koefisien determinasi (R2)  diperoleh angka sebesar 0,604 

atau 60,4%. Hal ini menunjukkan bahwa presentase sumbangan pengaruh variabel 

independen (harga jual dan biaya saluran distribusi) terhadap variabel dependen 

(volume penjualan) sebesar 60,4%. Atau variasi variabel independen mampu 

m enjelaskan sebesar 60,4%  variasi variabel dependen. Sisanya sebesar 39,6% 

dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam 

model penelitian ini.



BAB V

KESIM PULAN DAN SARAN

5.1 K esim pulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan 

dalam  pembahasan sebelumnya, m aka penulis dapat raenarik kesim pulan sebagai 

beriku t:

A. Kasoem Cikini Optikal dalam  menetapkan harga jualnya kacamata 

Bonia dipengaruhi oleh harga bahan baku, inflasi, biaya upah tenaga keija, 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, kemudian dijual ke 

konsum en akhir. Untuk pem ilihan saluran distribusi A . Kasoem Cikini Optikal 

menggunakan jasa  pengirim an TIKI (Titipan Kilat) ataupun jasa  kurir perusahaan. 

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi saluran distribusi pada A, Kasoem 

Cikini Optikal antara Ia in ; Jumlah konsumen yang potensial, produk standar dan 

produk pesanan, luas dan berat barang, dan sum ber keuangan perusahaan.

D ari perhitungan garis linier antara variabel harga ju a l (X t) dan biaya 

saluran distribusi (X2 ), maka diperoleh persam aan:

Y =  66,732 -  0,108Xi +  0^31X2

Ini berarti bahwa terdapat hubungan negatif antara harga jual dengan volume 

penjualan sedangkan biaya saluran distribusi dengan volume penjualan memiliki 

hubungan yang positif, hal ini ditunjukkan pada koefisien harga jual (b l) 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 jik a  harga jual (X i) dan biaya 

saluran distribusi (X2 ) nilainya adalah konstan, tnaka nilai volum e penjualan (Y) 

adalah 66,732.

Koefisien b l bem ilai negatif artinya teijadi hubungan negatif antara 

harga ju a l dengan volume penjualan, semakin naik harga jual, maka semakin 

turun volum e penjualan, dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap 

atau konstan.

Koefisien bem ilai 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 tetap atau konstan.

Dari hasil koefisien regresi diperoleh hasil pengujian terhadap harga jual 

(X i) diperoleh t  hitung sebesar -4,756 dan t tabel sebesar -2,034 pada a  =  5%, ini 

berarti -t hitung <  -t tabel m aka Ho ditolak, artinya secara parsial harga jual 

berpengaruh terhadap volume penjualan.

Sedangkan untuk variabel biaya saluran distribusi (X2) diperoleh t  hitung 

sebesar 6,245 dan t  tabel sebesar 2,034 pada a  = 5%, ini berarti Ho ditolak, artinya 

secara parsial biaya saluran distribusi berpengaruh terhadap volum e penjualan.

Berdasarkan hasil u ji 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, m aka Ho ditolak, artinya harga jual dan biaya
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saluran distribusi secara bersama-sama berpengaruh terhadap volume penjualan 

kacamata Bonia pada A. Kasoem Cikini Optikal.

H asil analisis korelasi ganda (R ), diperoleh angka R  sebesar 0,777 atau 

77,7%. Hal ini memmjukkan bahwa terjadi hubungan yang kuat antara harga jual 

dan biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan.

Untuk hasil analisis koefisien determinasi (R2) diperoleh angka sebesar 

0,604 atau 60,4%. Hal ini memmjukkan bahwa presentase sumbangan pengaruh 

variabel independen (harga jual dan biaya saluran distribusi) terhadap variabel 

dependen (volume penjualan) sebesar 60,4%. A tau variasi variabel independen 

mampu menjelaskan sebesar 60,4% variasi variabel dependen. Sedangkan sisanya 

sebesar 39,6%  dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak 

dimasukkan dalam model penelitian ini.

D ari data output model summary juga diperoleh Standard Error o f  the 

Estimate sebesar 2,76054, hal ini berarti banyaknya kesalahan dalam  prediksi 

volume penjualan sebesar 2,76054 u n it
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5.2 S aran

Sehubungan dengan analisis hasil penjualan pada A. Kasoem Cikini 

Optikal maka penulis berkeingman raemberikan saran-saran yang mungkin dapat 

digunakan dalam menghadapi hambatan-hambatan dalam hal peningkatan hasil 

penjualan sebagai beriku t:

Harga jual memiliki hubungan yang negatif pada volume penjualan 

kacamata Bonia, hal ini disebabkan oleh beberapa faktor, salah satunya adalah 

kacam ata bukanlah produk prim er. Oleh karena itu  sebaiknya perusahaan berhati- 

hati dalam menetapkan harga jual untuk kacam ata Bonia.

A. Kasoem Cikini Optikal harus mengantisipasi ketersediaan produk 

kacam ata Bonia di setiap outletnya. Hal ini dilakukan sebagai upaya tidak terjad* 

kekosongan pada masing-masing outlet cabang, karena saluran distribusi 

berpengaruh positif terhadap volume penjualan,
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Regression

IDataSetl] F:\SKRIPSI A. KASOEM\data yang dipake.sav

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N

vol_penjualan 16.97 4.259 36

hargajual 652.5000 21.06114 36

by_sai_distribusi 90.9167 12.97002 36

Correlations

vol_penjualan hargajual by_.sal_distribusi

Pearson Correlation vot_penjualan 1.000 -.369 .577

hargajual -.369 1.000 .238

by_sal_distribusi .577 .238 1.000

Sig. (1-tailed) vol__penjualan • .013 .000

hargajual .013 .081

by_sal_distribusi .000 .081

N voTpenjualan 36 36 36

hargajual 36 36 36

by_sal_distribusl 36 36 36

Variables EnteredfRemoved

Model

Variables

Entered

Variables

Removed Method

t by_sal_distribusi,

hargajual*

Enter

a. All requested variables entered.
*

Model Summary1*

Model R R Square

Adjusted R 

Square

Std. Error o f the 

Estimate

1 .777* .604 .580 2.761

a. Predictors'. (Constant), by_saLdistribusi, hargajual



Model Summary6

Model R R Square

Adjusted R 

Square

Std. Error of bra 

Estimate

1 .777* .604 .580 2.761

a. Predictors: (Constant), by_sal_distribusi, hargajual

b. Dependent Variable: vol_penjualan

Model Summary6

Model

Change Statistics

R Square 

Change F Change dfl df2 Sig. F Change

1 .604 25.162 2 33 .000

b. Dependent Variable: vol_penjualan

ANOVA6

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_distribusl, hargajual

b. Dependent Variable: vol_penjualan

Coefficients*

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 66.732 14.465 4.613 .000

hargajual -.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 N

Predicted Value 10.16 24.30 16.97 3.310 36

Std. Predicted Value -2.059 2.213 .000 1.000 36

Standard Error of Predicted .538 1.195 .778 .174 36

Value

Adjusted Predicted Value 9.13 23.21 16.94 3.299 36

Residual -5.206 5.845 .000 2.681 36

Std. Residual -1.886 2.117 .000 .971 36

Stud. Residual -1.950 2.296 .006 1.031 36

Deleted Residual -5.568 6.870 .035 3.024 36

Stud. Deleted Residual -2.042 2.466 .012 1.058 36

Mahal. Distance .356 5.588 1.944 1.380 36

Cook's Distance .000 .308 .045 .078 36

Centered Leverage Value .010 .160 .056 .039 36

a. Dependent Variable: vof_penjualan



Charts

Histogram

Dependent Variable; vol_penjua1an

Mean »-2.7SE-17 
Std. Dev.*0 971 

N -36
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Normal P-P Plot of Repression Standardized 
Residual

Dependent Variable: vol_penjualan

O b s e rv e d  Cum Prob



Scatterplot

Dependent Variable: vol_penjualan



Partial R egression  Plot

Dependent Variable: vol_penjualan

1



Partial R egression  Plot

Dependent Variable: vol_penjuafan



Titik Persentase Distribusl F untuk Probabilita = 0,05

df untuk 
penyebut 

(N2)

df untuk pambllang (N1)

1 2 3 4 8 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 19.42 19.43
3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 6.94 8.69 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.69 5.87 5.66
6 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62
e 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.26 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.93 3.96 3.94
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01

10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.62 2.79 2.76 2.74 2.72
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46
18 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40
18 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.61 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31

18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23

20 4.35 3.49 3.10 2.67 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.23 2.25 2.22 2.20

21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18
22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 2.20 2.17 2.15

23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13

24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11

28 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09

26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07

27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06

29 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04

29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03

30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01

31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00

32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51 2.40 2.31 2.24 2.19 2.14 2.10 2.07 2.04 2.01 1.99

33 4.14 3.28 2.69 2.66 2.50 2.39 2.30 2.23 2.18 2.13 2.09 2.06 2.03 2.00 1.98

34 4.13 3.23 2.88 2.65 2.49 2.38 2.29 2.23 2.17 2.12 2.08 2.05 2.02 1.99 1.97

35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49 2.37 2.29 2.22 2.16 2.11 2.07 2.04 2.01 1.99 1.96

36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48 2.36 2.28 2.21 2.15 2.11 2.07 2.03 2.00 1.98 1.95

37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47 2.36 2.27 2.20 2.14 2.10 2.06 2.02 2.00 1.97 1.95

38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46 2.35 2.26 2.19 2.14 2.09 2.05 2.02 1.99 1.96 1.94

39 4.09 3.24 2.65 2.61 2.46 2.34 2.26 2.19 2.13 2.08 2.04 2.01 1.98 1.95 1.93

40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45 2.34 2.25 2.18 2.12 2.08 2.04 2.00 1.97 1.95 1.92

41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44 2.33 2.24 2.17 2.12 2.07 2.03 2.00 1.97 1.94 1.92

42 4.07 3.22 2.63 2.59 2.44 2.32 2.24 2.17 2.11 2.06 2.03 1.99 1.96 1.94 1.91

43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43 2.32 2.23 2.16 2.11 2.06 2.02 1.99 1.96 1.93 1.91

44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43 2.31 2.23 2.16 2.10 2.05 2.01 1.98 1.95 1.92 1.90

_____ « I 4.06 3.20 2.81 2.58 1 2.42 I 2.31 I 2.22 I 2.15 2.10 2.05 2.01 1.97 1.94 1.92 1.89

Diproduksi oleh: Junaidi (http://iunaidichaniago.wordpress.comV 2010 P a g e l
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Titik Persentase Distribusi t (df ** 1 -  40)

Pr
df

0.2S
0.50

0.10
0.20

0.05
0.10

0.025
0.050

0.01
0.02

0.005
0.010

0.001
0.002

1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 31.82052 63.65674 316.30884
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712
i 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.64070 5.64091 10.21453
4 0.74070 1.63321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.69646 3.35539 4.50079
8 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681

10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370
11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.66100 3.05454 3.92963
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01223 3.85196
14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 2.60248 2.94671 3.73283
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.56349 2.92076 3.68615
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.69823 3.64577
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55236 2.87844 3.61048
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181

21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499
23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06666 2.49987 2.80734 3.48496

24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500
27 0.68363 1.31370 1.70329 2.05183 2.47268 2.77068 3.42103
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518
31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951 2.45262 2.74404 3.37490
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44668 2.73848 3.36531
33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452 2.44479 2.73328 3.35634
34 0.68177 1.30695 1.69092 2.03224 2.44115 2.72839 3.34793
35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011 2.43772 2.72381 3.34005
36 0.68137 1.30551 1.68830 2.02809 2.43449 2.71948 3.33262
37 0.66118 1.30465 1.68709 2.02619 2.43145 2.71541 3.32563

38 0.68100 1.30423 1.68595 2.02439 2.42857 2.71156 3.31903
39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269 2.42584 2.70791 3.31279
40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108 2.42326 2.70446 3.30688

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

Diproduksi oleh: Junaidi fhttp://iunaidichaniago.wordpress.com 1. 2010 Pagel
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