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,\ I}S1'ItA KSI

PENGARITH SALURAn* DIS' tRlBl rSl  DAN l lAI tC, \
T ' [RI IADAP VOLTIME PI 'N. 'TJALAN PADA

P1' .  SEMEN GRESTK (PERSERO)
Oleh :  Maya Komala Sar i  (  029812198)

l .  I -a tar  Belakang
Dalarn dunia industr i  modern in i  produsen dan konsumen t idak sal ing rncngcnal .

discbabkan hanyaknya barang yang dihasilkan olch pcrusahaan sehingga perusahaan tak marnprr
lagi mcn jual harangnya sccara langsung kcpada konsumcn, produscrt akart ttre nggunakart
perantara untuk rnembantu memperlancar arus barang dari produsen dan konsurnen.

Belum lagi  d i l ihat  dar i  faktor  konsumen,  d imana konsumen semakin pandai  dan scnrakin
selektif untuk rnenrbeli barang. Maka jelas beban perusahaan untuk bidang penlasaran sernakrn
bcrat karena nrcnghadapi tantangan yang bcrganda yaitu para konsumen dan para pcnuusaha lain
van g baran gn1,a se.j enis denm gan produksi nva.

Schingga pasar  harus mengikut i  kebutu l ran,  s ikap sc lera konsurncrr .  ser ta c lcngan le l i
t inc lakan-t indakan dar i  pcrusahaan pcsaingnva Kclduan i r r i  nrcnul r tu l  1 ' r rodrrscn r r r r t r rk
t l t c t l g l ( ) r l t e t l s r l l ' a r r1  ko r t l t r r t i kas i  dcnga r t  kons t r r t t c r r  n l cnge r t i . u  p rod r r k -p ro r l t r k  t l r r t L l  t l t l t r r s r l k l r r r  l r r i l r
ca lc ln konsumsn l rerasa ler lar ik  dan t imtru l  kc inginan unluk nre nr t rc l i .

l )  1  .  Scr lcn ( i rcs ik  ( l )e  rse ro)  yang l rcr re r i rk  dalarn [ ] ic larrg r r rcr r rpror i r rksr  se n le l r - \ r ' r ) rL r l
l ra t tgr .utan,  rnaka tncnt i l i l r  scr ta ntcnr l i lkuskarr  pada l )cnrasaral l  da larr r  scur  r l rs tn l )usr  t iur r  l r i r r r r r r

; r e t t . ; ua lan  ka rcna  d i  b i da r rg  pc rnasa ran  i r r i  b i l i r  d i l ukuka r r  t l c r rgan  l u r k  r r r i r k l  r r k r rn  i i r r p r r l
rncningkatk i rn volurne pen. ' ;ualannya.

2 .  Pe rumusan  V lasa lah
Dar i  ura ian d i  atas dapat  d ikcrnukakan pcru l ' r ' rusan rnasalah mcngcnar I ) ' l  Scrncn ( i rcsrk

( l)c rscro I, scbaga i [rL-ri k ut :
I  Apakah ada pcngaruh i in lara saluran d is t r ibusi  te  rhadap volume p,cn jualan ' )

2.  Apakah ada pengaruh anlara harga. jual  produk terhadap volumc pcnjualan ' )
3 Apakah ada pengaruh antara saluran d is t r ibusi  dan harga Jual  produk bersarna-sarna tcr l r i rc lap

volume penjualan ?
3.  

' I 'u juan 
Penel i t ian

Tu.juan I 'ang vingfin dicapai dalam penelit ian ini adalah :
a IJntuk mcngctahui  pcngaruh antara saluran d is t r ibusi  tcrhadap volunrc pcnjualan
t) .  IJntuk rnengctahui  pcngaruh antara harga.yura l  produk tcrhadap volurnc pe n. lualarr
c  l . , ln tuk rnengctahui  pc lgaruh antara salur ; rn drst r ibusi  dan l rarga. jual  produk sccara hcrs i rnra-

sama terhaclap volume penjualan.
.1. Hipotesis

l]crdasarkan landasan teori di atas, maka dapat drsimpulkan bahrva ;
a. Diduga ada pcngaruh yang bermakna antara saluran distrrbusi terhadap volurnc penjualan

pacla pcrusahaan P'I . Scrnen Gresik (Perscro).
b.  Diduga ada pcngaruh yang bcrmakna antara harga jual  produk tcrhadap volumc pcnj r ra lan

pada pcrr rsahaan I ) ' l ' .  Scmcn ( i rcs ik  ( l )crscro) .
c .  I ) idLrga ada pcngarul r  yang bcr tnakna anl i l ra  salLrran d is t r ibusi  darr  harga. ; r . ra l  prodrrk sccura

bcrsarna-sama tcrhadap volunre pr:njualan pada perusahaan P'l ' . Semcn Grcsik (Pcrsero)
5.  I 'ehnik Penentuan Sampel

P-f .  Scmcn ( i rcs ik  (Pcrscro)  mula i  saat  bcrd i r inya yai tu tahun 1950 sampai  sckarang.
Sarnpel vang digunakan adalah data penjr-ralan sernen dan saluran distribusi pada P'l '  Scrnen
Gresik (Persero)  t iap tahun selama l ima tahun yai tu tahun 1998 sampai  2002

6 .  
' t ehn i k  

Ana l i s i s  dan  t j j i l l i po tes i s
I)alarn hal ini analisis yang diguanakan adalah dengan menggunakan metode regresi l inier
berganda, dengan rumus sebagai berikut :
Y  :  F  (X r ,X r )d i j aba rkan  men jad i  :
Y  :  b , ,  -  b rX r  +  bzX :  1 .  e i
Di  mana :
Y :  Volunrc l )cn jualan
X1  :Sa lu ran .D is t r i bus i
X1 : Harga
b,. : Konstanta
br.b: : Koefesien regresi berganda variabel Xr dan X:
ct . Kcsalahan baku
t  . 1 , 2 , 3 ,  . n : p e n g a r n a t a n  k e  I  s a m p a i  n



Koefisien Resresi
Jumlah saluran

l/ariabel Pengaruh

Konslanlcr

Koefisien determinasi yang disesuaikan (R2)

Volume Penjualan
-24106101.8264
0.7603
0.9382

634788
I 483.5966

lJntuk pcngu.lrarr hipotcsis penelit ian pcngaruh parsial variabel X1 dan X2 terhadap Y digunakan u.yi
t student dan uji F r.rntuk menguji secara bersarna-sama antara X1 dan X2

7.  Anal is is  dan Penguj ian Hipotes is
Dari hasil perhitungan yang menggunakan media komputer melalui progam microstatnya,

diperoleh hasil analisa data yang ta dalam tabel di bawah inr.
Variabel

Dari tabel dia atas dapat diketahui model regresi bergandanya adalah sebagai berikut :
Y: -24106101.8264 + 634788 Xr + 1483.5966 X:
Penafsiran darimodel ini adalah :
a. Jika perusahaan tidak menggunakan saluran distribusi maupun menetapkan harga jual atau Xr,

X:, =.0, maka volume pnjualan perusahaan akan sebesar -24106101 .8264 zak.
b. Koefisien regresi Xr sebesar 63.4788 mengartikan bahwa setiap prenambahan I usaha jumlah

saluran distribusi akan menambah volume penjualan sebesar 63.4788.
c. Koefisien regresi X? sebesar 1483.5966 mengartikan bahwa setiap prenambahan I rupiah harga

.;ual akan menurunkan volumc pnlualan sebesar 1483.59662ak.
Selain model regresi berganda dpat diketahui pula koefisien regresi bergandanya sebcsar 0 9382
yang berarti bahwa jumlah saluran drstribusi dan harga jual mcmprcngaruhi volume pnjulan scbcsar
93.82%.

Selanjutnya untuk menguji hipotesa yang menyatakan saluran distribusi dan
bersma-sama diduga berpengaruh terhadap volume penjualan, maka digunakan uji-F (F
ditt njukan dengan tabel dibawah ini :
Karena Fhi,*e (37.344) < F,,u"r (19.00), maka Ho ditolak, yang berarti
distribusi dan harga jual bersama-sama mempengaruhi volume penjualan.

bahwa iumlah saloran

Berdasarkan tabel diketahui bahwa thi,*t ( 1664, dengan perhitungan yang didapat t6i6* sebesar
1.305 sedangkan ttuhcr sebesar 4.303 dengan taraf signifikan Hal ini berarti bahwa variabel saluran
distribusi secara individual mempunyai pengaruh yang tidak sig,nifikan terhadap variabel y atau
volume penjualan.
Berdasarkan tabel diketahui bahwa thi,uu* ) t1,,1*;, dengan perhitungan yang didapat th,r,,nr. sebesar
5 729 sedangkan 11,1^-1 sebesar 4.303 dengan taraf signifikan Flal ini berarti bahwa variabcl harga
.iual secara individual rncmpunyai pcngaruh yang signifikan terhaclap variabcl Y atau volunrc
penj ualan.

Kesi rnpulan
Berdasarkan hasil analisa data dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan, dapat diarrbil

kesimpulan sebagai berikut :
a. Jumlah saluran distribusi t idak berpengaruh terhadap volume penjualan. Hal ini <lapat cli l ihat

dar i  hasi l  pengu. l ran h ipotesrs yang mnunjukan 11, , , , , , ,u  (1.305)< 11, ,1,"1 (4.303)  dan in i  in i  < j idukung
oleh koefisien secata partial.

b. I-{arga jual berpengaruh terhadap volume penjualan. Hal ini dapat dil ihat dari hasil pcngspan
hipotesrs yang mnunjukan 1s, ,1, ,u*  6.729)  )  t ru l , " t  (4.303)  dan in i  in i  d idukurrg o lch kocl ' is icn
secata partial.

c Jumlah saluran distribusi dan harga jual secara bersama-sama rnernpcrrgaruhi volurnc
penjualan. Hal ini dapat dil ihat dari hasil pengu.jian hipotesis yang n'rr:nunjukkan Ij1,,,,,,,,.
(37.344) '>  Fr i , r 'c r  (  19.00) ,  yang d idukung o leh koel ls icn detcrminasi  scbciar  0 9 i l t2  yang bcrar l i
93.82%jumlah saluran distribusi dan penetapan harga secara bersarna - sanra Incmpcnuarunl
volume penjualan.

Saran
Adapun saran-saran tersebut adalah :

a. Perlu adanya suatu pembinaan hubungan dan komunikasi yang lebih baik. dengan cara
mengadakan pertemuan agar dapat diperoleh masukan-masukan berupa r<je-ide yang
bennanf'aat sehingga dapat diterapkan oleh pcrusahaan.

b Menambah jumlah saluran d is t r ibusi  dan penurnan harga jual  untuk meningkatkan volunrc
penj  ualan.

c Menarnbah devirsif lkasi produk agar supaya lebih bcrvariasi yang mcngarah pacla pcningkatan
voiumc pcnlualan.

harga jual
test) yang

8.

9.
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BAB I

PENDATIULUAN

1.1. Latar Belakang

Pada saat ini negara Indonesia yang sedang giat-giatnya membangun

terutama bidang ekonomi, maka makin banyalarya dan semaraknya industri

dan usaha yang seiring dengan kemajuan ekonomi saat ini. Dengan sernakin

banyaknya dunia usaha ini maka persaingan dunia usaha/antar perusahaan

sejenis maka semakin ketat.

Perekonomian di Indonesia sedang mengalami pertumbuhan yang

bergerak dengan cepat menyebabkan persaingan di antara penrsahaan. Semakin

banyak produk yang dihasilkan oleh perusahaan dengan macam-macam

kualitas, maka konsumen semakin bebas dalam memilih produk yang

dihasitkan oleh perusahaan, maka ia harus menentukan metode-metode apa

serta jalan bagaimana harus ditempuh untuk memgasarkan produknya di pasar.

Dalam dunia industri modern ini produsen dan konsumen tidak saling

mengenal, disebabkan banyaknya barang yang dihasilkan oleh perusahaan

sehingga perusahaan tak mampu lagi menjual barangnya secara langsung

kepada konsumen, produsen akan menggunakan perantzra untuk membantu

memperlancar arus barang dari produsen dan konsumen.



Salah satu bidang yang paling pcnting dalam meningkatkan usaha pada

za;m n sekarang ini adalah bidang pemasaran karena pemasaran ini rnerupakan

ujung tombak bagi dunia usaha dengan pemasaran yang berhasil maka

usahanya juga akan berhasil.

Bagi perusahaan yang telah mompunyai kedudukan yang kuat dalam

pemasaran harus berusaha sedikitnya mempertahankan dirinya dalam

persaingan yang semakin keht ini dan bagi perusahaan yang belum mantap atau

kurang pemasaran maka harus mencari cara-cara pemasaran yang paling tepat

untuk digunakan.

Belum lagi dilihat dari frklor konsumen, dimana konsumen semakin

pandai dan semakin selektif untuk membeli barang. Maka jelas beban

perusahaan untuk bidang pernasaran semakin berat karena menghadapi

tantangan yang berganda yaitu para konsumen dan pan pengusaha lain yang

barangnya sejcnis denmgan produksinya.

Sehingga pasar harus mengikuti kebutuhan, sikap selera konsumen,

serta dengan jeli tindakan-tindakan dari perusahaan pesaingnya. Keadaan ini

menuntut produsen untuk mengiontensifkanj komunikasi dengan konsumen

mengenai produk-produk yang dihasilkan agar calon konsumen merasa tertarik

dan timbul keinginan untuk membeli.

Untuk menuju cara ini maka perusahaan perlu memfokuskan cara

pemasaran yang paling tepat agar tercapai saran-sarannya. Untuk menentukan



pemasaran yang paling tepat ini maka perlu dilihat dari hasuil produk, mutu dan

jenis produksinya.

PT. Semen Gresik (Persero) yang bergerak dalam bidang rnemproduksi

semen-semen bangunan, maka memilih serta memfokuskan pada pemasaran

dalarn segi distribusi dan harga penjualan karena di bidang pemasaran ini bila

dilakukan dengan baik maka akan dapat meningkatkan volume penjualannya.

Dalam pemilihan bentuk saluran distribusi yang digunakan harus

mendapatkan perhatian tersendiri, karena dengan tidak tepatnya salutan

distribusi, maka usaha penjualan tidak akan mencapai sasaran seperti yang telah

diharapkarr.

Salah satu aspek yang sangat penting dan harus diperhatikan oleh setiap

perusahaan adalah dalam pemilihan saluran distribusi, karena kesalahan dalam

pcmil ihan saluran distr ibusdi ini bisa memperlambat bahkan bisa menghambat

penyaluran barang dari produsen ke konsumen atau dengan perkataan lain,

meskipun barang yang diproduksi kualitasnya sudah memenuhi selera

konsumen, tetapi apabila ternyata saluran distribusi yang dipilih kurang

mempunyai kemampuan dan inisiatif dalam menyalurkannya inipun akan

mengalami hambatan-hambatan bahkan akan te{adi kemacetan pula.

Masalah harga juga dapat berpengaruih dalam pemasaran juga ada

kaitannya dengan volume penjualan, karena jika harga ini tidak sesuai dengan

keinginan konsumen, maka volume penjualan juga akan berubah pula. Jadi,

dalam melaksanakan kebijaksanaan harga ini harus berbagai segi, yaitu



keinginan dan kemampuan konsumen, serta harga daripada produk perusahaan

lain yang sejenis.

Hal inipun terjadi pada PT. Semen Gresik (Persero), dalam

memproduksi semen dimana dalam penentuan saluran distribusi dan penentuan

harga pokok jual produk kurang efektif, dimana pada saluran distribusi tidak

adanya keagenan yang dimiliki oleh perusahaan dan harga pokok jual produk

yang ditetapkan tidak dapat bersaing dengan produk lain yang sejenis, sehingga

tujuan perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan tidak dapat tercapai.

Dalam kaitannya dengan hal ini maka penulis ingin menulis tentang

pengaruh Saluran Distribusi dan Harga Penjualan untuk Meningkatkan Volurne

Penjualan pada PT. Semen Gresik (Persero).

Jadi masalah yang dihadapi PT. Semen Gresik (Persero) adalah

n'lenurunnya volume penjualan. Sedangkan batas standar penurunan yang

ditetapkan PT. Semen Gresik (Persero) adalah sebesar 150.000 sak.

Jadi dengan adanya kebijaksanaan menjadi suatu pedoman bagi

perusahaan sebagai cara untuk berperan dalam bersaing dengan perusahaan

yang lain, serta satu sisi dapat meningkatkan volume penjualan sehingga

terwujud tujuan perusahaan dapat tercapai diwaktu mendatang.

1.2. Perumusan Masalah

Masalah pada dasarnya merupakan hambatan yang menuntut pihak

manaJemen untuk berusaha mencari langkah pemecahannya, karenzr bila



hambatan tersebut terus dibiarkan tanpa adanya upaya pemecahan, maka dapat

menimbulkan rintangan bagi perusahaan dalarn menialankan kegiatan

usahanya. Dari uraian di atas dapat dikemukakan perumusan masalah

mengenai PT. Semen Gresik (Persero), sebagai berikut :

1. Apakah ada pengaruh antara saluran distribusi terhadap volume penjualan ?

2. Apakah ada pengaruh antara harga jual produk terhadap volume penjualan ?

3. Apakah ada pengaruh antara saluran distribusi dan harga jual produk

bersama-sama terhadap volume penjualan ?

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah :

a. Untuk mengetahui pengaruh antara saluran distribusi terhadap volume

penjualan.

b. Untuk mengetahui pengaruh antara harga jual produk terhadap volume

penjualan.

c. Untuk mengetahui pengaruh antara saluran distribusi dan harga jual produk

secara bersama-sama tcrhadap volunre pcnjr"ralan'

1.4. Manfaat Penelit ian

Manlaat yang diperoleh dari penelitian :

1. Manfaat bagi perusahaan

Diharapkan dapat memberikan masukan bagi perusahaan sebagai bahan

pertimbangan untuk meningkatkan vol ume penj ualan



2. Manfaat bagi peneliti

Bagl peneliti merupakan suatu tambahan pengetahuan dalam menerapkan

ilmu yang didapat khususnya tentang pemasaran.

3. Manfaat bagi ilmu pengetahuan

Bagi ilmu pengetahuan untuk acuan akademis guna membantu mahasiswa

mapun masyarakat dalam meneliti masalah yang sama atau perusahaan

yang sama.


