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ABSTRACT

The Gold Coin Indonesia Co. Ltd is one of company that enclose foreign
capital in their capital structure. Gold Coin Indonesia Co. Ltd establish sales volume
in the companys’ sales volume. The target is distributed for every marketing area.
Reachness of marketing target became a standard measurement of the companys’
marketing performance. Marketing activity is a system junction which has product,
advertising, price and distribution as the variables. Those variables support each other
to reach their goals. Distribution, price and advertising variables considered as an
important variables because of their controlable and quotation easyness by the
company characteristic. In this tight competitive atmosphere, company has to observe
about the price. Beside it, company has to observe seriously about the price that given
by the competitor. Company could also give discount to the customers, so that it
affects customers to buy their product in large quantity. Gold Coin Indonesia Co. Ltd
is doing some marketing activity that included to the distribution variable which 1s
salesman visiting rate/ call and the number of outlet they owned. Some advertising
activity that have been done by Gold Coin Indonesia Co. Ltd is brochure distribution
and sample product distribution. Main purpose of the activity is to increase sales
volume. The problem that appeared is this research is how much the discount,
distribution activity and advertising activity influence to the sales volume.

In this research, the data that used is secondary data which taken from direct
observation in the marketing division of Central Java Branch Gold Coin Indonesia
Co. Ltd. The research object is all Gold Coin Indonesia Co. Ltd of Central Java
Marketing Areas’ Salesman, in the January 2002 until April 2002 period. We take 45
salesmans’ activity, 5 fixed salesman and 40 free salesman. Up next for the research
need those 45 sample is taken with census sampling method. While the data analysis
tehnique is using multiple regression analysis.

After the data analysis process, the result showed that all the hypothesis in this
research is acceptable. The managerial implication of this research is the importance
of Gold Coin management consciousness about the competition in cattle weft
industry that getting tighter together with developing cattle-breeding in Indonesia.
The activity to increase the sales volume of Gold Coin Indonesia Co. Ltds® weit
could only done if company could understood what’s the breeders want.
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ABSTRAKSI

PT Gold Coin Indonesia merupakan salah satu industri yang menyertakan
modal asing. PT. Gold Coin Indonesia menetapkan volume penjualan di dalam target
dari volume penjualan perusahaan. Target tersebut dibagikan untuk setiap wilayah
pemasaran. Pencapaian target pemasaran menjadi tolok ukur dari kinerja pemasaran
di pernsahaan. Kegiatan pemasaran merupakan suatu rangkaian sistem yang terdiri
dari variabel — variabel produk, promosi, harga dan distribusi. Variabel yang saling
menunjang untuk mewujudkan suatu tujuan. Variabel distribusi, harga dan promosi
dianggap cukup penting karena sifatnya yang dapat dikendalikan dan didata oleh
perusahaan. Dalam iklim persaingan yang ketat seperti sekarang ini, perusahaan harus

- memperhatikan faktor harga. Disamping itu, perusahaan harus memperhatikan secara

serius mengenai harga yang diberikan oleh pesaing. Perusahaan juga dapat
memberikan diskon (potongan harga) kepada konsumen, sehingga mempengaruhi
konsumen untuk membeli produk dalam kuantitas yang banyak. PT. Gold Coin
Indonesia melakukan beberapa aktivitas pemasaran yang yang tergolong variabel
distribusi adalah tingkat kunjungan wiraniaga / call dan jumlah outlet yang dimiliki.
Beberapa aktivitas promosi yang dilakukan PT. Gold Coin Indonesia yaitu
penyebaran brosur dan promosi produk sampel. Tujuan utama dari upaya yang
dilakukan adalah untuk meningkatkan volume penjualan. Permasalahan yang timbul
adalah seberapa besar pengaruh potongan harga, aktivitas distribusi dan aktivitas
promosi terhadap volume penjualan.

Pada penelitian ini jenis data yang digunakan adalah data sekunder yang
diambil dari observasi langsung di bagian pemasaran PT. Gold Coin Indonesia
Cabang Jawa Tengah. Yag menjadi obyek penelitia pada penelitian ini adalah seluruh
Wiraniaga PT. Gold Coin Indonesia Wilayah Pemasaran Jawa Tengah Periode
Januari 2002 sampai dengan April 2002 sebanyak 45 wiraniaga yang terdiri dari 5
wiraniaga tetap dan 40 wiraniaga lepas. Selanjutnya untuk keperluan penelitian ini
diambil 45 sampel dengan menggunakan metode sensus sampling. Sedangkan teknk
analisis data yang digunakan adalah dengan mengunakan analisis regresi berganda.

Setelah dilakukan analisis data hasilnya menunjukkan bahwa semua hipotesis
yang diajukan pada penelitian ini diterima. Adapun implikasi manajerial yang dapat
dimunculkan dalam penelitian ini adalah bahwa perlu adanya kesadaran dari pihak
manajemen PT Gold Coin, bahwa persaingan dalam industri pakan ternak semakin
ketat seiring dengan melajunya sektor peternakan di Indonesia. Upaya meningkatkan
volume penjualan pakan dari PT Gold Coin hanya bisa dilakukan bila mampu
melakukan pemahaman pada kebutuhan para peternak. Mengingat sckior pertanian,
dan peternakan merupakan suatu kegiatan yang sifatnya bergantung pada musim dan
rentan terhadap berbagai hama dan penyakit, maka unsur pakan menjadi salah satu
solusi tepat agar semua kerugian tersebut dapat ditekan. Oleh karena, itu PT. GCI
sebagai produsen pakan ternak, secara rutin dapat terus memantau perkembangan
kedua sektor tersebut, sehingga dengan lebih akurat dapat diperkirakan kebuiuhan
potensial dan kebutuhan riil akan pakan ternak saat ini dan masa mendatang.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Sejak krisis ekonomi tahun 1997, lingkungan dunia bisnis mengalami
perubahan yang cukup drastis. Tingginya tingkat inflasi dan meningkatmya biaya
produksi yang berkaitan dengan dollar, menyebabkan harga produk semakin menjadi
tinggi, sehingga keadaan ini menyebabkan daya beh masyarakat menurun. Apabila
konsumen akan melakukan pembelian, setidak-tidaknya mereka akan semakin kritis
dan selektif dalam memilih produk. Konsumen menuntut kualitas, layanan,
kecepatan, dan fleksibilitas. Selain itu, konsumen juga semakin sensitif terhadap
harga dalam proses pembelian mereka.

Konsekuensi dari kondisi ini menyebabkan masing-masing perusahaan
berlomba-lomba untuk menarik mmat masyarakat untuk membeli produknya dan
melakukan berbagai cara untuk merebut pangsa pasar sebesar mungkin. Tentunya
dalam ha! ini perusahaan harus memperhatikan komponen sikap dan perilaku
konsumen yang berbesa-beda.

Perilaku konsumen mempelajari bagaimana para individu, kelompok, dan
organisasi, memilih, membeli, menggunakan produk ( barang dan jasa ) yang dapat
memberikan kepuasan kebutuhan dan keinginan mereka. Tidak mudah memahami
perilaku konsumen, sebab seringkali konsumen telah mengungkapkan kebutuhan dan
keinginan mereka, akan tetapi tindakan yang diambil oleh perusahaan sangat berbeda

dengan keinginan mereka. Oleh karena itu, perusahaan harus mempelajart kebutuhan,




persepsi, preferensi, dan perilaku pembelian dari konsumen yang akan membeli
produknya. Hal ini sangat penting sebagai dasar untuk mengembangkan produk baru,
penampilan produk, harga, saluran distribusi, pesan-pesan iklan / advertensi, dan
pengaturan bauran pemasaran { Supranto, 1999 ).

Sehubungan dengan pemenuhan kebutuhan konsumen, dalam industri pakan
temnak yang juga merupakan industri penunjang yang penting dalam industr
peternakan dan perikanan. Lebih dari 60% biaya variabel yang dikeluarkan oleh
seorang peternak digunakan untuk pakan. Contoh untuk unggas: seekor ayam akan
menghabiskan rata — rata 160 gr/hari sedangkan bebek mencapai 225 gr/hari. Untuk
burung peliharaan menghabiskan sekitar 5 sampai 10 gr pakan/hari (Trubus, 1996).

Beberapa industri pakan telah melakukan alih teknologi untuk menurunkan
biaya produksi pakan dan meningkatkan mutu pakan. Industri pakan di Indonesia
juga dimasuki oleh perusahaan modal asing. Kelebihan industri pakan modal asing
adalah mempunyai dana yang cukup besar dan masuknya modal asing merupakan
nilai tersendiri bagi pemerintah Indonesia. PT Gold Coin Indonesia merupakan salah
satu industri yang menyertakan modal asing.

PT. Gold Coin Indonesia mempunyai berbagai produk pakan ternak meliputi
pakan ayam petelur, ayam pedaging, pakan bebek, pakan babi, pakan burung, pakan
ikan dan pakan udang. Produksi pakan PT. Gold Coin Indonesia dari tiga pabriknya
berkisar 92.756 ton per tahun (Trubus, 1996). Beberapa kriteria besar kecilnya suatu
perusahaan yang menjadi tolok ukur adalah volume penjualan. PT. Gold Coimn
Indonesia menetapkan volume penjualan di dalam target dari volume penjualan

perusahaan. Target tersebut dibagikan untuk setiap wilayah pemasaran. Pencapaian




target pemasaran menjadi tolok ukar dar kinerja pemasaran di perusahaan. Berikut

ini target dan pencapaian penjualan PT. Gold Coin Indonesia Wilayah Jawa Tengah

tahun 2000 dan 2001.
Tabel 1.1
Target Penjualan dan Aktual Penjualan PT. Gold Coin Indonesia
Wilayah Jawa Tengah
(dalam ton)
PERIODE TARGET PENJUALAN AKTUAL PENJUALAN
TAHUN 2000 2.000 1.926
TAHUN 2001 3.000 2.112

Sumber : PT. GOLD COIN INDONESIA
Pencapaian target penjualan merupakan salah satu tujuan dari program
pemasaran. Menurut Kotler (1995) dikatakan bahwa pemasaran adalah
penganalisaan, pelaksanaan dan pengawasan program — program yang ditujukan
untuk  menciptakan,  meningkatkan, mempertahankan  pertukaran  yang
menguntungkan dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan
organisasi. Manajemen pemasaran meliputi kegiatan perencanaan dan bauran
pemasaran (Marketing mix). Kegiatan pemasaran merupakan suatu rangkaian sistem
yang terdiri dari variabel — variabel produk, promosi, harga dan distribusi. Variabel —
variabel tersebut saling menunjang untuk mewuwjudkan suatu tujuan. Variabel
distribusi, harga dan promosi dianggap cukup penting karena sifatnya ’yang dapat
dikendalikan dan didata oleh perusahaan.
Dalam iklim persaingan yang ketat seperti sekarang ini, perusahaan harus

memperhatikan faktor harga, karena besar kecilnya harga sangat mempengaruhi




perusahaan dalam kemampuan bersaing dan mempengarushi konsumen untuk
membeli produknya. Disamping itu, perusahaan harus memperhatikan secara serius
mengenai harga yang diberikan oleh pesaing. Agar lebih kompetitif di pasar,
perusahaan dapat mempertimbangkan harga pesaing sebagai pedoman dalam
menentukan harga jual produknya. Selain itu, perusahaan dapat memberikan
kemudahan dalam syarat pembayarannya, sehingga konsumen mudah mengatur
keuangannya. Perusahaan juga dapat memberikan diskon ( potongan harga ) kepada
konsumen, sehingga mempengarul konsumen untuk membeli produk dalam
kuantitas yang banyak.

Saluran distribusi berkaitan erat dengan dengan upaya produsen untuk
menyalurkan produknya kepada konsumen. The American Marketing Association
(C. Glenn Walters, 1960), mendefinisikan s-aluran pemasaran yaite suatu struktur unit
organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri atas agen, dealer,
pedagang besar, dan pengecer, melalui mana sebuah komoditi, produk, atau jasa
dipasarkan.

Di dalam saluran distribusi tersebut terdapat serangkaian organisasi perantara
yang saling terlibat dalam tugas membawa produk lebih dekat kepada konsumen atau
pembeli akhir, yang menjadikan suatu produk siap untuk digunakan atau dikonsumsi.
Dalam hal ini, perusahaan berkepentingan untuk menempatkan produknya di outlet
yang sebanyak mungkin, supaya mudah terjangkau oleh konsumen dan pembeli
akhir. Selain itu, perusahaan harus konsisten dalam menjamin ketersediaan barangnya
di setiap ouflet tersebut. Oleh karena itu, perusahaan harus melakukan kunjungan

rutin kepada konsumen dan apabila mendapat pesanan pembelian, maka perusahaan
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segera melakukan penginiman barang secara tepat waktu. PT. Gold Coin Indonesia
melakukan beberapa aktivitas pemasaran yang yang tergolong varabel distribusi
adalah tingkat kunjungan wiraniaga / call dan jumlah outlet yang dimiliki. Aktivitas
tersebut digolongkan variabel distribusi karena pengertian distribusi adalah
pergerakan produk di semua tahap pengembangan dari perolehan sumber daya
melalui proses produksi sampai ke penjualan akhir (Kotler, 1995). Aktivitas tersebut
juga merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi kepuasan konsumen
(Basu Swasta, 1994).

William G, Nickels (1979) mendefinisikan promosi adalah arus informasi atau
persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan vang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Sedangkan Martin L. Bell
(1979) mendefinisikan promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang
ditujukan untuk mendorong permintaan.

Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka
mereka tidak akan pernah membelinya.

Fandy 'Tjiptono (2001) mengatakan bahwa pada hakekatnya promosi adalah
suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran
adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi /
membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produkmya, agar

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan

.yang bersangkutan. Untuk melaksanakan hal tersebut salah satunya dengan cara

Penjualan Personal (Personal Selling) yaitu komunikasi langsung (tatap muka) antara




penjual dan calon konsumen /_ konsumen untuk memperkenalkan suatu produk dan
membentuk pemahaman terhadap produk, sehingga konsumen akan mencoba dan
membelinya.

Disamping itu, perusahaan dalam melakukan aktivitas promosinya, perlu
meyakinkan dan menanamkan kepercayaan kepada konsumen bahwa produk yang
dijualnya berkualitas. Oleh karena itu, perusahaan perlu memberikan jaminan atau
garansi atas produk (Guarantee of Product) untuk produk yang telah dibeli oleh
konsumen apabila mengalami kerusakan atau cacat. Dengan adanya jaminan atau
garansi atas produk yang diberikan oleh perusahaan, maka konsumen akan percaya
dan merasa aman dalam mengkonsumsi produk tersebut, seWkan
mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian. Beberapa aktivitas promosi
yang dilakukan PT. Gold Coin Indonesia yaitu penyebaran brosur dan promost
produk sampel.. Bagi perusahaan semua aktivitas distribusi dan promosi tersebut di
atas berkait langsung terhadap biaya - biaya yang dikeluarkan. Tujuan utama dari
upaya yang dilakukan adalah untuk meningkatkan volume penjualan. Permasalahan
yang timbul adalah seberapa besar pengaruh potongan harga, aktivitas distribusi dan

aktivitas promosi terhadap volume penjualan.

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang dikemukakan di atas, ditinjau
dari pengaruh variabel distribusi, promosi dan harga yang berfujuan untuk

meningkatkan volume penjualan, maka dalam penelitian ini dibahas masalah yaitu :
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1. Apakah frekwensi kunjungan ke outlet akan mempengaruhi peningkatan volume
penjualan,

2. Apakah jumlah outlet akan mempengaruhi peningkatan volume penjualan.

3. Apakah penyebaran brosur akan mempengaruhi peningkatan volume penjualan.

4. Apakah promosi produk akan mempengaruhi peningkatan volume penjualan.

5. Apakah pemberian potongan harga akan mempengarahi peningkatan volume
penjualan.

6. Apakah frekwensi kunjungan ke outlet, jumlah outlet, jumlah outlet, penyebaran
brosur, promosi produk dan pemberian potongan harga secara bersama-sama akan

mempengarnhi peningkatan volume penjualan.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
1. Pengaruh frekwensi kunjungan ke outlet terhadap peningkatan volume
penjualan.
2. Pengaruh jumlah outlet terhadap peningkatan volume penjualan.
3. Pengaruh penyebaran brosur terhadap peningkatan volume penjualan,
4. Pengaruh promosi produk terhadap peningkatan volume penjualan.
5. Pengaruh pemberian potongan harga terhadap peningkatan volume

penjualan,




6. Pengaruh frekwensi kunjungan ke outlet, jumlah outlet, jumlah outlet,
penyebaran brosur, promosi produk dan pemberian potongan harga secara

bersama-sama terhadap peningkatan volume penjualan.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Kegunaan penelitian ini akan memberikan pemahaman yang lebih mendasar
terhadap asumsi - asumsi yang sering digunakan dalam membahas permasalahan di
bidang pemasaran dan penerapan dalam perusahaan. Perusahaan juga dapat
menggunakan hasil penelitian ini untuk : |
1. Membangkitkan ide — ide untuk tindakan pemasaran.
2. Evaluasi terhadap penerapan ide — ide pemasaran.
3. Membandingkan kinerja (aktual) dengan sasaran

4. Evaluasi terhadap posisi perusahaan dibandingkan dengan pesaing yang lain.

1.4 Outline Tesis

Tesis ini terdiri dari beberapa bab. Bab I merupakan pendahuluan yang berisi
latar belakang penelitian, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan penclitian serta
outline tesis.

Sedangkan bab II berisi tentang telah pustaka masing-masing variabel yang
dianalisis, penelitian terdahulu, kerangka pemikiran teoritis, hipotesis serta definisi

operasional variabel.
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Bab III membahas mengenai metode penelitian yang meliputi uraian tentang
Jenis dan sumber data, populasi dan sampel penelitian metode pengumpulan data dan
teknik analisisnya.

Analisis data penelitian akan dibahas pada bab IV dimana akan disinggung
gambaran umum objek penelitian dan data diskﬁpﬁf, proses dan hasil analisis serta
pengujian hipotesis.

Bab V membahas mengenai kesimpulan dan implikasi kebijakan yang berisi
tentang kesimpulan, implikasi manajerial, keterbatasan penelittan dan agenda

penelitian mendatang.




BAB II

TELAAH PUSTAKA

2.1 Bauran Pemasaran

Hakekat pemasaran menurut Kotler (1995) adalah suatu proses sosial dan
manajerial dimana individu atan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan
dan inginkan dengan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai. Dasar dari
konsepsi pemasran adalah pada konsep-konsep: kebutuhan, keinginan dan
permintaan, produk, utilitas, nilai dan kepuasan; pertukaran, transaksi dan
hubunganpasar ; pemasaran dan pemasar. Titik tolak disiplin pemasaran terletak dan
kebutuhan dan keinginan manusia. Manusia dalam upayannya memuaskan kebutuban
dan keinginannya memerlukan produk. Produk sebagai obyek pemuas kebutuban
akan dipandang dari nilai kegunaan (utilitas). Dan nilai nilai lain. Pemasaran baru
akan timbul bilamana manusia memutuskan untuk melakukan pertukaran. Pertukaran
adalah tindakan untuk memperoleh produk dari pihak lain dengan sasuatu yang lain
sebagai balasannya. Tempat dimana terjadi pertukaran sering disebut pasar. Di dalam
pasar pihak yang lebih aktif mengusahakan pertukaran dinamakan pemasar.

Aktivitas dalam manajemen penjualan antara lain adalah distribusi dan
promosi untuk mencari, melayani dan memelihara konsumen. Distribusi pisik

menurut Kotler (1991) adalah sekelompok perusahaan dan perorangan atau suatu

_lokasi yang memiliki hak pemilikan atas produk, atau membantu memindabkan

produk atau jasa ke konsumen.
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Perusahaan yang menjalankan usahanya harus dapat menentukan strategi yang
tepat agar usaha yang dilakukan dapat maju dan berkembang. Dalam pemasaran,
strategi vang dapat ditempuh oleh perusaaan meliputi :

e Menmilih konsumen yang dituju

¢ Mengidentifikasi keinginan konsumen

e Menentukan marketing mix

Pada perusahaan yang berorientasi pada marketing mix strategi pemasaran
yang diterapkan yakni riset dan analisis pasar, penetapan harga jual yang tepat,
melakukan perbaikan dan penyesuaian mutu serta kualitas terhdapa produk yang
diproduksinya, melakukan kegiatan promosi agar produk lebih dikenal oleh
konsumen dan menggunakan sistem distribusi yang tepat untuk memasarkan
produknya.

Dengan demikian maka terlihat jelas bahwa perusahaan harus melakukan
berbagai macam usaha dalam melayani konsumennya. Hal ini dilakukan agar
konsumen tidak mengalihkan kebutﬁhannya akan produk yang diinginkan ke produk
dari perusahaan sejenis yang lain, Untuk itulah perusahaan selalu berusaha untuk

memenuhi Keinginan dan kebutuhan konsumen semaksimal mungkin.

2.1.1 Volume Penjualan
Volume penjualan menurut Radiosunu (1993) merupakan volume total yang
dibeli oleh kelompok pembeli tertentu, di daerah geografi tertentu pula dan selama

jangka waktu tertentu.
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Dari defimisi di atas, volume penjualan dapat diartikan sebagai jumlah produk
yang terjual selama jangka waktu tertentu (bulanan, triwulan, caturwulan, semester,
tahunan dan sebagainya) yang dinyatakan dalam satuan barang atau unit dan dapat
pula dinyatakan dalam satuan wang dengan asumst faktor di luar penelitian yang
mempengaruhi volume penjualan adalah konstan. Volume penjualan juga merupakan
target dari kegiatan pemasaran secara keseluruhan dari sebuah usaha.

Adapun faktor-faktor yang dapat mempengaruhi volume penjualan
perusahaan berasal dari dalam dan luar perusahan. Faktor-faktor tersebut adalah :

1. Faktor intern, antara lain :

a. Kualitas produk

b. Pelayanan dan keuntungan

¢. Penetapan harga jual produk

d. Kegiatan promosi
2. Faktor eksternal

a. Selera konsumen

b. Munculnya pesaing dan barang pengganti

¢. Munculnya kebijakan pemerintah

d. Perkembangan sosial ekonomi masyarakat

2.1.2 Harga
Definisi harga oleh Stanton seperti yang dikutip oleh Basu Swastha dan
Irawan (1990) adalah jumlah vang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan.

. —— - e g B B I T e PRt




13

Bagi sebuah perusahaan penetapan harga bukanlah pekerjaan yang mudah.
Hal ini adalah wajar mengingat bila penetapan harga terlalu tinggi maka produk dari
perusahaan tidak akan laku. Sedangkan bila penetapan harga terlalu rendah maka
produk perusahaan akan dianggap sebagai produk dengan mutu rendah. Apalagi
seringkali perusahaan menetapkan harga terlalu berorientasi pada biaya dan kurang
meninjau perubahan pasar schingga menyebabkan penetapan harga kurang dapat
diterima oleh konsumen. Penetapan harga yang ditetapkan oleh perusahaan pada
umumnya bertujuan untuk:
a. Meningkatkan penjualan
b. Mempertahankan dan memperbaiki market share
c. Menstabilkan tingkat harga
d. Mengembalikan investasi
e. Mencapai laba maksimum
Dalam rangka penetapan harga perlu juga dipertimbangkan beberapa faktor

yang turut berpengaruh, yaitu :
a. Harga barang sejenis atau produk pengganti dari pesaing

Apabila perbedaan harga antara produk pengganti atau produk sejenis cukup

berarti maka konsumen akan beralih ke harga yang lebih murah.
b. Kemampuan membeli dari masyarakat

Meskipun harga tela ditetapkan tidak terlalu mahal tetapi apabila konsumen tidak

mampu menjangkau karena terbatasnya penghasilan produk tersebut tidak dapat

dijual.
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Jangka waktu perputaran dana

Jika modal perusahaan terbatas, maka perusahaan harus berusaha agar jangka
waktu perrputaran dana dipercepat.

Peraturan pemerintah

Untuk produk tertentu seperti minyak tanah, gula dan beras ada peraturan dallam

penetapan harganya yang harus ditaati oleh penjual.

Pada saat perusahaan akan menetapkan harga terdapat beberapa metode yang

biasa digunakan dalam penetapan harga suatu produk yakni :

a.

b.

Metode penetapan harga mark up
Metode penetapan harga break even point
Metode penetapan harga cost plus
Metode penetapan harga rate of return
Metode penetapan harga biaya variabel

Metode penetapan harga beban puncak

2.1.3 Promosi

Menurut Basu Swastha (1984) promosi merupakan arus informasi atau

persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada

tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.

Pendapat lain mengatakan bahwa promosi adalah suatu konunikasi informasi

penjual dan pembeli yangbertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembel,

e —_———— —— - . et TR SRR



15

yang tadinya tidak mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk
tersebut (Djaslim Saladin, 1996).

Dari definisi tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa dengan promosi

perusahaan dapat menginformasikan produk maupun nama perusahaan serta
mengarahkan konsumen kearah pertukaran atau jual beli.
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh sebuah perusahaan memiliki

bermacam-macam tujuan yaitu :

a. Modifikasi tingkah laku
b. Memberitahu
¢. Membujuk
d. Mengingatkan
Kegiatan promosi dalam suatu perusahaan sering disebut dengan promotional
mix yaitu kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel (Basu Swastha
dan Trawan, 1990) :
a. Periklanan

b. Personal Selling

c. Publisitas

d. Promosi Penjualan

' Dalam merencanakan dan melaksanakan suatu promosi, perusahaan harus
melaksanakan tahap-tahap berikut :

a. Menentukan tujuan

b. Mengidentifikasi pasar yang dituju

¢. Menyusun anggaran
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d. Memilh berita

e. Menentukan promotional mix
f. Pemilihan media

g. Mengukur efektivitas

h. Mengendalikan dan memodifikasi promosi

2.1.4 Distribusi
Distribusi merupakan seperangkat lembaga yang melakukan semua kegiatan

(fungsi) yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status kepemilikannya dari

produsen ke konsumen (Djashm Saladin, 1996).

Sedangkan menurut The American Marketing Association yang dikutip oleh

Basu Swastha dan Irawan (1990) mendefinisikan saluran distribusi sebagai suatu

struktur unit organisasi dalam perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang

besar, dan pengecer, melalui sebuah komoditi, produk atau jasa dipasarkan. Dan
definisi tersebut dapat diketahui adanya beberapa unsur penting yaitu

1. Saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada diantara berbagai lembaga
yang mengadakan kerjasama untuk mencapai fujuan.

2. Karena anggota kelompok terdiri dari beberapa pedagang dan beberapa agen
maka ada sebagian yang ikut memperoleh nama dan sebagian fidak, tidak perlu
bagi tiap saluran untu menggunakan sebuah agen, tetapi pada prinsipnya setiap
saluran harus memiliki séorang pedagang.

3. Tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mencapai pasar tertentu, jadi pasar

merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran,
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4. Saluran melaksanakan dua kegiatan untuk pencapaian tujuan yaitu mengadakan
penggolongan produk dan mendistribusikannya.
Alat dalam saluran distribusi merupakan perantara untuk menyampaikan
produk dari produsen ke konswmen terduri dari :
a. Perantara pedagang
Pada dasarnya perantara pedagang ini bertanggung jawab terhadap pemilikan
semua barang yang dipasarkannya.
b. Perantara agen
Agen adalah lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan menyediakan
jasa-jasa atas fungsi khusus yang bérhubungan dengan penjualan atau distribusi
barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk memiliki barang yang

diperdagangkan.

2.2 Penclitian Terdahulu

Bambang Edi Sugiyanto (Tesis, 1999) telah melakukan penelitian mengenai
identivikasi terhadap variabel-variabel yang berpengaruh pada volume penjualan
minyak pelumas merk Mesran pada Pertamina Unit PPDN 1V Jawa Tengah dan
Yogyakarta. Dalam penelitiannya variabel yang diteliti meliputi variabel tmgkat
diskon, jumlah dealer dan biaya promosi dengan menggunakan alat analisis regresi
berganda. Adapun hasil penelitiannya menunjukkan bahwa tingkat diskon dan biaya
promosi berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan volume penjualan,

sedangkan jumlah dealer tidak signifikan.
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An Purnomo (Tesis, 1998) telah melakukan penelitian tentang pengaruh
kegiatan distribusi dan promosi pada volume penjualan produk susu Mead Johnson di
Jawa Tengah. Pada penelitian tersebut distribusi terdiri dari variabel jumlah wiraniaga
dan frekwensi kunjungan ke outlet, sedangkan promosi terdiri dari variabel sampel
produk dan penyebaran brosure. Penelitian térsebut menganalisis 36 data bulanan
meliputi periode tahun 1994 sampai dengan tahun 1996. Metoda analisis yang
digunakan adalah Analisis Regresi dengan Model Multiplicative. Hasil dari penelitian
ini menunjukkan bahwa variabel kegiatan distribusi dan promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap vlume penjualan,

Dalam penelitian yang dilakukan oleh L.ambert dan Robert (1979) disebutkan
bahwa kegiatan distribusi dan promosi dapat meningkatkan volume penjualan.
Bentuk distribusi dan promosi itu selalu dapat diubah dan dikembangkan, akan tetapi
aktivitas peran yang dilaksanakan sulit untuk dapat berubah, sehingga distribusi dan
promosi bisa bermacam — macam bentuknya.

Selain itu L.J. Person dan P.V. Abelle {1981) menyimpulkan adanya
hubungan positif antara call atau jumlah kunjungan terhadap penjualan. Call atau
kunjungan adalah suatu kegiatan yang umum dilakukan dalam pemasaran. Frekwensi
kunjungan ke outlet selain untuk lebih meningkatkan komunikasi antara produsen
dengan pemasar juga dapat untuk memotivasi outlet dalam meningkatkan penjualan.
Qutlet akan lebih merasa diperhatikan dengan adanya kunjungan tersebut.. Hal im
juga seperti penelitian yang dilakukan oleh Ari Purnomo (1998) yang membuktikan

adanya pengaruh yang positif dan tingkat kunjungan ke outlet terhadap penjualan.
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Disamping itu Lambert dan Robert (1979) juga menyatakan bahwa
keberadaan distribusi memerankan peranan yang penting yaitu sebagai pertukaran,
peran penyesuai dalam jumlah pembelian dan peran yang memungkinkan pembelian
secara rutin. Dijelaskan jumlah pembelian dan peran yang memungkinkan pembelian
secara rutin. Selain itu hal ini juga di jelaskan oleh Ronald D (1990) kelemahan dan
kekvatan suatu sistem distribusi ditunjukkan perusahan dar sistem pengelola
terhadap outlet. Besar kecilnya jumiah outlet akan mempunyai pengaruh terhadap
penjualan. Jumlah outlet dapat menunjukkan sebagai perluasan wilayah penjualan.
Terhadap outlet juga memerlukan penanganan dalam penanganan permasalahan
distnibust penjualan. Perubahan jumlah outlet menurut Ronald D (1990) bisa
dikendalikan dengan tujuan memotivasi outlet untuk berkompetisi untuk
meningkatkan volume penjualan.

Menurut L.J. Parson dan P.V. Abelle (1981) dalam penelitiannya menyatakan,
elastisitas call bisa bernilai negatif bila tidak ada sampel atau brosur yang dibagikan
kepada konsumen. Sampel dan brosur mempunyai peran yang cukup besar untuk
memotivasi tenaga penjualan untuk melakukan pengenalan dan presentast produk.
Penyebaran sampel dan brosur adalah merupakan aktivitas promosi produk.

Menurut Lammers (1991) dalam penelitiannya menyatakan bahwa pembagian
sampel mempunyai pengaruh positif yang langsung terhadap penjualan produk.
Sampel produk adalah produk yang sengaja dibagikan secara cuma — cuma untuk
lebih mengenalkan produk. Konsumen yang mau menerima sampel dan mau
mencobanya akan terpengaruh untuk lebih mencari tahu produk sampel tersebut.

Konsumen akan membandingkan produk sampel dengan produk yang biasa
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dipakainya. Dengan mau membandingkan produk konsumen akan mempunyai lebih
banyak pilihan produk.

Begitu juga dengan brosur, menurut Mc Pheters (1991) dalam penelitiannya
menyatakan bahwa promosi bentuk cetakan mempunyai pengaruh terhadap
penjualan. Brosur yang termasuk juga upaya promosi bentuk cetakan / print
advertising. Efektivitas promosi bentuk cetakan akan juga dilihat dari frekwensi
promosi (Mc Pheters, 1991). Promosi melalui brosur mempunyai ketepatan sasaran
yang lebih tepat dibandingkan promosi di media cetak (Mc Pheters, 1991). Brosur
yang diterima konsumen akan memberikan informasi akan keberadaan suatu produk
dengan spesifikasinya..

John P. Murry, Jan B. Heidi (1998) dalam penelitiannya menyatakan bahwa
kerjasama promosi antara produsen dan pengecer sangat dipengaruhi oleh besarnya
insentif yang diberikan dari produsen terhadap pengecer. Promosi merupakan
variabel yang signifikan dalam mempengaruhi pemilihan produk. Dengan tingginya
intensitas promosi pengecer tentunya produk akan lebih dikenal oleh konsumen dan
akhirnya akan mempunyai pengaruh terhadap penjualan produk. Bentuk insentif yang
diberikan kepada pengecer atau outlet merupakan motivasi pengecer untuk
meningkatkan volume penjualan.

Hasil penelitian dari Gupta(1988) menemukan bahawa variabel bauran
pemasaran mempengaruhi keputusan membeli konsumen dan selanjutnya akan
mempengaruhi volume penjualan produk. Insentif yang diberikan terhadap outlet atau
potongan harga yang diberikan produsen terhadap outlet merupakan variebel harga

yang langsung. Wiliam B. dkk (1991) juga menyatakan bahwa efek harga produk
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akan mempengaruhi keinginan membeli konsumen. Menurut Gupta (1988) dikatakan

bahwa promosi penjualan dalam bentuk potongan harga dapat meningkatkan

penjualan.

Untuk lebih jelasnya ringkasan penelitian terdahulu disajikan pada Tabel 2.1 berikut

Tabel 2.1
Ringkasan Penelitian Terdahulu
No. Peneliti TOP.ﬂ:{ Variabel Hasil
Penelitian
01. | Bambang Edi Sugiyanto Analisis Tingkat Hanya variabel
(Tesis, 1995) faktor-Faktor | diskon, jumlah | jumlah dealer
yang dealer, dan yang tidak
Mempengaruhi | biaya promosi signifikan
Volume
Penjualan
02. Art Purnomo Pengaruh Kegiatan Kegiatan
(Tesis, 1998.) kegiatan distribusi, distribusi dan
distribusi dan promosi dan promosi
promosi volume berpengaruh
teradap penjualan positif dan
penjualan signifikan
Susu Mead terhadap
Johnson volume
penjualan
03, L.J. Parson dan P.V. Penyebaran Penyebaran Sampel dan
Abelle (1981) sampel dan sampel dan brosur
brosur brosur mempunyai
peran yang
cukup besar
untuk
memotivasi
tenaga
penjualan
untuk
melakukan
pengenalan
dan presentasi
produk.
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04

Lammers (1991)

Pembagian
sampel

Pembagian
sampel dan
penjualan
produk

Pembagian
sampel
mempunyai
pengaruh
positif yang
langsung
terhadap
penjualan
produk

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

2.3

Kerangka Pemikiran Teoritis

Dan1 variabel-vanabel tersebut diatas :

varibel call, varibel outlet, variabel

sampel, varicbel brosure dan variebel diskount mempunyai araly pengaruh kepada

volume penjualan. Alur kerangka pemikiran teoritis digambarkan sebagai berikut:

R T
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Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran Teoritis

VOLUME
PENJUALAN

PROMOSI
PRODUK

Sumber ;: Bambang Edi Sugiyanto (Tesis, 1995); Ari Purnomo (Tesis, 1998.); L.J.
Parson dan P.V. Abelle (1981); Lammers (1991)

2.4  Hipotesis
Dalam penelitian ini, diajukan asumsi atau anggapan bahwa peningkatan
volume penjualan akan dipengaruli oleh aktivitas instrumen distribusi dan mstrumen

promosi. Hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut
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Hipotesis }

Terdapat pengaruh yang positif antara frekwensi kunjungan wiraniaga ke outlet
dengan peningkatan volume penjualan,

Hipotesis 2

Terdapat pengaruh yang positif antara junlah outlet yang dikunjungt wiraniaga
dengan pemingkatan volume penjualan. |

Hipotesis 3

Terdapat pengarth yang positif antara jumiah brosur yang disebarkan oleh wiraniaga
dengan peningkatan volume penjualan.

Hipotesis 4

Terdapat pengaruh yang positif antara promosi penjualan yang berupa pemberian
produk pakan yang dibagikan secara gratis dengan peningkatan volume penjualan.
Hipotesis 5

Terdapat pengaruh yang positif antara diskount/ potongan harga dengan peningkatan
volume penjualan.

Hipotesis 6

Terdapat pengaruh yang positif antara frekwensi kunjungan ke outlet, jumlah outlet,
jumlah outlet, penyebaran brosur, promosi produk dan pemberian potongan harga

secara bersama-sama terhadap peningkatan volume penjualan.
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Definisi Operasional Variabel

. Volume penjualan (V) adalah jumlah produk Pakan Ternak Gold Coin yang telah

diual ke konsumen oleh wiraniaga per bulan dalam satuan ton.

Frekwensi kunjungan (Fr) adalah rata-rata kunjungan wiraniaga ke outlet per
bulan.

. Outlet (Ot) adalah jumlah agen penyalur sebagai pengecer produk yang telah
ditangani oleh wiraniaga.
Brosur (Br) adalah jumlah brosur yang disebar oleh wiraniaga PT. Gold Coin
pada konsumen per bulan.

. Promosi produk (Pp) adalah jumlah pembagian sampel produk Pakan Ternak
Gold Coin pada konsumen oleh wiraniaga per bulan.
Diskon/ Potongan harga (Ds) adalah rata- rata potongan harga berbagai produk

yang diberikan kepada outlet oleh wiraniaga per bulan.

Untuk lebih jelasnya, definisi operasional variabel pada penelitian i dapat dihihat

pada Tabel 2.2.
Tabel 2.2
Definisi Operasional Variabel
SKALA
NO.| VARIABEL DEFINISI PENGUKURAN
L. Volume jumlah produk Pakan Temak Gold Comn
Penjualan yang telah dijual ke konsumen oleh ton
(V) wiraniaga per bulan.
2. Frekuensi rata-rata kunjungan wiraniaga ke outlet
Kunjungan per bulan. kali
(Fr)
3. Qutlet jumlalt agen penyalur sebagai pengecer
(Ot) produk yang telah ditangani oleh unit
wiraniaga.
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4. Brosur jumlah  brosur yang disebar oleh

(Br) wiraniaga PT. Gold Coin pada konsumen Tm

per bulan,

5. Promosi jumlah pembagian sampe! produk Pakan

Produk Temak Gold Coin pada konsumen oleh unit karton

(Pp) wiraniaga per bulan.
6. Diskon / rata- rata potongan harga berbagai

Potongan produk yang diberikan kepada outlet oleh
N persen
Harga wiraniaga per bulan.
(Ds)

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini.




BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Sumber Data

Data yang dipergunakan pada penelitian ini menitikberatkan pada data
sekunder yang diambil dari observasi langsﬁng di bagian pemasaran PT. Gold Coin
Indonesia Cabang Jawa Tengah. Data kuantitatif yang diambil dari perusahaan untuk
dianalisis adalah :

1. Volume penjualan wiraniaga di Jawa Tengah.

2. Jumlah outlet di Jawa Tengah yvang dilayani wiraniaga.

3. Frekwensi kunjungan wiraniaga ke outlet di Jawa Tengah.

4, Jumlah promosi produk yang dibagikan oleh wira niaga di Jawa Tengah.
5. Penyebaran brosur oleh wiraniaga. |

6. Potongan harga yang diberikan oleh wiraniaga.

Jenis data yang digunakan adalah data sekunder, yaitu data yang diperoleh
peneliti secara tidak langsung atan didapat melalui sumber-sumber lain yang dapat
mendukung penelitian. Data ini diperoleh dari sumber informasi internal perusahaan
PT. Gold Coin Indonesia , literatur, buku-buku refereﬁsi dan jurnal yang berhubungan

dengan penelitian.

3.2 Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh Wiraniaga PT. Gold Coin

Indonesia Wilayah Pemasaran Jawa Tengah Periode Januari 2002 sampat dengan
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April 2002 sebanyak 45 wiraniaga yang terdiri dari 5 wiraniaga tetap dan 40

wiraniaga lepas. Selanjutnya untuk keperluan penelitian ini diambil 45 sampel dengan

menggunakan metode sensus.

3.3 Teknik Analisis

Model yang diusulkan untuk digunakan  adalah model regresi linear

sederhana (General Linear Model). Bentuk dasar regresi dalam penelitian im adalah:

V=0+B1Fr+p2 Ot+B3Br+pB4Pp+p5Ds+

dimana,

\Y% = Volume penjualan masing-masing wiraniaga

Fr = Frekwensi kunjungan wiraniaga

Ot = Jumlah outlet yang ditangani wiraniaga

Br = Jumlah brosur yang disebarkan

Pp = Promosi produk

Ds = Diskount/ potongan harga

o = Konstanta, kondisi minimal volume penjualan dianggap sudah ada.

B = XKoefisien regresi, mengukur besarnya sebuah variabel mempengarul
volume penjualan.

i = Faktor gangguan, faktor-faktor diluar model (variabel bebas) yang

mempengaruhi volume penjualan.
3.3.1 Pengujian Hipotesis
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Pengujian hipotesis digunakan unfuk pengamatan bahwa suatu suatn hipotesis
mempunyai nilai cukup dekat dengan yang dihipotesisikan sehingga membawa kita

menerima atau menolak hipotesis tersebut.

6.d.2 Pengujian Parameter Individu dengan t-test

Pengujian t-test dilakukan untuk mengetahui adakah hubungan antara
variabel-variabel bebas yang ada pada model dengan variabel tergantung secara
individu. Pengujian setiap koefisien regresi secara individu dikatakan signifikan
tehadap variabel tergantung jika t hitung lebih besar daripada t kritis atau t tabel,

sebaliknya tidak signifikan apabila t hitung lebih kecil daripada t tabel.

3.3.2 Pengujian Parameter Simultan dengan F-test

Pengujian F-test dilakukan untuk mengetahui adakah hubungan antara
variabel-variabel bebas yang ada pada model dengan variabel tergantung secara
simultan atau bersama-sama. Pengujian setiap koefisien regresi secara individu
dikatakan signifikan tehadap variabel tergantung jika F hitung lebih besar daripada F
kritis atan F tabel, sebaliknya tidak signifikan apabila F hitang lebih kecil daripada F

tabel.

3.3.3 Pengujian Penyimpangan Asumsi Klasik
Pada penelitian ini juga akan dilakukan beberapa uji asumsi klasik terhadap
model regresi yang telah diolah dengan menggunakan Program SPSS 10 yang

meliputi :
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a. wi multikolinearitas

Pengujian multikolinearitas dilakukan dengan melakukan regresi tambahan
(auxilary regression), yaitu dengan melakukan regresi antara variabel bebas yang
satn dengan yang lamnya. Dari hasil regresi antara variabel bebas yang satu
dengan yang lain kemudian dibandingkan nilai R*-nya dengan nilai R? dari
regresi utama. Apabila nilai R? dari regresi tambahan lebih besar dari nilai regresi
utama maka dapat dipastikan bahwa terdapat gejala multikolinearitas (Gujarati,

1995).

. wji heteroskedastisitas

Pengujian ada tidaknya gejala heteroskedastisitas memakar up park (Gujaraty,

1995), dengan langkah sebagai berikut :

a. Melakukan regresi terhadap model persamaan yang diajukan sehingga
diperoleh nilai residual sebagai variabel baru.

b. Hasil residual yang didapatkan kemudian dikvadratkan dan diubah menjadi
bentuk log limier. Setelah itu semua variabel bebas yang diajukan diubah
menjadi bentuk log natural. Melakukan regresi dari semua varbel hasil
transformasi dari variabel ash.

¢. Melakukan identifikasi terhadap nilai t dengan kriteria sebagai berikut :

s Jika t hitung <t tabel maka asumsi homokedastisitas diterima

e Jika t hitung > t tabel maka asumsi homokedastisitas ditolak

¢. uji antokorelasi

e ey ity e s peseee
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Untuk melakukan wji autokorelasi, pada penelitian ini menggunakan besaran

Durbin Watson, dimana ketentuannya adalah (Gujarati, 1995) :

Hipotesis Nol Keputusan Jika
Tidak ada autokorelasi positif Ditolak 0<d<dlL
Tidak ada autokorelasi positif Tidak ada keputusan dL<dsgdu
Tidak ada korelasi negatif Ditolak 4-dL<d<4
Tidak ada korelasi negatif Tidak ada keputusan 4-dU=<d<4-dL
Tidak ada autokorelasi positif atau negatif Tidak ditolak dU<d<4-du




BAB 1V

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Obyek Penelitian

Gold Coin Group adalah anggota kelompok Zuellig Group yang merupakan
pelopor pabrik pakan ternak di Asia Tenggara dengan merek dagang Gold Com sejak
1953. Gold Coin Group juga memproduksi pakan ikan, udang, tepung terigu, trading,
komoditas, pabrik premix dan tepung ikan di Asia Pasifik. Pada saat i pabrik dan
kantor pemasaran Gold Coin Group telah tersebar di Singapura, Malaysia , Indonesia,
Thailand, Vietnam, China, Philipina, Srilanka, India dan Laos.

Setiap tahun Gold Coin Group memproduksi lebih dari satu juta metrik ton
pakan ternak sebagai produk utama dan pakan khusus. Pakan ternak serbagai produk
utama terdiri dari pakan unggas, babi, sapi dan kambing. Sedang pakan khusus terdiri
dari pakan ikan, udang, kodok dan hewan peliharaan lainnya.

Gold Coin Group memiliki teknologi mutakhir yang didukung oleh tenaga
ahli yang berpengalaman dalam memproduksi pakan ayam pedaging, petelur,
pembibit dan babi yang berkualitas tinggi dan stabil. Disamping itu Gold Coin Group
senantiasa didukung oleh tenaga-tenaga teknis yang mempunyai pengalaman tinggi
dilapangan. Tenaga teknis tersebut membantu peternakl secara profesional dalam hal
teori dan praktek. Setiap pabrik Gold Coin Group juga didukung dengan sarana
peralatan laboratorium dan sumber daya manusia yang berpengalaman dalam
menjamin terjaganya kualitas bahan baku untuk dapat menghasilkan pakan ternak

yang bermutu.
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4.2, Gambaran Umum Variabel penelitian

Obyek penelitian ini adalah wiraniaga PT. Gold Coin Indonesia Cabang Jawa
Tengah. Adapun yang dijadikan sampel pada penelitian ini adalah seluruh wiraniaga
PT. Gold Coin Indonesia Wilayah Pemasaran Jawa Tengah periode Januari 2002
sampai dengan April 2002 sebanyak 45 wiraniaga yang terdiri dari 5 wiraniaga tetap
dan 40 wiraniaga lepas.

Tabel 4.1
Frekuensi Kunjungan Wiraniaga

JUMLAH KUNJUNGAN FREKUENSI PERSENTASE
1 5 ' 11,1
2 8 17,8
3 12 26,7
4 12 26,7
5 8 17,8
TOTAL 45 100

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa dalam satu bulan, sebagian terbesar dari 45
wiraniaga PT. Gold Coin Indonesia frekuensi kunujungan berkisar antara 3 dan 4

kali, Sebagian kecil lainnya melakukan kunjungan 5 kali sebulan, dan ada yang hanya

2 atau 1 kali sebulan.
Tabel 4.2
Jumlah Outlet yang ditangani Wiraniaga
JUMLAH OUTLET FREKUENSI PERSENTASE

1 2 44

2 15 333

3 17 378
l 4 8 17.8
5 3 6.7
TOTAL 45 100
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Tabel 4.2 menunjukkan bahwa sebagian besar wiraniaga PT. Gold Coin
Indonesia menangani 2 atau 3 outlet, sedangkan yang lainnya menangani 1 outlet

serta ada juga yang menangani 4 outlet bahkan ada juga wiraniaga yang menangani 5

outlet.
Tabel 4.3
Jumlah Brosur yang disebarkan Wiraniaga
JUMLAH BROSUR FREKUENSI PERSENTASE

10 1 2,2
20 5 11,1
30 17 37,8
40 19 42 2
50 3 6,7

TOTAL 45 100

Tabel 4.3 menunjukkan bahwa wiraniaga PT. Gold Coin Indonesia dalam
turut serta melakukan upaya pemasaran produknya melalui penyebaran brosur antara
20 hingga 40 rim per bulan, selebihnya dengan persentase lebih kecil menyebar

brosur lebih dari 50 rim dan kurang dari 20 rim.

Tabel 4.4
Promosi Produk yang diberikan oleh Wiraniaga
JUMLAH PROMOSI FREKUENSI PERSENTASE
PRODUK
6 5 11,1
9 22 48,9
12 15 33,3
15 3 6,7

TOTAL | 45 100

Tgbel 4.3 menunjukkan promosi produk yang dibagikan oleh wiraniaga

berkisar. aélatar 10 hingga 12 unit karton sampel per bulan, selebihnya ada yang 15

“..“_!:lu‘ II |‘Ij{l 1 v
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unit karton sampel, dan tidak jarang hanya 1 atau 2 unit karton sampel diberikan

dalam satu bulan.
Tabel 4.5
Potongan Harga yang diberikan oleh Wiraniaga
POTONGAN HARGA FREKUENS! PERSENTASE
7,65 2 44
10,20 20 44,4
12,75 23 51,1
TOTAL 45 100

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa komitmen untuk meningkatkan pemasaran

dengan memberikan harga dari 7,65% hingga 12,75% terus dilakukan wiraniaga per

bulannya, dimana persentase terbesar pemotongan harga dilakukan pada tingkat

12,75%, disusul 10,20% rata-ratanya.

4.3. Proses dan Hasil Analisis Data

4.3.1. Uji Penyimpangan Klasik

Adapun penguwian terhadap asumsi klasik dengan program SPSS 10.0 yang

dilakukan pada penelitian ini meliputi

a. Uji Multikolinieritas

Setelah dilakukan uji multikolinieritas pada variabel-variabel bebas dengan

menggunakan auxilary regression (Gujarati, 1995), hasilnya menunjukkan bahwa

semua variabel bebas pada model yang diajukan bebas dari multikolinearitas. Hal

ini ditunjukkan dengan indikator kecilnya nilai R’ pada auxilary regression dari

pada_nilai R pada model persamoan yang diajukan. Untuk lebih jelasnya

ﬁerhatikan Tabel 4.1.
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Tabel 4.1
Perbandingan Nilai R*
R?
Regresi Model 0,910
Auxilary Regression I 0,530
Auxilary Regression 11 0,306
Auxilary Regression 111 0,410
Auxilary Regression 1V 0,426
Auxilary Regression V 0,488

b. Uji Heteroskedatisitas

Up heteroskedastisitas dilakukan dengan menggunakan wji Park (Gujarati, 1995)

maka hasilnya menunjukkan bahwa tidak ada variabel yang signifikan. Adapun

kriteria ada tidaknya heteroskedastisitas pada data yang dayi ddapat dilihat

dengan indikator jika hasil perhitungan signifikan maka data yang diuji terkena

gejala_heteroskedastisitas dan begitu pula sebaliknya. Dengan demikian data

yang dipunakan pada model persamaan tidak terkena heteroskedastisitas. Untuk

lebih jelasnya perhatikan Tabel 4.2.

Tabel 4.11
Uji Heteroskedastisitas
Coefficients 2
Standardi
zed
Unstandardized Coefficien
Coefficients ts
Model B Std. Error Beta { Sig,

4 {Constant) -169 8374 -020 Q84
LN_W1 ' B17 1.067 72 766 A48
LN_V2 -2.456 1144 -390 -2.148 .380
LN_V3 ) 2472 1.459 -326 -1.694 .098
LN_V4 | .B28 1.936 .086 428 871
LN VS | 2.918 3.485 176 837 407

&. Dependent Variable: LNZRES_2
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¢. U Autokorelasi
Menurut Gujarati (1995) uji autokorelasi dilakukan dengan uji mapping Durbin

Watson (DW) dengan ketentuan apabila nilai dw test terletak antara 4 — dU dan

dU maka tidak terdapat autokorelasi baik positif maupun negatif. Dari regresi

diperoleh angka DW sebesar 1,935 (lihat lampiran SPSS). Dengan jumiah data (n)
sama dengan 45 dan jumlah variabel (k) sama dengan 6 diperoleh angka d; =
1,238 dan dy; = 1,835.

Gambar 4.3
Hasil Pengujian Durbin Watson

dL dU d 2 4-dUu 4.-dL
1,238 1,835 2,165 2,762

Karena 1,935 terletak antara 4 — dU dan dU maka tidak terdapat autokorelasi baik

positif maupun negatif .

4.4. Pengujian Hipotesis
Setelah dilakukan pengolahan data dengan bantuan program SPSS 10, maka

didapatkan persamaan akhir sebagai berikut :

V =-2602 + 0,414Fr + 0,3120t + 0,026Br + 0,102Pp + 0,109Ds
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Keterangan :

v = Volume penjualan oleh masing-masing wiraniaga
Fr =  Frekwensi kunjungan wiraniaga

Ot = Jumlah outlet

Br = Jumlah brosur yang disebar

Pp = Promosi produk

Ds =  Diskon / potongan harga

Fhitong = 78,883

DWeq = 1,935

R? = 0910

Besarnya koefisien determinasi atau R* sebesar 0,910 atau 91 persen ini dapat

diartikan bahwa 91 persen variasi variabel tidak bebas dapat diterangkan oleh

variabel bebas dalam model, sedangkan sisanya (9 persen) dipengaruhi oleh variabel

bebas lain di luar model.

Dari persamaan di atas, hasil yang dapat diterangkan sebagai berikut :

1.

bl =0414

Pada perhitungan ini, besaran ( magnitude )} yang tercantum sebesar 0,414,
artinya jika frekuensi kunjungan tenaga penjual/wiraniaga pakan ternak PT Gold
Coin bertambah satu kali, maka penjualan akan meningkat pula sebesar 0,414 ton
per bulan. Koefisien regresi variabel ini menjadi lebih Bennalcna, kalau
kemudian kita melihat nilai beta (nilai koefisien regresi yang telah distandarisasi)

ternyata paling tinggi, yakni sebesar 0,444. Hal itu berarti, dibanding variabel
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lain, maka variabel frekeunsi kunjungan menjadi variabel utama yang perlu
mendapat prioritas pertama.

b2=10,312

Sama dengan perhitungan di atas, angka yang tertera pada b2 pun dapat dimaknai
bahwa ketika PT Gold Coin menambah jumlah outlet sebanyak satu outlet, maka
langkah tersebut berdampak pada meningkatnya volume penjualan sebanyak
0,312 ton. Dan bila dikaitkan dengan nilai beta, ternyata variabel ini mempunyai
nilai beta sebesar 0,261 dan menduduki ranking ke dua. Hal itu berarti, variabel
outlet menjadi prioritas ke dua setelah frekuensi kunjungan yang harus
diperhatikan pihak manajemen PT Gold Coin, agar target penjualan tercapai.
Tentu saja, penambaban jumlah outlet juga tetap memperhatikan potensiaol
demand pakan ternak itu sendiri, sehingga faktor lokasi agar memudahkan para
konsumen untuk membeli juga perlu diperhatikan.

b3 = 0,026

Tidak jauh berbeda.dengan poin-poin sebelumnya, besaran b3 (sebesar 0,026)
juga dapat dimaknai, bahwa penyebaran brosur sebagai salah satu metode
memperkenalkan produk pada khalayak, juga sebagai upaya untuk menambah
jumlah pembeli. Secara lebih detail, angka itu memberitahukan, bahwa ketika
jumiah penyebaran brosur ditambah sebesar 1 rim, maka volume penjualan naik
sebesar 0,026 ton pakan. Dilihat dari nilai beta, maka posisi variabel ini
menduduki ranking nomor 4, karena nilai betanya sebesar 0,192 setelah variabel

promosi produk.
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4. b4=0,102
Tidak jauh berbeda dengan poin-poin sebelumnya, besaran b4 (sebesar 0,102)
Jjuga dapat dimaknai, ketika perusahaan melakukan penambahan promosi yang

divjudkan dalam penambahan pembagian produk oleh wiraniaga kepada

konsumen secara gratis sebesar satu unit karton, maka hal itu berdampak pada
peningkatan volume penjualan sebesar 0,102 ton. Dilihat dari nilai beta sebesar
0,201, maka posisi variabel ini menduduki ranking ke tiga. Hal menunjukkan,
bahwa kegiatan promosi juga penting diperhatikan pohak manajemen.
5. b5=0,109

Nilai 1 berarti, ketika diskon diberlakukan dengan cara memberi sebesar satu
persen (dari harga sebelum diskon), maka volhume penjualan meningkat 0,109 ton.
Dihhat dari nilai beta, variabel ini menduduki ranking terakhir (ke lima) dari
model yang ada. Namun bukan berarti, kebijakan diskon menjadi tidak penting.

Tetap penting, namun tidak berprioritas tinggi.

Uii t (Pengujian Signifikansi Secara Parsial
Pengujian koefisien regresi parsial atau uji t digunakan untuk mengetahw

apakah variabel independen secara individual mempengaruhi variabel dependen.

Penentuan t-tabel dan t-hitung

t-tabel = Tingkat signifikansi 5 persen dengandf = n — k

Hasil t-tabel : 1,684 sedangkan t-hitung dari hasil output komputer melalui program
SPSS 10.0 adalah :

o Fr = 6,339
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Ot = 4,524
Br = 3,078
Pp = 3,178
Ds = 2,080

Melihat nilai t hitung yang kemudian diperbandingkan dengan nilai t tabel, maka

dapat dikatakan bahwa secara parsial masing-masing variabel bebas memang

berpengaruh nyata (significant) pada tingkat alfa 5 persen. Secara rinci, maka

perhitungan wji-t untuk persamaan dapat dikatakan:

t-hitung Fr (6,339) > t-tabel (1,684)

Dapat disimpulkan bahwa variabel frekuensi kunjungan (Fr) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel volume penjualan (V). Dengan demikian
hipotesis 1 yang menyatakan bahwa frekuensi kunjungan ke outlet
berpengaruh positif terhadap peningkatan volume penjualan terbukti.

t-hitung Ot (4,524) > t-tabel (1,684)

Dapat disimpulkan bahwa variabel jumiah outlet (Ot) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel volume penjualan. Dengan demikian hipotesis 2
yang menyatakan bahwa jumlah outlet berpengaruh positif terhadap
peningkatan volume penjualan terbulkti.

t=hitung Br (3,078) > t-tabel (1,684)

Dapat disimpulkan bahwa variabel jumlah brosur (Br) berpengaruh positif dan

signifikan terhadap variabel volume penjualan. Dengan demikian hipotesis 3
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yang menyatakan balwa penyebaran brosur kepada konsumen berpengaruh
positif terhadap peningkatan volume penjualan terbukdi.

- t-hitung Pp (3,178) > t-tabel (1,684)
Dapat disimpulkan bahwa variabel promosi produk (Pp) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel volume penjualan. Dengan demikian hipotesis 4
yang menyatakan bahwa promosi produk yang dibagikan kepada konsumen
berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan terbukti.

- t-hitung Ds (2,080) > t-tabel (1,684)
Dapat disimpulkan bahwa variabel diskon (Ds) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap variabel volume penjualan. Dengan demikian hipotesis 5 yang
menyatakan bahwa pemberian diskount/ potongan harga terhadap penjual

berpengaruh positif terhadap peningkatan volume penjualan terbukti.

ifikansi bersama-sama

Upt F digunakan untuk melihat bagaimana vanabel independen secara bersama-
sama mempengaruhi variabel dependen. Pada persamaan nilai uji F adalah 78,883
dengan signifikansi 0,000. Dengan demikian pada persamaan semua variabel bebas
secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan. Hal
ini menunjukkan hipotesis 6 yang menyatakan bahwa ada pengaruh variabel
frekuensi kunjungan, outlet, brosur, promosi produk dan diskon secara bersama-

sama terhadap volume penjualan terbukti.




BABV

SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan  hasil analisis yang telah dilakukan terdahulu maka dapat
disimpulkan hal-hal sebagai berikut :

1. Perubahan pada variabel volume penjualan PT. Gold Coin Cabang Jawa Tengah
dapat diterangkan oleh variabel frekuensi kunjungan, jumlah ouflet yang
ditangani, jumlah brosur, promosi produk dan diskon yang diberikan oleh
wiraniaga PT. Gold Com Cabang Jawa Tengah.

2. Dari hasil uji statistik menunjukkan bahwa berdasarkan nilai beta yang di-
standardized prioritas yang harus di perhatikan pada variabel bebas secara
berurutan adalah sebagai berikut :

a. Frekuensi kunjungan ke outlet.
Frekuensi berpengaruh positif terhadap peningkatan volume penjualan
terbukti. Hal itu dapat dipahami, frekuensi kunjungan ke outlet yang terus
menerus (sering) disamping akan semakin mendekatkan hubungan antara
pihak manajemen dengan outlet, juga akan banyak diserap keluhan, harapan
dan kebutuhan konsumen dari outlet.

b. Jumlah Qutlet
Jumlah outlet berpengaruh positif terhadap peningkatan volume penjualan
terbukti, Hal itu dapat dipahami, mengingat jwmlah outlet yang ditambah

dengan sendirinya akan menaikkan volume penjualan (tentu saja hal itu
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terjadi, ketika pasar pakan belum jenuh). Kalau sudah jenuh, bisa jadi
penambahan jumlah outlet tidak akan menambah volume penjualan pakan
ternak.

Promosi Produk

Promosi produk yang dibagikan kepada konsumen berpengaruh terhadap
peningkatan volume penjualan terbukti. Hal itu dapat dipahami, mengingat
promosi merupakan langkah awal untuk ‘menjerat” konsumen. Namun yang
perlu dipkirkan adalah toleransi promosi agar perusahaan tidak mengalami

kerugian besar.

. Penyebaran Brosur

Penyebaran brosur kepada konsumen berpengaruh positif terhadap
peningkatan volume penjualan terbukti. Hal itu dapat dipahami, mengingat
penyebaran brosur merupakan salah sata bentuk media yang cukup efektif
untuk memperkenalkan produ- tidak terkecuali produk pakan. Yang menjadi
persoalan sekarang, adalah agar penyebaran brosur tersebut efektif tepat
sasaran. Untuk itu ada baiknya bekerja sama tidak saja dengan gorsir atau
pedagang pengecer, namun sampai ke KUD-KUD yang cukup tersebar di
pelosok desa.

Pemberian Diskount / Potongan Harga

Pemberian diskount/ potongan harga terhadap penjuél berpengaruh positif
terhadap peningkatan volume pemjualan terbukti. Hal itu dapat dipahami,
mengingat diskon masih menjadi daya tarik konsumen di Indonesia untuk

memutuskan membeli atau tidak membeli suatu produk. Berkaitan dengan ini,
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tentunya diskon diberikan kalau memang ada pembelian dalam jumiah besar,

agar perusahaan juga tidak mengalami kerugian yang dirasakan berat.
3. Secara keseluruhan model dapat diterima untuk menjelaskan pengaruh variabel
frekuensi kunjungan, jumlah outlet yang ditangani, jumlah brosur, promosi
produk dan diskon yang diberikan oleh wiraniaga PT. Gold Coin Cabang Jawa

Tengah.

5.2 Implikasi Manajerial

Implikasi manajerial yang dapat dimunculkan dalam penelitian ini adalah
bahwa perlunya ada kesadaran dari pihak manajemen PT Gold Coin, bahwa
persaingan dalam industn pakan ternak semakin ketat seiring dengan melajunya
sektor peternakan di Indonesia. Upaya meningkatkan volume penjualan pakan dari
PT Gold Coin hanya bisa dilakukan bila mampu melakukan pernahaman pada
kebutuhan para peternak.

Mengingat sektor pertanian, dan peternakan merupakan suatu kegiatan yang
sifathya bergantung pada musim dan rentan terhadap berbagai hama dan penyakit,
maka unsur pakan menjadi salah satu solust tepat agar semua kerugian tersebut dapat
ditekan. Oleh karena, itu PT. GCI sebagat produsen pakan ternak, secara rutin dapat
terus memantau perkembangan kedua sektor tersebut, sehingga dengan lebih akurat
dapat diperkirakan kebutuhan potensial dan kebutuhan riil akan pakan ternak saat im
dan masa mendatang.

Menciptakan hubungan yang harmonis antara produsen dan konsumen pakan

ternak, serta upaya terus meningkatkan kinerja wirausaha menjadi kiat-kiat mi di
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lapangan yang patut terus ditindaklanjuti. Implikasi kebijakan seperti itu sangat jelas,
yakni akan terciptanya kondisi saling bergantung antara produsen dan konsumen
pakan ternak, sekaligus akan meningkatkan kesejahteraan tenaga wiraniaga itu
sendiri.

Dengan demikian variabel-ariabel yang harus diperhatikan oleh pihak
manajemen PT. Gold Coin untuk meningkatkan volume penjualan secara berturut-
turut adalah sebagai berikut :

1. Meningkatkan frekuensi kunjungan ke outlet-outlet
Dengan semakin meningkatnya frekuensi kunjungan ke outlet-outlet diharapkan
dapat menjatin hubungan yang makin erat dengan outlet. |

2. Memperbanyak jumlah outlet di daerah sentra produksi
Jumlah ouflet yang semakin banyak dan menyebar lokasinya akan menambah
luasnya wilayah penjualan dari masing-masing wiraniaga sehingga volume
penjualan secara otomatis akan meningkat.

3. Menggiatkan promosi produk
Salah satu upaya mengenalkan produk PT. Gold Coin adalah dengan memberikan
promosi produk sebanyak-banyaknya kepada calon konsumen sechingga calon
konsumen akan lebih mengenal keunggulan-keunggulan dari produk PT. Gold
Com.

4. Peningkatan penyebaran brosur
Upaya sosialisasi jenis-jenis produk kepadzi masyarakat dapat ditempuh dengan
menyebarkan brosur 'mengenai produk sehingga dapat dibangun sebuah brand

image pada calon konsumen.
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5. Pemberian potongan harga

Pemberian potongan harga diharapkan lebih bervariasi dan menarik calon

konsumen.

5.3 Keterbatasan Penclitian

Keterbatasan — keterbatasan yang dihadapai pada penelitian ini meliputi
belum dimasukkanya variabel makro ekonomi, seperti inflasi, nilai tukar dan tingkat
konsumsi daging, ikan dan telur masyarakat luas sebagai variabel yang turut

berpengaruh pada peningkatan volume penjualan PT. Gold Coin.

5.4 Agenda penelitian Mendatang

Adapun agenda penelitian mendatang yang perlu dilakukan untuk
menyempurnakan penelitian ini meliputi: penambahan obyek penclitian sehingga
dapat diperoleh gambaran persaingan yang jelas, disamping tentunya menambah
variabel pengaruh (bebas) yang sekiranya dapat membantu model penelitian menjadi

lebih sempurna.
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