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ABSTRAK

Dewasa ini banyak berdiri perusahaan yang memproduksi barang-
barang sejenis. Masing-masing perusahaan tersebut berusaha semaksimal mungkin
untuk dapat menguasai pasar dan merebut konsumen. Hal ini mengakibatkan adanya
persaingan yang ketat di antara perusahaan-perusahaan tersebut.

Menghadapi persaingan di bidang industri rokok, PT. Djarum Kudus
sebagai salah salu produsen rokok harus mempelajari bagaimana akiivilas pemasaran
yang tepat, khususnya kegiatan distribusi dengan mstrumen fumlah wiraniaga, lama
hubungan kerja antara grosir dan produsen dan frekuensi kunjungan wiraniaga ke
grosir diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan.

Tcsis ini akan menganalisis scjauh mana pengaruh perubahan kegjatan
distribusi  yang diterapkan oleh PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung dapat
berpengaruh positip dalam meningkatkan volume penjualan. Disamping itu juga akan
dapat diketahui instrumen yang mempunyai pengaruh paling baik bagi perusahaan,
dalam arti dapat meningkatkan volume penjualan.

Penelitian ini dilakukan pada PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung
vang mempunyai arca pemasaran Jawa Barat. Metoda analisis yang digunakan adalah
Analisis Regresi dengan Model Statistik dan alat analisa program Microstat.

Rerdasarkan hasil analisis regresi dan fakta empirk, menunjukkan
bahwa variabel distribusi dengan instrumen jumlah wiraniaga , lama hubungan kerja
antara grosir dan produsen, serta fickuensi kunjungan wiraniaga ke pengecer
berpengaruh positif terhadap peningkatan kinerja penjualan grosir.

Berdasarkan perhitungan analisis regresi secara berurutan instrumen vang berpengaruh
dapat diurutkan sebagai berikut jumlah wiraniaga, lama hubungan kerja antara grosir
dan produsen, frekuensi kunjungan wiraniaga ke retailer.

Sebagai kesitapulan, mstrumen yang periu mendapat perhatian dari
orosir sebagai pedagang perantara adalah jumlah wiraniaga dan frekuensi kunjungan
wiraniaga ke retailer, artinya jumlah wiraniaga harus mampu dan cfekiif dalam
melayani dan menjalin kerjasama dengan retailer-retailernya.
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ABSTRACT

Nowadays many firms producing the same goods. Fach firm attemnps
to dominate the markets and o seize the consumers as far as posible. As a result, the
firms has to compete among those firms.

To face the competition of cigareite indusiry, PT. Djarum Kudus as
one of cigarette productions has to develop and implement competitive marketing
strategy, especially the distribution activity with the salesman instrument, relationship
and middiemen.

The thesis analysis how far the influence of the distribution and
activity changes by PT. Djarum Kudus Bandung Branch.

It may increase the sales. In addition, it can be known that the best instrument of the
firm may raise the sales.

This study done by PT. Djarum Kudus of the Bandung branch has the
matketing area in West Java. The method is regresion analysis with Statistics Model.

Based on the analysis regresion result and data, says the regresion
result is significant, means the thice instramens altogether or individually influence the
middlemen. The relationship variable salesman , and calls, of middlemen as well.

Based on the calculated regresion analysis the instrumen most
imporlant in a series is salesman, relationship and call of salesman.

In conclusion, important instrument is middlemen as that definition of
middlemen. By salesman means the building of outlet must be to serviced.
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BAB 1

PENDAHULUAN .

1.1  Latar Belakang Masaiah

Perkembangan dunia usaha yang semakin pesal dewasa i, mendorong
semakin bertambahnya perusahaan yang memasuki pasar barang maupun pasar Jjasa.
Hal ini ditandai dengan munculnya perusshaan baru yang menghasilkan produk yang
hampir sejenis. Dampak dari hal ind adalah semakin bamyak produk yang ditawarkan
dalam berbagai kemasan dengan kualitas yang beragam. Dalam keadaan demikian
konsumen dihadapkan kepada berbagai alternatif pilihan pembelian dalam rangka
memenvhi kebutuhannya. Namun demikian, perusahaan menghadapi persaingan yang
semakin tinggi dalam mendapatkan konsumen.

Keadaan seperti diatas mengharuskan perusahaan untuk dapat
mengatasi iklim persaingan di pasar. Adapun caranya adalah dengan menjalankan
strategi pemasaran yang tepat, yailu perusahaan dituntut untuk dapat melayani dan
memberikan kepuasan kepada konsumen dengan sebaik-baiknya. Akan tetapi
masalshnya adalah bagaimana perusahaan dapat menjalankan program kegiatan
pemasaran sccara efisien dan efektif, Untuk itu pemahaman sfrategi pemasaran yang
tcpat perlu dimengerti dan dilaksanakan olch para pelaku bisnis ( pernsahaan ).

Aktivitas pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok perusahaan
yang memegang peranan penting. Pemasaran dimulai sebelum produk itu ada dan

berlanjut setelah produk tersebut dipasarkan dengan menafsirkan segala sesuatu yang

| UPT-PUSTAK-URIT?
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{erjadi di pasar dan selalu berusaha mencari jalan keluar uniuk meningkatkan kepuasan
pembeli.

Saluran distribusi merupakan salah sato aktivitas pemasaran yang harus
diperhatikan, karena tercapainya volume penjualan yang diharapkan banyak
| dipengaruhi oleh kemampuan dan keberhasilan dalam melaksanakan kegiatan
distribusi. Kesalahan dalam pendistribusian dapat menghambat usaha dalam
penyaluran barang ke pasar untuk sampai ke tangan konsumen akhir.

Pada dasarnya dapat saja perusahaan secara langsung memasarkan
produknya pada konsumen akhir, namun karena dengan berbagai pertimbangan yang
ada seperti terbatasnya dana dalam perusahaan, menjadikan pc:usahaan memilih
alternatif fain. Cara yang dipandang efekiif oleh PT. DJARUM  KUDUS
PERWAKILAN BANDUNG yaitu memfungsikan sekelompok perantara ( grosir )
yang berada aniara produsen dan konsumen uniuk menjual produknya kepada
konsumen akhir. Kondisi saat ini permasalahan pemasaran menjadi semakin luas dan
komplcks, karcna itu para pengambil keputusan dihadapkan pada kcﬁy‘ataan bahwa
pelanggannya tersebar pada area pemasaran yang luas. Untuk membanty mengalirnya
barang dari produsen yang berjauhan jaraknya ke tangan konsumen, akhimya
diperlukan perantara.

Saluran pemasaran (distribusi) menurut Kottler (1980) merupakan
sekelompok perantara dan individu yang mengambil hak atau membantu dalam
pemindahan hak milik barang dan jasa dari produsen dan konsumen. Adapun alasan

lain digunakannya perantara adalah karena perantara diyakini dapat melaksanakan

E— A Pl RSE

e T e T e e T T




jugas dan [ungsi perantara dengan ofisicnsi tinggl. Peranlara pemasaran lebih
berpengalaman mencari konsumen dari pada produsen yang melakukan usaha
penjualan scndiri. Penggunaan jasa perantara juga dapat mengurangi tugas yang harus
dilakukan perusahaan dalam kegiatan distribusi. Namun demikian penentuan saluran
distribusi merupakan tugas manajemen yang tidak mudah, karena melibatkan struktur
distribusi yang bersifat dinamis dan terdgpat kecenderungan untuk berubah-ubah.
Produsen dan perantara harus menyadari bahwa masing-masing meripakan komponen
dari seluruh sistem organisasi yang dirancang untuk mendukung keberhasilan kegiatan
pemasaran dalam menjual produknya ke konsumen akhir. Dengan demikian, harus
terdapat koordinasi yang baik antara produsen dengan perantara.

Beberapa faktor yang perhu dipertimbangkan dalam penentuan saluran
disiribusi adalah sebagai berikut : pertimbangan pasar, pertimbangan barang,
perlimbangan perusahaan dan periimbangan perantara ( Kottler,1980 ). Pemahaman
yang benar atas faktor-faktor pertimbangan tersebut diatas, merupakan patokan bagi
pengambil keputusan dalam moncntukan saluran distribusi yang diharapkan dapat
mengurangi atau bahkan sama sekali menghilangkan kemacetan dan keterlambatan
dalam penyaluran barangnya. Hal ini akan mengurangi kekawatiran konsumen untuk
beralih ke produk lain karena adanya keinginan konsumen atas suatu produk dari suatu

tempat dan wakin tertentu yang tidak dapat dilayani oteh perusahaan akan berkurang,

e eeprrn e ———ET= A~ = T - R TR T T v e e R [T .




Pertimbangan-pertimbangan di alas sangat penting untuk  dipikirkan
dalam pemilihan saluran distribusi. Pada prinsipnya saluran distribusi adalah perantara-
perantara pada pembcti dan penjual yang dilalui olch pemindahan barang dan jasa baik
fisik maupun pemindahan hak milik sejak dari produsen sampai ke tangan konsumen
untuk dipergunakan sesuai dengan fungsi dan manfaat barang yang didistribusikan.

Di Indonesia, perusahaan-perusahaan rokok menggunakan saluran
distribusi secara lxias, sehingpa perusahaan-perusahaan rokok yang ada saling bersaing
dengan tajam dalam mendapatkan komsumen rokok. Kondisi ini mengakibatkan
perusahaan tersebut harus mengembangkan dan mclaksamakan strategi yang tepat
untuk dapat mendistribusikan produknya ke masyarakat secara efektif’ dan efisien guna
memperoleh laba. Perusahaan-perusahaan tersebut memahami, bahwa jika saluran
disiribusi tersebut tersumbat, maka perusahaan tersebut akan mengalami kerugiaan,
schingga dapal dikatakan bahwa distribusi merupakan salah salu komponen yang
terpenting, bagi keberhasilan penjualan produknya.

PT. DJARUM KUDUS TERWAKILAN BANDUNG juga
menghadapi persaingan dari perusahaan rokok lain, sehingga pemasaran produknya
mengalami fluktuasi dalam volume penjualannya. Perusahaan rokok PT. DJARUM
KUDUS adalah salah satu perusahaan rokok yang memiliki pangsa pasar yang cukup
besar, hal ini dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1 memperiihatkan bahwa posisi PT. DJARUM KUDUS masih

dapat memperoleh pangsa pasar yang relatif besar yaitu 17 %. Kenyataan yang terlihat
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ini icnfunya memerlukan siralegi pemasaran  yang lepat dan ekl  untuk
mempertahankan posisi tersebut atau bahkan menaikkan posisi.

Tabcl 1 : Pangsa pasar industri rokok krotek di Indoncsia Tahun 1996

NO PERUSAHAAN ROKOK PANGSA PASAR (%)
1. PT. GUDANG GARAM 48,64
2. PT. DARUM KUDUS 17,76
3. PT. SAMPOERNA 12,58
4. PT. BENTOEL 3.55
5. PERUSAIIAN LAIN 17,48

Sumber : PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung, 1997

Keadaan ini tentunya tidak terdepas dari peranan saluran distribusi
dalam mendongkrak volume penjualannya. PT. DIARUM KUDUS PERWAKILAN
BANDUNG melakukan aktivitas pemasaran produknya dengan sejumlah grosir besar
dan kecil yang relatif banyak. Area pemasaran dan jurlah grosir besar dapat dilihat

pada tabel 2.

Tabel 2 : Area pemasaran dan jumiah grosir besar dari PT. Diarum Kudus

NO AREA PEMASARAN GROSIR BESAR
1. Bandung 60

2. Subang / Purwakarta 3

3. Cianjur 5

4, Tasikmalaya / Banjar 5

5. Sumedang 3

6. Garut 4

Sumber : PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung, 1997.

Adapun pémbagian grosir besar dan kecil didasarkan pada kriteria
bahwa grosir besar adalah grosir yang mampu untuk menyalurkan rokok kepada
retailer rata-rata seminggu 38 karton (150 ball), sedangkan grosir kecil adalah grosir

yang hanya mampu menyalurkan rokok rata-rata 13 karton (50 ball) per minggu .
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Tabel 3 : Perkembangan Volume Penjualan Rokok Djarum, Perwakilan Bandung

PERIODE | PERIODE | VOLUME PENJUALAN | PERKEMBANGAN
(TAHUN) | (BULAN) ( KARTON) (%)
1995 JANUARI 1537 .

FEBUARI 1618 5,3
MARET 1699 5.0
APRIL 1996 17,5

MEI 2101 5.3
JUNL 2206 5,0
TULI 2077 _5.8
AGUSTUS 2186 5.2
SEPTEMBER 2296 5,0
OKTOBER 2406 T 4,6
NOPEMBER 2287 .49
DESEMBER 2173 -5,0
1996 JANUARI 1435 -34,0
FEBUARI 1510 5.2
MARET 1586 5.0
APRIL 1863 17,5
MEL 1961 5.3
JUNI 2059 5,0
JOLI 1909 .58
AGUSTUS 2040 5,2
SEPTEMBER 2142 5.0
OKTOBER 2241 4.6
NOPEMBER 2135 - 47
DESEMBER 2028 -5,0
1957 JANUARI 1464 27,8
FEBUARI 1541 5,3
MARET 1618 5.0
APRIL 1500 17,4
MEI 2000 53
JUNI 2100 5,0
TULI 1977 -59
AGUSTUS 2182 10,4
SEPTEMBER 2186 0,2
OK.TOBER 2287 4.6
NOPEMBER 2178 -4.8
DESEMBER 2069 25,0

Sumber : PT.Djarum Kudus Perwakilan Bandung (1998)
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Berdasarkan iabel 3, terlihal bahwa besamya volume penjualan yang dilakukan

oleh PT. DJARUM KUDUS PERWAKILAN BANDUNG sangat berfluktuatif.
Kondisi ini mencerminkan persaingan pada industri rokok di Indoncsia, khususnya di
Wilayah Bandung ( Jabar ), sangatiah ketat.

Berdasarkan data di atas terlihat bahwa secara umum penjualan produk
pada PT. DJARUM KUDUS PERWAKILAN BANDUNG mengalami kenaikan,
namun berflukirasi dari waktu ke waktu. Sedangkan kinerja penjualan dari 30 grosir

yang menjadi obyek penelitian ini digambarkan pada tabel 4.
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Tabel 4 : Kinerja Pemjualan Gros Tahun 1598,
PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung

NO | KINERJA | JUMLAH JUMLAH |FREKUENSI| LAMA | JUMLAH
PENJUALAN | KUNJUNGAN|RETAIL YANG [KUNJUNGAN |HUBUNGAN | WIRANIAGA
GROSIR | WIRANIAGA | DILAYANI |WIRANIAGA | KERJA
(KARTON) | (KALD (BUAH) (KAL) | (BULAN) | (ORANG)
1 2 12

1. 540 72 36 2,0 48 3
2. 764 73 37 2,0 60 3
3. 816 96 50 1.9 96 4
4. 836 95 49 1,9 96 4
5. 868 100 58 1,7 120 5
6. 932 100 52 1,9 120 5
7. 1172 115 67 1,7 144 5
8. 1352 120 63 1,9 144 6
9. 1584 120 66 1,8 168 6
10. 1604 117 68 1,7 180 6
11, 1688 122 67 1,8 192 6
12. 2380 125 69 1,8 192 6
13. 2880 130 76 1,7 216 7
14. 3372 125 63 1,8 228 7
15. 3736 126 70 1,8 228 7
16. 3840 130 68 1,9 240 g
17. 4120 135 75 1.8 240 8
18. 4144 140 73 1,9 180 8
19. 4180 140 70 2,0 192 8
20. 4184 145 81 1,8 232 9
21. 4312 140 70 2,0 156 9
22, 4332 145 g1 1,8 216 2
23, 4336 145 76 1,9 228 9
24. 3648 140 77 1,8 120 10
25, 3792 140 70 2,0 108 10
26. 4304 148 78 1,2 84 11
27, 3496 145 85 1,7 252 12
28. 3944 150 78 1,2 144 12
29. 3424 150 &8 1,7 192 14
30. 3816 148 82 1,8 168 14

Sumber : Hasil observasi 30 grosir, 1998 ( diolah )

- KETERANGAN :
1. KG : Kinerja Penjualan Grosir ( Karton)
2. FK : Frekuensi kunjungan wiraniaga dinkur dengan jumlah kunjungan wiraniaga
dibagi dengan jumlah retail yang dilayani.
3. LK :Lama hubungan kerja antara grosir dengan produsen (bulan)
4. TW : Tumilah wiraniaga yang dimiliki oleh grosir (orang)
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Berdasarkan pa-iia tabel 4, dapat dijelaskan bahwa dari penelitian 30
grosir yang memasarkan produk PT. Djarum Kudus mompunyai kinctja yang berbeda-
beda dan menghasitkan penjualan yang berflukiuatif. Kondisi ini menjadi pendorong

untuk dilakukan penelitian berkaitan dengan kinetja penjualan QIOsir.

1.2  Perumusan Masalah

Kondisi vang tidak stabil pada kinerja penjualan produk PT.Djarum
Kudus Perwakilan Bandung vaitu dengan berfluktuasinya volume penjuatan dari bulan
ke bulan menimbulkan pertanyaan, apakah saluran distribusi yang digunakan sudah
berjalan dengan efektif. Penelitian ini memfokuskan pada variabel-variabel yang
mempengaruhi kinerja penjualan grosir.

Berdasarkan latar belakang permasalaban yang dikemukakan di atas,
dapal dilihal adanya Qukiuasi kinerja penjualan grosir  schingga secara spesifik
permasalahan yang muncul adalah scberapa besar pengaruh variabel kunjungan
wiraniaga ke rctailcs, jumlah wiraniaga dan lama hubungan kerja terhadap kincrja

penjualan grosir.
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1.3 Ruang Lingkup Penelitian

Ruang lingkup dari penclitian ini difokuskan hanya pz;da kinerja penjualan
grosir dengan vasiabel-variabel yang diteliti adalah frekuensi kunjungan wiraniaga,
lama hubungan korja dan jumlah wiraniaga. Scdangkan fokusmya adalah produk

PT. Djarum Kudus yang dipasarkan melatui pedagang perantara (grosir).

Studi atau penelitian ini mempunyai ruang lingkup, antara lain :

l. Penelitian ini menitikberatkan pada variabel kinerja penjulan grosir dengan
variabel jumlah wiraniaga, lama hubungan kerja antara grosir dengan produsen
dan frekuensi kunjungan wiraniaga ke pengecer.

2. Variabel price ( harga ) dan produk adalah variabel yang "given" dari PT. Djarum
Kudus Pusat atau dengan kata lain varabel-variabel tersebut tidak menjadi
wewenang PT. Djarurn Kudus yang berada di cabang.

3. Penelitian dilaksanakan untuk wilayah Jawa Barat , schingga masih terbuka bag
penelii lain untuk menelifi di luar area Jawa Baral.

4. Satuan vang dipakai dalam penclitian ini adalah berupa aktivitas atau kegiatan
dan tidak berupa biaya. Pengambilan atau poncntuan satuan dalam pcrhitungan ini
merupakan keterbatasan dan kendala, karena pihak perusahaan tidak memberikan

data rupiah melainkan data kegiatan atau aktivitas perusahaan.
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14 Tujuan Dan Kegunaan Penelitian
Tujuan dari penclitian ini antara fain adalah
1. Untuk mengetahmi kinerja penjualan grosir yang memasarkan produk

PT.DIARUM KUDUS dalam upaya untuk moningkatkan volume penjualan.

b

Menganalisis pengaruh variabel-variabel penelitian dalam hal ini yaitu jumlah
wiraniaga, frekuensi kunjungan wiraniaga dan lama hubungan kerja antara grosir
dan PT. Djarum terhadap kinerja penjualan grosir.

Sedangkan kegunaan dari penclitian ini adalah :
1. Hasil dari penelitian ini dapat dipergunakan oleh PT. Djarum Kudus untuk
mengevaluasi kebijakan-kebijakan yang telah diambil selama ini.

2. Pengembangan ilmu manajemen khususnya manajemen pemasaran.
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BAB 1I

TELAAH PUSTAKA

2.1  Penelitian Terdahulu.

Upaya untuk mempercepat arus barang dan jasa dari produsen kepada
konsumen biasanya digunakan perantara yang biasa lazim dikenal dengan sebutan
“Middlemen”. Middlemen mempunyai peran sebagai penghubung antara produsen
dengan konsumen, perantara ini memiliki fungsi sebagai saluran distribusi, yang
merupakan suatu mata rantai penghubung antara kepentingan produsen dan
kepentingan konsumen. McCarthy dan Perreault (1984) memberi .deﬁnisi saluran
distribusi sebagai : Chamnel of distribution are any series or firm individuals who
participate in the flow of goods and services from producer to Jfinal user or
consumer. Atau pada prinsipnya saluran distribusi dapat didefinisikan sebagai suatu
struktur unit organisasi dalam perusahaan dan di luar perusahaan yang terdiri dari
agen dealer, pedagang besar (grosir) dan pengecer, melalui mana komoditi, produk
atau jasa dipasarkan ( Anderson, 1968) . |

Melihat definisi tersebut jelas sekali peraman dari agen, dealer,
pedagang besar (grosir) dan pengecer, perantara (middlemen) sebagai jembatan antara
dua kepentingan yaitu kepentingan produsen dan konsumen.

Jelasnya saluran distribusi ( channel of distribution ) adalah frade
channel atau saluran niaga yang terlibat dalam proses penyerahan barang/jasa dari

produsen ke tangan konsumen, dengan kata lain adalah penyerahan atau perjanjian
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yang dapal menghilangkan jurang pemisah antara produsen dengan konsumnen.
(Prawiraatmadya, 1994)

Alcx S. Nitiscmito (1984) menyatakan bahwa saluran distribusi adalah
lembaga-lembaga distributor yang mempunyai kegiatan untuk menyalurkan barang-
barang dari produsen ke konsumen dan distributor bekerja secara aktif untuk
mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik tetapi dalam arti agar barang-
barang tersebut dapat dibeli oleh konsumen.

Kebijakan distribusi vang dilaksanakan oleh perusahaan mempunyai
peran vang sangat penting di dalam menunjang keberhasilan penjualan suatu produk,
karena suatu kebijakan distribusi yang efektif dapat memperpendek jarak antara
produsen dengan konsumen (pelanggan) dan di samping sebagai perantara proses
pertukaran juga dapat meningkatkan efisiensi yang sesuai dengan waktu fempat dan
kegunaan pemibikan ( Anderson, 1968} .

Saluran distribusi akan selalu menjadi perhatian produsen dan para
pclanggan, Karcna saluran distribusi yang 'baik dan dapat mclayani kcbutuhan
pelanggan pada saat dibutuhkan, serta dapat membangun citra pelanggan terhadap
produk (brand image). Akan tetapi dalam pemilihan saluran distribusi tidaklah mudah
karena perusahaan harus selektif dan betul-betul mengetahui distributor-distributornya
karena hal ini sebagai antisipasi agar tidak ferjadi usaha yang merugikan pihak
produsen dan konsumen. Maka kemitraan antara produsen dengan distributor maupun

dengan perantara yang lain harus dijaga dengan baik.
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Beberapa [aktor yang harus di perhatikan oleh produsen dalam
menentukan distributor antara lain { Swasta, 1988 ).

1. Memiliki jaringan-jaringan atau cabang-cabang yang luas.

&

Memiliki wiraniaga yang menyebar di seluruh cabang yang ada.

3. Mempunyai kekuatan finansial atau mempunyai modal yang cukup besar.

4. Memiliki manajemen distribusi yang baik.

5. Manajemen penjualan yang bersifat terbuka,

6. Memiliki reputasi ketja vang baik.

7. Mempunyai aktivitas dan inisiatif vang baik serta cukup berpengalaman dan
pengetahuan dalam bidang distribusi.

Pemilthan dan penentuan distributor yang baik diharapkan dapat
meningkatkan volume penjualan sehingga pendapatan dan laba yang diperoich
perusahaan akan dapal meningkal.

Paul Ivey (1979) menyatakan bahwa fungsi pemasaran yang melekat
pada saluran distribusi tidak dapat berubah. Perubahan struktur dan typc saluran
distribusi dapat berubah bentuk seperti misalnya, berupa agen, dealer, wholesaler,
grosir dan lain-lain, Pemilihan bentuk saluran distribusi dapat dipengaruhi antara lain
oleh :

- Strategi pasar (market strategy)
- Pengaruh lingkungan ekonomi
- Situasi persaingan

- Peraturan pemerintah
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- Tersedianya sumber-sumber perusahaan
- Perubahan kebutuhan pelanggan

Pcranan pokok dari suatu saluran distribusi adalah memenuhi
kebutuhan pelanggan dengan baik sesuai dengan kebutuhan dan diharapkan dapat
meningkatkan jumiah pelanggan. Meningkatnya jumiah pelanggan merupakan kunct
pokok bagi perusahaan schingga Kkontinuitas kehidupan -perusahaan dapat
dipertahankan.

Uraian di atas dapat disimpulkan bahwa peran pedagang perantara
yakni agen, dealer, pedagang besar adalah sangat penting. Perantara (middlemen)

adalah scbagai jembatan antara dua kepentingan yaitu kepentingan produsen di satz

pihak dan kepentingan konsumen di lain pihak. Pedagang perantara scbagai saluran

distribusi harus dapat melayani dengan baik dan dapat memuaskan kedua belah pihak.
Bernard J. La Monde (1979) melaporkan hasil penelitiannya bahwa
dalam perencanaan bisnis harus sampai dengan tmgkatan (level) pelayanan wiraniaga
dan pelanggan dalam rangka megurangi ketidak pastian yang dihadapi perusahaan.
Olch karcna itu dapat dikatakan bahwa peroncanaan perusahaan unfuk mcmuaskan
konsumen harus sampai pada Jevel perencanaan distribusi dalam penyampaian produk
pada konsumen. Bemard J. La Monde berpendapat bahwa sistem informasi yang baik
pada sistem distribusi dan akan mengurangi persediaan bérang yang menumpuk di
outlet. Dengan kata lain kinerja keanckaragaman produk dan tersebarnya stock barang

di lapangan dapat dikurangi pula.
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Robert F. Lusch dan James R. Brown (1996) mengatakan bahwa
ketergantungan stmk;ural antara grosir dan distributor/supplier sangat dipengaruhi olch
tipc kontrak yang dilakukan. Sclain itu sccara cksplisit juga discbutkan bahwa sccara
langsung dan tidak langsung juga dipengaruhi oleh lama orientasi yang telah dilakukan,
lama hubungan kerja, kedalaman hubungan kerja dan kebiasaan hubungan yang
dilakukan.

Stadi yang dilakukan Bert Rosenbloom (1979} tentang efektivitas
saluran pemasaran diketahui bahwa volume penjualan sangat dipengaruhi oleh
efekiivitas manajemen saluran pemasaran termasuk peramtara pemasaran (grosir).
Kinerja grosir dipengaruhi oleh jumlah wiraniaga dan hubungan kerja antara grosir dan
produsen (perusahaan) .

Hasil studi dari Barli Halim (1988) tentang saturan distribusi (channel
distribution) yamg baik adalah penyaluran barang dan jasa dimana produsen turui pula
mengontrol jalannya barang dan jasa tersebut. Adapun untuk dapat menyaturkan
barang-barang tcrscbut dengan scbaik-baikuya perdu dilakukan pengawasan — yang
ketat dan teratur. Pengawasan dapat dilakukan dengan baik oich pedagang besar
maupun pedagang eceran ataupun Konsumen. Sedangkan dalam pegawasan ini yang
perlu diperhatikan adal& biaya yang harus dikeluarkan untuk menyalurkan barang
yang lebih menguntungkan pemitik sendiri ataupun menyerahkan penyalurannya pada
pihak lain. Pengawasan ini merupakan usaha untuk menyalurkan barang-barang yang
lebih baik, sehingga barang yang dibutuhkan olch konsumen dapat tersedia dalam

waktu yang tepat, kwalitas yang baik dengan biaya yang lebih kecil.

16

[ ———— VL TR T e e e - ""-'E‘Wﬂ'“'r"“'—.' e




Pada dasamya pedagang peraniara imi lidak dapal dihilangkan sama sckali scbab
peranan pedagang perantara adalah sangat penting sckali yaitu membantu
mempertcmukan antara fungsi penawaran dan pormintaan.

Penelitian ini akan menggali beberapa faktor yang menentukan kinerja
penjualan pedagang perantara (grosir) yakni jumiah wiraniaga, frekuensi kunjungan

wiraniaga, lama hubungan kerja antara grosir dengan produsen.

2.2 Kerangka Pemikiran Teoritis
Aktivitas atau kegiatan distribusi yang dilaksanakan oleh PT. Djarum
Kudus perwakilan Bandung adalah menggunakan saluran distribusi melalui grosir.
Dalam pelaksanaan atau prakteknya penjualan rokok pada PI'. Djarum
perwakilan Bandung berdasarkan atas permintaan dari grosir/pembelian dari - grosir

dengan pemberian fasilitas berupa jangka waktu kredit dengan tempo dua minggu

unluk grosir besar dan grosir kecil. Selanjulnya grosir mengalur sendin distribusmya

kepada retailer dengan memberikan jangka waktu kredit 1 minggu ( jangka wakiu
pembclian kredit ). Detcksi awal berhasil atau tidaknya rcalisasi target penjualan
PT. Djarum perwakiln Bandung dapat diketahui dari jumiah pembelian }arllg
dilakukan baik oleh grosir besar maupun grosir kecii.

Dengan adanya fluktuasi pada realisasi penjualan dari bulan ke bulan
pada tahun 1998 (Tabel 4), maka sangat penfing uniuk mengetahui sebab-sebab
terjadinya fluktuasi volume penjualan tersebut. Tahap awal untuk mengetahui sebab-

sebab terjadinya fluktuasi volume penjualan adalah dengan melakukan evaluasi kinerja
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daripada grosir ( pedagang perantara ) perwakilan Bandung. Amalisis alau evaluasi
terhadap kinerja penjualan pada intinya dapat dilakukan dengan menggunakan analisis
terhadap turunnya volumc penjualan. Rendahnya daya scrap Konsumcn/pasar
mengakibatkan persediaan pada tingkat pengeceran berlebth. Oleh karena itu pengecer
melakukan pengurangan pembelian terhadap grosir. Dengan berkurangnya daya serap
pengecer mengakibatkan persediaan pada tingkat grosir bertambah. Hal ini tentunya
mengurangi pembelian grosir terhadap produsen PT. Djarum. Satu hal yang juga dapat
berpengaruh terhadap kinesja penjualan grosir menurun adalah keeratan kemitraan
vang dijalin antara grosir dan perusahaan.

Berdasarkan uraian di atas maka dilakukan riset terhadap variabel-
variabel yang mempengaruhi kinerja penjualan grosir atas produk PT. Djarum Kudus
Perwakilan Bandung yaitu antara lain : variabel jumlah wiraniaga, variabel frekuensi
kunjungan wiraniaga dan variabel lama hubungan kerja anlara grosir dan perusahaan.

Gambar 1 memperlihatkan alur kerangka pemikiran feoritis dalam
penclitian, dimana variabcl jumlah wiraniaga, frckucnsi kunjungan wiraniaga dan lama
hubungan kerja antara grosir dan produsen diduga mempengaruhi Kinerja penjuatan

grosir.
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2.3

Lama Hubungan Kerja
Antara Grosir Dan Produsen

Jumilah Wiraniaga | Kinerja Penjulan Grosir

Frekuensi Kunjungan
wiraniaga

Gambar 1 : Alur Kerangka Pemikiran Teorifis Penelitian

Hipotesis Penelitian

Berdasarkan pada telaah pustaka dan kerangka pemikiran teoritis diatas,

maka hipotesis dalam penelitian ini adalah scbagai berikut :

d,

‘T'erdapat hubungan yang positif antara jumlah wiraniaga dengan kinerja penjualan
grosir

Terdapat hubungan yang posiiif antara lama hubungan kerja grosir dengan
produsen lerhadap kinerja penjualan grosir.

Terdapat hubungan yang positif antara frekuensi kunjungan wiraniaga terhadap

kincrja penjualan grosir .
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BABIII

METODE PENELITIAN

3.1 Obyek Penelitian

Yang menjadi obyek penclitian adalah grosir yang digunakan sebagai

saluran pemasaran oleh PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Data Primer

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yaitu data

yang diperoleh secara langsung pada perusahaan obyek penelitian yakni PT, Djarum

Kudus Perwakilan Bandung,

Adapun data primer yang digunakan dalam penelitian ini meliputi:
1. Jenis produk yang dihasilkan olch perushaan PT. Djarum Kudus

2. Volume penjualan oleh PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung.

3. Data kinerja penjualan pedagang perantara (grosir).

4. Data lama hubungan kerja grosir dengan PT. Djarum Kudus Perwakilan Banduhg.

5. Data jumlah wiraniaga dan jumlah kunjungan wiraniaga yang dilakukannya.

6. Data jumlah retail yang dilayani oleh grosir.

7. Data-data lain yang dipertukan dalam penelitian
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3.2.2 Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari orang lain alau lembaga
lain yang terkait dengan peneliian ini antara volume penjualan PT Djarum Kudus,

data market share mndustri rokok dan data-data lain yang diperiukan.

3.2.3 Populasi dan Sampel
Populasi dari penelitian ini adalah seluruh grosir yang digunakan oleh

PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung yang keseluruhannya berjumiah 60 SIOSIY.
Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi. Sampel untuk penelitian ini diambil
dengan metodc prrpoesive sampling. Dalam penclitian ini digunakan 30 grosir scbagai

sampel penelitian

3.2.4 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan untuk melakukan

pengumpulan data primcr adalah wawancara dengan berdasarkan pada  daftar

pertanyaan yang terlah dipersiapkan terlebih dahufu. Sedangkan uniuk memperoleh

data sekunder digunakan tehmik dokumentasi yang berupa penyalinan atas data yang

telah ada.

3.3 Model Yang Digunakan
Penclitian ini pada prinsipnya beriujuan menganatisis (aktor-faklor yang

mempengaruhi kinerja' grosir pada PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung. Unfuk

mencapai tujuan terscbut, maka penclitian ini menggunakan dua mctodc analisis,
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yakni analisis kualilatl dan analisis kuanlifaif dengan menggunakan model regresi

linier berganda.

3.3.1 Analisis Data dengan Regresi Linier Berganda
Spesifikasi model dasar untuk menggambarkan faktor-faktor yang
mempengaruhi kinerja penjualan grosir akan dianalisis dengan menggunakan metode
Ordinary Least Square (OLS) adalah sebagai berikut:
KG; =Bo+ By FK; +B; LK, + Bs JW; + &
dimana:
KG; = kinerja penjualan grosir divkur dengan volume penjualan dalam
satuan Karton
FK; = Frekuensi kunjungan wiraniaga diukur dengan jumlah kunjungan
wiraniaga dibagi dengan jumlah retail yang dilayani
1K; = lama hubungan Kerja antara grosir dengan produsen dalam satuan
bulan
JW; — Jumlah wiraniaga yang dimiliki grosir dalam saluan orang

& — error ferm

Kriteria yang digunakan untuk melihat pengaruh dari antara variabel
bebas terhadap variabel tak bebas yaitu digunakan pertama, uji orde satu (uji statistik)

dan kedua, uji orde dua (uji diagnosis /uji asumsi klasik) sebagai berikut:
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1. Uji Orde Satu (uji statistik )
a. Uji Signifikansi Garis Regresi Secara Keseluruhan (Overall Test)

Untuk menguji atau mengukur hubungan antara variabel bebas dan
variabel tak bebas dari persamaan regresi secara menyeluruh dipergunakan uji statistik
F, dengan mengasumsikan distribusi normal untuk gangguan Ei danHy: B =PB2=85=

B4 = 0, dengan rumus uji F adalah sebagai berikut (Gujarati, 1995):

RZ/ (k-1)
F=
(1-RH/(n-k)
dengan kriteria pengujian: '

Hy: B1=P2=B3= 0

Hy B1#B2#PB3s#= 0
Pengambilan keputusan: jika Faitwg > Fuber dengan memakai derajat keyakinan 95%,
maka Hp ditolak dan H, diterima, artinya secara serentak variabel-variabel bebas
mempunyai pengaruh regresi berarti dengan variabel tak bebas. Sebaliknya, jika Fhitng
< Fuve, Ho diterima dan H, ditolak. Berarti variabel-variabel bebas secara serentak
tidak mempunyai pengaruh yang berarti dengan variabel tak bebas.
b. Uji Signifikansi Parameter (Partial test atau t test)

Uji t ini digunakan untuk mengetahui pengaruh secara partial masing-
masing variabel bebas terhadap variabel tak bebas. Uji statistiknya adalah sebagai
berikut (Supranto, 1983):

Bi
Spr

thit\mg =
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dengan kriteria pengujian:

Ho: Bi=0

H,:pBi#=0
Pengambilan keputusan: jika thiung > tuser dengan memakai derajat keyakinan tertentu,
maka Hp ditolak dan H, diterima yang berarti pengaruh variasi nilai variabel bebas

terhadap variabel tak bebas cukup nyata. Sebaliknya bila diperoleh hasil bahwa tuiueg <

tuber, Mmaka Hp diterima dan H, ditolak, yang berarti pengaruh variasi nilai variabel
bebas terhadap variasi nilai variabel tak bebas tidak berarti sama sekali.
c. Uji Goodness of Fit (Uji Kecocokan Model)

Uji kecocokan model ini dapat dilihat dari nilai koefisien determinasi
(R?). Semakin tinggi nilai koefisien determinasi tersebut, maka semakin tepat model
tersebut dalam menerangkan variasi/perubahan variabel tak bebas. Sebaliknya,
semakin kecil nilai koefisien determinasi tersebut, maka semakin lemah kemampuan
model dimaksud dalam menerangkan variasi/perubahan variabel tak bebas. Menurut

Gujarati (1995) nilai koefisien determinasi R* dapat dirumuskan sebagai berikut:

ESS RSS Tel®
R2 = - = 1 - - = 1 -
RSS TSS Tyi?

bermilai 0 <R*< 1

dimana:
ESS :jumlah kuadrat dari regresi,
- TSS : total jumiah kuadrat,

i
‘ RSS : jumlah kuadrat residual.
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2. Uji Orde Dua (Uji Asumsi Klasik)

Uji asumsi klasik atau disebut wji-uji diagnosis dimaksudkan untuk
mengetahui apakah hasil estimasi memenuhi asumsi dasar linier Klasik atau tidak.
Dengan terpenuhinya asumsi-asumsi ini, maka estimator OLS dari koefisien regresi
adalah Best Linear Unbias Estimator (BLUE)

Beberapa uji diagnosis yang biasanya dipertimbangkan meliputi uji
Homocedasticity, uji Otokorelasi, dan uji Multikolliniearitas (Sugianto, 1994 ).

a. Uji Homoskedastisitas

Uji ini dimaksudkan untuk melihat apakah varian setiap disturbance
term yang dibatasi oleh nilai tertentu variabel bebas adalah konstan. Inilah yang
disebut asumsi homoskedastisitas atau varian yang sama.

Indikator ada tidakny,a heteroskedastisitas dapat dilihat dari nilai
koefisien pada persamaan di atas. Adapun kaedahnya adalah bila koefisien tidak
signifikan berarti menunjukkan situasi homoskedastisitas. Sebaliknya bila koefisien
signifikan, maka hal tersebut menunjukkan situasi heteroskedastisitas.

b. Uji Otokorelasi

Korelasi serial atau disebut otokorelasi di antara variabel pengganggu
dari jajaran observasi terjadi karena berbagai faktor, misalnya observasi dimulai dari
situasi kelesuan, sehingga data observasi selanjutnya yang menaik jelas dipengaruhi

oleh data sebelumnya. Tidak dimasukkannya variabel bebas tertentu yang sebetulnya

turut mempengaruhi variabel terikat; bentuk model yang tidak tepat; dan terjadinya

UPT-PUSTAK-UHOF
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apa yang discbul scbagai fenomena Cobweb, (lerutama dalam fungsi penawaran
komodita's pertanian.
Konsckucns:i dari adanya otokorclasi antara lain adalah:

1. Estimator OLS menjadi tidak efisien dan test signifikansi menjadi tidak valid lagj;
2. Uji t maupun uji F menjadi tidak valid, schingga kesimpulan yang dibuat akan bias;
3. Estimator OLS sangat sensitif terhadap fluktuasi sampling. |
. Uji Multikolinieritas

Adanya gejala mﬁltiko]inicﬁtas menunjukkan terdapatnya hubungan
sempurna antara semua atau beberapa variabel bebas (variabel penjelas). Konsckuensi
adanya multikolinieritas sempurna adalah koefisien-koefisien regresi menjadi tidak
dapat ditaksir dan nilai simpangan baku sctiap koefisien regresi menjadi tidak
terhingga.
3.3.2 Defininisi Operasional

Unfuk menghindari salah pengertian yang mungkin timbul daiam
inlerprealsi yang ada pencliian ini, maka perlu mendapal balasan deimiiif atas
operasional variabel-variabel atau intrument-intrament yang digunakan dalam
penclitian ini.
1. Varabel vang digunakan:

Variabel dependen : KG - kinerja penjualan grosir............. unit (karton)
Variabe! independen : FK- Frekuensi Kunjungan Wiraniaga.....unit (kali)
TW - Jurnlah Wiraniaga.........ocvevnennne. orang

1K - Lama hubungan kerja ................ bulan
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2 . Definisi operasional:

a. Kinerja penjualan grosir (KG) #dalah jumnlah yang mampu dijual oleh seorang grosir

| pada periode tertentu (satu bulan). Kinerja penjualan grosir diukur dengan satuan
unit (ball)

b. Frekuensi Kunjungan Wiraniaga (FK) dalam penelitian diukur dengan jumiah
kunjungan wiraniaga dibagi dengan jumiah retail yang dilayani

c. Jumlah Wiraniaga (TW) dalam penelitian ini di ukur dengan mengunakan jumiah
wiraniaga yang diserap oleh seorang grosir. , dengan adanya wiraniaga yang sesuai
dengan kondisi lapangan bisnis memungkinkan kinerja penjualan grosir akan
meningkat. Jumlah Wraniaga ini divkur dengan satuan personal (orang).

d. Lama hubungan kerja adalah periode jalinan bisnis antara produsen dengan grosir.

Lama hubungan kerja ini diukur dengan satuan bulan.

h
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BAB IV
GAMBARAN UMUM

PT. DJARUM KUDUS PERWAKILAN BANDUNG

PT. DIARUM KUDUS merupakan produsen tokok dengan produk
yang terkenal antara lain Djaram 76, Filira, Mustang dan Djarum Super. Produk PT.
Djarum Kudus termasuk salah satu produk rokok terbesar di Indonesia dan pangsa
pasarmnya perlu mendapat perhatian dari para kompetitornya. Pada situasi pasar yang
sangat kompetitif seperti dewasa ini, aspek pemasaran dalam perusahaan adalah
sangat penting bagi keberhasilan penjualan produk. Pemasaran adalah salah satu dari
kepjatan perusahaan yang bertujuan untuk metmperoleh laba dati volume penjualan.

Akfivitas pemasaran dipandang sebagai salah satu aktivitas kunci
dalam mempengaruhi sukses tidaknya sebuah perusahaan atau organisasi. Oleh karena
itu perusahaan selalu berusaha untuk mengembangkan dan melaksanakan strategi
pemasarannya agar sasaran yang diinginkan dapat dicapai.

PT. Djarum Kudus  sebagai produsen rokok menerapkan Konsep
Pemasaran (Marketing Concept) dengan berbagai cara  agar dapat memuaskan
konsumen, sehingga dapat memperoleh laba (keuntungan). Tanpa adanya kepuasan
konsumen, Kesinambungan pemasaran akan terhambat. Pemasaran  melibatkan
semua  personil yang terkaii dalam perusahaan yang bekerja sedemikian  Tupa
untuk  menciptakan  dan. mempertahankan  kepuasan konsumen sebagai konci

untuk peningkaian penjualan dalam jangka panjang.
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Pelaksanaan pemasaran dilakukan dengan mengkombinasikan variabel-variabel dalam
bauran pemasaran yang terdiri dari harga, produk, promosi dan distribusi.
Dari keempat variabel tersebut, dalam penelitian ini akan dibahas satu variabel yaitu
distribusi dengan variabel-variabel seperti frekuensi  kunjungan wiraniaga ke grostr,
jumlah wiraniaga, serta hubungan kerja antara grosir dengan produsen . Pembahasan
dalam penelitian ini didasarkan atas aktivitas variabel distribugi dan tidak membahas
mengenai biaya dari variabel distribusi tersebut. Tabel 4 (hal.8) memperiihat-
kan data hasil penclitian yang akan dianalisis. Berdasarkan dari data tersebut akan
dianalisis, apakah faktor - faktor tersebut berpengaruh positif terhadap volume
penjualan grosir.

Gambar 2 memperlihatkan struktur pemasaran PT. Djarum Kudus
Perwakilan Bandung  dengan arca pemasaran Bandung, Subang, Purwakarta,

Cianjur, Tasikmalaya, Sumedang dan Garut.

4.1  Distribusi

Manajemen distribusi pada awalnya dijabarkan dari konsep marketing
mix (konsep 4P), khususnya Konsep place mix atau bauran distribusi vang menj¢claskan
upaya-upaya bagaimana menempatkan produk secara proporsional dengan kebiasaan
yang ada pada ;_n;ospck aiau calon konsumen.

Distribusi adalah pergerakan produk di semua tahap pengembangannya
dari pemerolehan sumberdaya. melalui proses produksi sampai ke penjualan akhir,

Bahan baku kecil artinya sebelum mereka sampai ke fangan produsen dan diubah

e e TR ENNEE e LIRS TR -



ONMANVE NVINVMY3d SNanX Wnavra '1d - d3gNNS

DNNGNVE NV IIMVYME3d SNANM WNYVra“ld
NYVHVSVAZE ISYSINVONO UNDIMILS

1T UVEWVYD
I0UYD DAY ORFNGS - [VAvIvroosyy vl [onvans) [oNoaNve
VEav VIV YIRY AEtA _ VY VEAY
_ !
; | _ | |

ISNERILSIA STTVS | ISONOYd NVONVRTA

I

WD WONH NVVQVONHd VITVNOSIEd
TOIAES TVIATNAD |
. f———
NYNIINGd NELSISSV .. LIANY OMLLIRIVIN

[NV TDvAM¥Ed VIV |

T

MR

-

s e T —T T



tepat. Menempatkan produk yang tepat di tempat yang tepat dapat membantu
merangsang pembclian. Dalam suatu sistem distribusi, produk harus dijaga dengan
baik sehingga produk selalu tersedia pada saat konsumen menghendakinya dengan
kwalitas yang baik.

Saluran distribusi adalab rute vang ditempuh oleh smatu produk dan
status kepemilikannya ketika produk ini mengalir dari penyedian bahan mentah melalui
produsen sampai ke konsumen akhir. Saluran distribusi terdiri dari semua pedagang
petantara yang menjalankan fungsi-fungsi yang menyampaikan produk ke tanpan
konsumen. Ketika produk bergerak dari produsen ke konsumen akhir, berbagai
transaksi pertukaran terjadi. Produk ditukar dengan sesuatu sebagai pembayarnya,
biasanya berbentuk uang. Komunikasi yang mengalir dari konsumen melani saluran
distribusi sampai ke produsen membuat produsen mengerti  akan kebuiuhan
konsumen. Bentuk saluran pemasaran yang digunakan oleh PT. Djarum Kudus dalam

menyalurkan produknya di daerah Jawa Rarat khususnya Kota Bandumg dapat

digambarkan sebagai berikut :
PRODUSEN |___,|  PT.DJARUM | ! PEDAGANG
PERWAKILAN BANDUNG PERANTARA(GROSIR)
A 4

PEDANGANG ECERAN | JKONSUMEN AKHIR

Gambar 3 : Alur pergerakan barang dari produsen kepada konsumen akhir

Keterangan :
- Dari produsen ( PT. Djarum Kudus ) barang didistribusikan melalui  distributor

( PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung ).
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- Dari distibutor ( PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung ) barang didistribusikan
kepada grosir ( grosir besar ataupun gro.sir kecil ).

- Dari grosir barang didistribusikan kepada pengecer ( Retailers ).

- Dari pengecer ( Retailers ) barang dijual kepada konsumen akhir,

Grosir memperkerjakan beberapa wiraniaga yang bertugas melalakan
kunjungan ke para pengecer (calls). Variabel distdbusi yang  dipakai dalam
penelitian adalah jumlah wiraniaga ‘, lama hubungan kerja antara grosir dan produsen
serta kunjungan wiraniaga ke pengecer. PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung
yang berpusat di Bandung dengan pimpinan bertingkat " Kepala Perwakilan " dan
membawahi daerah pemasaran Bandung, Subang, Cianjur, ‘I'asikmalaya, Sumedang

dan Garut.

4.1.1 Wiraniaga

Meningkatkan produklivitas para wiraniaga merupakan sualu upaya
untuk meningkatkan volume penjualan. Sebagal ssorang wiraniaga yang profesional,
tuyjuan utama dalam memasarkan produk adalah untuk mendapatkan dan
mengembangkan jumlah pelanggan.

Dalam memasarkan produk PT. Djarum Kudus, perusahaan
membekali "product knowledge” pada para wiraniaganya. Wiraniaga juga diharapkan
mampu melayani area pemasaran. Pada tabel 5 menunjukkan jumlah wiraniaga dengan
volume penjualan ( actual ) Wiraniaga sebagai ujung tombak diharapkan dapat
meningkatkan kunjungan (calls) serta naiknya calls harus dapat diikuti dengan naiknya

pembelian (buy), sehingga volume penjualan grosir dapat ditingkatkan.
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Tabel 5 : Jumlah wiraniaga terhadap kinerja penjualan grosir

NO TUMLAH WIRANIAGA PADA RATA-RATA

GROSIR PENJUALAN

( PERSONAL ) { XKARTON)
1. 3 652
2, 4 826
3, 5 991
4, 6 1762
5) 7 3329
6. 8 4971
7, 9 4296
8. 10 3720
9, 11 4304
10. 12 3720
11. 14 3620

Sumber : Grosir PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung , 1998 (diolah)
Dalam penecliian ini akan dianalisis, apakah jumlah wiraniaga

berpengaruh terhadap kinerja penjualan grosir.

4.1.2 TFrekuensi Kunjungan Wiraniaga

Bidang distribusi dalam pemasaran mencakup kgputusan—keputusan
yang bersifat strategik dan taktis terutama dalam penciptaan pedagang perantara baru,
Seringkali dijumpai dikalangan manajemen usulan-usulan dard lapangan untuk
menambah pedagang perantara dengan berbagai macam alasan, antara lain : dengan
menambah pedagang perantara akan meningkatkan volume penjualan dan langganan
alau konsumen akan bertambah ferus. Apabila usulan tersebul tidak disetujui, maka
akan patah semangat pemimpin lapangan dan menyatakan bahwa manajemen kurang
mengctahui pasaran dan tidak flexibel.

Penambahan pedagang perantara juga diperhitungkan pula akan

permintaan barang yang nantinya akan dikelola oleh grosir. Frekuensi kunjungan
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wiraniaga ke retail yang dilayani mendapat perhatian yang khusus. Jangan sampai
terjadi dengan adanya penambahan retail yang baru tidak mendapat pelayanan yang

baik dari wiraniaga.

4.1.3 Lama Hubungan Kerja Antara Grosir Dengan Produsen

Hubungan kerja antara pedagang perantara {grosir} dengan produsen
wajib dijaga kelanggengannya. Hubungan kerja dapat mempengaruhi kelangsungan
disiribusi barang dari produsen ke konsumen akhir. Hubungan kerja dapat dijaga
melalui komunikasi yang baik, saling pengertian, saling membantu, dan lain-lain.

Komunikasi yang baik antara pedagang perantara dengan produsen
pada umumnya mensyaratkan lima unsur yaitu pengirim, pesan, saluran komumnikasi,
penerima dan umpan balik. Komunikasi perusahaan merupakan pertukaran informasi
dua arah antara pihak-pihak yang terlibat dalam perusahaan. Sedang dalam prakteknya
tercakup dalam kegiatan promosi yang merupakan arus informasi ataw persuasi satu
arah. Komunikasi dua arah dalam hal ini diartikan sebagai sejak kegiatan pemasaran
yang sifatmya mendorong permintaan. Kegiatan pemasaran yang sifatnya mendorong
permintaan dilakukan melalui program - program yang terpadu.  Penchlitian ini
menganalisis apakah lama hubungan kerja antara pedagang perantara dengan produsen
berpengaruh positip terhadap volume penjualan grosir.

Pembagjan atau pemberian hadiah yang dilakukan oleh PT. Djarum
Kudus Perwakilan Bandung, berkaitan dengan kepiatan distribusi. Kegiatan distribusi
ini merupakan salah sam kegiatan yang dilaksanakan dengan interaksi langsung antara

wiraniaga dengan pedagang perantara. Tujuan diadakannya kegiatan ini adalah untuk
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dapat berkomunikasi sccara Jangsung dengan pedagang perantara dan calon pedagang

perantara, sehingga usaha untuk menyakinkan produk yang ditawarkan lebih intenstf.

Tabel 6 menunjukkan lama hubungan kerja antara pedagang perantara (grosir) dengan

produsen (Perusahaan), jumlah grosir dan kinerja penjualan.

Tabel & : Rata-rata lama hubungan kerja , jumlah grosir dan kinerja penjualan

NO HUBUNGAN KERJA | JUMLAHGROSIR | KINERJA
( TAHUN ) (BUAH ) PENJUALAN
( KARTON )
1. 0-4 1 540
2. 4-8 4 625
3] §-12 7 2244
4, 12-16 9 3037
5. 16 - 20 7 3805
6. 20 - 24 2 3840

Sumber : PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung, 1998 ( diolah )

Permberian hadizh uniuk pedagang peraniara (grosir) yang dilaksanakan

oleh PT. Djarum Kudus Perwakilan Bandung merupakan salah satu cara untuk

menjaga hubungan kerja dengan pedagang porantara. PT. Djarum Kudus Perwakilan

Bandung mempergunakan materi pendukung im secara tepat, efisien dan sesuai

produk

Penelifian ini akan dianalisis, apakah dengan menambah jumlah pedagang perantara

dan menjaga hubungan kerja dengan pedagang perantara akan berpenagruh positip

terhadap kinerja penjualan grosir.
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BABYV ,
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini akan dibahas dan dianalisis faktor-faktor yang
mempengaruhi kinerja grosir pada PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung yang
meliputi variabel-variabel frekuensi kunjungan wiraniaga (FK), lama hubungan kerja
(LK) dan jumlah wira niaga (JW). Data yang dianalisis adalah data cross section yang
meliputi 30 grosir pada PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung yang diambil sccara
acak (random). Penelitian ini dilakukan pada tahun 1998.

Anaﬁsisyangdigmakmdalmnpcneﬁﬁaniniadalahanaﬁsiskuanﬁtaﬁfdcngm
menggunakan alat regresi berganda. Sedangkan analisis kualitatif digunakan analisis

SWOT.

5.1 Ilasil Analisis Regresi Berganda
Berdasatkan pada model penefitian diperoleh hasil regresi sebagai berikut

(Jampiran 1):

KG = -11019,557 + 5124,553 FK + 11,456 LK + 318,010 W + ¢
t hitumg (4,529) (5,008) (1,537)

F hitmng = 40,792
Rr? =(),8248
DW =1,7883
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5.1.1 Pengujian Hipotesis
Dalam tahap imi akan dilakukan uji hipotesis dengan menghitung besarnya “t

test” dan “F test”, kemudian membandingkan hasil perhitungan tersebut dengan t tabel
dan T tabel pada tingkat kepercayaan terfentu. Pengujian ini dimaksudkan untuk
menerima atau menolak hipolesis:
a. Pengujian secara individual dengan t test

1. %t test” untuk frekuensi kunjungan wiraniaga (FK)

Kriteria pengujian hipotesis adalah jika t hitung lebih besar dari pada t tabel maka
variabcl yang dimaksud adalah signifikan. Artirtya variabel indeponden (variabel
bebas) mempengaruhi variabel dependen (variabel tak bebas). Dalam hal ini
variabel frekuensi kunjungan wiraniaga (FK) memiliki t hitung sebesar 4,259
lebih besar dari t tabel yang hanya sebesar 2,056 pada derajat kepercayaan 95%.
Tni berarti bahwa frekuensi kunjungan wiraniaga (FK) sangat berpengaruh pada
kinerja grosir (KG).

2. “t test” variabel lama hubungan kerja grosir dengan produsen (1.K)

« test” untuk lama hubungan kerja (LK), karena t hitung didapatkan sehesar
5,008 lebih besar dari t tabel yang hanya 2,056 pada derajat kepercayaan 95%,
maka varaibel lama hubungan kerja dapat dikatakan signifikan. Artinya bahwa
variabel ama hubungan ketja secara individu mempengaruhi dependen variabel

yailu kinetja grosir.
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3. “l fest” unluk jumlah wira miaga (JW), berdasarkan perhitungan didapatkan (
hitung sebesar 7,537 lebih besar dari { tabel 2,056 pada derajat kepercayaan
959%, maka variabcl jumlah wira niaga dapat dikatakan signifikan.

Artinya bahwa variabel Jama hubungan ketja secara individe mempengaruhi

dependen variabel yaitu kinerja grosir.

b. Pengujian secara serentak/simultan dengan “F test”

Pengujian secara simultan dengan F test ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah
semua variabel independen (variabel bebas) mempengaruhi variabel dependen
L (variabel tak bebas). Dengan tingkat kepercayaan 95%, dan numerator =3 dan
denomerator = 26, diperoleh harga “I tabel” sebesar 2,98.

Karena “F hitung” didapatkan sebesar 40,792 lebih besar dari “F tabel” yang hanya
2,98 maka dapat dikatakan signifikan.

Aslinya bahwa secara bersama-sama alau simulian vaniabel independen yang
meliputi variabel frekuensi kunjungan wiraniaga (FK), variabel jumlah wiraniaga
(FW) dan variabcl llama hubungan kerja (LK) mcmpengaruhi variabel dependen

kinerja penjualan grosir (KG).

¢. Pengujian terhadap penyimpangan asumsi klasik
Pengujian terhadap penyimpangan asumsi Klasik yang dilakukan dalam
penelitian ini meliputi uji muliikolinieritas, uji heteroskedastisitas dan uji otokorelasi.

1. TJji Multi kolinieritas
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Hasil regresi tidak mengindikasikn adanya gejala penyiropangan asumsi kolimicrilas
ganda. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya variabel independen yang signifikan dan

harga kocfisicn dcterminasi (R”) rclatif tinggi, yaita 82,48%.

™

Uji Heteroskedastisitas
Uji ada tidaknya penyimpangan klasik terhadap model penclitian dilakukan dengan
mengunakan uji Goldfield dan Quandt. Pada prinsipnya uji ini mengusulkan untuk
hasil F ststistic < F tsvet. Hasil pengujian dengan uji ini menunjukan bahwa secara
statistik F statistic (0,612) < F rabel (2,98). Kondisi ini mengindikasikan bahwa model
terbebas dari adanya penyimpangan klasik heteroskedastisitas (lilﬁt Jampiran).
3. Uji Otokorelasi |
Sedangkan untuk deteksi adanya penyimpangan asumsi Klasik otokorelasi dapat
diuji dengan uji Durbin Watson. Meskipun dalam penelitian ini nilai DW dapat
diketahui yaitu 1,788, namun demikian karena data yang digunakan adalah data
cross section (lintas ruang) maka uji asumsi Klasik ini dapat diabaikan.

Berdasarkan hasil regresi  berganda diafas dapal dikciahui besamnya
pengaruh variabel-variabel independen vang meliputi variabel frekuensi kunjungan
wiraniaga (FK), variabcl jumlah wiraniaga (JW) dan variabcl lama bubungan kerja
(LK) terhadap variabel dependen kinerja grosir (KG).

Besarnya pengarvh variabel-variabel independen (variabel bebas) yaitn
frekuensi kunjungan wiraniaga, jumlah wiraniaga dan lama hubungan kerja tcfhadap
kinerja grosir dapat dijelaskan dari besarnya nilai determinasi R® yang diketahui

nilainya sebesar 0,8248. Hal ini berarti bahwa variasi kenaikkan Linerja grosir sebesar
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88,4% discbabkan valiasi perubahan frekuensi kunjungan wiramiaga, lama hubungan
kerja dan jumlah wiraniaga, Sedangkan sisanya disebabkan oléh variabe] lain diluar
modcl..

Disamping itu berdasarkan hasil regresi didapatkan nilai-nilai koefieisn regresi
sebagai berikut:

a. by = 5124,5533, artinya jika lama hubungan kerja (.K) dan jumlab wiraniaga (JW)
konstan kenaikan frekuensi wiraniaga (FK) sebesar satu safuan akan menyebabkan
nilai kinerja grosir mengalami kenaikan sebesar 5124,5533 karton. Jadi frekuensi
kunjungan wiramiaga berpengaruh secara positif terhadap kinerja penjualan grosir.

b. b, = 11,4568, artinya jika frekuensi kunjungan wiraniaga (¥K) dan jumlah wira
niaga (JW) konstan maka kenaikan Jama hubungan kerja (LK) atau semakin lama
hubungan kerja sebesar satu satuan akan menyebabkan kinerja grosir (KG) akan
mengalami kenaikkan sebesar 11,4568 karion. Jadi variabel bebas lama hubungan
kerja berpengaruh secara positif terhadap kinerja penjualan grosir (KG).

c. by = 318,0104, artinya jika variabcl frekucnsi kunjungan wiraniaga (FK), lama
hubungan kerja (LK) konstan maka kenakan varisbel jumlah wiraniaga (JW)
sebesar satn satuan akan menyebabkan kenaikan kinerja grosir scbesar 318,0104
karton. Jadi jumlah wiraniaga (JW) berpengaruh secara positif terhadap kinerja

penjualan grosir (KG).
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5.2 Analisis Kwalitatif.

Berdasarkan pada analisis regresi berpanda diatas dapal diketahui

- bahwa kinerja grosir yang diukur dengan volume penjualannya sangat dipéngaruhi oleh

variabcl-variabel frekucnsi kunjungan wiraniaga (FK), lama hubungan kerja (LK), dan
jumlah wiraniaga (JW).

Disamping itu lama hubungan kerja berpengaruh terhadap kinerja

‘grosir pada daerah pemasaran PT. Djarum Kudus perwakilan Bandung. Kondisi ini

sangat dimungkinkan karena ada‘ hubungan kepercayaan antara produsen dengan
grosir, Semakin lama hubungan kerja menunjukkan bahwa produk PT. Djarum Kudus
memiliki pangsa pasar dimana lokasi grosir berdiri. Meskipun tidak menutup

kemungkinan ada bebrapa faktor diluar itu. Misalnya baiknya pelayanan yang

- diberikan grosir kepada konsumen. Kinerja grosir akan semakin membaik dengan

;emakin bertambahbaiknya hubungan kerja yang terjalin antara PT. Djarum Kudus
perwakilan Bandung scbagai pihak supplier alau produsen dengan grosir sebagai pihak
pemasar.

Untuk Ichih memperjclas kondisi dan potensi yang ada sclain analisis
kuantitatif pertu juga dilakukan analisis kualitatif. Analisis kualitatif SWOT atas kinerja
grosir .wiiayah pemasaran/perwakilan Bandung PT. Djarum Kudus analisis yang
mefiputi analisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan.

Strength dan Weakness adalah faktor yang ada dalam kendali perusahaan (internal dan
controllable). Analisis SWOT sangat diperiukan untuk mendukung kebijakan dan
strategi pemasaran produk PT. Djarum. Adapun analisis SWOT terhadap PT. Djarum

baik produknya maupun perusahaan adalah sebagai berikut :
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Strength atau Kekualan :

1.

Produk PT. Djarum berancka macam baik dati segl metek seperti Djarum 76, Filira,
Mustang, dan lain-lain maupun besar/keciinya kemasan seperti 10,12 batang per
kemasan (bungkus).Hal ini dapat memberikan keluasan kepada konsumen untuk
memilih sesuai dengan selera rasa maupun besat/kecilnya kemasan atau kemampuan
atau tingkat keperluan yang mereka ingin puaskan.

PT. Djarum banyak dan scring melakukan kegialam adverlensi baik di Televist, majalah,
koran, radio dan lain-ain. Sehingga produk PT. Djarum dikenal secara huas oleh
masyarakat baik di pedesaan maupun diperkotaan.

. PT. Djarum sering mendukung kegiatan-kegjatan sosial seperti memjadi sponsor

scmainar, bakti sosial, olah raga, dan lain-lain. Sclain itu PT. Djarum juga banyak
memberikan bea siswa kepada para pelajar SD, SMP dan SMA maupun kepada para
Mahasiswa, Hal ini dapat membantn mendukung citra positif perusahaan dimata

masyarakat dan pemerintah._,

. PT. Djarum mempunyai saluran distribusi yang lvas, dapat menjangkau ke seluruh

daerah di Indonesia. Produk PT. Djarum dapat dan mudah dibeli (diperoleh/baik di kota
besar maupun kota kecif). Produk PT. Djaram dijual oleh para pengecer kecil (warung-
warung) maupun oleh pengecer besar (toko-toko besar).

Weakness atau kelemahan

1.

Besarnya jumilah grosir yang ada di perwakilan Bandung akan semakin menambah
kompleknya manajemen pemasaran perwakilan Bandung, Lemahnya strukuour
permodalan grosir mcnipakan satu titlkk kelemahan vang perlu mendapat perhatian
khusus dari PT. Djaram perwakilan Bandung,

PT. Djarum kurang cepat dalam menghasilkan produk yang diinginkan oleh konsumen.
Misalnya, untuk rokok yang mengandung lar dan nikolin yang rendah, kalah dulu
dibandingkan pesaingnya seperii Sampoerna atau Bentoel
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Opportunity atan peluang
Walaupun persaingan dalam bisnig rokok cukup Kketat tetapi petuang untuk
produk rokok juga relatif besar, mengingat

1. Jumlah penduduk Indonesia khususnya pulau Jawa sangat banyak.

2. Harga rokok tidak terlalu mahal (dapat terjangkau) oleh masyarakat golongan ekonomi

lemah, menengah dan atas

Merokok merupakan kebutuhan, hampir semua orang (terutama laki-laki) di Indonesia

hampir lebih 40% penduduk laki-laki dewasa di Indonesia biasanya merokok. Hal-hal

terscbut merupakan peluang bagi PT. Djarum untuk meraih pasar bagi produk-
produknya,

Threat atau ancaman

1. Munculnya produk—produk baru seperti dari pesaing bingga dapat mengurangi pangsa
pasar produk lama (rokok kretek).

5 Semakin banyaknya sigarct dani luar negeri sperti Lucky Strike, Malboro, Kennedy,
Kansag, danlain-laimHalhﬁscmakinmmnpcrtqiammaﬁrganunmkmcmbutpasardi
Indonesia.

3. Adanya larangan/pembatasan iklan oleh pemerintah, di televisi dapat mengurangi usaha
mcnarik konsumen untuk membcli rokok yang dihasilkan olch pcrusahaan.

4. Semakin meningkatnya kesadaran sebagian masyarakat akan pentingnya mengurangi
merokok untuk menjaga keschatan, serta semakin meningkatnya kampanye dacrah
bebas rokok ditempat-tempat umum. Hal ini merupakan tantangan yang berat bagi

w

pemasaran produk rokok.
53  Analisis Mengenai Pedagang perantara.

Pada peneclitian ini diteliti 30 pedagang peraniara (groeir) yang memamsarkan
produk PT. Djarum Kudus. Pedagang perantara (grosir) pada manajemen PT. Djarum
Kudus terbagi menjadi dua katagori :

1. Pedagang perantara (Grosir) besar.

)
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2.

Grosir yang mampu memasarkan produk PT. Djarum Kudus kepada
retailer, rata-rata seminggu 38 karton (150 ball).

Pcdagang porantara (grosir) kecil.

Grosir yang mampu menyalurkan produk PT. Djarum Kudus kepada
retailer rata-rata seminggu 13 karton (50 ball).

Pemilihan atau penmambahan pedagang perantara (grosir) baru oleh

pihak manajemen PT. Djarum Kudus mempertimbangkan aspek-aspek :

1.

2.

3.

4,

5.

Lokasi.

Armada vang dimiliki.

Jumlah Wiraniaga (Sales Force)
Area yang dilayani.

Kemampuan jual.

Hal-hat tersebut perlu dipertimbangkan unluk memperiancar disiribusi dan pemasaran

dari grosir ke retailer-retailer secara lebih efisien.

5.3.1. Pedagang Perantara (grosir) besar.

Pada penelitian ini, grosir besar yang digunakan sebagai sampel

(responden) berjumlah 13 grosir, Pembagian atau batasan grosir besar berdasarkan

pengamatan dan sumber dari manajemen PT. Djarum Kudus adalah sebagai berikut :

1. Pertimbangan Lokasi (sirategis)

2. Jumlah Armada vang dimiliki (lebih dasi 10 buah)

3. Jumlah wiraniaga (lebih dari 7 orang)
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4. Kemanpuan jual (lebih dari 38 karion per UYL )
5. Area dan retail yang dilayani luas.

Tabel 7 : Daftar Grosir Besar, PT. Djaram Kudus, Perwkilan Bandung.

No | Nama Gresir Lokasi Jumlah Jumiah | Lama Hub. | Penj./
Armada | Wiraniaga Kerja Minggu
(Unit) (Orang) (Tahun) (Ball)
1 | Bijaksana Cibadak 10 7 18 75
2 | Sukajava Cibadak 10 7 19 76
3 | Nugraha Cibadak 10 7 19 98
4 | Duta Cibadak 11 8 20 102
5 | Putra Jaya Cibadak 11 8 20 108
6 | Giat Cibadak 11 g 15 111
7 | Sakti Usaha Penjagalan 12 8 16 110
8 | Ampuh Pungkur 12 9 21 112
9 | Enggal Ciateul 12 9 13 119
10 | Surya Abadi | Gatot Subroto 12 9 18 113
11 | Itti Kurih Cicadas 12 9 19 114
12 | Muncul KiaraCondong 13 10 10 92
13 | Kuat Cikutra 13 10 9 ’4
14 | Mulia Sukajadi i3 11 7 86
15 | Sinar Sakti A, Yani 13 12 21 79
16 | Jati Baru Pasar Suct 13 12 12 21
17 | Setia Jaya Kopo i3 14 16 115
18 | Sumber Rizki | Kopo 14 14 14 123

Sumber : PT. Djarum Kudus, Perwakilan Bandung 1996 {diolah)

Berdasarkan Tabel 7 dapat dijelaskan bahwa peran grosir besar dalam
memasarkan produk PT. Djarum Kudus patut mendapat perhatian dan dijaga
kelanggengannya, Lama hubungan ketja anlara grosir dan produsen rala-rata diatas 10
tahun. Hubungan yang sudah lama dibina hendaknya tetap dipertahankan.

Untuk menjaga kelangsungan kerjasama dongan para grosimya P'T. Djarum
Kudus perwakilan Bandung, senantiasa selalu mengadakan koordinasi dan menampung
masukan-masukan tentang kesulitan-kesulitan yang dihadapi oleh grosir. Cindera mata
berupa jam dinding, kaos, di, dibagikan kepada grosir univk mempererat tah

persaudaran anfara perusahaan dan para PLOSit.

44

T T e N..‘_._"mp_mr.‘r_....
i




Disamping itu juga dalam dua tahun sekali diadakan pertemuan antara produsen dan

pedagang perantara.

Mobil-mobil armada (boks) yang dimiliki oleh para grosir diberikan cat

/ spanduk yang berlogokan Djarum secara cuma-cuma. Hal ini dilakukan untuk

mengurangi biaya promosi dari para grosir.

53,2 Pedagang perantara (Grosir) kecil.

Pada penelitian ini, grosir kecil yang ditelitt berjumlah 12 grosir.

Pembagian atau batasan grosir kecil berdasarkan pengamatan dan sumber dari PT.

Djarum Kudus Perwakilan Bandung adalah :

1. Jumlah armada ( kurang dari 10 buah).

2. Jumlah wiraniaga ( kurang dari 7 orang).

3. Kemampuan menjual ( 13 karton per minggu)

4. Area pelayanan cukup.

Tabel 8 : Daftar Grosir Kecil , PT. Djarum Kudus, Perwakilan Bandung.

No Nama Grosir Lokasi Jumlah Jumlah Lama Hub. Pen;j. /

Armada | Wiraniaga Kerja Minggu

{Unit) (Orang) (Tahun) (Ball)
1 | Kartika Sekelimus 7 3 4 38
2 | Aman Sadang 7 3 5 37
3 | Sumber Rejeki | Geger Kalong 7 4 8 36
4 | Purnama Cicaheum 7 4 8 36
5 | Meiling J1. Akhmad 6 5 10 37
6 | Puji Indah Suka Sari 7 5 10 37
7 | Andhika Cicadas 7 5 12 38
8 | Modemn Ciliwung 6 6 12 36
9 | Loekman Citarum 7 6 14 37
10 | Maju Lancar | Cihampelas 7 6 15 37
11 | Mitra Sejati Cikapundung 6 6 16 38
12 | Rahma Sadang 6 6 16 38

Sumber : PT. Djarum Kudus, Perwakilan Bandung 1996 {diolah)
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Peran grosir kecil tidak bisa diabaikan dalam menunjang volume penjuatan
PT. Djarum Kudus. Pembinaan secara intensif oleh PT. Djarum Kudus, terhadap
orosir kecil akan menambah kemampuan jual dan daya saing pcrusahaan.

Sama dengan halnya grosir besar, PT. Djarum Kudus juga memberikan

perlakuan dan pembinaan kepada para grosir kecil.

5.4  Implikasi Manajerial.

Implikasi manajerial ini dibvat berdasarkan atas beberapa analisis yang
telah dibahas diatas. Hasil pembahasan tersebut dijadikan dasar untuk memberikan
masukkan bagi manajemen guna meningkatkan kinerja grosir pada waktu yang akan
datang.

1. Jumlah wiraniaga merupakan variabel yang mempunyai koefisien yang tinggi dan
merupakan salah satu kekuatan dari grosir PT. Djarum Kudus. Oleh karena itu
periu mendapatkan perhatian yang besar. Untuk meningkatkan kinerja dan para
wiraniaga ini maka bagi mereka periu diberikan tambahan pengetahuan melalui
pclatihan atan kursus tentang bagaimana menjual dan mclayani pclanggan dongan
baik dan benar. Disamping ifu yang harus diperhatikan juga adalah program-
program untuk memotivasi mereka untuk selatu berusaha bekerja lebih baik, seperti
pemberian insentif dan penghargaan, baik berupa finansial maupun bukan
finansial.

2. Lama hubungan kerja merupakan variabel yang mempunyai koefisien yang cukup
besar. Hubungan kerja yang baik dan harmonis ini tercermin dari lama hubungan

kerja yang terjalin diantara P1. Djarum Kudus dengan para grosir, dengan

46

e * [ES T T AT R T SR TR v T e R Lok S S



leader didacrah Bandung akan lerpelihara. Unluk meningkaikan  keeratan
hubungan tersebut dapat dilakukan dengan jalan meningkatkan iniensitas kemitraan
mclalui program-program yang formal maupun informal. Program-program yang
formal antara lain dengan mengadakan pertemuan-periemuan rutin agar antara
produsen dan grosir baik besar maupun kecil dapat saling berkomunikasi tentang
hambatan dan peluang yang mereka ketemukan. Sedangkan program-program
informal antara lain dilakukan dengan mengadakan arisan antar grosir schingga
persaudaraan antara mereka dapat lebih terbina.

3. Frekuensi kunjungan wiraniaga (FK) merupakan variabel jang kurang begitu besar
nilai koefisiennya. Meskipun demikian variabel ini tidak dapat diabaikan karena
ternyata variabel ini masih mempunyai korelasi yang signifikan. Untuk itu pihak
grosir PT. Djarum Kudus masih harus meningkatkan intensitas kunjungan
wiraniaganya ke pelanggan-pelanggan yang sudah ada, maupun ke dacrah-dacrah
atau retail-retail lain yang selama ini belum tergarap. Dengan berkembangnya
fwmlah retail yang dilayani diharapkan akan mcningkatkan kincrja dari para grosir..

Disamping ketiga hal tersebut diatas berdasarkan analisa yang lain baik
analisa SWOT dan analisa grosir dapat disarankan hal-hal sebagai berilaut :

1. Produk PT. Djarum Kudus hendaknya selalu diperbaharui dan diarahkan kepada
produk rokok dengan kandungan tar dan nikotin yang serendah-rendahnya.
Pengembangan produk ini mendesak untuk mengantisipasi meningkatnya

kesadaran masyarakat tentang bahayanya tar dan nikotin.
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2. Guna lebih berhasilnya pemasaran produk PT. Djarum supaya lebih kompetitif, dapat
dinpayakan kebijakan pemberan jangka waktu kredit yang lebih lunak kepada grosir
(diatas 2 minggu). Pemberian jangka waktu kredit yang lebih lunak akan dapat

membantu grosir didalam mengelola retail-retailnya.
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BAB VI

PENUTUP?

Berdasarkan hasil analisis regresi, perhitungan "Beta Coefficient", serta
pengujian - pengujian hasil regrosi, maka dapat diambil kesimpulan, dan saran schagai

berilmut :

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis regresi ( koefisien regresi ) vaﬁébel
yang berpengaruh  positif terhadap Kkinetja penjualan grosir yaitu variabel frekuensi
kunjungan wiraniaga, lama hubungan Kerja dan jumlah wiraniaga. Berdasarkan hasil
perhitungan " Beta Coefficient " dan analisis regresi, sscara individu variabel yang
mempengaruhi  kinerja penjualan grosir dapat diurutkan mulai dari vang pa]i;xg
berpengaruh, yaitu : jumlah wiraniaga (0,6712) , lama hubungan kerja (0,4734),
frekuensi kunjungan wiraniaga (0,3806).

Varasi dani variabel-variabel penelifian  secara individu maupun simultan
berpengaruh positif terhadap kinerja penjulan grosir. Kebijakan terhadap variabel
frekucnsi kunjungan wiraniaga harus mendapat perhatian  dari masing-masing
pedagang perantara (grosir). Jangan sampai texjﬁdi dengan  penambahan retail

fidak diikuti dengan pelayanan, schingga dapat menurunkan kinerja penjualan grosir.




6.2  Saran

Upaya meningkatkan volume penjualan  unfuk mencapal  targel
penjualan perfu memperhatikan sasaran setiap program kebijakan distribusi,  yang
tclah ditctapkan olch PT. Djarum Perwakilan Bandung. Sasaran scliap program
kebijakan distribusi adalah terciptanya kinerja penjualan yang sesuai dengan yang
diharapkan.

Berdasarkan hasil penelitian (jumlah wiraniaga, frekuensi kunjungan
wiraniaga dan lama hubungan kerja aniara grosir dan produsen ) , maka dapat
diketahui bahwa pedagang perantara (grosir) yang memasarkan produk PT. Djarum
Kudus  relatif memperhatikan jumlah frekuensi kunjungan wiraniaga ke retail yang
dilayani. Program kebijakan distribusi PI. Djarum Kudus Perwakilan Bandung
berupa penambahan grosir harus dibarengi dengan pelayanan (service) antara lain
berupa kunjungan wiraniaga (call) dari para wiraniaga. Grosir tanpa didukung dengan
fayanan (service) akan berpengaruh pada kinerja penj ualannya.

Sedangkan hubungan kerja antara grosir dengan produsen, Jumiah
wiraniaga dan frckucnsi kunjungan wiraniaga rclatif dapat dikatakan berhasil dalam
usaha meningkatkan kinerja penjulan grosir.

Kemitraan antara produsen dan grosir harus mendapat perhatian dari
PT. Djarum Kudus, PT. Djarum Kudus sebaiknya meningkatkan kerjasama dengan
para grosir lebih baik lagi, mengingat kinetja penjualan orosir akan mempengaruhi

penjualan produk PT. Djarum Kudus.
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