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MOTTO :

« Mintalah, maka akan diberikan kepadamu; carilah, maka kamu akan
mendapat; ketoklah, maka pintu akandibukakan bagimu.

e Karena setiap orang yang memints, menerima den setisp orang yang
mencari mendapat den setiap oranyg yang mengetok, baginya pintu
dibukakan.

Muatius 7: 7& 8

Karya ini kupersembahkan pada :
Kedua orangtuaku tercinta, kakak, adilku dan
keponakanku tersayang, serta seseorany yang

memberi warna dalam hiduphu.
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ABSTRAKSI Perpustlal<:.aan Unik

Dunia usaha scnantiasa selalu dihadapkan pada tuntutan lingkungan yang serba
berubah sekaligus penuh dengan tantangan. Untuk itu maka perusahaan harus dapat
mengantisipasinya demi kelangsungan hidup perusahaan. Karena pada dasarnya
perusahaan itu mempunyai tujuan utama yaitu untuk mendapatkan laba semaksimal
mungkin, namun hal itu hanyalah salah satu tujuan dad perusahaan. Sedangkan tujuan
yang lain adalah pertumbuhan, kelangsungan hidup, kedudukan pasar, penggunaan
teknologi, kesejahteraan hidup, dan sebagainya,

Usaha untuk mencapai tujuan perusahaan tentu tidaklah mudah karena
dihadapkan pada masalah-masalah di dalam bisnisnya baik sekarang maupun masa
yang akan datang yang penub dengan persaingan.  Supaya perusahaan bisa
mencapdinya tentunya dengan cara meningkatkan volume penjualannya. Dan untuk
mencapai ini tentu banyak kendala-kendala yang dihadapinya antara lain banyaknya
satngan dari peruszhaan yang memproduksi barang yang sama. Untuk mengatasi
kendala-kendala tersebut tentu perusabaan harus menjalankan fungsi pemasaran
seperti  menggunakan saluran distribusi yang tepat, melaksanakan promosi,
memperbaiki dan menggunakan kemasan yang baik serta menerapkan harga jual yang
tepat,

Sedangkan pemasaran ini bisa diartikan merupakan suatu sistem keseluruhan
dari kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromesikan dan mendistribusikan, barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial,

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kepiatan yang pokok bagi
perusahaan dalam usaha untuk menjual produk ke pasar. Sehingga tidaklah
mengherankan bila terjadi suatu persaingan perusahaan sejenis dalam mencan peluang
tersebut untuk merebut atau menguasai pasar. Dan untuk kelancaran, agar produk
tersebut cepat sampai ke konsumen, maka dibutuhkan perantara atau saluran dalam
melaksanakan tugas tersebut dan saluran ini biasanya disebut saluran distribusi.
Dimana saluran distribusi ini harus dilaksanakan dengan tepat, hal ini penting guna
memenuhi keinginan  konsumen untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan
Karena dengan saluran distribusi yang tepat, maka akan dapat membantu perusahaan
dalam memperluas daerah pemasaran dan meningkatkan volume penjualan. Begitu
juga dengan konsumen dengan adanya saluran distribusi ini, maka akan membantu dan
mempermudah dalam hal mendapatkan barang yang dibutubkan. Saluran distribusi ini
bukanlah masalah yang sepele karena apabila salah dalam memilih saluran distribusi
maka akan berakibat fatal, misal produk tidak sampai ke konsumen sehingga akan
dapat mengurangi volume penjualan.

Selain saluran distribust yang tepat untuk memperoleh pangsa pasar supaya
barang tersebut diminati oleh konsumen diperlukan promosi dan juga harga jual yang
tepat. Harga jual merupakan salah satu elemen marketing mix yang sensitif hal ini
karena dalam melaksanakan pembelian produk kebanyakan konsumen berfikir secara
rasional bahwa produk vang dibeli harus mempunyai manfaat yang sesuai dengan
biaya atau harga yang dikeluarkan sehingga nantinya ada keseimbangan,



Dalam menetapkan harga perusahaan harus betul-betul memikirkannya, ,Perpustakaan Unik
sampai harga yang diberikan itu terlalu tinggi melainkan harus sesuai dengan barang
yang dijual. Harga yang ditetapkan tersebut juga harus dapat menutup semua ongkos,
atau bahkan lebih dan itu, yaitu mendapatkan laba. Dengan menetapkan harga jual
yang tepat maka akan dapat meningkatkan volume penjualan. Tetapi kalau harga
tidak tepat, misalnya terlalu tinggi maka akan mengakibatkan berkurangnya jumlah
konsumen sehingga jumlah volume penjualpun akan ikut menurun.

Dari uraian diatas dapat kita ketahui bahwa diperlukan penelitian untuk dapat
menyganalisis epengaruh saluran distribusi dan harga jual terhadap volume penjualan.
Untuk itu peneliti merumuskan masalah sebagai berikut :

I, Scbermpu beswr pengnruh suluran distribusi terhadap volume  penjualun pada
UD.Gajah Sari Batangan Pati ?
2. Scbhepu besar pengaruh hargn jual terhadap volume penjualan pada UD. Gajeh

Sari Batangan Pati ?

3. Seberapa besar pengaruh saluran distribusi dan harga jual terhadap volume

penjualan pada UD: Gajah Sari Batangan Pati ?

Dengan melakukan pembatasan sebagai bertkut

1. Seberapa besar pengaruh saluran distribusi terhadap volume penjualan pada

UD.Gajah Sani Batangan Pati 7
2. Seberapa besar pengaruh harga jual terhadap volume penjualan pada UD. Gajah
Sari Batangan Pati ?

3. Seberapa besar pengaruh saluran distribusi dan harga jual terhadap volume

penjualan pada UD. Gajah Sari Batangan Pati ?

Sebagai hipotesis penelitian ini dapat dinyatakan bahwa saluran distribusi dan
harga jual berpengaruh terhadap volume penjualan.

Dengan menggunakan analisis regresi berganda dengan bantuan program’
komputer Statistical Pakages for Social Science (SPSS) dengan rasio :

Y =2167067,5379 + 363,477589 X, - 3872,026359 X,

Uji t dilakukan untuk mengetahui apakah ada pengaruh nyata antara saluran
distribusi dan harga jual terhadap wvolume penjualan secara parsial. Dengan
menggunakan tingkat signifikansi 5% uji dua sisi, dan derajat kebebasan (db) 7, maka
nilai tp = 1.895

Dari pengujian tersebut diperoleh hasil bahwa.:

a. thwng untuk koefisien regresi by sebesar 3,413, ini berarti bahwa tyiwng lebih besar
dan tyu, maka Ho ditolak, berarti ada pengaruh yang signifikan antara saluran
distribusi terhadap volume penjualan,

b. (hiumg untuk koefisien regresi by sebesar -0,85, ini berarti bahwa thiueg lebih kecil dari
ttabel, maka Ho diterima berarti tidak ada pengaruh yang signifikan antara harga
jual dan volume penjualan,

Ujp F dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh yang signifikan
antara variabel bebas yaitu saluran distribusi dan harga jual terhadap variabel
dependen, yaitu volume penjualan. Dari perhitungan diperoleh  Fiiu, Sebesar
51,77541 sedangkan nilai Frabel dengan df (2;7} dan tingkat signifikan 5% sebesar
4,74 maka Ho ditolak, berarti saluran distribusi dan harga jual secara bersama-sama
berpengaruh terhadap volume penjualan.
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Nilai koefisien determinasi dipergunakan untuk mengukur berapa oo ciakaan unik

sumbangan dari vanabel bebas terhadap naik turunnya vanabel dependen. Dari
perhitungan diperoleh koefisien determinasi sebesar 0.93668 (0.94) yang berarti
sumbangan dari variabel bebas yaitu saluran distribusi dan harga jual yang diterapkan
oleh perusahaan secara bersama-sama terhadap naik turunnya volume penjualan
sebesar 94%, sedangkan sisanya sebesar 6% disebabkan oleh faktor lain.

Saluran distribusi ternyata mempunyai pengaruh yang kuat dan positif

terhadap volume penjualan, yang berarti semakin banyak saluran distribusi yang .

dipakai maka volume penjualanya akan semakin meningkat sedangkan harga jualnya
tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan tetapi memiliki
kecenderungan negatif yang berarti semnakin rendah harga yang ditetapkan maka
volume penjualanya akan semakin meningkat. Hal ini terjadi karena garam adalah
produk masal yang harganya mausih dapat dijangkau oleh konsumen disamping itu
prosentase pengeluaran konsumen untuk membeli garam relatif lebih kecil dibanding
untuk kebutuhan lainya.

Berdasarkan hasil pengujian secara bersama-sama atau simultan menyatakan
bahwa saluran distribusi dan harga jual mempunyai pengaruh terhadap volume
penjualan.

Selain itu berdasarkan hasil perhitungan analisa regresi berganda menyatakan
bahwa saluran distribusi dan harga jual mempunyai hubungan yang kuat dengan hasil
volume penjualan 96%. Adapun sumbangan yang diberikan oleh saluran distribusi dan
harga jual! terhadap naik turunnya volume penjualan sebesar 94%, dan sisanya 6%
disebabkan oleh variabel lain diluar kedua vanabel tersebut.

Setelah melihat dari hasil perhitungan, maka saran-saran yang dapat diberikan
adalah sebagai berikut :

1. Perusahaan sebaiknya memaksimalkan pendistribusian barang, karena saluran
distribusi berpengaruh kuat terhadap volume penjualan, semakin banyak pedagang
perantara yang digunakan, maka volume penjualan juga meningkat, karena dengan
sendirinya barang mudah didapat dan konsumen cenderung membeli barang yang
mudah didapat dimana saja, sehingga konsumen menjadi fanatik terhadap produk
tersebut.

2. Sebaiknya harga jual ditetapkan dengan memperhatikan produk pesaing di pasaran,
karena hasil pengujian secara parsial, harga jual tidak berpengaruh terhadap volume
penjualan, tetapi terdapat kecenderungan semakin turun harga jualnya, maka
volume penjualannya akan semakin menigkat.
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