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ABSTRAK

Asdy Daenlangi @ Analisis Pengaruh Biaya Distribusi Terhadap
Peningkatan Hasil Penjualan "Seng’ pada PT. SERMANI STEEL di
Makassar.

Penelitian ini dilaksanakan pada PT. SERMANI STEEL di Makassar
yang beralamat di Jin. Jendral Urip Sumihardjo km 7 Tello Makassar, dengan
tujuan untuk mengetahui apakah biaya distribusi yang dikeluarkan oleh
perusahaan mempunyai pengaruh terhadap peningkatan hasil penjualan
seng.

Metade analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
Regresi yang digunakan untuk mengetahul bagaimana pengaruh biaya
distribusi terhadap peningkatan hasil penjualan seng, analisis koefisien
korelasl yang digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh yang berari
antara biaya distribusi dengan volume penjualan, koefisien diterminasi
digunakan untuk mengetahui berapa besar pengaruh biaya distribusi
terhadap volume penjualan, sera uji t dan uji f yang digunakan untuk
mengetahui apakah biaya distribusi mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap hasil penjualan seng.

Hasil penelitian menunjukkan persamaan regresinya adalah y =
6407871 + 0,130 x, hal ini menunjukkan nitai positif artinya sefiap
penambahan Rp. 1 biaya distribusi akan meningkatkan hasil penjualan
sebesar 0,130 ton. Dari hasil analisis diketahui bahwa koefisien korelasinya
adalah = 0,885, angka ini menunjukkan nilai positif dan mendekati 1 artinya
biaya distribusi berpengaruh positif terhadap peningkatan hasil penjualan
seng, serta diketahui juga koefisien determinasi adalah = 94,08%, hal ini
berartl 94,09% peningkatan hasil penjualan seng dipengaruhi cleh biaya
distribusi dan sisanya sebesar 5,1% oleh variabel lain yang tidak diteliti oleh
penulis. Demikian pula hasil uji t dan uji f, di mana hasil perhitungan
SPSSnya menunjukkan t hitung dan f hitung lebih besar dari pada t tabe! dan
f tabel, hal ini berarti biaya distribusi berpengaruh signifikan terhadap

peningkatan hasil penjualan seng.
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Pada era globalisssi inl di mana Bangsa Indonesia mengalami krisis
dan sampai saat ini belum mampu untuk keluar dar keadaan tersedut,
persaingan bisnis antar perusahaan sangat ketat. Bak persaingan di pasar
domestik maupun di pssar Internasional. Fenomena ini membuat pelaku
ekonomi dalam hal ini perusahaan mencari cara bagaimana agar tetap eksis
dan bisa memenangkan persaingan bisnis, berbagai kiat dan strateg
ditetapkan agar bisa menjadi pemenang, baik itu strategi al bidang
pemasaran, produksi, keuangan, maupun strategi-strategi di bidang lainnya.

Secsra umum tujusn perusahaan adalah uniuk mendapatkan laba
dalam rangka memperiahankan kelanjutan siklus hidup perusahaannya.
Dalam usaha pencapaian tujuan tersebut, maka semua fungsi dan kegiatan
perusahaan harus berjslan dengan normal, terencana dan terkontrol dengan
sebaik-balknya. Masing-masing fungsi tersebut mempunyai andil dalam
menunjang keberhasilan perusahaarn, namun dalam pelaksanaannya, fungsi
tersebut lidak teriepes saiu sama lain. Pemasaran (Marketing) merupakan
salah satu fungsi yang ikut menentukan keberhasilan perusanaan.

Pada saat sekarang ini, balk perusahaan kecil maupun perusahaan

besar menyadari akan pentingrya kegiatan pemasaran sehingga dapat



dikatakan bahwa kegialan pemasaran merupakan kebutuhan yang harus
dijalankan oleh semua perusahaan karena tidak ada satu perusahaan atau
badan yang dapat bertahan apabila tidak mampu memasarkan barang atau
jasa yang dihasilkan.

Kegiatan pemasaran pada dasamya adalah proses interaksi antara
pihak perusahaan dan pihak konsumen sehingga dianiara kedua belah pihak
diperoleh kesepakatan-kesepakatan mengenal berbagai aspek yang
menyangkut produk yang di transaksikan anitara kecua belah pihak , baik
menyangkut wujud produk, harga dan berbagai lavanan lain. Perusahaan
yang ingin berkembang dan mendapat keunggulan Kompotetif harus dapat
memberikan barang dan jasa yang berkualitas dengan harga yang bersaing,
layanan yang bsik serta penyerahan yang lebih cepat kepada konsumen.

Keberhasilan perusahaan menyampaiken produknya kepads
konsumen merupakan implikasi dari suatu upaya yang unit dan penuh
tantangan. Perusahaan di tuntut untuk menvediakan apa yang dibutuhkan
dan diinginkan konsumen pada waktu dan tempat yang tepat.

Dalam rangka memperlancar arus barang dan jasa dari produsen ke
konsumen, maka saiah satu faktor penting yang harus mendapat perhatian
adalah pemilihan jalur distribusi yang tepat. Karena meskipun barang-barang
atau jasa yang dihasilkan telah memenuhi standar, sesuai dengan selera
konsumen, balk bentuk maupun kuslitasnya, akan tetapi bila saluran

distribusi yang digunakan tidak menjamin penyampaian barang sesuai



dengan tempat tujuan dan waktu yang tepat, maka keberadaan produk itu
tidak akan memberikan keuntungan maksimal karena barang tersebut tidak
akan sampal ke tangan konsumen, akibat adanya kekeliruan dalam pemilihan
jalur distribusi.

Pemilihan jalur distribusi yang digunakan oieh perusahaan harus
didasarkan pada prinsip, Efisiensi dan Efekiifitas, karena itu dalam memilih
saluran distribusi membutuhkan analisis yang cermat serta analisis yeng
tepat.

PT. Sermani Sieel merupakan perusahaan yang bergerak dalam
usaha produksi dan pemasaran seng, memasarkan produknya di Makassar
dan sekitarmya tcahxan antar pulzu khususnya kawasan Indonesia Timur,
Dalam memasarkan produknya harus mampu memilih saluran distribusi
yang baik agar produk seng yang ditawarkan bisa sampai ke tangan
konsumen tepat waktu,

PT. Sermani Steei dalam menawarkan produk seng yang dihasilkan,
menggunakan main distribulor sebagali partner dalam memasarkan
produknya, perusahaan-perusahaan tersebut antara lain CV. Artha
Makmur. Fa. Makmur Sentosa, PT. Padi Mas Prima, CV. Snwijaya Utama
dan UD. Pelita Indah.

Dalam pemilihan saluran distribusi ada sejumlah biaya yang
dikeluarkan sebagai konsekuensi dari pemilihan saluran distribusi tersebut,

Pengeluaran biaya tersebut diharapkan dapat meningkatkan hasil penjualan
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perusahaan. Namun bagaimana biaya distribusi yang dikeluarkan
mempengaruhi volume penjualan, hal inilah yang menarik minat penulis untuk
melakukan penelitian tentang :

“ANALISIS PENGARUH BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP PENINGKATAN
HASIL PENJUALAN “SENG" PADA PT. SERMANI STEEL DI

MAKASSAR."

i.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan iatar belakang di atas penulis mengidentifikasi masalah

pokok dalam penelitian ini adalah :

Apakah terdapat pengaruh biaya distribusi vang dikeluarkan oleh perusah=an

terhadap peningkatan hasil penjualan ?

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penulisan

1.3.1. Tujuan Penulisan

Untuk mengetahui bahwa biays disiribusi yang dikeluarkan oleh

perusahaan mempunyai pengaruh terhadap peningkatan hasil penjualan
seng.
1.3.2. Kegunaan Penulisan

1. Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan daltam pengambilan

kebijakan lebih lanjut terutama dalam hal pengeluaran biaya

distribusi



2. Sebagai bahan pertimbangan bagi penulis untuk meiihat kenyataan
yang ada di lapangan dengan teori-teori yang diperoleh selama

duduk di bangku kuliah.

1.4. Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan pembahasan dalam penulisan skripsi ini, maka
penulis membagi atas €& (enam) bab yaitu :

Bab pertama, merupakan pendahuluan yang menguraikan tentang
latar belakang masalah, masalah pokok, tujuan dan kegunaan penulisan, dan
sistematika penulsan.

Bab kedua, merupakan bab yang memuat dasar pemikiran dalam
menganalisis data yang erat hubungannya dengan masaiah yang di bahas
dalam penulisan ini yang terdiri dari pengertian pemasaran, pengertian
marketing mix, saluran distribusi, Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan
saluran distribusi, kerangka pikir dan hipotesis kerja.

Bab ketiga, membahas tentang metodologi penelitian yang meliputi :
Lokasi penelitian, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data dan
metode analisis,

Bab keempat menyangkut uraian mengenal gambaran umurm

perusahaan yang terdiri dari sejarah singkat perusanaan, strukiur organisas:

perusahaan, proses produksi.
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Bab kelima, merupakan pembahasan yang memuat tentang analisis

saluran distribusi, pengsruh saiuran distribusi terhadap peningkatan hasil

penjualan dan ramalan penjualan.

Bab keenam, merupakan penutup yang berisi kesimpulan dan saran.



BAB I
LANDASAN TEORI

2.1. Pengertian Pemasaran =

Pemasaran adalah fungsi bisnis yang mengidentifikasi keinginan dan
xebutuhan yang belum terpenuhi dan untuk mengetahui segmen pasar mana
yang paling baik untuk dil=yani oleh perusahaan serta menentukan berbagal
produk, jasa dan program yang tepat untuk melayani pasar tersebul. Jadi
pemasaran merupakan penghubung antara kebutuhan masyarakat dengan
pola jawaban industri yang bersangkutan.

Dengan kemajuan teknologi yang semakin maju mamtawa masaiah-
masalah dan perubahan baru dalam dunia usaha yang menyebabkan
kegiatan pemasaran selalu menarik perhatian crang banyak teruiama para
penguseha. Perusahaan-psrusahaan mulai mempelajari dan berusaha
menguasai prinsip-prnsip pemasaran uniuk memperbaiki sistim distribusi dan
berusaha untuk mengembangkan produknya agar dapat bersaing dengan
baik di pasaran. Bukan itu saja, perusahaan-perusahaan juga mempelajan
cara-cera menggunskan riset pemasaran, periklanan dan penentuan harga
jual untuk meningkatkan efektifitas distribus: barang-barang.

Hal tersebut mendukung bahwa peranan pemasaran sebagai

penunjang langsung terhadap kegiatan-kegiatan perusahaan sudah semakin

besar bahkan bisa dikatakan perusahaan modem yang mempunyai kegiatan



produksi yang besar dan kompleks pada saat ini sudah tidak dapat lagl
menghindarkan diri dari campur tangan pemasaran demi pertumbuhan dan
kelangsungan hidup perusahaan,

Pemasaran merupakan faktor penting dalam sustu siklus yang
bermulz dengan kebutuhan konsumen dan berakhir dengan kepuasan
konsumen, ini berarti pelaksanaan pemasaran harus mampu melihat dan
menawarkan kebuluhan dan keinginan serta selera konsumen berdasarkan
informasi pasar setelah mendapatkan informasi, maka produksi segera
dilaksanakan sesusi dengan keinginan dan kebutuhan konsuman,

Sejak pemasaran mendapat perhatian penuh dan kalangan
pengusaha, telah benyak defenisi dan pengertian pemasaran yang
dikemukakan oleh pakar ekonomi, mereka mengemukakan pendapatnya
sesuai dengan sudut pandang mereka, namun pada hakekatnya, pengertian
pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli tersebut mempunyai tujuan dan
maksud yang sama, ysitu cengan cara bagaimana agar barang dan jasa
yang telah dihasilkan dapat diterima oleh konsumen pada wakiu yang tepat,
kualitas yang memadal dan harga yang layak sehingga dapat dijangkau
konsumen pada umumnys3.

Kotler (2001 : 5) mengemukakan bahwa " Pemasaran adalah sustu
proses sosigl dan mansjerial dengan mana individu dan kelompok-kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan meislui penciptaan,

penawaran dan penukaran produk-produk yang bemilai”
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Pengertian di stas memberikan suatu gambaran bahwa pemasaran
adalah suatu cara untuk mengadakan pertukaran produk dan nilai, di mana
pertukaran itu merupakan pertukaran sejumiah nilai kepada orang lain, baik
secara individu maupun secara kelompok agar dapat memenuhi
kebutuhannya melalui barang dan jasa yang di tawarkan.

Selanjutnya American Marketing Association (AMA} mendefinisikan
*Pemasaran adalah proses perencaenaan dan pelaksgnaan rancangan,
penetapan harga, promosi dan distribusi gegasan, barang dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran individu dan
organisasi’”

Definisi ini menskankan bahwa pemasaran berfokus pada
perencanaan dan pelaksanaan kegiatan-kegiatan untuk  memenuhi
kebutuhan konsumen.

Kemudian William M. Pride (1995 : 4)mengemukakan “Pemasaran
terdini dari kegiatan-kegielan para individy den organisasi yang di lakukan
untuk memudahkan dan mendukung hubungan pertukaran yang memuaskan
dalam sebush lingkungan yand dinamis melalui penciptaan, distribusi,
premosi, penetepan harga untuk barang can jasa serat gagasan.”

Dari definisi di atas kita dapat melinat perekanan pada pertukaran
yang memuaskan yaitu pengendalian atau pengalihan barang, dan gagasan

sebagai balasan untuk sesuaty yang bernilai, dan dengan pertukaran inilah
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diharapkan individu dan organisasi memperoleh sebuah imbalan yang lebih

tinggt dart semua biaya yang telah dikeluarkan.

Sedangkan menurut William J. Stanton (1993 : 7) mendefinisikan

pemasaran dalam pengertian dasar yaitu :

Dalam Arti Kemasyarakalan

Pemasaran adalah setiap kegiatan tukar menukar yang bertujuan untuk

memuaskan keinginan manusia. Dalam konteks ini periu dilinat dalam

wawasan vang lebih luas yaitu :

1. Siapa yang digolongkan sebagai pemasar

2. Apa yang dipasarkan

3. Siapa target/sasaran pasar

Dalam Arti Bisnis

Pemasaran adalah suatu-sistem dan kegiatan bienis yang di rencanakan

untuk  merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan

mendietribusikan barang-barang pemuas keinginan dan jasa baik kepaca
para konsumen saat ini maupun konsumen potensial.

Defenisi ini mempunyai beberapa pengertian .

1. Seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi ke pasar atau
konsumen. Kepuasan konsumen harus diketshui dan dipuaskan
secara efektif.

2 Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis karena merupakan

sebuah proses integral yang menyeluruh dan bukan gabungan dari
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aneka fungsi dan pranata yang terurai. Pemasaran bukan kegiatan

tunggal atau kegiatan gabungan, pemasaran adalah hasil interaksi darn

berbagai kegiatan.

3. Program pemasaran dimulai dengan sebush gagasan produk dan
tidak terhenti sampai keinginan konsumen benar-benar terpuaskan
mungkin beberapa waktu setelah penjualan dilakukan.

4. Untuk berhasil, pamasar harugs memaksimalkan penjualan yang
menghasilkan laba dalam jangka panjang. Jadi pelanggan harus
benar-benar merasa kebutuhannya dipenuhi supaya perusahaan
memperoleh kesinambungan usaha yang biasanya sangst vital bagi
keberhasilan.

Demikian pula yang dikemukakan oleh Basu Swastha (1996:5)
menyatakan bahwa : *Pemasaran adalah suatu sistim kesatuan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan
kebutuhan baik kepada pembeli maupun pembeli potensial

Dari definisi di etas, dapat ditarik inti pengertiannya bahwa pemasaran
bukan hanya ditujukan untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan pembeii
cotensial, sehingga pemasaran bukaniah sesuatu yang stalis vang sampai
pada pemenuhan kebutuhan pambeli atau konsumen.

Dengan menganalisis definisi pemasaran yang telah disebutkan, kita

dapat menyimpulkan baiwa pemasaran mempunyai pengertian yang luas.
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Pemasaran tidak hanya menyangkut penggunaan seperangkat peralatan

seperti personal selling, advertising untuk mendapatkan konsumen,

melainkan juga menyangkut keahlian dalam perencanaan, penganalisaan,

dan kontrol maksimal.

Kesimpulan yang dapat di tarik dar pengerfian-pengertian pemasaran

yang di kemukakan para ahii di atas adalah :

1.

Pelaku dari proses pemasaran adalah individu dan kelompok selaku
konsumen dan organisasi perusahaan sebagai produsen.

Obyek dari pemasaran adalah barang dan jasa

Pemasaran mencakup semua kegiatan yang berhubungan dengan
pemindahan barang dan jasa dari pihak produsen ke pihak konsumen
melalul saluran distribusi.

Keqgiatan pemasaran adalah merencanakan produk dan jasa-jasa yang
akan ditawarkan kepada pihak-pihak yang membutubkan.

Tujuan dari pertukaran adzlah memenuhi kebutuhan, keinginan dan

memberi kepuasan kepada konsumen atau pelanggan,

Tujuan pemasaran adalah memberi kemungkinan, memudahkan dan

mendorong adanya pertukaran,

Pamasaran bukan merupakan sesuatu yang statis, melainkan sesustu

yang dinamis yang terus menerus mengusahakan pemenuhan kebutuhan

dan keinginan pinak konsumen.

Akibat aktivitas pemasaran adalah berpindahnya hak milik atas barang.
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5. Pemasaran yang sekarang tidak hanya berorientasi kepada bagaimana
memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen, tetapi berusaha agar

konsumen setia kepada barang dan jasa yang kita tawarkan.

2.2. Pengertian Marketing Mix

Jika sasaran pasar suatu perusahaan sudah ditentukan melalui riset
pemasaran, maka perusahasn harus membuat rencana yaﬁg baik untuk
memasuki suatu segmen pasar yang telah ditentukan. Untuk mencapsi
sasaran dalam memasarkan produknya, perusahaan harus mematangkan
stratsgi pemasarannvys dan siap mengubahnya sesuai dengan tunfutan
zaman. Strategi pemaseren harus dirumuskan secara teliti selama proses
fencana pemasaran,

Keoutusan-keputusan dalam pemasaran dapai dikelompokkan ke
dalam empat strateqgi yaitu : Strategi produk, strategi harga, strategi distribusi,
dan strateqi promosi. Kombinasi ke empat strategi tersebut axan membentuk
Markeating Mix.

Philip Katler (2001 :98) mengatakan bahwa * Marketing Mix is the set
of marketing tool that the firm uses to pursue its marketing objectives in the
target market’

Dari definisi di atas dapat diartikan bahwa marketing Mix adalah

himpunan atau parangkat variabel pemasaran terkendall yang dirancang
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perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan didalam pasar
sasaran,

Selanjutnya menurut Basu Swastha D.H dan lbnu Sukotojo W, (1993
- 83) memberikan defenisi Marketing Mix sebagai berikut “Marketing Mix
adalali kombinasi dari empat variabel afau kegiatan yang merupakan inti dan
sistim pemasaran perusahaan yakni :@ produk, stuktur harga, kegiatan
promosi dan sistim disfribusi.

Dari definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa ada empal
variabel-variabel yang termasuk dalam Marketing Mix yang juga di kenal
sebagai “four P" adalah :

1. Product (Produk)
Produk merupakan unsur yang memegang peranan penting dalam
marketing Mix- sebsb tanpa produk maka pemasaran tidak dapat
dilakukan karena tidak ada yang akan dipasarkan. Sebuah produk capat
berupa barang, jasa, gagasan. Produk adalah apa saja yang dapat
ditawarkan kepada pssar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan atau
dikoneumsi sehingge depat memuaskan kebuluhan dan keinginan,
termasuk didelamnya espek bauran pemasaren yang berkaitan dengan
pelaksanaan rset mengenai produk yang diinginkan konsumen dan
perancangan produk yang memiliki cin-ciri yang diinginkan tersebut

Atribut-atribut variabel produk perupa mutu, ciri khas, gaya, nama merk,

pengemasan, ukuran, servis, jaminan dan retur pembelian.
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2. Price (Harga)
Variabel harga berkaitan dengan kegiatan-kegiatan yang berhubungan
dengan kebijakan penetapan harga produk-produk. Harga adalah
sejumiah uang yang harus dibayarkan kepada produsen oleh konsumen
untuk mendapatkan barangfjasa. Kepulusan tentang harga harus
dikoordinasikan dengan desain produkfjasa, distribusi, promosi, pajak,
dan profit yang diharapkan oleh perusahaarn. Produk yang memiliki mutu
yang bagus dan ukuran yang besar, harus dibayar dengan harga yang
mahal dibandingkan dengan produk yang mutunya rendah dan ukuran
yang lebih kecil. Afribut-atribut harga berupa daftar harga, potongan
harga, periode pembayaran, syarat kredit dan aliowens. Harga adalah
unsur kritis dalam bauran pemasaran, karena konsumen sangal
berkepentingen dengan nilai yang mereka peroleh dalam-suatu
pertukaran sehingga harga seringkali dipergunakan sebagai alat
persaingan.

3. Place (Tempat)
Untuk memuaskan konsumen produk harus tersedia pada wakiu yang
tepal ditempat yang mudah dilangkou dan dalam jumlah yang sesuai
dengan keinginan konsumen semaksimal mungkin dan meng.:sahakan
agar biaya persedian, transportasi dan penyimpanan secara keseluruhan

seminimal mungkin. Atribut-atribut variabel place berupa saluran

distribusi, cakupan wilayah, lokasi, persedian dan transportasi,



4. Prcmotion (promosi)

Variabel promosi berkaiten dengan kegiatan-kegiatan yang dipergunakan
untuk menyampaikan informasi tentang organisasi dan produk-produknya
kepada satu orang etau lebih. Promosi dapat digunakan untuk
mempengaruhi image atau citra konsumen terhadap produk perusahaan,
Atribut-atribut promosi berupa periklanan, penjualan perorangan, promosi
perorangan dan publisnas. Seoagian besar efektivitas pemasaran
bergantung pada efektivitas komunikasi. Jika komunikasi tidak intensif
maka perusahasan tidak akan dapat meyakinkan calon pelanggan untuk
membeli, sehingga tidak akan terjadi penjualan. Promosi adalah salah
satu kegiatan perusshasn yang mengusahakan agar produk-produknya
dapat diterima dengan baik di pasar. Perlu diingat bahwa promosi
bukanlah segala-galenys, tetepi hanya merupakan salah satu aspek
kegiatan pemasaran ferintegrasi. Keberhasilan perusahaan karena
adanya interaksi kompcnen-komponen Marketing Mix. Promosi adalah
suatu komunikasi yang bersifat persuasif tentang suatu perusahaan dan
produk-produknya.  Mslalui  promosi organisasi pemasar berusaha
menanamkan citra pasitif agar timbul perminiaan yarg terus menerus

terhadap produk yang ditawarkan.
Kegiatan-kegiatan bauran pemasaran periu dikombinasikan dan
melakukan tugas pemasarannya seefektif

dikoordinir agar perusahaan dspat

mungkin. Jadi perusahaan stgu organisasi tidak hanya sekedar memilih
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kombinasi yang baik sajg, tetapl juga harus mengkoordinir berbagai macam
atribut dari Marketing Mix tersebut untuk melaksanakan program pamasaran
secara efektif

Dengan pengendaiian yang baik atas Marketing Mix, Memungkinkan
tercapainya tujuan perusahaan dalam usaha untuk meningkatkan nilai

penjualan.

2.3. Pengertian Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan salah satu rangkaian kegiatan dalam
marketing Mix atau bsuran pemasaran yang terdiri dari produk, harga,
distribusi, dsn promosi. Saluran distribusi secara gans besarnya adalan
kegiatan-kegiatan dslam pemasaran untuk menyalurkan  produk  dar
produsen ke konsumen dangan cepat, tepat baik waktu maupun tempat dan
biaya yang tepat.

Setelah produk yang dipasarkan sudah didesain dengan bagus,
disertai dengan penetspan harga yang menarik seria felah didukung oleh
promasi, pemasaran beium dapat menjamin bahwa produk yang ditawarkan
telah sampai ke tangan konsumen, justru konsumen bisa menjadi kecewa
apabila produk tersebut sudah dipromosikan tetapi temyata susah untuk
karena itu apabila tidak dilkuti dengan kegiatan

mendapatkannya. Oleh

pendistribusian barang-barang tersebut kepada konsumen secara cepat dan

tepat, maka pemasaran idek akan dapat berhasil dengan baik. Kegiatan
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untuk menyalurkan barang-barang secara cepat dan tepat kepada konsumen
disebut kegiatan distribusi.

Dalam upaya untuk memperancar arus barang dan jasa dari produsen
ke konsumen, salah eatu faktor yang sangat penting yang harus dapat
diperhatikan khususnya oleh perusahaan adalah memilih saluran distribusi
dengan tepat vang akan digunakan dalam menyalurkan barang dan jasa
kepada konsumen. Dalam pemilihan jalur distribusi harus dilakukan dengan
cermat karena kesalahan pemilihan saluran distribusi akan menghambat
penyaluran barang dan jasa lersebut kepada konsumen,

Menurut Vemon A, Musselman dan John H, Jakson (1982:105)
saluran distribusi adalah “rufe vang dilalui oleh suatu produk tersebut kepada
ketika periodik itu bergerak dari produsen yang perlama ke pengguna atau
pernakai teraknir”. Definist ini, Vernon meninjau dari segi lembaga-lembaga
yang terlibal dalam arus produk dalam meneruskan pemilikan barang, seperti
pedagang perantara.

Selanjutnya menurut American Marketing Association yang di kutip
oleh Basu Swastha dan lrawan (1958:285) mengatakan bahwa saluran
distiibusi adajah merupekan 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 yang dipasarkan.

Defenisi di atas mengidentifikasikan bahwa dalam saluran distribusi

atay dalam kegiatan untuk menyalurkan produk hingga sampai ke tangan
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produsen memeriukan suatu struktur unit organisasi yang berasal dari dalam
dan dari luar perusahaan seperti lembaga-iembaga yang disebutkan di atas.

Dari definisi-definisi di atas dapat dikemukakan bahwa peranan
lembaga yang terlibat dalam penyaluran atau distribusi adalah sangat penting
bagi produk, karena produk mempunyai peranan menyampaikan produk ke
tangan konsumen.

Di dalam kegiatan pendistribusian barang, peranan perantara
pemasaran sangat besar di dalam pendistribusian barang dan jasa kepada
konsumen. Perantara pemasaran ini merupakan lembaga atau individu yang
menjalankan kegiatan khusus di bidang distribusi (Basu Swasta dan Irawan,
1998 . 285). Yaitu :

1. Perantara Pedagang

Pada dasarmya pesrantara pedagang bertanggung jawab ternadap
semua pemilikan semua barang yang dipasarkan dalam hubungannya
dengan pemindzhan pemilik.

Adapun lembaga-lembaga yang termasuk dalam golongan  perantara
pedagang adalah:

a. Pedagang Besar

Pedagang besar adalah sebuan unit usaha yang membell dan menjual
kembali barang-barang kepada pengecer atau pedagang lain atau kepada
pemakai industr, pemakai lembaga atau pemakai komersil yang tidak

menijual dalam volume yang 53 ma kepada konsumen akhir.
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Pengecer
Pengecer adalah sebush lembaga yang melakukan usaha menjual barang

kepada konsumen akhir untuk keperiuan akhir.

. Perantara Agen

Perantara ini tidak mempunyai hak millk atas semua barang yang

mereka tangani. Pada dasarnya, perantara agen dapat digolongkan kedalam
dua golongan yaitu :
a. Agen Penunjang

Agen penunjang merupakan agen yang mengkhususkan kegiatannya
dalam beberapa sspek pemindahan barang dan jasa seperti © agen
pengangkutan borongan, agen penyimpanan, agen pengangkutan khusus

dan agen pembelian dan penjualan.

. Agen Pelengkap

Agen pelengkap berfungsi melaksanakan jasa-jasa tambahan dalam

penyaluran barang dengan tujuan memperbaiki adanya kekurangan-

kekurangan.
Menurut Basu Swastha dan Irawan (1998 :280) adapun keuntungan

menggunakan perantara pemasaran adalah :

1. Mengurang tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai

konsumen. di mana produsen cukup menghubungl perantara untuk

menyampaikan produknya kepada konsumen yang layak,
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Kegiatan produksinya cukup baik bile perantara sudah mempunyal
pengalaman. Mereka dipandang lebih baik karena memang tugas yang
dilakukan hanyalah di bidang distribusi.

Perantara dapat membantu di bidang pengangkutan dengan menyediakan
alat-alat transport sehingga meringankan beban produsen maubun
konsumen.

Perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa reparasi
yang dibutuhkan untuk beperapa jenis produk terlentu, sehingga produsen
tidak periu menyediakannya.

Perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dengan menyediakan
fasilitas-fasilites panyimpanan seperti gudang.

Perantara dapat membantu di bidang keuangan dengan menyediakan
sejumish dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pambet

akhir atau untuk melakukan pembelian tunai dari produsen.

2.4. Sistem dan Alternatif Saluran Distribusi

Dari perantara yang digunakan, maka sistem distribusi tervagi atas

dua sistem yaitu :

1.

Sistam Distribusi Langsung

Sistem saluran distribusi langsung yaitu di mana saluran distribusi ini

pengusaha berusaha untuk menyalurkan barang-barang yang di beli oleh

Konsumen secara langsuny ketempat konsumen tinggal.
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2. Sistem Saluran Distribusi tidak Langsung
Distribusi tidak langsung yaitu di mana pengusaha menggunakan pihak
luar untuk membantu menyalurkan barang-barang kepada konsumen,
Kedua sistim saluran distribusi di atas mempunyai kelebihan dan
kelemahan, adapun kelebihan dan kelemahan distribusi langsung :
Kelebihan yaitu
1, Perusahagn dapat mengetanui langsung dengan jelas keluhan dan
kepuasan konsumen terhadap produk yang dibelinya.
2. Dapat menghilangkan ketergantungan perusahaan kepada lembaga-
lembaga pemasaran.
Kelamahan yaitu :
1. Biaya yang ditimbulkan cukup besar seperti biaya perdagangan, promosi,
pengangkutan dan gaji karyawan. ok o
2 Sulit berkorunikasi dengan konsumen yang besar.
Sedanaken kelebihan dan kelemahan distribusi tidak iangsung :

Kelebihannya :
1. Dapat memtantu kelancaran penyaluran barang dan meningkatkan cmzet

penjualan .

Membantu kegistan promosi

Iy

3. Biava pemasaran yang hemat.

4. Mudah memperolen infarmasi mengenai pasar,
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Kelemahannya yaitu :
1. Perusahaan sangat bergantung kepada perantara apabila ia kurang

menguasai pasar.

2. 5. Faktor-faktor yang diperhatikan dalam pemilihan saluran distribusi
Menurut Basu Swastha dan Irawan (1898 :299), dalam memilih

saluran distribusi, produsen harus memperhatikan beberapa faktor antara lain

menyangkut :

1. Pertimbangan Pasar

2 Pertimbangan barang

3. Perfambahan perusahsan

4, Pertimbangan perantara

2.5.1. Pertimbangan Pasar
Karena saluran distribusi sangat dipengaruhi cleh pola pembelian
konsumen, maka kesdasn pasar ini merupakan penentu dalam pemilihan

saluran. Beberapa faktor yang harus diperhatikan adalah :

8. Konsumen atau pasar Industri,

Apabila pasamya berups pasar industri, maka pengecer jarang atsu tidak

pemah digunakan daiam saluran ini. Jika pasamya berupa kensumen dan

pasar industri perusahaan menggunakan lebih dari satu saluran,
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b. Jumlah Pembeli potensisl
Jika jumiah pembeli relstif kecil dalam pasamya, maka perusahaan dapat
melakukan penjuatan secara langsung kepada pamakai.

c. Konsentrasi pasar secara geografis
Secara geografis, pasaer dapat di bagl kedalam beberapa Konsentrasi
Untuk daerah konsentrasi yang mempunyai tingkat kepadatan yang tinggi
maka perusahaan dapat menggunakan distribusi industri,

d. Jumlah Pesanan
Volume penjualan perusahaan sangat berpengarun terhadap saluran
yang dipakainya. Jika volume yang di beli oleh pemakai industri tidak

pegitu besar, maka perusahaan dapat menggunakan distributor.

2.5.2. Pertimbangan Barang
Ada beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dan segi barang
antara lain :

a. Nilai Unit
Jika nilai unit dari barsng yang dijual relatif rendah maka produsen

cenderung menggunakan saiuran distribusi yang panjang. Tetapi jika nilai
unitnya lebih tinggi maka saluran distribusinya pendek dan langsung.

b. Besar dan Berat Barang
Besar dan berat barang sangat menentukan ongkos angkut. Jika ongkos

angkut lebih besar dari nilai barangnya sehingga beban biaya berat bagl
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perusahaan, maka sebagian beban tersebut dapat dialihkan kepada

perantara.

. Mudah Rusaknya Barang

Jika barang vang dijual mudah rusak maka perusahaan lidak perlu

memakai perantara.

. Sifat teknis

Beberapa jenis barang industri seperti instalasi biasanya disalurkan
secara langsung kepada pemakai industri. Dalam hal ini produsen harus
mempunyai perjual yang dapat menerangkan berbagai masalah teknis

penggunaan dan pemeliharaannya.

. Barang Standar dan Pesanan

Jika barang yang dijual berupa barang standar maka dipelihara sejumilah
persediaan pada penyalur. Demikian puta ssbaliknya, kalau barang yang

dijual berdasarkan pesanarn, maka penyalur tidak perlu memelihara

persedian.

Luasnya Product Line

Jika perusghaan hanya membuat satu macam barang saja, maka
penggunaan pedagang besar sepagail penyalur adalen batk. Tetapi, jika

macam barangnya kanyak maka, perusahaan dapat menjusl langsung

kepada pengecer.
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2.5.3. Pertimbangan Perusahaan
Pada segi perusahaan, beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan
adalah :
a. Sumber pembelanjaan
Penggunaan saluran distribusi langsung atsu pendek biasanya
memerlukan dana yang lebih besar. Saluran distribusi ini kebanyakan
hanya dilakukan oleh perusahaan yang kuat di bidang Keuangannya.
Perusahaan yang tidak kuat kondisi keuangannya biasanya cenderung
menggunakan saluran distribusi lebih panjang.
b. Pengalaman dan Kemampuan Manajemen
Perusahaan yang menjual barang baru, lebih suka menggunakan
perantara. Hal ni disebabkan karena perantara sudah mempunyai
pengalaman sehingga manajemen dapat mengambii pelajaran dari
mereka.

¢. Pengawasan Saluran

Faktor pengawasan kadang-kadang menjadi pusat perhatian produsen

dalam kebijakan saluran produksinya. Pengawasan akan lebih mudah

dilskukan bilamana saluran distribusinya pendek walaupun ongkosnya

tinggi.
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d. Pelayanan yang diberikan cleh penjual
Jika produsen mau memberikan pelayanan yang lebih baik, seperti
membangun etalase, mencarikan pembeli untuk perantara, maka akan

banyak perantara yang bersedia menjadi penyalumya,

2.5.4. Pertimbangan Perantara
Pada segi perantara, beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan
adalah ;

a. Pelayanan yang diberikan cleh perantara

Jika perantara mau memberikan pelayanan yang baik, dengan
menyediakan fasilitas penvimpanan, maka produsen akan bersedia
menggunakannya sebagsat penyalur.

b. Kegunaan pearantara

Perantara akan digunskan sebagai penyalur apabila ia dapat nmmhem;a
barang produsen dalam persaingan, dan selalu mempunyai inisiatif untuk
memberikan saran mengenai barang baru.

¢. Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen

Kalau perantara bersedia menerima resiko yang dibebankan produsen.

Misalnya resiko turunnya harga, maka produsen dapal memilihnya

sebagai penyalur.
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d. Volume penjualan

Produsen cenderung memilih perantara yang dapat menawarkan
barangnya dalam volume yang besar untuk jangka waktu yang lama,

e. Ongkos
Jika ongkos dalam penyaluran dapat lebih ringan dengan digunakannya

perantara, maka hal ini dapat digunakan terus.

2.6. Menentukan Banyaknya Penyalur
Setelah produsen menurunkan saluran distribusi yang akan dipakai,

masalah yang dihadapi berikutnye adalah masalah penentuan jumian
perantara untuk ditempatkan sebagai perantara pada tingkat perdagangan
besar perdagangan eceran. Dalam hal imi menurut Kotler dan AB. Susanto
(2001:692) produsen mempunyai tiga alternatif yang dapat ditempuh yaitu :

1. Distribusi Ekskiusif

2. Distribusi Selektif

3. Distribusi Intensif

2.6.1 Distribusi Eksklusif
Distribusi eksklusif mencakup jumlah perantara yang sangat lerbatas

yang menangani barang atau jasa perusshaan. Ha! ini dilakukan bila

produsen ini mempertahankan besarnya kontral terhadap tingkat jasa dan

hasil pelayanan yang ditawarkan oleh perantara tersebut. Biasanya strategi

ini mencakup PE!iﬂﬂ:f"an eksklusif dimana perantara tidak boleh menjual
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merek lawan. Strategi inl membutuhkan persekutuan yang lebih kuat, Antara
penjual dan perantare. Dengan memberikan hak distribusi eksklusif,
perusahaan berharap uniuk memperoleh penjualan yang lebih agresif dan
lebih mengetahui produk yang dijual. Distribusi eksklusif cenderung
mempertinggi kesan produk dan memungkinkan marjin laba yang lebih besar.
Strategi ini terdapat pada distribusi mobil baru, beberapa peralatan rumah

tangga, can beberapa mersx pakaian wania,

2.6.2. Distribusi Selektif

Strateqi ini digunaksn oleh perusahaan yang mapan dan perusahaan
baru yang mencar distributor dengan memberikan hak distribusi selektif,
Perusahasn tidak peru rrenghabisken tenaganya di foko, termasuk dalam
ioko kecil. la dapat mergembangkan hubungan kerja sama dengan baik
dengan perantara terpiin dan mengharapkan usaha penjualan yang lebib
baik dari rata-rata. Distribusi selektif memungkinkan produsen memperoieh
cukup banyak cakupan pasar dengan kontrol yang lebih besar dan biaya

yang lebih sedikit dari distribusi intensif.

2.6.3. Distribusi Intensif
Strategi distribusi intensif memiliki ciri penempatan barang dan jasa

sebanyak mungkin di toko. Bila konsumen membutuhkan banyak kemudahan

lokasi, maka penting sekali untuk menawarkan intensitas distribusinya yang

lebih besar, Strategi ini higsanya digunakan untuk produk yang mudah



ditemui seperti produk tembakau, bensin, ssbun, makanan ringan atau
permean karet.

2.7. Kerangka Pikir

Dalam memasarkan produk seng yang dihasilkan oleh PT. Sermani
Steel, ada beberapa strategi yang mempengaruhi keberhasilan
pemasarannys. Strategi itu antara lain sirategi promaosi, segmentasi pasar,
strategi harga, dan pemilinan saluran distribusi.

Untuk saluran distribusi, PT. Sermani Steel memilih main distributor
atau agen sebagai perantara dalam pemasaran produk seng yang dihasilkan,
Main distributor stau agen tersebut antara lain: CV. Artha Makmur, Fa.
Makmur sentosa, PT. Padi Mas Prima, CV. Sriwijaya Utama, dan UD. Pelita
Indah. Pemilihan saluran distribusi ini dilakukan perusahaan dengan tujuan
agar produk seng yamg ditawarkan dapat diperoleh dengan mudah oleh
konsumen pada saat dibutuhkan. Dalam pemilihan saluran distribsi ini, ada
sejumtah biaya yang dikeljuarkan sebagal konsekuensi dari pemilinan saluran
distribusi tersebut, dengan tujuan ager produk yang dihasilkan dapat sampal
ke konsumen dengan baik.

Pengeluran sajumiah piaya dalam proses distribusi, diharapkan dapat
meningkatkan hasil penjualan. Dan untuk mengetahui seberapa besar biaya

distribusi yang dikeluarkan tersebut mempengaruhi hasil penjualan,

digunakan analisis regresi, eerta analisis korelast untuk mengetahui berape

besamya pengaruh antara biaya distribusi dengsn peningkatan hasil

peniualan.
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2.8. Hipotesis Kerja

Berdasarkan latar belakang dan masalah pokok yang dikemukakan
pada bagian sebelumnya, dan setelah dibandingkan dengan teori
pendukung, maka penulis mengajukan hipotesis sebagai dasar dalam
pembahasan selanjutnya yaitu |

“ Diduga bahwa biaya distribusi yang dikeluarkan berpengaruh positif

terhadap peningkatan hasii penjualan’.
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BAB 1l

METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Daerah Dan Waktu Penelitian

Perusahaan yang menjadi obyek penelitian adalah PT. Sermani Steel
Coorporation yang beriokasi di Jalan Jenderal Urip Sumoharjo Km. 7 Telio,
Makassar, yang dilaksanakan pada bulan nopember 2006 sampal januarn

2007.

3.2. Jenis dan Sumber Data
Berdasarkan sifathya, penulis menggunakan dua jenis data yaitu .
1. Data Kualitatit, vaitu data yang diperoleh dar pearusahaan dalam bentuk
pemyataan-permyataan atau informasi baik secara lisan, maupun tertuiis.
2 Data Kuantitatif. Yaitu data yang diperoleh dari perusahaan dalam bentuk
sngka-angka.
Guna menunjang pembahasan dalam pengujian hipotesis yang telah
di kemukakan sebelumnya, maka jenis dan sumber data yang diperiukan
acalah :
1. Data primer, yaitu data yang dipercleh secara langsung melalui

pengamatan dan wawancara dengan pimpinan dan stai perusahaan.

Sumber data berasal dari pimpinan perusahaan, sekretaris, bagian

administrasi dan keuangan, serta dari bagian penjualan,
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2. Data Sekunder, yaitu data yang diperoleh darl laporan-laporan Y i '

dokumen-dokumen perusahasn serta literatur-literatur yang ada

hubungannya dengan masalah yang diteliti,

3.3. Metode Pengumpulan Data
Metode yang digunakan dalam pengumpulan data untuk penulisan ini
adalah ;

1. Penelitian pustaka (Library Resesrch) yaitu penelitian yang dilakukan
dengan melakukan penelaan pusiaka yang menyangkut landasan teori,
serta konsep-konsep yang relevan dengan masalah pokok yang dibahas
dalam penelitian inl.

2. Panelitian iapangan (Fiefd Ressarch), ysitu penelitian yang dilakukan
dengan mengadakan penelitian langsung dengan jalan mengambil data
dari perusahaan yang bersangkutan, mengadakan wawancara untuk

mendapatkan data-data yang berhubungan dengan materi yang di bahas,

3.4. Metode Analisis
Untuk melakukan pendekatan terhadap hipotesis yang telah diajukan,

maka penulis melakukan anglisis dengan menggunakan metode kuantitabf

yaitu .

1. Analisis Koefisien Regresi (J. Supranto 2001
a besar pengaruh biaya distribusi  terhadap

193), Yaitu untuk

mengetahui seberap
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peningkatan hasil penjualan, dengan menggunakan rumus sebagai
berikut :
Y=a + bx
Konstanta 2 dan b dapat di peroleh dengan menggunakan rumus :

g Dy—bEx
"1

j = NEY -T2y

nEe® —(Zxf

Di mana :
y = Volume penjualan
¥ = Biaya distribusi

n= Jumlah periode tahunan

o

ab= Konstanta _
2 Analisa Koefisien Korelasi, digunakan untuk mengetahui bagaimana

pengaruh bizya distribusi tarhadap hasil penjualan dengan rumus sebagai

barikut :

Di mana :

r = Koefisien Korelas!

y = Volume penjuaiarn
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X = Biaya distribusi

n = Jumiah pericde tahunan

Syarat korelasi (r) = -1

Bila r = 0 atau mendekati 0, maka pengaruh sntara variabel X dan
variabel Y (bebas dan terikat) sangat lemah atau tidak ada hubungan
sama sekali

Bila r = 1 atau mendekati 1 dan positif, maka pengaruh antara varizbel
X dan variabel Y (bebas dan terikat) sangat kuatl dan searah artinya
<alau nilai variabel bebas naik maka nilai variabel terikat ikut naik, dan
sebaliknya

Bila r = -1 atau mendekati -1 dan negatif maka pengaruh antara
variabel X dan wvariabel Y (bebas dan terikat) sangat kuat dan

berlawanan arzh, artinyg kenaikan variabel yang satu menyebabkan

penurunan variabel yang lainnya.

3. Koefisien Determinasi yaitu digunakan uniuk mengetahui berapa

besarnya pengaruh yang berarti antara biaya distribusi sebagai variabel

bebas (x) dengan volume penjualan sebagal variabel terikat (y). Nilai

determinasi biasanya antara ¢ sampai dengan +1.

. z
Koefisien determinasi = 1~ X 100%
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4. Uji Statistik

Digunakan untuk menguiji signifikansi pengaruh antara dua variabel
dalam hal ini biaya distribusi (variabe! x) dan volume penjualan
(variabel y).

a. Uijit
Uji t dirumuskan :

P —2

[ —

vi={rf

Dengan tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05), di mana syaratnya !

1. Jika t hitung > t tabel, maka biaya distribusi (dalam hal ini variabel
x) mempunyal pengaruh yang signifikan terhadap wvolume
penjualan (dalam hal ini variaba! y)

2 Jika t hitung < t label, maka biaya distibusi fidak mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan.

b. UjiF

Uji F dirumuskan :

Ziv-7
ot P

S (v-Y7
 p-k

1. Jiks F hitung < F tabel maka, biava distibusl tidak berpengaruh

signifikan terhadap volume penjualan.

5 Jika F hitung > F tabel, maka biaya distribusi berpengaruh

signifikan terhadap volume penjuaian.
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BAB IV

GAMBEARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Sermani Steel adalah suatu perusahaan patungan (joint venture)
antara Indonesia dan Jepang dimana perusahaan int didirikan di Makassar,
Daerah Tingkat | Sulawasi Selatan, tepatnya di Jin. Urip Sumoharjo Km. 7 -
Tello Baru Kecamatan Panakkukang. Berdirinya perusahaan ini berdasarkan
surat persetujuan Presiden Republik indonesia Mo. B47/Pres/S/1968 dan
diizinkan pendirannya oleh Menter Perindusirian Mo, 271/M/SK/VI/1889
tertanggal 10 Juni 1969, Surat Keputusan Menter Kehakiman No. J. A.5/4/12
fartanggal 12 Januari 1870 juga merupakan suatu kekuatan hukum lainnya
yang tusui memberikan dukungan terhadap kedudukan hukum perusahaan ini
dalam melsksanakan operasinya. Sesuai dengan Undang-Undang
Penanaman Modal asing di Indonesia No. 1 Tahun 1867 adalah merupakan
perusahaan Joint Venture antara seorang pengusaha Swasta Nasional

Indonesia dengan dua buah perusahaan Swasta Nasional Jepang sebagai

nara pemegang saham yans terdiri dari |

1. Tuan H. Sjamsuddin Dg. Manawing (Indonesia)
2. Nippon Kokan Kabushiki Kaisha (Jepang)

3. Marubeni Corporation (Jepang)

38
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Adapun besar jumiah modal yang disefujui dan disahkan untuk disetor
sebesar US$ 700.000 yang terdiri dari pemegang saham sebagai berikut -
1. Tuan H. Sjamsuddin Dg. Manawing sebesar 22,86%

2, Nippon Kokan Kabushiki Kaisha sebesar 38,57%
3. Marubeni Corporation sebesar 38 57%

Pembangunan fisik PT. Sermani Steel mulai dilakukan pada tanggal 1
November 1969 dan selesai secarz keseluruhan pada tanggal 12 Agustus
1970 dengan rincian sebagai berikut :

a. Lues tanah:20.760 M

b. Luas Bangunan pabrik : 1.872 M

c. Luas bangunan Kantor: 250 M

d. Unit Mesin ; 1 (satu) Galvanizing Lina

PT Sermani Steel diresmikan pembukaannya pada tanggal 24
Oktober 1970, namun telah mulai Trial Operation pada tanggal 24 Agustus
1970 dengan mulai memproduksi lembaran-lembaran seng. Kemudian
Commercial Operation dimulai pada tanggal 1 September 1870, dimana
udah mulai memproduksi secara komersial,

perusahaan s

Pada takun 1976 telah dilakukan perluasan aiau peningkatan

kapasitas produksi, yang mana realisasi ini didasarn atas restu Menten

Perindustrian dengan surat keputusan No. 476/MISKS12/1976 tertanggal 31

Desamber 1676. Perluasan yang dilakukan ini tanpa menambah unit mesin

produksi, namun dititikberatkan pada usaha peningkatan volume bahan baku



untuk diimpor sehingga maodal investasi perusahaan ini ditingkatkan dari US$
700.000 menjadi US$ 1.130.000 yang ditkuti dengan perubahan besarnya
modal yang ditanam oleh masing-masing pemegang saham dengan perincian
sebagai berikut :

a. Tuan H. Sjamsuddin Dg.Manawing sebesar 34,52%

b. Nippon Kokan Kabushiki Kaisha sebesar 32,74%

¢. Marubeni Corporation sabesar 32, 74%

Sebagai akibat dari semakin meningkatnya permintaan seng, maka
usulan periuasan teiah dilakukan perusahaan ini melalui surat keputusan
Ketua Badan Koordinasi Penanaman Modal No. 151VIPAM/1S78, Junct
Nomor 11/VI/PAMI1978 tertanggal 24 Januari 1979 dengan penahan 1 (satu)
unit mesin Galvanizing Line. Dengan perluasan ini maka kapasitas produksi

berubah pula dan dengan demikian keadasan fisik berubah puls menjadi ;
a. Luas Bangunan Pabrik menjadi 3.582 M

b. Luas Ruangan Kanter menjadi 415 M

6. Unit mesin dari 1 (satu) unit Mesin Galvanising menjadi 2 (dua) unit Mesin

Galvanising Line

42 Struktur Organisasi Perusahaan

Perusahaan akan berkembang apabila perusahaan tersebut

melakukan suatu sistem kerja yang baik, dimana semua fungsinya

melakukan tugasnya, tanggung jawabnya dan wewenang yang diberikan atau
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dinyatakan secara tegas dan jelas. Untuk mempermudah dan menjelaskan
tugas dan tanggung jawab dan wewenang dari bagian-bagian yang terdapal.
di dalam perusahaan, maka terlebih dahulu diketahui apa arti dari organisasi
itu sendiri.

Organisasi adalah bentuk persekutuan antara dua crang atau lebih
yang melakukan kerjasama formal terikat dalam rangka pencapaian suafu
tujuan yang telah ditentukan atau dengan kata lain bahwa organisasi adalah
himpunan interaksi dalam suatu ketentuan yang telah disepaksti bersama.
Jadi suatu organisasi haruslah fleksibel sehingga apabila perusahaan
mengalami perubahan struktur yang telah ada dapat disesualkan dengan
perubahan yang telah terjadi. Mengenai penentuan struktur organisasi pada
suatu perusahaan, agar karyawan dapat melakukan kegiatannya secara tepal
serts mempunyai wewenang dan fanrggung jawab jeias. Adapun yang
dimaksud dengan wewenang adalah hak untuk melakukan sesustu atau
memerintah orang lain untuk melakukan sesuatu yang merupakan kunci
Wewenang yang ada bila sesecrang ma najer mempunyai

jabatan manajerial.

hak untuk memberi perintah, tugas sarta menilai pelaksanaan kerja karyawan

yang bekera untuknya. Wewenang ini ads hampir eetiap hubungan dimana

seseorang mengendalikan orang lain dalam suatu pekernaan.

Sedangkan tanggung jawab adalah suatu kewajiban individu untuk

melakukan sesuatu kewajiban individu untuk melakukan sesuatu. Tanggung
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jawab merupakan kewajiban seseorang untuk melaksanaken tugas atau
fungsi organisasi. Jadi tanggung jawab adalah hasil pekeraan seorang
bawahan yang telah dicapai dimana hasil pekerjaan itu ditaporkan kepada
pihak yang berwenang. Secara garis besar, struktur organisasi pabrik seng
PT. Sermani Steel dapat dilihat pada halaman berikutnya dimana personll
yang ada dalam perusahaan tersebut berjumlah 193 yang terdiri dari |
a. Pimpinan 2 crang yang terdiri dart managing director dan director.
b. Karyawan kantcr 12 orang.
c. Karyawan pabrik 103 orang.

Untuk memperjelas struktur dan garis wewenang dalam organisasi,
maka di bawah ini kami memberikan skerna strukiur organisasi PT. Sermani

Steel sebagaimansa terlampir. Adapun job description-nya capat dijelaskan

sebagai berikut |
1. Managing Director {Daily Managementf), yaitu wakil dari Indonesia. dan

mempunyai tanggungd jawab intern perusanaar.

2. Managing Director (Coordination), yaitu wakil dar Indonesia dan

mempunyai tanggung jawab ekstem parusahaan.

Dalam melaksanakan tugasnya. Managing Director (Daily Management)

dibantu oleh Assistent Manager.
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Adapun uraian dari kegiatan masing-masing departemen adalah :
a) Assistent Manager General Affair & Personnel
General Manager (Manajer umum) berfungsi memimpin kegiatan
operasional perusahaan serta mempunyai tugas dan kewajiban dalam
melaksanakan kebijaksanaan-kebijaksanaan yang telah disetujui oleh
Director, General Manager juga sebagai wakil pada Asosiasi Galvanizing
iron Sheet di Indonesia (GAPSI!) dan juga menghadini setiap rapat yang
diadakan oleh GAPSI dan juga mempersiapkan waktu pertemuan sebagai
informasi bagi Managing Director, Director dan pemegang saham.
Adapun tugas pokoknya meliputi bidang sebagai berikut :
1. Affairs
a. Menerima dan mengirim surat-surat/teiex
=, Mengecek kebenaran daftar hadir karyawan
¢. Membuat lsporan bulanan kepada Departemen Tenaga Kerja,

Departemen Perindustrian, Biro Stetistik dan lembags pemerintahan

lainnya.

gy




d. Menyusun culi tahunan karyawan,

e. Mengadakan program latihan dan pendidikan kepada karyawan.

f. Menyusun daftar dan tiket untuk perjalanan managing director,
manajer, personal perusahaan dan juga untuk para tamu.

g. Mengurus hal-hal yang berhubungan dengan kantor.

2. Factory

a. Menyusun dan menyiapkan pakaian seragam pekerja kan formulir
yang diperluxan dipabrik.

b. Membina dan menjaga kesehatan dan kessjahteraan pekerja.

¢. Mengadakan program pendidikan dan latihan kepada pekerja baik di
dalam maupun dilusr pabrik,

d. Menyelenggarakan hal-hal yang berhubungan dengan hubungan

perburuhan-dan tunjangan kecelakaan.

e. Mangecek dan menyusun pembayaran kepada dokier perusahaan dan

biaya rurnah sakit.

3. Guard

a. Menerima dan mengawasi laporan harian

yang berhubugan dengan penempatan oleh guard.

tang dibuat oleh guard.

b. Mengatur hal-hai

¢. Membuat laporan bulanan atas tugas/kewajiban dari guard.

4. Drivers

8 MEI."IQHWEE!: para 5np}f dan manyl.:sun!mangalur I{Egunaan dﬂﬁpﬂ;da

kendaraan kermotor.
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b. M I ]
enyusun cuti tahunan para sopir-sopir dan mengatur pengganti jika

salah satu diantaranya tidak hadir atau sakit

¢. Kepala sopir harus melapor mingguan tentang keadaanfkondisi para
SOpir.

b) Assistent Manager Of Finance & Account
Assistent Manager Of Finance & Account adalah sustu badan
pembantu dalam bidang keuangan dan administrasi yang bertanggung
jawab kepada general manager.
Adapun tugas pokoknya adalah sebagai berikut :
a. Meangkoordinir dan mengendalikan bagian-bagian dalam lingkungan
finance dan accounting.
b. Menysiengoarakan administrasi perusahaan secara keseluruhan.
¢ Menyusun !aporan keuangan peruszhaan baik bulanan, triwulan,
tahunan maupun laocran insidentil dan asuransi,
c) Assistent Manager Of Sales
Assistent Manager Of Sales adalah sebagai pelaksana operasional
dalam bidang penjualan yang bertanggung jawab kepada director.
Adapun tugas pekoknya adaiah sebagai benkut :

a. Merundingkan  alokasi kontrak  penjualan  dengan  para

distributor/jumiah distributor setiap bulan.

b. Merencanakan produksi dengan kebutuhan konsumen pada saat

tertentu.

= S —



C.

Melaksanakan administrasi dan mengelola data semua kegiatan-

kegiatan manager penjualan,

Membuat laporan kegiatan di bidang panjualan secara priodik baik
bulanan, triwulan, tahunan maupun laporan insidentil lainnya.
Melaksanakan dan mengawasi atas barang termasuk mengawasi
analisa pasar, kebijaksanzan penentu harga serta melaksanakan

promosi jika dianggap perlu.

d) Assistent Manager Of Purchase

Assistent Manager Of Purchase adalah sebagai pelaksana cperasional

dibidang pembelian serta bertanggung jawab kepada director.

Adapun tugas pokoknya adalah sebagai berkut :

=

c.

Merencanakan pembelian/pengadaan bahan baku dan Dahan

pembantu untuk kebutuhan mendatang:
Melaksanakan pembelian/pengadaan terhadap seluruh kebutuhan baik

kebutuhan pebrik maupun kebutuhan kantor.

Melaksanakan administrasi dan pengelolaan data semua kegiatan
pada bagian pembelian.

Melaksanakan dan mengawasi penggunaan atas bahan-bahan,

termasuk mengawas pekerja di bagian gudang.

Membuat laporan bulanan tentang persediaan bahan baku.

Membuat laporan hulanan tentang verifikasi pembelian satiap akhir
e

bulan.
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f) Assistent Manager Of Factory

Assistent Manager Of Factory adalah suatu badan pelaksana
operasional dalam bidang produksi yang bertanggung jawab kepada
general manager.

Adapun tugas pokoknya adalah sebagai berikut :

a. Melaksanakan, mengatur dan mengendalikan produksi baja lembaran
lapis seng mulai dari pangelola bahan baku sampai meniadi produksi
jadi.

b. Melaksanakan administrasi atas pemakaian bahan baku dan orderdil.

c. Memelinara semua peralatan-peralatan/mesin-mesin yang ada di
pabrik.

d. Menyelenggarakan administresi bagian pabrik dan membuat laporan
secara periodik {bulanan) kepada general manager.

e Melaksanakan guality control atas hasil produksi seng.
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4.3 Proses Produksi

Sebelum penulis membahas lebih lanjut mengenai proses produksi
baja lembar lapis seng PT. Sermani Stee! ada baiknya penulis terlebih dahulu
menjelaskan mengenai layoutnya. Yang dimaksud dengan layout adalah
setiap susunan dari mesin-mesin dan peralatan produksi suatu perusahaan.
Masaiah layout merupakan suaty maszlah yang dihadapi perusahaan.
Dengan adanya perkembangan teknologi, otomatis akan membawa
perubahan pada perusahasn tersebut, dimana proses mesin dan bahan yang
akan memeriukan layout yang baru,

Dalam proses produksi PT. Sermani Steel menggunakan proses
produksi layout di dalam mengatur mesin-rmesin yang dipakal. Produk |ayout
sering disebut line layout (layout garis). Disebut dengan iayout 2tau line clah
karena peraturan fasilitas produksi adalah berurutan sesuai dangan jaiannya
proses-proses produksi dari bahan mentah sampai menjadi produk jadi,

Preduk yang diproduksi dan perusahazn yang menggunakan lavout
semacam ini pada umumnya satu jenis saja. Produk-produk yang diproduksi
adalah merupakan produk-produk standar serta produksi dalam jumlah cukup
besar. Secara sistematis product line iayout dan produk layout dapat dithat

pada haleman barikut.
Pabrikx seng PT. Sermani Steel dalam proses produksinya

menghasilkan dua jenis seng yaitu seng plat (seng licin) dan seng logam

Yang disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat. Setelah diketahui layout



dan jenis hasil produksi seng PT. Sermani Stes! maka selanjutnya dijelaskan
pula mengenai proses praduksinya, untuk memperoleh gambaran lebih jelas,
terlebih dahulu penulis memperiihatkan skema proses produksi baja lembar
lapis seng PT. Semmani Steel, hal ini dapat dilihat pade skema. Telah
disebutkan bahwa PT. Sermani Steel menghasilkan dua jenis seng yaitu seng
plat dan seng gelombang. Untuk memperoleh seng plat tahap-tshap proses
produksi yang dilalui adalah Shearing Line dan Galvanizing Line, sedangkan
untuk memproduksi seng gelombang tahap-tahap proses produksi yang

ditalui adalah Shering Line, Galvanizing Line, dan Corrogation Line.

Gambar 4.2

PROSES PRODUKS! BAJA LEMBAR LAPIS SENG
PT. SERMANI STEEL
DI MAKASSAR

GL SP

COIL |——» MESIN SL

N2

SG

Suniber - PT. Sermari Steel, 2008
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Keterangan ;

cﬂ'” = Bai

& gulungan
SGt =  Shearing Line
CL = Galvanizing Line

=  Corrogation Line

SP = Seng Plat
SG = Seng Gelombang

Sedangkan untuk menghasilkan setiap produk, bahan-bahan yang

digunakan sebagai bahan baku didatangkan dar Jepang, Australia dan

Krakatau Steel Ciligon (Jabar).

!Mapun bahan baku tersebut dapat diperinci sebagai berikut :

a.

- an
Bmbar lapis diproses melail tahep

Lembaran baja yang didatangkan dalam bentuk lembaran gulung hitam

(Black Sheet Coil), yang beratrya berkisar antara 2 sampai 4 ton setiap

koil barang terpotong ataupun tergulung.

Seng batangan {Zinc ingot), yang digunakan sebagai bahan pelapis seng.

Amonium Clorida yang digunakan sebagal bahan untuk mengkilatkan

seng,

(ACLIAIr raksa) yang @akan digunakan untuk

rmukaan lembar baja lapis seng.

Hydrochlore  Acid

menghilangkan bocoran oli pada pe
hitam), berfungsi sebagal
anizing), yangd terdapat

pen‘bars'lh kotoran yang

Lead Igot (timah pada permukaan

bersumber dari dapur mesin (g3

is seng. ¢ Yl
lembaran lapis seng but, make produksi baja

ia
Dengan bahan bakd yang e ——
_tghapan sebagai berkut:
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1, Shearing Line

Lembar j
baja dalam bentuk coil diangkut pada coil car kemudian

dimasukkan ke dalam Pay of Reel (alat mengeluarkan gulungan), dimana
ujung coil dikaitkan pada leveler (alat untuk meratakan) yang mengatur
kecepatan gerak. Coil ini selanjutnya dimasukkan ke Pit (ruang) terus ke
Feed Roll atau tempat pengukuran coil yang akan dipotong. Coil (baja
gulungan) yang telah dipotong-potong selanjutnya dimasukkan ke
Inspection Conveyor (alat pemeriksa) untuk diperiksa seperti bocor,
terlipat dan sebagainya. Dan selanjuinya keluar dari tempat tersebut
meialul dua jalur, yang rusak meialui reject piler (alat pembatalan)
sedangkan yang balk melalui recject conveyor. Dari reject conveyor
masuk ke primer-piler {(meja utama) dan selanjutnya diangkut oieh mobil
pengangkut barang ke leeding table (meja pengatur).

. Galvanizing Line (pelapis sang)
Pada tahap ini, baja lembaran yang sudah dipotong cleh shearng line

didorong lembar demi lembar seca
masuk ke bak cleaner yang berisi air

ra teratur dari leeding table (meja

alui rool karet

pengatur) med
panas dengan suhu 80° C untuk peambilasan

pernbersin bercampur al

paja lembaran untuk menghitangkan atau TR
n baja lem

permukaa _
danya siss-sisa cleaner dan oli yang masih melekat pada

kemungkinan &

" tersebut. Selanjutnya baja lembaran tersebut

permukaan baja lembaré”

g daia

dimasukkan K
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k B % . ! "'.I - -
emudian dimasukkan lagi ke bak Hydrochiore Acid | (HCL baru) dimana

kedua HCL ini adslah untuk menghilangkan karatan-karatan yang melakat
Pada permukaan baja lembaran, kemudian dari bak HCL baja lembaran
dimasukkan ke dalam air panas dengan temperature 70°C sampal 80°C
untuk pembilasan / menghilangkan adanya endapan-endapan air keras
pada permukaan baja lembaran. Selanjutnya dipindahkan olsh feeding
conveyor (tempat lapis seng) melalui Entry Roll (tempat gulungan) dank e
Guide Pot (tempat pemotongan). Kemudian keluar dari Galvanishing Pot
setelah mengalami proses galvanisir atau pelapisan dengan Zine (seng)
oleh Coating Roll (roll pelapis seng). Setelah melalui Spangle Drum (drum
pewarna) untuk pembentukan kembang-kembang pada permukaan baja
lembaran lapis seng yang diantar oleh Colling Conveyor, selanjutnya
masuk ke bak Chromic Acid untuk mencegahan karatan-karatan putih
pada permukaan ke dalam Driving Conveyor guna mengeringkan lalu
diperiksa parmukaantya, kermudian diber cap perusshaan (manjangan).
Apabila permintsan produksi yang dibuat ofeh ;departemen penjualan

; at ma
adalah baja lembar lapis seng berupa p! o sostis deman
| sedangkan apabila dema
«dang barang jadi s
qngsung ke gu

seng gelombang maka hasil produksi baja pada

ka hasil produksi pada tahap

ini ditransfer |

i | b‘ﬁ“pﬂ
i i 1 'g. g{ EE =



3. Cormrogation Line

Pada i, baj
tahap ini, baja lembar lapis senga yang masih berupa seng plat

yang diterima dari tahap sebelumnya digelombang melalui mesin
penggelombang (corrugation Line). Baja lembar lapis seng yang telah
digelombangkan kemuddian ditransfer ke gudang barang jadi. Guna
pengontrolan barang jadi hasil produksi setiap hari maka masing-masing
bagian (Shearing Line, Galvanizing Line dan Corrogation Line).

Adapun laporan harian hasil produksi dari masing-masing bagian
produksi tersebut adgalah disiapkan dalam tiga (3) rangkap
a. Untuk bagian Shearing Line didistribusikan sabagai berikut :

1. Lembar 1, dikirim kepada kepala bagian produksi.

2. Lembar 2, dikiim kepada kepala bagian pembelfia (purchase

manager).
Lembar 3, dikiim kepada kepala bagian gudang bahan baku (raw

material section).

b. Untuk bagian galvanishin line dan corugation line didistribusikan

sebagai berikut :
- 1. dikirim kepsda kepala bagian preduksi

1. Lemba
kepada kepala bagian penjualen (sales

2 Lembar 2 dikirim

manager).

3, dikirim kepada kepala bagian gudang bahan jadi

3. Lembar

(finished product section).
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Dengan berdasarkan laporan dari hasil produksi yang diterima dari
shearing report dalam tiga fangkap dan didistribusikan sebagai berikut :
a) lLembar 1, dikiim kepada kepala bagian pembelian selanjutnya
menyiapkan shearing report tersebut, bagian pembelian melakukan

pencatatan ke dalam buku stict position of materials.
b) Lembar 2, dikiim kepada kepala bagian produksi (factory manager),
laporar: harian produksi yang diterima dari bagian shearing line harus

sama alau sesuai dengan laporan haran yang diterims dari kepala

bagian gudang bahan baku.
¢) Lambar 3, dikinm sebagai arsip dan sebagai dasar pencatstan ke dalam

buku stock position of matenals.
Fada akhir bulan dengan berdasarkan atas laporan harian hasil

produksi yang diterima dan masing-masing bagian produksi menyiapkan

laporan produksi bulanan. Laporsn ini disiapkan dalam 7 rangkap dan

diberikan kepada !

a) Lembar 1 dikiim kepada managing director {daily management).

b) Lembar 2 dikirim kepada director

¢) Leinbar 3 dikirim kepada saies manager.

kirim kepada finance [ accountin

pads purchase manager.
aneral affairfpersonal manager.

g manager.
d} Lembar4 di

) Lembar 5 dikiim ke

f)  Lembar 6 dikifim kepadé 9

« sebagai arsip dari factory manager.
pa

g) Lembar 7 disim
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44 Proses Pemasaran

Halam perkembangan  perekonomian yang berfluktuasi dalam
beberapa tahun terakhir ini disamping tingkat persaingan yang semakin ketat,
maka memaksa perusahaan harus bekera keras dalam memasarkan hasil
produksinya agar kelangsungan perusahaan tersebut terjaga dan tujuan
perusahaan tercapai. PT. Sermani Steel juga tidak terlepas dari pengaruh
semakin tingginya tingkat persaingan. Hal ini menyebabkan PT. Sermani
Steel harus bersaing ketat dengan industri atau perusahaan sejenis baik yang
berasal dari Sulawesi Selatan maupun dar luar untuk merain pangsa pasar
(Market Snare). Seng yang dihasiikan oleh pabrik PT. Sermani Steel pada
saat ini hanya mampu diproduksi untuk memenuni kebutuhan dalam kawasan
Indonesia Timur, dimana sistem pemasarannya dilakukan dengan menunjuk
langsung distributor atau agen. Setiap agen bebas mencari sub agen atau
untuk menyalurkannya. Jadi penyerehan barang dilakukan di

n kontraknya dan setelsh keluar darl gudang

pengecer
gudang pabrik gesual denga

[ I rr
bukan tanggung jawab perusahaan lagi
n 30 harl ditambah 10 hari setelah pesanan

Penyerahan barang yang

dimaksudken dapat dilakuka
abila pesanar peda tanggal

tanggal 10 November dari gudang perusahaan.

1 Oktober maka barang yang
diterima artinya ap

dipesan haru Giambil pada

lah memiliki distibutor yang
pT. Sermani Steel le
an P

Saat ini perusaha

semuanya berada d Maka

gsar.
pabrik seng PT. Sermani Steel, yaitu :

Adapun nam



8) PT. Makmur Sentosa
b) PT. Sriwijaya
¢) PT. Padi Mas |
d) UD. Pelita Indah )
&) PT. Artha Makmur
Selain itu daerah pemasaran hasil produksi perusahaan ini sebagian
besar untuk memenuhi kebutuhan di Indonesia bagian timur sepert; -
a) Sulawesi Selatan
b} Sulawesi Tengah
) Sulawesi Tenggara
d) Sulawesi Utara
e} Maluku

f) Idan Jaya
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ANALISIS HASIL pan PEMBAHASAN

5.1. Analisis Saluran Distribusi

Sebagaimana telah dikemukakan pads bah sebelumnya, bahwa
saluran distribusi merupakan saty komponen dari marketing mix, mempunyai
Peranan penting dalam menentukan keberhasilan perusahaan, khususnya
Upaya perusahaan dalam memasarkan barang-barang atau jasa-jasanya
sehingga dapat mencapai pasar sesual dergan yang diharapkan. Oileh
karena itu, pamilihan saluran distribusi vang dipakai harus berdasarkan pada
pertimbangan yang cermat.

Tentu saja sulit bagi seorang manajer untuk menentukan keputusan
yang terbaik dalam hal pemilihan saluran distribusi. Oleh karena itu, manajer
harus mempertimbangkan dengan baik hal-hal yang berhubungan dengan
pemilihan saluran disiribusi agar dapat benar-benar sesuai dengan  yang
dharapkan dalam arti bahwa saluran distribusi yang dipilih dapat
menyaiurkan barang yang kita tawarkan kepada konsumen dengan baik dan

tepat waiktu.

Sehubungan dengan hal
menetapkan saluran distribusi yang merupakan mata

tersebut, maka pimpinan PT. Semani Steal

Coorporation Makassar,

ik seng yang dihasilkan, seperti
) nyﬂ]ﬂfﬂﬂ produ
rantai dalam proses P€

dibawah ini : .

38
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P a 3
rodusen Distributor Pengecar —.Lm:msumen

Sumber : PT. Sermani Stea|

Saluran distribusi yang dipakai oleh PT. Sermani ini adalah
bentuk saluran distribusi 2 tingkat, di mana dalam hal ini yang bertindak

sebagai produsen adalah PT. Sermani kemudian menyalurkannya kedapa
distributer, kemudian distributor ke Pengecer, terus dari pengecer ke
konsumen. Saluran distribusi ini dianggap merupakan saluran distribusi yang
paling efisien dan efektif dalam menyalurkan produk seng yang dihasilkan
oleh perusahaan,

Distributor-distributor tersebut ditetapkan setelah melalui beberapa
pertimbangan, antara lain bahwa distributor yang dipilih memiliki keahlian
dalam menyalurkan produk industn seperti seng, mempunyai pengalaman
dan reputasi yang baik dalam kegiatan pényaluran barang, dapat dipercaya
serta memiliki modal yang cukup sebagai jaminan, sesvsi dengan syarat

yang ditentukan perusahaa dalam mengadakan perjanjian kontrak,

Sedangkan unluk menyalurkan produknya ke daerah-daerah

terpencar dikawasan timur Indonesia, di buka kantor
Pemasaran yang N .
ang ditempatkan paca setiap propinsi atzu wilayah
¥

ilan distributor _
Ll pan perwakilan distnbutor sepenuhnya

gta
r. Namun pen ) .
geografis pasa masing distributor, dalam artian di luar

da masing-
dipercayakan kepa ; | tetapi tetap berpedoman peda aturan-
Sermani Steel,

tanggung jawab PT.



'angsung dengan para distributor, sehingga memberikan
emudahan dalam pengawasan terhadap saluran distribusi. Pengawasan
tersebut dilakukan oleh bagian pemasaran dengan mengadakan pencatatan
dan pemeriksaan terhadap jumiah Produk yang disalurken kepada diatributor

Dalam proses penyaluran produk seng kepada distributor, perusahaan
menempuh kebiiaksanaan penjualan tunai dan penjualan kredit untuk
penjualan secara kredit, bagi para distributor ditetapkan syarat yaitu
pembayaran dimuka sebesar 45% dari total pembelian dan sisanys dibayar
satu bulan kemudian dengan syarat 2/10 n/30, yang berarti bila distributor
Mmembsayar dalam waktu 10 hari dari tangga pembelian, maka pembeli akan
menerima potongan sebesar 2%, sedangkan jangka waktu kredit yang
diberikan adaleh 30 hari sejak tanggal pembelian.

Untuk membina keharmonisan para distnbutor, maka pihak

hﬂﬂﬂ empe akukan pﬂfﬂ distﬁbutm‘ secara adil dan ﬂbj’&ktﬂ. Eﬂgl

perusa m ri

para & ecer yan bﬂ'm'ﬂﬁr menjual Fﬁﬂﬁﬂk 58 dalam
ra dietributor gan ;:-eng g il | | na |

l i h vesar akan dibﬂlikﬂ” iHEE“ﬁ"'E heaupa discount can hadiah

ang n ik |
e pa pertimbangan penting dalam menetapkan

Berdasarkan beberd
- faktor partimbﬂngarr pasar, pertimbangan

Tl | ari
saluran distribusi, baik dilihat d

=
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barang, pertimban
gan perusahaan, perfimbangan perantara, maka bila

dihubungkan dengan jenis produk yang dihasilkan cleh PT. Sermani Steel

yaitu produk seng, dapat disimpulkan bahwa lebih banyak faktor yang
menguntungkan dengan memakai saluran distribusi 2 tingkat (Distributor dan
Perantara) apabila dibandingkan dengan menggunakan saluran distribusi 4
tingkat, 3 tingkat, 1 tingkat atau saluran distribusi langsung. Dengan demikian
keputusan yang diambil cleh pihak manajemen perusahaan dalam pemilihan
saluran distribusi merupakan keputusan yang tepat dan sesuai dengan

kendisi perusahaan saat ini,

5.2. Analisis Biaya Distribusi

Dalam penyaluran produk seng yang dihasitkan oleh PT. Sermani Stell

kepada para distributor, perusanaan mengeluarkan sejumiah Dbiaya yang

digunakan untuk memperiancar penyaluran produk tersedut. Biaya distribusi

yang dikeluarkan perusahaan tiap tahunnya mengalami perubahan dan

diharapkan dengan pgnambahan biaya tersebut dapat meningkatkan hasil

panjualan.

ikan perkembangan biaya distribusi produk seng

Dibawah ini akan disal
teei dan volume penjualan selama tahun

i 5
yang dikeluarkan oleh PT. Sermani

2000 sampai tahun 2004
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Tabel 5.1

Perkembangan Biaya Distribusi dan Volume Penjualan Seng

Tahun 2000 - 2004
s o (Rupiah) o e s Ten). oo | B: Distribusi | V. Penjualan.,
2000 70.061.010 15 554 070 = | 2
2001 75.060.000 16.552.067 | +7.13% +642% |
2002 142.074.000 24 953157 | +89.28% + 50,7T4%
2003 92 688.000 18.040.101| -34.77% - 24 08%
2004 80.308.000 17.609.494 | - 2.54% -10,19%

Sumber - PT. Sermani Steel (Data Diolah)
Diari tabel diatas terlihat perkembangan biaya distribusi dari tahun ke
tahun tidak stabil di mana pada tshun 2000 sebesar Rp.70.0681.010,

mengalami peningkatan pada tahun 2001 sebesar Rp.75.060.000 atau

meningkat 7,13% kemudian meningkat lagi 88,28% pada tahun 2002 atau

sehesar 142 074.000 lalu mengalami penurunan 34% pada tahun 2003 atau

sebesar Rp.92.668 000 dan juga pada tahun 2004 mengalami panurunan

mempengaruhi volume penjualan il

sningkatkan menjadi 16.552.967 ton pada tahun

15.554.070 ton. Kemudian m

A2% dan meaningkat lagl pada tahun 2002 manjadi

2001 atau meningkat 6, ;
ks ngkat 50, 74% lalu mengalami penurunan pada

tau men .
24 953,157 ton 2 atau menurun 24 09% dan juga menurun

8.940.107 ton

tahun 2003 menjadi 1
4 509,494 ton 812

y turun sebesar 10,19%.
pada tahun 2004 menjedi 1



volume penjualan
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Kemudian untuk menganalisis pengaruh biaya distribusi terhadap

dianalisis melalui program SPSS 10.0 for windows 88,

Tabel 5.2

dilakukan penghitungan seperti dibawah ini kemudian

Perhitungan Biaya Distribusi Terhadap Volume Penjualan Seng
PT. Sermani Steel
Tanhun 2000 - 2004

Tahun: | ‘I‘:Eéﬂ‘:ﬂ‘.‘*.'. g eyl N e o
I 2000 70.061.010 15.554.070 140,122.020 | 31.108.140 | 1.088,733.853.810.700
2001 75.060.000 16.552.967 150.120.000 | 33.105.934 | 1.242 465.703.020.000
2002 142.074.000 24 53157  [264,148.000 | 49.908 314 | 3.545.194.827.618.000
rma 92 686.000 48940101 | 185.336.000| 37,880.202 | 1.756.141.279.468.000
2004 60,308,000 17000484 |180.618.000| 34.018.995 1.535.110.393 646.000
Jurnish 470.172.010 93.009.789  |940.344.020 | 186,018,578 9.168.646,057 562.700
|

Sumbar : PT. Serman

pengaru

Analisis koefisi

mengasumsikan X 2

| stribuS
h biaya distibl

Steel (Data Diolah

1. Analisis Koefisien Regresi
an regresi digunakan

)

terhadap

dalah biaya distrib

yvolume

penjualan

usi dan Y adalah volume penjualan.

untuk mengetahui bagaimana

dengan




Cari hasil perhitungan dengan menggunakan program SPSS,

diperoleh data sebagai berikut -

wnmr.ll
u.: " Slandi: L
- | Cosfficlerts |
-w Do
T _m— L £%4. Error Betm ; T
il Bl R LTI T I L. S
- s S | oam ooz | osms | eS| s

8. Dapandunt Visiable. ¥ velume pesjusian

Sehingga persamaan regresi sederhananya adalah ;

Y = 6407871 + 0,130X

Dari persamaan distas maka dapat diketahui bahwa biaya distribusi

berpengaruh positif terhadap peningkatan hasil perjualan di mana
apabila nilai X (blaya distribusi) = 0, maka nilai ¥ volume penjualan
adalah sebesar 6407871, dan untuk setiap kenaikan biaya distribusi

sebesar Rp 1, akan meningkaikan volume penjualan sebesar 0,130 ton

seng, dengan asumsi variabel lain konstan.

2 Analicis Koefisien Korelas

Analisis koefisien korelasi

indepandent

digunakan untuk mengetahui besamya

dan varabel depedent yailu Dbiaye

pengaruh variabel
| iuatan.
distribusi terhadap peningkatan hasil penju I
is i tungan koefisian korelasi antara dua variabe!
an

ada perhi
ik an sebagal berikut :
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a. Jkar=0 i
atau mendekati 0, berarti pengaruh variabel X terhadap

variabel Y sangat lemah atay tidak mempunyal hubungan sama sekali.

Jika r = + 1 atau mendekati 1, berarti pengaruh variabel X terhadap

vanabel Y sangat kuat dan searah artinya jika terjadi kenaikan pada

satu variabel akan menyebabkan kenaikan pada variabel lainnya.

¢. Jika r = -1 atau mendekati -1, maka pengaruh variabel X terhadap
variabel Y sangat kust dan tidak searah artinye jika terjadi kenaikan
pada satu variabel akan menyebabkan penurunan pada variabel
lainnya.

Dan berdasarkan perhitungan SPSS, maka didapatkan koafisien

korelasinya adalah :

Maded Summary
: =]
i, S R
Acunted af the Square F i 2, F
z R J Extimate___|_Chenge 'E_';j.g : aﬂ“l1 m._a m%
E__%?-_% — aopaR 4 70 EA ;
" ; ] ¥

5 padics: (Conslart), X = bisys ST
B Dependent Vaiasie: ¥ s wokms panjicaien

r= 00985
#=0,970
. i ieh nilai keofisien korelasinya
- an dlﬂ-tﬂﬁ dlpﬂl"ﬂ'
Dari hasil perhitung

| menunjukkan nilai positif dan meandakati +

sebesar (r) = 0.98% Angka If



1, artinya biaya distribusi memiliki pengaruh vang positif terhadap
peningkatan volume penjualan.

3, Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui berapa
besarnva pengaruh yang berarti antara biaya distribusi sebagai variabel
bebas (X) dengan volume penjuslan sebagai variabel terikat (Y), nilai
determinasi biasanya antara 0 sampai dengan + 1 Dan berdasarkan
perhitungan SPS5-nya, maka diperoleh koefisien determinasi sebesar =
0.870 x 100% = 94,08, yang arinya bahwa 94,09% dari peningkatan
volume penjualan dipengaruhi oleh biaya distribusi atau saluaran
distribusi vang digunekan, gengan asumsi variabel lain konstan.
Sedangkan sisanys sebesar & g1% dipengaruhi oleh faktor lain sepert

promosi, harga dan variabe! lainnya yang lidak diteliti oleh penulis.

4. LYji Statistik

g Uit

Digunakan untuk menguji signifikasi pengaruh antara dua

jabel dalam hal ini biaya distripusi (variabel X) dan volume
variabe

(variapel Y), 387997 fingkat kepercayaan 85% (o = 0,05), d
yar . '

penjualan

mana syaratnya
ng > 1 tﬂhﬁr ma
pﬂﬂﬁﬂf”h }"ﬂn

ka biaya distribusi (dalam hal ini variabel

1. Jika t hitu g signifikan terhadap volume

¥y mempu nyal
} ini variabel Y)-

penjuglan (dalam hal
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2. Jika t hilung <
9 < 1 tabel, maka biaya distribusi tidak mempunyai

pengarun yang signifikan terhadap volume penjualan.

Dengan menggunakan nilai t tabel (w = 0,05, df=n-2 = 5- 2 =3)
adalah 2,3534, dan berdasarkan hasil perhitungan SPSS, didapatkan
nilai t hitungnya adalah 9,879, maka diketahui bahwa t hitung (9, 879)
> t tabel (2,3534), maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifixan anizra biaya distribusi dengan peningkatan volume
penjualan seng.

. Ui F
Digunakan untuk mengetahui tingkat signifikansi hubungan

antara variabel X atau biaya distribusi dengan variabel ¥ atau volume

penjualan dengan tingkat kepercayasn 23% (e = 0,05) dimana

syaratnya adalah |

1. Jika F hitung < = tabel maka biaya distribusi tidak berpengaruh

signifikan terhadep volume penjualan.

5> Jika F hitung > F tabel, maka biaya distribusi berpengaruh

signifikan terhadap volume penjualan.

Berdasarkan hasil perhitungan PSS, diketahui F hitung =
= 18,01 dengan df (derajat bebas) n=2, oleh

97,603, danF tebet |
2 >F tapel (19,0), maka hal ini berarii terdapat

karena F hitungd (97,60

iaya distribusi) dengan
signifikan anta X (biaya di ) denga

ra variabel
pengaruh yand

abel Y (volums peniu alan).

vari
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6.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan dan analisa yang telah dilakukan
pada bab-bab sebelumnya, maka didapatkan kesimpulan sebagai berikut -

1. saluran distribusi yang digunakan PT, Sermani Steel dalam menyalurkan
barang hasil preduksinya (seng) adalah saluran distribusi dua tingkat yang
terdiri atas distributor dan pengecer

2. Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh persamaan regresi
sederhananya adalah :

Y = 6407871 + 0,130 x

Dan persamaan di atas maka dapat diketahut bahwa biaaya

berpengaruh positif terhadap peningkatan hasil penjuaian,
biaya distribusi (X) sebesar Rp 1.000, axan

distribusi

dimana setiap kenaikan

meningkatkan volume penjuatan (Y) sebesar 0,130 ton seng.

s Dari hasil perhitungan koefisien koreias! dipenin Rl RoRER
- 0585 Angka ini menunjukkan nila positt dan

korelasinva sebesar {r)
mendekati +1, artinyd piaya distribusi berpengaruh positif terizdap
e '

ualan.

PSS, diperoleh koefisien
g4,08% peningkatakan hasil penjualan

peningkatan hasil pen
determinasi sabssar

4. Dari hasil perhitungan S

= 0,870 x 100% = g4,09, artinye
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d*f"'-’“ﬂa"”“' Oleh biaya distribusi yang digunakan, dengan asumsi variabel
lain konstan. Sedangkan sisanya sebesar 5,91% dipengaruhi oleh faktor
lain seperti promosi harga dan variabel lain yang tidak diteliti oleh penulis.
Berdasarkan hasil perhitungan SPSS, didapatkan nilai t hitungnya adalah
5,879, karena nilai | hitung (9,879) > t tabel (2,353), hal ini berarti biaya
distribusi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan
hasil penjualan.

Berdasarkan hasil parhitungan SPSS, didapatkan nilai F hitung adalah
97,603. Karena nilal F hitung (87,603) > F tabel (18,0) maka hal ini berari
biaya distribusi mempunyai pengaruh yang signifikan  lamadap

peningkatan hasil penjualarn.

6.2, Saran

Berdasarkan analisis dan kesimpulan yang talah diperoleh maka saran

yang dapat dikemukakan adalah !

1 t

Melihat besamya pengaruh wenaikan biaya distribusi terhadap volume

pmusiahaan
wijaksanaan galuran dist
dﬂﬂ-ﬂl’!’:ﬂﬂ pﬂdﬂ p&rﬁmmngan efisiensi dan

dapat mempertahankan  atau

penjualan, ~ maka
rbusi yang dipakai selama

mengembangkarn ke

ini. Namun tetap harus di

efektivitas. ang olah dicapei dapat dipertahankan, maka

Agar pangsa Pes&l _
~an tetap menjaga h

ubungan baik dengan para

hendaknya pinak perusah



distributor karena merupakan mitra keria perusahaan dalam mencapai
tujuan perusahaan,

. Untuk  memperlancar pendistribusian barang maka pihak perusahaan
perlu melaksanakan pengawasan yang baik terhadap distributornya baik
mengenai keadaan stok barang, harga yang ditawarkan kepada
konsumen, maupun keadaan keuangan dan hal-hal lain  yang
berpengaruh  terhadap penjualan perusahaan, sehingga kecil
kemungkinan terjadinya kecurangan yang dapat merugiken pihak

perusahaan
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Lampiran 1 : hasil perhitungan SPSs

Regression
Descriptive Statistics
Maan E otd. Daviglion M
y 1.0E+07 ITH7525 862 g
% 8 4E+07 | 2854078072 5
Cormalations
4= ¥ X
Peprson Correlation Y 1.000 BES
X LIB5 1.000
Sig. (1-tailed) ¥ . 001
P4 JDat L
M b 5 o]
p 4 5 | 3
Variablos Enterad/Removad
Variabies | Variailes
Madel | Entersd Removed Matned
1 ;-l-:i Erter

2 All requested variables entered.
b. Dependent Variabie: ¥ = volume penjualan
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e
gum of I =
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i Regression | 9 agE+12
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a Tatal 5;] = biayd gistribus!
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b. Dependent Vanabie: ¥
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Charts
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Lampiran 2 tabel t (a = 5%)

Samber: Jahn E. Fi
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14 1245 i 7B 2148 7 524 2917 14
15 1 341 1.753 2.1 L BaZ R 15
16 1,337 1.746 2120 .580 2L 6
17 1333 1,740 2110 2 567 2 508 17
tA 132340 {34 21 2553 < i@
‘g 1 328 1428 20 2534 2851 14
20 1.325 1725 P 2 528 2.845 20
o 1,323 1. 721 2 0an 2518 EH-'.II 21
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k| ' 319 174 208 | 2500 2 B 24
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