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ABSTRAK

Anaty Elvi B. Ada’. Analisis Produktivitas Pengecer PT. Panah Mas Cabang Makassar
Terhadap Volume Penjualan Susu Kental Manis Frisian /fag. Dibawah bimbingan Ahmad

Ramadhan Siregar sebagai pembimbing Utama dan Ikrar MOHAMMAD-SALEH sebhagai
pembimbing anggota.

Penelitian ini berlangsung pada bulan Februari-April 2002 yang berlokasi di Jalan
Prof.Delr. Sutami NoOT Km 17 Makssar.  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
produklivitas penpecer PT. Panah Mas Cabang Makassar terhadap volume penjualan susu
kental manis [risian Flag,

Metode penelitian ini adalah pengambilan data dari 16 pengecer yang ada pada PT.
Panah Mas Cabang Makassar dan penentuan lokasinya secara sengaja dimana sumber datanya
lerdin dan data primer dan data sekunder.,

Berdasarkan hasil perhitungan Analisis Regresi Linear Sederhana diperoleh rumus
vaitu Y = 8,943 + 0,966 X. Dimana konstanta (a) sebesar 8,943 merupakan perkiraan rata-
rata volume penjualan (Y) jika produktivitas pengecer (X) = 0. Nilai koefisien regresi (b)
sebesar 0,966 menunjukkan bahwa apabila produktivitas pengecer (X) bertambah (1) satu
satuan dengan asumsi variabel lain tetap maka volume penjualan akan meningkat
0,966 gramfjam/bulan. Nilai (r) = 0,937 (mendekati 1) berarti terdapat hubungan yang sangat
kuat dan positif’ antara produktivitas pengecer PT. Panah Mas Cabang Makassar dengan
vaiume penjualan susu kental manis Frisian Flege, Nilai (f*) = 0972 berart; natk turunnya
volume penjualan sebesar 87 8% dipengaruhi oleh produktivitas pengecer sedangkan sisanva

sebesar 12,2% dipengaruhi oleh faktor difuar model.




KATA PENGANTAR

Puji dan Syukur patut kita panjatkan kehadirat Tuhan Yang Maha Kuasa,
karena atas Rahmat dan Perlindungan-Nva maka penulis dapat menyelesaikan skripsi
dengan judul * Analisis Produkiivitas Pengecer PT. Panah Mas Cabang Makassar
Terhadap Volume Penjualan Susu Kental Manis /risicor Flag ™ ini dengan baik,
Dalam penyusunan skripsi ini, penulis banvak mendapatkan bimbingan,
arahan dan saran yang memabngun dari semua pihak. Karena itu tidaklah berlebihan
sekiranya jika penulis menvampaikan penghargaan dan ucapan terima kasih yang
setulus-tulusnya kepada semua pihak terutama kepada
¥ Bapak Dr. Ir. H. Ahmad Ramadhan Siregar, MS selaku pembimbing utama
dan Ir. Tkrar MOHAMMAD-SALEH, MSe¢ selaku pembimbing anggota vang
dengan ikhlas meluangkan waktunva untuk memberikan bimbingan, arahan,
saran dan petunjuk sejak awal penelitian hingga selesainya penclitian int.

¥ Bapak Prof. Dr. Ir. M.S. Effendi Abustam sebagai Dekan Fakultas Peternakan,
Bapak Ir. Muhammad Djufri Palli sebagai Ketua Jurusan Sosek Peternakan
dan seluruh staff dosen khususnya Jurusan Sosek Peternakan yang telah banyak
memberikan bantuan, dorongan dan bimbingan selama penulis menempuh
pendidikan di Fakultas Peternakan.

¥ Bapak Ir. Muhammad Aminawar selaku penaschat akademik atas semua

naschatnva serta kepada bapak pimpinan dan karvawan PT. Panah Mas Cahang

I




Makassar yang telah memberikan kesempatan serta kerasama yang baik selama
penulis melakukan penelitian.

Ayahanda J.S. Bassang dan Ibunda Rosalina K. Ada’ vang dengan penuh cinta
dan kasih sayang vang tulus selaly mendampingi dan member dorongan moril
kepada penulis.  Kakak-kakakku vang tercinta Pina dan Nelly serta
keponakanku yang lucu Angel. Tak lupa kepada sepenap l-:.::!uarg.aku vang
dengan twlus memberikan doa restu kepada penulis,

My best friend Masry vang selalu setia dalam suka dan duka.

Malino Crew vakni : Priyve, Heru “lreng Sutimbul®, Accunk, Oce’, Ida
“Nununk”, Dini, dan Yuffi serta Tingg Moncong Crew.

Paradigma 97 yakni : Eka, Rini, Rina, Ani Mute’, Innah, Indah, Inra, Ochi,
Yulti, Chieca, Yavu, Muslina, Erna, Syachriaty, Lia, Lina, Ati, Wildi, Yuli,
Eno, Heri, Dahriani, Awan, Bugi, Enol, Awal, Immank. Harud, Awi,
Appank, Anto, Shamad, Tlo, Yo', Ardin, Ahmad, Acca, Igo, Satri, Diana,
Andriani, Desti, Kartia, Kusnadi, Askar, Ale dan Patri.

Buat seseorang atas perhatian dan pengertiannya selama ini. Thank’s a lot.

Buat Keluarga Besar P.S.Magnificat (Alto Crew) atas Doa dan Dukungannya,
Keluarga Besar “Anak Kost”,

Dan semua pihak yang telah banyak membantu dan tak dapat penulis sebutkan

satu persatu,




Penulis menyadari bahwa dalam penulisan skripsi ini masih banyak terdapat
kekurangan dan ketidaksempurnaan. Oleh karena itu penulis sangat mengharapkan
adanya saran dan kritik yang membangun dari semua pihak demi kesempurnaan
skripsi ini,  Semoga Tuhan Yang Maha Esa memberikan rahmat-Nva kepada kita

semua. Amin,

Makassar, Jum 2002

Penulis

A%




DAFTAR IS]

Halaman

HALAMAN JUDUL e i
HALAMAN PENGESAHAN. ..o I
KATA PENGANTAR........ e A ek UM R S i
T vi
DAFTAR TABEL....................... oo e S X
DAFTAR GAMBAR ..ottt ansrenssesssseeeeeseosessss et s eems s X
R A AT A s e B B e Xi
PENDAHULUAN

Latar Belakang ... I

Perumusan Masalah .o 4

PR o R R e e 4

Tujuan dan Kegunaan Penelitin ...........cocrioeeonorsooooooo 5
TINJAUAN PUSTAKA

Pengertian Susu Kental Manis ... ..o f

Pengertian Pemasaran Produk Peternakan...........__........... . 7

Pengertian Penjualan dan Distribusi...............oooee 9

Produktivitas Usaha ... S 13

Perdagangan ECeran ..o oo, 15
METODOLOGI PENELITIAN

Waktu dan Tempat Penelitian... ... T T |8

Metode Pengumpulan Data. ..o |8

Vi




URTIOET IR .ok R S T R e i 18
Analisa Data ... L B B o e P P TR P e sy 19

KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Singkat Perusahann ...t oot 23

Lapak Cabang PerucBhfiBn ... ..., oo i i i 24

Struktur Orgamisast..........., e e 25

Keadaan dan Jumlah Karvawan ... 29

Fasilitas-Fasilitas PerusahBan............ooooovvoreooiee oo 32
HASIL DAN PEMBAHASAN

Perkembangan Volume Penjualan Susu Kental

Manis Frivian Flag ..o, T (T S S 33

Peranan Pengecr (Retailer) Terhadap Volume Penjualan... 37

Hubungan Produktivitas Pengecer (Retailer)

PT. Panah Mas cabang Makassar Terhadap Volume

Penjualan Susu Kental Manis Frisian Flag ... 42
KESIMPULAN DAN SARAN

BRI o oot B R A St 45

SBIATL o1ttt 45

DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN

DAFTAR RIWAYAT HIDUP

T




No.

Pt

i

DAFTAR TABEL

Teks

atandar (nzi Yang Terkandung Dalam Susu Kemal
Manis (Coklat dan Pubihl.. ..o i
Jumlah Karyawan PT. Panah Mas Cabang Makassar

Berdasarkan Jabatan ... L N W ——

Jumlah Karyawan PT. Panah Mas Cabang Makassar
Berdasarkan Tingkat Pendidikan ...........oooocooeooii o,
Fasilitas-Fastlitas Yang Dimuliki Oleh

PT. Panah Mas Cabang Makassar .............ccocoecvivnisiinsicirnnnnn.
Perkembangan Volume Penjualan Susu Kental Manis
Frisian Flag PT. Panah Mas Cabang Makassar...........................
Data Produktilitas Pengecer Susu Kental Manis

Frisian Flag Pada PT. Panah Mas Cabang Makassar

Uintank Tabom ZO00CIOREL i st s s S i
Pengaruh Produktifitas Pengecer Terhadap Volume Penjualan
Susu Kental Manis Frisian Flag Pada

PT. Panah Mas Cabang Makassar_................ccccoooviun,

(Y

Halaman

Tk
Hd

34

41




MNo.

DAFTAR GAMBAR

Teks

Jumlah Tingkat Saluran Distribusi

Skema Struktur Organisasi Pada PT. Panah Mas
Cabang Makassar

Perkembangan Volume Penjualan Susu Kental Manis Frisian
PT. Panah Mas Cabang Makassar

Saluran Distribusi Produk Susu Kental Manis Frisian Flag
Pada PT. Panah Mas Cabang Makassar

Halaman

11




Mo,

[F¥}

DAFTAR LAMPIRAN

Teks

Data Olahan Dengan Menggunakan Program SPSS.......

MNama-Nama Pengecer (Retailer) Yang Membeli
Susu Kental Manis Frisian Flag Pada
F1. Panah Mas Cabang Makassar.

Standar Gizi Produk Susu Kental Manis Frisian Flag
Pada PT. Panah Mas Cabang Makassar.............ccooooiii0,

Draltar Produk Dan Harga Susu Merek Frisian Flag
‘ada FI", Panah Mas Cabang Makassar ...,

%1

Halaman

4.8




PENDAHULUAN

Latar Belakang

Permintaan masyarakat akan produk peternakan semakin meningkat terutama
produk susu. Hal ini dikarenakan masvarakat semakin menyadari betapa pentingnva
menjaga kesehatan dan kondisi tubuh sehingga masyarakat cenderung mengkonsumsi
makanan vang bermlai gizi tingei seperti susu.

Susy merupakan komoditas unggulan yang perlu dikembangkan karena
merupakan salah satu jenis komoditas strategis (erutama dalam hal pemenuhan
hebutuhan gizi, keschatan dan taraf hidup masyarakat. Dimana nilai @iz yang
dikandung susu adalah 3,5% kadar protein, 3,0 - 3,8% kadar lemak, vitamin-vitamin
yang larut dalam lemak (A,D,E dan K). (Winarne, 1997).

Disamping itu potensi pasarnya cukup baik dan akan terus berkembang karena
kebutuhan masyarakat bertambah besar, sejalan dengan makin baiknya taraf hidup
dan kesadaran mengkonsumsi makanan bergizi. Kesadaran masyarakat akan
pentingnya nilai gizi vang terkandung dalam susu, menyebabkan konsumsi akan susu
cenderung meningkat Berikut ini adalah tabel standar gizi yang terkandung dalam

susu khususnya susu kental manis.




!
Sumber -Kantor BPS Sulawesi Eﬂlaiaﬁ, 2002

Tabel 1. Standar Gizi Yang Terkandung Dalam Susu Kental Manis (Coklat dan

Putih).
| No | Kompaosisi Son it ot
| | _ Coklat Putih
| I. | Nilai Enerai 342 kkal 325 kkal
| P | Lemak Susu | 11,5 gr 8.0 gr
I 3. | Protein | 4.4 gr | 70
| 4. | Karbohidrat ! 55,2 gr | Seder |
| 3. | Mineral , 1.4 ar | 1.6 gr |
i 6. Adr - 275 pr | 2708 |
| 7. | Vitamin A ! 700 1. | 750 i.n |
|8 | Vitamin D; | 100 i.n 1200 |
| 9. ' Vitamin B, ! 0.5 mg I - :
1 10. | Vitamin B: | I:I1] mg | - |
. 11, | Vitamin By | 5 | 0.6 mg
' 12. | Vitamin By, I (0,3 mg ! -

| 1

Berdasarkan tabel 1 diatas dapat disimpulkan bahwa kandungan gizi yang ada
didalam susu kental manis cukup tinggi, sehingga masyarakat cenderung untuk
mengkonsumsinya. Dengan semakin banyaknya permintaan masyarakat akan produk
susu kental manis ini maka perusahaan dituntut untuk dapat terus meningkatkan
usahanya demi tercapainya fujuan perusahaan yakni keuntungan yang sebesar-
besarmnya.

Dalam pencapaian tujuan perusahaan, salah satu hal yang paling berpengaruh
adalah peningkatan volume penjualan produk.  Dalam hubungannya dengan
pencapaian usaha tersebut perusahaan dipengaruhi oleh faktor eksternal dan internal

Faktor internal perusahaan merupakan faklor vang dapat dikendalikan oleh




Lad

perusahaan, misalnya kebijakan harga, kualitas produk, promosi, saluran distribusi
dan lain-lain. Sedangkan faktor eksternal perusahaan adalah faktor vang tidak dapat
sepenuhnya dikendalikan oleh perusahaan karena berasal dari luar perusahaan
lersebut, misalnya perubahan selera konsumen, pertumbuhan .cimmm;', persaingan
dengan perusahaan sejenis dan produk yang sejenis serta faktor-fakior lainnya.

Yang menjadi salah satu faktor keberhasilan perusahaan industri susu di
Indonesia adalah adanya saluran distribusi vang tepat agar produk vang dihasilkan
dapat dijangkau oleh masyarakat luas. Dalam hal ini perusahaan menggunakan
pedagang perantara yaitu pengecer untuk menyalurkan hasil produksinya pada
konsumen. Para agen atau pengecer dituntut untuk dapat lebih meningkatkan kinerja
atau produktivitasnya sehingga keuntungan atau laba vang diperoleh perusahaan
dapat sesuai dengan yang diinginkan. Masalah yang kadang muncul adalah adanya
perusahaan yang sejenis yang menjadi pesaing, adanya konsumen vang beralih ke
produk atau jenis susu yang lain dan adanya agen vang menjalankan tugasnya kepada
perusahaan yang kurang baik, atau dapat dikatakan bahwa hubungan timbal balik
antara perusahaar dengan agen wvang kurang baik. Oleh karena itu demi
kelangsungan hidup perusahaan, maka pihak perusahaan harus mampu menciptakan
terabosan-terobosan baru yang memungkinkan peningkatan produktivitas perusahaan
secard keseluruhan dan meningkatkan keterampilan serta wawasan pengetahuan para

pengecer dalam perusahaan sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai




PT. Panah Mas Cabang Makassar sebagai distributor susu bendera Frisian
[lag dalam menghadapi persaingan dengan perusahaan lain perlu membuat suatu
strategi pemasaran yang baik dan tepat agar tujuan yang diinginkan perusahaan dapai
tercapai.  Salah satu usaha vang dilakukan ﬁn[am lain dengan meningkatkan
produktivitas atay kinerja dari para agen atau pengecer dalam memasarkan susu
kental manis Frisian Flag ini sehingga dapat meningkatkan penjualan dan
keuniungan.

Dengan adanya hal tersebut diatas maka dirasa perlu dilakukan penelitian
tentang = Analisis Produktivitas Pengecer PT. Panah Max  Cabong  Makassar

terlwdap Volume Penjualan Susu Kewal Manis Frisign Flae™.
' ! -

Perumusan Masalah

Apakah produktivitas para pengecer berpengaruh positif terthadap peningkatan
volume penjualan susu kental manis Frisian Flag pada PT. Panah Mas Cabang

Makassar,

Hipotesa

Produktivitas pengecer mempunyai pengaruh yang positif terhadap
peningkatan volume penjualan susu kental manis Frisian Flag pada PT. Panah Mas

Cabang Makassar,




Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Tujuan dilaksanakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui produktivitas
pengecer lerhadap peningkatan volume penjualan susu kental manis Frivian Hag
pada PT, Panah Mas Cabang Makassar.

Kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai bahan pertimbangan bagi
perusahaan dalam menilai kinerja dari para pengecer dalam hal peningkatan volume
penjualan dan sebagal pengalaman bagi penulis dalam menganalisa dan memecahkan

masalah yang dihadapi oleh perusahaan




TINJAUAN PUSTAKA

Pengertian Susu Kental Manis

Susi merupakan salah saty bahan makanan yang sangal tinggi mutunya
karena lerdapat zat-zat gizi dalam perbandingan optimal vang saangat bermanfaai
untuk mememlihara kesehatan tubuh orang dewasa maupun orang lanjut usia.

Susu Kental Manis (Sweet Condensed Milk) adalah  susu yang ditambahkan
eula terlebih dahulu dimana kadar gulanya 40-44% sebagai bahan pengawet, Kadar
lemak susu kental manis ini minimal 8,5% dan bahan kering lanpa lemak 28.0%,
Susu kental manis hiasanya dijual eceran dalam kaleng yang berisi 350-400 gr produk
dan pula yang ditambahkan akan menyebabkan terbentuknya karamel (Kanusius,
1959)

Susu kental manis adalah susu yang diuapkan sebagian cairannya dan diberi
gula sehingga manis dan kental. Susuy kental manis mengandung kalori linggi dan
tidak baik diberikan pada bayi. (Buckle, 1997),

Susu kental dibuat dengan mengentalkan susu dengan menghilangkan
sebagian besar aimya dengan cara penguapan, Bahan vang dipakai adalah susu Segar
alau susu skim, susu segar biasanya distandarkan sebelum dilakukan penguapan
untuk menjamin terpenuhinya syarat-syarat menurut undang-undang. Kandungan
gula yang tingpi meningkatkan daya simpan susu kental manis, pula yang

ditambahkan akan menyebabkan terbentuk nya karamel. (Santosa dan Ranti, 1999),




TINJAUAN PUSTAKA

Pengertian Susu Kental Manis

Sust merupakan salah satu bahan makanan yang sangat tinggi mutunya
karena terdapat zat-zal gizi dalam perbandingan optimal yang saangat bermanfaat
untuk mememlihara kesehatan tubuh orang dewasa maupun orang lanjul usia,

Susu Kental Manis (Sweet Condensed Milk) adalah  susu yang ditambahkan
gula terlebih dahulu dimana kadar Zulanya 40-44% sebagai bahan pengawet, Kadar
lemak susu kental manis ini minimal 8.3% dan bahan kering tanpa lemak 28.0%.
Susu kental manis biasanya dijual eceran dalam kaleng yang berisi 350-400 ar produk
dan pula yang ditambahkan akan menyebabkan terbentuknya karamel (Kanusius,
1999)

Susu kental manis ada.Eah susu yang divapkan sebagian cairannya dan diberi
gula sehingga manis dan kental. Susu kental manis mengandung kalori tinggi dan
tidak baik diberikan pada bavi, {(Buckle, 1997).

Susu kental dibuat dengan mengentalkan susu dengan menghilangkan
sebagian besar aimya dengan cara penguapan. Bahan yang dipakai adalah sysy SEEAr
#lau susu skim, susu segar biasanya distandarkan sebelum dilakukan penguapan
untuk menjamin !erp&nuhin_ya Syarat-syarat menurut undang-undang, Kandungan
gula yang tinggi meningkatkan daya simpan susu kental manis, gula yang

ditambahkan akan menychabkan terbentuknya karamel. (Santosa dan Ranti, 1999).




Pengertian Pemasaran Produk Peternakan

Alma (1997) menyatakan bahwa pemasaran adalah kegiatan membeli dan
menjual dan termasuk didalamnya kegiatan menyalurkan barang dan jasa dan
produsen ke konsumen,

Pemasaran adalah sualu proses perencanaan dan menjalankan konsep, harga,
promosi dan distribusi sejumlah ide, barang dan jasa untuk menciplakan pertukaran
yang mampu memuaskan tujuan individu dan organisasi. {Charles, dkk, 2001),

Pemasaran adalah semua kegiatan yang menyangkut perencanaan dan
pengendalian terhadap aliran barang dari produsen ke konsumen. Definisi ini
menitikberatkan pada hubungan antara bagian pemasaran dengan bagian lain dalam
perusahaan, khususnya dalam hubungan dalam kaitannya dengan perumusan strateg
perusahaan. Terdapat pula definisi yang lain [eniang pemaasaran yaitu semua
kegiatan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan kemudian memperoleh
keuntungan dari kepuasan konsumen tersebut. {Gitosudarmo, 2001),

Kotler (1997) menyatakan bahwa pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan
mereka dengan menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk yang bernilai
satu sama lain.

Assauri (1999) menyatakan bahwa meningkatnya jumlah barang yang
diproduksi dan adanya r.:re:ningkamn usaha untuk memenuhi kebutuhan manusia

menimbulkan L Swiatan perdagangan dan usaha pendistribusian barang dari tangan
Y

A\




produsen sampai ketangan konsumen dimana kegiatan pemasaran yang dilakukan
terutama ditekankan pada kegiatan penyaluran atau distribuasi,

Soemarni dan Soeprihanto (2000) mengatakan bahwa pemasaran adalah suatu
sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis vang ditujukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan  barang dan  jasa
memuaskan kebutuhan, baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial,

Pemasaran merupakan aktivitas untuk menyampaikan produk peternakan
ke konsumen akhir. Oleh karena ada banyaknya masalah seperti lingkungan, situasi
dan kondisi maka hal aktivitas tersebut menjadi tidak mudah dilakukan. Sarana dan
prasarana, misalnya, membuat lembaga-lembaga pemasaran vang ada di jalur
pemasaran dapat membantu dan sangat berperan dalam proses penyampaian produk
ke konsumen akhir (Rasyaf, 1996).

Selanjutmya dikatakan bahwa pembelian hasil peternakan dipengaruhi oleh
penghasilan, selera dan jumlah pembeli disuatu temnpat.  Namun, pengaruh ity
berbeda pada tiap wilayah akibat perbedaan budaya, pola perdagangan, pendidikan
dan pembangunan.

Dilain pihak harga menjadi salah satu faktor yang menjadi patokan bagi pembeli bila
penghasilannya masih menjadi kendala. Dalam hal ini perubahan harga hasil
peternakan ternyata responnya tidak sama antara daging dan telur ayam dengan
daging sapi dan susu sapi. Pembeli bukan satu-satunya yang menggerakkan harga

dan pasar di suatu wilayah, masih ada sisi lainnya, yaitu penjual dan produsen.




Rasyaf (1996) menyatakan bahwa biaya pemasaran merupakan biaya yang
dikeluarkan selama proses pemasaran berlangsung, mulai praduk lepas dari tangan
peternak hingga diterima konsumen akhir. Dari batasan ini sudah dapat dibayangkan

bahwa biaya dapat besar atau kecil tergantung panjang pendeknya jalur pemasaran

dan peran fungsi tata niaga,

Pengertian Penjualan dan Distribusi

Permintaan seringkali dipergunakan sebagai sinonim untuk konsumsi atau
volume penjualan. Pengertian konsumsi adalah penggunaan barang untuk memenuhi
kebutuhan manusia, Volume penjualan artinya jumlah barang vang terjual selama
jangka waktu tertentu. (Sumarni dan Soeprihanto, 2000)

Beberapa kegiatan perlu dilakukan dari mengidentifikasi kebutuhan pembeli
hingga melaksanakan penjualan dan antar hubungan pasca penjualan antara pembeli
dan penjual. Proses penjualan meliputi : (1) memprospek konsumen, (2) memhbuka
hubungan, (3) menilai prospek, (4) mempresentasikan pesan penjualan, (3) menutup
penjualan, dan (6) melakukan perhitungan.

Selanjutnya dikatakan bahwa menejemen penjualan menentukan proses penjualan
dengan menunjukkan konsumen dan prospek vang ditargetkan perusahaan dan
pedoman urtuk mengembangkan hubungan dengan konsumen dan mempercleh hasil-

hasil penjualan. {Cravens, 1996).
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Dalam manajemen pemasaran dikenal 4 filosofi persaingan yang secara kuat
memengaruhi suatu aktifitas pemasaran organisasi, yaitu vang mengacu pada
produksi, penjualan, pasar, dan orientasi sosial pemasaran. Orientasi penjualan
didasarkan pada pendapat orang akan membeli barang dan jasa yang lebih baik jika
menggunakan teknik penjualan yang agresil’ dan penjualan yang tinggi tersebut akan
mendatangkan keuntungan yang tinggi pula, (Charles, dkk, 2000).

Cravens (1996) mengatakan bahwa pemilihan suatu saluran penjualan tenentu
dipengaruht oleh kekuatan membeli dari konsumen, tingkat ambang saluran
penjualan, dan kompleksnya hubungan antara penjual dan pembeli, Pertimbangan
mengenal syarat-svaral hubungan dengan konsumen mengeambarkan kekuatan dan
kelemahan dari saluran-saluran penjualan aliernatif,

Saluran distribusi adalah jaringan organisasi yang melakukan fungsi-fungsi
yang menghubungkan produsen dengan pengguna akhir. Saluran distribusi terdiri dari
berbagai lembaga atau badan yang saling tergantung dan saling berhubungan yang
berfungsi sebagai sistim atau jaringan yang bersama-sama berusaha menghasilkan
dan mendistribusikan sebuah produk kepada pengguna akhir. {Cravens, 1996).

Menurut Kotler (1997), saluran distribusi adalah himpunan perusahaan dan
perorangan yang mengambil alih hak atau membantu dalam pengalihan hak atas

barang atau jasa selama berpindah dari produsen ke konsumen,
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Menurut Irawan (1998), saluran pemasaran terdiri dani beberapa tingkatan.
Setiap perantara yang melakukan usaha menyalurkan barang kepada pembeli akhir
membentuk tingkatan saluran. Berikut ini gambar jumlah tingkatan saluran distribusi.

Gambar 1. Jumlah Tingkat Saluran Distribusi

Pabrikan I-| Pengecer “—D[ Kongumen

'F‘:'Ll.iri'rmn_}"l" Czrosir * Peneecer ™ Konsumen

rPnbrikan —."E Grosir —# Jober ———® Pengecer I_.’ Konsumen

4  Saluran-nol-tingkat (saluran pemasaran langsung), Saluran pemasaran ini terdiri
dari seorang produsen yang menjual langsung kepada konsumen. Tiga cara
penting dalam penjualan langsung adalah penjualan dari rumah ke rumah,
penjualan lewat pos dan penjualan lewat toko perusahaan.

4  Saluran-satu-tingkat, mempunyai satu perantara. Dalam pasar konsumen,

perantara sekaligus merupakan pengecer.

Bl ey

®  Saluran-dua-tingkat, mempunyai dua perantara, Dalam pasar konsumen mereka
mereka merupakan grosir atau pedagang besar dan pengecer

+  Saluran-tiga-tingkat, mempunyai iga perantara, Dalam pasar konsumen mereka

merupakan grosir, pemborong dan pengecer.
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Gitosudarmo  (2001) menyatakan bahwa untuk keperluan menyebarkan

barang-barangnya ketempat konsumen itu berada, pengusaha dapat menggunakan

berbagar bentuk saluran distribusi yang mungkin dilakukannya. Adapun bentuk-

bentuk saluran distribusi yang ada dapat dibedakan menjadi beberapa macam yaitu ;

1.

Saluran distribusi langsung

Dalam saluran distribusi ini pengusaha berusaha untuk menyalurkan barang-
barangnya yang dibeli oleh konsumen secara langsung ketempal kun;umzn
tinggal, Dengan demikian maka diharapkan konsumen akan merasa puas karena
konsumen tidak perlu lagi untuk memikirkan masalah pengangkutan barang vang
dibelinya itu ke rumah mereka. Disamping masalah transportasi barangnya,
konsumen juga akan mendapatkan keuntungan yaitu mereka dapat mengecek
keutuhan barang tersebut sesampainya di rumah.  Dipihak lain pengusaha juga
memperoleh keuntungan dengan adanya kontak langsung tersebut karena mereka
akan dapat mengetahui lebih akrab lagi dengan konsumen mereka,

Saluran distribusi tidak langsung

Dalam hal ini pengusaha menggunakan pihak luar untuk membantu menyalurkan
barang-barangnya kepada konsumen . Pihak luar tersebut merupakan penyalur
alau pedagang perantara. Cara penyaluran secara tidak langsung ini pada
umumnya dilakukan untuk pengusaha penyaluran langsung akan memakan biaya

yang sangat mahal.




Dalam penyaluran secara tidak langsung ini pengusaha dapat melakukan

beberapa pilihan lagi yang meliputi 3 cara penyaluran tidak langsung vaitu :

a. daluran distribusi yang selektif, berarti pengusaha menggunakan penyalur
atau distributor yang sedikit jumlahnya yang mercka pilih atas dasar syarat-
syarat terientu, antara lain lokasi yang stralegis, kemampuan keuangannya,
fasilitas telepon, fasilitas parkir dan kondisi serta bentuk vedung yang
tersedia.

b, Sefuran distiribusi yang eksklusif, merupakan penyaluran vang biasanya hanva
menggunakan satu distributor tunggal vang ditunjuk oleh perusahaan untuk
keperluan penyaluran barangnya.

c. Saluran distribusi yang  intensif, merupakan cara penvaluran dengan
menggunakan penyalur vang sebanyak-banyaknya agar dapat menjangkau
lokasi konsumen yang menyebar. Dalam hal ini dimana ada konsumen disana
akan ada penyalur atau pedagang perantara kecil yang merupakan pedagang
eceran untuk melayani konsumen yang membutuhkan barang tersebut dalam

frekuensi tinggi dengan jumlah pembelian vang kecil-kecil,

Produktivitas Usaha

Merurut Maulana (1998), analisis produkiivitas adalak preses memp=rkirakan
dampak dari perubahan harga atau pengeluaran pemasaran terhadap penjualan.

Artinya perubahan penjualan diakibatkan oleh perubahan tertentu pada program




L]
=

14

pemasaran yang menunjukkan bagaimana produktivitas program pemasaran tersebut,
Seringkali istilah fungsi tanggapan penjualan (sales respons fimction) dan elastisitas
permintaan (elasticity of demand) digunakan untuk menggambarkan hubungan antara
harga atau pengeluaran pemasaran dengan penjualan.

Suatu sistem dapat dikatakan produktif apabila masukan vang diproses
semakin sedikit untuk menghasilkan luaran vang semakin besar. Sudah barang tentu
banyak cara yang dapat digunakan untuk mengukur tingzi rendahnva produktifilas
suatu sistem, Salah satu cara ialah dengan mengaitkan jumlah barang atau jasa yang
dihasilkan dengan menggunakan satu unit masukan tertentu, seperli satuan wakiu,
Cara lain falan dengan menyatakan sasaran dalam bentuk pengurangan biava vanyg
dikeluarkan untuk menghasilkan suatu barang atau jasa, Produktifitas sering pula
dikaitkan dengan cara dan sistem kerja yang efisien sehingea proses produksi
berlangsung tepat waktu dan dengan demikian tidak diperlukan kerja lembur dengan
segala implikasinya, terutama implikasi biaya. (Siagian, 2001).

Sinungan (2000) mengatakan bahwa produktifitas diartikan sebagai hubungan
antara hasil nyata maupun fisik (barang atau jasa) dengan masukan yang sebenarnya.
Misalnya saja, “produktifitas adalah ukuran efisiensi produktif ” Suatu perbandingan
antara hasil keluaran dan masukan atau outpul : input. Masukan sering dibatasi

dengan masukan fenaga kerja sedangkan keluaran diukur dalam kesatuan fisik,

bentuk dan nilar,




Selanjutnya dikatakan bahwa produktivitas juga diartikan sebagai : (a)
perbandingan ukuran harga bagi masukan dan hasil, (b) perbedaan antara kumpulan
Jumlah pengeluaran dan masukan yang dinyatakan dalam satu-satuan (unit) umum.

Swastha (1997) mengatakan bahwa produktivitas adalah sebuah konsep yang
menggambarkan hubungan antara produk (jumlah barang dan jasa yang diproduksi)
dengan sumber (jumlah tenaga kerja, modal, energi, tanah, dan sebagainya) vang

dipakai untuk menghasilkan produk tersebut.

Perdagangan Eceran

Perdagangan eceran (refwiling) meliputi semua kegiatan yang dilakukan untuk
penjualan barang atau jasa langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan yang
sifatnya pribadi , bukan untuk bisnis. Banyak pabrik, pedagang besar dan pengecer
melakukan perdagangan eceran, tetapi sebagian besar hanya dilakukan oleh pengecer
dan umumnya penjualan barang berlangsung dalam toko pengecer. (Kotler, 1998),

Selanjutnya Kotler (1998) mengatakan bahwa pengecer atau toko eceran
adalah usaha bisnis yang volume penjualannya terutama berasal dari penjualan
gceran.

Menurut Assauri (1999), pengecer (retailer) adalah sebuah lembaga yang
melakukan kegiatan usaka menjuzl barang langsung kepada konsumen akhir untuk
keperluan pribadi. Jadi seorang pengecer atau toko pengecer melakukan usaha bisnis

yang penjualannya terutama berasal dan perdagangan eceran,




Selanjutnya Swastha dan Irawan (1998) menyatakan bahwa seorang pengecer
dapat lebith maju dalam usahanya apabila mereka bekerja lebih baik dibandingkan
pesaingnya dalam melayam  konsumen. Pelayanan kepada konsumen harus
diutamakan karena merupakan tanggung jawab primer, sedangkan tanggung jawab
sekundernya adalah melayani produsen dan pedagang besar

Alma (1997) menvatakan bahwa perdagangan eceran adalah suatu kegiatan
menjual barang dan jasa kepada konsumen akhir, Perdapangan eceran adalah mata
rantai terakhir dalam penyaluran barang dari produsen ke konsumen. Sedangkan
pedagang eceran adalah orang-orang atau toko yang pekérjaan utamanya adalah
mengecerkan barang, Perdagangan eceran ini sangat penting artinya bagi produsen,
karena melalw pengecer, produsen dapat mengetahui informasi berharsa tentang
barangnya yakni mengenai bentuk, rasa, daya tahan, harga dan segala sesuatu
mengenal produknya. Juga dapat diketabui mengenai kekuatan saingan. Produsen
dan pengecer dapat memupuk kerjasama vang saling menguntungkan. Produsen
memasang iklan, memberi bonus, mengadakan undian, memberi hadiah, semuanya
dapat dilakukan melalui toko-toko pengecer.

Kotler (1997) menyatakan bahwa usaha eceran meliputi semua aktifitas
dalam penjualan barang atau jasa secara langsung pada konsumen akhir untuk
perggunaan pribadi dan non-bisnis. Pengecer dapat digolongkan menjadi pengecer

toko, pengecer tanpa toko, dan organisasi pengecer,




Kotler (1997) menyatakan bahwa bilaman usaha pengecer kurang berhasil
dalam melayani konsumen, maka hal ini sangat berpengaruh terhadap usahanya
untuk melayani produsen dan pedagang besar. Dalam hal ini pengecer berusaha untuk
#£ Menciptakan kegunaan dari barang-barang tersebut pada waktu dibutuhkan.

#& Mendapatkan kombinasi barang-barang yang dapat memenuhi keinginan

konsumen

# Memberitahukan kepada konsumen tentang usahanya melalui promosi,




METODOLOGI PENELITIAN

Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 03 Februari — 03 April 2002 dengan
objek penelitian pada PT. Panah Mas Cabang Makassar vang bergerak dibidang
distribusi susu merk Frivien I-fag vang berlokasi di jalan Prof. DR, Ir. Sutami No. 01

Km 17 Makassar

Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini adalah dengan cara mengambil
data dari 16 pengecer yang ada pada PT. Panah Mas Cabang Makassar berupa
volume penjualan dalam dua tahun terakhir yaitu tahun 2000-2001, dimana

pemilthan lokasinya ditentukan secara sengaja (purposive).

Sumber Data

Data yang dipergunakan dalam penelitian ini tecdici atas dua yaifu
“ Data primer adalah data yang diperoleh dari hasil wawancara dan observas
secara langsung yang berkaitan dengan bidang penelitian berupa nama pengecer,

Jumlah pengecer dan volume penjualan susu kental manis / “wisiem flag,




< Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tertulis dalam bentuk
dokumen-dokumen dan informasi tertulis lainnya yang telah dibukukan dan

dipublikasikan yang diperoleh dari pihak atau instansi terkait.

Analisa Data

1. Pengukuran Produktivitas Pengecer
Tujuan perhitungan int adalah untuk mengetahui berapa besar nilai produktivitas
pengecer yang telah dihasilkan dengan menggunakan rumus sebagai benkut :

{Gaspersz, 2000)

Penjualan Total {gram)

Produktivitas Pengecer = Waktu Kerja (jam)
2. Analisis Regresi Sederhana
Penpgunaan analisis ini bertujuan untuk meramalkan atau mengestimasi
besamya pengaruh variabel bebas (produktivitas pengecer) terhadap variabel tak
bebas (volume penjualan) yang diukur dengan rumus sebagai berikut : (Walpole,
1997},
Y=a+bX

[Dimana :

nrZXyY - (ZX)(ZY)

h = = k] &
nEX —(ZXY
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a=%Y-bX

Keterangan

Y = Volume penjualan (Rp/bulan)

X = Produktivitas pengecer (gram/jam/bulan)

a = Koefisien intercept yang menyatakan perpotongan dengan sumbu tegak,
yaitu besarnya nilai Y bila nilai X=0

b= Koefisien arah (kemiringan atau gradiennya) yailu parameter yang
diestimasi untuk mengetahui berapa besar perubahan rata-rata variabel-
variabel untuk setiap perubahan vanabel X sebesar | (satu) satuan.

n = Jumlah waktu (bulan)

3. Analisis Korelasi Sederhana
Untuk menganalisa seberapa jauh hubungan antara dua peubah X dan Y, atau
dengan kata lain untuk mengukur besamya hubungan antara produktivitas
pengecer terhadap volume penjualan melalui sebuah bilangan yang disebut
Koefisien Korelasi, Rumus yang dig.unakan adalah sebagai berikut : {Walpole,

1997}

n XY - (ZX) (ZY)

s
\ /0 D¢ - (EXP \/“ LY - (ZY)
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Keterangan !

r = koefisien korelasi dengan nilai r yaitu 0 < r = +1

dimana

jika r =10, berarti hubungan vanabel-variabel tersebul lemah sekali (tidak ada
hubungan)

jitka r= +1 atau mendekatt +1, berarti hubungan variable-vanabel Llersebut
sangal kuat, Dengan kata lain kenaikan salah satu vanabel akan
mengakibatkan pula kenaitkan vanabel lainnya (bersifat searah atau
sempurna dan positif)

jika r= -1 atau mendekati —|, berarti hubungannya sangat Kkuat Lletaps
berlawanan arah, dimana penurunan  salah  satu  vanabel

mengakibatkan kenatkan variabel lainnya

Konsep Operasional

»  Produktivitas adalah proses yang menggambarkan perbandingan antara jumlah
barang vang diproduksi (susu kental manis Frisian Flag) dengan jumlah tenaga
kerja (pengecer) yang dinvatakan dalam unit/orang.

~ Penpecer adalah lembaga atau orang yang melakukan pembelian susu kental
manis Frisian Flag pada P7. Panah Mas Cabang Makassar kemudian dijual

kembali secara eceran kepada konsumen akhir.




Produktivitas Pengecer adalah perbandingan amtara jumlah susu kental manis
Fristan Flag yang diproduksi dengan jumlah pengecer yang dipakai untuk
menyalurkan produk tersebut (gram/jam/bulan),

Susu kental manis Frivienr [*lag adalah produksi susu yang ditambahkan gula
terlebnh dahulu, dimana kadar gulanya 40% - 44% sebagai bahan pengawet serta
memiliki merk Frivian /lag dan dikalengkan.

Volume penjualan adalah banvaknva penjualan susu kental mams Frisian Flae
pada PT. Panah Mas Cabang Makassar setiap bulan (Rp).

Permintaan adalah volume atau banyaknya susu kental manis Frisian Flag yang

diminta oleh pelanggan atau konsumen setiap bulan.




KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Singhkat Perusahaan

PT. Panah Mas dahulunya hanya berupa toko yang berkedudukan di Ambon
yang bernama toko Bahagia dan setelah beberapa tahun berkembang kemudian
dibuka cabang di Surabaya. Setelah perkembangannya cukup pesat, akhirnya toko inj
menjadi perusahaan Perseroan Terbatas (PT), dimana yang menjadt pusat atau induk
perusahaan sadalah berada di Surabaya sehingga Toko Bahagia ini berganti nama
menjadi PT. Panah Mas Surzbaya

PT. Panah Mas Surabaya sebagai perusahaan distributor, dalam proses
pendistribusiannya menangani beberapa macam produk seperti produk {inilever,
National, Frisian Flag dan lain-lain. Untuk melayani konsumen dibeberapa daerah,
perusahaan ini membuka cabang yang antara lain terdapat didaerah Jember (Jawa
Timur) dan kemudian dibuka lagi cabang di pulau Sulawesi khususnya Sulawesi
sS¢latan sebapai upaya untuk memperluas wilayah kerja perusahaan dan untuk
memenuhi permintaan konsumen vang semakin meningkat khususnya wilayah
Makassar dan sekitarmya.

Pendirian PT. Panah Mas Cabang Makassar in1 dalam proses distribusinya
baru menangam satu macam produk vaitu susu merk Frisian Flag. é:hagai awal
usaha PT. Panah Mas Cabang Makassar sebagai distributor susu merk Frisian Flag

mulai beropprasi pada bulan September 1999, vang merupakan peralihan dari UD
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Inng yang juga merupakan distributor susu merk Frisian Flog. Tetapi karena
perusahaan im mengalami kemunduran sehingga tidak mampu lagi mempertahankan
perusahaannya dan akhimya dimbil oleh PT, Panah Mas Cabang Makassar dan resmi
berdiri pada bulan Maret 2000 setelah keluar nomor Surat Izin Usaha yvang bernomor
503/798/5ITU. B/PESATMI2000.

FT. Panah Mas Cabang Makassar sebagai perusahaan yang bergerak dibidang
distributor susu merk  Frivien lfeg dimana dalam usaha pendistribusiannya
bekerjasama dengan PT, Tesori Mulia Makassar dalam hal ini sebagai persediaan
produk atau pemasuk produk susu merk frivian [ag.

Walaupun PT. Panah Mas Cabang Cendrawasih Makassar i belum lama
berdiri namun seiring dengan perkembangannya dan waktu yang lerus berjalan maka
omzet penjualannya dari setiap bulan terus meningkal ditandai dengan semakin
banyak jumlah pelanggan vang mencakup toko-toko besar maupun pedagang
pengecer, Ini menandakan bahwa adanya kepercayaan masyarakat akan kualitas dan

mutu produk susu merk Frisian Flag yang tak kalah dengan produk susu merk lain.

Letak Cabang Perusahaan

Pada bulan Maret 2002, PT. Panah Mas berpindah alamat ke Jalan Prof. DE.
Ir, Sutami Mo, | Km. 17 Makassar dengan kanlor yang sekalipus sebaga sudang

penyimpanan, Letak perusahaan berada diporos jalan tol yang merupakan jalur
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transportast yang lancar sehingga mudah dalam hal pelaksanaan kegiatan dan

aktivitas yang dilakukan perusahaan.

Struktur Organisasi Perusahaan

Untuk memperlancar kegiatan perusahaan dalam rangka proses pencapaian
tujuan sebagaimana yang telah ditetapkan, maka perlu adanya pembagian lugas vang
jelas. Hal ini dimaksudkan untuk menghindari terjadinya kondisi kerja yang tidak
diinginkan, seperti halnya terjacdi saling tumpang tndih dalam pelaksanaan lugas
para karvawan. Hal ini dapat diwujudkan dalam kerangka yang lazim disebut Struktur
Organisasi. Agar pencapaian fujuan ini dapat dilaksanakan dengan baik diperlukan
fungsi-fungsi dimana pengertian dari fungsi ini adalah tugas-tugas yang dapat dengan
segera dibedakan dengan tuga-tugas lain { Swastha, 1997).

Untuk dapat mendukung pencapaian tujuan perusahaan, maka dibuat struktur
organisasi yang jelas dengan pembagian tugas dan fungsi pada masing-masing
bagian, Hal ini sesuai dengan pendapat Swastha (1997), bahwa banyak keberhasilan
perusahaan tergantung pada organisasi. Suatu organisasi merupakan suatu sistem
yang tersusun dimana orang-orang didalamnya berinteraksi atau saling berhubungan
antara satu dengan yang lainnya untuk mencapai tujuan perusahaan. Oleh karena itu
salah salu upaya untuk mendukung keberhasilan usaha pada PT, Panah Mas Cabang
Makassar, maka setiap personil mempunyai tugas dan wewenang yang berbeda sesuai

dengan job description yang dipaparkan sebagai berikul |




Gambar 2. Skema Struktur Organisasi pada PT. Panah Mas Cabang Makassar

|1 Branch Manager ‘

| l
v ! !
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|

= ]
44_,_ v

Van Da ver ‘ L-mummnmr—l] | Chasier ‘ ‘ Warehouse

| Helper

Adapun tugas-tugas dan wewenang dari setiap bagian dapat dijelaskan sebaga
berkut :
1. Branch Manajer
Mempunyai tugas sebagai benkut |
#  Menyusun rencana dan kegiatan perusahaan sesuai dengan tujuan dan
kehijakan perusahaan, untuk kemudian melimpahkan kepada
karyawannya.
»  Mengkoordinasikan kegiatan dari para karyawannya.
»  Mengawasi keglatan Supervisor

~  Mengambil kebijakan dan keputusan dar1 perusahaan




Administrasi

Mempunyai tugas sebagai berikut :

#  Membuat laporan keuangan baik bulanan maupun tahunan,

»  Menghitung dan membayar pajak vang dikenakan pada perusahaan
F  Memeriksa kelengkapan prosedur, dokumen dalam siklus akuntansi
»  Membuat pembukuan baik surat keluar maupun surat masuk.

~  Benangpung jawab langsung kepada Branch Manager

Supervisor
Mempunyai tugas sebagai berikut : '
~  Mengawasi kegiatan produksi, baik fisik maupun administrasi
+  Memesan barang ke pemasok.

»  Menjaga keselamatan kerja karyawan.

»  Menyusun laporan realisasi kegiatan produksi, batk mingguan maupun
bulanan.

s  Memberikan latihan kepada karyawan

Cashier

Mempunyai tugas sebagai berikut :

+  Bertanggung jawab atas pencatatan uang yang masuk dan keluar.

»  Dapat memberikan laporan mengenal posist keuangan.
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Van Salesman

Mempunyar tugas sebagai berikut :

#  Menangani penjualan dan penyerahan barang kepada pelanggan.

~  Menangam penagihan ata:.:. pembayaran dari outlet langganan sesual
dengan ketentuan yang berlaku.

-  Menangani distribusi produk Frisicn lag dari rayon kerjanya sesuai
dengan sasaran dan menjaga hygienis produk di pasaran.

Van Driver

Mempunyal tugas sebagal benkut

»  Mengemudikan van dan mengirimkan barang kepada pelanggan yang
MEemesat.

»  Menjaga keutuhan barang baik yang ada dalam van maupun yang
diserahkan kepada pelanggan.

»  Memelihara kendaraan agar selalu siap pakai,

Warehouse

hmﬂﬂpuﬂyaiLugassebagaiheﬁkut:

5  Mengkoordinir, mengawasl dan memaonitor kegiatan operasional di dalam

gedung.

yimpanan dan keamanan barang di

'+~  Bertanggung jawab terhadap pen

gudang,




5. Warehouse Helper
Mempunyai tugas sebagzai berikut :

#  Membantu warehouse dalam kegiatan pengaturan barang di gudang.

~  Membantu pengangkatan barang ke atas van.

Keadaan dan Jumlah Karyawan

Untuk mencapai keberhasilan suatu usaha atau proses produksi antara lain di
pengaruhi oleh ada tidaknya partisipasi kerja dari karyawan perusahaan, karena
karyawan merupakan salah satu faktor vang dapat mempengaruhi tercapainya tujuan
perusahaan tersebut dapat melaksanakan produksi dengan baik, lancar dan
memberikan hasil vang optimal yang lentunya didukung oleh sumber daya potensial.

PT. Panah Mas Cabang Makassar dalam mengoperasikan usahanya, lentunya
ditunjang oleh tenaga kerja yang mempunyal keterampilan dan pengalaman kerja
serta tingkat pendidikan yang memadai.  Adapun jumlah karyawan yang dimiliki
perusahaan adalah sebanyak 13 orang karyawan tetap mulai dari van driver, staf

sampai pimpinan. Jumlah karyawan PT. Panah Mas Cabang Makassar berdasarkan

jabatan dapat dilihat pada tabel 2 sebagai berikut -




Tabel 2. Jumlah Karyawan PT. Panah Mas Cabang Makassar berdasarkan Jabatan.

e

No. Jabatan Jumlah (orang)

. Branch Manager - ‘

Adminisirasi

2 A |
3 Supervisor | 1 i
4 Cashier I | .|
| 5. | Van Salesman | 2
l. ¥ | Van Driver l 3 :
I 7 ! Warehouse I ! I
8. | Warehouse Helper | 2 |
I_ ) Jumliah | 13 |

L .
Sumber - PT. Panah Mas Cabang Makassar, 2002

Dari tabel 2 dapat dilihat bahwa setiap jabatan dipegang oleh karyawan yang
disesuaikan dengan kebutuhan perusahaan dan aktivitas yang dilakukan oleh bagian
tersebut dan juga dituntut untuk mampu melaksanakan tugas-lugas yang dibebankan,
sehingea pihak perusahaan dalam merekrut karyawan didasarkan pada jems
pekerjaan, pengalaman kerja, keterampilan, dan lain-lain.

Selanjuimya salah satu tolak ukur dalam merekrut karyawan adalah dengan
melihat tingkat pendidikan dari calon karyawan tersebut. Adapun jumlah karyawan

t dilihat
berdasarkan tingkat pendidikan pada PT. Panah Mas Cabang Makassar dape! &

pada tabel 3 sebagai berikut:




Tabel 3. Jumlah Raryawan PT. Panah Mas Cabang Makassar berdasarkan Tingkat

Pendidikan.
[ No. Tingkat Pendidikan Jumlah (orang) %
1. | Sarjana S-1 T g |
£ Sarjana Muda 3 | 23
} 3. | Sekolah Menengah Atas/Sederajat . 5 39
{ 4. II Sekolah Menengah Pertama/Sederajat | 2 15
i | Jumlah ]_ 13 , 00 |

Sumber : PT, Panah Mas Cabang Makassar, 2002

Rerdasarkan tabel 3 terlihat bahwa PT. Panah Mas Cabang Makassar
memiliki karyawan yang tinghal pendidikannya bervariasi yang direkrut setelah
mengikuti seleksi yang dilakukan perusahaan, mulai dan tingkat SMP dan sederajat
sampai tingkat sarjana. [ni berarti bahwa dalam merekrut karyawan, perusahaan
sangat memperhatikan tingkat pendidikan yang sangat menunjang dalam kelancaran

dari jabatan yang nantinya akan dipegang.
Dengan adanya celeksi dari calon karyawan dengan memperhatikan tingkat

pendidikan, diharapkan nantinya benar-benar akan memberikan tenaga kerja yang

potensial. Hal ini cpsual dengan pendapat Swastha (1997), bahwa untuk memperoleh

petsonalia sesuai dengan kulifikasi yang telah ditetepKa maka perlu adanya seleks

terlebih dahulu. Proses penyeleksian personaha dari sekian banyak calon yang berar-

benar memenuhi syarat dari kebutuhan tenaga kerja dan yang lebih diperhattkan

kerja dan jumlah tenaga kerja yang

perusahaan adalah penentuan jenis tenaga

dibutuhkan.




Fasilitas-Fasilitas Perusahaan

Kelancaran setiap kegiatan didalam perusahaan tentunya sangat di tunjang
oleh fasilitas-fasilitas yang dapat mendukung tercapainya tujuan perusahaan. Adapun
fasilitas-fasilitas yang dimiliki oleh PT. Panah Mas cabang Makassar dapat dilihat

pada tabel 4 sebagai berikut

Tabel 4. Fasilitas-Fasilitas vang Dimiliki oleh PT. Panah Mas Cabang Makassar,

[.. Na. |, Jenis Fasilitas 5i . Jumlah
i 1. i Kantor : 1 Unii —;
| 2 | Gudang | 2 Unit |
i % . Mobil Van ! 1 Unit .
| 4 l Motor i | L:‘ni.a 'I
| 5 Telepon i 2 Unit |
|. b, Komputer | | Unit

| 2 Buah
|I 7 Brankas B J_ B

Sumber : PT. Panah Mas Cabang Makassar, 2002
Dengan tersedianya fasilitas-fasilitas penunjang maka akan memperlancar

e ¥ « C
proses produski. Selain Fasilitas-fasilitas tersebut diatas, PT. Panah Mas Cabang

Makassar diIEHEHaPi pula dengan adanya Perlﬂngkﬂﬂﬂ“ administrast, perlengkapan

kantor, listrik dan berbagal fasilitas lainnya.

b I WP




HASIL DAN PEMBAHASAN

perkembangan Volume Penjualan Susu Kental Manis Frisian Flag

Suatu perusahaan akan senantiasa memperhatikan perkembangan volume
penjualannya, hal ini dimaksudkan untuk mengetahui kemajuan perusahaan tersebul
dalam hal memasarkan produknya sehingga dapat dilihat apakah penjualan
mengalami kenaikan atau penurunan.

Dalam penyusunan rencand pemasaran sualu produk, perkiraan jumlah
penjualan dimasa mendatang merupakan salah satu sasaran Yang perlu dicapal

perusahaan.  Perkiraan iersebut akan berfungsi sebagai salah satu alat untuk

mengawasi scberapa jauh pelaksanaan pemasaran Yang dilakukan, apakah telah

. : , 2
sesual dengan yang direncanakan atau belum, Disamping sehagai sasaran, perkiraan

penjualan suatu produk juga merupakan dasar penyusunan anggaran penjualan serta

kebijakan pemasaran.

PT. Panah Mas Cabang mMakassar merupakan calah satu perusahaan yang

— & " 2 k-
bergerak dalam bidang distributor -pmdu]-r. gusu Jrisan Flag Yyang memiliki
g hanyaknya perusahaan Sejenis

I
perkembangan penjualan yang cukup hesar. Fare

an fungs pemasara
gnjaga kelangsungan hidup perusahaan.

bagal sal ehabk n emegans peranan penting dalam
sebapal saingan, Memy

tm
menghadapi pasar persaingan untuk dapat !

pakan salah satu ukuran

Perkembangan penjualan pada s

keberhasilan perusahaan dalam men




kental manis Frisian Flag pada PT. P
. Panah Mas Caban
£ Makassar dapat dilihat
pada

iabel 5 sebagai berkut |

Tabel 5.

PT. Panah Mas Cabang Makassar.

erke - f
P Lmhaugarl Volume EH]L[EI[E.I'[ Susu Kental Manis Frisian Flag pada
P -

[_ ~ Tahun
i.. | ﬂukan_ | Volume Penjualan (Rp)
| | I ;
| 2000 l' Januari ' 66 946 000
| l Februari I 50.788.000
| : haret | 50.324.000
I | April ; 65.424.000
! ' Mei II 43.312.000
| | Juni | 60.568.000
' Juli | 64,155,000
| | Agustus i 61.511.000
’ | September ' '36.423_.[309
| ! Oktober | 62.116.000
i : November ' g:;': 1333
| | Desember | hls L
| jumlah 726896000
Rata-Rala . 60.574.666.67 sl
2001 ' Januarn 67 :'*:rg 000
Februari 55.405.000
haret 52 699,000
April 64.620.000
Mei 42.215.000
Juni 61.348.000
Jult 6. 144.000
Agustus £2.956.000
September 66.900.000
Orktober ﬁi.lﬁ.ggg
64 974
| B . E
e JE&EF__# T
e — RN 5126233333
I{am -Rata_ ada PT. | Panah Mas Cabang Makassar, 2002

Sumber ; Data Primer Yans - telah diolah pa




Tgbel 5 menunjukkan bahwa perkembangan volume penjualan susu kental manis
Frisian lag pada PT. Panah Mas Cabang Makassar memperlihatkan adanya
fuktuasi penjualan dar bulan kebulan yang disebabkan karena adanya kebutuhan
Lonsumen dan daya beli konsumen yang bervariasi. Setiap penjualan yang demikian
merupakan hal yang biasa dialami oleh setiap perusahaan, karena kenyataannya
selama dipasarkan perusahaan selalu dihadapkan oleh sejumlah faktor-faktor diluar
kendali perusahaan. Adapun faktor-faktor tersebut berupa fakior ekstermal dan
internal. Faktor eksternal perusahaan dipengaruhi oleh adanya perusahaan pesaing,
kondisi pasar dan kebutuhan pelanggan Sedangkan faktor internal dipengaruhi oieh
kinerja karvawan perusahaan dan konsep pemasaran yang digunakan oleh pihak
perusahaan,  Hal ini sesuai dengan pendapal Kotler (1997} bahwa perubahan-
perubahan dalam volume penjualan dipengaruhi oleh dua faktor yaitu faktor eksternal
dan internal. Disamping itu dalam melakukan penjualan tidak dibatasi. Hal i
mengakibatakn pembelian produk oleh pengecer menjadi tidak tetap,

; . i d
Untuk lebih jelasnya fluktuasi penjualan susu kental manis Frisian Flag paca

PT Panah Mas Cabang Makassar dapat dilthat pada gambar 3 sebagai benkut :




Gambar 3. Perkembangan Volume Penjualan Susu Kental Manis Frisian Flag pada
PT. Panah Mas Cabang Makassar
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Dari Gambar 3 terlihat bahwa volume penjualan tertinggt teqadi p

ok . -
D ber 2000 vaitu sebanyak Rp 68.612.000. Hal im menunjukkan tungginy
cREmbEr yai A

' ;an K danya perayaan Hari
permintaan pada kurun wakitu tersebut, yang disehabkan karena adanya p

R ] . - . L

& H =1 4 |
meningkat. manis Frisian Flag terendah terjadi f

' kental
Adapun volume penjualan susu

Jtw  tersebut perusahaan mulai mengurang
wa

disehabkan karena pada kurun

: haan |
yrunan permintaan (banyakmya perusd
q adanya pem

pemasaran produk karen an kebutuhan konsumen)

pﬂfuhﬂhﬂﬂ selerad

pesaing dengan produk sejenis, adanya




Perkembangan volume penjualan susu kental manis Frisian Flag pada PT il
: a PT.
panah Mas Cabang Makassar tidak terlepas dari peranan pengecer yang cukup

penting dalam kegiatan pemasaran

Peranan Pengecer (Retailer) Terhadap Volume Penjualan

Sgluran distribusi yang baik adalah yang dapat memaksimalkan penjualan,
karena penjualan merupakan sumber utama pendapatan perusahaan. Hal-hal vang
perlu mendapal perhatian dari kegiatan ini adalah ketetapan waktu dan kemudahan
produk untuk diterima oleh Lonsumen vang dituju sangat medukung terjadinya
penjualan dalam jumlah besar yang dalam hal ini tidak terlapas dan peranan saluran

distribusi yang digunakan.

Sebelum menetapkan saluran distribusi yang akan digunakan, maka

PT. Panah Mas Cabang Makassar terlebih dahulu harus mengenali saluran-saluran

i Selain 1 rusahaan
distribusi yang paling efektif untuk mencapat pasar sasaran. Selain itu pe

i ilthan saluran
juga menggunakan beberapd faktor sebagal pedoman dalam pemilihan

c sahaan dan faktor ,
distribusi yaitu faktor pasaf faktor hﬂIaT'lg.-"F!'ﬂdUJn faktor peti

perantara dalam hal ini pengecer-

PT. Pangh Mas Cabang wiakassar dalam mendistribusikan dan memasarkan
i Fana a5 L

distribusi vang

s ypakan Saiuran
produk susu kental manis [riian Flay mengst

melibatkan perantara yaitu pengecer




Perantara dapat membantu untuk memperlancar arus barang sehingga jauh
vl efisien dan efektil karena pengalaman yang dimiliki oleh pengecer lersebut
engecer dapat mengefisienkan kerja dari perusahaan serta produk dapat lebih mudah
an cepat sampai kekonsumen. Hal ini sesuai dengan pendapat Kotler (1997), bahwa
enpeunaan perantara akan mengurangi kerja perusahaan sehingga dapat mencapai

fisiensi sangat tinggi dalam membuat barang hingga banyak lersedia dan bisa

nemenuhn pasar sasaran.

PT. Panah Mas Cabang Makassar dalam menentukan saluran dustribusinya

sangat memperhatikan beberapa faktor seperti jenis dan sifai produk, sifat pasar dan

ciri-ciri umum dari perantara yang digunakan. Untuk lebih jelasnya. maka saluran

distribusi yang digunakan dalam memasarkan produk susu Lental Frision Flug dapat

dilihat pada gambar 4 sebagai berikut:

roduk Susu Kental wanis I'r

ivian Flag pada PT,

Gambar 4. Saluran Distribusi P
Panah Mas Cabang hakassar.

\PT. Panah Mas Cabang Makassar

E’edagan




Berdasarkan gambar 4, terlihat bahwa saluran distribus; vang digunakan
nakan oleh

mana produknya sebelum sampal ketangan konsumen hanya menggunakan satu
rantara yaitu pengecer (retailer) yang tersebar luas diwilayah pf:rrl.a.saran, sehingga
aya distribusi vang lebih besar dapat dikurangi. Saluran distribusi ini merupakan
Jluran distribusi tingkat satu atau one level channe!l. Hal ini sesuai dengan pendapat
awan (1998), bahwa saluran distribusi tingkat satu adalah saluran vang
nenggunakan satu  perantara. Dalam pasar konsumen, perantara sekaligus
nerupakan pengecer. Pada caluran distribusi seperti Ini perusahaan melayani
senjualan barang langsung kepada pengecer (retailer) dan pembelian oleh konsumen

dilayani oleh pengecer saja.

Dalam memasarkan produknya, PT. Panah Mas Cabang Makassar

menggunakan jalur distribusi pendek karend perusahaan herusaha menekan produk

sehingga dapat terjangkau oleh konsumet. Karena apabila jalut distribusi yang

yak mengalami perpindahan tangat, maka harga

digunakan panjang dan produk ban
pat Rasyaf (1996); bahwa biaya

produk menjadi naik. Hal ini sejalan dengan penda
- berlangsung.
pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan selama proses pemasaran berlangs
' ¢ kecilnya biaya
mulai dari produk dilepas hingea diterima ronsumen akhir Besa y

pendcknya saluran distribusi dan fungsi

Pemasaran tergantung pada panjang

aka akan qemnakin besar biaya

i&lﬂﬂiaga_ Semakin pﬂﬂjﬂng galuran dtlﬂtfibuﬂl m

':nga-[-uh Paljﬂ hal

ditawarkan, dan

b ] Pfﬂduk }Iang
Pemasaran, Hal ini akan ber g




wasan saluran akan lebih mudah dilakukan oleh perusahaan jika sal
K& saluran
husinya pendek, walaupun memerlukan jumlah dana yang lebih besar

Penjualan produk berawal darn PT. Panah Mas Cabang Makassar sebagai

ahaan distributor, dimana perusahaan menggunakan pengecer untuk

yampaikan produk kekonsumen. Yang berperan sebagai pedagang pengecer
ah toko-toko vang telah menjadi langganan dari PT. Panah Mas Cabang
Jassar.

Panah Mas Cabang Makassar menggunakan perantara karena mereka membanty
im menyalurkan barang sampai kekonsumen akhir, dapat mengetahui selera dan

nginan konsumen yang selalu berubah dan dapat memberikan usul kepada

usahaan tentang produk baru

: SR T " niualan, maka perusaha;m periu
Untuk dapat meningkatkan volume penj

: : ' spingkatan

.mbuat suatu strategi pemasaran yang baik antara fam dengan peming
an usu kental

oduktivitas pengecer. Berikut ini adalah data produktivitas pengecer S

r dalam dua tahun terakhir

anis Frisian Flag pada PT. panah Mas Cabang Makassa

it tahun 2000 dan 2001,




. Data Produktivitas Pengecer Susu Kental Manis Fric:
panah Mas Cabang Makassar untuk Tahun 20002001 | % %@ P

01,
[ahun Bulan | Produktivitas Pengecer |
- | {gram/jam/bulan) |
Januari 11.726 )
Februari | 8.871 |
| Maret ': 8828 '
April | 11.496 |
Mei 8.000 |
Jum : 10.858 .-
Juli ; 12,5843 i
Agustus ' 12.084 '
| September 2112 i
| Ohitglier I 11.780 .
| Wovember .I 1514 I-
| Desember _ 1 ]'ﬁ:‘ : ]
Jum]aH | 23 |
L e
— 132,66 -
Rata-Rata | s
: Januari i l 5.513 |
Februari II ;ig%
Mﬂﬁ_ﬂ I ] 1 f43
Apr |.1 7.852
Mul_ 10.850
Juni 11.351
Juli 11,150
J.l.Lgugl_uﬁ- | 1.373
gepn:mber 11.15%
Oktober 11.560
November 11.551
Desember
IS S Ty T
Jumlah __________-'-———_d 'ﬁ]_‘.-'EEJE
i = R;tﬂ-ﬁ'atﬂ kass >

'mb‘*‘?ﬁ’ﬂ‘m Primer Hasil Olahan P

—

i

ada pT. Panah M

as -I‘.'lahﬁr_wb: E*!_akas.s:nr,mﬂz




Penentuan saluran distribusi yan
" g tepat dan pen
Eecer yang berkuali
1tas dapat

kung kesuksesan pemasaran produk dan ;
meningkatkan volume. Un .
- tuk lebih

ngenal nama- -
4 mengena ama-nama pengecer yang melalukan pembelian susu kental

Frisian Flag pada PT. Panah Mas Cabang Makassar dapat dilihat pad
2

M 2.

mgan Produktivitas Pengecer (Retailer) PT. Panah Mas cabang Makassar
adap Volume Penjualan Susu Kental Manis Frisian Flag

Berdasarkan hasil analisis Regresi Linear Saderhana mengenal pengaruh
uktivitas pengecer (%) terhadap volume penjualan susu kental manis Frisin
» (Y), maka diperoleh hasil sebagaoi berikut -

Y =8943+ (3,966 X
Angka-angka yang diperoleh dari persamasn regresi dapat diartikan sebagal

ikt
o p rig regresi
Nilai konstanta (a) sebesar § 943 merupakan yitik potong antara 8315 B

Eﬂ L oa I _rat !'I.Jh
ngan sumbu tegak Y (intercept). dimana nilal 10 menunjukkan ra rata pengl

i i masukkan dalam
Ti berbagai variabel atau faktor yang mempﬂngﬂnlh! y yang dima

= 8,943 merupakan nilal

Fs:rl:‘.haar'l

2samaan regresi atau dengan Lata lain 8

A ——— [ -_:.'{ = {:I
la-rata volume penjualan (¥) JiK3 produktivitas pengecer | )




sitas pengecer (X) bertambah 1 (satu) satuan dengan asumsi variabe| lai
ain

1ka volume penjualan susu kental manis Frisian Flag (Y) akan meningkat
D966 gram/bulan, atau dapat dikatakan bahwa jika X naik 1% maka Y akan
esar 0,966%.

Jilai koefisien korelasi sederhana (r) adalah 0,937 (mendekati 1). Ini berart

erdapat hubungan yang sangat kuat dan positif antara produkiivilas pengecer
volume penjualan susu kental manis Frisian Flag, dimana bila terjadi

yahan produktivitas pengecer maka volume penjualan produk juga akan

rkal

Selanjutnya persentase pengaruh pmdul-:livita-s pengecer terhadap volume

? yoc -
nilai koefisien detenminan (17}, diperoleh hasil

lan dapat dilihat dan
- kental
878, Hal ini menunjukkan bahwa qail turunnya volume penjualan susu KET

oleh prﬂdukl[vitaﬁ pengecer,

. Frisian Flag sebesar 87.8% dipengaruhi

k faktor diluar maodel.

gkan sisanya sebesar 12,2% dipengaruhi ole
produktivitas pengecer terhadap

Untuk menguji nilal parameter pengaruh |
ggunakan uji-1 dapal

' yii o nu hi mﬂn
ne penjualan susu kental manis Frisian | fag dengd

al pada tabel 7 sebagai berikul:




pengaruh Produktivitas Pengecer Terhadap SR

wianis Frisian Flag pada PT. Panah Mas Cahan;r;:a:::::ﬂan Susu Kenta] A
%
LI'j:HhEI | t Tibtumg | U eabie ]
= | ' % % =
= i I 1% |
X | 12,589 ** ! 1,717 l 2,508 |
Pm———— T | I
- Hasil Olahan Data Primer, 2002 =

- Sangat Berpengaruh Nyata

Dengan memperhatikan hasil uji-t, diperoleh hasil bahwa produktivitas

&

r sangat berpengaruh nyata pada taraf signifikan o = 3% dan o = 1% dinana
Lyt - 1N berarti bahwa produktivitas pengecer sangal mempengaruhi volume

A




KESIMPULAN DAN SARAN

lan

vordasarkan hasil pembahasan dari penelitian ini, maka dapat ditank

Jlan sebagai berikut -

yang sangat kuat dan positif antara produktivitas pengecer

dapat hubungan

wpan volume perjualan

rsentase pengaruh ﬂrﬂdukt'wiias. pengecer terthadap variasi (naik turunnya)

¢ adalah sehesar 87,8% dan

Jume penjualan susu kental manis Frisan Fla

sanya 12,2% dipengaruhi oleh faktor diluar model.

1
. jsipasl aingan yang
Untuk meningkatkan volume penjualan dan mengantisipast persaingan Y5

ngaruh yang kuat terhadap peningkat

‘f.";m'r? 'F"rﬂg.
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