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ABSTRAK

Lely Sa’idah Al-AslamiyahPengaruh Saluran Distribusian Harga Terhadap
Volume Penjualan Pada Industri Rumah Tangga SodolO&sa Karangrejo
Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuru&kripsi, Jurusan limu Pengetahuan
Sosial, Fakultas Tarbiyah, Universitas Islam Neg@dIN) Malang. Drs.
Muhammad Yunus, M.Si.

Saluran distribusi merupakan saluran yang digumakah produsen untuk
menyalurkan produk kepada konsumen sehingga prgedog diproduksi oleh
produsen bisa sampai ke konsumen dengan melalanaea agar mendapatkan
keuntungan yang tinggi. Sedangkan harga merupakatalj yang dibayarkan
oleh pembeli untuk mendapatkan suatu barang ataa jang diinginkan.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengasaluran distribusi dan harga
terhadap volume penjualan sodok pada industri rutaalgga Sodok di desa
Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalala daimer yang
diperoleh langsung dari responden dengan menggonaledaode kuosioner dan
dokumentasi. Jumlah responden yang diteliti adgl@hresponden. Tujuannya
untuk mengetahui pengaruh variabel Saluran Distribdan Harga dengan
menggunakan analisis regresi linier berganda. Umpekgujian mengetahui
ketepatan model yang digunakan, diuji dengan kiegfisleterminasi, pengujian
hipotesis secara parsial digunakan uji t dan pemdoukipotesis secara bersama-
sama atau simultan digunakan uji f.

Hasil analisis yang diperoleh berdasarkan uji iaisalregresi linier
berganda, uji t, dan uji f, yakni: Pada model rsgrinier berganda yang
digunakan sangat tepat. jika berdasarkan padaskeefdeterminasjadjusted R
square) sebesar 0.890. Diantara variabel yang paling damiadalah variabel
Saluran Distribusi, hal ini dapat dilihat dari mikoefisien regresi, dimana pada
variabel saluran distrbusi mempunyai nilai tertinggrta didukung nilai r parsial
yang menunjukkan pengaruh yang paling dominan aiantvariabel harga
terhadap volume penjualan, dimana nilainya palimggi, yaitu sebesar 0.816.

Pada variabel Saluran Distribusi dan Harga sanggteimgaruh signifikan
terhadap volume penjualan, baik secara simultam paasial. Pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat secara parsiak dégwat dari nilai t hitung pada
masing-masing koefisien regresi, dimana nilai n@sirasing koefisien regresi
lebih besar dari t tabel, atau dengan melihat sitayang secara keseuruhan lebih
kecil dari 0.05 atau 5%. Sedangkan pengaruh vdriadieas terhadap variabel
terikat secara serempak atau bersama-sama daipat dihri nilai f hitung yang
lebih besar dari f tabel, atau dengan nilai siggys@cara keseluruhan lebih kecil
dari 0.05 atau 5%. Dengan memperbanyak saluramibdisti maka volume
penjualannya akan meningkat, harga yang stabil #lkgen menstabilkan volume
penjualan pada produk Sodok ini.

Kata Kunci. Saluran Distribusi, Harga dan Volume Peajualan.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha semakin pesat dengaraaataisyglobalisasi,
adanya teknologi modern yang lebih canggih, seldirggiiap perusahaan saling
bersaing untuk mendapatkan laba sebanyak-banyal®siap produsen akan
dihadapkan pada semakin jauhnya jarak dengan karsdian semakin tajamnya
persaingan terutama antar perusahaan dan industnahr tangga yang
menghasilkan produk yang sejenis. Dimana, perusapaaisahaan tersebut lebih
banyak menggunakan teknologi yang lebih modern ldaih canggih. Akan
tetapi, industri rumah tangga lebih bagus dan leb#dik dari perusahaan
memproduksi jenis yang sama. Hal itu tidak menk&imungkinan bahwa antara
perusahaan dan industri rumah tangga untuk bersdempan ketat dalam
memasarkan hasil produksinya serta berusaha ureakperluas jangkauan pasar
karena setiap perusahaan ataupun industri rumabgdarbertujuan untuk
meningkatkan volume penjualan dengan mendapatkanyiang tinggi.
Tujuan umum dari setiap industri rumah tangga ddalstuk memperoleh laba
tertentu, dan hal itu akan dapat tercapai apabdgiakan penjualan dapat
dilaksanakan secara berhasil sesuai dengan yarencdmakan. Kegiatan
penjualan merupakan salah satu dari seluruh kegemasaran lainnya dimana
keberhasilan pemasaran akan ditentukan oleh berbdgktor yang

mempengaruhinya. Adapun faktor-faktor yang dimakbedupa faktor internal



yaitu faktor yang dapat dikendalikan oleh perusahgng terdiri dari beberapa
variabel seperti produk, promosi, harga dan dissilyang sering disebut dengan
istilah marketing mix Sedangkan faktor yang lain berupa faktor eksteyadu
faktor yang tidak dapat dikendalikan oleh perusahamng terdiri dari lingkungan
mikro yang terdiri dari variabel-variabel seperénpasok, perantara pemasaran,
pelanggan, pesaing. Lingkungan yang kedua dariofaktksternal berupa
lingkungan makro yang terdiri dari variabel-variblseperti kependudukan,
kondisi perekonomian, kekuatan sosial budaya, kekupolitik dan hukum serta
teknologi.

Untuk memaksimalkan laba yang tinggi, perusahaamgymenakan saluran
distribusi  yakni perantara. Para produsen memaergebagian dari pekerjaan
penjualan kepada perantara karena perantara digunnedisiennya yang lebih
tinggi dalam penyediaan barang untuk pasar sasslielalui kontak, pengalaman,
spesialisasi, dan skala operasi, para perantasarlyia memberikan sesuatu yang
lebih dari yang mungkin dilakukan oleh perusahaan.

Dalam sistem distribusinya, produsen sering menakgm perantara
sebagai penyalurnya. Peranté@middleman)ini merupakan suatu kegiatan usaha
yang berdiri sendiri, berada di antara produsenkg@sumen akhir atau pemakai
industri. Mereka memberikan pelayanan dalam hubumgm dengan pembelian
dan/atau penjualan barang dari produsen ke konsupesghasilan yang mereka

terima juga secara langsung berasal dari transeiesibut

'Philip Kotler. 1999 Prinsip-prinsip PemasararEdisi Kedelapan Jilid 2. Jakarta: Erlangga. Hal 7
2 Drs. DH. Basu Swastha, M.B.A. 198¥zas-azas Marketindedisi ke-tiga. Yogyakarta: Liberty.
Hal. 191.



Industri rumah tangga menggunakan perantara untujual produknya
ke konsumen. Seperti dalam saluran distribusi yadg dalam perusahaan
tersebut untuk menyalurkan produknya dengan meldderbagai macam
perantara. Menurut Swastha, Saluran distribusikustiatu barang adalah saluran
yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkannigatersebut dari produsen
sampai ke konsumen atau pemakai inddstri.

Dalam melakukan penyaluran barang agar sampairgatakonsumen,
maka industri rumah tangga menetapkan saluranhiisiryang akan ditempuh
barang-barangnya hingga ke tangan konsumen yaaihterPenggunaan saluran
distribusi dan penetapan harga ini sangat penkaggna dapat mempengaruhi
kelancaran penjualan, tingkat keuntungan modaljkaesdan sebagainya.
Penetapan saluran distribusi yang tepat bagi indusmah tangga adalah
tergantung situasi dan kondisi perusahaan masirsgnga

Terdapat berbagai macam saluran distribusi yan@tddigunakan oleh
perusahaan dan industri rumah tangga untuk merglubarangnya ke
konsumen. Akan tetapi, mereka harus selektif data@milih saluran distribusi
yang sesuai dengan kondisi dan kebutuhannya. éikklapgat kesalahan dalam
memilih saluran distribusi maka akan dapat beekistal, yang biasanya terjadi
dengan adanya penurunan volume penjualan prodek&aengoperasian saluran
distribusi yang kurang tepat, kurang efektif darekig efesien.

Dengan menggunakan saluran distribusi akan memgéih efisien dan

efektif dalam mengetahui berhasil tidaknya suatlustri rumah tangga tersebut

% Ibid, hal.190



dengan memasarkan hasil produksinya dan saluranbd& harus berusaha
untuk memuaskan konsumen melalui bauran pemagararketing mix)yaitu:
produk, tempat, harga, dan promosi. Pelayananadegh konsumen harus
diperhatikan dengan baik dan sesuai dengan apa teaf dipromosikan
sehingga konsumen tidak dikecewakan dan dirugidadi, bauran pemasaran
(produk, tempat, harga, dan promosi) berkaitandgagian keuntungan yang akan
didapatkan.

Industri rumah tangga yang terdapat di desa Kaegmgni memproduksi
beberapa produk, diantaranya adalah kain pel, sethe lap, sumbu kompor,
Sodok, keset, tikar lipat, dan kemucing. Wargagyaekaligus produsen ini
membuat produk dirumah masing-masing dan mengirarary ke pelanggan
masing-masing. Sodok yang diproduksi di industriaida beberapa macam yaitu
Sodok bulat (besar dan kecil), Sodok cop, Sodoksiplan Sodok jepit. Mereka
hanya membuat bagian bawahnya dan tongkat (yabgaedari besi) diolah di
perusahaan, jadi mereka mengirim produk setenghlk¢aperusahaan pelanggan
mereka

Dalam distribusinya, produsen mengirim produknya pengecer di
berbagai tempat yakni Surabaya, Probolinggo, PasuriMalang. Mereka
menggunakan 2 saluran distribusi yaitu produsemgsiamg ke konsumen (di
Purwosari, Palang), dan dari produsen ke pengederke konsumen. Untuk
harga jual perbiji, Sodok Bulat Besar Rp 3000, krfodok Bulat Kecil Rp 2500,

Sodok Cop Rp 2000, Sodok Kipas Rp 3500, dan Sodpk Rp 2000. Produsen



mengirim produknya sesuai pesanan perusahaan, damsghaan bisa
mendapatkan produk Sodok dengan harga yang nelat#h.

Harga menjadi salah satu hal yang pokok dalam baueanasaran karena
harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa prédig&u mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi pleoduk pelayannya.
Sebelum menetapkan harga yang tepat, industri rdamegga ini meninjau tujuan
yang akan dicapai adalah untuk meningkatkan pemuastabilisasi harga,
mencapai target pengembalian harga, mencapai lakaimum, dan lain-lain.

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Deddy Kawman (Mahasiswa
Universitas Brawijaya angkatan Tahun 1999) menkalasbahwa penelitiannya
bertujuan untuk meneliti pengaruh saluran distiilslesn bauran promosi yang
meliputi biaya pengiriman dan pengembalian, biayaaala angkutan, biaya iklan
dan biaya promosi penjualan terhadap peningkatdomeo penjualan, serta
variabel manakah yang paling berpengaruh terhadapingkatan volume
penjualan. Kesimpulan hasil penelitiannya adalamiabel biaya distribusi (X
dan variabel biaya armada angkatan dan biaya pio(¥a@$ dengan volume
penjualan menunjukkan hubungan yang kuat dan segaagitif). Sedangkan
variabel yang paling dominan adalah biaya penginigi@n pengembalian (X

Salah satu indikator berhasil tidaknya suatu al@$vpemasaran dari suatu
produk dapat dilihat dari besar kecilnya hasil ganjualan yang dicapai oleh
industri rumah tangga ini dari satu periode kequiselanjutnya, jika penjualan

yang diperoleh rendah maka keuntungannya pun jegdah. Setiap industri

* Drs. DH. Basu Swastha. Dan Irawan. 2008anajemen Pemasaran ModeYogyakarta :
Liberty. Hal. 241



rumah tangga bertujuan untuk mencari keuntungag gehesar-besarnya, karena
hal itu dimaksudkan untuk meningkatkan volume paiajn yang seoptimal
mungkin. Menurut Swastha’Bahwa penjualan yang menguntungkan harus
menjadi tujuan perusahaan dan bukannya volume ukégplentingan volume itu
sendiri”.®> Jadi, setiap industri rumah tangga berusaha umtekdapatkan laba
dengan meningkatkan volume penjualan yang dilitstapjumlah produk yang
terjual dan jumlah pendapatan yang masuk pada timdusnah tangga tersebut
dalam periode tertentu.

Dari uraian diatas maka peneliti tertarik untuk gembil judul dalam
peneltian ini, yakni:“Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga Terhadap
Volume Penjualan Pada Industri Rumah Tangga Sodok idDesa Karangrejo

Kecamatan Purwosari KabupatenPasuruan.”

B. Rumusan Masalah
Adapun permasalahan yang dapat dirumuskan dalaglifiem ini adalah:

1. Variabel manakah yang paling berpengaruh antataagaldistribusi dan
harga terhadap volume penjualan pada industri rutaalyga di desa
Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan?

2. Seberapa besar pengarsaluran distribusi dan harga terhadap volume
penjualan pada industri rumah tangga Sodok di dkKssangrejo

Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan?

® Drs. DH. Basu Swastha. M.B.A. 198¥zas-azas Marketindedisi ke-tiga. Yogyakarta : Liberty.
Hal. 17.



C. Tujuan Penelitian

Segala aktivitas selalu terdapat tujuan tertenhgyaerupakan arah yang
ingin dicapai dalam suatu aktivitas. Begitu jugaghn penelitian ini, yang juga
terdapat tujuan yang akan dicapai, yaitu:

1. Untuk mengetahui variabel yang paling berpengarutara saluran
distribusi dan harga terhadap volume penjualan padastri rumah
tangga Sodok di desa Karangrejo Kecamatan Purwdsabupaten
Pasuruan.

2. Untuk mengetahui besarnya pengaruh saluran distrilllan harga
terhadap volume penjualan pada industri rumah &rfggdok di desa

Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

D. Hipotesis Penelitian
Menurut Arikunto, hipotesis merupakan suatu pemm@atyang penting
kedudukannya dalam penelitiarDleh karena itulah maka dari peneliti dituntut
kemampuannya untuk dapat merumuskan hipotesisadgalgs.
Dalam penelitian ini, hipotesis yang dapat dirunaus&dalah:
Hal = Ada pengaruh signifikan antara saluran idis$t dan harga terhadap
volume penjualan pada industri rumah tangga Sododlesh Karangrejo

Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

6 Prof. Dr. Suharsimi Arikunto. 200®rosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Prakfiakarta:
Rineka Cipta. Hal. 73.



Hol = Tidak ada pengaruh signifikan antara saldiatmibusi dan harga terhadap
volume penjualan pada industri rumah tangga Sodolesh Karangrejo
Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Ha2 = Ada pengaruh positif signifikan saluran distsi terhadap volume
penjualan pada industri rumah tangga Sodok di de€aeangrejo
Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Ho2

Tidak ada pengaruh positif signifikan saluthstribusi terhadap volume
penjualan pada industri rumah tangga Sodok di de€aeangrejo

Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Ha3 = Ada pengaruh negatif signifikan harga terpadalume penjualan pada
industri rumah tangga Sodok di desa Karangrejo Ketan Purwosari
Kabupaten Pasuruan.

Ho3

Tidak ada pengaruh negatif signifikan hargdadap volume penjualan
pada industri rumah tangga Sodok di desa Karangkejoamatan

Purwosari Kabupaten Pasuruan.

E. Kegunaan Penelitian
Adapun kegunaan dari hasil penelitian ini adalah :
1. Pengembangan limu
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi dgamterhadap
hasil penelitian sejenis yang pernah dilakukan Isef@ya, serta untuk
memperkaya hasil penelitian tentang industri rutaaigga yang berkaitan

dengan masalah saluran distribusi dan harga. Adapanfaat yang



diharapkan bagi pengembangan Ilimu Pendidikan Ekoraatalah hasil
penelitian bisa dimanfaatkan untuk menambah wawadan ilmu
pengetahuan pada mahasiswa jurusan IPS Program Bamdlidikan
Ekonomi.

. Industri Rumah Tangga

Hasil penelitian bisa digunakan sebagai masukan dan

pertimbangan dalam menentukan kebijaksanaan damtusgm yang
diambil oleh produsen, dapat memberikan motivagj Ip@ra produsen
untuk mengembangkan saluran distribusi yang adaalmyis dengan

menggunakan pedagang besar atau agen.

. Peneliti dan Calon Peneliti

Hasil penelitian ini digunakan untuk mengembanghkamu yang
telah didapatkan selama mengikuti perkuliahan deangalaman untuk
meningkatkan pengetahuan dan untuk berlatih metiggnanasalah-
masalah yang ada secara teratur dan sistematiadaekdn teori-teori
yang telah diperoleh selama dibangku kuliah.

Adapun hasil penelitian ini bias menjadi inspirdsgi calon
peneliti yang tertarik untuk melakukan penelitian ldang saluran
distribusi dan harga pada industri rumah tanggay dangkin juga

mengembangkannya dibidang lainnya.



F. Asumsi Penelitian

Menurut Surakhmad, anggapan dasar atau asumshastdaah titik tolak
pemikiran yang kebenarannya diterima oleh penyelain setiap penyelidik
dapat merumuskan anggapan dasar yang befbeda.

Anggapan dasar yang dapat dirumuskan dalam pemeiliiti adalah:

1. Setiap produsen bisa menggunakan beberapa salis&ibusi untuk
menyalurkan produknya yang menurut mereka lebiktiéfdan efisien
sehingga konsumen bisa dengan mudah mendapatkdukprang mereka
inginkan.

2. Sebelum menetapkan harga yang tepat, industri rdaredga ini melihat
tujuan yang akan dicapai yakni untuk meningkatkanjyelan, stabilisasi

harga, mencapai target pengembalian harga, menedgamaksimum.

G.Ruang Lingkup dan Keterbatasan Penelitian
1. Ruang Lingkup Penelitian
Untuk menentukan apa yang akan diteliti, data aey yWibutuhkan.
Variabel dalam penelitian ini adalah:
a) Variabel Bebas atandependent
Variabel ini digunakan untuk diketahui identitasrgtau pengaruhnya
terhadap variabel terikat.

X1 = Saluran distribusi

7 |bid. Hal. 65



Saluran distribusi ini merupakan serangkaian patiag yang terlibat
dalam proses menjadikan suatu produk atau jasadggamakan atau
dikonsumsi. Dengan peningkatan saluran distribasigylebih baik
akan dapat memberi kemudahan bagi konsumen untukbeie
produk yang telah disediakan
X2 = Harga
Harga merupakan jumlah uang yang dibutuhkan untekdapatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanaridgagan harga
yang relatif terjangkau, konsumen lebih mudah datlaggn mereka
akan mendapat produk yang mereka butuhkan yanguisdsmgan
kebutuhan mereka. Faktor ini juga mendukung peasahdalam
meningkatkan volume penjualan.
b) Variabel Terikat atadependent
Variabel ini untuk mengetahui ada dan tidaknya peuy terhadap
variabel bebas.
Y = Volume Penjualan
Volume penjualan merupakan tingkat dari hasil pa&laju yang
didapatkan pada periode tertentu. Dimana pada belrimi yang
termasuk adalah biaya pengeluaran distribusi.
2. Keterbatasan Penelitian
Dalam penelitian ini, agar pokok permasalahan yadg tidak

menyimpang dan terlalu melebar dari judul yanghteditentukan, dan



lebih terfokus pada tujuan yang diteliti maka p&neiembatasi

permasalahan pada:

a) Saluran distribusi yakni pemakaian saluran dissiijgumlah distribusi
tiap bulan selama satu tahun, dan proses salustibdsi.

b) Harga, yakni harga perkodi dan eceran dari bebepapduk yaitu
Sodok cop, Sodok jepit, dan Sodok bulat besar danil kelama 1
tahun dari bulan Mei 2007-April 2008.

c) Volume penjualan pada industri rumah tangga yangnpneduksi
Sodok selama 1 tahun yakni mulai dari bulan Mei728ril 2008.

d) Respoden adalah produsen yang terdapat di desandfeja ini

sebanyak 78 produsen.

H. Definisi Operasional
Dalam penelitian ini, kata kuncinya adalah sebbgakut:
1. Saluran Distribusi

Merupakan saluran yang digunakan perusahaan dalamyaturkan

barangnya agar sampai ke konsumen, sehingga konsuhisa

mendapatkan produk yang diinginkan dengan mudamgdmaan
perantara tersebut harus sesuai dengan kemampsstrimumah tangga
dalam menggunakan beberapa unit perantara danukeamt yang akan

didapatkan oleh perusahaan.



2.

Harga(Price)

Merupakan faktor penentu dalam jual beli untuk merskan konsumen

dalam membeli produk tersebut. Dengan harga yangngkau dan

produk yang berkualitas konsumen akan lebih memgioduk ini

daripada produk lain meskipun banyak produk yarmhlenurah akan

tetapi produknya tidak berkualitas. Perusahaan db@nmsaing dengan

banyak perusahaan lainnya untuk mendapatkan kegartugang lebih

banyak lagi.
Tabel 1.1
Jabaran Operasional Variabel
No | Konsep Variabel Indikator ltem
1 | Saluran | Saluran a. 1) Konsumen ata
Distribusi| Distribusi Pertimbangan pasar industri.
(Variabel Pasar 2) Jumlah pembe
Independen) potensial.
X1. 3) Konsentrasi pasa
(Swastha, secara geografis.
Basu, DH. 4) Jumlah pesanan.
Dan Irawan. 5) Kebiasaan dalar
2003. pembelian.
Menejemen | b. 1) Nilai unit.
Pemasaran | Pertimbangan 2) Besar dan bera
Modern. Barang barang.
Yogyakarta: 3) Mudah rusaknysi
Liberty. Hal. barang.
299-302) 4) Sifat teknis.
5) Barang standar
dan pesanan.
6) Luasnya product
line.
C. 1) Sumber
Pertimbangan pembelanjaan.
Perusahaan. | 2) Pengalaman da
kemampuan
menejemen.

=1

o

3) Pengawasa

=}




saluran.

4) Pelayanan yang
diberikan oleh
penjual.
d. 1) Pelayanan yang
Pertimbangan diberikan oleh
Perantara. perantara.
2) Kegunaar
perantara.
3) Sikap perantarp
terhadap
kebijaksanaan
produsen.
4) Volume penjualan
5) Ongkos.

Harga Harga a. Keadaan 1) Perjanjian dengan
(variabel perekonomian pemasok dalam
independen) jangka waktu tertenty
X2. b. Permintaan 1) Banyaknya Jumlah
(Swastha, dan Produk Yang Diminta
Basu, DH.| Penawaran | Oleh Pengecer
Dan Irawan. 2) Banyaknya jumlah
2003. produk yang
Menejemen ditawarkan oleh
Pemasaran produsen
Modern. c. Elastisitas| 1) Sifat permintaa
Yogyakarta: | Permintaan | pasar
Liberty. Hal.| d. Persainge | 1) Persaingan deng:
242-246 industri atau

perusahaan lain pada
produk yang sama
e. Biay: 1) Biaya produk:
2) Biaya operasi dan
non operasi
f. Tujuan| 1) Laba maksim:
Perusahaan | 2) Volume penjualan
3) Penguasaan pasar
4) Kembalinya moda’iln
yang tertanam dala
jangka waktu tertenty
g. 1) Penentuan harga
Pengawasan | 2) Diskriminasi harga
Pemerintah

Volume | Volume a. Kondisi| 1) Jenis dan karakter

Penjualan Penjualan dan barang yang
(Variabel Kemampuan | ditawarkan.




Dependent)
Y.
(Swastha,
Basu,
Dan
2003.
Menejemen
Pemasaran
Modern.
Yogyakarta:
Liberty. Hal.
406-408

DH.
Irawan.

Penjual

2) Harga Produk.
3) Syarat Penjualan,
seperti : pembayaran
pelayanan,

penghantaran.

b. Kondisi
Pasar

1) Jenis pasar (apakah
pasar konsumen,
pasar industri pasar
penjual)
2) Kelompok pembel
atau segmen
pasarnya.

3) Daya belinya.

4) Frekuens
pembeliannya.
5) Keinginan
kebutuhannya.

dan

c. Modal

1) Penanganan
masalah keuangan.

d. Kondisi
Organisasi
Perusahaan

1) Bagian penjualan.
2) Bagian keuangan.

e. Faktor Lain

1) Periklanan.
2) Pemberian hadiah|




BAB Il

KAJIAN PUSTAKA

A. Saluran distribusi
1. Pengertian Saluran distribusi

Saluran distribusi adalah serangkaian organisasj galing tergantung
yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatdyk atau jasa siap untuk
digunakan atau dikonsundsi.

Menurut Chandra, Saluran distribusi merupakan gi&an partisipan
organisasional yang melakukan semua fungsi yangutuhlBan untuk
menyampaikan produk dari penjual ke pembeli akhir.

Menurut Swastha, yang dimaksud dengan saluranitdisir untuk
suatu barang adalah saluran yang digunakan oleldupea dalam
menyalurkan barang tersebut dari produsen samganh&umen atau pemakai
industri. Dalam distribusinya, produsen sering ngemgkan perantara
sebagai penyalurnya. Perantara disini merupakatu susaha yang berdiri
sendiri, berada diantara produsen dan konsumem atdi pemakai industri.
Mereka memberi pelayanan dalam hubungannya dengambedian,
penjualan, dan jasa dari produsen ke konsumen.h@sit@n yang mereka

terima juga secara langsung berasal dari transeiesibut’

8 Philip Kotler. 1997Manajemen PemasaraBurakarta: PT. Pabelan. Hal. 140.

® Gregorius Chandra. 200Strategi dan Program PemasaraPenerbit: Andi. Hal. 221.

9 Drs. DH. Basu Swastha. M.B.A. 198%zas-azas Marketindedisi ke-tiga. Yogyakarta: Liberty.
Hal. 192



Jadi, saluran distribusi merupakan saluran yarigngsikan untuk
penyaluran barang dari produsen kepada konsumegademenggunakan
perantara sebagai penyalur yang memberi pelayanagsung kepada

konsumen, mempromosikan barang atau jasa, agar emeleip keuntungan

yang tinggi.

2. Saluran Distribusi Menurut Perspektif Islam
Diantara bidang ekonomi yang terpenting adalatridisti. Sebagian
penulis ekonomi Islam berpendapat bahwa hal pertasang harus
diperhatikan adalah distribusi dan tidak ada kayandengan produksi.
Distribusi dalam ekonomi Islam didasarkan pada dilei manusiawi yang
sangat mendasar dan penting yaitu:
a. Nilai Kebebasan
Menurut Qardhawi, realitas yang terjadi telah mektikan bahwa
berbagai kebebasan manusia adalah satu kesatuan tykk dapat
dipisahkan karena satu sama lain saling berpeng&alam kebebasan
ekonomi, seorang ataupun beberapa orang telah tkiensiimber
kekayaannya, menguasai ekonomi dan manusia bebdam da
membelanjakan harta bendanya akan tetapi harusjplsayang benar.
Dalam firman Allah SWT:
"Dan belanjakan harta bendamu di jalan Allah SW&ndanganlah kamu
menjauhkan dirimu sendiri ke dalam kebinasaan, daerbuatlah

kebaikan, karena sesungguhnya Allah menyukai oomagg yang
berbuat baik. (Al-Bagarah:195).



Kebebasan ekonomi adalah jalan menuju kebebasattik.pol
Kebebasan politik itu sendiri adalah kebebasan kieani dan perasaan,
kebebasan keyakinan dan beragama, dan tidak adaaanmuntuk
kelangsungannya di bawah naungan sistem yang @iko@roritas yang
mengenyam kenikmatan ditengah-tengah mayoritasataglang menderita
dengan cara menguasai ekonomi dan melarang haklilmibagi
rakyat*!

b. Nilai Keadilan

Menurut Qardhawi (1995:381-382) Sesungguhnya kedagbgang
disyariahkan Islam dalam bidang ekonomi bukanlabekasan mutlak
yang terlepas dari setiap ikatan, seperti kebebgaag disalahfahami oleh
kaum Syuaib”...Melarang kami memperbuat apa yang kami keh&nda
tentang harta kami...(Hud : 87)

Tetapi ia adalah kebebasan yang terkendali, terkahgan
"keadilan” yang diwajibkan Allah. Hal ini karena lden tabiat manusia
ada semacam kontradiksi yang telah diciptakan Aldlanya untuk suatu
hikmah yang menjadi tuntutan pemakmuran bumi dalangsungan
hidup. Diantara tabiat manusia yang lain adalah usiansangat senang
mengumpulkan harta sehingga karena saking cintdayang-kadang
mengeluarkannya dari batas kewajaran, seperti apay wifirmankan

Allah ketika menyebutkan sifat manusia:

Upr, Yusuf Qardhawi. 1995Peran Nilai dan Moral Dalam Perekonomian Isladakarta :
Rabbani Pers. Hal. 357-358



"...Dan Sesungguhnya dia sangat bakhil karena ciggakepada harta”.

(Al-Aadiyat:8) *

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi Pemilihan Saluan distribusi

Menurut Davey, pemilik perusahaan akan berusaha aseran
produknya ke pasaran agar produk yang dihasilkansphaan tersebut bisa
diterima oleh masyarakat. Oleh karena itu, ada flaglaefaktor yang akan
mempengaruhi, yaitu:

a. Karakteristik Pelanggan Distributor umumnya diperlukan ketika
pelanggan tersebar luas. Pada umumnya mereka tehnjianyak akan
tetapi secara reguler mereka hanya membeli dalartajukecil.

b. Karakteristik Produk. Produk yang ditawarkan pada konsumen
mempunyai kualitas yang baik.

c. Karakteristik Distributor. Distributor lebih bermanfaat jika keahlian
mereka akan kontak rendah-biaya, layanan, dan mgayian lebih
penting dibandingkan kurangnya keterikatan padtuguaduk.

d. Karakteristik Kompetitif.Saluran yang dipilih dapat dipengaruhi oleh
saluran yang digunakan pesaing, dan mungkin akababaya jika
bergerak terlalu jauh dan terlalu cepat dari apey yhharapkan pasar.

e. Karakteristik Perusahaan.

f. Karakteristik LingkunganPerubahan dalam lingkungan ekonomi dan

hukum juga dapat menciptakan perubahan dalamtstrdistributif

12 |pid. Hal. 381-382



Selain itu Swastha mengatakan bahwa produsen haogperhatikan
berbagai macam faktor-faktor yang berpengaruh datemmilihan saluran
distribusi. Faktor-faktor tersebut antara lain:

a. Pertimbangan Pasar

Saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh pola hmian konsumen,

maka keadaan pasar merupakan faktor penentu dakmilian

saluran. Maka yang harus diperhatikan adalah: Kmoesuatau pasar
industri, jumlah pembeli potensial, konsentrasigpasecara geografis,
jumlah pesanan, dan kebisaaan dalam pembelian.

b. Pertimbangan Barang

Beberapa yang harus dipertimbangkan dari segi bararantara lain:

Nilai unit, besar dan berat barang, mudah rusakayang, sifat teknis,

barang standard dan pesanan, dan lugsmoduct line.

c. Pertimbangan Perusahaan

Pada segi perusahaan, beberapa faktor yang peptrtidibangkan

adalah sumber pembelanjaan, pengalaman dan kemanmaugajemen,

pengawasan saluran, dan pelayanan yang diberikamehjual.
d. Pertimbangan Perantara
Pada segi perantara, beberapa faktor yang perlartioifpangkan

adalah: Pelayanan yang diberikan oleh perantaguniean perantara,

3 Rod Davey. 2003'How to be Better at Marketing” Meningkatan Kineff@masaranJakarta:
PT. Pabelan. Hal. 62-65



sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsémmeopenjualan,

dan ongkos?

4. Penentuan Saluran distribusi

Perusahaan tidak bisa berdiri sendiri dan menjalanilsahanya secara
individu, perusahaan membutuhkan tenaga kerja umeekbantu kesuksesan
jalannya usaha tersebut. Produsen membutuhkan aenagja untuk
membantu dalam melakukan pemasaran barang. Untyk pgrusahaan
merekrut tenaga kerja yang salah satunya adalaibdisr.

Menurut Davey, distributor adalah unsur kunci dale@masaran, satu
unsur yang kadang-kadang diterima sebagai kegadale@ma metode yang
ada dianggap tidak dapat diubah-ubah. Merencanpg&sncanaan yang ada
dengan baik dan mencari yang baru dan tambahanapat debih jauh
menciptakan kesuksesan penjudfan.

Apabila produsen sudah mengambil kebijakan mengpeaggunaan
perantara, maka ada beberapa cara untuk menyelisksbutor atau ageff.
Dibawah ini merupakan beberapa kriteria, yakni:

b. Cakupan pasdMarket Coverage)
Dalam pemilihan pasar, ada beberapa permasalahamg perlu

diperhatikan, seperti: profil pelanggan, jumlah apeigan, tenaga

4 Drs. DH. Basu Swastha. M.B.A. 198%zas-azas Marketindedisi ke-tiga. Yogyakarta: Liberty.
Hal. 210.

5 Rod Davey. 2003How To Be Better At Marketing : Meningkatkan KiaefiemasaranJakarta:

PT. Gramedia. Hal. 68.

16 p.R. Smith. 2001Great Answer to Tough Marketing Questions : Jawalian Untuk Berbagai

Pertanyaan Pemasaran Yang Sulikarta: Erlangga. Hal. 231.



penjualan, fasilitas baik untuk pengiriman baratagipun untuk gudang
yang memadai.

. Perkiraan penjualagbales Forecast)

Penjual harus bisa memasarkan produknya, memplakirdberapa
banyak barang yang bisa dijual pada saat ini ataegok, memberikan
rencana untuk promosi beserta anggarannya dan miersbatu
perkiraan terbaik, terjelek, atau rata-rata.

. Biaya(Cost)

Distributor mampu dalam memanage berapa biaya yhkejuarkan
untuk diskon, komisi, investasi persediaan, danudgkn pemasaran.
Hal ini harus diperhatikan karena biaya menjadidalpaling utama
dalam pemasaran.

. Sumber daya lai{Other Resources)

Distributor bisa menyediakan sesuatu yang dibutahkéeh pasar
seperti nasihat terbaik, instalapengiriman yang cepat, ketersediaan
yang cepat agar pasar tersebut mencapai targetnya.
Profitabilitas(Profitability)

Distributor bisa menghasilkan keuntungan yang besatuk para
pemasok juga untuk dirinya sendiri.

. Pengawasa(Controlling)

Distributor mempunyai sistem pelaporan di tempasainya: produk,

pelanggan. Dalam melakukan promosi seorang distriharus andal



dalam mempresentasikan produknya, memecahkan rhasalag
terkait dengan penjualan, atau dalam memasarkaiukmnga.

h. Motivasi (Motivation)
Untuk mencapai kesuksesan dalam menjual produkrsgmrang
distributor harus lebih mengenal, menunjukkan rktsatarikan dan
antusiasisme tentang produk tersebut juga dengegadepenjualannya
(reaksi).

i. Reputasi{Reputation)
Hal ini termasuk berapa tahun bisnis, catatan p#than dan
keuntungan, sovensi, stabilitas umum, dan reliaiilkeseluruhan.

j.  PersaingaiiCompetition)
Distributor perlu di teliti dengan benar apakah ekarmendistribusikan
produk-produk pesaing, jika benar maka distribteosebut tidak layak
untuk mendistribusikan produk yang dimiliki peruaah ini.

k. Kontrak(Contracts)
Beberapa distributor meminta keekslusifan. Bebergmajanjian
tergantung pemasok dalam periode waktu tertentuikd@e untuk
fleksibilitas dalam kasus yang salah.
Sistem atau cara-cara yang dapat dilakukan dalarspeleif islam

untuk memasarkan produk terdapat bermacam-matediantaranya adalah:

M. Ali Taufig. 2004.Praktik Manajemen Berbasis Al-Qurafakarta: Gema Insani Press. Hal.
126-130.



a. Mempromosikan diri sendiri
Petugas pemasaran harus mempunyai karakter yandumaérorang
lain mempercayai kepribadiannya sehingga merekapakan
mempercayai kualitas barang, perusahaan, sekaligesnilik
perusahaan. Ketika orang-orang mulai tertarik paggibadian seorang
sales (petugas pemasaran) dan memintanya untukistréndikan
barang. Sebelum memberikan bantuan kepada mere&eng sales
harus mampu meraih kepercayaan konsumen dengaramasigsemua
kemampuan pribadi yang dimilikinya dan keahliankea yang tidak
mereka ketahui. Misalnya: Nabi Yusuf pada waktu ukapenjara
bersama dua orang pemuda, mereka mendatangi daanyaé@an
tentang mimpi kepada Nabi Yusuf dan memberikaraatas
ol 358 AT 1 AT O 1 el (0 ) Lob S U6 il 4o 25,
ARSEY ) (e BLT AL ¢ Al by e AL k) IS T5A
"Dan bersama dengan dia masuk pula ke dalam penjara orang
pemuda. Berkatalah salah seorang di antarra kedaasgsungguhnya
aku bermimpi, bahwa aku memeras anggur.' Dan yampya berkata,
'Sesungguhnya aku bermimpi, bahwa aku membawa diaiias
kepalaku, sebagiannya dimakan burung." Berikanlapakla kami
ta'birnya; sesungguhnya kami memandang kamu seb@gaig yang

pandai (mena'birkan mimpi)(Yusuf:36)
Kemudian Yusuf menjawab:

L&l o 8 el gl Ll ) ealdy 8 2lada L&y Y (8

"Yusuf berkata: Tidak disampaikan kepada kamu hkerchakanan
yang akan diberikan kepadamu melainkan aku telahpata
menerangkan jenis makanan itu, sebelum makanan s&mpai
kepadamu.(Yusuf:37)



b. Mempromosikan perusahaan
Yusuf a.s. meneruskan promosinya dan mengatakamnabkémuliaan
yang dimilikinya adalah dari Allah, Tuhan alam setae
"Yusuf demikian itu adalah sebagian dari apa yaiagjadkan kepadaku
oleh Tuhanku....."

c. Mempromosikan barang dagangan
Nabi Yusuf as. Menyeru kepada ajaran tauhid memdgesa Allah
SWT, tidak menyekutukan-Nya, menyembah hanya kepbda serta
mengimani akhirat. Dia berkata,

(VYo s) O ah BLAYL GAT AL (e Y o8 AL CRKTE )

".....Sesungguhnya aku telah meninggalkan agama eveaiyy yang
tidak beriman kepada Allah, sedang mereka ingkapala hari

kemudian."(Yusuf: 37)

d. Mempromosikan berdialog mitra perwakilan secarareas

Yusuf berkata kepada kedua pemuda, temannya daajarp:
(7 s) DD 30l Al o A (8 Tl paldl siay

"Hai kedua penghuni penjara, manakah yang baikatutuhan yang
bermacam-macam itu ataukah Allah Yang Maha Esa Mgha
perkasa?'(Yusuf:39)
Perkataan Yusuf tersebut merupakan ajakan untugikieisebelum
menyeru mereka untuk beriman dan mengikutinya.

e. Membandingkan keistimewaan barang anda dengandasimgan

Dalam hal ini, anda dapat membuat perbandingan,



(Y s) DLl a0 A

R Manakah yang baik, Tuhan-tuhan yang bermacaeamaitu
ataukah Allah Yang Maha Esa lagi Maha perkagatisuf:39)
Tidak menjatuhkan saingan (rival)
Diantara moralitas dalam pemasaran adalah tidak cetenatau
menjatuhkan para rival, serta menghindarkan perharsukepada
mereka karena akan menimbulkan pertikaian dangsatienampakkan
kecacatan yang mengakibatkan kerugian.

e i ste Q0 153008 A (0 e e GRS Y
"Allah berfirman,'Dan janganlah kamu memaki sembalambahan
yang mereka sembah selain Allah, karena mereka akan memaki
Allah dengan melampaui batas tanpa pengetahu@tAn‘am:108)
. Mengajak dialog perasaan dan berpihak kepada rkéti&ka muncul
marabahaya.
. Tidak putus asa
Dalam hal ini, anda diharapkan tidak putus asarkasglanya halangan
dari mitra perwakilan atau adanya kemajuan yangerdiph para
pengusaha lain (rival). Boleh jadi mitra sendirinja&li penghalang
utama petugas pemasaran yang anda kirimkan kepad@ish karena
itu, harus ada usaha yang kontinyu melalui petypgsvakilan lain,
bahkan yang lain lagi bila diperlukan. Allah berfan tentang penghuni
suatu perkampungan dalam surah Yasiin: 14,

\¢- Orsbis 2800 U T GER Gl )l Lah “oadE i) AgalIGLL T 2)
O9) O e 2l L) ¢ D23 Led a8 ) agalllile ) )



"(yaitu) ketika kami mengutus kepada mereka duagrnatusan, lalu
mereka mendustakan keduanya; Kemudian kami kuatkemgan
(utusan) yang ketiga, Maka ketiga utusan itu bexkdSesungguhnya
kami adalah orang-orang di utus kepadam(¥'asiin:14)
5. Fungsi-fungsi Saluran distribusi
Menurut Kotler, dalam saluran distribusi terdapaberapa fungsi yang
dilakukan oleh anggota saluran distribusi yang tvemu dalam melakukan
transakst® yaitu:

a. Informasi. Mengumpulkan dan mendistribusikan riset pemasdem
informasi inteljen tentang faktor-faktor dan kelaratlalam lingkungan
pemasaran yang dibutuhkan untuk merencanakan dambaméu
terjadinya pertukaran.

b. Promosi Mengembangkan dan menyebarluaskan komunikasigsfs
berkenaan dengan suatu penawaran.

c. KontakMenemukan dan berkomunikasi dengan pembeli praigpek

d. MencocokkanMembentuk dan menyesuaikan penawawaran terhadap
kebutuhan pembeli, termasuk kegiatan seperti maturfamemilih,
merakit, dan mengemas.

e. NegosiasiMencapai suatu kesepakatan atas harga dan koaidisidri
penawaran sehingga kepemilikan dapat dipindahkan.

Yang lainnya membantu menyempurnakan transaksi yseigh
dipenuhi:

a. Distribusi fisik: Memindahkan dan menyimpan barang.

18 Philip Kotler. 1999.Prinsip-prinsip PemasaranEdisi Kedelapan. Jilid 2. Jakarta: Erlangga.
Hal. 8



b. Pendanaan: Mendapatkan dan menggunakan dana untuk menutup
biaya kegiatan pendistribusian.
c. Pengambilan risiko: Memperhitungkan risiko menjalankan tugas

pendistribusian

6. Jenis-jenis Saluran distribusi

Dalam pemasaran terdapat beberapa saluran distrjfargy bisa
digunakan dalam memasarkan suatu barang agardfdtif dan lebih efisien
sehingga produsen bisa dibantu dengan adanya msadisaibusi. Menurut
Swastha, ada beberapa saluran distribusi yangt déipakai. Biasanya,
alternatif saluran tersebut didasarkan pada golorgmrang konsumsi dan
barang industri. Dalam penyaluran barang konsurasgyditujukan untuk
konsumen, terdapat lima macam saluran.

Kotler menjelaskan dalam saluran distribusi tertlafeeberapa
tingkatan. Yang dimaksud dengan tingkatan distriagalah suatu lapisan
perantara yang melakukan tugas-tugas dalam membpreduk dan

kepemilikannya lebih dekat ke pembeli akffir.

9 Drs. DH. Basu Swastha. M.B.A. 1984zas-azas Marketindedisi ke-tiga. Yogyakarta: Liberty.
Hal. 207

20 philip Kotler. 1999.Prinsip-prinsip PemasaranEdisi Kedelapan. Jilid 2. Jakarta: Erlangga.
Hal. 9



Gambar Jumlah tingkatan Distribusi

Saluran pemasaran pelanggan

Gambar.Swastha, Azas-azas Marketing.1984

Keterangan:

Produsen > Konsumen

Produsen . Pengecer R Konsumei!

Produsen 4 Pedagang Besa N Pengecer N Konsumen

Produsen > Agen ) Pedagang BesaA"} Pengecer R Konsumei!

Produsen Agen Pengecer —» Konsumen
S >

a. Produsen-Konsume(saluran distribusi langsung)

Bentuk saluran ini yang paling pendek dan palindegeana karena

tidak menggunakan perantara. Produsen bisa mebpraing yang

dihasilkannya melalui pos atau langsung datangikeah konsumen.

b. Produsen-Pengecer-Konsumgaluran distribusi langsung)

Saluran distribusi

ini juga disebut saluran dmtsi langsung.

Pengecer bisa secara langsung melayani konsumeimi Pengecer

besar langsung melakukan pembelian kepada produsen.

c. Produsen-Pedagang besar-Pengecer-Konsunfsaluran distribusi

tradisional)

Saluran seperti ini banyak digunakan produsen. RB@d hanya

melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagesar saja,




tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengdilayani
pedagang besar dan pembelian oleh konsumen dilpgagecer saja.
d. Produsen-Agen-Pedagang besar-Pengecer-Konsumen
Dalam saluran distribusi ini, produsen sering menggan agen
sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya &epadagang
besar yang kemudian menjualnya kepada toko-tokd. ksgen yang
terlibat dalam saluran distribusi ini terutamaragenjualan.
e. Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen
Produen memilih agen (agen penjualan/agen peruspleebagai
penyalurnya. la menjalankan kegiatan perdagangasarbdalam

saluran distribusi. Sasarannya pada pengecer Hesar.

7. Peranan Distributor dalam Pemasaran

Distributor sangat berperan dalam memasarkan Ipasduknya dan
distributor juga berpengaruh terhadap peningkatdumve penjualan. Menurut
Davey, distributor mempunyai peranan penting dafemasaran karena hal
itu untuk memperkenalkan produk kepada konsumeber@enya terdapat
sejumlah alasan untuk mendelegasikan unsur esal@iabauran pemasaran
(marketing mix)ni, antara lain karena:

a. Mediator penyaluran menyediakan jaringan kontap akai yang
mungkin memakan waktu bertahun-tahun untuk dibangada biaya

yang mungkin dapat dicegah.

2 Drs. DH. Basu Swastha. M.B.A. 198Azas-azas MarketingEdisi ke-tiga. Yogyakarta :
Liberty. Hal. 207-209



b. Distributor bersikap objektif dan tidak terikat adatu produk.
Mereka harus bisa menawarkan suatu jangké&aenge)yang menarik
perhatian pelanggan mereka, secara luas atau sempit

c. Distributor menyediakan suatu lingkungan yang dibkan pelanggan
agar dapat membuat pilihan.

d. Distributor dapat menyebar biaya stok dan penjuaatu produk
terhadap semua barang yang mereka bawa.

e. Biaya dari utang yang buruk kadang-kadang lebihdakn dari
sebaliknya, karena distributor itu secara efekeimbagi resiko.

f. Oleh karena distributor itu diberi imbalan melaldiskon harga
penjualan, tidak ada kapital/modal yang terikaadainemegang stok
lokal, walaupun kredit yang melebihi waktu mempedéd efek ini.

g. Distributor memiliki pengetahuan khusus yang baikntang
pengeceran atau pendistribusian, yang mungkin tdiakiliki oleh

pemilik.*?

B. Harga
1. Pengertian Harga
Menurut Molan, harga adalah nilai tukar produk gtesa. Dengan kata

lain harga adalah jumlah yang seseorang pembedebtir membayar untuk

2 Rod Davey. 2003How To Be Better At Marketin : Meningkatkan KinefamasaranJakarta:
PT. Gramedia. Hal. 58-59



suatu barang atau jasa. Juga merupakan nilai yenigtd seorang penjual
bagi barang yang ditawarkan untuk dijEFaI.

Menurut Lamb, harga merupakan sesuatu yang disanattalam
pertukaran untuk mendapatkan suatu barang maugan lgarga khususnya
merupakan pertukaran uang bagi barang dan jasa. perggorbanan waktu
karena menunggu untuk memperoleh barang atad‘jasa.

Harga merupakan kunci bagi pendapatan, yang patieangya
merupakan kunci keuntungan bagi suatu organisasiddpatan adalah harga
yang dibebankan kepada para pelanggan dikalikagagejumlah unit terjual.
Pendapatan adalah sesuatu yang dibayar untuk deg@ptan perusahaan:
produksi, keuangan, penjualan, distribusi, danrgetsa. Nilai yang tersisa
(ika ada) merupakan keuntungan. Para manajer rjasberusaha keras
mengenakan suatu harga yang akan menghasilkan keatiungan yang
layak.

Untuk mendapatkan keuntungan, para manajer harusilimesuatu
harga yang tidak terlalu tinggi maupun terlaludam suatu harga yang sama
dengan nilai persepsi bagi target konsumen. dikéusharga yang ditetapkan
terlalu tinggi dibenak konsumen, nilai persepsingian lebih kecil
dibandingkan dengan biayanya, dan peluang pen;jaddam hilang.

Kehilangan penjualan artinya kehilangan pendapeiabaliknya, jika

suatu harga terlalu rendah, produk mungkin dipetikap sebagai nilai yang

% Drs. Benyamin Molan. 2002Glosarium Prentice Hall Untuk Manajemen dan Pemasar
Jakarta: PT. Prenhallindo. Hal. 118.

24 Charles Lamb W. 2001Pemasaran.Terjemahan oleh David Octarevia. Jakarta: Salemba
Empat. Hal. 268.



besar bagi konsumen, tetapi perusahaan akan kghilapendapatan yang
seharusnya diperolehnya. Mencoba untuk menetaplkagahyang tepat
merupakan salah satu tugas dari manajer pemasasary paling
mengakibatkan stres dan penuh tekanan seperti &naheypd dalam pasar
pelanggan membuktikan:
a. Menghadapi banjirnya produk baru, pembeli poterséaiara hati-hati
mengevaluasi harga tiap produk terhadap nilai geg@ung ada.
b. Meningkatnya ketersediaan produk dengan merekadiritan generik
telah meletakkan tekanan ke bawah pada harga dexselruhan.
c. Banyak perusahaan mencoba untuk mempertahankammetagambil
kembali pangsa pasar mereka dengan pemotongan harga
Harga dalam perspektif Ibnu Khaldun yakni sepgtig dikemukakan
di dalam Al-Mugaddimah, Khaldun menulis secara kisusatu bab berjudul
"Harga-harga di Kota-kota". Beliau membagi jenigalbg menjadi barang
kebutuhan pokok dan barang mewah. Menurut belidla $uatu kota
berkembang dan selanjutnya populasinya akan beafanfianyak, maka
harga-harga barang kebutuhan pokok akan mendapatas pengadaannya.
Akibatnya penawaran meningkat dan ini berarti tog@n harga. Sedangkan
untuk barang-barang mewah, permintaannya akan gilatirsejalan dengan
berkembangnya kota dan berubahnya gaya hidup. #kigaharga barang
mewah meningkat.
Ibn Khaldun juga menjelaskan mekanisme penawaranpdamintaan

dalam menentukan harga keseimbangan. Secara lielsihia menjabarkan



pengaruh persaingan di antara konsumen untuk matk@apbarang pada sisi
permintaan. Setelah itu ia menjelaskan pula pemhgamaningkatnya biaya
produksi karena pajak dan pungutan-pungutan lakot# tersebut, pada sisi
penawaraf>

Pada bagian lain dari bukunya, Ibn Khaldun menialagpengaruh naik
dan turunnya penawaran terhadap harga. la mengatdKatika barang-
barang yang tersedia sedikit, maka harga-harga a#gkn Namun bila jarak
antarkota dekat dan aman untuk melakukan perjalamaka akan banyak
barang yang diimpor sehingga ketersediaan baraany mlelimpah, dan harga-
harga akan tururf®

Ibon Khaldun menjelaskan secara lebih rinci. Menurliau,
keuntungan yang wajar akan mendorong tumbuhnysapgargjan sedangkan
keuntungan yang sangat rendah akan membuat leslagagigan karena
pedagang kehilangan motivasi. Sebaliknya, bila gadg mengambil
keuntungan sangat tinggi juga akan membuat lesulagangan karena
lemahnya permintaan konsuménlbn Khaldun juga mengamati fenomena
tinggi-rendah, tanpa mengajukan konsep apapunrigntabijakan kontrol

harga.

25

Anonymous. 2006. Keseimbangan Harga Menurut Ibn  Khaldun, (online),

(http://jic.jakarta.go.id/index.php?menu=bacaperadgthp&id=7 diakses pada tanggal 13

January 2008 jam 07:18 am). Hal. 276-8.
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2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Tingkat Harga

Dalam kenyataan, tingkat harga yang terjadi dipargaleh beberapa

faktor, seperti:

a. Keadaan Perekonomian.

b.

Penawaran dan Permintaan. Permintaan adalah séjlratang yang
dibeli oleh pembeli pada tingkat harga tertentudaPaimumnya,
tingkat harga yang lebih rendah akan mengakobajkentah yang
diminta lebih besar. Penawaran adalah suatu juydaly ditawarkan
oleh penjual pada suatu tingkat harga tertentu.

Elastisitas Permintaan. Faktor lain yang mempergapenentuan
harga adalah sifat permintaan pasar yang juga msgapeghi volume
penjualan.

Persaingan. Harga jual beberapa macam barang sdéipeggaruhi
oleh keadaan persaingan yang ada.

Biaya. Biaya merupakan dasar dalam penentuan haejmb suatu
tingkat harga yang tidak dapat menutup biaya akangakibatkan
kerugian.

Tujuan Manajer. Setiap perusahaan memiliki tujuguoan, yaitu: laba
maksimum, volume penjualan tertentu, penguasaaar,pesmbalinya
modal yang tertanam dalam jangka waktu tertenta, Da
Pengawasan pemerintah. Pengawasan pemerintah diapgtidkan

dalam bentuk: penentuan harga maksimum dan minirdigkriminasi



harga, serta praktek-praktek lain yang mendororay ahencegah

usaha-usaha ke arah monogbli.

C. Penjualan
1. Pengertian Penjualan

Menurut Swastha, penjualan adalah ilmu dan seni peegaruhi
pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajekng lain agar bersedia
membeli barang atau jasa yag ditawarkarfiya.

Menurut Kotler, konsep menjual paling banyak dianotuk barang
yang tidak dicari, yaitu barang-barang yang bisaaigyak terpikirkan oleh
pembeli untuk dibeli, seperti asuransi, ensiklopddh tanah pemakaméh.

Menurut Sigit menjelaskan bahwa penjualaelling) adalah sasaran
inti di antara kegiatan-kegiatan lainnya, sebabiuii dilakukan perundingan,
persetujuan tentang harga dan serah terima baeategpembayarannya.

Beberapa pendapat diatas dapat disimpulkan bahwajugten
merupakan kegiatan penyaluran, pertukaran barangjasa dimana penjual
menawarkan barang atau jasanya kepada konsumeardeiggrtai dengan
adanya kesepakatan mengenai harga antara penjuapatabeli sehingga
penjual mendapatkan keuntungan begitu juga padabglendiapun juga
mendapat keuntungan atas barang atau jasa yanterdi@a dari penjual

berdasarkan kesepakatan yang ada.

2 Drs. DH. Basu Swastha. Dan Irawan. 2008nejemen Pemasaran Modeéfngyakarta:
Liberty. Hal. 242-249
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Dalam suatu pemasaran, penjualan merupakan halpamgy penting
karena dengan kegiatan penjualan tersebut dapatatiik sukses tidaknya
pemasaran yang bisa diukur dari besar kecilnyaupéam yang dilakukan dan
keuntungan yang diterima lebih baik dari sebelumi8etiap orang berusaha
untuk meraih keuntungan semaksimal mungkin, dergaya yang relatif

akan tetapi keuntungan yang didapatnya tinggi.

2. Penjualan dalam perspektif Islam

Bai: Menjual adalah lawan membeli. Namun kbt' dalama bahasa
arab, selain berarti menjual, juga bisa berarti belm Jadi termasuk jenis
kataadh-daadmemiliki dua arti yang saling berlawanaf).

Dalam Al-Isyraaf disebutkan: 'Kata'Al-Bai" secara bahasa artinya
mengambil sesuatu dengan memberikan sesuatu yiarig3amentara dalam
Ikhtiyaar disebutkan: "Katebai' secara bahasa artinya barter secara umum.
Demikian juga arti katayira, baik itu dengan menggunakan harta atau benda

lain. Allah berfirman:
A 240 Tl S5l Sl el (s 580 200 )

"Sesungguhnya Allah Telah membeli dari orang-oramgmin diri dan harta

mereka dengan memberikan surga untuk mereka. mdrekzerang pada
jalan Allah; lalu mereka membunuh atau terbunulu ¢elah menjadi) janji

yang benar dari Allah di dalam Taurat, Injil dan Auran. dan siapakah
yang lebih menepati janjinya (selain) daripada AllaMaka bergembiralah
dengan jual beli yang telah kamu lakukan itu, dadah kemenangan yang
besar."(QS. At-Taubah: 111)

%2 Hisyam bin Muhammad —Hafidzullah- Sa'id Aali Baagh. Hukum Jual Beli Secara Kredit,
Hukum dan Kode Etiknya Menurut Syari‘at IsléBnlo: At-Tibyan. Hal. 26



Kata bai' memang bentuk kata kerja transitif yang membutnhka
objek, bisa juga dengan preposisin, laamatau‘ala. Seperti dalam kalimat
bi'tuka asy-syai-a(saya menjual sesuatu kepadamu), bisa juga disatut
bi'tu laka. Atau kalimat:baa'a 'alaihi al-gaadhi(Al-Qadhi menjualnya tanpa
kerelaan).

Kata bai' sendiri adalah pecahan dari kataa' (lengan). Karena
masing-masong dari penjual dan pembeli mengulurlemgannya saat
mengambil dan memberi bang dagangan. Bisa jugayartbahwa masing-
masing dari keduanya saling mengikat janji, yakemghn berjabatan tangan
saat melakukan transaksi. Oleh sebab itu, keatia atau jual beli disebut

shafagah(jabat tanganj®

3. Tujuan penjualan dan distribusi
Chandra mengemukakan tujuan penjualan dan distriltlegpat
dikelompokkan menjadi empat macam vyaitu:
a. Tujuan account-developmentyaitu tujuan yang dirancang untuk
menekankan penambahan distributor atau pelanggan ba
b. Tujuan distributor-support yaitu tujuan yang mengarah pada upaya
menjalin kerjasama dengan para distributor dalamgka menerapkan
strategi pemasaran.
c. Tujuan account-maintenanceyaitu untuk mempertahankan posisi

penjualan yang efektif melalui kunjungan penjual@guler dalam

33 |bid. Hal. 29.



rangka menyediakan informasi mengenai produk barendapatkan
informasi mengenai perubahan kebutuhan pelanggan distributor,
dan melaksanakan aktivitas-aktivitas layanan pgang
d. Tujuan account-penetrationuntuk meningkatkan volume penjualan
total atau produk-produk yang lebih menguntungkam dgroduk
komplementer lainnya kepada distributor dan penifeli
Menurut Swastha, setiap perusahaan memiliki beberajpian dalam
melakukan kegiatan penjualan, yaitu:
a. Mencapai volume penjualan pada periode tertentu
b. Mendapatkan laba tertentu
c. Menunjang pertumbuhan perusahaan
Jadi, tujuan dalam melakukan kegiatan penjualatahdatuk mencari
pembeli yang bersedia membeli dan memakai barang g@awarkan oleh
perusahaan. Sehingga perusahaan dapat meningkatkeme penjualannya,
menghasilkan laba yang tinggi serta diikuti pertuhn penjualan yang

diharapkan oleh perusahaan (produsen produk/pemjodiik)>®

4. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan
Menurut Swastha, faktor-faktor yang mempengarulume penjualan

adalah:

34 Gregorius Chandra. 200Strategi dan Program Pemasara®enerbit: Andi. Hal. 225.
% Drs. DH. Basu Swastha. Dan Irawan. 200&nejemen Pemasaran Mode¥ngyakarta:
Liberty. Hal. 404.



. Kondisi dan Kemampuan penjual
Hal ini harus lebih diperhatikan untuk mendapatkesil penjualan
yang maksimal. Sehingga antara perusahaan, distrjlsian konsumen

dapat menghasilkan volume penjualan yang maksimal.

. Kondisi Pasar

Pasar menjadi titik yang penting sebagai tempatasaman barang,
kondisi yang ada dipasar harus lebih diperhatikepesdi dalam
pemilihan pasar konsumen, internasional, dan Em-ISelain itu yang
perlu diperhatikan adalah konsumen, daya beli koesu serta

keinginan dan kebutuhan konsumen.

. Modal

Modal perusahaan sebagai awal dari melakukan udaparusahaan
tersebut, untuk memenuhi kebutuhan yang lain okghgahaan seperti:
bahan, tenaga kerja, mesin, gudang sebagai terepgingpanan hasil
produksi, dan sarana yang lainnya.

. Kondisi Organisasi Perusahaan

Setiap perusahaan terdapat organisasi yang meygadelola misalnya
bagian penjualan, pemasaran, keuangan, jumlah @epagjual yang
dimilikinya ataupun sistem yang ada dalam orgamgas Hal ini
menjadi yang terpenting dalam organisasi untuk retiyi bagaimana

keadaan organisasi yang sebenarnya.

. Faktor lain



Yang terdapat dalam faktor ini adalah diskon barapgmbagian

hadiah, promosi dan penggunaan alat-alat intereifgylain dalam

program promosi penjualan, periklanan dan programgylain turut

mempengaruhi kegiatan penjualan.

Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa dafetakukan
kegiatan penjualan faktor-faktor diatas yakni kehdan kemampuan penjual,
kondisi pasar, modal, kondisi organisasi perusalkaanbeberapa faktor yang

lain itu sangat mempengaruhi kegiatan penjualan.

D. Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga terhadap Wlume Penjualan

Menurut Swastha, volume penjualan dari sebuahspéaan akan sangat
berpengaruh terhadap saluran yang dipakainya. \bkame yang dibeli oleh
pemakai industri tidak begitu besar atau relati€ilkemaka perusahaan dapat
menggunakan distributor industri (untuk barang-bgrgenis perlengkapan
operasiy® Jadi, saluran distribusi ini sangat berpengarulandameningkatkan
volume penjualan, jika saluran distribusi yang ldiptidak efisien dan tidak
efektif maka volume penjualan akan tidak stabil.

Swastha juga mengemukakan bahwa dalam hal volunmgugsan,
produsen cenderung memilih perantara yang dapaawagkan barangnya dalam
volume yang besar untuk jangka panjdhBeberapa perusahaan tentunya terikat
degan bentuk standar dalam bidang mereka, tetayy panting adalah bahwa

akan berharga jika pikiran kita selalu terbukau&al dapat sedikit berubah dan

36 |bid. Hal. 299
%7 |bid. 302



rute tradisional tetap yang terpenting, menciptakalume bisnis yang besar,
tetapi kemungkinan lain masih dapat menciptakannsigyh pertumbuhan. Tidak
diragukan lagi masih banyak kemungkinan inovasamigbrospek distribusi (yang
sekarang menarik perhatian adalah internet), dagal&esesuatunya yang
sepertinya sekarang tidak memungkinkan akan diakwecara normal ditahu-
tahun mendatang. Namun, distribusi adalah kanditlaha yang dengan alasan
itulah banyak yang menganggapnya sangat statispgpéldak dalam jangka
pendek. Mungkin ini berarti bahwa masih banyak laggmungkinan
menggunakan distribusi untuk mendapatkan kesempaiamelakukannya lebih
baik dibandingkan sebagaian besar pesaing kongdamnya>®

Harga juga sangat berpengaruh dalam meningkatkhrme penjualan.
Swastha mengemukakan bahwa sebenarnya sifat paamipaisar ini tidak hanya
mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga merapéng/olume penjualan
yang dapat dijual. Untuk beberap jenis barang, ena@n volume penjualan ini
berbanding terbalik; artinya jika terjadi kenaikharga maka penjualan akan
menurun dan sebaliknya.

Dengan demikian, beberapa alternatif dalam haijesa@ih untuk melihat
dan meneliti saluran mana yang paling sesuai demgjaan dan keterbatasan
perusahaan. Namun, pilihan saluran terbaik harasjdtkan sampai ke tingkat

perusahaan itu dapat mengontrol, atau setidaknyanperegaruhi saluran

% Rod Davey. 2003How To Be Better At Marketing: Meningkatkan KinefjlamasaranJakarta:
PT. Gramedia. Hal. 66-67.

% Drs. DH. Basu Swastha. Dan Irawan. 200&nejemen Pemasaran Mode¥ngyakarta:
Liberty. Hal. 243.



distribusi yang diciptakan agar dengan saluran ridigti tersebut dapat

memberikan keuntungan yang diharapkan oleh seéagsphaan.



BAB llI

METODOLOGI PENELITIAN

A. Rancangan Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Adapun lokasi yang diteliti oleh penulis adalahustli rumah tangga
yang memproduksi produk Sodok terletak di desa m@eo kecamatan
Purwosari kabupaten Pasuruan. Lokasi ini bisa ditémjika naik bus dari
arah Malang atau Surabaya turun di Sukorejo set&lahaik ojek turun di

desa Karangrejo depan masjid.

2. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan peneliti adalaheliigan kuantiatif,
yakni dalam menganalisa data yang menggunakan @angie rumus atau
model matematis berdasarkan tujuan penelitian y&righ ditetapkan.
Pendekatan yang dipakai adalah pendekatan ekspian@ksplanatory
Research)yakni dengan mengunakan pendekatan penjelasan bemgaha
untuk menguji dua hipotesis yang menyatakan hubuisgdab akibat antara
dua variabel atau lebif.

B. Populasi dan Sampel

1. Populasi

0 Prof. Ir. Msc. Sukadarrumidi, Ph.D. 200Mletodologi Penelitian: Petunjuk Praktis Untuk
Peneliti PemulaYogyakarta: Gajahmada University Press. Hal. 105



Menurut Arikunto, mengemukakan bahwa populasi ddatseluruhan
objek penelitiarf’ Apabila peneliti ingin meneliti semua elemen yaadn
dalam wilayah penelitian, maka penelitiannya mekapgpenelitian populasi.
Populasi yang diambil penelitan pada industri runtetigga Sodok di desa
Karangrejo adalah seluruh produsen Sodok yang iadesd Karangrejo yang
memproduksi sodok.

2. Sampel
Menurut Arikunto, jika kita hanya akan menelitbagian dari populasi,
maka penelitian tersebut disebut penelitian sanfp@mpel adalah sebagian

atau wakil populasi yang ditelftf.

C. Sumber Data
Sumber data dalam penelitian adalah subjek darhamdata dapat
diperoleh.
1. Data Primer
Merupakan data yang langsung diperoleh dari sunyaeianpa melalui
perantara. Data primer ini diperoleh dari wawancakéawancara ini

dilakukan dengan produsen yang sekaligus sebagabditornya.

2. Data Sekunder

41 prof. Dr. Suharsimi Arikunto. 200@rosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Prakfikarta:
Rineka Cipta. Hal. 130
“2 |bid. Hal. 131



Merupakan data yang diperoleh tidak secara langsuag berasal dari
sumber lain atau dari pihak lain, yakni catataratezat atau data-data yang
diberikan oleh pihak manajemen, dan buku-buku yexigvan dengan

objek penelitian.

D. Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data ataallectingadalah suatu kegiatan pengambilan data
oleh si peneliti dengan menggunakan suatu alatiasawmen. Pengumpulan data
yang dilakukan dalam penelitian ini adalah denganggunakan:
1. Angket (Kuosioner)

Angket (kuosioner) adalah suatu cara pengumpula@a d@&ngan
menyebarkan daftar pertanyaan kepada respondegami&arapan mereka
akan memberikan respons terhadap daftar pertany@asebuf:
Respodennya adalah produsen di desa Karangrejmysdb®&80 orang.
Skala untuk instrumennya yakni skala Likert, skany dipakai adalah 5,

4, 3, 2, dan 1 yang diterapkan secara bervariesiias kategori pernyataan

stabil yakni:

a. Sangat Setuju = Skor 5
b. Setuju = Skor 4
c. Ragu-ragu = Skor 3
d. Tidak Setuju = Skor 2
e. Sangat tidak setuju = Skor 1

*3 Husein Umar. 2003Metode Riset Bisnis: Panduan Mahasiswa Untuk MédakuRiset
Dilengkapi Contoh Proposal dan Hasil Riset Bidangrdjemen dan Akuntansiakarta: PT
Gramedia Pustaka Utama, anggota IKAPI. Hal. 92.



2. Dokumentasi adalah barang-barang terfifliBengan cara membaca dan
memahami buku-buku yang berkaitan dengan salursimildisi, Harga
dan volume penjualan. Data yang diperoleh adalah wengenai harga
dari produk tersebut, data mengenai saluran distirijgang digunakan oleh

industri rumah tangga, dan besarnya volume penjusdama 1 tahun.

E. Analisis Data
Analisis data dalam penelitian merupakan suatu ategi yang sangat
penting dan memerlukan ketelitian dari peneliti.idddlam menganalisa data,
metode analisa yang dipakai adalah metode statygtitg diharapkan dapat
membantu dalam mengambil keputusan menerima dawlakehipotesis. Pada
proses perhitungannya dilakukan dengan menggungkagram aplikasi
komputer yaitu Statistical Package for The Social Scien@&PSS 12.0for
Windows.
1. Regresi Linier Ganda
Rumus pada regresi ganda juga menggunakan rumisanpean
seperti tunggal, hanya saja pada regresi gandmloktaan variabel-variabel
lain yang juga diikutsertakan dengan jumlah valigheg diteliti:
Untuk 2 Prediktor Y =a+b X, +b,X, +b,X, +dst....+e
Keterangan:
Y = Nilai dependent (variabel terikat) yaitu VolarRenjualan

X1 = Nilai independent variabel (variabel bebas)ty&aluran Distribusi

4 prof. Dr. Suharsimi Arikunto. 200@®rosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Prakfifikarta:
Rineka Cipta. Hal. 158



X2 = Nilai independent variabel (variabel bebas)iwy&iarga

a = Bilangan konstanta

b = Koefisien regresi untuk masing-masing varidiedas
Langkah-langkah perhitungannya adalah sebagaidierik

a. Menghitung persamaan regresinya
Persamaan regresi ganda dapat digunakan dalantuogydm nilai Y
untuk setiap perhitungan nilai 1Xdan X. Perubahan nilai Y
disebabkan oleh perubahani, Xetika X2 konstan, begitu juga
sebaliknya. Persamaan regresi ganda ini nantingatddigunakan
untuk menghitung besarnya angka prediksi variabedigtor maupun
variabel kriteriumnya.
b. Menguji persamaan garis regresi

Menguji persamaan garis regresi adalah dengan meaggn rumus.
Setelah angka-angka tersebut diperoleh maka langkddmjutnya
adalah menghitungiting, Setelah angka r tersebut diperoleh, kemudian
kuadratkanungtersebut®

2. Analisis Uji t
Analisis uji t menurut Nugroho B. Yuwono, digunakamuk menguiji

hipotesis apakah memiliki hubungan atau pengaruty yagnifikan (nyata)

atau tidak. Hipoteisis yang diuji disini adalah mgunakan Hipotesis nol

(Ho), Hipotesis alternative (1

“5 Drs. Hartono, M.Pd. 2004tatistik Untuk PenelitianYogyakarta: Pustaka Pelajar Offset. Hal.
140-146



Hipotesis nol (Ho) yaitu hipotesis yang menyatakabungan antar
variabel sama dengan nol atau tidak ada hubungan aariabel yang diteliti.
Sedangkan hipotesis alternative:)Haitu hipotesis yang menyatakan ada

hubungan antar variabel yang diteliti. Taraf sidgaih atau taraf nyata

dilambangkan dengarr (alpha) merupakan ukuran tingkat kesalahan dalam

penelitian, dimana untuk bidang ekonomi batas aolsinya 5% atawr =
0,05. Sedangkan 95% nya merupakan taraf kepercagaafidence levgl
yang dilambangkan r (koefisien korelasi) aa(rho)*°
Sebelum dilakukan uji-t maka ditemukan dulu hipsteg yaitu:
H, : p =0, berarti tidak ada pengaruh atau korelasiifskgm variabel X dan
X2 terhadap variabel Y.
H,:p =0, berarti terdapat pengaruh atau korelasi fkgm variabel X dan
Xz2terhadap variabel Y
Kriteria uji:
Jika ., > tne denganlevel of significantatau taraf nyata tertentu

(a=0,05) maka Ho ditolak dan H1 diterima, sedangk#B f ., <t

maka Ho diterima dan H1 ditolak.
Arikunto menjelaskan, bahwa setelah selesai diledsan eksperimen

maka hasil kedua variabel tersebut diolah dengambaadingkan kedua

6 Nugroho B.yuwono.1996. pengantar statistic. Eésisi. Jilid 1. Yogyakarta: STIE YKPN.
Hal. 6



mean. Untuk sampel random bebas, pengujian perbedssan dihitung
dengan rumustest*’
3. Analisis Uji F (Uji Regresi secara Keseluruhan)

Uji ini digunakan untuk mengetahui besarnya perntgaariabel bebas
secara bersama-sama terhadap variabel terikat. iteBu. Sugiono, untuk
mengetahui besarnya pengaruh variabel bebas tgrhaddaabel terikat
tersebut dapat dilihat melalui rumus dengan kateji sebagai berikut:

>F

tabe

a. Apabila F , maka Ho ditolak yang berarti bersama-sama

hitung
variabel independent berpengaruh secara signitidradap variabel
dependen pada tingkat keyakinan.

e. Apabila F,,, <F.,, maka Ho diterima yang berarti bersama-sama

variabel dependen tidak berpengaruh secara signifikerhadap
variabel dependen pada tingkat keyakinan tertentu.
Untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh tetrseliketahui
dengan melihat nilai probabilitas dengan ketentuan:
a. Jika nilai probabilitas < 0,05 maka variabel bePgssecara simultan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variaeekat (Y).
b. Jika nilai probabilitas > 0,05 maka variabel bepgssecara simultan

tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadapiafel terikat (Y).

47 prof. Dr. Suharsimi Arikunto. 200®rosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Prakfifikarta:
Rineka Cipta. Hal. 311-312



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Deskripsi Data
1. Profil Industri Rumah Tangga Penghasil Sodok
a. Gambaran Umum Industri Rumah Tangga

Industri rumah tangga yang terletak di desa Kaggjogmni adalah
warisan dari nenek moyang yang dilestarikan oledkaucunya sampai
sekarang. Pada awalnya mereka hanya memproduksigsgang ditenun
sendiri. Kemudian mereka mengembangkan produk etselengan
memproduksi sebet, keset, tikar lipat, kain peakisu kompor, Sodok, dan
kemucing. Selain produk Sodok, produk yang dikergkan oleh mereka
rata-rata 1 sampai 2 produk tambahan.

Industri rumah tangga ini terus berkembang, ak&aptaintuk saat
ini produksi sumbu kompor mengalami penurunan karanereka
berpindah memproduksi produk lain. Hal itu disetzabkkarena
pemerintah menganjurkan untuk memakai elpiji, sggnsumbu kompor
jarang digunakan. Dengan memakai elpiji, dengamlisaga konsumen
bisa mengurangi pemakaian minyak tanah.

Dalam memproduksi berbagai macam produk di atezdusen yang
sekaligus warga desa Karangrejo ini memanfaatkabah pabrik yang
berupa kain bekas yang dijual oleh pabrik dengamgehd&p 350-400

perkilonya ini bisa menghasilkan berbagai macamdykoyang layak



dijual dan bisa meningkatkan volume penjualan itrdusmah tangga
mereka. Misalnya: keset yang terbuat dari potorgziongan kain bekas,
tidak hanya menggunakan kain bekas saja, industnah tangga juga
menggunakan bola atau benang sebagai bahan untubuat kain pel,
Sodok, sumbu kompor, lap dan lain-lain.

Dalam distribusinya, industri rumah tangga mengipimduknya ke
berbagai tempat yakni ke Surabaya, Malang, Pasurldareka
menggunakan saluran distribusi yang ke-2 yakni ywed langsung
mengirim produknya ke pengecer dan pengecer laggsmenjual
produknya ke konsumen yang terdapat di daerah BjkoiPalang.
Saluran distribusi yang ke-3 adalah produsen miemgaroduknya ke
perusahaan besar lalu perusahaan besar mengirimpekgecer dan
pengecer menjual produk Sodok ke konsumen,

Untuk industri rumah tangga yang memproduksi Sadgkmereka
memproduksi barang setengah jadi yang dikirm keugaraan untuk
dilengkapi dengan tongkatnya, setelah Sodok tetsghdi maka
perusahaan tersebut mengirim Sodoknya ke berbagageper di
Surabaya, Malang, dan Ujung Pandang.

1). Ketenagakerjaan
Sebagaimana industri rumah tangga pada umumnyastimd
rumah tangga Sodok di desa Karangrejo juga memptsyaga kerja

untuk membantu menyelesaikan pembuatan Sodolohistri rumah



tangga Sodok ini mempunyai tenaga kerja sebanyakrd®g yang
terbagi menjadi 2 kelompok, yakni:

a). Tenaga kerja yang bekerja di tempat industeireka bekerja
mulai jam 07.00 WIB sampai jam 16:00 WIB dan mereka
mendapatkan jatah makan 1 kali sehari.

b). Tenaga kerja yang bekerja dirumahnya sendighaBnya
mereka dapatkan dari tempat industrinya lalu mereka
mengerjakan dirumahnya masing-masing dan tidak ada
ketentuan batas waktu dalam menyelesaikan prodalokSo
tersebut, jika mereka sudah menyelesaikannya maddulp
Sodok tersebut disetorkan kepada industrinya.

Dalam pemberian gaji baik itu yang bekerja dirumeahmasing-
masing dan pekerja yang bekerja ditempat industringdalah
pengelola produk Sodok memberikan hak tersebut deganaga
kerjanya dalam penentuan gajinya: Ada yang memgagnya 1
bulan sekali, 1-2 minggu sekali, ada yang 3x sebatikan ada yang
meminta gajinya sewaktu-waktu. Akan tetapi, sistgang yang
digunakan dalam menyelesaikan pembuatan produk kSadalah
menggunakan sistem borongan. Misalnya untuk beyang sudah
diplintir setiap gelondongannya dihargai Rp 25.dbakehari, mereka
mampu menyelesaikan 500 gelondongan. Jadi dalaariselereka

mendapatkan uang Rp 12500.



2) Proses Produksi

a) Bahan-bahan : Benang

b) Alat-alat : Mesin

¢) Langkah-langkah Pembuatannya:
(1) Benang yang sudah menjadi gelondongan disiapkbaiiier

dahulu sesuai dengan kebutuhan.
(2) Lalu benang tersebut dipelintir dengan menggunalatn
(3) Setelah itu, benang tersebut di strédigadikan bulat) dan
timbang menurut pesanan (biasanya per-ons).

Cara pembuatan masing-masing Sodok:

a) Sodok Jepit dan Bulat (besar dan kecil)
Setelah benang ditimbang menurut ukuran masingAgasi
sesuai dengan pesanan, kemudian untuk tahap altturdjahit
dan dimasukkan ke tempatnya (jepit dan bulat) sedeagan
ukuran besar dan kecilnya Sodok.

b) Sodok Cop
Setelah benang menjadi bulat lalu ditimbang menpesanan
(per-ons), kemudian setelah ditimbang, benang Matse
langsung dimasukkan ke Sodok copnya.

c). Sodok Kipas
Benang yang sudah menjadi bulat (setelah ditimlpargons),

lalu benang tersebut dimasukkan ke tempat Soda@shi.



b. Pemasaran Produk Sodok dan Saluran Distribusi
1) Pemasaran Hasil Produksi

Industri rumah tangga Sodok ini mengirim produknka
perusahaan besar yang terdapat di Surabaya dandi&lasil produksi
yang dikirim berupa barang setengah jadi (benaray) perusahaan
menyediakan tongkatnya untuk dijadikan barang giakai, macam-
macam Sodok adalah Sodok jepit, Sodok bulat, Sedpkdan Sodok
kipas.

Sodok yang sudah jadi disebarkan ke pengecer keamulijual ke
konsumen. Pengecer tersebar di berbagai kota yadjkmg Pandang,
Jakarta, Surabaya, Pasuruan, Probolinggo. ProdBsdak mengirim
produk Sodok 2 kali dalam 1 bulan, akan tetapi padeim hujan
produsen mengirim produk Sodok sebanyak 3 kalindldulan.

2) Saluran Distribusi

Setiap produsen mengharapkan produknya sampai tkgara
konsumen yang menjadi pengguna terakhir suatu grddebagaimana
produsen Sodok di desa Karangrejo ini, mereka jugaginginkan
produk Sodoknya sampai ke konsumen. Untuk dapat ujelkan
harapan tersebut, produsen menggunakan salurambusstsebagai
perantara dalam menyalurkan produknya agar sampaitakigan
konsumen, yakni dengan menggunakan dua saluraibdsstyaitu:

a) Produsen-Pengecer-Konsumen.

b) Produsen-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen.



c. Kebijakan Penentuan Harga Produk Sodok

Harga juga menjadi hal yang paling utama dalam pgeanaa
karena harga adalah sejumlah uang untuk mendapsiiean produk yang
diinginkan. Produsen menetapkan harga dengan pexraseagar diantara
mereka bisa mendapatkan laba dan bisa meningkatkaslome
penjualannya. Dibawah ini adalah daftar harga ddnme penjualannya
mulai dari bulan Mei 2007-April 2008, antara lain:

Tabel 4.1

Volume Penjualan Produk Sodok Kipas Tahun 2007-2008

No Keterangan Volume penjualan | Harga jual Total
(Bulan) Karunc Perbiji (perbiji) | penjualan
1 | Mei 2007 64 19.20( 2.50( 48.000.00
2 | Juni 2007 65 19.500 2.500 | 48.750.000
3 | Juli 2007 60 18.000 2.500 45.000000
4 | Agustus 2007 70 21.000 2.500 52.000000
5 | September 2007 82 24.600 2.500 61.500000
6 | Oktober 2007 75 22.500 2.500 | 56.250.000
7 | November 2007 70 21.000 2.500 52.500.000
8 | Desember 2007 80 24.000 2.500 | 60.000.000
9 | Januari 2008 100 30.000 2.500 | 75.000.000
10 | Februari 2008 114 34.250 2.500 85.500.000
11 | Maret 2008 110 33.000 2.500 | 82.500.000
12 | April 2008 110 33.000 2.500 | 82.500.000

Produsen menjual produk Sodok kipas perbiji dengarga Rp
2.500 (berlaku dalam 1 tahun terakhir) produsenginem Sodok 2 kali
dalam 1 bulan. Akan tetapi, pada musim hujan patntfebruari, maret,
dan april, produsen mengirim Sodok kipas sebany&alBdalam satu
bulan karena dengan adanya perubahan cuaca, nakak@Bodok sangat

diminati oleh konsumen. Produsen mengirim produttoBalepit sebanyak



900-1200 bhiji pada setiap pengirimannya. Dari tatiatas dapat dilihat
bahwa volume penjualan dari bulan Mei 2007-April020mengalami
kenaikan sehingga total penjualan juga mengalamaikan sejak bulan
Mei 2007 sebesar Rp 48.000.000-bulan April 2008 es&b Rp
82.500.000.

Tabel 4.2

Volume Penjualan Produk Sodok Cop Tahun 2007-2008

Volume

Keterangan : Harga jual Total
A (Bulan) Kar%igualgirj]i perbiji (Rp) | Penjualan (Rp
1 | Mei 2007 80 | 24.000 2.000 48.000.000
2 | Juni 2007 80 | 24.000 2.000 48.00.000
3 | Juli 2007 84 | 25.200 2.000 50.400.000
4 | Agustus 2007 80 | 24.000 2.000 48.000.000
5 | September 2007 65 | 22.000 2.000 44.000.000
6 | Oktober 2007 75 | 22.500 2.000 45.000.000
7 | November 2007, 80 24.000 2.000 48.000.000
8 | Desember 2007 82 | 24.600 2.000 49.200.000
9 | Januari 2008 100 | 30.000 2.000 60.000.000
10 | Februari 2008 120 | 36.000 2.000 72.000.000
11 | Maret 2008 120 | 36.000 2.000 72.000.000
12 | April 2008 130 | 39.000 2.000 78.000.000

Produsen juga menjual produk Sodok cop perbiji darftarga Rp
2.000, selama 1 tahun harganya tetap stabil dak tetla perubahan.
Produsen mengirim Sodok cop sebanyak 2 kali dalarulan, dan
dimasukkan dalam karung, setiap karungnya ber3ibdg0 produk Sodok.
Produsen mengirim produk Sodok cop sebanyak 32&bink. Cara
perhitungannya yaitu 32 karung x 300 biji = 9.60/0, 19.600 biji x Rp
2.000 = Rp 19.600.000. Jadi, pada setiap pengingamnprodusen

mendapatkan laba kotor sebesar Rp 19.600.000. Akapi pada bulan



September-Oktober mengalami penurunan dikarenakamiptaan akan
Sodok cop berkurang disebabkab karena konsumembmiembutuhkan
produk Sodok Cop pada musim hujan, dan pada balamadi-April 2008
mengalami kenaikan karena pada waktu itu permintaamngkat menjadi
3 kali dalam 1 bulan karena musim hujan.

Tabel 4.3

Volume Penjualan Sodok Jepit Tahun 2007-2008

Keterangan VoI_u me Harga jual thal
No (Bulan) Penjualan perbiji (Rp) Penjualan

Karung| Biji (Rp)
1 | Mei 2007 80 24.000 2.000 48.000.000
2 | Juni 2007 80 24.000 2.000 48.000.000
3 | Juli 2007 70 21.000 2.000 42.000.000
4 | Agustus 2007 70 21.000 2.000 42.000.000
5 | September 2007 66 19.800 2.000 39.600.000
6 | Oktober 2007 75 22.500 2.000 45.000.000
7 | November 2007, 80 24.000 2.000 48.000.000
8 | Desember 2007 80 24.000 2.000 48.000.000
9 | Januari 2008 100 | 30.000 2.000 60.000.000
10 | Februari 2008 110 | 33.000 2.000 66.000.000
11 | Maret 2008 105 | 31.500 2.000 63.000.000
12 | April 2008 110 | 33.000 2.000 66.000.000

Berdasarkan dari tabel di atas, menunjukkan bahedols jepit
dijual perbiji dengan harga Rp 2.000. Pada bulan-Dé&sember 2007
produsen mengirim Sodok jepitnya sebanyak 2 kddéirdal bulan kecuali
pada bulan Januari-April 2008 produsen mengirimdpkoSodok jepit 3
kali dalam 1 bulan karena musim hujan jadi pernasintakan produk
Sodok meningkat dari permintaan pada bulan sebslamProdusen
mengirim  produk Sodok sebanyak 33-40 karung paddiapse

pengirimannya, isi perkarungnya adalah 300 biji. laba setiap



pengirimannya, produsen mengirim produk Sodok sgla®000-12.000

biji.

Tabel 4.4

Volume Penjualan Produk Sodok Bulat (Besar) Taiv2008

Volume penjualan Total
No Keterangan Hargg Jual penjualan
(Bulan) Karung Biji Perbiji (Rp) (Rp)
1 | Mei 2007 80 24.000 3.000 72.000.000
2 | Juni 2007 85 25.500 3.000 76.500.000
3 | Juli 2007 85 25.500 3.000 76.500.000
4 | Agustus 2007 80 24.000 3.000 72.000.000
5 | September 2007 70 21.000 3.000 63.000.000
6 | Oktober 2007 70 21.000 3.000 63.000.000
7 | November 2007 66 19.800 3.000 59.400.000
8 | Desember 2007 66 19.800 3.000 59.400.000
9 | Januari 2008 110 33.000 3.000 99.000.000
10 | Februari 2008 120 36.000 3.000 108.000.000
11 | Maret 2008 120 36.000 3.000 108.000.000
12 | April 2008 121 36.300 3.000 108.900.000
Tabel 4.5

Volume Penjualan Produk Sodok Bulat (kecil) Tah00722008

Volume penjualan Total
No Keterangan Harg__r?l Jual penjualan

(Bulan) Karung Biji Perbiji (Rp) (Rp)
1 | Mei 2007 80 24.000 2.500 60.000.000
2 | Juni 2007 80 24.000 2.500 61.500.000
3 | Juli 2007 82 24.600 2.500 60.000.000
4 | Agustus 2007 86 25.800 2.500 64.500.000
5 | September 2007| 85 25.500 2.500 63.750.000
6 | Oktober 2007 80 24.000 2.500 60.000.000
7 | November 2007 80 24.000 2.500 60.000.000
8 | Desember 2007 90 27.000 2.500 67.500.000
9 | Januari 2008 110 33.000 2.500 82.500.000
10 | Februari 2008 120 36.000 2.500 90.000.000
11 | Maret 2008 120 36.000 2.500 90.000.000
12 | April 2008 115 34.500 2.500 86.250.000




Produk Sodok bulat terdapat 2 macam yaitu Sodakt lyaing kecil
dan besar. Harga jual perbiji untuk Sodok bulatgyberukuran besar Rp
3.000, dan yang kecil Rp 2.500. Produsen mengifrd B karung setiap
pengirimannya. Pada bulan Mei-Desember 2007 produsengirim
produk Sodok bulat baik itu yang berukuran besanpua kecil sebanyak
2 kali ke perusahaan, kecuali pada bulan Januail-2008 produsen
mengirim Sodok bulat sebanyak 3 kali karena padaimmutu adalah
musim hujan dan konsumen banyak yang berminat umtekbelinya.
Meskipun permintaan produk Sodok (ukuran besarkdmil) mengalami
kenaikan, harga produk Sodok dalam 1 tahun (Mev286ril 2008) tetap
stabil dan volume penjualannya pun mengalami kemaikCara
perhitungannya adalah:

Total penjualan = Volume penjualan (biji) x hajgal perbiji

2.400 x Rp 2.500

Rp 60.000.000.

2. Gambaran Responden

Dalam penelitian ini, peneliti menyebarkan anglattasyak 78 yang diisi

oleh 78 responden, dimana respondennya adalah vesm Karangrejo itu

sendiri yang sekaligus menjadi produsen dalam indusmah tangganya

dengan memproduksi produk Sodok. Dibawah ini adadake responden

menurut jenis kelamin, tingkat pendidikan, dan ketgusia:



Tabel 4.6

Menurut Jenis Kelamin

No Jenis kelamin Jumlah responden

1 | Laki-laki 69 Orang

2 | Perempuan 9 Orang
Jumlah 78 Orang

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besspondennya
adalah laki-laki sebanyak 69 orang, dan respondmenmpuan sebanyak 9
orang. Jadi jumlah dari seluruh respondennya ad@adrang.

Tabel 4.7

Menurut Tingkat Usia

No. Usia Laki-laki Perempuan
1 30-39 Tahun 12 Orang -
2 40-49 Tahun 18 Orang 7 Orang
3 50-59 Tahun 19 Orang 2 Orang
4 60-69 Tahun 14 Orang -
5 70-79 Tahun 6 Orang -
Jumlah 69 Orang 9 Orang

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian resaonden berusia
40-49 tahun karena pada usia tersebut respondenh nmaampu untuk
memproduksi produk Sodok. Responden yang palingisezhda usia 70-79
sebanyak 6 orang, hal itu disebabkan bahwa paddarsebut responden tenaga

mereka sudah berkurang dalam memproduksi produgkSod



Tabel 4.8

Menurut Tingkat Pendidikan

No. Keterangan Laki-laki Perempuan
1 |SD 14 Orang 2 Orang
2 | SMP 24 Orang 7 Orang
3 | SMA 30 Orang -
4 | S1 1 Orang -
Jumlah 69 Oranq 9 Oran

Dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa selbalggsar respondennya

adalah pada tingkat SMP sebanyak 31 orang yanuiteadi 24 laki-laki dan 7

perempuan. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun @hglendidikan mereka

SMP, mereka bisa memproduksi produk Sodok yang raaggb nilai jual yang

tinggi.

3. Paparan Data Hasil Angket Tentang Saluran Distribug Harga, dan

Volume Penjualan

Setelah kuosioner diesbarkan kepada 78 responda data yang sudah

diperoleh dianalisis, yakni skor dari tiap-tiapnit¢ang dijawab oleh responden

dapat dilihat pada table di bawah ini:

1. Variabel Saluran Distribusi (X1)

Tabel 4.9

Variabel Saluran Distribusi

Kriteria Pemilihan

Keterangan
0 SS S R TS| STS
1| Variabel Saluran Distribusi (XI)
a.Jumlah konsumen relatif luas31% | - 21% | 26% | -
dalam pasarnya.




b.Anda menyalurkan Sodo
langsung ke konsumen.

c.Anda menyalurkan Sodo
melewati perantara.

d.Anda memasarkan produk Sod
pada perusahaan yang har
memproduksi produk Sodok.

k

k

ok
ya

e.Anda melayani pesanan daréd7%

pengecer ataupun konsumen.

f. Perantara tertarik pada pembel
secara kredit.

g.Anda menggunakan distribu
panjang yang bertujuan untt

menaikkan harga Sodok perunit.
DS 8%

h.Anda mempertimbangkan ongk
angkut dengan nilai unit barar
(besar dan berat Sodok).

i. Anda memilih perantara yan

penyimpanan yang cukup baik.

j- Anda memproduksi produk la
selain Sodok.

k.Anda menyediakan sejumlg
persediaan Sodok pada penyalt

|. Anda mempunyai penjual yar
bisa  menjelaskan  berbag
masalah teknis penggunaan
pemeliharaannya.

m. Anda menggunaka
perantara untuk menyalurka
Sodok sampai ke konsumen.

n.Anda menggunakan perantg
karena menurut anda peran
lebih  mempunyai pengalamsg
dan kemampuan dibidar]
manajemen.

0.Anda mengawasi perantara dal
proses produksi.

p.Pengecer mengecek ha
produksi anda.

g.Pelayanan yang anda berik

an

Si
uk

g

D

ur.
g.
al
an

n
AN

\ra
ara
AN

g

kepada perantara lancer.
r. Perantara menyediakan fasili

penyimpanan Sodok yang sudah

diterima dari anda.

B7%
mempunyai fasilitas

n31%

1M31%

n181%

SiB2%

aB2%

81%

s.Pelayanan yang diberikan oleh -

47%

26%

25%

31%

45%

1%

1%

22%

21%

22%

21%

21%

20%

21%

26%

31%

29%

21%

23%

23%

21%

25%

26%

51%

78%

27%

31%

52%

78%

4%

24%

32%

24%

78%

5%

1%




perantara lancar.

t. Perantara dapat membawa Sodok- - 26% | 52% | -
dalam persaingan.
u.Perantara mempunyai inisiafif - 35% | 16% | 27% | -

untuk memberikan usul tentang
produk baru atau memodifikasi
Sodok.
v.Perantara bersedia menerimdl% | 21% | - 26% | -
resiko (misalnya: turun dan
naiknya harga) yang anda

bebankan.

W. Perantara bisa menerim@&84% | 18% | - 26% | -
kebijaksanaan yang anda berikan.

X.Perantara bertanggungjawpl21% | - - 57% | -

dalam menghadapi berbagai
macam resiko.

y.Anda memilih perantara yang31% | 21% | - 26% | -
bisa menawarkan Sodok dalam
volume yang besar untuk jangka
waktu yang lama.

z.Anda mempertimbangkan ongkp$2% | 26% | - - -
dalam penyaluran Sodok.

Dari hasil kuosioner di atas menunjukkan bahwa pz&abel X1la
responden memilih kriteria sangat setuju seban{ék, 3agu-ragu 21%, dan
tidak setuju 26%. Pada variabel X1b responden nileriiiteria setuju
sebanyak 47% dan tidak setuju 31%. Pada variabelr&dpoden memilih
kritera tidak setuju sebanyak 78%. Pada variabal ¥kponden memilih
kriteria ragu-ragu sebanyak 22% tidak setuju seba@9% dan sangat tidak
setuju 27%. Pada variabel X1e responden memiligatasetuju sebanyak
47% dan sangat tidak setuju 31%. Pada variabel r&dpjonden memilih
kriteria setuju sebanyak 26% dan sangat tidak setepanyak 52%. Pada
variabel X1g responden memilih kriteria sangatkidatuju sebanyak 78%.

Pada variabel X1h responden memilih kriteria sasgéiju sebanyak 78%.



Pada variabel X1i responden memilih kriteria 57% dagu-ragu sebanyak
21%. Pada variabel X1j responden memilih kriteaagat setuju sebanyak
31%, ragu-ragu 22%, tidak setuju 21%, dan sandaktsetuju 4%. Pada
variabel X1k responden memilih kriteria sangat jgesebanyak 31%, tidak
setuju 23%, dan sangat tidak setuju 24%. Pada berifll responden
memilih kriteria setuju sebanyak 25%, ragu-ragu 2X¥4n sangat tidak
setuju 32%. Pada variabel X1m responden memiliteta setuju 31%,
tidak setuju 23% dan sangat tidak setuju 45%. Radabel X1n responden
memilih kriteria sangat tidak setuju sebanyak 78%da variabel X1o
responden memilih kriteria sangat setuju sebanyEé,3ragu-ragu 21%
tidak setuju 21%, dan sangat tidak setuju 5%. Radabel X1p responden
memilih kriteria sangat setuju sebanyak 32%, seddjh, dan sangat tidak
setuju 1%. Pada variabel X1q responden memililekatsangat setuju 32%,
setuju 1%, ragu-ragu 20%, dan tidak setuju 25%.aPeariabel X1r
responden memilih kriteria sangat setuju 29%, nmagu 20%, dan tidak
setuju 25%. Pada variabel X1s responden memilteriai setuju 1%, ragu-
ragu 26%, dan tidak setuju 52%. Pada variabel X$&panden memilih
kriteria ragu-ragu 26%, dan tidak setuju 52%. Paatéabel X1u responden
memilih kriteria setuju 35%, ragu-ragu 16%, darakicsetuju 27%. Pada
variabel X1v responden memilih kriteria ssangatjseB1%, setuju 21%,
dan tidak setuju 26%. Pada variabel X1w respondemiiih kriteria sangat
setuju 34%, setuju 18% dan tidak setuju 26%. Padahel X1x responden

memilih kriteria sangat setuju 21% dan tidak se&ijf. Pada variabel X1y



responden memilih kriteria sangat setuju 31%, 8e®dj% dan tidak setuju
26%. Dan pada variabel X1z responden memilih katsangat setuju 52%
dan setuju 26%.
2. Variabel Harga (X2)

Tabel 4.10

Variabel Harga

N Kriteria Pemilihan
Keterangan
58 | R TS| STS

(@)

2| Variabel Harga
a.Anda membuat perjanjian dengad6% | 32% | - - -
pemaosk mengenai harga dalam
jangka waktu tertentu.

b.Anda menetapkan harga Sodo#2% | 35% | - - 1%
dengan pengecer.
c.Pengecer menentukan jumlai3% | 34% | - - 31%

Sodok yang diminta.
d.Anda memenuhi permintaarb2% | 26% | - - -
pengecer mengenai jumlah Sodok
yang diminta.
e.Anda menawarkan Sodok kepad&89% | 39% | - - -
pengecer.
f. Adanya industri rumah tangga27% | 16% | 35% | - -
atau perusahaan yang
memproduksi Sodok dengan
harga yang sama.

g.Harga jual Sodok bisa menutup8l1% | 22% | 12% | - 13%
biaya produksi anda.
h.Harga yang ditetapkan kepad82% | 21% | 13% | - 12%

perantara yang bertujuan untuk
mendapatkan laba.
i. Harga Sodok yang anda tetapkari% | 52% | 12% | - 13%
dapat meningkatkan volume
penjualan anda.

j- Harga Sodok yang anda berikaB2% | 4% | 18% | - 24%
kepada perantara bisa
mengembalikan modal anda.

k.Pemerintah menetapkan harga- - - - 78%

Sodok agar harganya stabil.
|. Harga yang telah ditetapkan ini - - - - 78%




dapat menarik minat perantara
untuk membeli Sodok anda.

m. Pemerintah menetapkan - - - - 78%
harga Sodok agar tidak terjadi
perbedaan harga.

Dari hasil kuosioner di atas menunjukkan bahwa pzt&ébel X2a
responden memilih kriteria sangat setuju 46% danis82%. Pada variabel
X2b responden memilih kriteria sangat setuju 42étuja 35% dan sangat
tidak setuju 1%. Pada variabel X2c responden merkilteria sangat setuju
13%, setuju 34% dan sangat tidak setuu 31%. Patkbea X2d responden
memilih kriteria sangat setuju 52% dan setuju 26%da variabel X2e
responden memilih kriteria sangat setuju 39% danjs89%. Pada variabel
X2f responden memilih kriteria sangat setuju 27%yjs 16% dan 35%.
Pada variabel X2g responden memilih kriteria sasgaju 31%%, setuju
22% ragu-ragu 12%. Pada variabel X2h responden imhekniteria sangat
setuju 32%, setuju 21%, ragu-ragu 13% dan sangdmk Setuju 12%. Pada
variabel X2i responden memilih kriteria sangat gefi%o, setuju 52%, ragu-
ragu 12% dan sangat tidak setuju 13%. Pada varixBg¢lresponden
memilih kriteria sangat setuju 32%, setuju 4%, reagu 18% dan sangat
tidak setuju 24%. Pada variabel X2k responden niletkiiiteria sangat tidak
setuju 78%. Pada variabel X2I responden memilihelke sangat tidak
setuju 78%. Dan pada variabel X2m responden meikriliaria sangat tidak

setuju 78%.



3. Variabel Volume Penjualan (Y)

Tabel 4.11

Variabel Volume Penjualan

s

Kriteria Pemilihan

Keterangan

@)

SS

S

R

TS

STS

3| Variabel Saluran Distribusi

a.Tenaga penjual anda mam| -
memasarkan Sodok sehingga
volume penjualnnya meningkat.

b.Anda memberi harga perbiji pad®1%
Sodok untuk mengetahui tingkat
volume penjualan.
c.Pada musim hujan permintaar26%
Sodok  meningkat  sehingga
volume penjualannya meningkat.
d.Perantara menggunakan sistem-
pembayaran secara kredit unfuk
meningkatkan volume penjualan.
e.Seringnya anda memasarkan -
Sodok ke perantara yang
menyebabkan volum
penjualannya meningkat.

f. Daya beli perusahaan sangat-
tinggi sehingga volume
penjualannya meningkat.

g.Perusahaan membeli  Sodpk -
dalam jumlah yang besar
sehingga volume penjualannya
meningkat.

h.Perusahaan membeli Sodok anda-
sesuai dengan kebutuhan dan
keinginannya.

i. Anda menangani sendiri masalafi8%
keuangan untuk mengetahui
tingkat volume penjualan.

j- Anda mempromosikan Sodok78%
kepada calon pembeli untuk
memperluas dan meningkatkan
volume penjualan.

k.Anda memberi diskon atdu -

31%

32%

30%

1%

31%

31%

31%

31%

1%

22%

30%

22%

22%

22%

22%

22%

22%

47%

55%

25%

25%

25%

25%

47%




memberi hadiah kepada perantara

agar volume penjualan
meningkat.
|. Banyaknya orang yang memiljh76% | - 2% - -

Sodok pada industri  rumah
tangga anda membuat volume
penjualan mengalami kenaikan.

Dari hasil kuosioner di atas menunjukkan bahwa pea@abel Ya
responden memilih kriteria setuju sebanyak 31% skamgat tidak setuju
sebanyak 47%. Pada variabel Yb responden memilieriar sangat setuju
sebanyak 24%, setuju 32%, dan tidak setuju 22%.a Ratiabel Yc
responden memilih kriteria sangat setuju sebany&¥,2setuju 30% dan
22%. Pada variabel Yd responden memilih kriteriujgesebanyak 1%,
tidak setuju 22% dan sangat tidak setuju 55%. Radabel Ye responden
memilih kriteria setuju sebanyak 31%, ragu-ragu 2@&h sangat tidak
setuju 25%. Pada variabel Yf responden memilihekiat setuju sebanyak
31%, ragu-ragu 22% dan sangat tidak setuju 25%a Raiabel Yg
responden memilih kriteria setuju sebanyak 31%,sagu 22% dan sangat
tidak setuju 25%. Pada variabel Yh responden mknkliteria setuju
sebanyak 31%, ragu-ragu 22% dan sangat tidak s2&%u Pada variabel
Yi responden memilih kriteria sangat setuju 31%.d&Pavariabel Y]
responden memilih kriteria sangat setuju sebanyl@.3ada variabel Yk
responden memilih kriteria setuju sebanyak 1%, #agu 30% dan sangat
tidak setuju 47%. Pada variabel Y| responden mérkiliteria sangat setuju

sebanyak 76% dan ragu-ragu 2%.



B. Pengujian Hipotesis
1. Uji Validitas
Uji ini menggunakan program SPSS 1r windows, dengan

menggunakan metode korelagj,,, yang berguna untuk mengetahui dari dua

variabel yakni saluran distribusi dan harga sehanggduanya dikatakan valid
jika instrumen tersebut mampu mengukur data damabal yang diteliti
secara tepat. Dinyatakan valid apabila r-hitunghlélesar dari r tabel. Di
bawabh ini adalah hasil dari instrumen yang ditelétii 3 variabel, yakni:

Tabel 4.12

Validitas Suatu Instrumen (X1)

No Korelasi r-hitunc R tabe Keterangar
X1 a 0.987 0.367 Valid
X1d 0.940 0.367 Valid
X1j 0.991 0.367 Valid
X1k 0.931 0.367 Valid
X1m 0.838 0.367 Valid
X1o 0.990 0.367 Valid
X1p 0.768 0.367 Valid
X1 | X1q 0.982 0.367 Valid
X1r 0.998 0.367 Valid
X1s 0.801 0.367 Valid
X1t 0.801 0.367 Valid
X1u 0.948 0.367 Valid
X1v 0.944 0.367 Valid
X1lw 0.912 0.367 Valid
X1y 0.944 0.367 Valid
X2b 0.52: 0.367 Valid
X2e 0.482 0.367 Valid
X2f 0735 0.367 Valid
X2 X2g 0.907 0.367 Valid
X2h 0.678 0.367 Valid
X2i 0726 0.367 Valid
X2j 0.935 0.367 Valid
X2I 0.609 0.367 Valid
v Y a 0.971 0.367 Valid
Ye 0.992 0.367 Valid




Yf 0.992 0.367 Valid
Yg 0.992 0.367 Valid
Yh 0.992 0.367 Valid
Yk 0.969 0.367 Valid

2. Uji Reliabilitas

Uji ini digunakan untuk mengetahui suatu kestabittem konsistensi
responden dalam menjawab pertanyaan yang terdapat gngket, sehingga
jawaban tersebut dapat dipercaya dan diandalkanguRaran reliabilitas
dilakukan dengan cara osbot yakni pengukuran yang dilakukan hanya pada
satu waktu, kemudian dilakukan perbandingan defma&aaban yang lain atau
dengan pengukuran korelasi antar jawaban. Padargmno@PSS 12for
windows metode ini dilakukan dengan metddenbach Alphadimana suatu
kuosioner dikatakan reliabel jika nilaaronbach lebih besar dari 0.60.
Dibawabh ini adalah hasil uji reliabilitas pada nmasmasing variabel, yakni:

Tabel 4.13

Reliabilitas suatu instrumen

\ Cronbach’s Alpha based ¢
Variabel | Cronbach Alpha Standardizped iteral Keterangan
X1 0.97¢ 0.98¢ Reliabel
X2 0.895 0.904 Reliabel
Y 0.984 0.984 Reliabel

Hasil output SPSS di atas menunjukkan bahwa tadbiebility statistic
pada SPSS 1for windows, yang terlihat sebagaronbach’s alphauntuk
variabel saluran distribusi (X1) adalah 0.656 lebésar dari 0.60, sehingga
dapat disimpulkan bahwa pada variabel saluranildistr (X1) adalah reliabel.

Pada variabel harga (X2yonbach alphasebesar 0.618 lebih besar dari 0.60,



sehingga pada variabel harga (X2) adalah reliaBatla variabel volume
penjualancronbach alphasebesar 0.860 lebih besar dari 0.60, sehingga dapa

disimpulkan bahwa pada variabel volume penjualgra@alah reliabel.

3. Uji Regresi Linier Berganda

Dalam uji regresi linier berganda, pengujiannya dilakukan secara
simultan dengan f-test dan secara parsial (indallddengan t-test. Maka
pengujian hipotesis yang dirumuskan adalah:

Hal = Ada pengaruh signifikan antara salurarriissi dan harga terhadap
volume penjualan pada industri rumah tangga Sodokdebsa
Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Hol = Tidak ada pengaruh signifikan antara saluwfetribusi dan harga
terhadap volume penjualan pada industri rumah &Syglok di desa
Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Ha2 = Ada pengaruh positif positif signifikanlsan distribusi terhadap
volume penjualan pada industri rumah tangga Sodokdeka
Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Ho2 = Tidak ada pengaruh positif signifikan salurdistribusi terhadap
volume penjualan pada industri rumah tangga Sodokdeba
Karangrejo Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Ha3 = Ada pengaruh negatif signifikan harga dddp volume penjualan
pada industri rumah tangga Sodok di desa Karandfejcamatan

Purwosari Kabupaten Pasuruan.



Ho3 = Tidak ada pengaruh negatif signifikan hatgeéhadap volume
penjualan pada industri rumah tangga Sodok di désangrejo
Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan.

Rumusan yang digunakan untuk menerima atau menboip&tesis
alternatif adalah:
1. Ha diterima jika f atau t-hitung lebih besar daaitdu t-tabel, atau nilai
p-valuepada kolom sig lebih kecil ddevel of significan{a).
2. Ha ditolak jika f atau t-hitung lebih kecil daratau t-tabel, atau nilai
p-valuepada kolom sig lebih besar deavel of significan{a).
Rumusan yang digunakan untuk menerima atau mermojskesis nol
adalah:
1. Ho diterima jika f atau t-hitung lebih kecil daratau t-tabel, atau nilai
p-valuepada kolom sig lebih besar deavel of significan{a).
2. Ho ditolak jika f atau t-hitung lebih besar daathu t-tabel, atau nilai
p-valuepada kolom sig lebih kecil ddevel of significan{a).
Kerangka pemikiran hipotesis tersebut dapat digakaipa sebagai

berikut:

Saluran Distribusi (X1)

Volume Penjualan (Y)

Harga (X2)

Dibawah ini adalah langkah-langkah pengujian higistébaik secara

simultan dan secara parsial:



a. Uji Simultan dengan F-test

Uji ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sedmesama-sama
antara variabel independen terhadap variabel deperydkni saluran
distribusi dan harga terhadap volume penjualan silHaest ini pada
output SPSS 12 dapat dilihat pada tabel Anova.lH&sst menunjukkan
bahwa saluran distribusi dan harga secara bersama-derpengaruh
terhadap volume penjualan jikavalue (pada kolom sig) lebih kecil dari
level of significantyang ditentukan, atau F hitung (pada kolom F) lebih
besar dari F tabel.

F tabel dihitung dengan cara: dfl=k-1, dan df2=k-kdalah jumlah
variabel dependen (volume penjualan) dan indepefsiuaran distribusi
dan harga) yakni hasil uji f untuk koefisien kostlpersamaan regresi
diperoleh hasil F hitung sebesar 313.355 dengagkadin signifikansi
sebesar 0.000. Artinya signinfikan (df1=3-1 =2 ddf2=78-3=75)
diperoleh F tabel sebesar 19d#h nilai alphanya adalah 0.05 (5%).

b. Uji Parsial dengan t-test

T-test digunakan untuk mengetahui besarnya pengsatitmasing-
masing variabel independen yakni saluran distritdesh harga secara
parsial (individual) terhadap variabel dependeruiwe penjualan). Hasil
dari uji pada output SPSS 12 dapat dilihat padel tadeficients Nilai dari
uji t-test dapat dilihat padg-value (pada kolom sig) pada saluran
distribusi dan harga, jikp-valuelebih kecil darilevel of significantyang

ditentukan, atau t-hitung (pada kolom t) lebih bes@abel (dihitung dari



two-tailed a=5%, df-k, k merupakan jumlah variabel independen, d= 7

2=76). Output dari SPSS tersebut adalah:

Tabel 4.14
Hasil Uji t
Variabel t-hitung Sign
X1 31.07 0.00(
X2 34.076 0.000

Dibawah ini adalah model hipotesis dari variablersa distribusi:

Daerah penerimaan Ho 95%

__Ho ditolak

1.675 31.077
t-tabel pada taraf kepercayaan 95865%) dan derajat bebas (df) n-
1 atau 78-1=77 dengan uji satu sisi kanan. t-tébé5;77)=1.675. oleh

karena itu, nilait >t Maka kesimpulannya adalah Ho ditolak atau

hitung

31.077 lebih besar dari 1.675, yakni ada pengarositip signifikan
saluran distribusi terhadap volume penjualan padastri rumah tangga
Sodok di desa Karangrejo.

Dibawah ini adalah model hipotesis dari variablegha

Daerah penerimaan Ho 95%

Ho ditolal

-34.076 -1.675



Berdasarkan model hipotesis di atas, yakni t-tapatla taraf
kepercayaan 95%£5%) dan derajat bebas (df) n-1 atau 78-1=77 dengan

uji satu sisi kanan. t-tabel (0.05;77)=1.675. olkarena itu, nilai

t >t Maka kesimpulannya adalah Ho ditolak atau 34.@Igh|

hitung tabe

besar dari 1.675, yakni ada pengaruh negatif skgmfharga terhadap

volume penjualan pada industri rumah tangga Soddksh Karangrejo.



BAB V

PEMBAHASAN

A. Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjuan

Saluran Distribusi merupakan saluran yang diguna&kh produsen
untuk menyalurkan produknya melalui perantara &iga sampai ke konsumen.
Perantara yang digunakan pada industri rumah tariggaada dua yaitu
perusahaan besar dan pengecer. Apabila penggursarans distribusi atau
perantara tidak efektif dan efisien maka akan bapdk pada volume penjualan.
Seperti yang dikemukakan oleh Swastha, bahwa demgaggunakan perantara
yang efisien dan efektif maka volume penjualanriggnaneningkat dan stabil.

Berdasarkan hasil analisis secara parsial dengargygneakan uji t-test
menunjukkan bahwa saluran distribusi berpengarghifééan terhadap volume
penjualan, yaitu saluran distribusi mempunyai rplaialue0.000 lebih kecil dari
0.05 yang artinya signifikan, dan memiliki t hitutebih besar dari t tabel yakni
31.077 lebih besar dari 1.675 yang berarti sigaifikYang dimaksud dengan
signifikan adalah Ha2 diterima dan Ho2 ditolak yalsaluran distribusi
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.

Menurut Swastha, volume penjualan dari sebuah phaa akan sangat
berpengaruh terhadap saluran yang dipakainya. \lbkame yang dibeli oleh
perantara tidak begitu besar atau relatif kecil, kanaperusahaan dapat
menggunakan perantara yang lain. Variabel saluistiritisi berpengaruh positif

signifikan terhadap variabel volume penjualan, ngei saluran distribusi



berpengaruh terhadap peningkatan volume penjuada mdustri rumah rangga
produk Sodok ini. Dengan adanya perantara sebagana penyaluran produk
Sodok ini maka produsen akan lebih mudah dalam mpgékan produknya dan
kosumen akan lebih mudah mendapatkan produk Salk&.produsen Sodok
pada industri rumah tangga ini memperbanyak salutestribusinya maka

peningkatan volume penjualannya akan semakin bbeamsehingga produsen
dan perantara akan mendapatkan keuntungan segegtidgharapkan.

Ada beberapa produsen yang tidak menggunakan tpeaardalam
menyalurkan produknya karena hal itu bias menyatitrodusen dalam menjual
ke konsumen. Akan tetapi, pernyataan tersebut tdiglknakan oleh produsen
Sodok karena mereka memilih menggunakan perantatzsgai penyalur
produknya karena bisa menignkatkan volume penjuglata industri rumah
tangga penghasil Sodok sehingga jumlah perantarg gegunakan bisa menarik
minat konsumen untuk membeli produk Sodok di indusimah tangga ini.

Menurut Swastha, produsen cenderung memilih pemngang dapat
menawarkan barangnya dalam volume yang besar Karvgilume yang dibeli
oleh perantara kecil maka hal ini akan berakibatlapgenurunan volume
penjualannya. Produsen Sodok pada industri runradgéadi desa Karangrejo ini
mampu menawarkan produk SOdok ke perantara sehipggentara memilih
untuk membeli produk Sodok dalam jumlah yang begada saetiap
pembeliannya, dan volume penjualannya mengalamaikan semakin banyak
produk Sodok yang dibeli oleh perantara maka semakiggi peningkatan

volume penjualannya.



Dalam 1 tahun (Mei 2007-April 2008) volume penjualpada produk
Sodok mengalami kenaikan, hal itu disebabkan kapsmeintaan pada produk
Sodok oleh perantara terus bertambah dan terbukdia puji t (uji secara
individual) yakni t hitung lebih besar t tabel yabgrarti saluran distribusi
berpengaruh positif signifikan yakni semakin banysuran distribusi yang

digunakan maka volume penjualnnya akan meningkat.

B. Pengaruh Harga terhadap Volume Penjualan

Swastha berpendapat bahwa harga juga berpengarudap volume
penjualan yakni jika harga dari suatu produk memmgapenurunan maka volume
penjualannya akan meningkat dan apabila hargabigrseengalami kenaikan
maka volume penjualannya akan menurun. Variabgahberpengaruh negative
signifikan terhadap volume penjualan, artinya apathiarga yang diberikan
mengalami kenaikan maka volume penjualan menggt@mirunan, dan apabila
harga yang berikan menurun maka volume penjualanmgagalami kenaikan,
disebabkan karena jumlah barang yang diminta semnisgttambabh.

Produsen menetapkan harga produk Sodok sesuai rddrigga yang
diberikan dalam memproduksi produk Sodok karenabifgpaharga yang
ditetapkan tidak sesuai dengan pengeluaran dalanbysgan produk maka akan
berdampak pada volume penjualannya sebagai mengaknurunan, karena
tujuan dari menetapkan harga adalah mendapatkan latume penjualannya

tertentu, dan kembalinya modal yang tertanam d@agka waktu tertentu.



Menurut Swastha, jika permintaan itu bersifat isé&a maka perubahan
harga akan mengakibatkan perubahan yang lebih fx@dd volume penjualannya.
Jika permintaan itu bersifat elastis, maka perubafaga akan menyebabkan
terjadinya perubahan volume penjualan dalam perbgad yang lebih besar.
Dan apabila permintaan itu bersifat itu bersifaitary elasticty maka perubahan
harga akan menyebabkan perubahan jumlah yang diplam proposrsi yang
sama. Dengan kata lain, jika harga produk Sodokgadami penurunan sebesar
10% maka akan mengakibatkan naiknya volume pemjsabesar 10% pula.

Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakantegt tsecara parsial
adalah harga berpengaruh signifikan terhadap volpergualan yakni variabel
harga mempunyai nilgp-value 0.000 lebih kecil dari 0.05 artinya signifikan.
Sedangkan t hitung sebesar 34.076 lebih besar dabel sebesar 1.675 artinya
signifikan. Signifikan artinya Ha3 diterima dan Hdi8olak artinya variabel harga
mempunyai pengaruh negatif signifikan terhadap meupenjualan. Dari hasil
analisis uji t tersebut meunjukkan bahwa variab&igh berpengaruh negatif
signifikan terhadap volume penjualan. Artinya vaelh harga mempunyai
pengaruh negatif signifikan terhadap volume pemjua¥akni apabila harga jual
produk Sodok semakin tinggi maka volume penjuakmakin bertambah, dan
apabila harga jual produk Sodok menurun maka volpergualan mengalami
kenaikan. Harga pada produk Sodok berkisar antaraOR0-3000, harga tersebut
ditetapkan oleh produsen dan perantara sehingggadiamereka mendapatkan

keuntungan yang diharapkan oleh keduanya.



Produsen menetapkan harga Sodok sesuai dengartakudkn jenis
produk tersebut. Penentuan harga sangat diperhatiledn produsen agar harga
tersebut stabil dan tidak mengalami kenaikan yamggt, apabila harga produk
Sodok mengalami kenaikan maka volume penjualankga eenurun. Produsen
akan berusaha untuk memaksimalkan pembuatan pr&hdok agar tidak
kehilangan perantara dengan cara menambah kudditaproduk Sodok tersebut.
Pada musim hujan, permintaan produk Sodok akan atemdg kenaikan karena
produk Sodok sangat diminati oleh konsumen sebali pembersih lantai.
Untuk menyikapi hal itu, maka produsen memperbarjyaikah pembeliannya,

pengiriman pada musim hujan sebanyak 3 kali dalémldn.

C. Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga terhadap Volune Penjualan

Uji yang digunakan adalah uji F test yakni mengajiiabel bebas secara
bersama-sama variabel dependent (saluran distidlausharga) terhadap variabel
independen (volume penjualan). Berdasarkan haallsstersebut menunjukkan
bahwa p-value sebesar 0.000 lebih kecil dari sig. 0.05 artinygnifkan.
Sedangkan F hitung lebih besar F tabel yakni 3B3l&&ih besar dari 19.50 yang
berarti signifikan. Signifikan artinya Ha diterirdan Ho ditolak. Ha diterima
berarti variabel saluran distribusi dan harga memgpu pengaruh signifikan
terhadap variabel volume penjualan. Koefisien lamiehdalah signifikan secara
statistik. Untuk mengetahui seberapa besar pengamgibel independen (saluran
distribusi dan harga) terhadap variabel dependeifdglume penjualan) secara

keseluruhan dapat dilihat pada koefisien determiyasy disesuaikaadjusted R



square)yaitu sebesar 0.890 yang menunjukkan bahwa pemgamiabel bebas
(saluran distribusi dan harga) terhadap volumeyatan sebesar 89.0% sisanya
11.0% yang dipengaruhi oleh variabel-variabel lain.

Dari pengujian tersebut menunjukkan bahwa variaadlran distribusi
dan harga berpengaruh terhadap volume penjualéuraSalistribusi mempunyai
tingkat efisiensi yang tinggi maka volume penjualgn juga meningkat karena
produsen menggunakan perantara yang mampu meiguafenyalurkan produk
Sodok sehingga sampai ke tangan konsumen. Produseilih saluran distribusi
yang terbaik agar bisa menyalurkan produk Sodoktg/&konsumen sehingga
produsen dan perantara akan mendapatkan keuntwyagantinggi. Pemberian
harga pada produk Sodok yang tepat akan dapat giatkan volume
penjualannya, apabila terdapat kesalahan maka&sallbut dapat berdampak pada
volume penjualan yakni mengalami penurunan. Perargkan memilih produk
Sodok ini karena harga dan kualitas yang diberiesuai dengan produk.

Untuk mengetahui persamaan regresi linier bergandangan
menggunakan rumus regresi bertujuan untuk mengetpbogaruh saluran
distribusi dan harga terhadap volume penjualan, dembuat persamaan
regresinya, sebagai berikut:

y =-0.694+0.816X, +0.226X,

Keterangan:
Y = Volume Penjualan
X1 = Saluran Distribusi

X2 = Harga



Berdasarkan persamaan regresi diatas menunjukkbwabgika hasil
perhitungan koefisien dalam persamaan regresi bdegdiperoleh nilai koefisien
pada konstanta bahwa besarnya variabel volume gdanjsebelum dimasukkan
dua variabel yakni saluran distribusi dan hargdaddaebesar nol. Dimana, hasil
dari koefisien di atas menunjukkan jika koefisienuk variabel volume penjualan
(Y) adalah nilai konstanta negatif yakni -0.694ldn uji signifikansi dengan
menggunakan uji t, untuk masing-masing koefisiersgrpaan regresi diperoleh
nilai t hitung untuk konstanta adalah -4.578, dengji sig 0.000 lebih kecil dari
0.05.

Hasil persamaan garis regresi tersebut dapat tdiidlawa 0.816 Xlebih
besar dari 0.226 X yang berarti bahwa saluran distribusi lebih bessagaruhnya
dari faktor harga. Dimana, semakin banyak saluratrilousi yang digunakan
maka akan sangat berpengaruh terhadap volume pEmya. Dan, apabila harga
yang diberikan sangat tinggi maka volume penjuajlarekan menurun, apabila
harga yang berikan kepada perantara menurun aftail shaka volume
penjualannya akan mengalami kenaikan.

Nilai koefisien regresi pada variabel X1 (salurastribusi) sebesar 0.816
dan mempunyai hubungan positif terhadap volumeuadaminya yang artinya jika
penyaluran produk Sodok menggunakan saluran disiribneningkat maka
volume penjualannya akan bertambah 0.816 dengansatiahwa X2 konstan.
Peningkatan ini disebabkan karena pelayanan yahgrikan oleh perantara
sangat memuaskan produsen Sodok sehingga prododeR Bi memilih untuk

menggunakan perntara sebagai penyalur produk Sodbkdusen akan



meningkatkan volume penjualannya dengan cara meatarpéngiriman produk
Sodok ke perantara sehingga volume penujualan patisstri rumah tangga
meningkat.

Dalam uji signifikansi dengan menggunakan uji t-tdapat diketahui
bahwa nilai t koefisien pada variabel saluran iiigi sebesar 12.956, dengan
nilai sig sbesar 0.000 lebih kecil dari 0.05 yantinga signifikan karena nilai sig
lebih kecil maka saluran distribusi berpengaruhadap volume penjualan pada
industri rumah tangga penghasil Sodok ini. Volunemjpalan akan meningkat
apabila pelayanan, efisiensi, dan efektifitas saludistribusi ditingkatkan maka
produsen memilih untuk menggunakan perantara sepaggalur produk Sodok.

Nilai koefisien regresi pada variabel X2 (hargapesar 0.226 dan
mempunyai hubungan positif terhadap volume penjugéng artinya jika harga
pada produk Sodok mengalami penurunan dan stalkidé malume penjualannya
akan mengalami kenaikan sehingga keinginan peeantatuk membeli produk
Sodok akan semakin meningkat yang bisa mengakibatkhime penjualannya
meningkat. Pengiriman produk Sodok akan selaluabdrah karena harga yang
diberikan oleh produsen sesuai dengan kualitas ydihgrikan pada produk
Sodok tersebut dan perantara akan meningkatkan gdembproduk Sodok
kepada produsen Sodok ini yang mengakibatkan vopsngialannya meningkat.
Jadi antara produsen dan perantara mendapatkariukgan yang tinggi dan
tidak akan mengalami kerugian.

Dalam uji signifikansi yang menggunakan uji t-tdehgan t-test koefisien

sebesar 3.723 dan nilai sig sebesar 0.000 lebilii Bed 0.05 yang berarti



signifikan yakni variabel harga berpengaruh terpadalume penjualan produk
Sodok pada industri rumah tangga. Semakin tinggydhgang ditawarkan oleh
produsen maka volume penjualan produk Sodok akargat@mi penurunan, dan
apabila harga produk Sodok menurun dan stabil rmekane penjualannya akan

mengalami kenaikan.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan padaVbabaka dapat
disimpulkan jika saluran distribusi dan harga teetgpengaruh yang signifikan,
yakni:

1. Variabel saluran distribusi dan harga secara bexssama (simultan)
berpengaruh positif terhadap variabel volume péajugpada industri
rumah tangga Sodok di desa Karangrejo ini. Hallapat ditunjukkan dari
hasil analisis dengan menggunakan uji F, dimandéuRdnsebesar 313.355
dengan tingkat signifikansi 0.000 atau tingkat pimbtasnya lebih kecil
dari 0.05. Apabila harga yang produk Sodok menumaka dan jika
semakin tinggi volume yang dibeli oleh perantardoakpenurunan harga
maka semakin tinggi pula volume penjualan padastrdoumah tangga
Sodok ini.

2. Bahwa kedua variabel yakni saluran distribusi damga secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualagiapadustri rumah
tangga Sodok di desa Karangrejo ini, karena berkasahasil uji t
diketahui bahwa variabel saluran distribusi berpeunly terhadap volume
penjualan dengan nilai sebesar 12.956 dengan sigaifikannya 0.000.
Sedangkan hasil uji t untuk variabel harga seb&s@R3 dan nilai

signifikannya adalah 0.005. Karena nilai dari kedwziabel tersebut



variabel saluran distribusi dan harga berpengaighifi&kan terhadap

volume penjualan.

3. Variabel yang paling dominan adalah variabelrsal distribusi.yakni

saluran distribusi yang digunakan lebih banyak reggda mempengaruhi

volume penjualan pada industri rumah tangga pr&@hdok ini.

B. Saran

1.

Adapun saran yang bisa diberikan setelah melakpkaglitian ini adalah:

Industri rumah tangga Sodok ini lebih meningkatkeaa produksinya,
agar volume penjualan semakin hari semakin mentnleang artinya jika

produsen menambah produksinya dan penjualannyad&epearusahaan
besar dan pengecer maka volume penjualannya akamiah pula.

Agar industri rumah tangga ini menambah perantarg ynenghubungkan
produk Sodok ke konsumen sehingga konsumen bisdapatkan produk
yang mereka inginkan dengan mudah.

Agar produsen bisa lebih hati-hati dalam menetagkaga jual kepada
perantara sehingga antara produsen dan perantaga nbendapatkan

keuntungan yang diinginkan.
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ANGKET (Kuosioner)

A. ldentitas
Nama Pty T
Jenis Kelamin i N
Umur . O N O S
Pendidikan Terakhir @ ...
B. Kiteria pemilihan
Kriteria pemilihan menggunakan :
SS = Sangat Setuju TS = Tidak Setuju
S  =Setuju STS = Sangat Tidak Setuju
R = Ragu-ragu

C. Pilihlah pernyataan dibawah ini dengan memberikan tanda (\) pada

setiap jawaban
N K eter anaan Kriteria Pemilihan
0 9 SS[S[R[ TS| STS

1 | Variabel Saluran Distribusi (Xi)
a.Jumlah konsumen relatif luas dalam

pasarnya.
b.Anda menyalurkan sodok langsung ke
konsumen.
c.Anda menyalurkan sodok melewati
perantara.

d.Anda memasarkan sodok pada perusahaan
yang hanya memproduksi sodok.
e.Anda melayani pesanan dari pengecer
ataupun konsumen.
f. Perantara tertarik pada pembelian secara
kredit.
g.Anda menggunakan distribusi panjang yang
bertujuan untuk menaikkan harga sodok
perunit.




h.Anda mempetimbangkan ongkos angk

dengan nilai unit barang (besar dan berat

sodok).

I. Anda memilih perantara yang mempunyai

fasilitas penyimpanan yang cukup baik.
j. Anda memproduksi produk lain sela
sodok.

in

k.Anda menyediakan sejumlah persediaan

sodok pada penyalur.

. Anda mempunyai penjual yang bisa

menjelaskan berbagai masalah tek
penggunaan dan pemeliharaannya.

nis

m. Anda menggunakan perantara untuk

menyalurkan sodok sampai ke konsumen.

n.Anda menggunakan perantara karena

menurut anda peranara lebih mempur

yai

pengalaman dan kemampuan dibidang

manajemen.

0.Anda mengawasi karyawan dalam proses

produksi.
p.Pengecer mengecek hasil produksi anda

g.Pelayanan yang anda Dberikan kepada

perantara lancar.

r. Perantara menyediakan fasilitas
penyimpanan sodok yang sudah diterima

dari anda.
s.Pelayanan yang diberikan oleh perant
lancar.
t. Perantara dapat membawa sodok da
persaingan.

u.Perantara mempunyai inisiatif untuk

memberikan usul tentang produk baru a
memodifikasi sodok.
v.Perantara bersedia menerima res
(misalnya: turun dan naiknya harga) ya
anda bebankan.

ara

lam

tau

iko
ng

W. Perantara bisa menerima

kebijaksanaan yang anda berikan.

X.Perantara bertanggungjawab dalam

menghadapi berbagai macam resiko.

y.Anda memilih perantara yang bisa
menawarkan sodok dalam volume yang

besar untuk jangka waktu yang lama.

z.Anda mempertimbangkan ongkos dalam

penyaluran sodok.

Variabel Harga (X2)




a.Anda membuat perjanjian dengan peme

mengenal harga dalam jangka waktu

tertentu.

b.Anda menetapkan harga sodok dengan

pengecer.

c.Pengecer menentukan jumlah sodok yang

diminta.

d.Anda memenuhi permintaan pengecer

mengenai jumlah sodok yang diminta.

e.Anda menawarkan sodok kepada penge¢
f.Adanya industri rumah tangga atau
perusahaan yang memproduksi sodok

dengan harga yang sama.
g.Harga jual sodok bisa menutupi big
produksi nada.

h.Harga yang ditetapkan kepada perantara

yang bertujuan untuk mendapatkan laba.

I. Harga sodok yang anda tetapkan dapat

meningkatkan volume penjualan anda.
j- Harga sodok yang anda berikan kep
perantara bisa mengembalikan modal an
k.Pemerintah menetapkan harga sodok ¢
harganya stabil.
|. Harga yang telah ditetapkan ini daj
menarik minat perantara untuk memb
sodok anda
m. Pemerintah menetapkan harga so
agar tidak terjadi perbedaan harga.

er.

ya

ada
da.
agar

nat
eli

dok

Variabel Saluran Distribusi (Y)

a.Tenaga penjual anda mampu memasa
sodok sehingga volume penjualnn
meningkat.

b.Anda memberi harga perbiji pada sod
untuk  mengetahui  tingkat  volum
penjualan.

c.Pada musim hujan permintaan sodok
meningkat sehingga volume penjualannya

meningkat.

d.Perantara menggunakan sistem pembay
secara kredit untuk meningkatkan volu
penjualan.

e.Seringnya anda memasarkan sodok
perantara yang menyebabkan volu
penjualannya meningkat.

f. Daya beli perusahaan sangat tin

rkan
ya

ok
e

aran
ne

ke
me

ofe]

sehingga volume penjualannya meningkat.




g.Perusahaan membeli sodok dalam jun
yang besar sehingga volume penjualn

meningkat.

h.Perusahaan membeli sodok anda se

dengan kebutuhan dan keinginannya.

i. Anda menangani sendiri masalah keuan
untuk  mengetahui  tingkat  volume

penjualan.

meningkatkan volume penjualan.

k.Anda memberi diskon atau memberi had
kepada perantara agar volume penjug

meningkat.

volume penjualan mengalami kenaikan.

. Banyaknya orang yang memilih sodok pa
industri rumah tangga anda memb

nya

suai

gan

. Anda mempromosikan sodok kepada calon
pembel untuk memperluas dan

iah
alan

da
Lat
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Regression

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N
Volume Penjualan 2.7949 .98507 78
Saluran Distribusi 3.2523 .92427 78
Harga 3.6964 .95803 78

Correlations

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Volume Penjualan

Model Sumnfary

Volume Saluran
Penjualan Distribusi Harga
Pearson Correlation  Volume Penjualan 1.000 .935 .809
Saluran Distribusi .935 1.000 .769
Harga .809 .769 1.000
Sig. (1-tailed) Volume Penjualan . .000 .000
Saluran Distribusi .000 . .000
Harga .000 .000 .
N Volume Penjualan 78 78 78
Saluran Distribusi 78 78 78
Harga 78 78 78
Variables Entered/Removed
Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Harga,
Saluran Enter
Distribusi

Change Statistics

Adjusted| Std. Error @ R Square
Model R R Squareg R Squarg the Estimai Change| F Chang¢  dfl df2 Sig. F Chan( 3
1 .94% .893 .890 .32631 .893| 313.354 2 75 .000

a. Predictors: (Constant), Harga, Saluran Distribusi

b. Dependent Variable: Volume Penjualan




ANOVAP

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 66.732 2 33.366 313.355 .0002
Residual 7.986 75 .106
Total 74.718 77
a. Predictors: (Constant), Harga, Saluran Distribusi
b. Dependent Variable: Volume Penjualan
Coefficients
Unstandardized ptandardizeq
Coefficients _ [Coefficients Correlations
Mode B btd. Errol Beta t Sig. [ero-orde| Partial | Part
1 (Constant) -.694 .152 -4.578 .000
Saluran Distr| .816 .063 .765 |12.956 .000 .935 .831 .489
Harga .226 .061 .220 | 3.723 .000 .809 .395 141
a.Dependent Variable: Volume Penjualan
Coefficient Correlation$
Saluran
Model Harga Distribusi
1 Correlations  Harga 1.000 -. 769
Saluran Distribusi -.769 1.000
Covariances Harga .004 -.003
Saluran Distribusi -.003 .004
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Casewise Diagnostic$
Volume
Case Number | Std. Residual | Penjualan
28 -4.303 2.00
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Residuals Statistics?
Minimum [ Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 1.7154 4.1095 2.7949 .93094 78
Residual -1.40396 .88339 .00000 .32205 78
Std. Predicted Value -1.160 1.412 .000 1.000 78
Std. Residual -4.303 2.707 .000 .987 78

a. Dependent Variable: Volume Penjualan




T-Test

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
Saluran Distribusi 78 3.2523 .92427 .10465
One-Sample Test
Test Value =0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference | Lower Upper
Saluran Distribus|{ 31.077 77 .000 3.25231 3.0439 3.4607
T-Test
One-Sample Statistics
Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
Harga 78 3.6964 .95803 .10848
One-Sample Test
Test Value =0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
Harga 34.076 77 .000 3.69644 3.4804 3.9124
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