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ABSTRAKSI

ANGGRAINI, 990810201019, dengan skripsi berjudwl “Pengaruh Biaya
Distribusi, Biaya Bonus (Hadiah) dan Jumlah Salesman Teihz.dap Volume Penjualan
Pada PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera di Jember” mllakulkan penelitian pada
perusahaan jasa distribusi di Jember.

Fokus dari penclitian ini adalah besarnya biaya distmbusi dan biaya bonus
(hadiah) yang dikeluarkan oleh perusahaan, dan jumlah salcsman yang dinrliki oleh
perusahaan selama kurin waktu 1998 — 2002.

Berdasarkan variabel-variabel yang diduga berpengerwh terhadap volume
penjualan SALAM MIE pada perusahaan tersebut, maka pemcliti ingin mengetaliu
seberapa besar pengaruh variabel-variabel bebas (biaya d stribusi, biaya bonus
(hadiah), dan jumlah salesman) terhadap variabel terika® ‘volume penjualan).
sekaligus untuk mengetahui variabel mana yang memiliki jcvigaruh paling dominan
terhadap volume penjualan.

Hasil analisis yang dilakukan melalui program SPSS for Windows Release
10.0 dapat diketahui pernyataan regresi yang menyatakan pernsaruh amara variabel-
variabel bebas (biaya distribusi, biaya bonus (hadiah), dan ju nlah salesman) terhadap
variabel terikat (volume penjualan) adalah «ebagai berikut :

Y = 89984752 - 0,602 X, + 2,396 X5 +4271192,7 Xy + e

Berdasarkan persamaan tersebut dapat diketahui balwa 1y, adlah 89984752
Hal ini berarti apabila perusahaan tidak mengeluarkan biaya distribusi, biaya bonus
(hadiah) dan perubahan jumlah salesman atau X;, X;, dan X1 = ) maka penjualan
adalah sebesar Rp 89.984.752. Uji Hipotesis yang dilakuk 11 secara bersama-sama
menunjukkan F hitung sebesar 27,99 dan F tabel sebesar 3.279 (F hitung > F tabel".
Hal ini berarti penelitian terhadap variabel-variabel bebas (biaya d'stribusi, biaya
bonus (hadiah), dan jumlah salesman) bersifat signifikan mempengaruhi variabel-
variabel terikat (volume penjualan), sedangkan uji t yang J lal ukan menunjukkan
bahwa variabel yang memiliki pengaruh paling dominan acalah jumlah salesman
yaitu sebesar 5,535 > 2,120 (t hitung > t tabel).
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Mendirikan suatu perusahaan mempunyai fujuan), baik tujuan jangka
panjang maupun tujuan jangka pendek. Secara umum twjwan perusahaan dalam
jangka panjang adalah memaksimumkan nilai perws@ahaan, sedangkan tujuan
dalam jangka pendek adalah memaksimumkam miliar keuntungan dan
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Agar tujuan perusahaan dapat
tercapai maka pihak manajemen harus mampu memamfaatkian peluang pasar yang
ada.

Bagi setiap perusahaan, pemasaran merupakan bidang yang paling
penting dalam proses pertumbuhan dan perkembamgannya, volume penjualan
yang menguntungkan merupakan tujuan dari konsep pemasaran, artinya laba itu
dapat diperoleh melalui pemuasan konsumen. Pemasaran bukan berarti bagaimana
menyalurkan barang-barang yang dihasilkan oleh perusahaan, tetapi merupakan
suatu sistem dari kegiatan bisnis yang ditujukan untuk menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan
konsumennya. Dengan hal ini, perusahaan dapat tumbuh dan berkembang, dapat
menggunakan kemampuan yang lebih besar, dapat memberikan tingkat kepuasan
yang lebih besar pada konsumen, serta dapat memperkuat kondisi perekonomian
secara keseluruhan.

Untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut bukanlah hal yang mudah
bagi pthak manajemen, situasi yang kurang menguntungkan bagi duma usaha,
persaingan yang semakin ketat, merupakan salah satu masalah yang harus
dihadapi oleh perusahaan. Permasalahan tersebut menuntut pihak manajemen
perusahaan untuk merencanakan, mengorganisasi, mengarahkan, mengkoordinir
serta melakukan pengawasan sumber daya yang dimiliki secara tepat dan berhasil

guna.
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Salah satu kebijaksanaan perusahaan yang digannggap penting adalah
melalut kegitan promosi. Promosi merupakan salahi ssagtu bauran pemasaran
(marketing mix). Yang sangat penting dilaksanakam oléch perusahaan dalam
memasarkan produk atau jasanya dengan tujuan untulk memodifikasi tingkah laku
konsumen, memberitahu, membujuk dan memdioromg pembelian serta
mengingatkan untuk mempertahankan produk atau jasa tersebut kepada para
konsumen (Swastha, 1997 : 353)

Aktifitas promosi tersebut dapat berupa pemberian bonus (hadiah), atau
personual selling (penjualan personal). Promosi sebagai salah satu alat pemasaran
telah banyak digunakan untuk menjangkau konsumen serta mendorong konsumen
agar tergerak atau membeli produk yang ditawarkan.

Demikian juga dengan tenaga penjualan (salesman) yang bertugas dalam
mencari pasar atau calon konsumen yang mempunyal keinginan untuk membeli
produk yang ditawarkan. Suatu perusahaan sangat memerlukan tenaga penjualan
dalam usahanya meningkatkan volume penjualan. Selain itu untuk menguasai
pangsa pasar yang lebih luas, perusahaan perlu memikirkan kebijaksanaan dalam
pendistribusian barang atau produknya ke daerah vang lebih luas.

Analisa mengenai variabel-variabel biaya distribusi, biaya bonus (hadiah)
dan jumlah salesman merupakan faktor vyang sangat nyata atau langsung
mempengaruhi tingkat penjualan. Hal in1 dapat menjadi salah satu dasar
pengendalian proses pemasaran produk vyang pada akhimya memberikan

konstribusi pada tujuan perusahaan.

1.2 Pokok Permasalahan
PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera merupakan salah satu perusahaan yang
bergerak dibidang Jas@w Pertambahan perusahaan sejenis
menuntut PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera untuk melakukan persaingan baik
melalui pemberian bonus (hadiah) maupun kualitas jasa yang ditawarkan.
Didalam usahanya, perusahaan kurang memperhatikan pengaruh biaya

bonus hadiah, biaya distribusi dan jumlah salesman. Walaupun kenyataannya

W T e

A

variabel-variabel tersebut sangat berpengaruh terhadap volume penjualan.
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Berdasarkan uraian diatas maka pokok permasalathaan dalam penelitian ini
adalah
[. Seberapa besar pengaruh biaya distribusi, biaya bomuss (hadiah) dan jumlah
salesman terhadap volume penjualan baik secara parsiiall maupun simultan ?

2. Variabel manakah yang paling berpengaruh terhadap volume penjualan ?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui besarnya pengaruh dan biaya distribusi, biaya bonus

(hadiah) dan jumlah salesman terhadap volume penjualan.

2

Untuk mengetahui variabel vang paling berpengaruh terhadap volume
penjualan.
1.3.2 Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian in1 adalah
1. Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam menetapkan kebijakan

perusahaan untuk peningkatan volume penjualan.

12

Sebagai wacana tambahan bagi mahasiswa dan penulis mengenai praktek-

praktek pemasaran khususnya dikaitkan dengan promosi dan distribusi.

1.4 Batasan Masalah
Untuk mengatasi semakin meluasnya permasalahan maka diperlukan
adanya batasan masalah :
1. Data yang digunakan adalah data perusahaan mulai tahun 1998 — 2002 dengan
sistem triwulan.
2. Penelitian difokuskan kepada produk salam mie yang merupakan produk

utama yang disalurkan oleh PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Jember.
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I1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Sebelumnya

Penelitian semacam 1n1 pernah dilakukan sebecliumnya oleh beberapa
penehti pada perusahaan yang berbeda. Beberapa pemeliti yang mendasari
penelitian ini adalah :

1. Penelitian yang dilakukan oleh Joko Sutrisno (2002), “Analisis Pengarvh
Harga, Biaya Promosi dan Biaya Distribusi terhadap Volume Penjualan pada
PT. Sinar Jati Luhur Prima di Nganjuk” Hasil penelitiannya menunjukkan
bahwa variabel yang paling dominan mempengaruhi perubahan volume
penjualan adalah faktor biaya promosi yang ditunjukkan dengan Koefisien
parsial sebesar 73,1% atau 0,731. Hal ini menunjukkan bahwa biaya promosi
mempunyai hubungan yang sangat kuat terhadap volume penjualan. Penelitian
ini juga menunjukkan bahwa secara bersama variabel yang mempengaruhi

sebesar 92,9% dan sisanya sebesar 8,1% dipengaruhi oleh faktor lain.

(g

Penelitian yang dilakukan oleh Anton Yuliansyah (2001), “Analisis Harga
Jual, Biaya Promosi dan Jumlah Salesman yang berpengaruh terhadap
Penjualan pada UD Jaya Abadi Motor Jember”, menyatakan bahwa variabel
harga jual, biaya promosi serta jumlah salesman berpengaruh sebesar 75,14%
terhadap penjualan sepeda motor, sedangkan sisanya sebesar 24.86%
dipengaruhi oleh variabel yang lain di luar model. Selain itu dan perhitungan
analisis koefisien korelasi parsial maka pengaruh antara harga jual, biaya
promosi dan jumlah salesman terhadap hasil penjualan secara individu
diperoleh hasil bahwa variabel harga jual terhadap penjualan sebesar 0,05%,
biaya promosi terhadap penjualan sebesar 35,77%, jumlah salesman terhadap
penjualan sebesar 17,79%.

Adapun persamaan penelitian ini dengan kedua penelitian sebelumnya
adalah :
1. Penelitian in1 dan penelitian sebelumnya sama-sama menggunakan volume

penjualan sebagai variabel terikatnya.

—~—
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2. Alat analisis yang digunakan adalah regresi linier bterg_gamd'a untuk mengetahui
pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel terilkaitnyya.
Sedangkan perbedaan penelitian ini dengan pemellitian sebelumnya
adalah :
1. Obyek penelitian yang berbeda yaitu penelitian yamg diilakukan oleh Joko
Sutrisno pada PT. Sinar Jati Luhur Prima di Ngamjuk dan oleh Anton
Yuliansyah pada UD Jaya Motor Abadi, sedangkan penelitian ini dilakukan

pada PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Jember.

o

Variabel-variabel bebas yang digunakan oleh Joko Sutrismo adalah harga ( x, ),
biaya promosi (x,), biaya distribusi (x,) dan oleh Antom Yuliansyah adalah
harga jual (x, ), biaya promosi (x,) dan jumlah salesman (x,). Sedangkan
pada penelitian ini variabel-variabel bebasnya adalah biaya distribusi (x,),

biaya bonus/nadiah ( x, ) dan jumlah salesman ( x, ).

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian dan Konsep Pemasaran

Pemasaran merupakan faktor penting dalam suatu siklus yang bermula
dan berakhir der gan kebutuhan konsumeh. Oleh karena itu peranan pasar sebagai
tempat bertemunya pembeli dan penjual memiliki peran yang teramat penting.
Pasar juga dapat didefinisikan sebagai orang yang mempunyai kebutuhan untuk
dipuaskan, mempunyai uang untuk dibelanjakan dan kemauan untuk berbelanja.
Jadi disini ada tiga fal‘tor yang harus diperhatikan dalam permintaan pasar untuk
produk jisa, yaitu : orang-orang dengan kebutuhannya, daya beli mereka dan
perilaku beli mereka.

(Philip Kotler, 1995 : V16), mendefinisikan bahwa manajemen pemasaran
adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga,
promosi dan distribusi barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan
pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan

organisasi.
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Dari definis di atas, dapat diambil pengertian leibifh | laanjut bahwa tugas
manajemen pemasaran adalah mencari permasalahan-permassalialhan yang dihadapi
perusahaan vang kemud.an dicari pemecahan masalahmya (sampai tercapainya
tujuan pelanggar dan organisasi.

Pengusaha yang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan
faktor penting untu mencapai sukses bagi perusahaammya, akan mengetahui
adanya cara dan falsufah baru yang terlibat di dalamnya. Cara dan falsafah baru
ini disebut konsep pemasaran. Secara definitif yang memy:atakan bahwa konsep
pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakam bahwa pemuasan
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan
hidup perusahaan.

Ada tiga faktor penting yang dipakai sebagai dasar dalam konsep
pemasaran (Basu Swastha, 1996 : 89), yaitu :

[. Orientasi konsumen

Pada dasarmnya perusahaan yang ingin mempraktekkan orientasi

konsumen ini harus :

a. Menentukan kebuwwhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan
dipenuhi.

b. Memilih kelompok pembel! tertentu sebagai sasaran dalam penjualannya.
Menentukan prcduk dan program pemasarannya.

d. Mengadakan penelitian kepada konsumen untuk mengukur, menilai dan
menafsirkan keinginan, sikap serta tingkah laku mereka.

e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik, apakah menitik
beratkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah atau model yang
inenarik. j

2. Volume penjualan yang menguntungkan

Artinya keuntungan itu diperoleh melalui pemuasan konsumen. Dengan

keuntungan ini perusahaan dapat tumbuh dan berkembang, dapat

menggunakan kemampuan yang lebih besar, dapat memberikan kepuasan
yang lebih besar kepada konsumen serta dapat memperkuat kondisi

perekonomian secara keseluruhan.
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3. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran

Untuk memberikan kepuasan secara optimal, semua elemen-elemen
pemasaran yang ada harus dikoordinasikan dan diintegrasikan. Dan perlu
dihindari pertentangan-pertentangan yang ada dalam perusahaan maupun luar
perusahaan, jadi semua yang tergabung dalam perusahaan harus bekerja sama .

untuk terwujudnya tujuan perusahaan.

2.2.2 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Perusahaan dalam menjalankan usaha tentunya juga harus memahami
tentang marketing mix. Adapun pengertian marketing mix adalah kombinasi dari
empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari suatu sistem pemasaran
perusahaan, yakni : produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi
(Basu Swastha, 1996 : 42)

Keempat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling
berhubungan. Lagi pula kita meninjau konsep sistem sebagai keputusan dimana
masing-masing elemen di dalamnya saling mempengaruhi, juga setiap variabel
yang ada mempunyai banyak sekali sub variabel. Perusahaan dapat memasarkan
satu atau beberapa miacam produk, baik yang ada hubungannya maupun tidak.
Mereka dapat mendistribusikan lewat agen, pedagang besar atau langsung melalui
pengecer dan seterusnya. Dari sekian banyak variabel, manajemen harus memilih
kombinasi terbaik yang dapat menyesuaikan dengan lingkungan. Secara lebih
lengkap variabel dari marketing mix diuraikan sebagai berikut :

a. Produk
Dalam pengelolaan produk termasuk juga perencanaan dan pengembangan
produk atau jasa yang baik untuk dipasarkan oleh perusahaan. Perlu adanya
suatu pedoman untuk mengubah produk yang ada, menambah jenis produk
baru atau mengambil tindakan lain yang dapat mempengaruhi kebijaksanaan

dalam penentuan produk.
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b. Harga

Kebijakan harga, manajemen harus menentukan harga dasar dari produknya,
kemudian menentukar. kebijaksanaan menyangkut bilaya pengangkutan,
potongan harga dan lain-lain yang berhubungan dengan lhairga.

¢. Promosi
Merupakan komponen yang penting untuk memberitahu dan mempengaruhi
pasar bagi produk perusahaan.

d. Distribusi
Penyaluran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen dengan melalui
saluran distribusi. Dan juga memilih perantara yang tcpat agar produknya

dapat mencapai pasar yang dituju dengan tepat pada waktunya.

2.2.3 Tlubungan Bauran Pemasaran dengan Volume Penjualan

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya wuntuk mempertahankan
kelangsungan hidup usaha yang dikelolanya untuk berkembang dan mendapatkan
laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian usaha tersebut tergantung pada keahlian
mereka dibidang pemrasaran, produksi, keuangan maupun bidang lainnya.

Semakin meningkatnya maupun semakin menurunnya variabel bauran
pemasaran akan mengakibatkan atau memberikan pengaruh terhadap volume
penjualan. Ini dapat dilihat dari apabila biaya promosi ditingkatkan maka akan
mengakibatkan masyarakat semakin tertarik terhadap barang hasil produksi
perusahaan itu, sehingga volume penjualan akan dapat naik pula. Begitu juga
sebaliknya, apabila biaya promosi diturunkan maka akan mengakibatkan
masyarakat kur.ng pengetahuan terhadap barang hasil produksi perusahaan itu,
karena media yang didengar ataupun dilihat terbatas sehingga volume penjualan

akan turun.

2.2.4 Promosi
Promosi merupakan salah satu variabel dalam marketing mix yang sangat
penting dilaksani'zan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasanya. Dalam

manajemen modern promosi diartikan : (Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 245)
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I. Promosi adaluh scmua jenis kegiatan yang ditwjukan wntuk mendorong
permintaan.

2. Promcsi adalah arus informasi atau persuasi satw arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada timdiakiam wyang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran.

Definisi yang pertama lebih menitikberatkan pada dorongan permintaan,
sedangkan definisi yang kedua menitikberatkan pada penciptaan barang. Promosi
juga dapat diartikan seb:.gai media komunikasi. Dimana dallam hal ini perusahaan
harus mengkomunikasikan diri dengan pelanggan yang ada maupun pelanggan
potensial. Tidak dapat dihindari bahwa perusahaan menjadi komunikator
sekaligus promotor.

Seorang calon pembeli yang belum pernah membeli dan mendengar
suatu produk (barang a‘au jasa) bermula dari keadaan yang disebut ketidaksadaran
(unaware). Tugas koinunikasi disini adalah meraih kesadaran tersebut sebagai
langkah awal. Kemudian langkah kedua adalah pemahaman, langkah ini
dibutuhkan sebagai suatu proses sebelum orang mengatakan suka atau tidak.
Berikutnya adalah kepastian, yakni memastikan sikap calon pembeli kepada
tindakan final.

Perusahaan mempunyai 4 (empat) kiat untuk mengadakan komunikasi
dengan konsumen, yaitu : (Kotler, 1995 : 377)

1. Iklan (Advertising)

Setiap bentuk yang mendapat imbalan dari presentasi tidak langsung dan
promosi ide-ide barang atau jasa oleh sponsor tertentu.

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Insentif jangka pendek untuk mendorong maupun penjualan suatu produk atau
jasa.

3. Hubungan Masyarakat (Public Relation)

Variasi yang dirancang untuk memperbaiki, mempertahankan maupun
melindungi citra perusahaan.

4. Penjualan Personal (Personal Selling)
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Presentasi lisan dalam berbicara dengan salah satu ataw |lebih calon pembeli

untuk tujuan melakukan penjualan.

Penggambaran media komunikasi tersebut dapat dilihat pada: tabel 2.1

Papan peraga

Simbol dan logo

Pendanaan  bunga
rendah

Potongan

Penjualan

Hadiah langsung

Media identitas

Tabel 2.1
Alat-alat Komunikasi dan Promosi
[klan Promosi Penjualan Hubungan Penjualan
g et et 17 Masyarakat Personal
Iklan cetak dan | Kontes, games Konferensi pers Presentasi
elektro Penjualan
Kemasan Loterei Pidato Pertemuan
Penjualan
Sistem Pos Premi dan hadiah Seminar Pemasaran  jarak
jauh
Katalog Sampel Laporan tahunan Program insentif
Film Pameran Donasi Telepon
perdagangan
Brosur dan huklet Demonstrasi Sponsor Internet
Proster dan leaflet Sistem kupon Publikas: Sampel
Billboard Rabat Lob1 Pameran
perdagangan

Sumber : Kotler, 1995 : 377

Semakin berl:embangnya alat komunikasi dan promosi menyebabkan

peningkatan efektifitas media dalam penggunaannya pada berbagai bidang

pemasiran khususnya penjualan.

2.2.4.1

Promosi Penjualan

Kegiatan promosi penjualan dilakukan dengan kegiatan lain dan bersifat

lebih murah dibandingkan periklanan dan personal selling. Menurut Swastha
(1990 : 279), promosi penjualan adalah kegiatan-kegiatan promosi selain personal
selling, periklanan dan publisitas yang mendorong efektifitas pembelian pembeli
dan pedagang dengan menggunakan alat peraga, pameran, demonstrasi dan
sebagainya.

Tujuan utama yang ditetapkan untuk kegiatan promosi penjualan akan
berbeda sesuai dengan ienis pasar sasaran, yaitu segi ekstern perusahaan, penjual

perantara (pengecer) maupun konsumen sendiri. Segi intern perusahaan, promosi
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penjualan ditujukan untuk mendorong karyawan agar lebbih tertarik kepada
produk-procuk proinosi yang telah dilakukan perusahaan.

Jadi kegiata. promosi itu sebenarnya dapat diawalii dari rumah tangga
perusahaan itu sendiri. Tujuan intern promosi penjualan perusahaan adalah untuk
meningkatkan moral tentang bagaimana cara terbaik yamg harus dilakukan
perusahaan untuk melayani konsumen dan bagaimana cara terbaik perusahaan
untuk meningkatkan dukungan karyawan, kerjasama, serta semangat bagi usaha
promosinya.

Tujuan promosi penjualan dari segi penjualan perantara (pengecer)
adalah untuk menjual produk-produk baru dan menyimpan tingkat persediaan
yang lebih tinggi, mendorong pembelian diluar musim, mengimbangi promosi
pesaing, membangun kesetian merk dan masuk ke toko-toko eceran baru. Tujuan
promosi penjualan dari segi konsumen itu sendin adalah untuk mendapatkan
orang yang bersedia untuk mencoba produk baru, untuk meningkatkan volume
penjualan, untuk meayaingi promosi yang dilakukan pesaing dan untuk
mempertahankan volume penjualan.

Beberapa metode promosi penjualan yang membantu peningkatan
volume penjualan antara lain : (Basu Swastha, 1990 : 280)

1. Pembernan contoh barang
Penjual dapat memberikan contoh barang secara cuma-cuma kepada
konsumen dengan tujuan untuk dicoba atau digunakan.

2. Kupon atau nota
Penjual menggunakan potongan beberapa persen dari bérang jika konsumen
membeil barang pada jumlah kelipatan tertentu. Dengan cara tersebut
diharapkan dapat menarik pembeli yang lebih banyak lagi.

3. Hadiah
Metode ini hampir sama dengan metode kupon atau nota, akan tetapi
mempunyai variasi yang lain. Pada metode ini penjual memberikan hadiah
langsung berupa barang apabila konsumen membeli barang pada jumlah

kelipatan tertentu.
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Kupon berhadiah

Setiap pembeli dalam jumlah tertentu akan mempercoliech satu atau beberapa
Kupon yang kemudian dari kupon-kupon tersebut diundi untuk mendapatkan
hadiah.
Rabat
Rabat adalah pengurangan harga yang diberikam ke:pada pembeli. Cara ini
digunakan terutama untuk memperkenalkan produk baru, juga dipakai untuk
mendorong pembelian ulang oleh pelanggan. Besarmya rabat dapat ditentukan
dengan persen atau satuan rupiah.
Peragaan (display)
Tugas 1n1 bagi produsen besar biayanya diberikan kepada tenaga
penjualannya. Pengecerpun dapat memberikan kesempatan kepada produsen
untuk menggunakan sebagian ruangan atau etalase sebagai ruang peragaan.
Adapun kelebihan promosi penjualan adalah : (Kotler, 1997 : 258)
Promosi penjualan menghasilkan tanggapan penjualan yang lebih cepat dan
lebih terukur dibanding iklan.
Promosi penjualan mampu menarik konsumen yang menginginkan transaksi
vang lebih cepat dan murah.
Promosi penjualan memungkinkan produsen menyesuaikan variasi penawaran
dan permintaan jangka pendek.
Promosi penjualan membantu produsen menyesuaikan program untuk
berbagai segmen konsumen.
Sedangkan kelemahannya :
Promosi penjualan cenderung tidak menghasilkan pembeli baru yang
berjangka panjang.
Promosi penjualan belum mampu mengubah pola pembelian pengguna merk
yang setia.
Promosi penjualan tidak mampu secara permanen membangun volume
kategori total, hanya mampu membangun volume jangka pendek yang tidak

bertahan.
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2.2.6.2 Personal Selling

Personal selling dapat diartikan sebagai imterakssi antar individu, saling
bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling memguntungkan dengan pihak
lain (Swastha, 1997 : 226).

Personal selling dalam pelaksanaannya lebih ffleksibel, karena tenaga
penjual dapat secara langsung bertatap muka dan mengetahui keinginan, motif
dan perilaku konsumen dan sekaligus dapat melihat reaksi konsumen sehingga
dapat langsung mengadakan penyesuaian dengan kondisi ketika berhadapan
dengan calon konsumen.

Fungsi-fungsi personal selling antara lain untuk : (Swastha, 1990 : 408)

1. Mengadakan analisa pasar
Personal selling berfungsi menganalisa pasar termasuk juga mengadakan
peramalan penjualan yang akan datang, mengetahui kegiatan pesaing dan
memperhatikan lingkungan terutama lingkungan sosial ekonomi.

2. Menentukan calon konsumen
Personal selling berfungsi untuk mencari pembeli yang potensial,
menciptakan pesanaan baru dan langganan.

3. Mengadakan komunikasi
Komunikasi merupakan fungsi yang berhubungan langsung dengan tenaga
penjualan. Fungsi ini menitikberatkan pada memulai dan menciptakan
pembicaraan yang komunikatif terutama dengan calon konsumen.

4. Memberikan pelayanan
Pelayanaan yang diberikan pada pelanggan berupa konsultasi menyangkut
keinginan konsumen dan masalah-masalah yang dihadapi oleh calon
konsumen.

5. Memajukan dan mempertahankan pelanggan
Fungsi ini tenaga penjualan bertanggungjawab atas semua tugas yang

berhubungan dengan kualitas pelanggan.
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Mendefinisitkan masalah

Fungsi ini berkaitan dengan bagaimana memperthatikan dan mengikuti
permintaan konsumen.

Mengatasi masalah

Mengatasi atau menyelesaikan masalah merupakan fungsi menyeluruh yang
pada dasarnya menyangkut fleksibilitas dan tanggapan terhadap masalah vang
dihadapr konsumen.

Mengatur waktu

Fungsi in1 berkaitan dengan bagaimana cara mengefisienkan waktu agar dapat
lebih produktif’

Mengalokasikan sumber-sumber

Sering diperlukan menutup transaksi yang tidak menguntungkan dan
mengalokasikan usaha-usaha ke berbagai transaksi.

Meningkatkan kemampuan diri

Fungsi ini meliputi latihan-latihan dan usaha pribadi untuk meningkatkan
kemampuan fisik dan mental yang tinggi dan juga peningkatan pengetahuan di
dalam mempelajari konsumen dan keinginan, produk yang dijual, pesaing
serta kegiatannya dan kebijaksanaan perusahaan.

Kelebihan dari personal selling antara lain : (Kotler, 1997 : 309)
Pelanggan rumah tangga merasa nyaman dengan adanya pelayanan yang
bersifat lebih pribadi.

Pelanggan industrial menyukai pengkajian terhadap barang dan jasa yang
tersedia tanpa harus membuang waktu untuk mencari wiraniaga.

Penjual dapat memperoleh data lengkap mengenai pelanggan.

Penjual dapat mengatur agar penjualan dilakukan disaat yang tepat.

Penjual dapat menemukan metode-metode baru dalam pengujian media dan

pesan alternatif untuk mencari pendekatan yang paling efektif dari segi biaya.
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Seiring dengan berkembangnya teknologi, persoial’ selling berkembtang
menjadi :

1. Pemasaran direct mail merupakan pemasaran yang riemanfaatkan jasa-jasa
pos, sehingga dikenal dengan istilah “wiraniage berscyap” dan berkembang
menjadi fax mail, e-mail dan voice mail.

2. Telemarketing telah menjadi peralatan utama personci sel’ing. Telemarketirg
yang efektif tergantung kepada telemarketer (operator telepon) yang tepat,
ramah dan memiliki suara yang menyenanglian

2.2.7 Saluran Distribusi Pemasaran

Saluran distribusi adalah suatu cara untuk menyalurl an barang-barang dari
produsen ke konsumen. Untuk itu perusahaan melakukan fungsi distribusi agar
produk sampai sesuai wujud yang sebenairya.

Kebijakan mengenai saluran distribusi adalah situ <cbijakan yang paling
kritis, karena saluran distribusi yang dipilih perusahaan mempengaruhi keputusan
pemasaran lainnya. Pemilihan saluran distribusi yang tepat akan memperlancar
saluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen.

Menurut Philip Kotler (196 : 167), saluran disttrib 1si dapat didefinisikan
sebagai berikut :

“Saluran distribusi adalah himpunan perusahaun dan perorangan yang
mengambil alih hak atau membantu pengalihan hak atas barang atau jasa tertentu
selama barang atau jasa tersebut berpindah dari p.odusen k: konsumen”.

Pendapat diatas hampir senada dengan pendapat Sunzerdi Sigit (1999 : 20)
“Saluran distribusi adalah perantara, para pembeli dan pcnjual yang dilalur oleh
perpindahan baik secara fisik maupun perpindahan 11v1ik. sejak dari tangan
konsumen”.

Dari kedua definisi tersebut diatas dua hal pcating yang perlu digaris
bawahi yaitu :

1. Saluran distribusi merupakan lembaga-lembaga distiibusi atau agen yang

mempunyai kegiatan untuk menyalurkan baran:-barang atau jasa dari

produsen ke konsumen.
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7 Distributor atau lembaga penyalur bekerjn sezamar efektif untuk
mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik: (ettappi dalam arti agar
barang atau jasa tersebut dapat dibeli oleh konsumen tenagpil juga pemindahan

hak milik.

2.3 Pengaruh Variabel Bebas terhadap Volume Penjualiam

Pengaruh variabel bebas terhadap variabel terika* capat diketahui melalui
analisis regresi linier. Regresi merupakan hubungan yars lerjadi antara satu
variabel terikat dengan satu atau lebih variabel bebas, untuk mengetahui nilai
duga rata-rata variabel terikat atas dasar pengaruh variabel bebas tersebut
(Sudjana, 1996 : 11).

Regresi dikelompokkan k:dalam dua macam a (v regresi sederhana
untuk menerangkan hubungan satu variabel terikat dengan safu variabel bebas.
Sedangkan rearesi linier berganda untuk menerangkan hubungen satu variabe’
terikat dengan dua atau lebih variabel bebas.

2.3.1 Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui besarnya pengaruh biaya isietbusi, biaya bonus
(hadiah) dan jumlah salesman terhadap volume penjualan dihitung dengan
menggunakan regresi linier berganda (J. Supranto, 1993 . £ %) :

Pi=b,+bx + 0% +...+ 055 +¢

Dimana :

¢ : volume penjualan

b, . bilangan konstanta

by, by, bk : koefisien regresi

X : variabel biaya distribusi
X2 - variabel biaya hadiah

X3 : variabel jumlah salesman

¢ : variabel pengganggu
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bt
VJ

Untuk mengetaiui dan mengukur pengaruh antara v.rigalbel-variabel bebas
(x) terhadap variabel tidak bebas () secara keseluuhsan dapat dijelaskan
dengan melihat besarnya nilai koefisien detemmimasi. Rumus yang

digunakan adalah : (J. Supranto, 1993 : 289)

o blZ:)clyl + bZszy2 + b32x3y3

b iy

Dimana :

R - koefisien determinasi berganda

b : koefisien regresi linier

X - variabel bebas (variable indcpendent)
Y - variabel terikat (variable dependent)

Kriteria koefisien determinasi berganda :

 Apabila R mendekati 1 berarti berpengaruh antira varichle independent
terhadap variable dependent terdapat pengaruh ang baik atau kuat.

» Apabila R mendekati O berarti berpengaruh antacu variable indpendent

terhadap variable dependent terdapat pengaru’ yang buruk atau lemah.

 Apabila R = 1 berarti berpengaruh antara yariab/c independent terhadap
vuriable dependent terdapat pengaruh yang semp: ina.

Kemudian dilukukan test koefisien regresi secara menyeluruh dengan uji F

untuk mengetahui apakah seluruh variabel bebas (x) berpengaruh terhadap

variabel tidak bebasnya (Y). Rumus yang digunakai’ : (J. Supranto, 1993 :

300)
A\ %)

F;tmmg ” “ g
1-R
n-k-1)

Dimana :

F : pengujian serentak
R : koefisien determinasi
k : banyaknya variabel

n : banyaknya data
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Kriteria pengujian :

o Apabila £, ) I pada derajat tertentu maku /7o ditolak, artinya

bahwa variabel bebas tersebut mempunyai penganuh nyata terhadap
variabel tidak bebasnya.

e Apabila F,

aung  Fiav P2da derajal tertentu maka F{, diterima, artinya
bahwa variabel bebas tersebut tidak mempuiiva. pengaruh nyata
terhadap variabel tidak bebasnya.

Pengujian secara parsial dengan uji-t digunakan uw tuk inenguji masing-

masing variabel bebas (x) mempunyai pengaruh ry1ia atau tidak terhadap

variabel tidak bebasnya (). Rumus yang digunckur acalah @ (J. Supranto,

1993 : 302)
@b
thilung .t S,;'
Dimana :
{ . pengujian secara parsial
bj - b1, by, bs, by
Sbi - standart error dari by, by, bs, by

Kriteria pengujian adalah sebagai berikut :

o Apabila ¢,,,. ) ., Pada derajat tertentu maka 7, ditolak berati ada

pengaruh variable independent terhadap variab/c dependent.

e Apabila 1, (.. Pada derujat tertentu maka /7, diterima berarti tidak

ada pengaruh variable independent terhadap vari.ib'e dependent.
Analisis koetisien korelasi parsial digunakan untul. mengetahui pengaruh
antara masing-masing variabel bebas (x) jika variabel lainnya konstan
terhadap perubahan variasi variabel tidak betasnya (I). Rumus yang
digunakan : (J. Supranto, 1993 : 290)

XY = . P

Dimana ;
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3.1 Rancangan Penelitian

Jenis dari penelitian ini adalah penelitian deskripttiff y/attu suatu penelitian
yang hanya melukiskan keadaan obyek atau persoalanaya dfan tidak mengambil
kesimpulan yang berlaku umum. Tujuannya adalah umtwk memprediksikan
keadaan di masa yang akan datang sebagai dasar untuk pellelics, inaan kebijakan dan
pengambilan lieputusan.

Pada penelitian ini, akan dievaluasi mengenai pergaruh variabel bebas
(biaya distribusi, biaya bonus (hadiah) dan jumlah salesimuan) terhadap variabel
terikat (volume penjualan) dengan rumus regresi linier berganda dan untuk
mengetahui variabel yang paling dominan digunakan ruinus determinasi berganda
dan koefisicn korelasi parsial.

Peneclitian dilaksanakan di PT. Sinar Jaya Dhanma Sejahtera Jember,

yang berlokasi di JI. Teratai No. 26A Cabang Gebang Tunggal - Jember.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
3.2.1 Jenis dan Sumber Data
Jenis yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder, yaitu
data yang diambil secara langsung dari PT. Sinar Jaya Dhairna Sejahtera Jember
pada periode peneliiian,
3.2.2 M :tode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan pada pcnelitian ini adalah
1. Wawancara (inferview)
Adalah suatu metode pengumpulan data yang dilakvkan dengan mengadakan
wawancara langsung dengan pihak perusahaan berkaitaa dengan penelitian.
2. Studi Pustaka
Adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dcngan cara mempelajari
buku-buku literatur pemasaran dan buku-buku lainny: vang berkaitan dengan

obyek yang diteliti.

20
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3.4 Metode Analisis Data
3.4.1

Regresi Linier Berganda

Digunakan untuk mengetahui peugaruh variahe'avariabel hebas (x)
terhadap variabel tidak bebas (Y ). Selain itu juga ingin mengetahui
besarnya pengaruh antara variabel bebas (x) tehadap variabel tidak bebas
(Y) secara bersama-sama maupun individu auputt digunakan analisis
regresi berganda dengan rumus sebagai berikut : (1. Swpranto, 1993 : 55)

Y= by # gl +...+ bx X+ e

Dimana :
Y : volume penjualan
by  konstanta

by, by, ....bx  : koefisien regresi

X - variabel biaya distribusi

X3 : variabel biaya hadiah (bonus)
X3 : variabel jumlah salesman

¢ : variabel pengganggu

3.4.2 Untuk mengetahui dan mengukur pengaruh antar. variabei-variabel bebas

(x) terhadap variabel tidak bebas (Y) secara kesc 't ruhan dapat dijelaskan
dengan melihat besarnya nilai koefisien def:rminasi. Rumus yang
digunakan adalah : (J. Supranto, 1993 : 289)

R? = blleyl ¥ bzzxz}’2 * b3z.x3y3

2V

Dimana :

R*  :koefisien determinasi berganda

b : koefisien regresi linier

X : variabel bebas (variable independent)
Y : variabel terikat (variable dependent)

Kriteria koefisien determinasi berganda :
e Apabila R mendekati 1 berarti berpengaruh antarn variable independent

terhadap variable dependent terdapat pengarul yang baik atau kuat.
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e H, ditolak apabila F,) [, artinya ketiga wvariabel tersebut

berpengaruh terhadap volume penjualan.

e H, diterima apabila F, ( I, artinya ketiga varriabel tersebut tidak

berpengaruh terhadap volume penjualan.

3.4.4 Untuk mengetahui variabel yang paling dominan mempengaruhi volume
penjualan perlu dilakukan uji pada pengaruh biaya (istiibusi, biaya bonus
(hadiah) dan jumlah salesman terhadap volume pur jualan secara individu
menggunakan uji-t (J. Supranto, 1993 : 302) dengan langkah sebagai
berikut :

1. Menentukan formulasi pengujian secara statistik

H,:b;,=0, artinya variabel x;, x, dan x; sccera individu tidak

berpengaruh terhadap V.

H,:b, #0, artinya variabel x,, x2 dan x; secare individu berpengaruh

terhadap Y.

2. Menghitung level of significance : 0,05.
‘ b,
3. Perhitungan: ¢, ===
Sy

Dimana :

bj :by, by, bs

Sp; : standart error dari by, by, bs
4. Kriteria pengujian

Terima H,
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3.4.5 Analisis koefisien korelasi parsial digunakan untuk mesngetahui pengaruh
antara masing-masing variabel bebas (x) jika voribeel lainnya konstan
terhadap perubahan variasi variabel tidak bebasiiia (Y). Rumus yang

digunakan : (J. Supranto, 1993 : 290)

0 P
rX)Y = =
i a0, e
Dimana :
X - variabel bebas (variable independent)

¥ - variabel terikat (variable dependent)
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3.5 Kerangka Pemecahan Masalah

Variabel yang diteliti -
. Volume penjualan
2. a. Biaya distribusi

b. Biaya bonus (hadiah)
¢. Jumlah salesman

r

B

Besarnya pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat

Besarnya proporsi sumbangan variabel
bebas terhadap variabel terikat

Regresi Linier
Berganda

Pengujian secara
Parsial (Uji t)

Koefisien Determinasi
Berganda

Pengujian secara
serentak (Uj F)

Parsial

Koefisien Korelasi

v

Kesimpulan
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PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember berdliri pacda tanggal 14 Mei
1996 yang beralamatkan di JI. S. Parman Gg. IV No. 5 Jemberr, ‘setelah lima tahun
berikutnya pindah ke JI. Basuki Rahmad No. 3 Jember dan sekarang PT. Sinar Jaya
Dharma Sejahtera telah memiliki tempat yang permanen di JI. Teratai 26 A Kaliwates
— Jember. Seiring dengan adanya kebijakan OTONOMI DAERAH maka PT. Sinar
Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember mendaftarkan ijin wsahanya pada tanggal 5
Maret 2002 dan terdaftar di Departemen Keuangan Direkitorat Jenderal Pajak
Republik Indonesia dengan No. PEM - 206/WPJ/PJ.12/KP.1003/2002 serta NPWP
01.479.894.6-626.001 dengan Kklasifikasi lapangan usaha “Kegiatan Distribusi
Perdagangan Barang-Barang Lainnya Hasil Industri.”

PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember sebagai salah satu Depo dan
Cabang Jember memiliki area penjualan yang dikonsentrasikan untuk daerah Jember,
Bondowoso, Situbondo, Lumajang, dan Banyuwangi. Dipilihnya Jember sebagai
Depo mengingat letak dari Kabupaten Jember sendir yang memiliki nilai strategis

bila dibandingkan dengan daerah yang lain.

4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi dalam suatu perusahaan mempunyai peranan yang sangat
penting, karena dengan adanya struktur organisasi, setiap karyawan akan dapat
mengetahui jelas bagaimana tugas, tanggung jawab serta wewenang yang dimiliki
dalam perusahaan sehingga fungsi dan tanggung jawab yang ada dapat diarahkan
untuk mencapai tujuan perusahaan. Setiap perusahaan didirikan karena adanya tujuan
tertentu yang ingin dicapai, tujuan itu menentukan macam dan luasnya pekerjaan
yang harus dilakukan. Segala pekerjaan yang dilakukan dengan tertib akan
bermanfaat dan mempunyai fungsi. Sedangkan yang dimaksud dengan fungsi adalah
kelompok aktivitas atau pekerjaan yang tergolong pada jenis yang sama berdasarkan
suatu urutan atau secara praktis saling tergantung sama lain.

Adapun Struktur Organisasi PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember
tampak seperti pada gambar berikut ini :
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Penjelasan dari struktur organisasi PT. Sinar Jaya Dharma Siejsahtera Depo Jember

adalah sebagai berikut

Supervisor

»  Supervisor disamping sebagai pimpinan langsung umtwk tema operasional,
juga merupakan Kepala Depo yang secara tidak langsiung juga merupakan
pimpinan untuk Team Supporting yang terdiri dam Open File, Kasir, Adm
Sales, dan Ka Gudang.

»  Supervisor juga menentukan target penjualan untuk setiap salesman yang
didasarkan pada kemampuan Area masing-masing Salesman.

» Berhak memberikan discount penjualan

» Menentukan strategi penjualan yang perlu diterapkan oleh salesman

» Melakukan Purchase Order barang yang dibutuhkan dalam penjualan, tentu
didasarkan pada estimasi sales diperiode yang akam datang.

Administrasi Sales (Adm_Sales)

» Melakukan memeriksa terhadap hasil penjualan salesman baik penjualan
volume maupun penjualan value.

» Melakukan memeriksa persediaan barang (didalam kendaraan box)
salesman yang disesuaikan dengan report penjualan yang telah dibuat oleh
salesman.

» Menghitung jumlah Effective Call (toko yang membeli produk yang
ditawarkan oleh salesman) dalam satu periode penjualan.

» Membuat rekapitulasi pengeluaran bonus yang telah dikeluarkan oleh
salesman.

» Membuat laporan penjualan baik penjulan dalam bentuk volume maupun
dalam bentuk value, yang setiap periodenya dilaporkan pada SPV, Cabang
dan Head Office di Surabaya.

» Membuat Supervisor dalam pengadaan data pemjualan yang tentu akan
digunakan sebagai acuan dalam menentukan strategi penualan yang akan

diterapkan nantinya.
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Adm Sales bertanggung jawab secara langsung padea [inancial Account

’

Supervisor.

Kasir

, Menerima dan memeriksa Laporan Aktivitas Hariam Salesman terutama
untuk penjualan tunia dan giro serta menerima laporamn hasil tagihan kredit
salesman.

» Melakukan pemeriksaan kembali setoran keuangan salesman dengan hasil
laporan yang dibuat salesman.

» Melakukan pencatatan arus keluar masuk (Cash Flow) uang dan gIiro yang
berhubungan kegiatan aktivitas operasional perusalhaan.

» Melakukan transfer dana ke bank baik tunai maupun dalam bentuk giro.

» Membuat Laporan Posisi Kas dan Bank disertai periode yang telah
ditentukan oleh peruahaan.

Openfile

» Menerima dan menmemeriksa Laporan Harian Salesmen menerima laporan
hasil tagihan kredit salesman baik tunai maupun giro.

» Melakukan rekapitulasi penjualan dan koleksi/mengumpulkan tagihan
salesman baik secara tunai, giro dan kredit.

» Menyimpan bukti bon kredit pelanggan yang mellakukan pembelian sercara
kredit.

» Mengeluarkan butki bon kredit pelanggan apabila sudah jatuh tempo jangka
waktu pemberian kredit pada pelanggan.

» Membuat Laporan Aktivitas Mingguan Salesmamn yang dilakukan disetiap
minggunya dan melaporkannya pada Supervisor Sales sebagai salah satu
bentuk Support Data yang nantinya akan digunakan scbagai bahan evaluasi
terhadap kinerja salesman.

» Membuat daftar tagihan salesman.

» Melaporkan dan bertanggung jawab secara llangsung pada Financial

Account Supervisor
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Ka. Gudang

Melakukan pemeriksaan terhadap jumlah stock baramg yang tersedia di

”~

dalam gudang.
Melakukan pemeriksaan terhadap masa berlaku barang yyang ada di gudang.

Melakukan pemeriksaan terhadap hasil laporan Adm Gudang.

’

» Memberikan data persediaan barang di gudang padia Supervisor Sales
sebagai salah satu bentuk Support Data yang nantimya akan digunakan
sebagai bahan pertimbangan dalam kebijakan memgemai jumlah persedian
barang dan dalam hal Purchase Order Barang padai pabrik.

» Membuat laporan dan bertanggung jawab secara llangsung pada /inancial
Account Supervisor.

Adm. Gudang

» Membuat rekapitulasi retur barang dan toko

» Membuat rekapitulasi purchase order barang yang dlatang dari pabrik

» Memberikan laporan yang berhubungan dengan kiondisi barang di gudang
kepada Ka. Gudang baik dalam hal Jumlah Stoctk Barang. Jumlah Retur
Penjualan baik yang sudah rusak maupun yang belum.

» Melakukan pencatatan terhadap arus keluar masuk (barang di gudang.

» Memberikan support data pada Ka. Gudang.

» Bertanggung jawab langsung pada Ka. Gudang.

Helper

» Membantu kerja Ka. Gudang khususnya dalam kerja yang lebih
mengandalkan kekuatan fisik sebagai contoh :@ mengangkat barang,
memindahkan barang, menata barang dengan rapii, membersihkan gudang,
melakukan pemisahan barang yang baik dengan barang yang telah rusak.

» Helper bertanggungjawab secara langsung pada Ka.. Gudang.

Waker/Penjaga Malam

”

Menjaga kemanan dilingkungan kantor dan gudamg PT. Sinar Jaya Dharma
Sejahtera
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Waker bertanggung jawab secara langsung pada superviisor sales.

’
9. Salesman
» Memasarkan barang ke konsumen
» Melaporkan setiap kondisi pasar pada supervisor salles
» Melakukan perluasan area penjualan dan mendapatkan pelanggan baru
» Membuat Laporan Aktivitas Harian Salesman dan miembuat laporan dari
hari tagihan
, Membuat Daftar Pemesanan Barang pada Gudang apabila jumlah barang di
kendaraan sudah dirasa tidak mencukupi dalam meflakukan penjualan.
» Membuat Nota Persetujuan Barang pada gudang
» Mempertanggung jawabkan hasil kerjanya secara langsung pada Supervisor
Sales.
10. Driver
» Membantu salesman dalam memasarkan barang ke konsumen.
» Mengemudikan kendaraan sesuai dengan rtute perjalanan yang telah
ditentukan sebelumnya.
» Menurunkan barang yang dipesan konsumen dari kendaraan dan menaikkan
barang retur dan konsumen.
» Bertanggung jawab secara langsung pada Supervisor Sales.

4.1.3 Aspek Personalia

1. Jumlah Tenaga Kerja

Hingga saat ini PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember memiliki tenaga

kerja sebanyak 29 orang, dengan perincian sebagai berikut :
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3b

Khusus Sabtu

- Jam 08.00 Masuk kerja

- Jam 12.00 s/d 13.00 Istirahat
- 15.00 Selesai

Sismtem Pemberian Gaji, Overtime dan Tunjangan Kese:jahteraan

.

2).

3).

4).

5).

Gay Karyawan

PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember memberikan gajl
berdasarkan atas Jabatan, Masa Kerja dan Tingkat Grade Karyawan. Sistem
pemberian gaji diberikan secara langsung dar head office Surabaya melalui.
transfer bank dalam hal ini bank BNI setiap tanggal 28. Khusus untuk team
operasional disamping mendapatkan gaji masih ditambah dengan tunjangan
apabila mencapai batas minimal target penjualan, collection dan effective
call yang telah ditentukan sebelumnya.

Tunjangan Teta;;

Tunjangan tetap ini akan diberikan pada karyawan setiap bulan dan
besarnya disesuaikan dengan masa kerja jabatan dan jabatan karyawan.
Tunjangan Perumahan

Tunjangan perumahan ini akan diberikan kepada karyawan yang tempat
tinggalnya jauh diluar kota dan besarnya disesuaikan dengan jabatan dan
minimal besar tunjangan perumahan adalah sebesar Rp. 100.000.-
Tunjangan Kemahalan

Tunjangan kemahalan ini akan diberikan kepada karyawan yang tempat
kerjanya berada diluar Jawa dan besarnya disesuaikan dengan tingkat inflasi
daerah yang ada dan minimal besar tunjangan kemahalan adalah sebesar Rp.
50.000,-

Tunjangan Har Raya

Tunjangan hari raya diberikan 1 minggu sebelum hari raya dan untuk

besarnya tunjangan hari raya sifatnya fleksibel, akan tetapi dasar
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pemberiannya adalah masa kerja minimal masa kerjea diatas 1 tahun dan
jabatan karyawan.

Tunjangan Kesehatan

PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera memberikan tumjangan kesehatan bagi
karyawan yang masa kerjanya sudah diatas | tahum minimal tunjangan
kesehatan sebesar | kali gaji.

Overtime

Overtime akan diberikan apabila karyawan bekerja imelebihi dari batas jam
kerja yang telah ditentukan. Apabila overtime dimasa hari-hari aktif maka
besarnya overtime 2000 per jam, apabila overtime dimasa hari-hari libur

maka besarnya 2500 per jam.

4.1.4 Aspek Pemasaran

1. Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran untuk PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember

meliputi daerah :

-

Wilayah Jember dan Sekitarnya
Wilayah Bondowoso

Wilayah Situbondo

Wilayah Lumajang

Wilayah Banyuwangi

2. Produk Yang Dipasarkan

Produk yang dipasarkan oleh PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember
adalah produk Salam Mie.

3. Saluran Distribusi

Saluran distribusi PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember dan

produsen sampai ke konsumen dapat digambarkan sebagai berikut :
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PT. Sentratood
Indonesia Sejahtera Dep Jember

_— PT. Sinar Jaya Dharma Agen —p{Konsumen

Gambar 4.2 :Bagan Distribusi PT. Sinar Jaya Dtharma Sejahtera Depo
Jember

Sumber data :PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera IDepo Jember

4. Bauran Promosi (Promotional Mix)
Sampai saat ini untuk mempertahankan pelanggan dan menarik konsumen
baru PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember mengadakan kegiatan yang

bersifat promosional untuk mengkomunikasikan produk yang ditawarkan kepada

pelanggan. Selain sebagai langkah awal, kegiatan yang bersifat promosional terus ..

dilakukan sampai pasca pembelian. Hal ini sesuai dengan Komitmen perusahaan
dalam menerapkan sistem fofal quality management. Kegiatan promosi yang

dilakukan oleh PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember adalah :
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Tabel 4.2 : Realisasi Biaya Distribusi, Biaya Hadiah dam Jumlah Salesman

>

| [
| No. | Tabun/Triwulan | Biaya Distribusi | Biays Sl SJ““"ah
alesman.
1. 11998/ Rp 13.650.000 |  Rp 10.320.0000 9
| L 1998/11 Rp 13.750.000 |  Rp 10.320.0000 10
| 1998/111 Rp 11.690.000 |  Rp 10.220.000 9
| 1998/1V Rp 9.900.000 | Rp 10.210.000 9
\
2. | 1999/ Rp 9.900.000 | Rp 10.210.000 9
| 19989/11 Rp 12.300.000 |  Rp 10.000.000 10
L 1999/111 Rp 13.300.000 |  Rp 13.6:50.000 11
| 1999/1V Rp 9.875.000 | Rp 13.640.000 10
3. | 2000/ Rp 9.875.000 | Rp 13.640.000 10
2000/11 Rp 10.250.000 |  Rp 13.640.000 1
2000/111 Rp 10.350.000 | Rp 11.350.000 12
2000/1V Rp 13.450.000 |  Rp 13.450.000 12
4. 12001/ Rp 13.300.000 |  Rp 10.000.000 11
2001/11 Rp 12.300.000 |  Rp 10.000.000 10
2001/111 Rp 11.360.000 |  Rp 10.0000.000 11
2001/1V Rp 11.230.000 | Rp 9.900.900 10
5. |2002/1 Rp12.500.000 | Rp 2.770.000 11
2002/11 Rp 11.900.000 | Rp 9.670.000 10
2002/111 Rp 13.890.000 | Rp 9.570.000 11
2002/1V Rp 12.900.000 | Rp 12.320.000 9

Sumber data : PT. Sinar Jaya Dharina Sejahtera Depo Jember

a.

Promosi Penjualan

Bentuk kegiatan da-i promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Sinar Jaya
Dharma Sejahtera Depo Jember antara lain adalah berupa pemberian
cinderamata (misalnva berupa kalender, payung, gelas, piring, dll) dengan logo
PT. Szntrafood Indonusa, pemberian kalender maupun parcel lebaran dan tahun
baru bagi konsumen industri.

Selain itu, PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember juga aktif mengikuti
pamerar. perdagangan dan industri sebagai salah satu alternatif kegiatan promosi

penjualan. Kegiatan pamaren ini dianggap efektif untuk mengetahui tanggapan
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konsumen terhadap produk yang ditawarkan, sehingga P"T. Sinar Jaya Dharma
Sejahtera Depo Jembcr mampu untuk segera melakukan/menyesuaikan variasi
penawaran dan permintaan dari konsumen.

Untuk setiap pembelian Salam Mie Goreng Jawa sebamyak 1 dos perusahaan
memberkan 4 mangkok keramik cantik, untuk setiap pembelian Salam Mie
Goreng biasa peruahaan memberikan 4 piring cantik, sedangkan jika membeli
dalam partai besar perusahaan akan memberikan bonus kalender dan payung

atau gelas.

b. Personal Selling

Selain promosi penjualan, kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Sinar Jaya
Dharma Sejahtera Depo Jember adalah personal selling (penjualan tatap muka)
personal selling dalam pelaksanaannya lebih fleksibel, karena penjual dapta
langsung bertatap muka dan mengetahui keinginan, motif dan perilaku
konsumen sekaligus reaksi konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Wujud dari kegiatan pemasaran secara individu antara lain dengan menjadi
kerjasama dengan berbagai pembeli industri seperti Supermarket, Toko-toko
peracangan maupun pengecer. Selain itu dilakukan melalui telemarketing yaitu
sistem pemasaran yang memanfaatkan jasa telepon sebagai alat untuk
mengkomunikasikan produk kepada pelanggan maupun pembeli baru. ‘
Besarnya biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam kegiatan ini bersifat -
berimbang dan fleksibel dalam pencapaian tujuan organisasi.

Sampai saat ini untuk mempertahankan pelanggan dan menarik konsumen
baru PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember mengadakan kegiatan yang
bersifat promosional untuk mengkomunikaSikan produk yang ditawarkan kepada
pelanggan. Selain sebagai langkah awal, kegiatan yang bersifat promosional terus
dilakukan sampai pasca pembelian.

c.  Dastribusi
Biaya distribusi yang dikeluarkan oleh PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo

Jember meliputi biaya bahan bakar, biaya makan, dan biaya penginapan, adapun
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besarnya biaya setiap kali pengiriman yang harus dikelwarrkan oleh perusahaan

tergantung jarak dan tempat proses distribusi.

4.2 Analisa Data dan Pembahasan
4.2.1 Analisa Koefisien Regresi Berganda

Berdasarkan hasil perhitungan pada program SPSS for Windows Release 10.0
diketahui hasil persamaan dan besarnya pengaruh variabel lbiaya distribusi, biaya:
hadiah dan jumlah salesman terhadap volume penjualan adalah seperti pada tabel
berikut ini :

Tabel 4.3 : Nilai Koefisien Hasil Analisis Regresi Berganda

Variabel Koefisien t hitung t tabel Perlakuan terhadap hipotesis
Bo 89984752
X, -0,602 -1,185 2,120 Ho diterima, Ha ditolak
+ X, 2,396 5,095 2,120 Ho ditolak , Ha diterima
. X3 42711924 X35 2,120 'Ho ditolak , Ha diterima

Sumber : Hasil Perhitungan SPSS (terlampir)

Dari tabel diatas dapat diperoleh persamaan :

Y = 89984782 0602 X, + 2,396 X; +:4271 1927 X5 @

Hal iui berarti apabila perusahaan tidak mengeluarkan biaya distribusi, biaya
hadiah dan perubahan jumlah salesman atau X;, X, dan X; = 0 maka penjualan
adalah sebesar Rp ¥9.984.752.

Adapun dari tabel 3 juga diketahui besarnya pengaruh masing-masing variabel
bebas terhadap variabel terikat sebagai berikut :

a. Pengaruh variabel biaya distribusi (X,) terhadap volume penjualan pada PT.
Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember. Dari hasil analisis yang telah
dilakukan menunjukkan bahwa nilai-nilai koefisien regresi untuk variabel biaya
distribusi adalah sebesar —0,602. Apabila variabel biaya promosi (X,)
ditingkatkan sebesar Rp 1.000 maka akan menyebabkan penurunan penjualan

sebesar Rp 602.
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b. Pengaruh variabel biaya hadiah (X;) terhadap volume pemjualan pada PT. Sinar
Jaya Dharina Sejahtera Depo Jember. Dari hasil analisis yang telah dilakukan
menunjul.kan bahwa nilai-nilai koefisien regresi untuk variabel biaya hadiah
adalah sebesar 2,396. Apabila variabel biaya hadiah (X;) ditingkatkan sebesar
Rp 1.000 maka akan menyebabkan peningkatan penjualan sebesar Rp 2.396.

¢. Pengaruh variabel biaya jumlah salesman (X;) terhadap volume penjualan pada
PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember. Dari hasil analisis yang telah
dilakukan menunjukkan bahwa nilai-nilai koefisien regresi untuk variabel jurf;'lah
salecsman adalah scbesar 4.271.1927. Apabila variabel jumlah salesman
(X3) mengalami penainbahan | orang maka akan menyebabkan peningkatan

penjualan sebesar Rp 4.271.192,7.

4.2.2 Analisis Koefisicn Determinasi Berganda

Untuk mengetahui seberapa proporsi sumbangan variabel biaya distribusi,
biaya hadiah, dan jumlal salesman secara bersama-sama terhadap volume penjualan
pada PT. S'nar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember digunakan analisis koefisen
determinasi berganda. B:rdasarkan pada perhitungan komputer program SPSS for
Windows Release 10.0 diperoleh R* = 0,840. Hal ini menunjukkan bahwa volume
penjualan dipengaruhi oleh variabel biaya distribusi, biaya hadiah dan jumlah
salesman sebesar 84% sedangkan 16 % dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel

penelitian.

4.2.3 Uji Serempak (Uji F)

Uji F adalah pengujian yang dilakukan secara menyeluruh untuk mengetahui
apakah secara serentak kcefisien regresi variabel-variabel biaya distribusi, biaya
hadiéah dan jumlah salesman mempunyai pengaruh terhadap penjualan péda PT. Sinar

J aya Dharma Sejahtera Depo Jember. Adapun langkah-langkah pengujiannya adalah :
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a. Menentukan formulasi pengujian secara statistik

Ho:b; - 0, artinya bahwa variabel biaya distribusi, biaya hadiah dan jumlah
salesman tidak berpengaruh terhadap volume peenjualan.

Hi:b, # 0, artinya bahwa vairabel biaya distribusi, biaya hadiah dan jumlah
berpengaruh terhadap volume penjualan.
b. Menentukan level of s'gnificant sebesar 95% atau a. = 0,05.
c. Kriteria pengujian
Ho ditolak apabila :
F-hitung > F tabel
Ho diterima apabila
F-hitung < F tabel
d. Perhitungan
F tabel = Fa (k) (n-k-1) = 3,239
F hitung = 27,99
Karena F hitung > F-tabel, maka Ho ditolak.
Adapun hasil analisis pengolahan data untuk uji F dengan program SPSS for
Windows Release 10.0 terangkum dalam tabel berikut ini
Tabel 4.4 : Nilai R Square dan Uji F

Dependent | Independent | R square | F tabel F hitung | Hipotesis

variabel variabel

¥ X1, X, X3 0,84 3.239 27,99 Ho ditolak
Sumber : Hasil Perhitungan SPSS (terlampir)

Dari tabel tersebut diketahui bahwa variabel biaya distribusi, biaya hadiah,

jumlah salesman secara bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap volume

penjualan pada PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Depo Jember. Apabila digambar

dalam kurva normal dapat dilihac dalam gambar berikut :
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Gambar 4.3 Kurva Norlmal Pengujian Hipotesis dengan Uji F
4.2.4 Ujit

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel bebas (biaya
distribusi, biaya hadiah dan jumlah salesman) terhadap variabel terikat (volume
penjualan) secara parsial. Berdasarkan perhitungan komputer program SPSS for
Windows Release 10.0 hasil uji t dapat dilihat pada tabel berikut :
Tabel 4.5 : Nilai Regresi Sccara Parsial Variabel Bebas terhadap Variabel

Terikat
1 No. { Variabel oebas hoefisne.n T hitung | T tabel R ; T.araf :
| b Regresi Ll signifikansi
| 1 | Biaya distribusi - -0,602 -1,185 | 2,120 | 0,284 0,253
i 2 | Biaya hadiah 2,396 5,095 2,120 | 0,787 0,000
i .
' 3 | Jumlah salesman 2711927 | - 5,535 2,120 | 0,811 0,000

Sumber : Hasil Perhitungan SPSS (terlampir)

Adapun langkah pengujian T test adalah sebagai beriktu
1. Pengujian hipotesis koefisien regresi variabel independent biaya distribusi (X).
[Langkah-langkah yang digunakan ‘.'c'idalah scbagai berikut
a. Meaentukan formulasi pengujian secara statistik
Ho:b; = 0, artinya bahwa variabel bebasnya secara individu tidak
berpengaruh terhadap volume penjualan.
Ho:b, # 0, artinya bahwa vairabel bebasnya secara individu
' berpengaruh terhadap volume penjualan.

b. Menentukan level of significant sebesar 95% atau a = 0,05.
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c. Kriteria pengujian

Ho diterima apabila :

t-hitung < t1/2 o (n-k-1) atau — (t hitung) = (t12 « (nk-1))

Ho ditolak apabila

t-hitung > ty/2 o (n-k-1) atau — (t hitung) < (ty2 o (nk-1))
d. Perhitungan

t2 a mk-n— 10,0025 (1) = 2,120 (t-tabel)

t-hitung = -1,185
Karena t-hitung < t-tabel (-1,185 < 2,120), maka Ho diterima, berarti biaya
distribust (X,) yang dikeluarkan oleh pihak perusahaan secara individu tidak
berpengaruh ternadap volume penjualan.
Apabila digambarkan dalam kurva distribusi normal dapat dilihat seperti

berikut :

212 -1 2.12

Gambar 4.4 : Kur a normal t-Test Biaya Distribusi

Pengujian hipotesis koefisien regresi variabel independent biaya hadiah (X)
Langkah-langkah yang digunakan adalah sebagai berikut :
a. Menentukan formulasi pengujian hipotesis dengan dua sisi statistik
Ho : b; = 0, artinya bahwa variabel bebasnya secara individu tidak
berpengaruh terhadap volume penjualan .
Ho : b; # 0, artinva bahwa vairabel bebasnya secara individu berpengaruh
terhadap volume penjualan.

b. Menentukan level of significant sebesar 95% atau o = 0,05.



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

46

c. Kriteria pengujian

Ho diterima apabila :
t-hlltUIvlg < t1/2 o (nk-1) atau — (t hitung) 2 (11 u(n-k.-l)w)
Ho ditolak apabila

t-hitung > t1/2  (nk-1) @tau — (t hitung) < (t12 « (nk-1y)

d. Perhitungan

t12 a mk-n— t 0,025 (1) = 2,120 (t-tabel)

t-hitung = 5,095
Karena t-hitung > t-tabel (5,095 > 2,120), maka Ho ditolak, berarti biaya hadiah
(X;) yang dikeluarkan oleh pihak perusahaan secara individu berpengaruh
terhadap volume penjualan.
Apabila digambarkan dalam kurva distribusi normal dapat dilihat seperti

berikut :

-0,025
Terima Ho

|\ B,
-2,120 2,120 5,095

Gabar 4.5 : Kurva Normal T-Test Untuk Biaya Hadiah

Pengujian hipotesis koefisien regresi variabel independent jumlah salesman (X;)
Langkah-langkah yang digunakan adalah sebagai berikut :
a. Menentukan formulasi pengujian hipotesis dengan dua sisi statistik
Ho : b, = 0, artinya bahwa variabel bebasnya secara individu tidak
berpengaruh terhadap volume penjualan .
Ho : b, # 0, artinya bahwa vairabel bebasnya secara individu berpengaruh
terhadap volume penjualan.

b. Menentukan level of significant sebesar 95% atau o = 0,05.
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c. Kriteria pengujian

Ho diterima apabila :

t-hitung < ti/2 o (n-k-1) @tau — (t hitung) 2 (ti2 & (nk-1y)

Ho ditolak apabila

t-hitung > t}/3 o (n-k-1) atau — (t hitung) < (t12 o (nk-1))
d. Perhitungan

t12 o mk-1)— t 0,0025 (1) = 2,120 (t-tabel)

t-hitung = 5,535
Karena t-hitung > t-tabel (5,535 > 2,120), maka Ho ditolak, berarti jumlah
salesman (X3;) yang ditambahkan oleh pihak perusahaan secara individu
berpengaruh terhadap volume penjualan.
Apabila digambarkan dalam kurva distribusi normal dapat dilihat seperti

berikut :

-0.025
Terima Ho

-2,120 2,120 5,535

Gabar 4.6 : Kurva Normal T-Test Untuk Jumlah Salesman

4.2.5 Korelasi Parsial

Analisis ini digunakan untuk mengetahui variabel yang memiliki pengaruh
yang paling deminan terhadap variabel terikat. Dengan melihat hasil perhitungan
pada lampiran 4 dikctahui bahawa dari ketiga variabel tersebut variabel salesman (X;)
memiliki pengaruh paling dominan terhadap volume penjualan (Y). Hal im
ditunjukkan oleh nilai koefisien korelasi parsialnya sebesar 0,811. Selanjutnya diikuti
oleh variabel biaya hadiah (X;) sebesar 0,787 kemudian variabel biaya distribusi (X;)
sebesar 0,284
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisa yang telah dilakukan pada bab IV (empat) maka

dapat disimpulkan bahwa :

l.

Pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat secara serentak maupun parsial
adalah variabel-variabel penelitian (biaya Distribusi, biaya Hadiah, dan jumlah
Salesman) secara serentak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume
penjualan tiket pada PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Jember periode 1998-2002
yaitu sebesar 84%, sedangkan 16,0% dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel
penelitian. Hal ini berarti hipotesis pertama diterima pada hasil penelitian ini.

Diantara variabel-variabzl penelitian (biaya Distribusi, biaya Hadiah, dan jumlah
Salesman), variabel jumlah Salesman mempunyai pengaruh yang paling
dominan terhadap volume penjualan pada PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera
Jember, yaitu 81,1% Hal ini dapat diartikan bahwa jumlah salesman dari PT.
Sinar Jaya Dharma Sejahtera cukup memadai dalam upayanya meningkatkan
volume penjualan. Kemudian diikuti oleh variabel biaya Hadiah sebesar 78,7%,
yang berarti bahwa usaha promosi penjualan PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera
berupa bonus/hadiah langsung sudah cukup baik dalam upayanya meningkatkan
volume penjualan dan biaya Distribusi sebesar 28,4%. Hal ini menunjukkan
distribusi yang dilakukan kurang baik dalam upaya meingkatkan volume

penjualan.

5.2 Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan pada PT. Sinar Jaya Dharma

Sejahtera Jember, maka dapat diberikan saran, yaitu :

i

PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Jember hendaknya menambah jumlah
Salesman sampai pada jumlah yang dianggap optimal, karena berdasarkan

analisa yang telah dilakukan, penambahan jumlah Salesman memberikan

48
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peningkatan volume penjualan yang sangat tinggi, yaitw :setiap penambahan 1
orang Salesman akan meningkatkan volume penjualan sebessar Rp 4.271.192,7.
Perlu adanya kebijakan yang berkaitan dengan pemghargaan atas kinerja para
salesman, seperti promosi jabatan, gaji (bonus) atau fasiilitas yang lebih baik.
Karena dengan hal ini diharapkan kinerja salesman dapat dipertahankan atau
lebih ditingkatkan.
PT. Sinar Jaya Dharma Sejahtera Jember perlu memperhatikan kembali bentuk
kegiatan promosi yang telah dilakukan, sehingga diharapkan segmen konsumen
perusahaan bertambah dan variatif, tidak tergantung kepada Supermarket dan
Toko-toko, seperti pada warung siap saji. Karena ketergantungan perusahaan
terhadap pembeli tertentu menyebabkan menurunnya daya tawar perusahaan itu
sendirl.
Kebijakan perusahaan dalam pemberian Hadiah, oleh peneliti dianggap telah
tepat dan perlu dipertahankan. Akan tetapi diharapkan perusahaan
memperhatikan jenis Hadiah yang akan diberikan kepada konsumen sehingga
pembelian dapat lebih ditingkatkan iagi.
Diharapkan kepada peneliti selanjutnya yang melakukan penelitian sejenis agar :
a. Memperhatiakn faktor-faktor eksternal perusahaan yang mendukung seperti
jumlah pesaing pada bidang usaha sejenis.
b. Berdasarkan berbagai keterbatasan penulisan yang telah dialami penulis,
penulis selanjutnya sebaiknya mengadakan penelitian tentang jumlah
salesman yang optimal, biaya distribusi yang maksimal, dan biaya hadiah

yang optimal.
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Lamgiran,

Variables Entered/Removed?®

Model

Varnables
Entered

Variables
Removed

Method

Jumlah
salesman.
Biaya
Distribust,
Biaya
Hadiah

Enter

A

3 All requested variables entered.
0 Dependent Variable: Velume Penjualan

—
A
(C Model Summary®
Change Statistics
Adjusted R Std. Error of R Square Durbin-W
Model R R Square Square the Estimate Change F Change df1 df2 Sig. F Change atson
1 9168 840 810 304414162 .840 27,990 3 16 000 1,858
a8 Predictors: (Constant), Jumlah salesman, m,m,\m.o_m:_ccm_. Biaya Hadiah
b Dependent Variable: Volume Penjualan _
ANOVAP
o Sum of
NModel Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 7,78E+14 3 2,5938E+14 27,990 0002
Residual 1,48E+14 16 9,2668E+12
Total 9,26E+14 19

a Predittors: (Constant). .

Jumlah salesman, Biaya Distribusi, Biaya Hadiah
b Dependent Variable: Volume Penjualan
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Laibipitdl ,w

Coefficients?

Standardiz
ed

Unstandardized Coefficient
Coefficients S 95% Confidence Interval for B
Model B Std. Error Beta t Sig Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) 89984752 | 9779943 9 9,201 ,000 | 69252197 414 11071730€,8
Biaya Distribusi -602 508 -126 -1.185 253 -1.678 474
Biaya Hadiah 2,396 470 551 5,095 000 1,399 3,393
Jumlah salesman 42711927 | 771637.59 591 5.535 000 | 2635394.069 | 5906991 255
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Coefficients?

95% Confidence Interval for B

del Lower Bound Upper Bound
(Constant) -117548800,3 | 3408848870
Biaya Distribusi -11,580 12,220
Biaya Hadiah -12,269 9,776

Jumiah salesman

-27090181,46

9080237,087
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lampiran 3
? > C_.{' C: \ ’? () M}‘/J ¢
Daftar t tabel \
df/Probh. | 1% “5% | 710% 15% | 220% | ~30%
1] 63.656] 12.706] 6.314] 4165 3(078 1.963
2 9925] 4303 2920 2282 1:886|  1.386
3 5.841)F " +13.182 2.353 1.924 1638 1.250
4 46040  2776| 2132  1.778) & H1RSE3 1.190
5 4032} - 2871 2.015]  1699]  1.476 1.156
5 3.707|  2.447 1943 1650  1.440 1.134
7 3499 2365 1.895] 1617|  1.415 1.119
8 3355 2.306; 1.860] 1592  1.397 1.108
9 3.250]  2.262 1.833| 1.574 1.383 1.100
10} #¥1e8] sl 1.812]  1.550F *IWNO 1.093
S 318 a0 1796  1.548]  1.353|  1.088
2] CaasLe BTk M B2) .60 1.356 1.083
13 3012] _ FN60I 771 1.5308% L8350 1.079
14157 2.977] 2. TR “1.761 1523~ 1.345 1.076
15 2.9474 . 2.131 O R 1.341 1.074
16 2.921 21208 TS| ' CE 1.337 1.071
17 28900 2.41QF 1740 1.508F ¢ . 1.333 1.069
18 2.878]  2.101 1.734|  1.504 1.330 1.067
19|  2.861 gesl  1.729) 1500 1.328 1.066
20 2:845| " POMS!  1.725] 1497 1.325 1.064
21 2.831 2000| | 1721  1494] 1398 1.063
22 2818 ZW4l (T 14821 (9394 1.061
23 2.807] |« 2089  1.714] 1489 1318« 1.060
24 2797 2.064 1.711 1.487|  1.318]  1.059
25|  27HIl 20801  NI0B| 4488 1.316] _ 1.058
e 26| 278 2.056 1.706!  1.483 1.315]  1.058
27| 27h wEeel - 1703l [ fAEE 13180 1087
28 2.763] 2048 701 1480] 1.313 1.056
29 2756| 2.045| 1.699|  1.479 L3917 1095
i 3]  2.750] U NEEAL Y @ERh- . TR 1.310 1.055
311 2744 2040 1.696] 1.476]  1.209 1.054
32 2738 420371 1694 = 1478 1.309 1.054
38l | 2.73%: 0 2485 TheRET 1474 1.308 1.053
34 2.728] 2882 1.691 1.473 1.307 1.052
- 35 2.72/ 2.030 1.690 1.472| 1.306 1.052
36| . AT719) 2078 | 1888 | 14M 1.306 1.052
AT IR e el 18T 140 1.305 1.051
*ola OGN 2.024|  1.686 1.469 1.304 1.051
il 2708 2.023] 1685 1468 1.304|  1.050
JUADE  STME el 1684l 1.468 1.303|  1.050
Al 2704l "2020] 1683 1467) 1.903] 4 O8S
42| 2698 2018  1682] 1466] 1.302]  1.049
Adl - 20NN TEIRET) | 1B81]  1.46688 #3502 1.049
44l 26800 Smal5 - 1.680 1.465]  1.301 1.049
45| 26%| "2014l 1679 1468 1.301 1.049



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

... PT SINARJAYA DHARMA SEJAHTERA

Branch Jember / Depo Jember
J1 Teratai 26 A Gebang Tunggul — Jember ‘Teslp / Fax (0331) 423 408

— —— i—

No 1510/ SIDS/JBR/1V /03 Datte : 15 APRIL 2003

To : Pimpinan Lembaga Penelitian Cc :GM
UNIVERSITAS JEMBER BM

From :PT Sinarjaya Dharma Sejahtera PO

Subject : Ijin Penelitian.

File

Memperhatikan surat pengantar dari LEMBAGA PENELITIAN UNIVERSITAS
JEMBER No. 379/j25.3.1/PL/.5/2003 tanggal 10 April 2003, perihal permohonan ijin

penelitian pada perusahaan kami, maka dengan ini kami memberikan 1jin penelitian

kepada :
Nama
NIM
Fakuitas / Jurusan

[Lama Penelitian

"ANGGRAINI
:99 - 1019
: Ekonomi / Manajement.

- 2 bulan

Demikian surat keterangan ijin penelitian ini diberikan untuk dapat dipergunakan

sebagai mana mestinya.

IWAN SUSANTO
Chief Accounting



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

