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ABSTRAKSI

Perusahaan industri minuman Hgh Lfe” merupakan per ssahaac
raifinat imuh yang sedang berkerbang, deigan fsang hngkup pemasaman
d wilayah Jawa Tengah dan selama i roash mengangaap bahwa taryol
penualan yahg dicapai belum sesus; dengan keinginagn yang diharapkan
Untuk  memudankan pehyaiaran produk-produknya sampai ke tangan
konsumen, pihak  manajemen menggunakan pengecer sebagal |asa
perantara yang memperiancar penyaluran produk-produk yang  cihasilkan
perusahaan sampai ke tahgan konsumen Diplirnya pengecer karenia dalam
kegiatan sehar-hari, seorahy pengecer selaly berhubungan dan  terhibai
[Bngsung dengah konsumen yang terbasar luas o pasar.
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pengecer (X)) terhadapvaiime mani, slaa i S sy Wlenma

2 Berdasarkan nasi penalitian diperolen nilai koefisien determinas: sebesar
0,902 sehingga jumiah pengecer dalam mempengaruiin besarmya wilunwe
pefjualan adalah sebesar 90,2 %, sedangkan sisanya dipengaruhi oiei
vanabel lan yang idak diamati dalam penelitian i
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan duria perekonomian yang  dikuti perkembangan
informasl mengakibathan sebagian besar ndystn beralih menggunakan
mesit modern sebagal salah salu alat yalg  dierlirakan A

meningkatkan efisienst kerja katan efisiens) kerja dalam bagian

o Bsll produksi dan

U M 5 55 M i@ ;e yalg besar dan

Keglatan pr.—';masaran merU'p;an satah satu dan berbaga aktivitas
yang Memegang pefanan penting dalam susty perusshaan Pemasaran
adalah suaty sistem keseluruhan dan kegatan-kegiatan bismis vang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga. mempromosikan dan
mendistrbusikan barang dan j@sa untuk memuaskan kebutuhan  baik

kepada pembeli yang ada maupun pembel potensial



Semakin pesat dan berkeMbangnya pettu™bunhan perusahasn
memberikan pengertan bahwa produk yélg dihasilkan semakin dikenal
luas oleh konsumen, sehingga konsumen yang membutuhkan produk
tersebut semakin Meluas ningga sampar ke pelosok daerah.  Apabia
melihat keadaan tersebut sangat sult mencapal keberadaan tempat
frggal konsumen sehingga uNtuk memudahkan menghemat biava dan

mempercepat penyaluran pfoduk  sampal ke tangan  konsumen

perusahasn  harus memperh; alikar... bentk  saluran  distibusi yang

| produsen ke
ang  diterapkan
\I} kelancaran
jangkauan

daal me sehingaa

galam wakfu yang

singkat \

&P
UNISSULA

Perusahas Minuman "High JIPerupakan perusahaan

minuman  [imyf k'_,rfrsnr*n;.] sedang ?&rken'lbang. dengan ruang  kngkup
pemasararn d wiayah Jawa Tengah dan selaMa i masih menganggap
bahwa targat penjualan yang dicapa: belum sesuai dengan keinginan yang
diharapkart Untuk memugahkan pefyaluran produk-produknya sampal ke
tangan konsumen  pihak manajemen MeNggunakan pengecer sebagal

jasa Pperantard yang meMperiancar penyalyfan  produk-praduk  vang

1=d



dihasilkan perusshaan sampar ke tangan koNsumen Dipdihnya pengecer
karena dalam kegiatan sehan-ian Searang pengecer selalu berhubungan
dan teribat langsung dengan konsumen yalg terbesar luas d pasar
Pengecer adatsh sebuah tempat yang memeriukan kegiatan usaha
menjual produk kepada konsumen akhr Pengecer sebagar salah satu
perantara didalam proses pendistribusian hasil produks) yang dihasilkan
perusahaan sangal membantu dalam menyal kan barang hasil produks

Dengan demikian kegiatan yangsdlakukan pengecer akan berpengaruh

volume penjuals W ity meningkatkan

besarnya volu b idtan I :E'I: adpl Balk M baroers
cellullI £l leluznela den
/

secars optinai,

sehingga menarlﬁ.,l gan  mengambil

Judal

“ANALISIS PENGARUH JUMLAH PENGECER TERHADAP VOLUME

PENJUALAN PADA INDUSTRI MINUMAN HIGH LIFE UNGARAN®.
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1.2 Perumusan Masalah

Strategr pemasaran vyang tepat  sangal dibutuhkan daiam
meMasarkan, setap produk yang dihasilkan sehingga akan dperoleh
volume penjualan yang meMuaskan Salah saty strategr pemasaran yang
digunakan dalam rangka mefingkatkan besarya volume penjuaian yang
dinginkan adatah melalui pengecer yang dapat berperan secara optmal
Untuk febih jelaspya meka masalah daiam penghitian n dirdmuskan

sebagar berkut

» Bagalmana pengaruhsid

JIL

1 “(a ! " < e o = N
yang dihasilkan | '., ‘ L‘“‘

engaruh  terhadap
voluMe penualan, h..._r,..-.l.m.....g rolomerpemuaian yang dicapar, maka
$80ard langsung perusahaan akan Mendapatkan keuntungan dan sangat
berpengaruh terhadap kelangsungan hidup perusahaan Dalam hal i
peran pengecer merupakan fakior yvang paling menentukan

Agar permasataian tldak terlalu meluas dan  menmbuikan
kekaburan pengertian. maka dibenkan masalah dalam penelitian

dibatasi pada banyaknya umiah pengecer yang Membantu proses



pendisiribusian  minuman "High Lfe” dan perusahzan sampa kepada

konsumen, khususfya d wilayah KecaMatan Manyaran Kotamadya

Semarang

1.4 Tujuan Pernelitian
Suatu penelitian  dilakukan tentunya memiliki berbagai macam
tujuan. Adapun salah satu tuiuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini

adalan untuk mefigetshui seberapa besar pengaruh jumiah pengecear

o

terhadap volume )aiaan industrt Minuman High Life

UNgaran

kegunaan, d

I Penealt, -;v 1) 1‘ i i i ’ _;-“' yang didapat
dibangku sg " -

2 Fakuitas, y Fn! M f 5 ﬁ U L l‘ﬂn graan  kepustakaan
u.!y ; s sl o

Fakultas Unwe l&:rﬂ"mlf"'

L1 e e

3. Perusahasan, yaitu dapat meMberi sumbanga” pemkiran  daiam

mefNentukan lafgkah-langkah yang akan diaMbi dalaM menentukan

sislern pemasaran pada perusahaan Minuman High Lfe Ungaran
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BAB 1l
LANDASAN TEORI

2.1 Pengertian dan Definisi Marketing

Telah dketahui bahwa yang menjadi masaiah  dalam  dumia
perekonomian adalah adanya kebutuhan manusia yang  lerbatas
jumighnya atau banyaknya tidak pernah terputuskan, Pada hal ini, alat-alat

pemuas kebutuhan sangatlah terbatas jumiahnya sehingga tiap-tiap

fndividu akan berusaha der /\ agaimana agar dapat terpenubi
kebutuhannya. Deng ¥A e bagi yang mempunyai

kelebihan s

- :
/
e
\

mencapa a{ah L5 INGE g‘g Ll

perbedaan pend Mﬂ’ﬂﬂ&“éﬁ’b-’JISLqu;T-Tier_gl.
cepat sampal pads—konsumen, sebaflikny en berpendirian dapat

menggunakan kebutunannya pada wakiu yang fepat dan harga yang

sesual, Banyak pengertan mengenai marketing yang dikemukakan,

diantararya menund Radio Sunu (1987:2) adalah sebagai berikul :
“Marketing adalah kegiatan manusia yang diarabkan pada
usaha memuaskan keinginan dan kebUtuhan melalui proses

pertukaran.”



William J. Stanton, Y. Lamtaro (1988:7) mengemukakan pengertian
mengenai pemasaran adalah sebagai berikut -

"Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan baiang-barang dan
jasa, yang dapat memuaskan keinginan baik kepada para
konsumen saat ini maupun konsumen potensial.”

Dengan demikian maka pemasaran merupakan sistem usaha yang
berorientasi pada pasar atau konsumen, harus dilayani secara efektif juga
suatu kegiatan atau aktivitas q.r«;-fr"‘ﬁ~u- angkut pemindahan hak milik atas

p

it g nen didalam memenuhi suatu

|
f& dari produsen ke

f

konsumen dalam' lexa salah satu faktor

pat saluran distribusi
yang digunakan dalam menyalurkan barang atau jasa ke konsumen.

Alex S. Nitisemito (1981:103) yang dimaksud dengan saluran
distribusi adalah :

“Saluran distribusi yaitu lembaga-lembaga distributor atau

lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan untuk



menyalurkan barang-barang atau jasa-jasa dari produsen ke

konsumen.”

Sedangkan pengertian saluran distribusi menurut Winardi (1981:292)

adalah sebagai berikut :
“Saluran distribusi adalah semua perusahaan dan individu

yang mengambil alih pihak atau turut membantu mentransfer

& il N\,
| & u'?f' )

i
€

\ UNISSULA
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Bentuk saluran distribusi ini merupakan bentuk saluran distribusi yang
paling pendek atau sering disebut saluran distribusi langsung artinya
produsen didalam menyampaikan produknya tanpa menggunakan
lembaga perantara. Dalam pemasaran barang-barang industri bentuk

saluran distribusi di atas seringkali digunakan. Produsen dalam



g
menjualnya melalui tenaga penjualan (salesmen) yang langsung
mendatangi calon pembeli tersebut.

. Produsen ——» Pengecer —  Konsumen
Mengenai bentuk ini, kegiatan perdagangan besar dilakukan sendiri
oleh produsen, dalam arti bahwa para pedagang eceran dapat

langsung membeli ke produsen. Baru kemudian pedagang eceran

tersebut menjual ke konsumen

a.Bes it Konsumen

APMNY ¢ S i’ LA ang besar dalam
aeellul/l 25l teLyala /|

g eceran. Kemudian

!

pedagang eceran melayani peaﬁbelian dari konsumen.

. Produsen —% Agen —® Pedagang Besar —® Pedagang Eceran —»
Konsumen

Dalam bentuk saluran disteribusi yang kelima ini produsen selain
menggunakan agen dalam menyalurkan hasil menggunakan agen

dalam menyalurkan hasil produksinya, juga menggunakan para



pedagang besar, yang kemudian berhubungan dengan pedagang

eceran yang melayani pembeli dari konsumen,

2.3 Pengecer
2.3.1 Pengertian dan arti penting pengecer

Untuk dapat memperoleh banyak gambaran mengenai pengecer
ataupun pedagang eceran kita dapat mengambil pengertian dari pengecer

yang telah dikemukakan oleh Basu Swasta secara divinitif dapat dikatakan

keperluan pri --.\ UNISSULA

sebagai seseorang ?:,:ﬁu.u_?.ff:" &;F’_&M@L@Lﬁ o
produsen. Terut.an dan kebutuhan
konsumen sehingga dapat diperkirakan jenmis dan jumlah dan
permintaannya.

Dengan adanya pengecer dapat membantu perusahaan didalam
melaksanakan kegiatan pemasaran terutama melaksanakan fungsi-
fungsinya secara efektif yang antara lain adalah fungsi perencanaan

barang, penetapan harga, distribusi dan promosi.



2.3.2 Penggolongan pengecer

Pengecer dapat digolongkan berdasarkan - ukuran toko, banyaknya
product line, lokasi geografis, bentuk pemilikan dan metode operasinya.
a. Berdasarkan ukuran toko
Berdasarkan ukuran toko dapat dilihat dari volume penjualan dari
masing-masing pengecer, sehingga terdapat ukuran yang berbeda-
beda dengan masalah-masalah manajemen yang berbeda-beda pula.

Berdasarkan ukuran tokﬂnyecer digolongkan ke dalam dua

golongan yaitu :

1. Pen gecer kegi

Posisi ¢ Sl die 2 pengecer ¢ fapat dinilai

b). Flaksibelitas operasinya
Pada umumnya pengecer kecil menjalankan nraktek manajemen
yang lebih flaksibel di bandingkan dengan pengecer besar,
disamping jumlah tenaga karyawan yang sedikit, juga beberapa

fungsi dipegang oleh satu orang (pemimpin).




c). Daya beli

Pengecer besar memiliki daya beli yang lebih lebih besar dibanding
dengan pengecer kecil. Semakin besar daya belinya semakin besar
pula jumlah yang mungkin mereka beli.

d). Periklanan
Dalam hal periklanan pengecer besar dapat menggunakannya
secara lebih efektif dibanding dengan pengecer kecil.

e). Merk pengecer

Pengecer besar. i §isi  yang lebih dalam

g). Biaya operasi
Secara umum pengecer besar mempunyai perbandingan biaya
operasi yang lebih besar dari pada pengecer kecil sehingga
pengecer besar juga mempunyai prosentase yang besar dalam

biaya-biaya yang dikeluarkan untuk tenaga kerja.



h). Pengujian, inovasi dan riset pemasaran
Oleh karena mempunyai kemampuan keuangan yang lebih besar,
maka pengecer besar lebih mampu mengadakan pengujian barang,
inovasi dan riset pemasaran.

. Penggolongan pengecer berdasar banyaknya product line

Menurut banyaknya product line pengecer dapat digolongkan ke

dalam :

1. General merchandise storg: Z

W
‘-:' H H 5 5 u !m A as, hanya meliputi

. Lokasi geografis

Penggolongan pengecer menurut lokasi geografis ini mempunyai
hubungan dengan pola pembelian konsumen. Secara umum dapat
dikatakan bahwa perdagangan eceran ini lebih mengelompok dengan
pembayaran produk. Berdasarkan pada lokasi geografisnya, pengecer

dapat dibagi kedalam :



1. Pengecer yang berada di desa
2. Pengecer yang berada di kota
d. Bentuk pemilikan
Berdasarkan bentuk pemilikan pengecer dapat digolongkan kedalam -
1. Toko berangkai
Toko berangkai merupakan toko yang berada dalam satu

organisasi, yang dimiliki oleh sekelompok orang. Masing-masing

2
asan yang
|
E% iQDpEI'EEiannyE
. aic tergantung {
e T UNISSULA
Menurut

dalam dua golongan, yaitu
1. Perdagangan eceran dalam toko, yaitu meliputi :
a. Perdagangan eceran dengan service penuh
Perdagangan eceran dengan service penuh ini memerlukan
kecakapan, dokorasi atau pengarangan dari penjual dalam

menjual barangnya kepada konsumen.

14



b. Perdagangan eceran supermarket
Pengecer ini menjual barang dengan menggunakan dasar
melayani  sendiri, disamping dasar melayani sendiri juga
menawarkan jasa seperti kredit atau pengantar.

¢. Perdagangan eceran dengan potongan
Termasuk ke dalam perdagangan eceran dengan potongan ini

adalah toko-toko pengecer memperoleh potongan atas barang-

barang yang dib ot menjual lagi kepada konsumen.

i oleh produsen dalam

i&ndapat informasi

12 ﬂ!“@ﬁm dapat ‘dalam 'katalog, mengirim
\\ Aezllall £a0inlolinela

pesana%

formulir pesanan

yang diterima secara Iar:lgsung melalui pos.

b. Penjualan melalui mesin otomatis
Penjualan melalui mesin otomatis ini dapat diterapkan untuk
jenis barang berukuran kecil.

¢. Penjualan melalui tenaga penjualan

Yaitu jual beli barang dirumah pembeli atau ditempat diluar kota.
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2.4 Pengertian Volume Penjualan

Volume penjualan merupakan salah satu tolak ukur keberhasilan
perusahaan. Peningkatan volume penjualan adalah salah satu petunjuk
bahwa konsumen dapat menerima produk yang dihasilkan perusahaan.
Pengertian volume penjualan menurut Basu Swastha dan Irawan
(1991:45) adalah -

"Volume yang dibeli sekelompok pembeli tertentu di daerah
geografis tertentu dar_1 jru gram pemasaran tertentu. Untuk

dengan vyang d ' rusa haan membuat ramalan
peruualan yran‘ ' 352

.
o . 2
akan m%J: 3 - y w e

faktor yaitu faktor intern dan faktor ekstern adalah sebagai berikut
1. Faktor intern
a. Kualitas produk
Kualitas  produk  merupakan  ukuran menyeluruh  yang

mencerminkan nilai suatu produk berkenaan dengan masalah



keawetan, keindahan, keseksamaan, kemudahan dan berbagai
atribut lainnya yang bernilai tinggi (Phillip Kotler, 1993:29)

Dari sudut pemasaran, kualitas produk akan lebih baik jika diukur
berdasarkan persepsi kaum pembeli atau konsumen. Dengan
semakin tingginya kualitas suatu produk, maka hal ini akan
mempertebal kepercayaan dan kepuasan konsumen terhadap

kepuasan produk tersebut. Dengan demikian akan mendorong

konsumen untuk k. sehingga akhimya akan
"l/ ! \

fat tir Siékas AN kepuasan yang
i pule, Sefta pembel 1.. iang yang lebih sering,

sehingga Enlla‘ njualan perusahaan.

. Penetapan harga jual prﬂduk

Harga produk adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur
dengan sejumiah uang dimana berdasarkan nilai tersebut
seseorang atau perusahaan bersedia melepaskan barang atau jasa

yang dimiliki kepada pihak lain (Alex S. Nitisemito, 1994.55)

i7



Suatu perusahaan harus benar-benar tegas mengenai sasaran
harga dan pemasaran yang hendak dicapai, sebelum dapat
menentukan harga suatu produk. Hal ini disebabkan masing-masing
harga yang diterapkan mempunyai akibat yang berlainan terhadap
penghasilan laba, pendapatan penjualan dan saham pemasaran.
Harga produk yang ditetapkan perusahaan ini akan menjadi salah

satu faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam mengambil

Dengan ‘ac EJ vfon ﬂ 5 5 Eu nagan
\ Aeellullgoalstoluzsdla /

menyadari manfaat dan akhqmya bersedia melakukan pembelian

(13

/
fr mengetahui dan

n untuk selanjutnya

terhadap produk yang ditawarkan perusahaan tersebut.
2. Faktor ekstern
a. Selera konsumen
Selera konsumen terhadap produk atau jasa suatu perusahaan

tidak hanya terbatas pada rasa saja, tetapi mencakup juga warna,

18



ukuran, bau, bentuk dan sebagainya. Oleh karena itu selera
konsumen tidak sama dan bermacam-macam, maka perusahaan
perlu mengetahui dan menyesuaikan produk atau jasanya dengan
selera konsumen tersebut.

- Munculnya pesaing

Munculnya pesaing disini adalah perusahaan-perusahaan lain yang
menghasilkan atau menawarkan produk atau jasa yang sama

dengan barang atau jasa pgrisahaan.

pesaing, maka

lebih banyak

: 3 s o
pesaing | s Ime P 2Nt

UNISSULA
el £onlslelutnela
—

ian tetap dapat

terjaga. |

. Muncuinya bg

Yang dimaksud barang pengganti adalah barang yang dalam
pemasarannya mempunyai fasilitas yang sama dengan barang-
barang perusahaan, dimana pada umumnya menawarkan manfaat

yang lebih baik dan harganya murah.
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d. Kebijaksanaan pemerintah

Apabila dengan kebijaksanaan pemerintah menyangkut bidang
usaha perusahaan, maka dengan sendirinya perusahaan harus
melaksanakan penyesuaian-penyasuaian,  ini tentunya akan
mempengaruhi volume penjualan.

. Pendapatan konsumen

Penghasilan dapat digolong_kan menjadi 2 macam vyaitu (Basu

Yat uang yang diterima
L\x il."'lEl"I.

Swastha, 1994:71) :

1. Penghasilan

-\_m# ko : en it 'F'/ Disamping pola

,..l.—--_.---_-i; ceda _juga._bar aitan erat dengan

tingkah laku konsumen dalam menentukan keputusan untuk
membeli produk atau jasa yang dapat memuaskan kebutuhan
mereka.

Dengan demikian dapat diketahui bahwa pendapatan konsumen

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen, dimana hal ini



berarti juga terciptanya permintaan pasar yang dapat

mempengaruhi volume penjualan.

2.4.2 Cara-cara Penjualan

Ada dua pihak yang berkepentingan yang menawarkan barang dan

pihak yang meminta barang. Menurut Basu Swastha dan Irawan (1991:20)

menyatakan bahwa penjualan dapat dilakukan melalui -

;

Penjualan langsung

=

=15 1 dapatd] gengan dua cara

p

&g
b. Penjualan URISSULA
. ‘;,gj.l.ﬂl&?léﬁ@i;:ﬁu:ﬁ iimel, [ mengadakan

pemesanan produk yang diinginkannya.

Penjualan tidak langsung

Yaitu penjualan yang dilakukan dimana produsen tidak berhadapan
langsung dengan calon pembeli. Penjualan tidak langsung dapat
dilakukan dengan :

a. Penjualan melalui surat atau pos

b. Penjualan melalui telepon



¢. Penjualan dengan mesin otomatis

Namun  penjualan tidak langsung ini dipengaruhi oleh beberapa
faktor antara lain :

* Jarak antara lokasi usaha dengan pembeli cukup jauh

* Biaya penggunaan usaha dengan pembeli cukup jauh

* Terbatasnya waktu yang dimiliki oleh pembeli

* Biaya pemesanan langsung cukup besar bagi pembeli

Setiap perusahagt  menial wusahanya sudah dipastikan

dilakukan

yang memudahkan

penyampaian barang sampai ke tangan konsumen. Untuk lebih lebih

jelasnya dapat digambarkan dalam model sebagai berikut -

Pengecer (X)) —— Volume Penjualan (Y)

Gambar 2.2 : Kerangka Pikir Hubungan Pengecer Terhadap
Volume Penjualan



Keterangan

Volume penjualan merupakan target besarnya hasil penjualan yang
diharapkan oleh perusahaan. Besarnya target perusahaan tersebut akan
tercapai apabila pengecer sebagai agen penyalur dapat bekerja secara
optimal. Untuk itu perusahaan harus tepat dalam menetapkan banyaknya
jumiah pengecer dan menentukan wilayah mana saja yang diberikan

kepercayaan sebagai pengecer.

2.6 Hipotesis

perlu adan yaiaan yang
masih bers nar akan
tetapi bisa \ titian adalah

_ L .
' ada perumiisa 385 . 3, maka dijelaskan
\ UNISSULA
hipotesis yang Hﬁ'a okan |6 .;Eéﬂgb”-‘ ya. ‘Acapun hipotesis dalam

pEﬂEﬁﬁEn Il'!i ada!& il.-}-i r.-wgr;i-l.-;.ln.nai .

Diduga terdapat pengaruh antara jumalh pengecer terhadap volume

penjualan Minuman High Life.



BAB Il
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian
Untuk mencari kebenaran ilmiah dalam penelitian, maka dilakukan
dengan metode penelitian ilmiah yang memungkinkan ditemukannya

kebenaran obyektif. Hermawan Warsito (1992:6) mengemukakan

atau prinsip (menemukan,
ebenaran) dengan cara
ata  (informasi) yang

-

terutama yai’a ey 1% 3l 1rsif --"rdan dilakukan

UKan-déengan masalah yang
dibahas, maka perlu adanya kegiatan penelitian, baik itu penefitian
lapangan maupun penelitian kepustakaan. Di dalam melakukan penelitian
lapangan sebelumnya terlebih dahulu mengetahui lokasi penelitian,
dimana kegiatan penelitian itu akan dilakukan, karena dengan mengetahui
lokasi penelitian itu akan lebih mempermudah di dalam pelaksanaan

kegiatan penelitian.



i
L

Adapun lokasi dipilih sebagai tempat dilakukannya penelitian
adalah pada industi minuman ‘High Life” yang terletak di JI. Letjen

Suprapto 22 Sidomulyo, Ungaran.

3.3 Populasi dan Sampel
Populasi menurut Husein Umar (1995:31) merupakan keseluruhan
objek yang menjadi bahan penelitian. Dalam penelitian ini populasi yang

digunakan adalah saluran distribusi yang digunakan melalui pengecer dan

Ersebut maka

me penjualan

42 ‘;EELL‘ELEP!&*‘E‘E’H’”? o&ta’ Wang, diperkirakan dapat

- 1) - -
men}awab Eemua SISl YA ISR -'ﬂ' e

: é.m penelitian ini

aw - -

adalah quota sa g, YAt mengiayi suatt 3/ dari beberapa sisi,
A\ UNISSULA /

3.4 Sumber Data

Suatu penelitian biasanya digunakan sumber data. yang nantinya
akan mendukung penelitian tersebut. Dalam hal ini sumber data disajikan
secara padat, singkat, sederhana. mudah dipahami dari apa yang

dapat dicapai melaiui penelitian dengan bahasa dalam bentuk tulisan.



Untuk mendapatkan data tersebut maka dalam mengumpulkan data

penulis memperoleh beberapa cara, yaitu - (Marzuki, 1989:55)

1. Data Primer adalah : (kutipan data dari perusahaan)
Data yang diperoleh langsung dari perusahaan, diamati dan dicatat
untuk pertama kalinya. Data tersebut menjadi data sekunder kalau
dipergunakan oleh orang yang tidak berhubungan langsung dengan

penelitian yang bersangkufan. Sedangkan data primer dari penelitian

Ini berasal dari hasil wawgncara peneliti dengan pihak-pihak

manajemen "High Life" yag l.penehttan ini.
r

penjualan tota;}n D le‘ -’QL‘* Ml”” :

jumiah pengecer di Kecamatan Manyaran Kotamadya Semarang.

njualan terhadap

a se “ _
M N 5 ﬁ U a8y A IfE- dan volume
pe

3.4 Metode Pengumpulan data

Baik buruknya hasil penelitian sebagian tergantung pada teknik-
teknik atau metode-metode pengumpulan datanya. Pengumpulan data
dalam penelitian bermaksud memperoleh bahan-bahan yang relevan dan

tepat. Untuk memperoleh data seperti yang dimaksud itu pekerjaan
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penelitian menggunakan teknik-teknik atau metode-metade. alat-alat serta
catatan yang dapat diandalkan.
Untuk mengumpulkan data yang diperlukan ini  penulis
menggunakan cara
1. Interview (wawancara)
Yaitu cara mengumpulkan data dengan mengadakan tanya jawab

secara langsung dengan mengajukan pertanyaan tentang pokok

bahasan. P

Brpustakaan yang
berkaitan l:fell 13 !. N ' 5 s I.l L A
etllul/l £oal loluinola

3.5 Metode Analisis Data

Untuk memperoleh penyelesaian penelitian ini, maka digunakan
analisis dalam pengolahan data. Dalam hal ini analisis yang digunakan

adalah :
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3.5.1 Analisis Kualitatif

Analisis data kualitatif digunakan untuk menginterpretasikan data

yang telah diolah menjadi suatu informasi yang berguna bagi konsumen.

3.5.2 Analisis Kuantitatif

Analisis  kuantitalif adalah metode analisis data dengan

menggunakan perhitungan-perhitungan. Dalam analisis kuantitatif ini

digunakan penentuan skore / nilai dengan mengubah data yang bersifat

Keteranagn
Y = Volume penjualan
X = Jumiah pengecer

a = Konstanta

b = koefisien regresi

28



Adapun untuk menentukan konstanta a dan b adalah sebagai berikut :
a=v-hy

Z(X-X)(Y-Y)

T(X1-XY¥

N ﬁ 3 SU L )

3. Tes Hipotesis
Untuk mengetahui signifikasi dari hasil penelitian maka perlu dilakukan
dengan uji t sebagai berikut :

* Uji t yaitu suatu uji untuk mengetahui pengaruh jumiah pengecer
(X1) terhadap volume penjualan (Y), dengan menggunakan cara

sebagai berikut :
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Uji satu sisi

Taraf uji o

]

Derajat kebebasan ; dk = n-k-1
= Lrabe
dengan rumus :

by

SE by

Dimana :

&
\ UN:issuULA
“ibell|gAl lobynala

ttabel t hitung

0

Gambar 3.1
Uji t
* apabila -t tabel < - t hitung atau t hitung < t tabel, maka ha
ditolak dan ho diterima : yang berarti tidak terdapat pengaruh

antara variabel bebas terhadap variabel tidak bebas



" apabila -t tabel > - t hitung atau t hitung > t tabel. maka ha
diterima dan ho ditolak : yang berarti terdapat pengaruh antara

variabel bebas terhadap variabel tidak bebas

&
UNISSULA

Fellal/) £l tebuinela
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BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah dan Perkembanganya
Perusahaan minuman ini didirikan pada tahun 1919 oleh Kwa Wan
Hong dengan nama "IK HIEN KONGSI® perusahaan tersebut pada awal

mulanya adalah perusahaan limun dan merupakan perusahaan limun yang

pertama yang didirikan oleh 'g (Asia) di Semarang. Pada tahun

Hal ini menga AN Yang q.'p\ A masyarakat dan dunia

usaha. Tidf; el
__.r'

nama menjadi’ 2rusahaan sedikit

mengalami kema etbuti dengan mampu .berahiannya perusahaan
dalam melewati

W Seellu V2ol lelusinea

Mengingat ;;m‘a’ﬁéremnum:an di Indonesia mengalami
kemunduran, banyak sekali perusahaan menghentikan operasinya,
menurunkan gaji karyawan dan bahkan ada yang merumahkan
pegawainya secara besar-besaran. Perusahaan inipun tidak luput dari
kesulitan dan hampir saja tidak dapat mempertahankan kelangsungan
hidup usahanya. Berkat kegigihan dan keuletan Tan Thiam Ting,

perusahaan "High Life" mampu mempertahankan hidupnya, hingga usai
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perang Pasifik. Namun tidak lama setelah itu beliau meninggal dan
digantikan oleh istrinya. Untuk sémentara perusahaan sempat tutup
karena kesulitan dafam mendapatkan bahan baku. Disamping faktor
persaingan dengan perusahaan sejenis milik orang Eropa, vyaitu
perusahaan limun terbesar dengan nama "HIGEA" dan "MODALBRON"

keduanya milik orang Belanda.

Perusahaan baru memulai lagi operasinya setelah perang pasifik

diperbaharuinya yang lebih modern dibanding dengan masa-masa

sebelumnya.

4.2 Lokasi Perusahaan
PT. HIGH LIFE didirikan di atas tanah seluas + 5.040 meter® yang

terletak di Jalan Letjen Suprapto No. 32 Sidomulyo Ungaran. Dengan ijin

usaha No. 31-/1117/XI/1991. Kantor PT, HIGH LIFE menyatu dengan

tad

b



pabriknya. Lokasi perusahaan ini mempunyai nilai historis yang sangat
panjang karena sejak awal mula didirikan perusahaan ini sudah
menempati areal tersebut. Dengan adanya perluasan kota tempat tersebut
menjadi sangat strategis karena dekat dengan lbukota Kabupaten

Semarang. Adapun yang mendasari perusahaan dalam pemilihan lokasi
yaitu :

a. Topografi

n ¢
o i ot

h ah-buahan lainnya.
Hal ini menguntung ya@ produk pertanian (buah)

cepat mengalami kemunduran mutu sehingga hal itu dapat dihindarkan
karena bahan cepat sampai ke lokasi pabrik.
c. Tenaga Kerja
Karena lokasi yang dekat dengan perumahan penduduk. dan
dekat dengan jalan raya maka tidaklah sulit untuk mendapatkan tenaga

kerja,



d. Transportasi

Lokasi perusahaan ini, baik prasarana maupun sarana
transportasi sangat mendukung karena kondisi iuii sdngat membantu
dalam hal persiapan produk di pasaran.

e. Tenaga Pembangkit Listrik
Supplai tenaga listrik untuk PT. HIGH LIFE bukanlah hal yang

dipersoalkan karena di Ungaran terdapat sentral, jaringan listrik yang

berasal dari Jawa Bara

*
g—:m) dasarkar A/ /atas harga
% ull iNakan dengan

\ - ; L] L1 ]
4.3 Struktur Organisast e '@’?LJML@

i =
Industri minuman High [ife merupakan Perseroan Terbatas (PT)

yang dipimpin oleh seorang Direktur. Dalam menjalankan tugasnya
seorang direktur dibantu oleh wakilnya yang secara langsung menjabat
operasional, sedangkan manajer operasional tersebut membawahi
beberapa kepala bagian antara lain:

a. Ka. Administrasi

b. Ka. Gudang

Lt

Lafu



c. Ka. Produksi

d. Ka, Perawatan
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Mekanisme struktur organisasi pada PT. High Life adalah sebagai

berikut :
DIREKTUR |
f
— WAKIL DIREKTUR
v
MAN. OPERASIONAL
&S TEAMEDP
. .. ADM. PENJUALAN
KASIR
" SALES
..l". - AN
'.L - |
KA ADM | = — N [ xa
UMUM i ‘FERAWATAN
STAF H'i STAFFMD |
| PEMBUMUM | | L - 5 cucl BIL |
I\ ol /[
KARYAWAN STAFF MD
it ' Gt BOTOL
[STAFF ADM | [ STATF ' STAFF MD
] INVENTORY | AD JUAL | SORTIR k
[ KARYAWAN ] | KARYAWAN | KARYAWAN
. L
Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT. High Life
Sumber Personalia PT. High Life



Adapun tugas dari masing-masing bagian pada PT. High Life adalah

sebagai berikut

1.

Direktur

Merupakan pemegang kekuasaan tertinggi di dalam menjalankan tugas
dan kewajuban perusahaan dan bertanggung jawab atas kelangsungan
hidup perusahaan. Dalam menjalankan tugas dibantu oleh wakil

direktur, manajer operasional dan siaff masing-masing departemen

yang ada.

Wakil Direktur

Staff dalam perusahaan ini dibagi menjadi beberapa bagian yaitu :
a. Team Salesmen
Merupakan ujung tombak pemasaran produk perusahaaan dalam

mendapatkan pangsa pasar produk yang dihasilkan perusahaan.
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b. TeamEL.P

Bertugas mengenai bagian pemrosesan data komputer perusahaan
yang bertanggung jawab atas program-program dan dokumentasi
yang berkaitan dengan pengembangan perusahaan,

€. Administrasi Penjualan
Bagian ini bertugas menerima dan mencatat pesanan dan

melaksanakan penjualan kepada konsumen setelah sebelumnya

Ingan dengan

elanggan atau

&F
oy IINISSULA
\ bl goalylolunala :

Bertugas me?\l 7 an yang diperlukan

m—
perusahaan serta masalah lain yang menyangkut kelancaran

perusahaan.

. Ka. Gudang

Bertugas membimbing, mengatur, mengawasi dan bertanggung jawab
atas segala hal sesuatu mengenai produk dan persediaan stock yang

ada digudang.



7. Ka. Produksi
Bertugas mengatur dan merencanakan jadwal produksi, mengatur
jalannya proses produksi dan mengawasi serta selalu mengusahakan
penyempurnaan kualitas produk mengatur penggunaan bahan
seefisien mungkin dari awal proses hingga akhir produksi.

8. Ka. Perawatan

Bertugas merawat dan memelihara semua peralatan baik yang

PT. HIGH LIFE terdapat heberapa goiongaﬂ karyawan antara lain

1. Karyawan Staff (tetap)
Yaitu karyawan yang diangkat dan diberhentikan oleh direktur dan

mendapatkan gaji bulanan setiap tahunnya.
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2. Karyawan Musiman
Mereka termasuk karyawan yang dikontrak perusahaan dalam waktu
dan untuk jenis pekerjaan tertentu dengan upah harian.
Selain upah gaji yang diterima tiap bulannya, karyawan juga
mendapatkan fasilitas atau jaminan lain yang berupa :

1. Pengobatan untuk karyawan

2. Cuti hamil

produk adalah

sebagai berikut " UN l 5 5 l.l LA
a. Produk yang e k é’qébwh

Bahan yang diperlukan adalah EIII‘ gula pasir, essense, sumba encer,

citrun zuur. Sedangkan proses produksinya adalah semua bahan di
campurkan kemudian dimasak hingga mendidih, setelah itu dituang

kedalam botol yang ditambah CO®.



b. Produk tanpa CO*
Bahan yang diperlukan adalah air, gula pasir, essense, gula merah,
sari rasa aneka buah. Sedangkan proses produksinya adalah semua
bahan baku yang tersedia itu dicampur kemudian dimasak hingga
mendidih lalu dituangkan ke dalam botol yang .erlebih dulu diopen

(sterilisasi).

Perusahaan minuman i berbagai jenis

minuman baik - gunaka O Gy = &nal dengan limun sari
aneka buah : eral berha ' 3 Dduk yang
dihasilkan * Departemen

u lesu I..ﬁ
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BAB V
ANALISIS DATA

5.1 Analisis Kualitatif
5.1.1 Jumlah Pengecer
Lembaga yang berperan menyalurkan suatu produk terdiri dari

berbagai macam diantaranya perantara pedagang yang meliputi pedagang

besar dan pengecer perantara =Te G- _Ellpui'l agen penunjang dan agen
pelengkap. Pengecer m i ! M yang melakukan kegiatan
usahanya menj ﬂ"\ i : s’-ﬁ?‘ @perluan pribadi atau

v
non bisnis. 7, « 7,
" o

. umssm.n d |
k diant RN el isnis dan mencari
argna dianiara i;\ b;“‘ e !! F f :. 3 i h Isni

keuntungan sendiri dan-hasi-pen) '-'* Ae-Wari-{ahun’ ke tahun perusahaan

minuman “High Life" cenderung meningkatkan jumlah pengecer, baik dari
perkotaan maupun sampai kepedesaan, dimana masy.rakat atau konsumen
lebih mudah untuk mendapatkan produk "High Life". Dengan produk yang
mudah dijangkau tersebut diharapkan masyarakat setiap melakukan belanja

dapat mengetahui keberadaan produk tersebut dan hal ini dapat
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dipergunaxan juga untuk jalur promosi yaitu membuat masyarakat penasaran
untuk membeli produk tersebut, apalagi dengan pola konsumsi masyarakat
Indonesia yang sebagain besar cenderung untuk tidak memperhatikan merk
air minum ketika mereka akan berpergian atau sedang berbergian dan
membutuhkan  minuman. Berdasarkan pengalaman tersebut maka

perusahaan minumanl “High Life" cenderung untuk memperbanyak pengecer

Trivwuilan

Triwulan 1Y

Trivatan 1 11.450 1,78
Triwdan I 11.558 0,94
Troweulan 1L 12,005 387
Triwulan IV 12.500 4§12

2000

Triwulan | 12.580 0,40
Triwutan 1l 12,745 155
Triwutan 0 13.100 2,79
Triwudan IV 13475 2.80
Rata-rata [ 6,20

Sumber : data primer yang diolah
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Berdasarkan tabel 5.1 dapat diketahui bahwa jumiah pengecer selama
periode tahun 1996-2000 rata-rata mengalami kenaikan sebesar 6.20 %. Hal
ini dikarenakan kebijaksanaan dan anggapan dari perusahaan bahwa
penjualan lebih efektif dilakukan melalui memperbanyak jumlah pengecer,
dimana pengecer dapat langsung berhubungan dengan konsumen,

Disamping itu perusahaan juga beranggapan pola konsumsi masyrakat

akan tetapi | 2 Prusanaar hwa dengan
meningkatkan.'; =1} ke ‘ : _l’kan penjualan,

sedangkan penuru * 2 an Il tahun 1998

yaitu sebesar 5‘41‘-. %, hal il tefiadi kare !,F - bijaksanas perusahaan untuk
wllal '&éblalml@ /

meningkatkan 1uml ‘ pengaruh kecll pada

peningkatan w}lume penjualan. Ifiéya bell masyarakat yang rendah tidak
dapat dipengaruhi oleh banyaknya jumlah pengecer, sehingga pengecer
banyak yang tidak bisa menjual produknya dengan cepat dan ini

mengakibatkan jumlah pengecer menurun.



5.1.2 Volume Penjualan

Volume penjualan merupakan salah satu tolak ukur keberhasilan
perusahaan dalam pencapai tujuan perusahaan. Volume penjualan adalah
valume yang dibeli sekelompok pembeli tertentu di daerah tertentu dengan
menggunakan program pemasaran tertentu. Adapun besarnya volume

penjualan pada tahun 1996-2000 dapat dilihat pada tabel 5.2 berikut ini.

Triwwlan 1] | HE.EGH.WD

Trivewlan W | 420.580.000 | 0,39 |
2000 r | |

Teewmlan | 428.540.000 1,689

Triwulan 11 | 429.240.000 ' 016

Triwulan I 410.750.000 ! 0.25

Trivulan [V ‘ 437.400.000 ' 1,54

l Rata-rata ‘ . 4,_9'3
I

‘Sumber: data primer yéng diolah
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Berdasarkan tabel 5.2 dapat diketahui bahwa volume penjualan rata—
rata selama periode tahun 1996-2000 mengalami kenaikan. Hal ini terjadi
karena perusahaan selalu mengembangkan pola penjualan yang dianggap
efektif yaitu dengan meningkatkan jumiah  pengecer disamping
kebijaksanaan penjualan yang lain seperti promosi melalui spanduk dan

sales promotion.

..

Kenaikan volume *-n \ggi terjadi pada triwulan I tahun
1996 yaitu sebesar 34 619 h \\

pemﬁﬂﬁff‘:? g 211K Wl S, 0t gf

:-# tegi baru yang

o0 R ﬂ't%

daerah penluata'hﬁ' g 'masin ba 555 ga de lannya belum dapat

Y “ !!!g ; w, "
efektif. \ G I@LML‘

5.2 Analisis Kuantitatif
5.2.1 Analisis Regresi Sederhana

Untek mengetahui adanya pengaruh jumiah pengecer (x) terhadap
volume penjualan (Y) digunakan perhitungan regresi sederhana melalui

program SPSS (Lampiran 2).
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Berdasarkan hasil perhitungan melalui program SPSS (lampiran 2)

dapat diperoleh hasil sebagai berikut

Tabel 5.3
Hasil Perhitungan Regresi Sederhana
Antara Jumlah Pengecer (X) Terhadap Volume Penjualan (}}
PT. High Life Semarang

Variabel Koefisien SE t Sign.
Regresi
Pekerjaan (X) 5.'2525-'3,??*&! 1957,246 | 12905 |0,000"
|

Konstanta
Koefisien korelasi {r -

fg \aL%M .s |

01427664,757

2hagai berikut ;

e o =10142786

(x) dalam
keadaan ] u ﬁ i sg H L n - penjualan
i
adalah  sebesg z‘-u-ﬁ ¥ 1“‘ﬁ”J'MLﬂ-
= Nilai by = 25258 779 -mempunyat arti bahwa apab otfa terdapat peningkatan

jumiah pengecer sebesar 1 unit, akan mengakibatkan volume penjualan
meningkat sebesar Rp. 25.258 779, -
Koefisien determinasi sebesar 0,902 menunjukkan bahwa jumiah

pengecer mempengaruhi  volume penjualan dengan pengaruh sebesar
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90,20 % dan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diamati dalam

penglitian.

5.2.2 Pengujian Hipotesis
Berdasarkan test hipotesis yang dilakukan terhadap perhitungan
dengan regresi sederhana, dapat diketahui ada tidaknya pengaruh antara

variabel dependent dengan variabel independent. Untuk mengetahui

pengaruh variabel dilakukan u t dengan ia gkah-langkah sebagai berikut :

a. Ho:p=0, i t .-. yang positif antara

5]
\\ UNISSULA

- Uiji satu j:llha

- Derajat kebebasan dk = n-k-1

- ttabel;t(0,05:18) = 1,734.

Uji t antara jumiah pengecer (x) terhadap volume penjualan (Y)
Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan program SPSS

(flampiran 2) diperoleh t yiyung = 12,905 > t e = 1,734, maka Ho ditolak
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dan Ha diterima sehingga jumlah pengecer (x) mempunyai pengaruh
positif terhadap volume penjualan (Y). Apabila jumlah pengecer
meningkat maka volume penjualan akan mengalami peningkatan,
sebaliknya apabila jumiah pengecer mengalami penurunan maka volume
penjualan akan mengalami penurunan pula. Keterangan di atas dapat

digambarkan dalam uji hepotesis sebagai berikut -

5.3

5—yang (telah dilakukan, dapat diperoleh

pengertian bahw:.:: b ”’u"ﬂ"g I;’f;?@’ﬁ'—'l-lﬂjﬂf'?:;?"r?- éngaruh dalam rangka
meningkatkan VGIL}HE_WELTEIEH “pada perusahaan minuman “High Life"
Seramang.

Industri minuman untuk saat ini memiliki tingkat persaingan yang
cukup ketat, terutama dengan semakin banyaknya perusahaan-perusahaan
penghasil minuman yang baru didirikan sehingga menuntut pihak manajemen

untuk mengatur strateginya menyiasati kondisi tersebut.



50

Peranan penyalur produk bagi perusahaan terutama produk minuman
amatlah penting. Meskipun perusahaan telah memperkenalkan produknya
melalui kegiatan promosi seperti melalui perikianan di media radio maupun
surat kabar, akan tetapi apabila ditunjang dengan kegiatan distribusi produk
yang lancar maka penyaluran produk akan semakin mudah sampai ke tangan

konsumen.

Pemilihan media penyaluran. distribusi melalui jumiah pengecer

1}
g
.".-.
= ."\.
6 i 7

#v‘f:. of v knnsumen dalam

jumiah yang c @8ar 'apa -.ﬁ--&-dl- ‘g- ra tertentu, seperti

adanya penyelenﬁ "’"g'u""g Iéj"‘?{‘n"l“ ARl O atau pada saat hari

'.
raya / lebaran. Akan fetapi dlperk:rékan Jjumlah pembelian minuman terbesar

adalah pembelian secara individual, seperti di toko-toko, warung, swalayan,
rumah makan, atau di tempat pemberhentian angkutan maupun di terminal-
terminal. Mungkin jumliah pembelian hanya dilakukan hanya 1 sampai 2 buah
tiap orang, akan tetapi kuantitasnya cukup besar dan hampir tidak terhitung

jumiahnya. Hal inilah yang mengakibatkan perusahaan memilih pengecer



sebagai alat untuk menyalurkan produk-produk yang dihasilkan kepada
konsumen, karena dianggap pengecer mampu menerobos setiap peluang
pasar yang ada di masyarakat. Seringkali pihak pengecer juga menawarkan
beberapa kemudahan bagi pembeli-pembelinya terutama untuk pembelian
yang cukup besar akan diberikan fasilitas antar gratis,

Banyaknya jumlah pengecer yang turut serta memasarkan produk

minuman fimun yang dihasilkan ol J-"" usahaan minuman "High Life" tidak

terhitung jumiahnya. Hal ini.c / sehap orang dapat menjual

produk minuman n yang mengikat
Perusahaan n ah pengecer
maka akan|’§ . Selain itu
tingkat kebut.- cer terhadap
penjualan pro:.‘!. ﬁLr yang dipilih

sebagai agen pgi

lII

akan senantiasa mengupayakan eq: "5‘ rod Uk yane
atau diterima dengllq mfl-l.-p_lf I "ﬂJMLﬂ a

ga pihak penjual
Iarkan dapat laku

enuhi hal tersebut,

pengecer akan berusaha semaksimal mungkin dalam rangka menarik minat
konsumen untuk melakukan pembelian, seperti misalnya : menaruh botol
limun ke dalam lemari es atau kotak es, sehingga setiap konsumen
mendapatkan kesegaran seusai meminum produk tersebut.

Seiain itu ada juga keuntungan lain dipilihnya pengecer sebagai

penyalur produk sampai ke tangan konsumen, terutama dalam pengawasan
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botol-botol yang telah digunakan sebagai kemasan karena pengembalian
botol-botol tersebut adalah merupakan tanggung-jawab pengecer. Dengan
demikian terdapat keuntungan ganda dengan dipilihnya pengecer sebagai
lembaga penyalur produk, dimana selain volume penjualan maksimal dapat
terpenuhi juga langsung mengawasi keberadaan produk-produk yang dijual
kepada konsumen.

Variabel jumiah pengecer merupakan faktor yang sangat penting

UNISSULA
W’M'@@DMl@-




BAB VI
PENUTUP
6.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka dapat diperoleh

kesimpulan sebagai berikut :

1. Variabel jumlah pengecer ternyata berpengaruh terhadap meningkatnya

volume penjualan, dima

- yang diperoleh lebih besar
-
daripada nilai t ta an demikian Ho ditolak
NG meny. EE"AM n!'?'f? yapengaruh antara jumiah
<IN

UNISSULA
‘Exﬂ_l-l..gyl@eblel,..::ml,g.
N

Berdasarkan B e T | e kanr dapat diketahui

6.2 Saran

bahwa peranan jumlah pengecer amatlah berpengaruh terhadap volume
penjualan yang diinginkan perusahaan karena besar kecinya tingkat
penjualan yang dicapai tergantung dari peranan pengecer dalam menjual
produknya secara langsung kepada konsumen. Akan tetapi untuk saat ini

produk hanya laku di daerah pedesaan saja. Hal ini mungkin dikarenakan

L]
Lad
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pola pembelian konsumen vyang mengalami perubahan, sehingga
perusahaan perlu meninjau ulang strategi penjualan yang telah dilakukan,
dimana keberhasilan penjualan yang dilakukan berdasarkan banyak atau
sedikitnya jumiah pengecer, akan tetapi cenderung untuk membenahi sistem
yang ada. Hal ini perlu dilakukan mengingat semakin maraknya produk
minuman yang ada di pasaran.

Agar perusahaan dapat terussmelangsungkan hidupnya dan mampu

2

bersaing secara sehat di_pas an.. maka sebaiknya perusahaan

giobalisasi yang)

| > e
produk yang tergoong |ama, atat-sigah kefinggalan jaman cenderung akan
e ; sl .,
ditinggalkan oleh u-' #Mléﬁ‘b wl‘"
—




Regression

Descriptive Statistics

Model

T

{Constant)

—

Jumnlah Pengecer

= Mean Std. Deviation N
Volume Pemjualan 347622 45500 | 76,302 799 15 20
Jumlah Pengecer 974690 288974 20

Model Summary”
Adjusted R | Std. Error of the
Model F R Square Square Estimate
1 9502 902 897 24 483,026 98
R Square

Durbin-\W

Sig.

5110
12.905

0oo

Page 1



Coefficients”

85% Confidence Interval for B

Correiations

Mode! Lower Bound | Upper Bound | Zero-order |  Partial Part
1 [Constant) 59730529966 | 1431247995
Jumish Pengecer | 21146757 | 29370800 | 25 | 950 950

UNISSULA
el a0l leluinela

Page 2



Coefficients?

Collinearity Siatistics

Model Tolerance ViIF
1 (Constant)

Jumlah Feuge:er' 1.000 1.000
a. Depandent Variable: Volume Fenjualan

Residuals Statistics®
Minimum Masximum Mean Std. Deviation Mo
Predicted Value 217946 416.00 | 441 78969600 347 622 45500 | 72,486,184.17 20
Residual -58.776,204.00 27,291,314 00 00 | 23830028 59 20
Std. Predicted Value -1.78%8 1.299 000 1.000 20
Std. Residual -2.442 | 1.115 .000 | 973 | 20 |

2. Dependent Variable: Volume Penjualan

UNISSULA
el 20l leluinela

Page 3
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