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ABSTRAKSI 

TRIONO AGUS P. 04.98.6535, ANALISIS PENGARUH PRODUK, HARGA, PROMOS! 
DAN SALURAN DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA 
PERUSAHAAN TEH PT. SOSRO - TEGAL, Dosen pembimbing oleh Ors. M. Tholib, 
MSi . 

Bidang pemasaran sangat penting bagi kemajuan suatu perusahaan, untuk itu 
program pemasaran yang tepat sangat diperlukan bagi perusahaan yang ingin maju 
dan berkembang. Pemasaran dalam hal ini menyangkut segala aktivitas yang 
berhubungan dengan arus produk sejak dari tangan produsen ke tangan konsumen, 
serta menentukan pilihan dari altematif-alternatif pemasaran yang tersedia guna 
meningkatkan volume penjualan produk yang bersangkutan. Terdapat 4 (empat) 
kebijakan pokok pemasaran yaitu kebijakan produk, kebijakan harga, kebijakan 
promosi dan kebijakan distribusi. 

Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah : 1 )  Adakah pengaruh 
produk terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro-Tegal. 2). Adakah pengaruh 
harga terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 3) Adakah pengaruh 
promosi terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro- Tegal. 4) Adakah pengaruh 
saluran distribusi terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 5) Adakah 
pengaruh produk, harga, promosi dan saluran distribusi secara bersama-sama 
terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal Sedangkan pembatasan 
masalah dalam penelitian ini adalah faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan 
volume penjualan, yaitu produk, harga, promosi, saluran distribusi. Adapun data yang 
digunakan adalah data per semester dari tahun 1996 sampai dengan tahun 2001. 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah 1) Untuk 
mengetahui adakah pengaruh antara produk terhadap volume penjualan pada PT. Teh 
Sosro -Tegal. 2). Untuk mengetahui adakah pengaruh antara harga terhadap volume 
penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 3) Untuk mengetahui adakah pengaruh 
promosi terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 4) Untuk 
mengetahui adakah pengaruh saluran-distribusi terhadap volume penjualan pada PT. 
Teh Sosro - Tegal. 5) Untuk mengetahui adakah pengaruh produk, harga, promosi 
dan saluran distribusi terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro-Tegal. 

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah data pemasaran meliputi 
produk, harga, biaya promosi, biaya saluran distribusi dan besamya volume penjualan 
(rupiah) sejak perusahaan berdiri sampai sekarang. Sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah besarnya biaya yang telah dikeluarkan oleh perusahaan, yang 
meliputi besarnya produk, harga, biaya promosi, biaya saluran distribusi dan volume 
penjualan selama tahun 1996-2001 dengan tehnik pengambilan sampel secara quota 

sampling yaitu pemilihan sampel berdasarkan sifat-sifat atau ciri-ciri yang 
mempunyai pengaruh paling besar terhadap variabel yang hendak diteliti. . 

Alat analisa yang digunakan dalam penelitian adalah : analisis uji Regresi 
Linier Berganda yang dibantu dengan program SPSS dalam perhitungannya dengan 
uji t dapat disimpulkan sebagai berikut: 

Berdasarkan uji t pada produk (X1) terhadap volume penjualan (Y) dengan 
tingkat kesalahan ( u) 0,05 diperoleb nilai t hitung 8,419 dengan signifikan = 0,000, 
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berarti ada pengaruh yang signifikan antara produk terhadap volume penjualan dapat 
diterima, uji t pada harga (X2) terhadap volume penjualan (Y) dengan tingkat 
kesalahan (a) 0,05 diperoleh nilai t hitung -5,352 dengan nilai signifikan = 0,001, 
berarti ada pengaruh yang signifikan antara harga terhadap volume penjualan dapat 
diterima, uji t pada promosi (X3) terhadap volume penjualan (Y) dengan tingkat 
kesalahan (a) 0,05 diperoleh nilai t hitung 2,420 dengan signifikan = 0,046, berarti 
terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap volume penjualan dapat 
diterima, uji t pada saluran distribusi (Xa) terhadap produktivitas kerja (Y) dengan 
tingkat kesalahan (a) 0,05 diperoleh nilai t hitung 4,598 dengan signifikan = 0,002, 
berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara saluran distribusi terhadap volume 
penjualan dapat diterima · 
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B A B I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada umumnya tujuan utama dari suatu perusahaan adalah untuk 

mendapatkan laba atau keuntungan yang semaksimal mungkin. Banyaknya 

perusahaan yang menghasilkan produk sejenis akan semakin menambah ketatnya 

persaingan dalam pemasaran produk. Persaingan ketat ini mengakibatkan perusahaan 

berhati-hati dalam membuat perencanaan dan pelaksanaan kebijaksanaannya. Salah 

satu cara yang dilakukan adalah melalui efisiensi dan efektivitas pada semua bidang, 

baik bidang produksi, sumber daya manusia, keuangan, maupun pemasaran tanpa 

mengesampingkan bidang yang lain. 

Bidang pemasaran sangat penting bagi kemajuan suatu perusahaan, untuk itu 

program pemasaran yang tepat sangat diperlukan bagi perusahaan yang ingin maju 

dan berkembang. Pemasaran da lam hal in i menyangkut segala aktivitas yang 

berhubungan dengan arus produk sejak dari tangan produsen ke tangan konsumen, 

serta menentukan pi l ihan dari alternatif-alternatif pemasaran yang tersedia guna 

meningkatkan volume penjualan produk yang bersangkutan. Terdapat 4 (empat) 

kebijakan pokok pemasaran yaitu kebijakan produk, kebijakan harga, kebijakan 

promosi dan kebijakan distribusi. 

Perusahaan yang ingin berhasil dalam persaingan hams dapat menyesuaikan 

produk ·yang dihasilkan dcngan selera konsumen. Salah satu cara yang paling efektif 

dalam rangka menyesuaikan kebutuhan konsumen adalah melalui pengembangan 
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produk. Pengembangan produk tidak berarti perusahaan harus menambah produk 

baru, akan tetapi perusahaan dapat merubah tampilan produk lama dengan kemasan, 

bungkus dan warna yang baru. Hal ini ditunjang dengan kemajuan teknologi, dimana 

pengembangan produk serta peningkatan mutu yang lebih ba.ik dan sempuma guna 

mcmenuhi tuntutan pasar maupun konsumen. Dcngan pcngcmbangan produk akan 

semakin mempennudah konsumen dalam memilih barang yang sesuai dengan 

kebutuhan. 

Selain produk, hagi sebagian konsumen faktor harga merupakan hal yang 

sangat diperhatikan karena besamya harga berhubungan erat dengan tingkat 

pendapatan yang dimiliki konsumen. Hal ini disadari benar oleh produsen bahwa 

penetapan harga produk akan berdampak terhadap perubahan daya beli konsumen 

sehingga semakin murahnya penetapan harga maka akan semakin meningkatkan daya 

beli konsumen demikian sebaliknya semakin mahalnya harga maka daya beli 

konsumen akan menurun. Untuk itu perusahaan diharap teliti dan berhati-hati dalam 

mcnetapkan besarnya harga. Dengan pertimbangan kemampuan atau daya bel i 

konsumen, penetapan harga pesaing serta pertimbangan-pertimbangan lain maka 

masalah harga bukan merupakan suatu hal yang sederhana bagi kebijaksanaan 

pemasaran dan akhimya mengarah pada peningkatan volume penjualan. Seperti telah 

disebutkan di atas, di samping kebijakan produk dan harga, dikenal juga kebijakan 

promosi. Kegiatan promosi itu sendiri perl u mendapatkan perhatian khusus karena 

promosi sangat berpengaruh dalam mendapatkan pangsa pasar dalam suasana 

kompetisi yang semakin ketat dewasa ini . Adapun kegiatan promosi yang dijalankan 

meliputi perikalanan, personal selling, promosi penjualan dan publisitas. Perusahaan 
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harus menentukan langkah yang tepat (efektif) dalam memilih media promosi karena 

promosi yang digunakan membutuhkan biaya yang besar, sedangkan besamya biaya 

yang telah dikeluarkan diharapkan dapat semakin memperluas pengenalan konsumen 

terhadap keberadaan produk dengan kata lain semakin menariknya promosi akan 

semakin menambah pengetahuan konsumen akan keberadaan sebuah produk. Guna 

memudahkan penyampaian produk sampai ke tangan konsumen, maka saluran 

distribusi memegang peranan penting dalam rangka kemajuan perusahaan. Pemilihan 

saluran distribusi yang tepat tidak berarti perusahaan harus menyiapkan alat 

transportasi sebanyak-banyaknya atau membuka cabang di berbagai wilayah akan 

tetapi cukup dengan melakukan pengaturan yang tepat agar setiap pengiriman barang 

dapat mencakup seluruh wilayah yang menjadi target daerah operasional penjualan. 

Banyaknya perusahaan yang kurang mencapai sasaran penjualan, karena 

kurang tepatnya strategi pemasaran yang digunakan. Para pengusaha berusaha 

menghadapi semua itu dcngan bcrbagai cara untuk mcrcbut pasar. PT. Sosro - -  Tcgal, 

sebagai perusahaan yang bergerak dalam bidang industri pembuatan teh akan 

berusaha dengan berbagai cara untuk merebut pasar diantaranya melal ui 

pengembangan produk yang tepat, penetapan harga yang wajar, pemilihan promosi 

yang menarik dan sistem saluran distribusi yang tepat. Atas dasar latar belakang 

masalah yang telah dikemukakan maka dapat diketahui bahwa produk, harga, 

promos, dun suluran distribusi mcmcgang penman pcnting dalam rangka 

meningkatkan volume penj ualan, sehingga menarik dilakukan suatu penelitian 

dengan judul : "Analisis Pengaruh Produk, Harga, Promosi dan Saluran 

Dlstribusl Terhadap Volume Penjualan Pada PT. Teh Sosro- Tegal." 
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1.2 Perumusan Masalah 

Sesuai dengan latar belakang masalah di atas, maka dapat dikemukakan 

perumusan masalah sebagai berikut : 

1 .  Adakah pengaruh produk terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 

2. Adakah pengaruh harga terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 

3 .  Adakah pengaruh promosi terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - 

Tegal. 

4. Adakah pengaruh saluran distribusi terhadap volume penjualan pada PT. Teh 

Sosro - Tegal. 

5 .  Adakah pengaruh produk, harga, promosi dan saluran distribusi secara bersama 

sama terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal. 

1.3 Batasan Masalah 

Pembatasan masalah sangat penting dilakukan agar permasalahan penelitian 

lebih terfokus dan tidak jauh menyimpang dari sasaran yang diharapkan. Adapun 

batasan masalah dalam penelitian ini adalah faktor-faktor yang mempengaruhi 

peningkatan volume penjualan, yaitu produk, harga, promosi, saluran distribusi. 

Adapun data yang digunakan adalah data per semester dari tahun 1996 sampai 

dengan tahun 2001, sedangkan produk yang diteliti adalah produk teh Sosro ukuran 

40 gram. 

1.4 Tujuan Penelitian 

Suatu penelitian dilakukan tentunya memiliki tujuan. Adapun yang menjadi 

tujuan dari penelitian ini adalah : 

1 .  Untuk mengetahui pengaruh antara produk terhadap volume penjualan pada PT. 

Teh Sosro - Tegal 
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2. Untuk mengetahui pengaruh antara harga terhadap volume penjualan pada PT. 

Teh Sosro - Tegal 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap volume penjualan pada PT. Teh 

Sosro - Tegal 

4. Untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi terhadap volume penjualan pada 

PT. Teh Sosro - Tegal 

5. Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, promosi clan saluran distribusi 

terhadap volume penjualan pada PT. Teh Sosro - Tegal 

1.5 Kegunaan Penelitian 

1.5.1 Kegunaan Teoritis 

Hasil penelitian diharapkan dapat memberi input dalam pengembangan ilmu 

pengetahuan terutama yang berhubungan dengan manajemen pemasaran. 

1.5.2 Kegunaan Praktis 

Adapun kegunaan secara praktis yang diharapkan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1 .  Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan pengalaman serta 

membantu dalam memecahkan atau menganalisa persoalan berdasarkan teori 

dengan kegiatan bisnis yang nyata. 

2. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumbangan bagi perusahaan dalam 

memajukan perusahaannya, begitu pula bagi pihak yang berkepentingan. 



BAB II 

LANDASAN TEORl 

2.1 Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu fungsi pokok dari perusahaan yang 

merupakan ujung tombak untuk mencapai tujuan. Sebelum membahas masalah harga, 

promosi dan saluran distribusi secara Iebih jauh, maka ada baiknya terlebih dahulu 

akan dibahas mengenai pengertian pemasaran. Berikut akan dikutip beberapa 

pendapat para ahli dalam mendefinisikan pemasaran. Pemasaran menurut William J. 

Stanton ( 1994:25) adalah sebagai berikut : 

"Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 
pembelian yang ada maupun pembeli potensial." 

Adapun pemasaran menurut Phillip Kotler ( 1994:86 ) adalah sebagai berikut : 

"Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu 
dan kelompok mendapatkan kcbutuhau dun keinginan mercka dengan 

menciptakan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain." 

Sedangkan pemasaran rnenurut Alex S. Nitisernito (1992:38) adalah sebagai berikut: 

"Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk 
memperlancar arus barang I jasa dari produsen ke konsumen secara 
paling efisien dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektif." 

Berdasarkan beberapa pendapat tersebut di atas dapat disirnpulkan bahwa 

pemasaran adalah suatu sistem yang menyeluruh dari kegiatan-kegiatan perencanaan, 

penentuan harga, promosi dan distribusi yang kesemuanya bertujuan untuk 

memuaskan kebutuhan konsumen. Dengan demikian, pemasaran berperan sebagai 
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3. Fungsi penunjang meliputi: pembelanjaan, penanggungan resiko, standardisasi 

barang dan grading, serta pengumpulan informasi pasar. 

2.3 Pengertian Prod u k 

Menurut Philip Kothler ( 1994:9) produk adalah apa saja yang dapat 

ditawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi 

sehingga dapat memuaskan keinginan untuk kebutuhan termasuk didalamnya adalah 

objek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan gagasan. Sedangkan William J Stanton 

( 1994 :222) mengatakan bahwa sebuah produk adalah sekumpulan atribut yang nyata 

(tangible) yang di da1amnya sudah tercakup harga, wama kemasan, prestise pabrik, 

prestise pengecer dan pelayanan dari pabrik serta pengecer yang mungkin diterima 

oleh pembeli sebagai sesuatu yang bisa memuaskan keinginannya. Dari beberapa 

pendapat para ahl i mengenai arti produk terse but dapat disimpulkan bahwa produk 

adalah hasil kegiatan produk yang berujud barang dan dapat diterima sebagai sesuatu 

yang dapat memuaskan kchutuhan dan kcinginan konsumcn. 

Menurut Ph i l ip Kotler ( 1994 :277) proses perencanaan dan pengembangan 

produk meliputi tahap-tahap sebagai berikut : 

I .  Tahap penciptaan gagasan 

Merupakan tahap dimana gagasan-gagasan mengenai produk baru 

dimunculkan. Gagasan pengembangan produk baru dapat diperoleh dari 

pelanggan., agen penjualan., wiraniaga, perusahaan saingan, bagian produksi 

maupun laboratorium, serta manajemen puncak. 
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