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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi oleh permasalahan tidak tercapainya target terhadap
penjualan pada Neka Toys. Neka Toys adalah salah satu perusahaan perorangan yang
bergerak di bidang industry manufaktur mainan edukatif yang didirikan oleh Bapak Baidi
sejak tahun 2007. Jenis mainan edukatif yang diproduksi oleh perusahaan ini terdiri dari
menara angka, balok bangunan dan menara bundar. Dimana produk yang dihasilkan
tersebut ditujukan untuk anak-anak. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah
ada pengaruh yang signifikan secara persial ataupun secara simultan antara biaya
promosi, biaya distribusi, dan penjualan dengan menggunakan metode penelitian
lapangan, yaitu wawancara dengan Bapak Baidi selaku pemilik dan observasi langsung
yang dilakukan selama praktek kerja lapangan berlangsung, penelitian kepustakaan, dan
browsing internet. Data yang didapat kemudian diolah dengan menggunakan analisis
regresi linier berganda untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan secara
parsial antara biaya promosi (X)) atau biaya distribusi (X;) terhadap penjualan (Y) dan
apakah ada pengaruh yang signifikan secara simultan ( bersama sama ) antara biaya
promosi (X;) dan biaya distribusi (X;) terhadap penjualan (Y). Dart hasil pengolahan data
dengan menggunakan regresi linier berganda didapat persamaan Y = 115,59 + 34,97 X, +
14,03 X;. Dimana koefisien determinasi (KP) = 91.96% yang berarti variable biaya
promosi dan biaya distribusi mempengaruhi penjualan sebesar 91.96% dan sisanya
sebesar 8.04% adalah pengaruh dari variabel lain. Dilakukan juga pengujian hipotesis
dengan menggunakan Uji T didapat nilai t; yiung - 6,33 dan t; pinng = 2,795 dengan typy =
2,571 dimana t hitung > tubet yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial
antara biaya promosi terhadap penjualan dan t; niuag > tbet yang berarti terdapat pengaruh
yang signifikan secara parsial antara biaya distribusi terhadap penjualan. Dan dari
pengujian hipotesis dengan menggunakan uji F dan didapat nilai Fyne = 22,93 > dari
Fuubet = 19 maka Ho ditolak dan Ha diterima berarti nilai koefisien regresi prediktor biaya
promosi dan biaya distribusi signifikan artinya terdapat pengaruh yang signifikan biaya
promosi dan biaya distribusi secara simultan terhadap penjualan.

Kata kunci: Manajemen Pemasaran, Biaya Promosi, Biaya Distribusi, Penjualan, Regresi
Berganda.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Masalah

Kesuksesan dalam pemasaran akan memberikan keuntungan bagi
perusahaan untuk meningkatkan hasil penjualannya, maka dari itu perusahaan
perlu memperluas pemasarannya sehingga usaha yang dijalankan perusahaan
semakin menguntungkan dan perusahaan tersebut semakin besar. Perkembangan
ini mengakibatkan tumbuhnya perusahaan-perusahaan dengan produk sejenis,
sehingga akan meningkatkan persaingan dalam merebut pasar, untuk itu
perusahaan perlu suatu cara atau strategi yang tepat agar tercapainya target
penjualan. Di dalam persaingan bisnis sangat penting penetapan strategi
pemasaran untuk produknya.

Perusahaan-perusahaan yang jenis produknya sama saling mengungguli
dan saling mengembangkan hasil produknya dengan harapan dapat menguasai
pasar konsumen. Memperhatikan kondisi yang kompetitif ini berarti kesempatan
atau terobosan untuk menembus pasar yang semakin luas, maka dari itu setiap
produk baru dituntut untuk dapat menciptakan ide atau konsep pemasaran berupa
strategi pemasaran yang tepat guna mendapatkan tempat dalam pasar konsumen
yang ada.

Pemasaran merupakan fungsi utama keberhasilan perusahaan dalam
memperoleh pendapatan dan laba dari penjualan produknya, sehingga dapat
dikatakan bahwa kelangsungan hidup perusahaan tergantung pada kebijakan
strategi pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan. Selain kebijakan strategi
pemasaran, sumber daya yang dimiliki dikerahkan untuk dapat mencapai sasaran
atau target yang ditentukan oleh manajemen setelah pangsa pasar didapat.

Produk, harga, promosi dan distribusi merupakan variabel-variabel yang
dapat mempengaruhi dan mendorong konsumen untuk menggunakan produk yang

ditawarkan. Semakin banyak perusahaan-perusahaan sejenis yang menawarkan




jenis-jenis produk dengan berbagai alternatif yang dapat dipertimbangkan oleh

industri maka kondisi ini harus diperhatikan oleh perusahaan.

Tujuan dari kegiatan promosi adalah untuk memperkenalkan produk dari
perusahaan kepada konsumen atau masyarakat dengan cara menjelaskan
karakteristik produk tersebut mengenai kegunaan dan juga kelebihan dari produk
tersebut sehingga nantinya akan menarik minat dari konsumen untuk memiliki
atau membeli produk tersebut.

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan tentu saja
memerlukan anggaran yang cukup memadai agar tujuan yang ingin dicapai
perusahaan untuk dapat meningkatkan penjualan dapat tercapai. Sasaran promosi
perusahaan dapat tercapai apabila perusahaan memiliki biaya yang cukup
memadai untuk melakukan kegiatan promosi. Besarnya biaya promosi yang
ditetapkan oleh perusahaan untuk memasarkan produk kepada konsumen akan
sangat berpengaruh terhadap perkembangan gerak produsen dan perkembangan
pasar konsumen. Disamping faktor promosi, faktor lain yang tak kalah penting
adalah saluran distribusi.

Saluran distribusi berperan sebagai suatu jalur yang dilalui oleh arus
barang-barang dari produsen ke perantara dan akhirnya sampai kepada konsumen
sebagai pemakai produk yang diproduksi. Syarat lain yang tidak boleh diabaikan
oleh produsen adalah tersedianya produk, agar setiap saat dibutuhkan oleh
konsumen yang bersangkutan dapat diperoleh dengan mudah dan cepat.

Kealpaan suatu perusahaan untuk dapat menyediakan produknya setiap
saat dibutuhkan oleh konsumen, akan menimbulkan konsekuensi bahwa loyalitas
konsumen terhadap merk produknya menurun, yang disebabkan karena
banyaknya produk subtitusi sempurna yang mempunyai kualitas dan harga yang
bersaing dengan produk perusahaan yang bersangkutan. Seandainya kealpaan ini
sering terjadi di swatu perusahaan, maka loyalitas konsumen terhadap merk
produk tertentu pada akhirnya akan semakin menurun dan kemungkinan
konsumen bisa berpindah pada merk produk yang lain.

Saluran distribusi harus dilaksanakan dengan tepat dan teratur, sehingga
dapat diharapkan produk-produk yang dihasilkan dapat terjual sebanyak mungkin
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sehingga produknya dapat bersaing dalam pasar dengan produk pesaingnya. Tentu

saja dalam pelaksanaan kegiatan distribusi membutuhkan biaya distribusi yang
cukup untuk mendukung tercapainya pendistribusian produk yang tepat dan
teratur. Jadi dalam menentukan saluran distribusi perusahaan harus
mempertimbangkan masalah harga, produk juga promosi yang dilakukan
perusahaan. Oleh karena itu saluran distribusi sepertinya mudah, tetapi dalam
pelaksanaannya tidaklah semudah yang dibayangkan, sebab menyangkut tugas
dan tanggung jawab yang tidak ringan.

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan Praktek Kerja Lapangan (PKL)
selama kurang lebih satu bulan lamanya pada Neka Toys. Neka Toys adalah UKM
yang memproduksi mainan edukatif anak, yang berada di Kota Bekasi. Dari hasil
yang didapat peneliti dalam Praktek Kerja Lapangan (PKL) tersebut, peneliti
mengambil variable dependent penelitian berupa penjualan karena dilihat dari
rata-rata perubahan persentase penjualan Neka Toys adalah sebesar 10,39%,
dimana penjualan tahun 2008 mencapai Rp. 550.000.000 dengan target penjualan
sebesar Rp. 600.000.000, Pada tahun 2009 penjualan mencapai Rp. 700.000.000
dengan target penjualan Rp. 800.000.000, pada tahun 2010 penjualan sebesar Rp.
800.000.000 dengan target penjualan sebesar Rp. 870.000.000, pada tahun 2011
penjualan sebesar Rp. 850.000.000 dengan target penjualan sebesar Rp.
900.000.000, pada 2012 penjualan sebesar Rp. 900.000.000 dengan target
penjualan Rp. 970.000.000, pada tahun 2013 penjualan sebesar Rp. 950.000.000
dengan target penjualan Rp. 1.000.000.000, dan pada tahun 2014 penjualan
mencapai Rp. 980.000.000 dengan target penjualan sebesar Rp. 1.000.000.000.

Masalah yang dihadapi kali ini adalah tidak tercapainya target penjualan
dan rata-rata persentase perubahan penjualan yang tidak sesuai dengan harapan
perusahaan, dimana Neka Toys selaku perusahaan telah merencanakan rata-rata
persentase kenaikan penjualan sebesar 15%, sedangkan pada kenyataannya hanya
sebesar 10,39%.

Untuk dapat meningkatkan penjualannya Neka Toys melakukan aktivitas

bauran pemasaran. Salah satu unsur pemasaran yang dapat menjadi suatu masalah
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yang penting adalah promosi dan distribusi, karena dengan besarnya biaya
promosi dan biaya distribusi yang dikeluarkan dengan tepat, perusahaan akan
dapat menjual hasil produksinya kepada konsumen dalam jumlah yang optimal.

Berdasarkan uraian diatas maka peneliti mengambil judul “PENGARUH
BIAYA PROMOSI DAN BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP PENJUALAN
MAINAN EDUKATIF PADA NEKA TOYS”

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah seperti yang telah diuraikan di atas
maka yang menjadi rumusan masalah untuk diteliti dan digunakan dalam
penelitian adalah sebagai berikut :

1. Apakah ada pengaruh yang signifikan secara parsial antara biaya promosi
terhadap penjualan?

2. Apakah ada pengaruh yang signifikan secara parsial antara biaya distribusi
terhadap penjualan?

3. Apakah ada pengaruh yang signifikan secara simultan antara biaya
promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan?

1.3 Batasan Masalah

Agar penelitian ini mempunyai alur perhatian yang jelas dan tidak
menyimpang dari pembahasan dan tujuan-tujuan yang telah ditetapkan, maka
dibuatlah beberapa pembatasan masalah :

1. Penelitian dilakukan pada Neka Toys.

2. Data perusahaan yang digunakan merupakan data dari tahun 2008 sampai
dengan tahun 2014.

3. Mengutamakan menggunakan data dari aspek pemasaran, dalam hal inj
data biaya promosi, data biaya distribusi, dan data penjualan, serta data-
data yang bersangkutan lainnya dari aspek keuangan, aspek produksi, dan
aspek personalia.
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{J 1.4  Tujuan Penelitian
I Berdasarkan uraian permasalahan diatas maka tujuan dari penelitian ini
adalah sebagai berikut :

1.5

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh yang signifikan secara parsial
antara biaya promosi terhadap penjualan dan berapa besar kontribusinya.

2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh yang signifikan secara parsial
antara biaya distribusi terhadap penjualan dan berapa besar kontribusinya.

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh yang signifikan secara
simultan antara biaya promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan dan

berapa besar kontribusinya.

Hipotesa Penelitian

1. Ho : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara
biaya promosi (Xi) terhadap penjualan (Y).
Ha : Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara biaya
promosi (X;) terhadap penjualan (Y).

2. Ho : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara
biaya distribusi (X;) terhadap penjualan (Y).
Ha : Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara biaya
distribusi (X>) terhadap penjualan (Y).

3. Ho : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara
biaya promosi (X;) dan biaya distribusi (X;) terhadap penjualan (Y).
Ha : Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara biaya
promosi (X)) dan biaya distribusi (X;) tethadap penjualan (Y).




1.6

Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan pengkajian, penulisan, pembahasan, dan penyusunan

laporan tugas akhir ini, maka peneliti membuat sistematika penulisan sebagai

berikut :
BABI1

BAB II

BAB 111

BAB IV

BABYV

BAB VI

PENDAHULUAN

Bab ini berisikan latar belakang masalah, pokok permasalahan,
tujuan penelitian, batasan masalah, manfaat tugas akhir, serta
sistematika penulisan.

LANDASAN TEORI

Bab ini merupakan bagian yang berisi dasar-dasar teori atau
konsep yang digunakan sebagai dasar pemikiran ilmiah untuk
membahas dan menganalisa permasalahan yang ada.
METODOLOGI PENELITIAN

Berisikan langkah-langkah yang dilakukan penulis dalam
memecahakan masalah yang ada.

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Berisikan pengumpulan data-data yang dibutuhkan untuk
pengolahan data sesuai dengan metode yang dipilih,
pengolahan data tersebut akan digunakan dalam analisa data.
ANALISA DAN PEMBAHASAN

Berisikan analisa serta pembabasan terhadap hasil yang
diperoleh dari data pengolahan data melalui metode yang
diterapkan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berisikan kesimpulan dari penelitian yang dilakukan, serta
saran-saran yang diperlukan perusahaan dan peneliti

selanjutnya.




BAB 11

LANDASAN TEORI

2.1  Aspek Pemasaran

2.1.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan oleh
para pengusaha dalam upaya untuk mempertahankan kelangsungan perkembangan
dan perluasan perusahaan. Pemasaran merupakan salah satu cara perusahaan
untuk memasarkan produk atau jasa yang dihasilkan kepada konsumen sebagai
pemakai. Pemasaran tersebut posisinya berada antara produsen dan konsumen,
artinya pemasaran merupakan alat penghubung antara produsen dan konsumen.
Melihat perkembangan perekonomian seperti sekarang ini tanpa adanya kegiatan
pemasaran yang efektif dalam menunjang usaha perusahaan maka mungkin tujuan
yang ingin dicapai yaitu laba yang maksimal maka akan sangat sulit. Sehingga
dapat dikatakan bahwa berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis
tergantung pada keahlian manajemen perusahaan di bidang pemasaran.

Menurut William J. Stanton dalam buku Pengantar Bisnis Modemn
(2010:179), pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada para
pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Menurut Sochardi Sigit (1978:10), pemasaran adalah semua kegiatan-
kegiatan usaha yang diperlukan untuk terjadinya pemindahan milik dari barang
dan jasa untuk menyelenggarakan distribusi fisiknya.

Berdasarkan uraian pendapat di atas maka dapat diambil kesimpulan
bahwa inti dari pemasaran adalah harus adanya konsepsi atau perencanaan,
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang
berorientasi di dalam memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses

pertukaran. Pemasaran mempunyai peran yang demikian penting dalam



meningkatkan kegunaan barang yang semula di tempat lain pada waktu tertentu

tidak berguna maka di suatu tempat sewaktu-waktu akan sangat diperlukan dan
diinginkan guna memenuhi kebutuhan untuk meningkatkan taraf hidup konsumen.
Pemenuhan kebutuhan yang semakin meningkat mendorong perusahaan untuk
mengadakan produksi yang besar-besaran yang didukung antara lain oleh promosi

dan distribusi yang efektif.

2.1.2 Fungsi Pemasaran

Proses pemasaran perlu dilakukan oleh setiap perusahaan, karena dengan
pemasaran akan menambah kegunaan produk yang ada yaitu kegunaan tempat,
waktu dan pemikiran, dan kegiatan pemasaran. Menurut Swastha dan Sukotjo
(2010:182), kegiatan pemasaran tersebut di dalamnya mempunyai fungsi
pemasaran, yaitu:

a. Fungsi pertukaran

Fungsi pertukaran meliputi pembelian dan penjualan. Fungsi ini berkaitan

dengan pertukaran barang dari penjual ke pembeli. Fungsi pembelian

dilakukan oleh pembeli untuk memilih jenis barang yang akan dibeli,
kualitas yang diinginkan, kualitas yang memadai dan penyediaan uang
sesuai. Fungsi penjulan paling luas meliputi kegiatan untuk mencapai
pasar dan mempengaruhi permintaan.

b. Fungsi penyedia fisik

Fungsi penyedia fisik meliputi pengangkutan dan penyimpanan. Fungsi

pengangkutan dan penyimpanan berkaitan dengan pemindahan barang-

barang dari termpat produksi ke konsumen. Selain itu fungsi tersebut
berkaitan pula dengan penyimpanan barang-barang sampai barang tersebut
diperlukan oleh konsumen. Fungsi pengangkutan dapat dilakukan dengan
kereta api, truk, kapal laut, dan pesawat udara, sedangkan fungsi

penyimpanan dapat dilakukan di bagian produksi itu sendiri sampai di

gudang umum.



c. Fungsi penunjang

Fungsi penunjang meliputi pembelian, penanggungan resiko, strandarsasi
barang-barang dan grading, serta pengumpulan informasi pasar. Fungsi ini
dapat membantu pelaksanaan dari fungsi-fungsi lainnya. Fungsi pembelian
bertujuan untuk menyediakan dana, melayani penjualan kredit atau
menanggung kerugian perusahaan, yang semuanya merupakan kegiatan
yang selalu ada di dalam semua kegiatan bisnis. Standarisasi merupakan
fungsi yang bertujuan menyederhanakan keperluan-keperluan pembeli
dengan menciptakan golongan-golongan barng tertentu yang berdasarkan
pada kriteriakriteria seperti ukuran berat, warna, dan rasa. Grading
mengidentifikasikan golongan barang tersebut ke dalam berbagai tingkat
kualitas. Fungsi terakhir adalah fungsi penunjang yaitu pengumpulan
informasi pasar, bertujuan mengumpulkan berbagai macam informasi yang

dapat dipakai oleh manager pemasaran untuk mengambil keputusan.

2.1.3 Strategi Pemasaran

Dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan pada
perusahaan akan sangat menentukan keberhasilan dari dunia usaha pemasaran dari
suatu produk perusahaan itu sendiri, terutama dalam kondisi persaingan yang pada
saat ini.

Menurut Chandra (2002:93) menyatakan bahwa strategi pemasaran
merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari
berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini
produknya di pasar sasaran tertentu. Dengan demikian pada dasamya strategi
pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-variabel seperti
segmentasi pasar, identifikasi pasar positioning, elemen bauran pemasaran, biaya
bauran pemasaran sehingga sebuah strategi pemasaran merupakan bagian integral
dari bisnis yang memberikan arah pada semua fungsi manajemen suatu organisasi.

Titik berat strategi pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dan keinginan

pasar serta menentukan harga, mengadakan komunikasi, dan distribusi yang
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efektif untuk memberitahu, mendorong individu maupun organisasi. Terdapat

empat tipe dari strategi pemasaran, yaitu:

1. Merancang primary demand (permintaan terhadap bentuk atau kelas
produk) dengan meningkatkan jumlah, misalnya dengan mengurangi
harga, menunjukkan manfaat produk yang ditawarkan dan sebagainya.

2. Merancang primary demand dengan meningkatkan derajat pembelian,
misalnya dengan menawarkan manfaat-manfaat baru, menghasilkan
produk-produk pelengkap dan sebagainya.

3. Merancang selective demand (permintaan terhadap merk produk penjualan
tertentu) dengan cara mempertahankan langganan yang sudah ada,
misalkan dengan cara selalu memberikan kepuasan kepada pelanggan.

4. Merancang sumber daya dengan menarik pelanggan baru yang dapat
dilakukan dengan cara yaitu:

a. Bersaing secara langsung atau head to head positioning.
b. Meluncurkan produk yang berbeda dengan pesaing atau differentiation
positioning.
Kesimpulan yang dapat diambil bahwa pemilihan strategi pemasaran yang
tepat akan sangat menentukan keberhasilan suatu usaha pemasaran suatu produk,

terutama dalam iklim usaha yang sangat ketat seperti ini.

2.1.4 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan faktor yang cukup
penting dalam usaha untuk mencapai tujuan usaha yang diinginkan suatu
perusahaan, karena dalam pengambilan keputusan yang menyangkut di bidang
pemasaran hampir selalu berkaitan dengan variabel-variabel bauran pemasaran
atau marketing mix.

Dalam buku Dasar-Dasar Pemasaran (2010:6), Mc Carthy mengklasifikan
seperangkat alat-alat pemasaran menjadi 4P, yaitu product (produk), price
(harga), place (distribusi), dan promotion (promosi). Menurut Robert Lauterborn
(2010:7), 4P penjual berhubungan dengan 4C pelanggan, yaitu :
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Empat P Empat C

Product (produk) Costumer solution (solusi pelanggan)
Price (harga) Costumer cost (biaya pelanggan)
Place (distribusi) Convinience (kenyamanan)
Promotion (promosti) Communication (komunikasi)

Yang menjadi pemenang dalam pemasaran adalah perusahaan yang dapat
memenuhi kebutuhan pelanggan secara ekonomis dan secara menyenangkan, serta

dapat berkomunikasi secara efektif.

2.2 Variabel Marketing Mix
2.2.1 Produk (Product)

2.2.1.1 Pengertian Produk
Dalam dunia bisnis sesuatu yang diperlukan dari produk adalah yang dapat

memenuhi atau memuaskan kebutuhan atau keinginan konsumen, baik yang
berwujud maupun yang tidak berwujud.

Menurut Swastha (2010:194), produk adalah suatu sifat yang kompleks
baik diraba maupun tidak diraba, termasuk bungkus, wama, harga, prestise
perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh
pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebutuhannya.

Menurut Erma Widiana (2010:37), produk adalah segala sesuatu yang bisa
ditawarkan ke pasar dan dapat memenuhi kebutuhan konsumen.

Dari pendapat di atas dapat diuraikan bahwa pada dasarnya konsumen
membeli sekumpulan sifat fisik dan kimia sebagai alat pemuas kebutuhan. Setiap
kombinasi dari sifat-sifat tersebut merupakan produk yang tersendiri, sebab setiap

kombinasi akan memberikan kepuasan yang berbeda-beda.
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2.2.1.2 Penggolongan Produk

Penggolongan produk dalam bidang pemasaran barang dapat dibedakan
menurut tingkat penggunaan dan kongkritnya produk, serta menurut tujuan
pemakaiannya.

. Penggolongan produk menurut tingkat pemakaian dan kongkritnya

produk, yaitu :
a. Produk tahan lama

Produk tahan lama adalah produk-produk yang secara normal dapat
dipakai berulang kali, jadi dapat dipakai untuk jangka waktu yang
relatif lama. Misalnnya: pakaian, lemari, mesin tulis, kursi, dan
sebagainya.

. Produk tidak tahan lama

Produk tidak tahan lama adalah produk-produk yang secara normal
hanya dapat dipakai satu kali atau beberapa kali saja, artinya sekali
produk itu dipakai akan habis, rusak, atau tidak dapat dipakai lagi.
Misalnya: makanan, sabun, bahan baku, dan sebagainya.

. Jasa

Jasa adalah kegiatan, manfaat, atau kepuasan yang ditawarkan untuk
dijual. Misalnya: jasa reparasi, jasa potong rambut, jasa dokter dan

sebagainya.

2. Penggolongan produk menurut tujuan pemakainnya oleh si pemakai, yaitu:

a. Produk konsumsli

Produk konsumsi adalah produk yang dibeli untuk dikonsumsikan.
Berdasarkan kebiasaan membeli dari konsumen, produk konsumsi
dikelompokkan menjadi tiga golongan yaitu : (a) produk konvenien
yaitu produk yang mudah dipakai dan membelinya bisa disembarang
tempat, misalnya rokok dan sabun; (b) produk shopping yaitu produk
yang harus dibeli dengan mencari dahulu dan di dalam membelinya
harus dipertimbangkan, misalnya tekstil, perabot rumah tangga, dan

sebagainya; () produk spesial yaitu produk yang mempunyai ciri khas
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dan hanya dapat dibeli di tempat tertentu saja, misalnya barang antik

perhiasan dan sebagainya.

b. Produk industri
Produk industri adalah produk yang dibeli untuk diproses lagi atau
untuk kepentingan dalan industri, baik secara langsung maupun tidak
langsung dipakai proses produksi. Dibedakan menjadi: (a) bahan baku;
(b) komponen dan barang setengah jadi; (c) perlengkapan operasi; (d)
instalasi; dan (e) peralatan ekstra.

2.2.2 Harga (Price)

2.2.2.1 Pengertian Harga
Harga merupakan unsur dalam menilai suatu barang atau jasa dari segi

manfaat maupun kualitas yang dapat dinyatakan dalam bentuk uang.
Menurut Swastha dan Sukotjo (2010:211) menyatakan bahwa harga

sebuah barang yang dibeli konsumen dapat memberikan hasil yang memuaskan,
maka dapat dikatakan bahwa penjualan total perusahaan akan berada pada tingkat

yang memuaskan, diukur dalam nilai rupiah, sehingga dapat menciptakan

langganan.
Menurut Widiana (2010:59), harga adalah nilai dari produk atau jasa yang
diharapkan bersama pelayanannya, yang harus dikeluarkan atau dibayarkan oleh

konsumen untuk mendapatkan sejumlah produk.
Menurut Husein Umar (2002:32), harga merupakan sejumlah nilai yang

ditukarkan konsumen dengan manfaat yang dimiliki atau menggunakan produk

yang ditetapkan oleh pemasar. Harga berhubungan dengan keputusan konsumen
apabila harga yang ditetapkan sesuai dan terjangkau oleh masyarakat maka akan
menimbulkan suatu keputusan pembelian suatu produk yang ditawarkan.
Sedangkan menurut Alma (2004:169) menyatakan harga adalah nilai suatu barang
yang dinyatakan dalam uang.

Dengan melihat pentingnya harga yang berpengaruh terhadap keputusan

konsumen perusahaan yang perlu memikirkan tentang harga jual produknya
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secara tepat karena harga yang tidak tepat berakibat tidak menarik konsumen dan

dapat menimbulkan ketidakpuasan untuk membeli produk tersebut. Penetapan
harga suatu produk merupakan ukuran terhadap besar kecilnya niali suatu produk
dengan harga yang ditetapkan dapat terjangkau dan sesuai dengan apa yang
diharapkan.

2.2.2.2 Penentuan Harga
Dalam buku Azas-Azas Marketing (2004:85), Basu Swastha

mengemukakan dalam menentukan harga, penjual mempunyai beberapa tujuan
antara lain : ’
1. Untuk mencapai target refurn on investment atau return on net sales.

2. Untuk menstabilkan harga.

3. Untuk mempertahankan atau memperbaiki market share.
4

5

Mencegah persaingan.
Memperoleh laba maksimum.
Menurut Swastha  (2010:21 1), menyatakan faktor-faktor yang
mempengaruhi tingkat harga meliputi:
]. Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku,

seperti periode resesi misalnya inflasi harga naik, defaluasi harga akan

turun. Den
barang-barang mengalami kenaikan.
permintaan dimana dengan adanya permintaan yang besar

gan terjadinya nilai rupiah terhadap nila dollar menyebabkan

2. Penawaran dan
terhadap suatu barang tertentu akan mengakibatkan harga barang tersebut

meningkat, sedangkan apabila penawaran terhadap suatu produk

meningkat maka harga akan naik.
Elastisitas permintaan dapat juga dikatakan sifat permintaan pasar, sifatnya

tidak hanya berpengaruh pada penetuan harga tetapi mempengaruhi
volume yang dijual apabila terjadi kenaikan harga maka penjualan a
turun dan sebaliknya.
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4. Persaingan dimana harga jual suatu barang juga dipengaruhi oelh keadaan

yang -persaingan yang ada antara lain persaingan murni, pada persaingan
murni banyak penjual dan pembeli dalam pasaar persaingan tidak
sempurna yaitu ada barang sejenis dalam pasar dengan merk yang
berbeda-beda. Oligopoli, adanya beberapa penjual menguasai pasar
sedangkan monopoli jumlah penjual yang ada di pasar hanya satu
sehingga penentuan harga sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor sepert;
permintaan barang yang bersangkutan, harga barang substitusi atau
pengganti, peraturan harga dari pemerintah.

5. Biaya merupakan dasar penentuan harga dalam penentuan harga. Sebab
suatu tingkat harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan
kerugian, apabila suatu tingkat harga melebihi semua biaya akan
menghasilkan keuntungan.

6. Tujuan perusahaan, setiap penentuan harga selalu dikaitkan dengan tujuan
perusahaan yang hendak dicapai antara lain: laba maksimum, volume

penjualan, penguasaan pasar, kembalinya modal yang tertanam dalam

jangka waktu tertentu.
Pengawasan pemerintah, pengawasan ini dapat berupa penentuan harga

maksimum dan minimum, deskriminasi harga, serta praktek-praktek lain
yang mendorong atau mencegah usaha-usaha kearah monopoli.

2.2.3 Promosi (Promotion)

2.2.3.1 Pengertian Promosi
promosi merupakan salah satu hal yang penting dalam pemasaran. Oleh

karena itu banyak perusahaan yang mengecer melaksanakan promosi agar produk

dan jasa yang dihasilkan dapat dikenal oleh masyarakat dimana pada akhirnya

akan dapat meningkatkan volume penjualan produk.
Adapun pengertian promosi menurut para ahli di bidang pemasaran, Sigit

(2002:53), promosi penjualan adalah setiap bentuk komunikasi yang digunakan

oleh perusahaan (pemasar) untuk memberitahukan (informasi), membujuk, atau
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ena , :

ngl.ngatkan orang mengenai produk, jasa, bayangan (image), gagasan (ide) atau

keterlibatan perusahaan dan masyarakat dengan maksud agar dapat menerima d
an

melakukan perbuatan sebagaimana yang dikehendaki oleh perusahaan (pemasar)
Menurut Swastha (2010:222), promosi adalah arus informasi atau persua’si
satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
Jadi dapat disimpulkan bahwa promosi adalah kegiatan yang terencana
untuk merangsang atau membujuk, member informasi kepada konsumen agar mau

bergerak untuk membeli. Hanya digunakan dalam jangka pendek sehingga dapat

mendongkrak atau meningkatkan hasil penjualan.

2.2.3.2 Fungsi Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan mempunyai fungsi-fungsi

sebagai berikut:
1. Mencari dan mendap
Perhatian calon pembel

proses pembelian barang dan jasa.
2. Menciptakan dan menumbuhkan ketertarikan (inferest) pada diri calon

pembeli.
gembangkan rasa ingin tahu (desire) calom pembeli untuk memiliki

atkan perhatian (attention) dari calon pembeli

i harus diperoleh karena ini merupakan titik awal

3. Men
barang yang ditawarkan. Setelah seseorang tertarik maka akan timbul rasa
ingin memiliki.
2.2.3.3 Tujuan Promosi
Tujuan dari informasi menurut Tjiptono dalam buku Dasar-Dasar
Pemasaran (2010:87) dapat dibedakan menjadi tiga, yaitu :
1. Menginformasikan
Diarahkan untuk menginformasikan berbagai hal tentang barang atau jasa

termasuk juga tentang perusahaan dan bantuan

ini adalah contohnya :

pemasaran. Berikut
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2.2.3.4 Bauran

iklan, promosi penjualan, hubun

Menginformasikan pasar mengenai keberadaan produk baru

Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk

o

¢. Menyampaikan perubahan harga pada pasar.

d. Memperjelas cara kerja suatu produk.

e. Menginformasikan faedah dari suatu produk.

£ Meluruskan kesan yang keliru dari produk.

Membujuk

Dalam hal ini promosi penjualan diarahkan untuk merayu dan
mempengaruhi agar konsumen tertarik untuk membeli barang dan jasa
yang ditawarkan, disamping itu juga diarahkan untuk dapat merubah sikap
dengan mempengaruhi  tingkah laku pembeli dengan memberikan
informasi yang konferatif. Berikut ini adalah contohnya :

2. Membentuk pikiran merk.

b. Mengalihkan pikiran ke merk tertentu.

Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk.

Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga.
embeli untuk menerima kunjungan wiraniaga

o

d.
e. Mendorongp

Mengingatkan

Diarahkan untuk menging
i masyarakat dan perlu dilakukan selama tahap

atkan kembali konsumen guna mempertahankan

merk produk di hat

kedewasaan di dalam siklus kehidupan produk. Berikut ini adalah
a

contohnya :

2 Mengingatkan pembeli bahwa produksi yang bersangkutan dibutuhkan
dalam waktu dekat.

b. Meningkatkan pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan.

c. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produki perusahaan
Promosi (Promotion Mix)

Menurut Kotler (2008:116), bauran promosi merupakan paduan spesifik

gan masyarakat, penjualan personal, dan sarana
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pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk mengomunikasik
sikan nilai

pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan. Defini
. Definisi lima

sarana promosi utama adalah sebagai berikut :

1.

Periklanan (Advertising)
Peri '
el"lk]anan merupakan alat yang digunakan oleh pembeli dan penjual sert
setiap orang termasuk lembaga non laba, dengan kata lain periklanan d )
. . . an da
dipandang sebagai kegiatan penawaran kepada suatu kel palz
ompo

masyarakat baik secara lisan ataupun dengan penglihatan (berupa beri
. e
tentang suatu produk, jasa, atau advertensi. Menurut Swastha dan Sok m'a)
_ oko
(2010:223), periklanan adalah komunikasi non individual dengan sej :J;
um

biaya melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lemb
non laba, serta individu-individu. , e

Periklanan produk dapat dibagi ke dalam :

Direct-action advertising
g didesain sedemikian rupa untuk mendoron
g

a.
Iklan produk yan

tanggapan segera dari khalayak atau pemirsa.

p. Indirect-action advertising
Iklan produk yang didesain untuk menumbuhkan permintaan dal
Tmin am

jangka panjang.
Tujuan iklan dapat dikelompokkan menjadi 3 macam (Widiana, 2010:92)
yaitu : ’
a. Iklan informasi

Iklan ini secara
atu produk untuk menciptakan permintaan pokok atas

panjang lebar menerangkan produk dalam tahap

rintisan Su
kategori produk tertentu.

Iklan persuasi (membujuk)

[klan ini penting dalam persaingan, dimana sasaran perusahaan adalah

menciptakan permintaan yang selektif akan merk tertentu. Kebanyakan

iklan kebanyakan masuk dalam kategori ini.

c. Iklan pengingat
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Iklan ini sangat penting bagi produk yang sudah mencapai tahap

kedewasaan untuk menjaga agar konsumen tetap ingat dengan produk
tersebut. Bentuk serupa dengan iklan ini adalah iklan pemantapan

(reinforcement) yang berusaha meyakinkan pembeli bahwa mereka

mengambil pilihan yang tepat.

Penjualan Personal (Personal Selling)

Personal selling merupakan presentasi lisan dalam suatu percakapan

dengan calon pembeli atau lebih yang ditujukan untuk menciptakan

penjualan.

Tujuan personal selling :

Mengarahkan para penjual

a.

b. Mengembangkan target pelanggan

c. Menggunakan waktu penjualan secara cfisien

d. Memotivasi tenaga penjualan atau untuk merebut pangsa pasar dengan
cepat.

Menurut Swastha dan Sukotjo (2010: 226), tahap-tahap yang terdapat

dalam proses personal selling adalah :

a.

Persiapan sebelum penjualan
Kegiatan yang dilakukan dalam tahapan ini adalah mempersiapkan

tenaga penjual dengan memberikan pengertian tentang barang yang
dijualnya,pasar yang dituju dan teknikteknik penjualan. Selain itu
tenaga penjual men getahui kemungkinan tentang motivasi dan perilaku
dalam segmen pasar yang dituju.

Penentuan lokasi potensial

Menggunakan data pembelian yang lalu maupun sekarang penjual

dapat menentukan karakteristiknya, misalnya: lokasi. Oleh karena itu

pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar yang menjadi

tuan lo
s merupakan pembeli potensial dari produk yang

ggsaranya. Penen kasi dibuat sebuah daftar tentang perusahaan

yang secard logi

ditawarkan.




c. Pendekatan pendahuluan
Seorang penjual sebelum melakukan penjualan, penjual |
) al harus

mempelajari semua masalah tentang individu dari segmen p

Lo asar yan

akan dituju oleh perusahaan. Selain itu juga harus mengetahui t g
ui tentang

produk atau merk apa yang sedang mereka gunakan dan bagaim
reaksi yang akan diterima. "

d. Melakukan penjualan
Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk memik
1Kat

perhatian calon konsumen kemudian diusahakan untuk mengetahui
. ' ahui
daya tarik dari konssumen itu sendiri, sehingga akhirnya terjadi
- . - rja l
penjualan produk dari penjual kepada konsumen.

Pelayanan sesudah penjualan

Kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan dari pembeli telal
1

dipenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan dengan memberikan laya
nan

purna jual atau service pada konsumen. Kegiatan ini biasan
ya

dilakukan untuk penjualan barang-barang konsumsi yang tahan lam
a,

misalnya alat-alat rumah tangga seperti: lemari es, televisi, dan lai
2 ’ n

sebagainya.

3 Publisitas

a dan Sukotjo (2010:229), publisitas dapat didefinisikan
informasi tentang seseorang, barang, atau organisasi
? si

n ke masyarakat melalui media tanpa dipungut biaya

Menurut Swasth
sebagai sejumlah

yang disebarluaska

atau tanpa pengawasan dari sponsor.

promosi Penjualan (Sales Promotion)
penjua]an ini merupakan istilah yang berbeda dengan istilah

Promosi
meskipunl sama-sama menggunakan kata promosi. Promosi
- si

promosi,
atan dalam bauran promosi. Dalam

hanyan merupakan satu kegi

penjualan
perusahaan menggunakan alat-alat seperti

penjualan ini,

promosi
pamera, demonstasi, undi

peragaa, an/hadiah, sampling product, dan lain

sebagainya.
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Tujuan promosi penjualan:
a. Menin ' ' i
! gkatkan permintaan dari pemakai industrial dan atau konsu
men

akhir.
b. Mendorong pelanggan membeli lebih banyak.
Mendukung dan mengkoordinasikan kegiatan personal selling d
DELS ng dan

periklanan.
Hubungan Masyarakat (Public Relations)
Public relations merupakan upaya komunikasi menyeluruh dan
suatu

perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan sik
E] 1 ap

berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut.
Menurut Widiana (2010:99), kegiatan-kegiatan public relations meliputi :

a. Press relations

Tujuan hubungan dengan pers adalah untuk memberikan informasi
si

yang pantas/layak dimuat di surat kabar agar dapat menarik perhatian
public terhadap s

b. Product publicity
liputi berbagai upaya untuk mempublikasikan produk-

eseorang, produk, jasa, atau organisasi.

Aktivitas ini me
produk tertentu.

unication

c. Corporate comm
encakup komunikasi internal dan eksternal, serta

Kegiatan ini m
mempromosikan pemahaman tentang organisasi.

d. Lobbying
Bekerja sama dengan pembuat undang-undang dan pejabat pemerintah

sehingga perusahaan mendapat informasi-informasi penting yang

berharga.

e. Counseling
akukan dengan jalan member saran dan pendapat

Aktivitas ini dil
kepada manajemen mengenai masalah

publik mengenai

-masalah yang berkaitan dengan

posisi dan citra perusahaan.




6. Penjualan Langsung (Direct Marketing)

Direct marketing adalah sistem pemasaran yang bersifat i
interaktif , yan
, g

yang terukur dan atau transaksi di sembarang lokasi

2.2.3.5 Biaya Promosi

M idi < '
enurut Widiana (2010: 100) biaya promosi merupakan anggaran
promosi

1 .

promosi yang harus dialokasikan. Pengeluaran promosi ini bervariasi t
si tergantung

pada produk atau situasi pasarm i
ya. Meskipun banyak kesuli
sulitan yang ditemui
emui

dalam menentukan besarnya anggaran atau biaya yang dikeluarkan d
an dalam

kegiatan promosi ini, banyak praktisi yang membuat rule-of-thumb yang terbuk
erbukti

dapat digunakan dalam penentu
an besarnya pengeluaran
untuk kegiatan i
promosi,

antara lain.
1. Marginal Approach

Pendekatan ini member jalan keluar bahwa pengeluaran optimal
untuk

masing-masing metode promosi ditentukan dengan kondisi

MR = MC (_Marginal Revenue = Marginal Cost)
2. Breakdown Method

Metode ini terdiri atas beberapa macam, yaitu:

s Approach

a. Percentage-oﬁSale

Besarnya anggaran promosi ditentukan berdasarkan presentase tertentu
dari penjualan atau dari harga jual. Metode ini tidak dapat diterapkan
pada perusahaan yang baru berdiri karena belum memiliki data
penjualan. Metode ini lebih menekankan bahwa promosi ditentukan

oleh dana yang ad
pembiayan promosi
b. Affm'dable Method

Besarnya auggarall
enai kemampuan keuangan
perusahaan Sehi
. ehmgga

a, buka pada peluang pasar, sehingga menghambat
a

yang agresif.

promosi ditetapkan berdasarkan perkira
an

nanajemen meng




pendekatan metode ini tidak memperhitungkan anggaran promosi ata
. - u
biaya promost pengaruhnya terhadap penjualan.

c. Return-on-Investment Approach
promosi dianggap sebagai suatu investasi. Besarnya

angganan promosi yang sesuai ditentukan dengan membandingkan
t return yang diharapkan (expected return) dan tingkat return

Pengeluaran

tingka
yang diinginkan (desired return).
d. Competitive-Parity Approach

Anggaran promosi suatu perusah
ya. Sehingga asumsi pendekatan metode

aan harus sesuai atau sama dengan

pengeluaran promosi pesaingn
ini adalah:
1) Anggaran promo
2) Pengeluaran pesaing merup
industri.
3) Dengan
dihindari.
3. Build-up Method

Penentuan anggaran promosi dit
tujuan iklan, personal selling, dan sales promotion dari setiap lini produk

menentukan tugas-tugas yang harus dilakukan dan besarnya biaya untuk

ebut. Jumlah biaya total dari tugas-tugas pencapaian
merupakan biaya promosi perusahaan. Dengan metode ini

menganalisis secard ilmiah p

si berhubungan langsung dengan pangsa pasar.
akan kebijakan yang kolektif dari suatu

mempertahankan kesamaan, maka perang promosi dapat

entukan dengan cara menentukan tujuan-

mencapai tujuan ters

tujuan tersebut
eranan promosinya dalam

manajer dapat

upaya pencapaian penjualan.

224 Distribusi (Place)

2.2.4.1 Pengertian Saluran Distribusi
Banyak perusahaan tidak dapat mencapai sasaran dalam penjualan yang

telah ditetapkan discbabkan oleh tidak tepatnya saluran distribusi yang

dipergunakan Saluran distribusi adalah saluran yang dilalui suatu barang dari
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produsen ke tangan konsumen, adapun pengertian saluran distribusi yan
g

dikemukakan oleh para ahli adalah sebagai berikut:
Menurut Soehardi (1978:24), saluran distribusi adalah perantara-perantara

para pembeli dan penjual yang dilalui oleh perpindahan barang, baik fisik maupun

perpindahan milik sejak dari produsen hingga ke tangan konsumen.
Menurut Swastha (2010:200), saluran distribusi adalah saluran yang

digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen

sampai ke konsumen atau pemakai industri.
Boyd (2000:32), saluran distribusi adalah himpunan industri yang

Menurut
at produk atau jasa yang

saling bergantung dan terlibat dalam proses untuk membu
onsumsi atau digunakan oleh konsumen atau pengguna industry.

siap dik
dapat ditarik kesimpulan bahwa yang

Dari ketiga definisi di atas maka
busi adalah orang-orang atau lembaga yang saling

dimaksud dengan saluran distri
i dalam perluasan barang atau jasa dari produsen

tergantung dan saling terlibat d

sampai ke konsumen atau pemakal industri.
Lembaga-lembaga yang ikut bagian dalam penyaluran barang adalah :

1. Produsen

2. DPerantara (pedagang dan agen)

3. Konsumen akhir atau pemakai industri

2.2.4.2 Fungsi Saluran Distribusi

Tidak adanya
perusahaan sering tergantung pada hasil k

menjalankan pemindahan barang dan J
Anggota saluran distribusi menjalankan beberapa fungsi pokok, yaitu membantu

aikan transaksi dan melengkapi transaksi (Kotler dan Amstrong,

pengabaian faktor pemasaran lainnya, keberhasilan

erja saluran distribusi. Saluran distribusi

asa dari produsen kepada konsumen.

menyeles
2008:40).
1. Informasi

Fungsinya mengum
elijen meng

pulkan dafa, mendistribusikan riset pemasaran, serta

informasi it enai faktor dan kekuatan dalam lingkungan




2.2.4.3 Penentua

mempertimbangkan faktor-

yang dibutuhkan untuk merencanakan dan membant
ntu

pemasaran

pertukaran.

Promosi
Fungsi
gsinya mengembangkan dan menyebarluaskan komunikasi m
engenai

suatu perusahaan.

Kontak

Fungsinya menemukan dan berkomunikasi dengan calon pembeli

Penyesuaian

Fungsinya membentuk dan menyes
as seperti pembuatan, pencetakan, pemotongan

uaikan tawaran dengan kebutuhan

pembell, termasuk aktivit
dan pengemasan.

Negosiasi
Fungsinya untuk mencapai persetujuan mengenai harga dan persyaratan

lain dari tawaran sehingga kepemilikan dapat dipindahkan.

n Saluran Distribusi
distribusi  yang efektif, produsen harus

Penentuan saluran
engaruhinya, antara lain :

faktor yang memp

Pertimbangan barang atau produk

a. Nilai Unit

Nilai unit akan
i; Kkonsekuensinya jika n
nakan perantara tetapi jik

an menggunakan distribusi perantara.

mempengaruhi jumlah dana untuk pengaturan
distribus ilai unitnya rendah maka perusahaan
akan menggu

perusahaan ak

a nilai unitrnya tinggi maka

p. Keawetan produk
Keawetan yang dimaksud adalah secara phisik artinya mudah rusaknya

_ oleh karena itu perusahaan menggunakan saluran

suatu produk
distribusi langsung-

. gjfat-sifat tehnis
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sesuai deng
yang sesuai
digunakan p

Berkaitan dengan penggunaan tehnologi yang digunakan dalam suatu
produk, barang industri yang menggunakan tehnologi tinggi akan
menggunakan saluran distribusi langsung kepada pemakai industri

d. Dimensi phisik
Dimensi phisik meliputi biaya penyimpanan dan pemeliharaan
transport yang relatif tinggi jika dibandingkan nilai unitnya akan
didistribusikan melalui perantara untuk meminimumkan biaya saluran

distribusi.
e. Barang pesanan

Barang yang dijual berdasarkan pesanan maka perusahaan tidak harus

memelihara persediaan sehingga perusahaan tidak harus memiliki

penyalur.

Pertimbangan pasar
an pasar digunakan untuk mengetahui seberapa besar pasar

Pertimbang
dang atau sudah dipasarkan.

an kontribusi untuk barang yang s€

memberik
erhatikan adalah konsumen atau

Beberapa faktor pasar yang harus dip
pasar industri, jumlah pembeli potensial, konsentrasi pasar secara

geografis, jumlah pesanai dan kebiasaan dalam pembelian.
Pertimbangan perantara

Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan adalah; pelayanan yang
diberikan oleh perantard kegunaan perantara, sikap perantara terhadap
kebijaksanaan produsen, serta volume penjualan dan biayanya.

_ Pertimbangan perusahaan

Faktor yang perlu dipe
kekuatan keuangal perusahaab, pengalaman d
dan pelayanan yang diberikan.

stribusi harus mempertimbangkan distribusi yang
sahaan, untuk it perusahaan harus melihat saluran
dang dijual. Beberapa saluran distribusi yang

rhatikan adalah: besar kecilnya perusahaan
an kemampuan manajemen,

pengawasan saluran,

Penentuan saluran di

an kebijakan peru:
dengan parang yang se
erusahaan adalah sebagai berikut
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1. Distribusi intensif
Distribusi intensif merupakan suatu strategi yang digunak
akan oleh

pengecer) untuk
terpenuhi. Adapun jenis barang yang disalurkan melalui distribusi insentif
senti

ini adalah: barang konsumsi jenis konveni
venien, dan barang industry jeni
try jenis

perlengkapan operasi atau barang-barang standard lainnya

2. Distribusi selektif
Distribusi selektif merupakan suatu strategi yag digunakan ol
oleh

n dengan menggunakan sejumlah pedagang besar dan/ata
pengecer yang terbatas dalam daerah geografis tertentu. Dalam hal inlf
perusahaan berusaha memilih penyalur yang betul-betuk baik dan mam i
melaksanakan fungsinya. Distribusi selektif ini biasanya digunakan untill:
asarkan barang baru, barang shopping atau barang khusus, dan barang

perusahaa

mem

industri jenis peralatan ekstra.

3. Distribusi eksklusif
Distribusi eksklusif merupaka suatu strategi yang digunakan oleh

sahaan dengan hanya menggunakan satu pedagang besar ata
u

peru
gecer di daerah pasar tertentu. Jadi, produsen hanya menjual barangn
ya

ar
akai untuk barang konsumsi jenis khusus dan

pen
pada satu pedagans bes

distribusi eksklusif ini dip
barang industri jenis instalasi.

atau satu pengecer saja. Pada umumnya

2.2.4.4 Alternatif Saluran Distribusi
distribusi untuk suatu b
arang

stri. Adapul lembaga-lembaga yang ikut mengambil bagian dalam

yaitu: produsen,
an Sukotjo (2010:200), beberapa alternatif saluran

dan barang industri, yaitu :

arang adalah saluran yang digunakan oleh

Saluran
yang diproduksi kepada konsumen atau

produsen untuk menyalurkan b
pemakai indu

perantara dan konsumen akhir atau pemakai
industri.

distribusi untuk parang kon
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1. Saluran distribusi barang konsumsi

a. Produsen — konsumen

b. Produsen — pengecer — konsumen
c. Produsen — pedagang besar — pengecer — konsumen
d. Produsen — agen — pengecer — konsumen

e. Produsen — agen — pedagang besar — pengecer - konsumen

2. Saluran distribusi untuk barang industri

Produsen — pemakai industri
Produsen — distributor industri — pemakai industri
r industry — pemakai industri

a.
b.
Produsen — agen — distributo

d. Produsen —agen— pemakai industri

2.2.4.5 Biaya Distribusi

suatu pengertian yang luas biay
ngan semua kegiatan, mulai dari saat barang-

sebagai biaya yang berhubungan de
ai barang-barang tiba di tempat pelanggan,

ah dibeli/diproduksi samp
au penjualan, namun dalam pembahasan di sini,

stribusi adalah biaya-biaya yang lazim berada di
emasaran atau penjualan, tidak termasuk biaya

Dalam a distribusi dapat didefinisikan

barang tel
jadi adalah biaya pemasaran at
yang dimaksud dengan biaya di
bawah pengendalian eksekutif p
administrasi dan biaya finanasial.
Biaya distribusi menurut warren J Keegan (Alexander Sindoro,
2000:213), meliputi:
1. Biaya Langsung Pe

penjualan Jangsung
yalan. Denganl kata 1

engan timbulnya order penjualan.
an Periklanan (Advertising and Sales

Penjualan d
emua pengeluaran media periklanan, biaya-

promosi penjualan.

njualan (Direct Selling Exspanse), yaitu semua biaya

yang perhubungan den
qin semua biaya langsung yang

gan salesman, kantor cabang,

supervisi penj
perhubungan d

2. Biaya Promosi

Promotion Exspense), yaitu §

perhubungan dengan

biaya yang




Transportasi (Irasportation  Expense), yaitu  semua b
, jaya

3. Biaya
pengangkutan barang sampai ketangan konsumen termasuk juga biay
ava

untuk mengelola dan memelihara fasilitas-fasilitas transportasi
a Pergudangan dan Penyimpanan (Werehousing and Storage
Exspense), yaitu semua biaya yang dikeluarkan untuk pergudangan

panan, penanganan persediaan, pemenuhan order, pembukuan serta
(¢

4. Biay

penyim
penyiapan gudang.

5. Biaya Distribusi Umum (Gene
yang perhubungan dengan fungsi-fungsi distribusi di bawah

penjualan yang tidak termasuk dalam klasifikasi biaya umum

pasar dan fungsi-fungsi staf seperti akuntansi.

ral Distribution FExpense), yaitu semua

biaya lain
manajemen

pelatihan, riset

Berdasarkan beberapa pengertian seperti yang talah disebutkan diatas
bahwa biaya distribusi adalah semua biaya yang,

maka dapat diambil kesimpulan
kegiatan untuk menggerakan hati calon

dikeluarkan sehubungan dengan
konsumen agar melakukan transak
|, menyerahkan parang ketangan
penjualan parang tersebut.
Biaya distribusi telah me

Dalam kenyataannya pad

kegiatan-
si pembelian, dimana barang dalam keadan siap
jua konsumen, dan berahir dengan penerimaan
tunai
njadi semakin penting pada tahun-tahun terakhir

a banyak perusahaan, biaya distribusi malah

ini.

melebihi biaya produksi atau biaya pcrolehan/pembelian. Secara umum dapat

dikatakan, bahwa biaya produksi telah semakin menurun, sedangkan biaya
rtentu, kenaikan biaya penjualan yang

makin menaik. Sampai tingkat te
penjualan telah memungkinkan perusahaan

distrbusi s€
peningkatanl volume

menyebabkan
mencapai efisiensi yans pesar dalam proses pabrikase.
untuk tiga tujuan utama, yaitu :

distribusi dianalisa

Biaya
| Penetapan hargd pokok
2 Pengendalian biaya
3. Perencanaail dan pengarahan usaha distribusi
Mungkin yang paling tidak penting dari ketiga ini adalah penetapan harga
arus dipastikan untuk menentukan harga jual,

un piaya-biaya h

pokok. Nam
aksanad distribus

I . dan menyia kan berbagai .
merumuskan kebij i, d y1ap agai laporan operasi.
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ran inf ‘ ;
an informasi yang diperlukan dalam perencanaan, pen i
3 garahan,

eksekutif pemasa

dan per :

1en . . "

pengendalian  usaha  distribus' Rencana-rencana  penjual I
an harus

di y
ikembangkan berdasarkan program atau proyek-proyek yang kelihat
C . atan ak
memberikan laba yang wajar. Usaha penjualan harus diarahkan ke sal ;
uran yang

aling : o ) o
paling menguntungkan dan keridak-efisienan dielininasikan. Suatu an iisa b
N ) alsa iaya

an memberikan semua jawaban terhadap semua masalal
ah

distribusi tidak ak
tetapi dapat memainkan peranan yang terpenting dal
am

manajer penjualan,
pengambilan keputusan.

23 Penjualan

2.3.1 Pengertian Penjualan
Menurut Swastha (2000:8) menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi
- & l
kan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bf:.'sed'
) 1a
ditawarkannya. Jadi, adanya penjualan dapat

dan atau jasa antara penjual dan pembeli

pribadi yang dilaku
membeli barang atau jasa yang
es pertukaran barang

tercipta suatu pros
enjualannya, penjual dituntut

untuk memiliki bakat seni serta

Demi melakukan P

keahlian untuk mempengaruhi orang lain.

Proses pemy

langkah-langkah yang diikuti wiraniaga k
menilai  prospek. pendekatan, ~presentasi dan demonstrasi

mengatasi keberat

terdiri dari beberd
11’=1ngkah—l'emgkah ini terletak pada men

pesanan dari mereka.
Adapun langka

(2008:164) sebagai berikut
1. Memilih prosP i dan menilai

e
Langkah dalam proses penj
i pelangganl potensial.

yalan menurut Kotler dan Amstrong (2008:164) adalat
. . - l
etika menjual, termasuk mencari dan

prapcndekatan,
an, menutup dan mel

pa Jangkah yang har
dapatkan pelanggan baru dan memperoleh

akukan tindakan lanjut. Proses penjualan

us dikuasai oleh wiraniaga. Fokus dari

h-]angkah dalam proses penjualan Kotler dan Amstrong

ualan ketika wiraniaga menilai siapa-siapa
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2. Prapendekatan
Langkah dalam proses penjualan ketikan wiraniaga mempelajari sebanyak
ajc any -

mungkin mengenai calon
pelanggan sebelum m
elakukan kunj
unjungan

penjualan.
3. Pendekatan

Langkah dalam proses penjualan ketika wiraniaga bertemu dan men
yapa

pembeli untuk menjalin hubungan awal yang baik.

4. Presentase dan demonstrasi
Langkah dalam proses penjualan ketika wiraniaga menceritakan “riwayat’
a ?

produk kepada pembeli,
enghemat uang.

menunjukkan ~bagaimana produk akan

menghasilkan atau m
5 Mengatasi keberatan
Langkah dalam pros

memperjelas dan mengatasi keberatan pel

es penjualan ketika wiraniaga harus mencari

anggan untuk membeli.

6. Menutup
Langkah dalam proses penjualan ketika wiraniaga meminta pelanggan

untuk memesan-

7. Tindak lanjut
ah terakhir dalam

anjut setelah penju

proses penjualan ketika wiraniaga melakukan

Langk
tindak 1 alan untuk memastikan kepuasan pelanggan dan

bisnis berulang.

2.3.2 Tujuan Penjualan

Para pengusaha set
tan perikutnya

elah mempromosikan parang, tentu akan melangkah

an
dikonsumsi atau dikonsumsi sendiri

yaitt melakuk penjualan, sebab tidak mungkin

pada kegia
pengusaha h

uksi barang yang

anya memprod
1 dilaksanakan,

Sebelum aktivitas penjualat

tertentu yang

pengusaha harus mempunyai tujuan

Menurut Swastha (2000:24) bagi perusahaan pada

m penjualan, yaitu :

umumnya mem
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1. Mencapai volume penjualan tertentu
Tujuan ini dapat dilakukan perusahaan setelah produknya dan | d
harga di

pasar ternyata permintaan yang dihadapi lebih besar daripada penav
varan

sehingga perusahaan ingin memenuhi permintaan tersebut

Mendapatkan laba tertentu
akukan perusahaan berdasarkan biaya-biaya yang telal
al

mudian ditambah dengan laba

o

Tujuan ini dapat dil
dilakukan untuk memproduksi barang ke
diharapkan, karena dengan laba yang diperoleh dapat digunakan

yang
an usahanya.

untuk meneruskan bahkan meningkatk

rtumbuhan perusahaan
ksanakan agar usaha yang dilak
adanya volume penjualan dan laba yang

pertumbuhan perusahaan.

3. Menunjang pe
Tujuan ini dila
(tidak hanya sek

dicapai maka me

ukan dapat berjalan terus

ali saja). Dengan
nunjang kelangsungaan dan

233 Volume Penjualan
9), Volume penjualan merupakan hasil penjualan

Menurut Swastha (2000:2

dihasilkan oleh pe

quatu bagian dari
a dipihak yang mengijinkan segala kegiatan pemasaran dan pembeli
ring

rusahaan dalam rangka proses pemasaran atau

yang telah
hasil program pemasaran secara keseluruhan

merupakan

Penjual berad
dusen yang melakukan

titik onsumsi € dijumpai bahwa pro
gkap se ari segi lain, pemasaran
rfungsi sebagai ag
oleh perusahaan atau instansi

berada pada
kegiatan prod
dapat dilakukan

uksi jugad meran bagai penjual. D
en penjual bagi produsen.

oleh pihak yang be
ah hasil yang dicapal
a tetap, tetapl selalu turun naik. Kemungkinan

cara teratur sehinnga perusahaan

penjualan adal

e waktu pada ymuny
n tersebut terjadi s¢
embuatan peramalan.

untuk menghasilkan omzet

dari waktu k
a hasil peﬂjuala

pedoman Y&l

turun naikny
usen

dapat memiliKi
o Jadi definisi diatas dapat penulis

Volume penjualan

perusahaan dart produk yang dipasarka - |
simpulkan pahwa yolume pelljualan adalah hasil yang diperoleh dari kegiatan
arang atat jasa yang ditawarkan pada pasar.

pemasaran produk perupa b
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234
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan

) g

sifatnya dapat dikontrol d i
an tidak dapat dikontrol
perusahaan. Empat k
. omponen

yang dapat dikontrol oleh perusahaan adalah 4P ya

itu Product, Price, Promotion

dan Place distribution.

1.

Produk ( Product )
Produk adalah hasil dari suatu aktivitas proses produksi yang d
g dapat

ditawarkan kepada pasar atau ke pasaran untuk diperhatikan, dimiliki
dipergunakan, atat dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keingin ’
an atau

kebutuhan yang termasuk didalamnya adalah obyek fisik, jasa, b
o y > , barang
organisast dan gagasan. Banyak hal yang haru’
S

orang, tempat,

diperhatikan dalam memasarkan produk, untuk meningkatkan volume
penjualan antara Jain : kualitas produk, bentuk fisik produk, kemasan
produk, keunggulan produk.

Harga ( Price )

faktor yang paling dominan yang dijadikan
g konsumen untuk menggunakan atau membeli
sini pihak pengusaha perlu memperhitungkan
at dijangkau oleh konsumen.

Harga merupakan
pertimbangan oleh seoran

produk ditawrkan. Dari

apakah harga yang telah ditetapkan dap
Selain itu suatd peruSahaan harus memperhitungkan apakah harga yang

pada konsumen sudah sesuai dengan biaya operasional
abila biaya operasionalnya melebihi dari harga yang
umen maka perusahaan tersebut akan mengalami
penar-benar dipertimbangkan agar tidak mengalami

puas dengan harga sebesar itu.

ditawarkan
ahaan. Kar ena ap

ditawarkan pada kons

gian. Jadi harus
sumen juga

kebijakan *
yang ditawarkan perusahaan tersebut.

perus

merasa

kerugian dan kon
erapa ersebut  diharapkan semakin banyak

Dengan beb
g membeli produk

konsumen yan

otion )
untuk mengarahkan

formasi yang dibuat
ada tindakan yang menciptakan pertukaran

promosi ( Prom
Promosi merupakall

seseorang atal organis

arus in

asi kep
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atau pembelian dalam pemasaran. Promosi juga dapat diartikan sebagai
salah satu kegiatan di bidang marketing yang bertujuan ait
un

meningkatkan omzet penjualan, dengan jalan mempengaruhi ko
nsumen

baik secara langsung maupun secara tidak langsung guna menciptak.
an

pertukaran.
Dengan semakin banyaknya dunia industri, maka pengaruh promosi j
. * T . u
semakin meningkat. Hal 1l dapat dilihat dari semakin banyal: -
nya

perusahaan yang menggunakan promosi untuk meningkatkan volum
e

penjualan.

. Distribusi (Place distribution)
Distribusi merupakan salah s
pemasaran dalam rangka penyaluran produk yang dihasilkan oleh
sehingga sampai ke
arang atau jasa dari produsen ke konsumen. Saluran
alah lembaga-lembaga distribusi atau lembaga-
ai kegiatan untuk menyalurkan tau

atu aspek dari aspek proses manajemen

produsen tangan konsumen atau kegiatan
memperlancar arus b
distribusi dapat diartikan ad

alur yang mempuny

lembaga peny
atau jasa dari produsen ke konsumen

menyampaikan barang-barang

mudah mendapatkannya.
.o diadakannya pemilihan saluran distribusi ini adalah untuk

mendis ; duk ke konsumen akhir. Selain itu akan dapat
mengurangi fugas dalam kegiatan distribusi untuk mencapai
konsumen, yaitt mel

Gambar 2.1 Fakto

produsen
alui perantara.
r-faktor yang Mempengaruhi Penjualan

Produk

:

Har
ga NN Penjualan

Promosi

Distribvlf?i

L
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2.3.5 Penyebab Turunnya Penjualan

Umar Husein (2002:412) mengemukakan bahwa sebab-sebab terjadinya

penurunan penjualan adalah sebagai berik

ut :

1. Sebab internal :

a.

d.

€.

f.

2. Sebab eksternal :

a.

Munculnya perusahaan sejenis yang menyebabkan persaingan cukup

ketat.

Kurang gencarnya ke
sehubungan dengan pro
Adanya harga yang cukup tinggi.

erebut pangsa pasar.

Kualitas dan mutu produk yang kurang baik.
g baik terhadap konsumen.

giatan promosi yang dilakukan perusahaan

duk yang dipasarkan oleh perusahaan.

Persaingan dalam m

Pelayanan yang kuran

Turunya nilai tukar mata uang asing yang menyebabkan naiknya harga

pahan baku import yang digunakan sebagai bahan dasar proses

produksi.
Sehubungan dengan k
bahan baku menjadi mahal
produk yang tinggi sehingg
membeli dalam jumlah besar.
Tingginya suku bunga pank yang menyebabkan perusahaan banyak
h produksi dan mengurangi jumlah karyawan.

yang membatasi jumla
efisiennya kebijakan—kebijakan yang dilakukan oleh

dapat menyebabkan turun

eadaan krisis ekonomi yang menyebabkan harga
yang berakibat pada naiknya harga jual

a masyarakat ppada umumnya enggan

Kurang
perusahaan yang

nya volume penjualan.




2.4  Aspek Keuangan, Produksi, dan Personalia

2.4.1 Aspek Keuangan

2.4.1.1 Manajemen Keuangan

Manajemen keuangan merupakan manajemen terhadap fungsi-fungsi
-fungsi

keuangan. Fungsi-fungsi tersebut berupa bagaimana perusahaan memperoleh d
eh dana

dan juga bagaimana perusahaan menggunakan dana yang ada tersebut
Manajemen keuangan dapat dirumuskan melalui suatu fungsi d
1 an

tanggung jawab dari manajer keuangan. Fungsi pokok dari manajemen k
: euangan

n menyangkut keputusan tentang penanaman modal, pembiay
’ /aan

anatara lai
asil perusahaan.

a, dan pembagian dividen atau h

kegiatan usah
simpulkan bahwa pengertian dari
|

pengertian diatas dapat di

euangan adalah aktivitas d

Dari

manajemen K ari suatu perusahaan untuk dapat

. ¥ - T B a

memaksimumkan Kesejahteraan  bagi pemilik perusahaan ataupun pem |
egang

saham. }
|
i
Il
|
|

2.4.1.2 Laporan Keuangan
Media yang dapat digunakan untuk meneliti kondisi suatu perusaha
an

oran keuangan. Dimana

laporan keuangan ini berisi data-data yang
gan suatu perusahaan dalam suatu periode tertentu !

adalah lap

parkan keadaan keuan
g berkepentingan terhadap perkembangan suatu

sehingga
dapat mengetahui Kkeadaan keuangan perusahaan dari data tersebut

perusahaan
Menurut Harahap (2004:

an hasil usaha suatu
ran keuangan yang

perubahan posisi keuangan.

menggam
pihak-pihak yan

105), laporan keuangan menggambarkan kondisi

perusahaan pada saat tertentu atau jangka waktu

keuangan d
lazim dikenal adalah neraca

dapun jenis 1apo
laba, dan laporan
Tujuan laporan keuangan me

1. Menyediakan informasi yans

perubahan posisi Kkeuangan suatt
pengambilau keputusan ekonomi
|

v -..E'-;—._-—:
i
-

tertentu. A

laporan rugi
nurut Sawir (2005:2) adalah sebagai berikut:

menyangkut posisi keuangan, kinerja serta

perusahaan yang bermanfaat bagi

gsar pemakai dalam

sejumlab b




2. Laporan k i
euangan disusun untuk m i
emenuhi kebutuh
an bersama ol
eh

sebagian be cai
g sar pemakainya, yang secara umum menggambark
arkan pengaruh

keuangan dari kejadian masa lalu

3. Laporan keuangan j '
gan juga menunjukkan apa yang di
g dilakukan manaj
jjemen atau

L= r }‘an i T

kepadanya.
t Swastha dan Sukotjo (2010:320 I !
jo ( :320), laporan keuangan yang lengka }

Menuru
terdiri atas komponen-komponen berikut ini: neraca, laporan laba rugi
perubahan ekuitas. Berikut ini diberikan penjelasannya : 25 Caporan
1 Neraca (Balance Sheet) iy

Sebuah laporan yang memperlihatkan keadaan keuangan  sebual I
da suatu periode tertentu. Dalam neraca tersebut tercannlu; ’ !

perusahaan pa

kekayaan, jumlah
nlah kekayaan terlihat pada bagian aktiva, sedangk
t] « an |

i

jumlah hutang, dan jumlah modal dari sebuah

perusahaan. Ju
jumlah hutang d
—Rugi

an modal terlihat pada bagian pasiva.

2. Laporan Laba
tu sebagai alat untuk mengetahui kemajuan yan
g

oran laba rugi yai

pai perusahaan dan juga mengetahui berapakah hasil bersih atau yan

g |
ode. N

Lap

dica
didapat dalam suatu peri

3. Laporan perubahan Modal
dal adalah ringkasan tentang perubahan modal yan ‘
.

erubahan mo

suatu periode tertentu. Maka dapat diketahui bahwa laporan '
. . (|4

an informasi mengenai tambahan atau ' ‘

Laporan P
terjadi dalam

perubahan e
pengmangan ekuitas
i dan laba, sedang

pengambilan pribadi.

kuitas memberik

selama pen’ode tertentu. Penambahan ekuitas berasal

kan pengurangan ekuitas biasanya karena

dar1 investas

kerugian atat
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2.4.2 Aspek Produksi

2.4.2.1 Manajemen Produksi
Manajemen produksi adalah merupakan kegiatan untuk mengatur d
atur dan

mengkoordinasikan penggunaan
sumber daya berupa
sumber daya al
at, sumber

daya manusia, sumber daya dana serta bahan secara efektif dan juga efisien. G
n. uuna

h kegunaan (utility) suatu barang atau jasa

menciptakan dan menamba
uri (2008) definisi produksi dalam ekonomi adalah

Menurut Sofjan Assa
merupakan kegiatan yang berhubungan dengan usaha untuk menciptakan d
1 dan

menambah kegunaan atau ut
Jadi dapat disimpul

ilitas suatu barang atau jasa.

kan bahwa manajemen produksi merupakan suat
u

atau menambah kegunaan barang atau jasa dengan

kegiatan untuk menciptakan
dan teratur yang sesuai dengan prinsipprinsip

proses yang terkoordinasi

manajemen.

2.4.2.2 Proses Produksi

artikan sebagai suatu cara, metode dan teknik bagaiman
a

sumber (tenagad kerja, mesi
guatu hasil. Produksi adalah kegiatan untuk

Proses di
n, bahan dan dana) yang ada

sesungguhnya sumber-

diubah untuk mem
enambah kegunad

diartikan sebagai cara, met
nakan. produksi adalah kegiatan untuk menciptakan danan

g dan jasa. Jadi dapat diambil

peroleh
an barang atau jasa (Assauri, 2008:117)

menciptakan atau m

Proses jugad

ode ataupun teknik bagaimana

produksi itu dilaksa

kegunaal
0ses produksi merup

parang atau jasa

menambal (utility) guatu baran
kesimpulan bahwa P akan kegiatan untuk menciptakan atau
menambah kegunaal suatu
yang ada seperti tenaga kerja, mesin, bahan b

bagi kebutuhan manusia.

dengan menggunakan factor-faktor

aku dan dana agar lebih bermanfaat
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2.4.2.3 Jenis-jenis Proses Produksi

Jenis-jenis proses produksi 1 m
ada berbagai macam bila ditinj
ila ditinjau dari b '
erbagai

segi. | dili L Wy
gi. Proses produksi dilihat dari wujudnya terbagi menjadi proses ki
s kimiawi,

proses perubahan bentuk, pro j tr.
. ses assembling, proses rtasi
' ansportasi dan
proses

penciptaan jasa-jasa administrasi (Assauri, 2008:118). Proses produksi dilit
1 1 dilihat dari

1 dua,

ait i ]
yaitu proses produksi terus-menerus (Continous processes) dan prose d
- s produksi

(Intermettent processes).

terputus-putus
gunakan proses produksi terus-menerus apabila di dal
am

Perusahaan meng

perusahaan terdapat urutan-urutan yang i sej i
pasti sejak dari bahan r
mentah sampai

akhir. Proses produksi terputus-putus apabila tidak terda
pat

proses produksi
ang pasti dari bahan baku sampai dengan menjadi produk akhi
111

urutan atau pola y
berubah (Assauri, 2008:118).

tipe produksi didasarkan pada faktor-faktor seperti: (1) vol
. : ume

yang akan dihasilkan; (2) kualitas produk yang diisyaratk
. an;
tersedia untuk melaksanakan proses. Berdasark ;
) rkan

faktor tersebut ditetapkan tipe proses

atau urutan selalu

Penentuan

atau jumlah produk

(3) peralatan yang
nat mengenai faktor-

g cocok untuk setiap situasi produksi.
sauri (2002:120), macam tipe proses produksi dari berbagai
gai

pertimbangan el
produksi yang palin

Menurut As
akan sebagai berikut :

si yang terus-menerus (continuous
produksi barang atas dasar

industri dapat dibed
1. Proses produk
proses produk

processes)

gi terus-menerus adalah proses

dari satu operasi ke operasi berikutnya tanpa penumpuk
an

aliran produk
Pada umumnya industri yang cocok dengan tip
] e

alam proses.
g memiliki Kkarakteristik yaitu output direncanakan dala
am

produk yang dihasilkan rendah dan produk

disuatu titik d
ini adalah yan
jumlah besar, variasi atat jenis
bersifat standar.

Proses produksi yan

produk diproses da
nerus dalam pros

g terputus-putus (intermittent processes)
Jam kumpulan produk bukan atas dasar aliran teru
- 15-
es produk nt. Perusahaan yang menggunakan tipe ini
i

me
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biasanya terdapat sekumpulan atau lebih komponen yang akan diproses

atau menunggu untuk diproses.

3. [ntermediate

Proses produksi ini merupakan penggabungan dari proses produksi terus

-putus. Penggabungan ini digunakan berdasarkan

menerus dan terputus
an bahwa setiap perusahaan berusaha untuk memanfaatkan

kenyata
kapasitas secara penuh.
|

2.43 Aspek Personalia

2.4.3.1 Manajemen SDM

sumber daya manusia yang baik bertujuan untuk

Manajemen
tkan kontribusi yang dap
uk mencapai tujuan organisas
daya manusia dimaksudkan buk
gkatkan efisiensi, efektivitas dan produktivitas kerja |

|

at diberikan oleh para pegawai di dalam

i. Dibentuknya satuan organisasi yang [l

meningka

organisasi unt
an sebagai tujuan, akan tetapi

mengelola sumber
ai alat untuk menin

si sebagai keseluruhan.
rut Hasibuan (2005:98), manajemen sumber daya manusia sebagai |

gatur hubungan dan p
rwujudnya tujuan organisasi, karyawan dan masyarakat i
sumber daya manusia terdiri dari perencanaan i

pengendalian/pengawasan, pengadaan 1

tegrasian, pemeliharaan kedisiplinan dan i
\l‘.

sebag
organisa

Menu
ilmu dan seni men eranan tenaga kerja agar efektif dan
efisien membantt te
manajemen
pengarahan,

i, pengin

Fungsi-fungsi
pengorganisasian,

pengembangan, kompensas

pemberhentian.
Berdasarkan definisi tersebut terlihat pahwa fokus kajian manajemen \

2 manusia adalah masalah manusia sebagai tenaga kerja (factor

rutan ﬁmgsi-ﬁmgsi manajemen agar efektifdan |

sumber day
produksi) yang diatur menurut U
wujudkan tuju

cfisien dalam M€
kemanfaatan bagi masyarakat. |
i |

an  organisasi, kepentingan pegawai dan
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2.4.3.2 Produktivitas Tenaga Kerja

Menurut Hasibuan (2005:100), produktifitas mempunyai berbagai
gai

gertian antara lain yang terpenting adalah sebagai berikut :
produktivitas tidak lain rasio dari apa yang dihasilkan (output) terhada
p

yang digunakan atau jam kerja produksi

pen

1.
keseluruhan faktor produksi

(input).
2. Produktivitas mengikutsertakan pendaya
a manusia dan ketrampilan barang modal, teknologi, manajemen

gunaan secara terpadu sumber

day
informasi, energi dan sumber-sumber lain menuju kepada pengembanga
. . gan
dan peningkatan standar hidup untuk seluruh masyarakat melalui konse
P

produktivitas semesta/total.

pengukuran produktivitas tenaga kerja menurut sistem pemasukan fisik
1 kerja orang diterima secara luas, namun dari sudut

perorangan atau perjar
ya tidak memuaskan dikarenakan adanya variansi dalam

pandangan atau umuimnn
jumlah yang digunaka
karena itu digunakan m

Jadi produktivit

produkti
pengorbanan (biaya) untuk mewujudkan hasil tersebut

n untuk memproduksi satu unit produk yang berbeda. Oleh
etode pengukuran waktu kerja (jam, hari, atau tahun)

as adalah rasio dari keluaran terhadap masukan. Dalam

ilmu ekonomi, yitas merupakan rasio antara hasil kegiatan (output

keluaran) dan segala

(input, masukan)-

produktivitas = Total Output selama periode t;

Total Input selama periode f;
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3.1

3.1.1

BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

Jenis dan Sumber Data

Jenis Data

Jenis data yang yang dikumpulkan untuk mendukung variabel yang diteliti

adalah :

1.

3.1.2

Data kualitatif :
2. Gambaran umum perusahaan.
b. Struktur organisast.

Data kuantitatif -
biaya promost terhitung dari tahun 2008 —2014.

a. Data mengenai
ri tahun 2008 —2014.

biaya distribusi terhitung da

b. Data mengenai
rhitung dari tahun 2008 —2014.

c. Data mengenai penjualan te

Sumber Data
Data yang dipergunakan dalam penelitian ini bersumber dari :
perusahaan:

dilakukan P2
a keakuratan dan kebenarannya, maka

Data dari dalam
penelitian yang

Agar
dipeﬂanggungjawabkan segal

da Neka Toys ini dapat

Jkan data perdasarkan hasil wawancara secara langsung
| selaku pemilik Neka Toys dan juga berdasarkan

dengan B

observasi Jangsung ke lapangan-

Data dari luar perusahaan :
Yaitu perbagai data yang dipero].eh dari berbagai s nelainy dar
litian. Diantaranya melalui

at penulis mel.

dari sumber lainya seperti buku-buku dan

lapangan temp
literatur puku-buktt ataupun

melalut internet.
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3.2  Metode Pengumpulan Data
Dalam pe i P
-, | penulisan Tugas Akhir 1ni, tidak mungkin penulis me
ormas mpe
i yang tepat dan akurat tanpa menggunakan metode ; peroleh
: W
memahami permasalahan yang - penelitian untuk

Metode yang dimaksudkan di sini adalah metode deskriptif anal
analisis,

metode ini ditunjukan gun

penelitian sebagai suatu
asfikasikan, dan menganalisa fakta-fakta mengenai
1

2 memecahkan masalah yang terjadi pada
saat

mengadak
g - usaha untuk mengumpulkan data

menyusun, mencatat, mengkl

suatu masalah.

Untuk membuat Tugas Akhir ini, penulisan menggunakan beb
erapa

metode pengumpulan data, yaitu :

-

| Penelitian Lapangan (Fie
dengan cara langsung mengamati obyek yang diteliti, dengan cara:

1d Research) yaitu penelitian yang dilakukan

a. Observasi

Metode ini dilakukan
i teliti un

dengan cara terjun langsung ke lapangan atat
1
tuk mendapatkan data yang diperlukan

objek yang sedang d
yang dilakukan oleh peneliti mencatat

scbagai bahan masalah kegiatan
enjualan dan promosi serta distribusi. Penelitian dilakukan di Nek
a

p
Toys, Kota Bekasi.
b. Wawancara
Wawancara (intervfew) dengan pemilik, yang berhubungan tentang
masalah-masalah pendistribusian yang digunakan peneliti sebagai
objek penelitian.
cearch) yaitu mengumpulkan data yang

n kepustakaan (library 1€
ku, dan
dalam penyusunan laporan.

internet) yaitu metode

2. Penelitia
arsip yang berhubungan dengan bidang

diperoleh dari dokumet! bu

ah yang dibahas
(pene
cara mencari data atau 1

atau masal
lusuran melalui

internet
an data dengan

3. Browsing
eferensi dari situs-situs

pen gumpul
tertentu.
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33  Metode Pengolahan dan Analisis Data

B 1
crikut adalah gambaran yang berupa kerangka pemikiran untuk
i ntu

mewuyj i
ujudkan arah dari pemecahan dan penganalisisan masalah yang dihadapi
api :

Biaya Promosi

( X1)

Penjualan

(Y)

Biaya Distribusi
(X2)

Gambar 3.1 Kerangka Pemikiran

Keterangan :

o Variabel dependent
dependent - biaya prom
ambil dari data biaya promosi p
15, biaya distribusi (X2) diambil dari data biaya
tahun 2015, dan penjualan

penjualan (Y)
osi (X)), biaya distribusi (X3)

) Variabel in
erusahaan dari tahun

Biaya promosi (X;) di

2008 sampai dengan tahun 20

distribusi perusahaan dari tahun
jalan dari tahun 2008

(Y) diambil dari data penJ
digunakan adalah teknik analisa statistik dengan

yang
perganda dan uji hipotesis, yaitu uji F dan uji t (uji

7008 sampai dengan
sampai dengan tahun 2015.

Sedangkan teknik analisa

menggunakan analisis regresi

parsial) sebagai ber ikut :

1. Regresi Berganda
pengembangan dari regresi linear sederhana,

ergallda mempakﬂﬂ
yang dapat digunakan untuk melakukan prediksi

g akan datang, perdasarkan data masa lalu atau
ariable bebas (independent)

yaitu sama-
aan di masd yan

engetahul pengar u
terikat (depe

permint
h satu atau lebih v

ndenf). Perbedaan penerapan metode
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ini hanya te

digunakan.

F Y=a+b].X1 +b2'X2+b3'X3+------+bn.Xn J

Gambar 3.2 Rumus Regresi Linear Berganda

Keterangan:
Y = variabel terikat

X, = variabel bebas pertama

X, = variabel bebas kedua
X5 = variabel bebas ketiga
Xn —variabel bebas ke-n

a dan b; serta b

Regresi linear denga

= konstanta
n 2 prediktor Jangkah-langkahnya adalah sebagai

b. Menerapkan melo

"

1) Zxi= I

: (LA
TR

2) Sxe

.
B
(%)

e
Yl

.

7 Ak
-

rletak pada jumlah variabel bebas (independent) yang

de skor deviasi
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berikut :

a. Membuat 1abel penolong

i No. X X2 Y X2 Yz XY X, Y X

’ — A2
r___—,____.—____;—_‘_f_____—-___—______
_____’____._________,,___.__________
_______#_________dp____,_____f____

l P PP DR Ll |
| ‘r—ﬁﬂf‘f——ﬂfﬂ’-‘f“r!“lﬂf"—r |
X | 2% TY | 2% &_Z_‘_f__ SXY | 2XY | 2 XX,
'______—_f/,.J___—J,_—f




e.

I

5) Z;r:;.' = Z,YZY .___.._‘:—}

6) Tx.x: = LX1Xo _(ExQ2F
n

7) X, ==
8) X, _ ="
9) ¥ =

Me

1) Menghitt
(T3 (Ex

b, — e -
T ) — )

2) Menghitung

(Tl

3) Menghitung ni

Menentukan [?
y=atbh

Mencari korelasi be

neari nilai k()mrfanra—konszar

ing nilai konstanta bi

(Tx 2= £y~ (T.-%2) g

ersamaadrn regresi

1na

nilai konstantd b;

Ly — (Zro- %) EY)

Jai konstania d

X+ b2 X2

rganda

r 4 By X2V

IE"_EE,—L,/

Ry-xzY |
"

Mencari koefisien

Kp = (Rx1x2¥ )

Ty’

determ inasi

X 100%
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2. Uji hipotesis regresi berganda dua prediktor

Tujuan dilakukannya pengujian hipotesis terhadap penerapan metod
ode

regresi linear berganda adalah untuk mengetahui sejauh mana pengaruh
ga

secara simultan antara kelompok data A dan B (variabel bebas X1 dan X2)
X1 dan

terhadap kelompok data C (variabel terikat Y)

o Uji signifikansi secara simultan (bersama-sama)
a. Membuat hipolesis dalam uraian kalimat
Ho : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan

(bersama-sama) antara kelompok data A dan B terhadap kelompok
ok

data C.

Ha : Terd
ara kelompok data A dan B terhadap kelompok data C

apat pengaruh yang signifikan secara simultan (bersama

sama) ant

b, Membuat hipotests dalam bentuk model statistik

Ho:p=0
Ha:p#0

Menentukan taraf signifikan o

d. Kaidah pengujian
< F (bels maka terima Ho.

Jika, F hitung =
> F abet, Maka tolak Ho.

dan thm’

Jika, F hitung

Menghitung Fhitung
]) Menghitung nilai Fhitung

Keterangan -
m = jumlah variabel bebas

n= jumlah data

2) Menentit

Nilai Fmbe

karn ni!ﬂi I*Ymbe’!

, dapat dicari dengan menggunakan tabel F

Frabel

A7




Keterangan :
dka = jumlah variabel bebas (pembilang)

dkb =n —m — 1 (penyebut)

1 Membandingkan Fiapel dan Frinng

Tujuan membandingkan Fiabei dan Fiinng adalah untuk mengetahui

atau diterima berdasarkan kaidah pengujian

apakah Ho ditolak

g Mengambil kepuiusan
Menerima atau menolak Ho.

Gambar 3.3 Diagram Uji F

Dacrah penerimaan Ho
|

Daerah penolakan Ho

F 1abel

Uji signiﬁkansi secara parsial
Tujuan dilakukan uji signifikansi secara parsial dua variabel bebas il B

(fndgpgndent) terhadap variabel terikat (dependent) adalah untuk

mengukur secara terpisah dampak yang ditimbulkan dari masing- \_ ‘
nt) terhadap variabel terikat 3

1]

bebas (independe

masing yariabel

(dependem).

Membual hipotests dalam uraian falimat ‘ }

Ho : Tidak terdapat pengamh yang signifikan secara parsial antara | B
1

Kelompok data Aa hadap kelompok data 5

tau B tel
Ha : Terdapat pengarul yang Sigh ifikan secara parsial antara
A atau B terhadap kelompok data C.

Jam hentuk model statistik
i

da.

kelompok data
la

p. Membual hipotesis ¢

Ho : ;=0

Ha: B #Y
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Dimana f; adalah koefisien yang akan diuji.

¢ Menentukan taraf signifikan (@)

d. Kaidah pengujian
Jika, —tiabel < thitung = tiabel,
maka Ho ditolak.

maka Ho diterima.

Jlka, thitung > liabel>

e. Menghitung lhinng
4
hRicung =Shi

Keterangan :
bi= nilai konstanta

Sy, = standar error
Sebelum menghitung  thitung terlebih dahulu mencari nilai Sy;

1
nilai Sp; (standar error) dapat dicari dengan

(standar error). Adapun
an sebagal perikut :

tahap
1) Menghitung nilai standar error
" Standar error Sei
K XD
B = _’T_,,’i;,——
v 12— E‘Yi:”-l - (’:u;.z)'j
o Standar eIToT Sb2
Sa1xz
'S'B;: = ” - - Y
JEXE T n-Eralit = {7}2.1}‘.2)-—]
2) Menghitung nilai standar deviasi regresi berganda (Sx1.x2)
Menentukan nilai varian
2 )5 By (Bxy) ~ by (7]
Txezz T g —m—1
o Menentukan nilai deviasi standar
e
S5v1x2 7 Sqaxz
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Keterangan :
— standar deviasi regresi berganda

Sx1.x2
n = jumlah data

m = jumlah variabel bebas

Menentukan nilar tiabel
Nilai tane dapat dicari dengan menggunakan tabel t-student. Bila

pengujian dua sisi, maka nilai & dibagi 2.

Rumus : tabel = La/2)n-2)

dan thinng

Membandingkan teabil
, dan tpiume adalah untuk mengetahui

uan membandingkan fina

Tuj
o ditolak atau diterima b

apakah H
Mengambil keputusan

erdasarkan kaidah pengujian.

tusan adalah untuk mengetahui hipotesis

Tujuan dari membuat kepu
mana yang terpilih, HO atau Ha.
Gambar 3.4 Diagram Uji t
Dacrah penerimaan Ho
Dacrah penolakan Ho
Dagcrah penolakan Ho

{ tabel

- t tabel
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BAB IV

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

4.1 Pengumpulan Data

4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan
1

Pada saat itu Bapak Baidi tidak pernah berfikir bahwa beliau akan

menjadi seorang pengusaha, Larna semua terjadi begitu saja, awalnya bapak baidi
1

seorang kariyawan kantor di sebuah perusahaan mebel ternama di Indonesia

Bapak Baidi adalah seorang kariyawan
karier belau naik dengan sangat cepat, namun di tahun

yang telaten, bekerja keras, ulet

dan berprestasi. Jenjang
1998 terjadinya krisis m
bekerja mengalami bangkrut dan

akhirnya bapak Baidi memutuskan un
K Baidi berfikir bahwa ia ti

mi di Indonesia saat itu sedang kacau.
e
ungi rumah kerabatnya, disana |
|

oneter, pada saat ini perusahaan tempat bapak Baidi
6 bulan bapak Baidi bekerja tidak diupah

tuk keluar dari perusahaan tersebut, dengan |

berjalannya waktu bapa dak bias berdiam diri terus fl .

menerus meskipun ekono

Suatu ketika, Bapa
ak Seto Mulyadi, kebe

k Baidi berjalan mengunj
|

erguna bagi monorik anak, dari ‘
|

tulan kak Seto sedang mencari

beliau bertemu dengan k
yang aman dan bisa b

mainan untuk anak anak
an edukatif dari kayu, kak Seto

k Baidi membuat main

ak Baidi untuk membuatkannya mainan edukatif anak ;|
| B

g bapak Baidi menyanggupi permintaan kak Seto. ,
| &

mainan eduk
tuk dibuatkan mainan edukatif, dan dengan

mendirikan sebuah ukm dirumahnya
I

sanalah awal mula bapa
menawarkan kepada Bap
lalu dengan berfikir panjan

Setelah dibuatkannya
inta un
ya bapak Baidi

atif untuk kak Seto, mulailah

masyarakat sekitar mem

berjalannya waktu akhirn
ry bapak Baidi terus berkembang dan -

sendiri. Dan sampal gaat ini home indust

kebanjiran order.




4.1.1.2 Klasifikasi Perusahaan

Nama Perusahaan - Neka Toys
Nama Pemilik - Baidi
Tahun Berdiri - 2007
Klasifikasi Kelas - Menengah
JDe::a:izha_ - Produksi Mainan Kayu
erja . Kota Bekasi
- JI. Raya Mustika Sari Gg.Laimun, Kamp.Babakan

Alamat / Tempat Usaha
RT/R

Ww:01/03 No.59 Mustika Sari

Mustika J aya-Bekasi

. 021 — 8260 4968

Telepon

Nomor SIUP . 510/PK/II/BPPT4
Nomor TDP - 102654706927
NPWP : 24.469.754.6-432.000
Jumlah Pekerja - 30 orang

4.1.1.3 Lokasi Perusahaan

Lokasi perusaha
aktivitasnya. Nek
Kamp.Babakan, RT/RW:0
Untuk menentuk
dan pertimban
pertimbangan m

a. Penyediaan bahan

g dibut
1ta

c. Fasilitas lin

telepon, dan

an merupakan {
a Toys perlokas
1/03 No.5
an Jokasi PETuS
gan Yyang luas
engenal lokasi P®
paku yan

idi

ahaan yang efektif m
dari pemimpin P
rusahaan tersebut diantaranya :

g bisa diperole

¢ bisa ikut menjadi tenagad kerja.

empat dimana perusahaan melakukan
Jl. Raya Mustika Sari Gg.Laimun,
9 Mustika Sari, Mustika Jaya-Bekasi
emerlukan pikiran

erusahaan. Adapun

h dengan mudah di sekitar

melukan kualifikasi yang tinggi

i syarat kecukupan listrik air dan

SN il e




> 5
i
3
i
\
|
|
b
:

;ﬁ ol

d. Kedekatan dengan konsumen karena berada di daerah perkotaan yang

padat penduduk.

e Kedekatan dengan tempat tinggal bapak Baidi, sehingga jalan nya

produksi bisa terpantau setiap hart.

4.1.1.4 Struktur Organisasi Perusahaan

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Neka Toys

Dirzktur

Feuangan

produksi
Il B
o _— il
i B e B i ‘
1 £ i |
|
|
i
i gag Arplas Bag Pervarnasn Peralitan Finishing 1
Bag Pola ' I
‘ ) - s I

Sumber: Neka Toys




4.1.1.5 Deskripsi Jabatan

1.

Direktur

Direktur perusahaan adalah pendiri sekaligus pemilik dari perusahaan

Tugas direktur perusahaan antara lain:
a. Melaksanakan tugas tanggung jawab terhadap jalan nya perusahaan

serta kesejahteraan karyawan nya.

b. Menentukan kebijaksanaan yang menyangkut keuangan, tata-usaha

kepegawaian dan rencana perusahaan.

c. Melakukan pengawasan terhadap setiap kegiatan agar berjalan sesuai

dengan program yang telah ditetapkan.

d. Ikut serta aktif dalam mempromosikan produk perusahaannya.

e. Melaksanakan tugas lain yang berkaitan dengan fungsinya.

keuangan

Tugas dari keuangan antara lain:
a. Mengatur dan mencatat keluar masuknya uang.

encatat dan melasanakan pembayaran gaji dan upah karyawan.

b. M

c. Membuat laporan keuangan.

bagian produksi

Tugas dari bagian produksi antara lain:

Menangani penyimpanan dan bahan baku, bahan pelengkap produksi

a.
serta alat-alat produksi.

hasil produksi,

b, Bertanggung jawab terhadap proses dan hasil produksi, baik kualitas

maupun kuantitas.

54

e

- ek Ea el

“ie - .

o

T

i)




c. Melaporkan dan mendistribusikan ke bagian pemasaran

d Melakukan seluruh aktifitas yang berhubungan dengan produksi
uksi.

[. Bagian Pola

Tugas nya antara lain:
Membuat/menggambar pola dasar model mainan kayu yan
g

a.
akan diproduksi.
b. Mencetak pola dan mengjiplak pola pada kayu it |
Selain itu bagian pola juga bertugas memilih bahan baku "I
[

kayu yang bagus dan berkualitas
|

1. Bagian Cutting
|

Tugas antard lain:

a. Memotong bahan kayu menggunakan mesin cutting sesuai

: i
l

“ <

dengan rencana ukuran yang telah ditentukan.

[II. Bagian Pembentukan

Membentuk kayu yang sudah di potong sesuai dengan

a.
yang akan di buat menggunakan mesin

desain mainan

bubut dan bor
;

[v. Bagian Amplas
“_‘

plas dan menghaluskan atau meratakan permukaan
i

2. Mengam

kayu yang sudah di bentuk

V. Bagian Pewarnads

perikan warnd ada ka ]
toxic dan mengeringkannya, proses i
!
|
|
|
!

yang sudah di bentuk dan di

a. Mem
as dengan cat non

ampl

ewarnaan ada mainan kavu dilakukan dengan dua kali

pewarnaall
i .
'i\..




VI. Bagian Perakitan

Merakit bagian bagian da i i
ri mainan kayu sesuai
i dengan

a.
desain mainan yang akan dibuat

VII. Finishing

a. Mengontrol mainan yang sudah siap jual dan mempacking
mainan yang sudah benar benar siap jual.

4. Departemen pemasaran

Tugas dari departemen pemasaran antara lain:

a. Mencatat barang yang akan dijual.
b. Memasarkan/menjual produk.

1. Driver

Tugas dari driver adalah mengantarkan produk (boneka) ke

agen/konsumen yang berada di Jabodetabek.

11 Kurir Ekspedisi

Tugas dari kurir ekspedisi adalah mengantarkan produk ke luar

pulau jawa

4.1.1.6 Layout Perusahaan
Letak) merupakan pengaturan
dalam pabrik menjadi lebih efisien dan efektif,

netukan layout (tata letak) peralatan dan

Layout (Tata semua fasilitas pabrik yang
enggunaan ruang

u djperhatikan dalam me
adalah urutan proses dan jumlah mesin, dan peralatan

ut (Tata Letak) harus disesuaikan dengan besar
kok dari layout adalah untuk mendapatkan

bertujuan agar p
Hal-hal yang perl
alat-alat kerja dalam pabrik

yang digunakan. Pengaturan Layo

ruangan yang ada. Karena tujuan po
penggunaan uang secara efisien gdan memudahkan konsumen dalam memperoleh

barang yang diinginkan. Berikut adalah layout Neka Toys :
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Gambar 4.2 Layout Neka Toys

Pintu Keluar

Gambar 4.3 Layout Neka Toys

Bagian Potong

Bagian Amplas

Pintu Keluar

4.12 Aspek Pemasaran

4.1.2.1 Produk yang Dijual

ahaan yang pergerak d
Neka Toys mempro
angka, balok bangunan, menara bundar.

alam bidang produksi mainan kayu,
Sebagai perus
dalam kegiatan sehari-hariny2

. e ara
mainan kayu edukatif, yaitu: men

ot Toys st
ang dlhasukzr;;‘:k:l em)‘;antu dalam proses produksi. Selain itu
sehingg?d

akan oleh
arna yang menarik
ak anak sehingga tidak kalah saing dengan

duksi berbagai macam jenis

dah menggunakan mesin-mesin yang
Ketiga produk y
terbilang modern
bahan-bahan yang dig!"
jasi W
berkualitas dan banyak vari® k an
awet, kayu dan cat yang M e

produk-produk sejenis yang bere

perusahaan tersebut merupakan bahan yang
, yang menjadikannya lebih




Tabel 4.1. Data Produk yang Dijual

No.

————

Kategori Produk Keterangan Produk
Menara Angka Balok balok kayu berukuran 3 c¢m dan memiliki 4 sisi. huruf saja K
terbuat dari kayu jati belanda i
i Mainan kayu balok susun adalah contoh mengapa mainan kayu d
. a
alok Bangunan merangsang daya kreatifitas. Bermain dengan menggunakan banyak b z::
en

sederhana

Menara Bundar

Mainan edukasi dari bahan kayuyang berwarna-warni ini membanti
1

mengenalkan balita Anda mengenai konsep ukuran dan warma. Menumpuk
. p

antu mereka belajar tentang volume.

juga memb
Sumber; Hasil wawancara, diolah.

4.1.2.2 Wilayah Pemasaran Produk

mengantarkan prod
di wilayah Kota Jak
mengantarkan produk
kargo, untuk selanjutnya d
distributor.
Walaupun
luas, tidak 1

Justru secara
gi bahan baku maupufl

dari se
konsumen/pelanggan a8t
duk

tengah menjamurnya pro

Wilayah pemasaran Ne

JABODETABEK dan diluar p
Dalam memasarkan pro

ka Toys sudah tersebar di wilayah

ulau Jawa.
duknya, Neka Toys menggunakan mobil box untuk
uk-produknya sampai ke tempat para distributor yang berada

arta. Sedangkan untuk di luar Kota Jakarta, perusahaan hanya

-produknya sampai pada tempat jasa pengiriman barang atau

ikirim sesuai dengan daerah masing-masing para

jangkauan wilayah pemasaran produk dari Neka Toys sudah
antas membuat perusahaan berpuas diri hanya sampai pada titik ini.
terus berusaha untuk meningkatkan kualitas baik
desain produk, dan juga pelayanan untuk para

produknya tetap dapat menjadi pemimpin pasar di
dengan tema serupa di pasaran.

perkala perusahaan




4,
1.2.3 Saluran Distribusi Produk

ke ko
nsumen, maka
perusahaan dalam melaksanakan dan menentuk
ntukan sal
uran

Prod —_—>
usen Pengecer — Konsumen

Pro
dusen — Konsumen

Gambar 4.4 Saluran Distribusi Neka Toys

Pada jenis saluran distribusi ini
usi ini, produsen melayani i
yani penjualan d
alam

cil, sedang dan besar kepada p

n menjual juga secara langs
gan harga pabrik bukan harga normal.

a Distribusi Neka Toys (dalam rupiah)

engecer yang disebut saluran distribusi
i

jumlah ke
ung kepada konsumen (distribusi

tidak langsung da

minor) namun tetap den

yang Dilakukan Perusahaan

perusahaan sebagai up

meningkatkan permintaa
yang akan diperoleh. Berikut ini adalah bentuk

4.1.2.4 Promosi
aya untuk memperkenalkan

Promosi dilakukan
pasar serta untuk
eningkatkan laba

kan Neka Toys
i Mulut ke Mulut

n atau penjualan produk

produknya di
sehingga dapat m
promosi yang dilaku

1. Promosi dar
melalui card ini merupakan yang paling sederhana dan
pat dilakukan ol

n, Kkerabat, atau kelu

Promosi

efisien. Hal ini da
an kepada reka

eh pemilik perusahaan dan para

arga untuk memperkenalkan

karyaw:

produk yang ditawarkarn-
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Ng | Tabel 4.2. Biay
1\\7“1(--e£e-t'm§;aln | Tahun
2 B!aya e 2008 2009 2010 2011 2012 =
& Biaya Sewa ) erja 6,000,000 7,000,000 8,200,000 | 9,000,000 10,000,000 | 10 13 2014
o M :p?t 4,000,000 4,300,000 5,000,000 [ 6,000,000 6,000,000 7'288,000 11,000,000
iaya rtasi 1,200,000 1,300,000 1,000,000 | 1,100,000 1,500,000 1’4 ,000 | 7,000,000
11,200,000 12,600,000 14,200,000 | 16,100,000 17,500,050 18' 422’223 2,000,000
— 20,000,000




2. Mengikuti Pameran UKM

Pada saat awal-awal berdirinya Neka Toys, kekuatan promosi
dengan mengikuti pameran UKM menampakkan hasil yang
memuaskan. Masyarakat jadi mengetahui eksistensi perusahaan, dan
-produk perusahaan pun habis terjual. Namun
waktu, perusahaan juga telah mulai mendapatkan

ga untuk saat ini kegiatan promosi melalui pameran

sebaliknya produk
seiring berjalannya
stabilitasnya sehing
UKM tidak sering dilakukannya lagi seperti pada saat awal-awal

dirintisnya perusahaan.

_ Brosur dan Kartu Nama

nama juga menjadi alat promosi yang efektif

ketika baru dirintisnya perusahaan. Perusahaan menggunakan brosur
untuk memperkenalkan merek Maika Etnik beserta produk-produknya,
kartu nama digunakan untuk memberi tahu kontak yang

Brosur dan kartu

sedangkan
dapat dihubungi apabila masyarakat berminat untuk menjadi
distributor bagi perusahaan.
Berikut ini adalah biaya promosi yang dikeluarkan Neka Toys terhitung
dari tahun 2009 sampai dengan tahun 2013.
T Tabel 4.3 Biay2 promosi Neka Toys (dalam rupiah)
s Tah
o 15000 _| 0 201;m 2012 ]
T Keterangan 2008 2009 201 5013 o
5~ Pameran UKM | 9,250,000 —57500,000 [ 12000.000, 75,000,000 | 14,400,000 | 15,600,060 | 16.300,000
3~ Brosur 0,000 | 250,000 300000 | 400,000] 600,000] 700,000 SS0000
~1K 2] 000 300,000 | 300,000 400,000 400.000 >
T““B\f&l\lama 150,000 | 25070 1-75.600,000 | 13700000 L1300 s By R U
aya ,3 : , f) 2 3 5 A , ] 17,7
5,600,000 | 11.322==—""""" Sumber: Neka Toys 00,000




4.1.2.5 Penjualan

Pada perusahaan dagang, penjualan merupakan aktivitas utama

perusahaan. Besarnya pendapatan p

kecilnya penjualan. Berikut ini adalah data hasil penjualan Neka Toys:

Tabel 4.4 Data Hasil Penjualan

erusahaan sangat ditentukan oleh besar
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Tahun Ha::ga .Jumlah
Produk lusin Penjualan(lusin) Total
Menara Angka 420,000 420 176,400,000
2008 | Balok Bangunan 540,000 380 205,200,000
Menara Bulat | 360,000 465 167,400,000
Jumlah 1,320,000 1,265 550,000,000
Menara Angka 420,000 550 231,000,000
2009 | Balok Bangunal 550,000 480 264,000,000
Menara Bulat 360,000 550 198,000,000
Jumlah 1,320,000 1,580 700,000,000
Menara Angka 420,000 689 289,380,000
2010 | Balok Bangunah 550,000 530 291,500,000
Menara Bulat | 360,000 630 226,800,000
Jumlah 1,320,000 1,849 800,000,000
Menara Angka 425,000 700 297,500,000
2011 | Balok Bangunan 550,000 570 313,500,000
Menara Bulat _j@_QQQ 670 241,200,000
Jumlah 1,320,000 1,940 850,000,000
| Menara Angka 425,000 750 318,750,000
2012 | Balok Bangunan 550,000 593 326,150,000
W— 370,000 690 255,300,000
— T Jumlah 1,320,000 2,033 900,000,000
—— Nienara Angka 425,000 780 331,500,000
5013 | Balok Bangunan 550,000 628 345,400,000
Menara Bulat 370,000 738 273,060,000
— [gumlah___— 1,320,000 2,146 950,000,000
——T"Vienara Angka 425,000 826 351,050,000
Bangunan 550,000 640 352,000,000
2014 | Balok - 370,000 249 9 155,
- Ten?ri Bula ﬁ@. 7215 e
[Jumlah __——




4.1.3 Aspek Keuangan

4.1.3.1 Laporan Laba Rugi
a-rugi (income statement) adalah suatu laporan keuangan yang

Laporan lab
genai hasil seluruh operasi (pendapatan) dan beban

menyajikan informasi men

yang dikeluarkan (beban usaha
eh laba.

) dalam kegiatannya selama suatu periode tertentu

dengan tujuan untuk memperol

4.1.3.2 Laporan Perubahan Modal
an modal (statement of owner’s equity) adalah suatu

Laporan perubah
menyajikan informasi mengenai perubahan modal yang

laporan keuangan yang
ang terjadi pada suatit periode tertentu.

ada pada suatu pemsahaan y

4.1.3.3 Neraca

Neraca atau dalam bahasa inggris disebut dengan balance sheet adalah
suatu laporan keuangan yang menyajikan sebuah informasi mengenai keadaan
suatu pemsahaan yang terjadi pada saat neraca tersebut

dari harta, utang, modal

disusun.

4.1.3.4 Metode Penyusutan
an nilai aktiva tetap karena faktor

sutan merupakan proses pengurang

put, faktor usia atau
pat dilakukan dengan beberapa metode diantaranya

nurun ganda, metode

Penyu
faktor sejenisnya. Perhitungan

Kktiva tetap terse

penyusutan da
metode M€

penggunaan a
besarnya beban

motode garis urus;
dan metode $2

jumlah angka tahun, metode

tuan hasil produksi

satuan jam kerja.

Metode Garis Lurus
n: Harga perolehal Aset Tetap - Nilai Residu
' umur Ekonomis pset Tetap

penyusutd
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Tabel 4.5 Harga Pokok Penjualan Neka Toys
F Keterangan 2,008 | 2,009 2,010 2,011 2,012 2,013 2,014
| A. Pemakaian Bahan Baku: \ - I I 7
| 1. Persediaan Bahan Baku Awal 5,200,000 l 5000000 | 6000000 | 7,000,000 | 7,500,000 | 4,000,000 | 3,000,000
| 2. Pembelian Bahan Baku 251,800,000 | 304,000,000 | 381,000,000 | 476,500,000 | 562,000,000 | 593,000,000 | 628,000,000
| 3. Persediaan Bahan Baku Tersedia Untuk Produksi | 257,000,000 \ 309,000,000 | 387,000,000 | 483,500,000 | 569,500,000 | 597,000,000 | 631,000,000
\ 4. Persediaan Bahan Baku Akhir | 25,000,000 | 32,000,000 | 52,000,000 \ 112,000,000 \ 132,000,000 | 143,000,000 | 142,000,000
| Total Pemakaian Bahan Baku (A) Lzsz 000,000 | l 277,000,000 | 335,000,000 | 371,500,000 | 437,500,000 | 454,000,000 | 489,000,000
| B. Biaya Pekerja Langsung (B) | 33,000,000 | I 000,000 | 33,000,000 | 33,000,000 | 33,000,000 | 33,000,000 | 33,000,000
\ C. Biaya Overhead Pabrik: \ \
| 1. Biaya Bahan Penolong | 27,000,000 | 27,000,000 | 27,000,000 | 28,000,000 | 28,500,000 | 28,700,000 | 26,000,000
| 2. Biaya Bordiran | 8,000,000 \ 8000000 | 8,000,000 | 9,000,000 | 9,500,000 | 9,800,000 | 8,000,000
| 3 biaya peny.bangunan pabrik | 15,000,000 | 15,000,000 | 15,000,000 | 15,000,000 | 15,000,000 | 15,000,000 | 15,000,000
| 4. Biaya Peny. Mesin & Peralatan 17,500,000 \ 7,500,000 | 7,500,000 | 7,500,000 | 7.500,000 | 7,500,000 | 7,500,000
| 5. Biaya Pemeliharaan | 9,000,000 | 9,000,000 | 9,000,000 10,000,000 | 10,500,000 | 11,000,000 | 10,000,000
| 6. Biaya Listrik | 12,000,000 | 12,000,000 | 12,000,000 | 13.000,000 | 13,000,000 | 13,500,000 | 13,000,000
| 7. Biaya Telepon | 6,500,000 | * 6,500,000 | 6,500,000 | 7,500,000 | 7,500,000 | 7,500,000 | 7,000,000
| Total BOP (C) | 85,000,000 | 85,000,000 | 85,000,000 | 90,000,000 | 91,500,000 | 93,000,000 | 86,500,000
Harga Pokok Produksi (A+B+C) | 350,000,000 | 395,000,000 | 453,000,000 | 494,500,000 | 562,000,000 | 580,000,000 | 608,500,000
| 1. Persediaan Barang Jadi Awal 5,000,000 | 5,000,000 | 5,000,000 | 5,500,000 | 6,000,000| 7.000,000| 7,500,000
2. Barang Jadi Siap Dijual (D) 355,000,000 | 400,000,000 | 458,000,000 | 500,000,000 | 568,000,000 | 587,000,000 | 616,000,000
3. Persediaan Barang Jadi Akhir (E) 30,000,000 | 45,000,000 | 53,000,000 | 75,000,000 | 115,000,000 | 125,000,000 | 145,000,000
Harga Pokok Penjualan (D-E) 325,000,000 | 355,000,000 | 405,000,000 | 425,000,000 | 453,000,000 | 462,000,000 | 471,000,000
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Tabel 4.6 Laporan Laba Rugi NEKA TOYS(Rupiah) Tahun 2008 - 2014

\ Keterangan \ Ty
| 2008 | 2000 | 2010 | 2011 | 2012 2013 2014
F&.Hgsil?enjua\an | 550,000,000 | 700,000,000 | 800,000,000 | 850,000,000 | 900,000000 | 950,000,000 | 980,000,000
B. Harga Pokok Penjualan: | 325000000 | 355,000,000 | 405,000,000 | 425,000,000 | 453,000,000 | 462,000,000 | 471,000,000
| C. Laba Kotor (A-B) | 225,000,000 | 345,000,000 | 395,000,000 | 425,000,000 | 447,000,000 | 488,000,000 | 509,000,000
\ D. Biaya Usaha: \ \ \ \ \
| 1. Biaya Promosi | 9,600,000 | 11,300,000 | 12,600,000 | 13,700,000 | 15400000 | 16,700,000 | 17,700,000
| 2. Biaya Distribusi | 11200000 | 12,600,000 | 14200000 | 16,100,000 | 17500000 | 18,400,000 | 20,000,000
| 3. Biaya Desain | 11,000000| 13,000,000 | 14,500,000 | 15200,000 | 16,300,000 | 17,200,000 18,100,000
| 4. Biaya Peny.Inventaris Kantor | 800,000 | 800,000 | 800,000 | 800,000 | 800,000 | 800,000 800,000
| 6. Biaya Peny Kendaraan | 10,000,000 | 10,000,000 | 10,000,000 | 10,000,000 10,000000| 10,000,000 10,000,000
| 7. Biaya amortisasi \ 700,000 | 700,000 | 700,000 | 700,000 | 700,000 700,000 700,000
| Total Biaya Usaha | 43,300,000 | 48,400,000 | 52,800,000 | 56,500,000 | 60,700,000 | 63,800,000 | 67,300,000
| E. Laba Operasi/EBIT (C-D) 181,700,000 | 296,600,000 | 342,200,000 | 368,500,000 | 386,300,000 | 424,200,000 | 441,700,000
| H. Pajak 10% 18,170,000 |  29.660,000 | 34,220,000 | 36,850,000 | 38,630,000 | 42420000 | 44,170,000
| Laba Bersi/EAT (G-H) 163,530,000 | 266,940,000 | 307,980,000 | 331,650,000 | 347,670,000 | 381,780,000 | 397,530,000
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Tabel 4.7 Laporan Perubahan Modal NEKA TOYS ( Rupiah ) Tahun 2008 - 2014

| 3. Modal setelah penambahan (1+2) | 775,530,000 | 966,940,000 | 1,107,980,000 | 1,231,650,000 | 1,347.670,000 | 1.461,780,000 | 1,587,530,000 1
166.940,000 | 207.980,000 | 231,650,000 | 267,670,000 | 271,780 000\ 387,530,000 "

K \ Tahun
eterangan
| 2008 | 2000 | 2000 | 200 | 2012 | 2013 | 2014 _
| 1. Modal Awal | 612,000,000 | 700,000,000 | 800,000,000 | 900,000,000 | 1,000,000,000 | 1,080,000 oooi 1,190,000,000 ol
| 2. Laba Setelah Pajak/EAT | 163,530,000 | 266,940,000 | 307,980,000 | 331,650,000 | 347,670,000 | 381,780,000 | 397,530,000
\Penambahan \ \ \ \ - \ \ N !
| l
\

| 4. Prive | 75,530,000 |
\ Pengurangan \ \
5. Modal Akhir (3-4) | 700,000,000 | 800,000,000

| \ \ |
900,000,000 | 1,000,000,000 | 1,080,000,000 | 1,190,000,000 | 1,200,000,000

Sumber: hasil wawancara diolah %
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Tabel 4.8 Neraca Neka Toys Tahun 2008 - 2014

!\ Keterangan LEL ‘
o e 2008 [ 2000 [ 2000 | 20m | 2012 | 2013 | 2014
| AKTIVA \ \ \ \ |
\\ 1. Harta Lancar: \ \ \ \ \ \ l |
| Kas | 79,500,000 | 187,000000 | 267500000 | 245000000 |  291,500000 | 384,000,000 | 393,500,000
| Piutang Dagang | 32000000 36,000000| 61000000 135000000 | 142,000,000 | 172,000,000 | 187,000,000 |
| Persediaan Barang Jadi | 30,000,000 45000000 | 53000000|  75.000,000 | 115000000 | 125,000,000 | 145,000,000 |
| Persediaan Bahan baku | 25000000 32,000000| 52,000000| 112000000 | 132,000,000 | 143,000,000 | 142,000,000 |
| Total Harta Lancar | 166,500,000 | 300,000,000 | 433,500,000 | 567,000,000 | 680,500,000 | 824,000,000 | 867,500,000 |
T\ 2. Harta Tetap: \ \ \ \ \ l |
| Tanah 100,000,000 | 100,000,000 | 100,000000 | 100,000,000 | 100,000,000 | 100,000,000 100,000,000 |
| Bangunan 303,000,000 | 303,000,000 | 303,000000 | 303,000,000 | 303,000,000 | 303,000,000 303,000,000 |
|_Akm Peny.Bangunan | 60,000,000 | 75000000 | 90,000,000 105000000 | 120,000,000 135,000,000 150,000,000 |

| Nilai Akhir | 243,000,000 | 228,000,000 | 213,000,000 198,000,000 | 183,000,000 168,000,000 153,000,000

| Mesin dan Peralatan | 75.000.000 | 75.000.000 |  75.000.000 75.000.000 75.000.000 75.000.000 75.000.000
Akm.Peny.Mesin & Peralatan 7,500,000 | 15,000,000 | 22,500,000 30,000,000 37,500,000 45,000,000 52,500,000
Nilai Akhir 67,500,000 | 60,000,000 | 52,500,000 45,000,000 37,500,000 30,000,000 22,500,000
Inventasi Kantor 5.500.000 5.500.000 5.500.000 5.500.000 5.500.000 5.500.000 5.500.000
Akm.Peny.Kantor 500,000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2,500,000 3,000,000 3,500,000
Nilai Akhir 5,000,000 4,500,000 4,000,000 3,500,000 3,000,000 2,500,000 2,000,000
 Kendaraan 125.000.000 | 125,000,000 | 125,000,000 125,000,000 125,000,000 125,000,000 | 125,000,000

| Akm.Peny.Kendaran 10,000,000 | 20,000,000 | 30,000,000 40,000,000 50,000,000 60,000,000 70,000,000
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| Nilai Akhir 115,000,000 | 105,000,000 | 95,000,000 85,000,000 75,000,000 65,000,000 55,000,000 |
| Perizinan 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000
| Amortisasi 500,000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2,500,000 3,000,000 3,500,000 |
| Nilai Akhir | 3,000,000 2,500,000 2,000,000 | 1,500,000 | 1,000,000 | 500,000 0|
| Total Aktiva Tetap [ 533,500,000 | 500,000,000 | 466,500000 | 433,000,000 | 399,500,000 | 366,000,000 | 332,500,000
| Total Aktiva (1+2) | 700,000,000 | 800,000,000 | 900,000,000 | _ 1,000,000,000 | _1,080,000,000 | 1,190,000,000 | 1,200,000,000 |
| PASIVA \ \ \ \ \ |
| 2. Modal | 700,000,000 | 800,000,000 | 900,000,000 | 1,000,000,000 |  1,080,000,000 | 1,190,000,000 | 1,200,000,000

| Total pasiva (142) | 700,000,000 | 800,000,000 | 900,000,000 | 1,000,000.000 | 1,080,000,000 | 1,190,000,000 | 1,200,000,000 |

67
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4.1.4 Aspek Produksi

4.14.1 Proses Produksi Perusahaan
P
erusahaan Neka Toys adalah perusahaan yang bergerak pada produk
- produ
duksinya menggunakan proses produksi

massal sehingga, di dalam proses pro

J( 1 TOSEs

10 - : . -
produk dari satu operasl ke operasi selanjutnya tanpa terputus atau terhenti
ti.

4.1.4.2 Bahan Baku

Rahan baku sangatlah pen
proses produksi. Hal ini disebabkan karena bahan baku sangat mempe
ngaruhi

bentuk atau komposisi produk ja

ting dalam menunjang keberhasilan kegiatan

di baik secara kuantitas m
- aupun kualita
harga jual produk. s serta

terdapat 2 komponen bahan utama, yaitu:

a. Kayu

Ada beberapa jenis kayu yang digunakan oleh perusahaan dalam

membuat ponekanya, yaitu:

% Kayu Pinus : disebut juga kayu jati belanda, bahan kayu pim
1S

panyak digun

motifinya yang bagus seperti
dan kayunya sedikit lunak dibanding kayu

akan untuk pembuatan furniture / mebel karena

kayu jati. Kayu pinus bertekstur halus

perwarna krem
pertukangall pada umumnya.

salah satu jenis kayu alternatif yang biasa

industri permebelan untuk

| masyarakat atau industry-

digunakat
i. Selain itu kayu mahoni juga

mahalnya harga kayu jat

menyiasati
dibentuk, dan diamplas.

mudah diproses. diserut,

p. Cat
Cat No

n Toxic adalah cat yang aman iy sl ingamgan

an cat rendah timbal dan merkuri.

dimana kandung
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4.14.3 Mesin dan Peralatan
Sarana dan prasarana merupakan variabel penting dalam menunjang I .

kegiatan proses produksi. Sarana dan prasarana yang memadai dengan

kapasitas yang cukup dan standar merupakan bagian penting untuk B
i

menghasilkan produk yang baik dari segi kualitas dan kuantitas.

Berikut adalah daftar mesin dan peralatan yang digunakan :

Tabel 4.9 Data mesin dalam proses produksi

Nama Mesin Jumlah I
|

Mesin Potong 4 }

I

~ " Mesin Bubut

— MesmSert |
| IO

i

5 |

e | 3 I
5 |

|

Mesin Bor

— wensr |

M

Sumber: Neka Toys

Tabel 4.10 Data peralatan dalam proses produksi |
| I i
e
—— " Nama peralatan Jumlah 1
.. 1
4 dus ! )
| |

Sumber : Neka Toys i' 1
|




4.1.4.4 Alur Proses Produksi

Gambar 4.5 Alur Produksi Mainan Kayu

Pemilihan bahan Baku J

10

-
Pemotongan kayu
<~
S D
Pembentukan kayu
~.7
- B
Penghalusan / amplas
— I R
Pewarnaan
_ L

Perakitan J

Finishing
- 1§l ]
f_,__.—-——* 3
[nventory
e —

» Pemilih
dijadikan mainan kayu ed
motong kayu sesuai ukuran mainan yang akan

gan Kayu - me

» Pemoton i
gar ti dak banyak bagian kayu yang terbuang

dibuat, dan diusahakan @
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Gambar 4.6 Mesin Potong Kayu

> Pembentukan Kayu - membentuk bagian kayu yang sudah dipoton I
g '
!

dengan mesin bubut atau mesin bor.

Gambar 4.8 Mesin Bor

Gambar 4.7 Mesin bubut

Amplas : mengamplasan dil

akukan agar permukaan kayu
menjadi lebih rata dan halus ,:

» Penghalusan /

yang sudah dibentuk
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Gambar 4.9 Proses Pengamplasan |

i

I

I

|

w

» Pewarnaan : proses pewarnaan dan mencat kayu dengan mengunakan cat i j
non toxic. i
Gambar 4.10 Proses Pewarnaan ‘

i I

|

il

[

i

- i . dari mainan kayu yang sudah jadi i

nemnyusun bagian bagian g j |.

% Perakitan :
sesuai desain mainan
akitan Mainan Kayu

yangsudah dibuat. ii
1

Gambar 4. 11 Per \
|

r




T

i ek S L s
T T

' g Finishin : g
g : mengontrol maman yang sudah dirakit dan _
dengan plastic wrapping mempacking

> Inventrory/Penyimpanan Barang Jadi: Tempat terakhir dari
arl proses

produksi sebelum barang dikirim.

Gambar 4.12 Gaiiband.]
ar 4.13

4.1.5 Aspek Personalia
|
|
i;
|
#

4.1.5.1 Ketenagakerjaan
merupakan masalah y
dan kepegawaian den
produk serta berhasi
da PO Yunira Shoes.

personalia
gan tujuan akhir untuk meningkakan

ketenagakerjaan

kualitas dan kuantitas
perusahaan pa

14.11 Data Tenaga Kerja T

ang berhubungan erat dengan pengelolan ‘
| tidaknya pelaksanaan bisnis yang |
|

|

ditetapkan oleh
ahun 2015
‘1

Tabe

Laki-laki Total ‘
|

20 orang 30 orang
|
Sumber: Neka Toys I

Perempuan
10 orang

Keterangan




Total keseluruhan tenaga kerja adalah 30 orang, dengan jumlah laki-laki
g dan perempuan sebanyak 10 orang tenaga kerja. Tenaga kerja

sebanyak 20 oran
perempuan dan laki lakin itu dibagi tugas pada bagian produksi, bagian gudang
dan driver.
Tabel 4.12 Data Berdasarkan Usia
Jumlah

Usia

21-30 tahun 20 orang

31-40 tahun 6 orang

41-50 tahun 4 orang

-
Sumber: Neka Toys

Dengan berdasarkan pada tingkat usia, tenaga kerja di Neka Toys banyak
dari usia-usia yang masib produktif.

Tabel 4.13 Data Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Jumlah

Tingkat Pendidikan

[
—_Siﬂ)// 15 orang
5 orang

SD

_—/ Sumber: Neka Toys

10 orang

Tingkat pendidikan tenaga kerja disana tidaklah harus berasal dari tingkat
rtentu, Yans terpenting adalah orang tersebut mau bekerja, memiliki

e , .
tuk baglan proses Pl'Oduksl

pendidikan t
dan teliti, khususnya un

keterampilan, cepat

perusahaan.
74




Tabel 4.14 Data Jam Kerja

Keterangan Mulai Istirahat Selesai
__EO_TEL__ 08.00 disesuaikan 16.00
Lembur 08.00 disesuaikan 19.00
S Sumber: Neka Toys

kerja tetap berdasarkan aturan ketenagakerjaan. Dimana

Jam kerja/waktu
8 jam kerja, yang dimulai dari pukul 08.00 sampai

waktu kerja efektf adalah
dimana waktu istirahat
aan, tidak ada jam khusus untuk istirahat. Jika permintaan

dengan pukul 16.00, disesuaikan dengan keinginan pekerja

dan banyaknya pekerj
sahaan memberla
| 19.00. Untuk hari Minggu, perusahaan ini

ari kerja aktif adalah dari hari

sedang banyak, peru kukan jam kerja lembur yang dimulai dari

pukul 08.00 sampai dengan puku

memberlakukan libur bagi karyawannya. Jadi h

Senin sampai dengan hari Sabtu.

4.1.5.2 Sistem Upah

1. Upah Harian

Tabel 4.15 pDataU

s
Kisaran Upah (Rp)

-
Keterangan
|
Produksi 50.000-70.000

Pemasaran 40.000 — 55.000

]
Bagian Keuangal 60.000 — 75.000
/____——_'—_—_—_—_—_—____

Sumber:; data primer diolah

pah Karyawan (per-hari)

f dan Tunjangan

2. Insenti
PO Yunira S

hoes, terdapat jenis-jenis insentif yang
para k aryawannya guna meningkatkan
pagian produksi, insentif diberikan jika

Di dalam
rusahaan kepada

Untuk
enambahan jam lembur diberikan jika jumlah

diberikan P¢€
am pekerja.

motivasi dal
jam jembur. P

diberlakukan
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4.2

4.2.1

permintaan akan s€

raya Idul Fitri p

sembako kepada tiap-tiap karyawan.

Pengolahan Data

Aspek Pemasaran

4.2.1.1 Deskripsi Data

Tabel 4.16 Data Penjualan

patu meningkat. Dan rutinnya, setiap menjelang hari

erusahaan memberikan tunjangan berupa uang dan paket

__——PERUBAHAN | PERUBAHAN
TAHUN PENJUALAN (Rp) (Lusin) (%) TARGET
2008 550,000,000 - . 600,000,000
2009 700,000,000 150,000,000 27.27% 800,000,000
2010 800,000,000 100,000,000 14.29% 870,000,000
2011 850,000,000 50,000,000 6.25% 900,000,000
2012 900,000,000 50,000,000 5.88% 970,000,000
2013 950,000,000 50,000,000 5.56% 1,000,000.000
2014 980,000,000 30,000,000 3.16% 1.000,000.000
Il Sumber: data primer diolah

1,200,000,000 7

1,000,000,000 e
800,000,000

600,000,000

400,000,000
200,000,000

———PENJUALAN (Rp)

et

Gamb
76
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Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa pada tahun 2008 nilai penjualan
eka Toys adalah sebanyak Rp 550.000.000, Pada tahun 2009 penjualan

ini menunjukkan bahwa penjualan mengalami

pada N

sebanyak Rp 700.000.000,
dari tahun sebelumnya sebanyak Rp 150.000.000 atau dengan persentase

Neka Toys adalah sebesar Rp 800.000.000,

kenaikan
27.27%. Pada tahun 2010 penjualan
ini menunjukkan bahwa penjualan mengalami kenaikan dari t
ak Rp 100.000.000 atau dengan persentase 14,29%. Pada tahun 2011
0.000, ini menunjukkan bahwa

ahun sebelumnya

sebany
alan Neka Toys sebanyak Rp 850.00
an mengalami kenaikan dari tahun sebelumnya sebanyak Rp 50.000.000

pada tahun 2012 penjualan pada Neka Toys

enjualan mengalami kenaikan dari tahun

penju
penjual
atau dengan persentase 6,25%.
sebanyak Rp 900.000.000, ini ber
sebelumnya sebanyak Rp 50.000.0
2013 penjualan Neka Toys sebany

alan mengalami kenaikan dari tahun sebelumnya sebanyak Rp 50.000.000

6%. Pada t
berarti penjualan mengalami kenaikan dari tahun

arti p
00 atau dengan persentase 5,88%. Pada tahun

ak Rp 950.000.000, ini menunjukkan bahwa

penju
atau dengan persentase 5.3

sebanyak Rp 980.000.000, ini
0

ahun 2014 penjualan pada Neka Toys

sebelumnya sebanyak Rp 30.000.000 atau dengan persentase 3.16%.

Tabel 4.17 Data Biaya Promosi

I]?II{%{;I&OSI PERUBAHAN | PERUB AHAN
(Rp) (%)
TAHUN (Rp) - -
00 -
- ?16230 000 1,700,000 17.71%
o 12,600’000 1,300,000 11.50%
s 131700,000 1,100,000 8.73%
. ‘151400,000 1,700,000 12.41%
i 16’700,000 1,300,000 8.44%
o ,700 000 1,000,000 5.99% |
2014 |17, Sumber: data primer diolah
| V7 —
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| BIAYA PROMOSI (Rp)

| 20000000

' 15,000,000 - /

| 10,000,000 e
5,000,000 —— —

| __ ——BIAYAPROMOSI (Rp)

! 0 H. e ISR T e S

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

|

i TAHUN

L -

Gambar 4.15 Grafik Biaya Promosi Tahun 2008 — 2014

osi yang dikeluarkan oleh Neka Toys tahun

Dari tabel diatas, biaya prom
da tahun 2009 biaya promosi sebesar Rp

0 Pa
a promost mengalami kenaikan dari tahun

%. Pada tahun

2008 adalah sebesar RP 9.600.00
biay
000 atau dengan persentase 17,71
12.600.000, ini menunjukkan biaya promosi

Rp
belumnya sebesar Rp 1.300.000, atau dengan

tahun s€
ahun 2011 biaya promosi sebesar Rp 13.700.000, ini

n dari tahun sebelumnya sebesar

11.300.000, ini menunjukkan
sebelumnya sebesar RP 1.700
2010 biaya promosi sebesar

mengalami Kkenaikan dari

persentase 11,50% Pada t

menunjukkan biaya promo

Rp 1.100.000 atat dengan
ni

si mengalami kenaika
o4 Pada tahun 2012 biaya promosi

persentase 8,73
osi mengalami kenaikan dari tahun

perarti biaya prom

sebesar Rp 15.400.000, I
gan persentase 12,41% Pada tahun

pl
ebesar RP 16.70
ahun sebelumnya s€
biaya promosi sebesar Rp 17.700.000, ini

Kan dari tahun sebelumnya sebesar Rp

.700.000 atau den
0.000, ini menunjukkan biaya promosi

besar Rp 1.300.000 atau dengan

sebelumnya sebesar R

2013 biaya promosi S

mengalami kenaikan dari t
pada tahun 2014

s mengalami kenai
5.99%.

persentase 8,44%.

berarti biaya promo
gan persentase

1.000.000 atau den




Tabel 4.18 Data Biaya Distribusi

BIAYA
DISTRIBUSI PERUBAHAN [ PER
UBAH

TAHUN [ (Rp) (Rp) (%) AN

2008 11,200,000 - -

2009 12,600,000 1,400,000 12.50%

2010 14,200,000 1,600,000 12.70%

2011 16,100,000 1,900,000 13.38%

2012 17,500,000 1,400,000 8.70%

2013 18,400,000 900,000 5.14%

2014 _Q_(J_()_()_Q_QQQ_____ 1,600,000 8.70%

Sumber: data primer diolah
| BIAYA DISTRIBUSI (Rp)
| 25000000 —
f 20,000,000 do—
i 15,000,000
; >
| 10,000, | R
| 000 ———BIAYA DISTRIBUSI (Rp)
| 5,000,000 -~ T
| L
i 2008 2009 2010 5011 2012 2013 2014
: TAHUN
L.t____,_.d_-#___—_——*—*—-*—““" T
ya Distribusi Tahun 2008 — 2014

Dari
tahun 200
sebesar Rp

dari tahu

tahun 2008 biayd distri

distribusi mengalami ke
persentase 3,45

dengan

tabel diatas, biay

n sebelumny? se

G

6 adalah sebesar Rp
14.500.000, in

besar
busi

naikan

ambar 4.16 Grafik Bia

a distribusi yang

i men

: gebesarl Rp

%. pada t

dikeluarkan oleh PO Yunira Shoes

14.000.000. pada tahun 2007 biaya distribusi

unjukkan biaya distribusi mengalami kenaikan
Rp 500.000 atau dengan persentase 3,57%. Pada
15.000.000, ini menunjukkan biaya

dari tahunl sebelumnya sebesar Rp 500.000 atau

ahun 2009 biaya distribusi sebesar Rp
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unjukkan biaya distribusi mengalami kenaikan dari tahun

16.000.000, ini men

sebelumnya sebesar Rp 1.000.000 atau dengan persentase 6,67%. Pada tahun

2010 biaya distribu
enaikan maupun penurunan dari tahun sebelumnya. Pada tahun

si sebesar Rp 16.000.000, ini berarti biaya distribusi tetap,

tidak mengalami k
si sebesar Rp 16.800.000, ini menunjukkan biaya distribusi

2011 biaya distribu
0.000 atau dengan

mengalami kenaikan dari tahun sebelumnya sebesar Rp 80
pada tahun 2012 biaya distribusi sebesar Rp 17.200.000, ini

persentase 5%.
ahun sebelumnya sebesar Rp

berarti biaya distribusi mengalami kenaikan dari t

400.000 atau dengan persentase 2,38%.
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!géiﬁ;:::;___kg;. - Ao
BABYV
ANALISA DAN PEMBAHASAN
5.1 Analisa Data i
Berdasarkan pengumpulan dan pengelolaan data pada bab sebelumnya maka
dilakukanlah analisa data dengan Jangkah — langkah berikut ini
5.1. Analisis Regresi Linier Berganda
a. Membuat tabel penolong
Tabel 5.1 Tabel Penolong Untuk Mencari Nilai Konstanta a, by, dan b,
\____ B
Ta B - Tx%Z | Y
""‘---11]2_____ Xl ———}{2 _I Y _E_L_-_-_-_ XZ Y X]Y XzY X]_X2
20 |
& 9.60 1120 | 550 92.16 125.44 | 302,500 5,280 6,160 107.520
20 !
L 1130 |1260 | 700 127.69 | 15876 490,000 7,910 8,820 142.380
20
10 1260 |1420 | 800 15876 | 201 64 | 640,000 10,080 11,360 | 178.920 s
zl 11,645 |
T 11370 |1610 |850 187.69 | 25921 722,500 ; 13,685 | 220.570 .
20 000 |13.860 |15 ‘
2 11540 |17.50 |900 237.16 | 306.25 810, 750 | 269.500 b
. s00 |15865 | 17480 |:
‘ 3 11670 |1840 |950 ,78.89 | 33856 902, ; 307.280 ;
U 060400 | 17,346 19600 |35 A
1770 {2000 | 980 1320 | 40000 (00— 4,000 \
| w06 | 4527900 |81.986 92855 |1580.17
R M P P IEC -
; L
(181 ’.._

efode skor devi
©72 515

b, Menerapkan m .
| (X2 — 139564~ :
' p SXA=EXC T ’ g

r

E

|

|

|

|

(110)2 _
L X2z 178986~ "7 61.3

2) TS =X Tom

81




4)

5)

6)

7)

8)

9)

(5730)2 _
Y2 =YY “@_:E = 4827900 — —— = 1374857

X1 Y) (97)(5730) _
TXY =X X,y - BH0D = 81986 — = = 2584,5

XZ)(ZY) _ (110)(5730) = 81 '1
ZX2Y=ZX2Y—(‘E‘—F_‘ 92855 —— = 2812

ExExD _ 158017 — 2D =558
n

fYXiXa =X X1X2™
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c. ‘i nilai
Mencari nilai konstanta-konstanta

1) Konstanta b,

by = (5X22).(EX1y)-= (1x1x2)(EX2Y)
(xx12).(EX2 2)—(LX1X2)2

_ (613)(2584.5)~ (55,8).(2812,1)
(51,5).(613)-(5 5,8)2

_ 158429,85-15691 518
3156,95~3113,64

_ 1514,67
43,31

= 34,97

2) Konstantd b
2y)- (EX1X2).ZX1Y)

= (1X12)(ZX
L Tx12)-(EX22)- (TX1X2)2
84,5)

(51,5).(2812,1)— (55,8)-(25

B & 1,5).(61,3)—(55,8)2

144823,15-—14-42 15,10
3156,95—31 13,64

608,05
43,31

= 14,03

3) Konstania d
_Z¥ _ bl (Z—Xi) _p2.(25)

a4 - n
110

_ 5730 _ 3497 (-9-73) _ 14,03 (—;)
20,41

7

= 115:57
d. Persamadn regrest dengan 2 variabel bebas

Y =115 59 + 34,
e. Koefisien determr’nasi
KP=i{ Rx:.xz.v)2 % 100%~
KP = 0,959" 100% = 91,96 %
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5.1.2 Pengujian Secara Persial dan Simultan Prediktor bl, b2, Terhadap Y

Untuk menguji prediktor b1 = 34,97 X1 dan b2 = 14,03 X2 secara persial

simultan untuk menentukan apakah signifikan ( berpengaruh ) atau tidak

maupun
penjualan maka dilakukanlah langkah —

signifikan ( tidak berpengaruh ) terhadap

langkah sebagal berikut :

Langkah Pertama perhitungan Biaya Promosi Secara Persial Terhadap Penjualan :

5.1.2.1. Pengujian koefisien regresi predictor biaya promosi (b1)

1. Menentukan HO dan Ha

=0 (nilai koefist
engaruh

en regres prediktor biaya promosi tidak signifikan

Ho : by
atau tidak terdapat P yang signifikan biaya promosi terhadap

penjualan).
diktor biaya promosi signifikan atau

oefisien regresi Pre
si terhadap penjualan).

Ha:bi#0 (nilai K
fikan biaya promo

yang signi
qf,g,‘gng'ﬁcance (
cance (@ dit€

Kkesulitan
gun

terdapat pen garuh
@)

ntukan sendiri oleh penguji/peneliti
Jika data sulit

2. Menentukan level

Level of signifi
tingkat pengumpulan data.
dikumpulkan sebaiknya menggunakal level Qf significance (@) relatif
iknya menggunakan («) lebib kecil. Misal kita gunakan o =
40i t tabel dapat ditentukan

berdasarkan

5% dengan ban
seperti dibawah ini
£ ta/2;df(n-2)

= t0,0Z 3

ftabel
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3. Kriteria pengujian: pengujian menggunakan 2 sisi

\

Daerah kritis 2,5%

(Ho ditolak)
Ho diterim2 95%

257
Gambar 5.1 Kurva Uji T

4. Pengujian ‘
erhitungan Xi

Daerah kritis 2,5%
(Ho ditolak)

§u—-~._ |

+2,571

Tabel 5.2 P
2012

2013

2014 | Jumlah

X1

2011

5008 | 2000 | 2010
54 | 167

13,7

11,3 12,6

9.6
T | 001

2,56 841

17,64 6,25

gan X1

Perhitungan Y den
y =11

5,59+ 34 97X, + 14,03 X
4,03 (1 1,2)= 608,438
14,03 (12,6)= 687,529

=1
14,03 (14,2) =755,438

=115§9-+3497(12ﬁ)+
7)+ 14,0 — 820,562

?:11559-r3497(9ﬁ)+1

2008.
15,59 + 34,97 (1 1.3)*

2009.
2010. ¥
2011.
2012.
2013.
2014.

85

17,7 97

13.8

15,21 52




Tabel 5.3 Perhitungan Y dengan X

Tahun X Xz Y Y
200 i s
2008 96 11,2 550 608.4 3410.56
== 18 | B | 687.5 15635
—_—_‘——____‘ 2
2010 12,6 14,2 800 755.4 1989,16
————__—--——_—_r_—_—__—_——_—_—_——_—_ ?
2011 13,7 16,1 850 820,5 870.25
__—————_-_—————_ "——_—__—_________
2012 15,4 17,5 900 899,6 0.16
-—_—_—__--_—_—_—_--—————_ ER— 2
2013 16,7 18,4 950 957,7 59,29
2014 77 | 20 ~og0 | 10151 1232,01
_—___——_-—_'_—_—_—/———P__———_f b1
Jumlah 97 110 5.730 5.744 7.718
________________________,_______________
Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:
b . ‘Z(Y Y
thy = 1 shh= se = '_""‘)
Sbl E(XJ. = Xl)
(Y Yr)z 7. 718 _
o= = 39,28
- 39,28 _
sb1 = Tsx1— K1) V52
p, 3497
—— = 6,33
thy = 5p, 552
Karena tbr sebesar 6,33 > lubd 7,571 e koefisien regresi predikior
inya terdapat pengaruh yang signifikan biaya

biaya prom051
pe enj rnalan.

promosi secard
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5.1.2.2. Pengujian koe
L.

fisien regresi predictor biaya distribusi (bz)

Menentukan Ho dan Ha

Ho : by, = 0 (nilai koefisien regresi
an atau tidak terdapat pengaruh yang signifikan biaya distribusi

prediktor biaya distribusi tidak

signifik

terhadap penjualan).
Ha : by # O (nilai Koefisien regresi prediktor biaya distribusi signifikan

yang signifikan biaya distribusi terhadap

atau terdapat pengaruh

penjualan).

Menentukan /evel of signifi
Level of significance (o
kesulitan
menggunakan level
gunakan (c0) lebih k
= 7, maka ni

cance (@)
) ditentukan sendiri ole

pengumpu]an data.
of significance (o) relatif

ecil. Misal kita gunakan o =

lai t tabel dapat ditentukan

h penguji/peneliti
berdasarkan tingkat Jika data sulit
dikumpulkan sebaiknya

besar dan sebaliknya meng
5% dengan banyak sampel (M)

sepertl dibawah ini:
10,025 -df(5) = 2,571

trabel = to/2;df(n-2) =
3. Kriteria pengwjial pengujian menggunakan 2 SS!
paerah kritis 2,5% Da«‘(-'rah kritis 2,5%
i / Ho ditolak)
olak p
(Ho dtt-_ } ‘.' Ho diterima 95% . ,
N\ A w
" ‘{ ‘ n“.k}
V¥ | +2,571
Gambar 5.1 Kurva Uji




4. Pengujian

Berikut tabel penolong:
Tabel 5.4 Perhitungan X

Tahun

= 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 | Jumlah
umia

- 11,2 12,6 14,2 16,1 17,5 184 20 110 i

2)2 2025 9,61 2,25 0,16 324 7,29 18,49 61 il

nakan adalah sebagai berikut:
\

Rumus yang digu
b ]
sbz VI (X2 —-X3)? n—2 |
se = ’M - /Z;Zlﬁ — 39,28
n-2 5

39,28 = 6.02

sh ==
2= o Ve

1403 _ 2 795

_ b2 —
th, = by, 502
Karena tby sebesar 2,795 > liabel 2,571 maka Kkoefisien regresi prediktor -
terdapat pengaruh yang signifikan biaya i
¢

biaya distribusi signifikan artinya
rhadap penjualan.
|

distribusi secard parsial t€
(.

5.1.2.3. Pengujian koefisien regresi predictor biaya promosi dan biaya

distribusi terhadap penjualal

rediktor
tesis terhadap penerapan metode

uh mana pengaruh

erga_nda duap
engujian hipo
adalah untuk mengetahul seja

an biaya distribusi terhadap penjualan .

1. Uiji hipotesis regresi D
an dilakukanny?
ganda
promosi d

Tuju
regresi lineal ber

sec
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e Uji signifikansi secara simultan (bersama-sama)

Membuat hipotesis dalam uraian kalimat
Ho : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara simult
an

a.

(bersama-sama) biaya promosi dan distribusi terhadap penjualan
kelompok data A dan B terhadap kelompok data C. |
Ha : Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan (bersama

sama) antara kelompok data A dan B terhadap kelompok data C

b. Membuat hipolesis dalam bentuk model statistik

Ho : by, b=0
Ha:b; b2 #0
Menentukan taraf signifikan o

d Kaidah pengujian

Jika, F pitung < F tabel maka terima Ho.
tolak Ho.

Jika, F hitung =~ F 1abel, Maka

Menghfmng Fhitung dan Fabel

1) Menghitung nilai Fhinng
, _ (Ry1x2y)?(m—m—1)
itung —
I m(1 — Rf1x2y)

Keterangan :
\
m = jumlah variabel bebas ‘

n = jumlah data

2) Menentukan nilai Fiapel

por dapat dicari dengan menggunakan tabel F

Nilai Fia
Fper = F (aakadkd)
Keterangan -

dka = jumlah variabel beb
dkp=n—-m~ 1 (penyebut)

% Membandmgkan Fiabel dAN Fhitung

as (pembilang)

andingkan Frapel AN Fhitng adalah untuk mengetahui it
olak ataul diterima berdasarkan kaidah pengujian. |4
2

Tujuan memb
apakﬂ]l Ho dit
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&0

Menerima atau menolak Ho.

Gambar 3.3 Diagram Uji F

g. Mengambil keputusan

Dacrah penerimaan Ho

Dacrah penolakan Ho

2. Pengujian

Tabel 5.5 Perhitungan Y dengan X,

F tabel

Rumus :

R:(n—m—1) jimana R=

Fhitung = m.(1-R?)

Data perhi

Yxly=2xx1y-

tungan adalah sebaga

) N

n

p1yxly b 2X2Y
ry?

i berikut: 1"

= 81896 -

Tahun | X X2 Y Y (Y-Y)2
5008 | 96 | 112 | 30 6084 3410,56 ;
e f 108 | 16 | 10 6875 15625

—o5 | 126 | 142 | 390 7554 198916

o 137 | 161 | 859 820,5 870,25

B R e I |
—o13 | 167 | 184 | 950 957,7 59,29 4
s T 177 | 2 | % 10151 | 123201

T 110 5730 BT 7.718

Jumlah | il

ONGE739) - 24945 g
7 S
|

90 F




(110)(5730) _

o

812,1

2

Y x2y = ¥ x2y - @—%@=92855~

Ny2=3y2- E2=4807900 - T2 = 1374857

R = \/bl Yx1.y+b Lx2.y
Xy2

,03(2812,1
R = 34,97 (2494,5)+ 14,03(2 ) = 0,959
137485,7

_ RZ2(n-m-1)

Flu'lun,n_z m.(l—-Rz)

_ 09592(7-2-1) _ 367 _ 27,93

Fhiumg 2‘(1_0’9592) 0,16

Dari hasil ini lalu dibandingkan dengan Fubet = 19 maka Fhitung > Fipe (

2293 > 19
berpengaruh terhadap penjualan.

) berarti biaya promosi dan biaya distribusi secara simultan
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6.1

BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Dari hasil perhitungan didapatkan persamaan regresi yaitu Y = 115,59
= 115,59 +

34,97 X; + 14,03 X2

Biaya Promosi ( Variabel X1 ) memeliki thiwne 6,33 sedangkan t
tabel

diketahui sebesar 2,571. Sehingga thiumg > tubel atat 6,33 > tapa 2,571
sehingga tolak Ho dan terima Ha yang berarti, biaya promosi mem;lik'
1

pengaruh yang signifikan terhadap penjualan Neka Toys.

X2 ) memeliki thitung 2,795 sedangkan tipe
abe

Biaya Distribusi ( Variabel
> tabel atau 2,795 > tube 2,571

chingga thitung

diketahui sebesar 2571. S
yang berart, biaya distribusi memiliki

dan terima Ha

sehingga tolak Ho
terhadap penjualan Neka Toys.

pengaruh yang signifikan

hasil perhitungan Uji F didapat Frine Sebesar 22,93

ar 19 sehingga Fhitung 22,93 > Fupa 19

Berdasarkan
n Fiabel ditentukan sebes

yan
emiliki pengaruh terhadap nilai penjualan

sedangka

maka, Tol
an biaya distribusi M

ak Ho : Terima Ha, g berarti bahwa secara simultan biaya

promosi d
Neka Toys.

A




6.2 Saran
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan pada Neka Toys, maka penulis
) 1

dapat memberikan saran sebagai berikut:
1. Pelaksanaan kegiatan promosi produk yang dilakukan perusahaan ternyata

berpengaruh terhadap penjualan, maka diusahakan variabel tersebut agar

tetap berjalan secara berkesinambungan misalnyadakan pameran atau

cerdas cermat tingkat TK dan SD paling tidak pada masa masa liburan

2 Pelaksanaan kegiatan distribusi produk yang dilakukan perusahaan

ternyata berpengz_mlh tethadap penjualan, maka diusahakan variabel

tersebut agar tetap berjalan secara berkesinambungan dengan cara mencari

lokasi strategis untuk anak sekolah tingkat TK sampai SD.

3 Dalam rangka menentukan penjualan tahun 2015 untuk target yang perlu

di hasilkan adalah disarankan menggunakan persamaan regresi linier

berganda ini.
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