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BAB 1V

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Objek Penelitian

1. Eksternal
a. Sosial

Penduduk Indonesia berjumlah 230 juta jiwa merupakan pemasaran yang
sangat baik untuk AMDK. Masyarakat membutuhkan AMDK yang cepat tersedia
dan dapat segera dikonsumsi. Kebutuhan nasional tahun 2013 mencapai lebih
dari 19,8 milyar liter setahun. Konsumsi AMDK terus mengalami peningkatan,
rata-rata tumbuh 11-12 persen setahun. Baruno (2012) menyatakan bahwa saat ini
diperkirakan ada sekitar 1.500 merck AMDK di Indonesia. Hendro Baruno
merupakan Ketua Umum Asosiasi Air Kemasan Indonesia. Market share nasional
AMDK dikuasai oleh Aqua sebagai perusahaan AMDK terbesar, menguasai lebih
dari 90% total penjualan AMDK nasional, diikuti oleh Club, Vit, Ades, Aquaria,
Vania, Ron 88, Alto, Viro, dan lain sebagainya. Perusahaan produsen AMDK
berjumlah lebih dari 600 perusahaan. Beberapa perusahaan memproduksi lebih
dari satu merek.
b. Lingkungan

Wilayah Jakarta sekitarnya (Jabodetabek) merupakan wilayah yang luas dan
terdiri dari infrastruktur jalan, baik jalan umum maupun jalan tol. Jalan-jalan ini
sebagian masih banyak yang tidak layak, dengan kerusakan seperti lubang-lubang,

pengaspalan jalan yang belum merata, dan masih banyak jalan yang sangat
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sempit, yang sebenamya hanya layak dilalui satu kendaraan. Kemacetan di
Jakarta dan sekitamya merupakan masalah yang cukup mengganggu
pendistribusian produk, terutama produk barang yang cepat rusak. Kemacetan
menyebabkan naiknya konsumsi BBM bagi pengangkutan, terutama truk-truk,
yang mengakibatkan tingginya biaya transportasi dan waktu pengiriman barang
menjadi lebih panjang. Efek kepada saluran distribusi, para anggotanya harus
memperbanyak inventory untuk mencapai tingkat efisensi (Economic Quantity
Order atau EOQ) sehingga modal yang dibutuhkan menjadi lebih besar.

c. Ekonomi

Perekonomian Indonesia pada tahun 2012 cukup baik, inflasi pada tahun 2012
hanya 4,3%. Peristiwa yang penting pada tahun 2012 adalah pada bulan
November terjadi kenaikan Upah Minimum Propinsi di Jakarta yang cukup tinggi,
hal ini menimbulkan kenaikan biaya gaji karyawan pada perusahaan. Dari upah
minimum Rp 1,5 juta per bulan menjadi Rp 2,2 juta per bulan bagi buruh
perusahaan di Jakarta.  Kenaikan hampir 47% ini memberikan dampak
penyusutan laba bagi banyak perusahaan.

Satyagraha (2014) menyatakan bahwa tahun 2013 inflasi mencapai 8,38%, naik
dua kali lipat dan tahun sebelumnya. Hal ini dipicu oleh naiknya kurs Dolas AS
terhadap rupiah akibat kebijakan moneter Bank Fed AS. Perekonomian Indonesia
mengalami penurunan. Harga-harga menjadi naik, terutama barang-barang yang
diimpor dari luar negeri yang menggunakan Dolar AS sebagai mata uang
transaksi.  Bahan-bahan baku industri, dan biaya mesin meningkat tinggi,

menyebabkan kesulitan bagi dunia industri.
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Kenaikan Bahan Bakar Minyak (BBM) bersubsidi turut menjadi penyebab
naiknya inflasi tahun 2013. Kenaikan BBM bersubsidi jenis Premium dari Rp
4.500,00 per liter menjadi Rp 6.500,00 per liter dan Solar dari Rp 4.500,00
menjadi Rp 5.500,00 per liter memberikan dampak penurunan perekonomian,
terutama pada perusahaan-perusahaan yang memberikan sektor layanan industri
dan konsumsi. Harga bahan-bahan makanan melambung tinggi. Biaya-biaya
mengalami kenaikan cukup signifikan, terutama menyangkut biaya transportasi.
Hal ini tentulah menimbulkan kesulitan bagi banyak perusahaan di Indonesia.

Awal tahun 2013, perekonomian Indonesia ditargetkan mencapai lebih dari
6%, tetapi pergerakan fluktuatif kurs dolar terhadap rupiah menyebabkan
melambatnya laju perekonomian Indonesi. Melemahnya nilai tukar rupiah
terhadap dolar AS disebabkan oleh: perbaikan ekonomi AS, penutupan (shut
down) Pemerintah AS, serta rencana tapering off yang dilakukan Bank Sentral
AS. Pada awal 2013, mata uang rupiah mulai dibuka di level Rp 9.600-an per
USD dan di akhir Desember 2013, berada pada level Rp 12.200 per USD. Tidak
hanya rupiah yang terus melemah, pasar saham di Indonesia pun terguncang.
Indeks Harga Saham Gabungan (IHSG) memasuki masa suram, di bawah level
4.500. Pelemahan ini memang tidak terlepas selain "serangan" ekonomi global,
akan tetapi juga didorong dengan defisitnya transaksi berjalan (current account
deficit) akibat impor BBM yang tinggi.

Kenaikan nilai dollar AS terhadap rupiah sangat mempengaruhi biaya yang
dikeluarkan perusahaan, seperti pembelian mesin-mesin yang semuanya diimpor,
biaya pembelian bahan baku guna pembersihan air Vania, biaya kemasan, biaya

pembuatan galon, semuanya menjadi naik. Hal ini membuat keuntungan
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perusahaan mengalami penurunan.Kenaikan biaya produksi menyebabkan harga
jual Vania menjadi tinggi. CV rindu Alam menjual produk lebih mahal daripada
produk AMDK sejenis, galon 19 liter sebelum dollar naik dihargai Rp 12.500,00
dan setelah dolar naik, Vania dinaikkan harganya oleh perusahaan menjadi Rp
14.500,00 sebelum diedarkan ke pengecer, hal ini mempersulit pengecer untuk
menjual Vania disebabkan margin yang didapat terlalu kecil. Produk AMDK lain
tidak lebih dari Rp 15.000,00 per galon. Hal ini dilakukan karena perusahaan
tidak mampu menekan biaya produksi seperti sebelumnya.

2. Internal

a. Gambaran umum tentang CV Rindu Alam Indah.

CV Rindu Alam Indah merupakan perusahaan AMDK dengan merek Vania.
Sesual dengan perkembangan pasar, maka muncullah ide cemerlang untuk
mengedarkan minuman Vania dalam bentuk botol, di mana ide ini berasal dart
banyaknya perusahaan yang mengeluarkan produk air minum. Karena melihat
pangsa air minum bergerak maju, maka perusahaan ini mengeluarkan produk
Vania. Air Vania langsung diambil dari mata air pegunungan Salak yang telah
disterilkan dalam laboratorium dan lulus uji kesehatan oleh para ahli yang
memeriksanya. Air yang telah diambil dari mata air pegunungan tersebut diolah
di dalam pabrik dan dikemas ke dalam botol dan galon minuman.

Perusahaan ini didirikan oleh Radimin Widjaja pada 2 Februan 1999 di
hadapan notaris H. Mursal Dahlan Ibrahim SH, yang terdaftar di JI Ciputat no.26
Tangerang. Beliau sebagai pemegang saham tunggal bekerja sebagai pimpinan
dari perusahaan dan bertanggung jawab penuh atas segalanya dalam perusahaan

yang ditentukan sesuai perjanjian yang disepakati di depan notarts. Di samping
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itu juga Arifin Leo sebagai persero komanditer. Perusahaan CV Rindu Alam
Indah berkedudukan di Kampung Citis Rukun Tetangga 13, Rukun Warga 3,
Ciburayut, Kabupaten Cijeruk Daerah Dati II Bogor, Jawa Barat. Kantor
pemasaran terletak di J1. Maritim no.49 C RT 010, RW 005, Kelurahan Ciladak
Barat, Kecamatan Cilandak, Jakarta Selatan. CV Rindu Alam Indah telah terdaftar
di kepaniteraan Pengadilan Negeri Cibinong di bawah nomor 61/ANP/200/ Selasa
09-02-99.

Visi CV Rindu Alam Indah adalah “Senantiasa menjadi perusahaan air minum
dalam kemasan yang handal dan berprestasi, dalam usaha melayani pasar”. Misi
perusahaan adalah “Untuk memenuhi kebutuhan pelanggan akan kebutuhan air
minum dengan teknologi yang tepat guna, jaringan distribusi yang kuat,
penyediaan tepat waktu, dapat diandalkan, dan citra merek yang baik. Misi

perusahaan ini dikaitkan dengan tujuan perusahaan dalam jangka panjang.

b. Produk Vania.

Hasil-hasil produksi perusahaan berupa air minum kemasan meliputi: Galon
19 liter, botol 1500 ml, botol 600 ml, kemasan cup 240 ml. Seluruh produk yang
dikeluarkan perusahaan menggunakan merek Vania. Produk AMDK ini diolah
dengan mesin-mesin produksi berupa mesin pengisian dan pembersihan botol,
mesin pengisian dan pencucian galon, mesin auto cup sealer, mesin water
treatment. Mesin pengisian dan pembersihan botol berkonstruksi stainless steel,
dengan menggunakan botol berukuran 600 mm dan 1500 mm. Kapasitas produksi
mencapai 70 karton perjam, kecepatan pengisisan mencapai 12 nozzle perbotol.

Mesin pengisian dan pencucian galon memiliki konstruksi stainless steel dilas,

dengan kapasitas produksi 500 galon perjam. Panjang 12 meter dilengkapi dengan
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shrink tunnel qualitiy control lengkap dengan panel operasi. Casing dari ruang
produksi terbuat dari kaca alumunium serta peralatan lainnya untuk operasi
normal, terpasang di atas rangka besi tahan karat 70 cm.

Mesin auto cup sealer (penutup botol dan galon) memiliki konstruksi stainless
steel dengan kapasitas 5000-6000 cup per jam, terdin dari 4 line yang dilengkapi
dengan qualitiy control dan table top chain conveyor dengan konstruksi stainless
steel sepanjang 10 meter. Chasing dari ruang produksi terbuat dari kaca dengan
alumunium serta peralatan lainnya untuk operasi normal, terpasang di atas rangka
besi tahan karat 70 cm.

Mesin water treatment terdiri dan sand filter (berkonstruksi stainless steel Sus
304, dilas SCHF), reaction ozone tahan karat setebal 40 cm), carbon filter tank (
berkonstruksi stainless stell Sus 304, dilas silinder dan berkapasitas 9000 liter per
jam), polisher tank (berkonstruksi stainless steel Sus 304, dilas silinder tegak
lurus, berkapasitas 9000 liter lengkap dengan cartridge filter, dan dipasang di atas
rangka besi tahan karat setebal 40 cm), mesin ultra violet ( merek Stenlight,
USA, dengan model SUP 40 P), ozone generator (bermerk Pacific Ozone, USA,
dengan kapasitas 38 gram ozone per jam), Oxygen Generator (bermerek Titan,
USA, dengan model power prop berkapasitas 125 SCHF), Reaction Ozone Tank
(berkonstruksi sstainless steel Sus 304, berkapasitas 2500 liter dan terpasang di
atas rangka besi tahan karat setebal 40 cm), mesin pompa (bermerek Grounfost
dari Jerman, berkapasitas 9000 liter per jam), dan Gravity Tank (berkonstruksi
pelat baja tahan karat Sus 304 dilas silinder tegak lurus, berkapasitas 3000 liter).

Untuk memproses air yang bersumber dari pegunungan ini, diperlukan

pengolahan air minum menjadi hiegenis. Peralatan laboratorium yang digunakan
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adalah oven dan incubator (berkonstruksi stainless steel, dilas empat persegi
panjang 70 cm x lebar 40 cm, lengkap dengan panel operasinya),
spectrophotometer (model spectra), PH Meter (merek Lamote Ex, USA)),
Timbangan pesisi (Model HL 100, dari Jepang), Kulkas (merek Electrolux pintu
tunggal), Auto Clove (buatan Cina, tegak lurus, silinder dengan gariis tengah 40
cm dan tinggi 40 cm), Laminar Air Flow ( buatan lokal, konstruksi stainless steel
dengan panjang 80 cm x lebar 40 cm, double hand hole, lengkap dengan peralatan
lainnya), water bath (buatan lokal, berkonstruksi stainless steel dengan panjang
60 cm x lebar 40 cm), dan hot plate (turbudity meter bermerek Lamote, USA, TDS
meter pocket, comparator dan dish ozone).

Dalam memproduksi AMDK, perusahaan menggunakan bukan saja listrik dari
PLN berdaya 53.000 KFA, tetapi juga dengan menggunakan 1 buah genset merek
Nippon Sharjo dari Jepang dengan model Nes 60 SHI, nomor seri NEA-500 U
berkapasitas 50/60 KV A, dengan putaran 1500 Rpm.

¢. Ruang lingkup penjualan Vania.

Menjalankan usaha AMDK agar efektif dan efisien CV Rindu Alam Indah
mendirikan pabrik pengolahan AMDK di Bogor dan melayani kosumen di
pinggir Jabodetabek, serta daecrah Jawa Barat, dan mendirikan beberapa depo agar
di daerah Jakarta cepat mendapatkan produk Vania. Depo-depo tersebut terdapat
di Jakarta Barat, Jakarta Pusat, Jakarta Timur, dan Jakarta Selatan, di mana
penulis mengadakan penelitian.

d. Sumber daya manusia.
CV Rindu Alam Indah mempekerjakan cukup banyak pegawai sebagai modal

perusahaan Sumber Daya Manusia (SDM). Untuk pabrik di Bogor, bidang
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produksi berjumlah 25 orang bersifat kontrak yang diperpanjang setiap tahun, dan
menerima upah setiap minggu. Untuk administrasi, lapangan, supir, sales, dan
satpam sebanyak 20 orang. Kantor pemasaran di Jakarta mempekerjakan 47
orang. Guna mencapai tujuan perusahaan, pendekatan Manajemen Sumber Daya
Manusia (MSDM) berdasarkan kompetensi manusia yang terarah untuk mencapai
kinerja perusahaan, dan dilakukan dengan beberapa tahap yang tersusun secara
sistematis. Tahap pertama adalah perekrutan karyawan, di mana karyawan dipilih
melalui seleksi pelamar yang ketat, terutama pada bagian manajer, agar
mendapatkan SDM yang berkualitas dan berkompeten di bidangnya. Tahap
berikutnya adalah pengembangan karyawan secara sistematis, dengan memantau
kekuatan, kelemahan, aspirasi, dan kebutuhan setiap karyawan. Skill dan
kemampuan para karyawan ditingkatkan melalui pelatihan, agar mahir di
bidangnya, seperti manajer administrasi dilatth agar mampu menyusun
administrasi yang baik. Karyawan bagian transportasi dilatth agar mampu
menyalurkan produk dengan baik, dengan pelayanan yang ramah. Tahap ketiga
adalah program komunikasi antara manajemen dan karyawan untuk menciptakan
lingkungan yang kondusif. Tahap keempat adalah penghargaan bagi karyawan
yang berprestasi, berupa bonus dart perusahaan.

CV Rindu Alam Indah menerapkan struktur organisasi lini staff, yaitu
pimpinan dapat berkomunikasi dengan bawahan secara formal. Walaupun
Radimin Widjaja memiliki kekuasaan dan wewenang tertinggi dalam perusahaan,
beliau tetap membuka komunikasi dengan para manajer guna mendapatkan

informasi dan saran yang dibutuhkan agar kemajuan perusahaan dapat tercapai.
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Manajer-manajer bagian dispesialisasikan untuk melaksanakan tugasnya, serta
dapat memerintah sesuai dengan fungsinya.

Pembagian tugas dan wewenang dari masing-masing karyawan dalam
organisasi meliputi Direktur Utama, Bagian Produksi, Bagian HRD, Bagian
Pemasaran, Bagian Keuangan, dan Karyawan.

Direktur adalah pemilik langsung dari perusahan, dengan tugas menjalankan
kegiatan perencanaan, pengorganisasian, kepemimpinan, dan pengendalian
perusahaan. Tugas lainnya adalah membuat peraturan kepegawaian. Dalam
melaksanakan tugasnya, direktur utama dibantu oleh seorang wakil direktur.

Bagian produksi dipimpin oleh seorang manajer, tugasnya adalah
merencanakan produksi, dan mengawasi seluruh proses produksi mulai dari
pembelian bahan baku hingga tahap akhir. Dalam melaksanakan tugasnya
dibantu oleh karyawan pengawas administrasi dan pergudangan.

Bagian HRD (Human Recruitent Development) dipimpin seorang manajer
yang bertugas melihat sumber daya manusia perusahaan, dimulai dari penerimaan,
pembagian cuti, dan penempatan pegawai serta menyesaikan konflik bila terjadi
masalah antar pegawai. Dalam menjalankan tugasnya dibantu oleh karyawan
pengawas administrasi pegawal.

Bagian keuangan dipimpin oleh seorang manajer yang bertugas menangani
seluruh transaksi yang berhubungan dengan keuangan, termasuk pengeluaran dan
penerimaan uang. Dalam melaksanakan tugasnya dibantu oleh bagian administrasi
keuangan. Pembayaran oleh konsumen bukan dilakukan oleh tenaga pengantar

Vania, tetapi oleh bagian khusus penagihan.
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Bagian pemasaran dipimpin oleh seorang manajer, bertugas melakukan transaksi
dengan pembeli sampai barang tersebut sampai ke tangan pembeli. Dalam
melaksanakan tugasnya dibantu oleh administrasi pemasaran angkutan barang.
AMDK Vania diantarkan ke konsumen dengan truk yang dikemudikan oleh
seorang supir dan dibantu beberapa tenaga pengangkut. Vania didistribusikan
kepada konsumen seperti restauran, konsumen perumahan, dan pabrik-pabrik.

Hal ini dapat dilihat dalam gambar struktur organisasi pada gambar 4.1.

Direktur Utama

Radimin Widjaja

Wakil Direktur
Arifin Leo

Manager

Manager
Keuangan Pemasaran

Manager
Operasional

Karyawan

Bagan 4.1 Struktur Organisasi CV Rindu Alam Indah

3. Persyaratan dan Tanggung Jawab Para Anggota Saluran
CV Rindu Alam Indah menentukan syarat-syarat dan tanggung jawab anggota
saluran yang akan digunakan, sehingga tujuan perusahaan tercapai. Hal mm

meliputi kebijakan harga, persyaratan penjualan, hak teritorial, pelayanan dan
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tanggung jawab perusahaan dengan anggota salurannya, dan pengelolaan anggota
saluran distribusi. Dalam menetapkan kebijakan harga, CV Rindu Alam Indah
berorientasi dengan harga pasar di mana perusahaan menjual produknya dengan
harga relatif sama dengan produk AMDK pesaing sejenis.

Untuk menjamin kelancaran pembayaran yang harus dipenuhi oleh setiap
anggota perantara, dalam hal ini pengecer maka ditentukan hal-hal sebagai
berikut:  Untuk perantara yang telah lama berlangganan dan telah dipercaya
perusahaan, ditentukan syarat pembayaran produk yang dibeli pengecer dalam
jangka waktu satu minggu hingga sepuluh hari. Sedangkan untuk perantara yang
baru, pembayaran harus dilakukan dengan cash on delivery, yaitu pembayaran
harus dilakukan pada saat barang yang dipesan telah diterima.

CV Rindu Alam Indah tidak menentukan hak teritorial untuk anggota saluran
distribusinya, karena anggota saluran yang ada tidak didirikan oleh perusahaan,
sehingga perusahaan tidak bertanggung jawab atas kelangsungan anggota saluran
tersebut. Kebijakan CV Rindu Alam Indah mengenai pelayanan dan tanggung
jawab dengan anggota salurannya lebih ditekankan pada hubungan baik yang
terjalin antara kedua pthak tersebut. Pelayanan dan tanggung jawab yang
diharapkan perusahaan pada anggota salurannya adalah mengusahakan penjualan
seoptimal mungkin dan juga memberikan informasi kepada perusahaan mengenat
penilaian dan keluhan konsumen terhadap produk perusahan. Begitu pula
sebaliknya perusahan memberikan kemudahan-mudahan kepada para anggota
salurannya seperti pemberian diskon atau potongan harga. CV Rindu Alam Indah
tidak mewajibkan pengecer menjual hanya produk Vania saja, dan diberikan

kebebasan untuk menjual produk AMDK lain karena perusahan tidak mendirikan
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perusahaan pengecer dan tidak bertanggung jawab atas kelangsungan hidup
perantara tersebut.

Kebijakan pengelolaan saluran distribusi terhadap anggota saluran yang
dilakukan oleh CV Rindu Alam Indah adalah menyeleksi anggota saluran dengan
kriterna antara lain: Mempunyai tempat yang tetap dan permanen,
berpengalamaan dalam bidang usahanya dan memiliki banyak pelanggan,
mempunyai kondisi keuangan yang baikdan bersedia melunasi kewajibannya pada
perusahan dengan tepat waktu. CV Rindu Alam Indah juga memotivasi anggota
saluran agar lebih giat dalam memasarkan produk Vania ke konsumen, dengan
cara: memben jangka waktu pembayaran kredit satu minggu hingga sepuluh hari,
dan memberikan potongan tunai atau diskon kepada anggota saluran, biasanya
sebesar 5% untuk pembelian tunai sebanyak 50 dus. CV Rindu Alam Indah
mengevaluasi anggota salurannya, dengan cara melakukan penilaian terhadap
perkembangan penjualan anggota saluran setiap enam bulan sekali dengan cara
mengadakan perbandingan terhadap penjualan yang dicapai oleh anggota saluran,
melakukan penilaian terhadap kemampuan anggota saluran dalam memenuhi
kewajibannya terhadap CV Rindu Alam Indah untuk melunasi hutang tepat pada
waktunya, dan melakukan penilaian terhadap adanya usaha untuk menyelesaikan
pengaduan konsumen terhadap produk perusahaan.

B. Hasil
1. Analisis Strategi Saluran Distribusi CV Rindu Alam Indah

Christiananta, Supratiwi, dan Daniel (2011: 5.29) menyatakan bahwa pada saat

menilai strategi CV Rindu Indah yang sekarang dijalankan dan mengevaluasi

kemungkinan perubahannya, sangatlah penting untuk diperhatikan bahwa tidak
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ada hal yang pasti mengenai strategi yang benar atau salah. Faktor-faktor yang
mempengaruhi efektivitas strategi terdiri dan tiga aspek vyaitu: Ketepatan
(appropriateness), kelayakan (feasibility), dan keinginan (desiability).

Dalam hal ketepatan, penting untuk mengetahui apakah strategi tersebut
konsisten dengan kebutuhan lingkungan, sumber-sumber daya, dan nilai
organisasi, serta misinya sekarang. Perihal tersebut diuraikan dalam matriks Five
Forces Porter, yang berfungsi untuk menganalisis faktor-faktor eksternal
perusahaan, guna mengetahui posisi perusahaan saat ini.

a. Five Forces Porter (Industri AMDK).

Christiananta, Supratiwi, dan Daniel (2011) menyatakan bahwa analisis Five
Forces Model atau Five Forces Porter digunakan untuk menganalisis faktor-
faktor eksternal perusahaan. Lingkungan industri dipandang dari lima kekuatan,
yaitu persaingan di antara perusahaan yang ada dalam industri, potensial
masuknya pesaing baru, potensial dikembangkanya produk pengganti, kekuatan
tawar-menawar pemasok, dan kekuatan tawar-menawar konsumen. Artinya
kondisi persaingan dalam suatu industri tergantung pada lima kekuatan tersebut.
Semakin tinggi kekuatan-kekuatan tersebut akan membatasi kemampuan
perusahaan dalam memperoleh keuntungan (profit).

CV Rindu Alam Indah harus memperhatikan lima kekuatan dalam industn
AMDAK, agar dapat mempertahankan kelangsungan usahanya. Persaingan dalam
industri  AMDK membatasi kemampuan CV Rindu Alam Indah untuk
mendapatkan laba yang tinggi. Posisi CV Rindu Alam Indah dapat dilihat pada

bagan 4.2.
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Bagan 4.2 Analisis Five Forces Porter Untuk Industri AMDK
1) Pemasok.

Switching cost untuk industri AMDK sangat rendah, hal ini disebabkan jumlah
pemain AMDK di industri ini sangat banyak, dan tidak ada perjanjian tertentu
untuk memastikan bahwa para pemasok hanya mel;jual produk untuk satu atau
beberapa perusahaan AMDK. Banyaknya jumlah pemasok (supplier) yang
menyediakan pasokan untuk CV Rindu Alam Indah cukup banyak, hal ini juga
menimbulkan rendahnya daya saing pemasok, karena produsen AMDK dapat
dengan mudah mengganti pemasok. CV Rindu Alam Indah dapat segera
mengganti pemasok bila terjadi kenaikan harga bahan baku, sehingga pemasok

tidak terlalu mempengaruhi kekuatan produsen AMDK dalam memperoleh profit.
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Kekuatan pemasok dapat diatasi oleh produsen AMDK asalkan tekun mencari
pemasok yang memiliki harga bahan baku murah.
2) Pesaing baru.

Potensi pengembangan pasar industri AMDK terus meningkat, jumlah pesaing
terus bermunculan. Tidak kurang 1.500 merek AMDK beredar di pasar nasional,
dart 600 produsen AMDK. Hal ini disebabkan kebutuhan AMDK nasional yang
terus meningkat, pada tahun 2013 telah mencapai 19,8 milyar liter. Biaya
investasi yang tinggi untuk memproduksi AMDK menyebabkan sulitnya pemain
baru masuk. Pemain baru bukan saja dar1 perusahaan AMDK, tetapi juga dari
perusahaan air minum isi ulang, seperti Fujiro. Perusahaan air minum isi ulang
ini bahkan memiliki keuntungan, yaitu memproduksi air hiegenis dengan
peralatan investasi yang tidak terlalu mahal, dan dapat didirikan di lokasi
perumahan. CV Rindu Alam Indah harus memperhatikan pesaing-pesaingnya
agar dapat bertahan.

3) Pembeli.

Switching cost untuk para konsumen AMDK sangat rendah, hal ini disebabkan
banyaknya jumlah produsen AMDK di pasar, yang rasa dan manfaatnya tidak
jauh berbeda. Perubahan konsumsi merek AMDK lain tidak memiliki dampak
signifikan terhadap kesehatan. Perilaku konsumen AMDK, terdiri dari berbagai
golongan usia dan ekonomi. Konsumen AMDK sensitif terhadap harga produk,
oleh karenanya CV Rindu Alam Indah harus menetapkan harga AMDK yang
terjangkau, di samping itu kualitas service yang menjadi ukuran apakah value
nilai dari produk, pelayanan, waktu pengiriman, jumlah saluran distnibusi dan

tanggapan atas keluhan konsumen layak. Konsumen akan cenderung memilih
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produk dengan harga yang murah, perbedaan rentang harga seribu hingga dua ribu
rupiah seringkali menjadi faktor keputusan pembelian, dan bila produk mudah
didapat ketika konsumen membutuhkannya dengan segera, menjadi nilai tambah
terhadap loyalitas pelanggan.

4) Produk pengganti.

Produk subsitusi dalam AMDK sangat banyak jumlahnya, tidak kurang dan
1.500 merek AMDK beredar di pasar nasional. Hal ini menyulitkan pemain. baru
untuk mendapatkan keuntungan yang besar. CV Rindu Alam Indah harus
menyediakan AMDK dengan kualitas produk yang baik, harga yang rendah, dan
ketersediaan produk di manapun. Konsumen menyukai produk AMDK yang
mudah didapat kapan pun mereka membutuhkannya, hal ini tidak terlepas dari
peran saluran distribusi yang digunakan produsen AMDK untuk merebut pangsa
pasar.

5) Industn.

Biaya investasi yang tinggi untuk mendirikan pabrik AMDK, armada truk
pengangkut, dan jalur distribusi, menimbulkan biaya switching cost yang tinggi,
hal ini menyebabkan biaya exit risk yang tinggi pula di mana hambatan untuk
keluar dari industri tinggi (high exit barrier). Christiananta, Supratiwi, dan Daniel
(2011) menyatakan bahwa dalam keadaan ini, perusahaan yang labanya rendah
atau bahkan negatif, akan bertahan dan menghindari kerugian sambil menunggu
waktu yang tepat untuk keluar Perusahaan AMDK dituntut untuk tidak sekedar
memenuhi kebutuhan dasar konsumen, tetapi sebaiknya memilki diferensiasi, baik

dalam produk, harga, atau distribusi yang selalu sedia. Bila produk terdiferensiasi

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



16/41935.pdf
104

dengan baik, makar pelanggan akan terikat pada produk tersebut, sehingga
perusahaan akan terhindar dari persaingan yang lebih ketat.

Dari analisis five forces model terlihat bahwa CV Rindu Alam Indah berada
pada posisi di mana kekuatan faktor eksternal perusahaan memiliki kekuatan
besar, sehingga perusahaan tidak mudah dalam mencari keuntungan. Perusahaan
harus bertahan dalam persaingan di mana jumlah kompetitor nya banyak, dan
harus memailiki diferensiasi serta positioning yang baik. CV Rindu Alam Indah
harus memiliki ciri khas yang lain daripada pesaingnya untuk merebut pasar
AMDK. Selama ini perusahaan berusaha diferensiasi pada saluran distribusi,
yaitu distribusi nol untuk mengantarkan Vania (elemen Place), dan harga yang
murah, lebih murah daripada Aqua (elemen Price). Kekurangannya adalah
saluran distribusi langsung sering mengalami keterlambatan, dan promosi (elemen
promotion) yang kurang, sehingga kemajuan penjualan Vania tidak signifikan,
bahkan mengalami kemunduran.

b. Analisis SWOT

Di samping itu untuk mengetahui faktor-faktor internal dan eksternal serta
strategi yang dapat dikembangkan dapat diuraikan dalam matriks SWOT
(Strength atau kekuatan, Weakness atau kelemahan, Opportunity atau peluang,
dan Threats atau ancaman). Matriks ini memungkinkan manajer untuk
mengembangkan empat tipe strategi, yaitu: Strategi SO, strategi WO, strategi ST,

dan strategi WT. Analisis SWOT dapat dilihat pada tabel 4.1.
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Faktor Internal

Kekuatan (S-Strengths)
1. Harga jual yang kompetitif
2. Lokasi kantor dan depo

Kelemahan (W-Weakness)
1. Saluran distribusi
sederhana

1. Kebutuhan AMDK yang
besar

2. Pengecer modern dan
wholesaler berjumlah
banyak

1. Meningkatkan saluran
distribusi menjadi tingkat
dua (S1, S2, S3, 02)

2. Bekerja sama dengan
pengecer minimarket dan
wholesaler (§1, S3,
01,02)

yang strategis 2. Turn over pegawai
3. Teknologi yang majudan |3. Keterbatasan modal
label SNI, dan 4. Promost yang kurang
bersertifikat halal 5. Delivery service yang
kurang on time
Faktor Eksternal
Peluang (O-Opportunities) Strategi SO Strategi WO

1. Meningkatkan penjualan
dengan meningkatkan
saluran distribusi, dan
meningkatkan modal (W1,
W3, 01,02)

2. Meningkatkan promosi
(W4, 01)

3. Membuat MSDM yang
baik, meningkatkan
ketepatan waktu delivery
service (W2, W5, O1)

Ancaman (T-Threats)

1. Persaingan AMDK yang
kompetitif

2. Fluktuasi nilai rupiah
mengakibatkan kenaikan
biaya mesin, kendaraan,

3. Kenaikan BBM, dan
inflasi

4. Kemacetan dan
infrastruktur yang belum
seluruhnya baik

Strategi ST

1.  Menaikkan saluran
distribusi menjadi tingkat
dua (S1, S3,T1)

2. Melakukan riset guna
membuat AMDK yang
lebih murah dan ramah
lingkungan (S3, T1)

3. Mengefisiensi biaya
saluran distribusi (S2, T2,
T3)

Strategi WT

1. Menurunkan harga produk
(W2, W3 TI1,T2)

2. Mengurangi volume
produksi (W3, T2)

3. Mencari bahan baku,
mesin, dan kendaraan
yang lebih murah (W3,
T2,T3)

4.  Melakukan merger (W3,
T1,T2,T3)

5. Mengumumkan kepailitan
atau likuidasi (W1, W2,
W3, W4, W5, T1, T2, T3)

Sumber: Diolah

Faktor strength atau kekuatan perusahaaan seperti harga yang murah (elemen

bauran pemasaran price) sebagal contoh pada tahun 2008 1 galon 19 liter Aqua

berharga Rp 9.000,00 sedangkan Vania hanya Rp 8.000,00. Hal in1 menunjukkan

kekuatan Vania di faktor harga. Faktor strength kedua, lokasi depo yang strategis

memudahkan para pelanggan untuk dilayani CV Rindu Alam Indah. Lokasi depo

di Jalan Maritim Fatmawati Jakarta Selatan sangat strategis, di mana lokasi sekitar

merupakan pusat perkantoran perumahan mewah. Lokasi ini merupakan pangsa

pasar yang sangat baik bagi pemasaran Vania, di samping itu bila perusahaan
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tetap menjalankan distribusi langsung, akan terjadi penghematan biaya
transportasi. Hal ini sesuai dengan penelitian terdahulu, dalam tabel 2.2, Tseng,
Yue dan Taylor (2005) menyatakan bahwa biaya transportasi merupakan biaya
yang tertinggi maka harus diadakan penghematan. Strategi distribusi terbaikpun
tidak akan sukses tanpa biaya transportasi. Biaya transportasi dalam
pendistribusian Vania harus dihemat semaksimal mungkin sehingga walaupun
penjualan menurun, tetapi profit perusahaan tetap stabil. Penghematan biaya
saldis diperlukan, agar rasio profit meningkat. Biaya transportasi dihemat agar
profit atau laba perusahaan akan meningkat, walaupun penjualan menurun. Hal
ini sesuai dengan penelitian terdahulu yaitu penelitian Matthew, Samuel dan
Patrick (2012) menyatakan bahwa penghematan biaya saldis akan menaikkan
performa perusahaan, hal ini1 ditunjukkan dalam tabel 2.2. Dengan penghematan
biaya, diharapkan harga jual Vania dapat diturunkan, sehingga mampu bersaing
dengan produk AMDK lainnya. Faktor strength ketiga produk Vania diolah
menggunakan teknologi maju (elemen product) dengan sterilisasi yang ketat di
bawah pengawasan para ahli, di samping itu produk Vania telah memenuhi SNJ,
sehingga konsumen dapat terbebas dari kekhawatiran mengenai produk
berkualitas rendah. Di samping itu Vania telah berlabel halal, sehingga umat
Islam tidak usah ragu dalam mengkonsumsinya.

Faktor weakness atau kelemahan perusahaan dapat diuraikan sebagai berikut.
Faktor weakness pertama, saluran distribusi CV Rindu Alam Indah sederhana,
yaitu menggunakan saluran tingkat nol dan tingkat satu, di mana pengecer Vania
masih tradisional, hanya menjangkau warung-warung dan toko kelontong. Vania

belum didistribusikan ke pengecer moderen seperti minimarket, atau hiypermarket.
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Perusahaan AMDK yang telah mengalami kesuksesan seperti Aqua (pemegang
market share nasional lebih dari 90%) telah menggunakan distribusi hingga
tingkat tiga, yang menjangkau banyak perantara seperti agen, distributor,
wholesaler, dan pengecer di mana Aqua menjangkau coverage geografis yang luas
dan menjangkau jumlah konsumen yang besar. Faktor weakness kedua, turn over
(perpindahan) pegawai yang bekerja di CV Rindu Alam Indah cukup tinggi, di
mana pegawai yag telah lama bekerja dan ahli di bidangnya seperti manajer
accounting tiba-tiba mengundurkan diri dan bekerja di tempat lain. Hal ini
menyulitkan perusahaan untuk segera mencari penggantinya. Lalu sopir dan
tenaga angkut yang sering berganti juga cukup merepotkan perusahaan, karena
untuk menggantinya memerlukan waktu yang tidak sebentar. Faktor weakness
ketiga, modal CV Rindu Alam Indah terbatas, yang diestimasi cukup dengan
saluran distribusi tingkat nol dan tingkat satu saja. Saluran distribusi tersebut
terbatas dalam menjangkau jumlah konsumen. Faktor weakness keempat adalah
promosi yang kurang dilakukan oleh CV Rindu Alam Indah. Promosi hanya
dilakukan dengan tenaga sales yang menawarkan produk Vania dengan door to
door ke kantor, restauran, dan pabrik. Kotler (2009) menerangkan bahwa hal ini
juga dilakukan oleh produk Avon di Amerika Serikat, di mana pemasarannya
dilakukan dengan sistem door to door sedangkan di atas tahun 1990-an wanita
banyak yang kerja di kantor sehingga model distribus tersebut tidak efektif lagi ,
dan perusahaan Avon kini telah mengalami kebangkrutan Faktor weakness
kelima adalah delivery service yang sering kurang on time (tepat waktu). Vania
didistribusikan  terkadang kurang tepat waktu tiba di tujuan. Hal 1ni

menimbulkan kekecewaan pada pelanggan yang membutuhkan produk Vania
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dengan segera, seperti restauran, guna melayani tamu yang meminta produk
AMDAK. Bila sering terlambat, kemungkinan pelanggan beralih ke merek AMDK
yang lain akan terjadi, di mana produk AMDK lain tidak sulit untuk didapatkan.

Faktor Opportunities pertama dari perusahaan dapat dilihat pada kebutuhan
AMDK nasional yang besar, yaitu 19,8 milyar liter pada tahun 2013, dan
diprediksi tahun 2014 akan melebihi 20 milyar liter. Hal ini merupakan peluang
bagi perusahaan untuk mengisi celah kebutuhan AMDK nasional dengan
memproduksi volume penjualan yang lebih besar daripada sebelumnya. Faktor
peluang kedua, perantara yang dapat diajak bekerja sama masih banyak. Bila
selama ini CV Rindu Alam Indah bekerja sama dengan pengecer tradisional, kini
perusahan dapat bekerja sama dengan pengecer modern seperti minimarket,
supermarket, dan hypermarket. Dengan peluang kerja sama ini perusahaan dapat
memperluas jangkauan terhadap konsumen-konsumen baru, dan dapat menaikkan
penjualan Vania.

Faktor threats atau ancaman bagi CV Rindu Alam Indah berasal dari faktor
eksternal perusahaan. Faktor threats pertama adalah persaingan AMDK yang
kompetitif, di mana banyak sekali perusahaan memproduksi AMDK, dengan
jumlah 1500 merek lebih. Persaingan int memperebutkan konsumen untuk
menggunakan AMDK milik perusahaan masing-masing, dengan demikian
perusahaan harus mampu memasarkan produknya kepada konsumen dengan
strategi bauran pemasaran yang tepat. Faktor t/ireats kedua adalah fluktuasi nilai
rupiah. Nilai rupiah yang terdepresiasi terhadap dolar AS menyebabkan inflasi
yang tinggi, yaitu dari 4% di tahun 2012 menjadi 8% di tahun 2013. Hal ini

menyebabkan harga-harga naik, terutama harga mesin, bahan baku produksi
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AMDK, harga armada kendaraan perusahaan. Kenaikan harga BBM
menimbulkan dampak kenaikan jumlah biaya transportasi hingga mencapai 30%.
Faktor threats ketiga adalah kemacetan dan infrastruktur yang belum seluruhnya
baik, yang menyebabkan tingginya biaya transportasi. Faktor threats ini
menimbulkan masalah yang besar terhadap CV Rindu Alam Indah, disebabkan
banyak biaya mengalami kenaikan, sedangkan penjualan tidak mengalami
kenaikan, bahkan kemunduran. Hal ini mengakibatkan pengikisan profit yang
cukup besar.

Dari keempat faktor SWOT tersebut dapat dihasilkan empat strategi bagi CV
Rindu Alam Indah, guna menaikkan kinerja penjualan Vania. Pertama adalah
strategi SO (Strength-Opportunities) menggunakan kekuatan internal perusahaan
untuk memanfaatkan peluang eksternal. Para manajer akan lebih suka bila
perusahaan mereka berada pada posisi di mana kekuatan internal perusahaan
dapat memanfaatkan tren dan peristiwa cksternal. Strategi SO ini membuka
peluang untuk meningkatkan target pasar yang luas. Strategi SO pertama CV
Rindu Alam Indah dapat meningkatkan saluran distribusinya dari tingkat nol dan
tingkat satu menjadi strategi distribusi tingkat dua (yaitu menggunakan dua
perantara) dan diharapkan dapat menaikkan penjualan Vania. Strategi SO kedua
dapat memanfaatkan peluang eksternal seperti bekerja sama dengan pengecer-
pengecer baru seperti: Wholesaler Lottemart, Minimarket Alfamart atau Indomart
yang memiliki ribuan gerai di Indonesia. Hal ini diprediksi akan meningkatkan
penjualan CV Rindu Alam I[ndah. Keterbatasan modal menyebabkan Vania

belum dapat didistribusikan melalui pengecer tersebut. CV Rindu Alam Indah
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harus berusaha mendapatkan investor yang bersedia menanamkan modalnya agar
peluang tersebut dapat diwujudkan.

Strategi WO  (Weakness-Opportunities) ditujukan untuk memperbaiki
kelemahan dan memanfaatkan peluang eksternal. Terkadang terdapat peluang
eksternal tetapi perusahaan belum memanfaatkannya karena perusahaan memiliki
kelemahan internal.  Strategi WO pertama CV Rindu Alam Indah dapat
meningkatkan modalnya, agar dapat menaikkan kapasitas volume produksi Vania,
di mana perusahaan akan dapat memenuhi order dari pengecer modern dan
wholesaler. CV Rindu Alam Indah harus menambah modal guna memperluas
jangkauan distribusi pemasaran Vania. Dengan modal yang cukup, perusahaan
akan mampu mengekstensifikasi pemasaran sehingga lebih banyak konsumen
yang akan dijangkau. Perusahaan akan mampu naik ke saluran distribusi tingkat
dua yaitu menggunakan dua perantara seperti wholesaler dan pengecer, seperti
pengecer moderen dengan contoh minimarket Alfamart atau Indomart bahkan
pengecer raksasa seperti Carrefour. Untuk menambah modal, bila perusahaan
kurang mampu memenuhi dari internal, perusahaan dapat menjual saham secara
go public guna menambah modal. Strategi WO kedua meningkatkan promosi.
Dengan promosi yang baik di berbagai media cetak dan internet maka produk
Vania akan lebih mudah dikenal konsumen. Walaupun produk-produk AMDK
lainnya juga kurang berpromosi, CV Rindu Alam Indah harus mengambil langkah
yang berbeda dengan para kompetitornya. Strategi WO ketiga adalah CV Rindu
Alam Indah harus membuat perencanaan dan me manage SDM nya dengan baik
guna menghindari turn over pegawai yang tinggi. Di samping itu CV Rindu Alam

Indah harus memperkecil kemungkinan terlambat dalam pendistribusian Vania.
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Perencanaan jadwal yang baik aka menghindari keterlambatan distribusi, sehingga
kepuasan konsumen tetap terjaga.

Strategi ST (Strength-Threats) digunakan perusahaan untuk memanfaatkan
kekuatannya, guna menghindan atau mengurangi dampak dari ancaman eksternal.
Strategi ST pertama adalah CV Rindu Alam menaikkan saluran distribusinya
hingga tingkat dua, melihat persaingan di bidang AMDK begitu ketat.
Perusahaan tidak boleh berkutat hanya pada pengecer yang kurang
menguntungkan dalam kerja sama, tetapi harus segera mencari pengecer yang
memiliki banyak pelanggan. Strategi ST kedua berhubungan dengan elemen
product. Walaupun produk Vania sudah cukup baik mutunya, CV Rindu Alam
Indah harus terus melakukan riset guna menghasilkan produk yang lebih murah
dan ramah lingkungan. Merek lain bahkan sudah membuat air bercampur sirup,
atau membuat teh dalam kemasan. Hal ini dapat ditiru oleh CV Rindu Alam
Indah. Kemasan AMDK dapat dibuat lebih menarik, bukan saja berbentuk cup
240 ml, botol 600 ml, botol 1500 ml, dan galon 19 liter tetapi dapat membuat
bentuk bulat, seperti botol parfum (di mana AMDK luar negeri memiliki
bentukkemasan yang unik dan indah). Hal inipun dapat diinovasi ke Vania.
Dalam positioning merek dan difensiasi produk, CV Rindu Alam harus giat
mengadakan inovasi pembuatan produk yang semakin baik (elemen product).
Produk harus semakin hiegenis dan tidak boleh berasa pahit, sehingga konsumen
puas dengan rasa produk Vania, sehingga menimbulkan keloyalan pelanggan.
Strategi ST ketiga dapat diaplikasikan dengan cara mengefisiensi biaya saldis.
Kemacetan dan infrastruktur Jabodetabek yang belum seluruhnya baik harus

segera diantisipasi perusahaan dengan menghemat biaya transportasi.
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Pengeluaran BBM dapat diperkirakan dengan cara: Mengantar Vania di kala
jalan-jalan belum macet, menghindari rute-rute yang sering mengalami kemacetan
parah, mendistribusikan Vania kepada pelanggan yang jaraknya berdekatan. Hal
ini sesuai dengan penelitian-penelitian terdahulu dalam tabel 2.2, di mana Hanzcar
(2010) menyatakan bahwa menghemat biaya saluran distribusi, terutama biaya
transportasi, akan menaikkan keuntungan perusahaan, dan biaya dikalkulasi
dengan rumus linear programming guna penghematan maksimal. Lalu
Kuswantoro, Rohli, dan Kader (2012) menyatakan bahwa efisiensi biaya saluran
distribusi, seperti jadwal distribusi, pengeluaran biaya transportasi, pergudangan/
penyimpanan, pada 120 perusahaan di Jawa Tengah terbukti meningkatkan
performa perusahaan, dengan ditandai kenatkan profit.

Strategi WT (Weakness-Threats) merupakan taktik mempertahankan diri yang
diarahkan untuk mengurangi kelemahan internal atau ancaman dart luar. Strategi
WT pertama berkaitan dengan keadaan CV Rindu Alam Indah mengalami
penurunan penjualan, maka harus mengambil tindakan yang perlu seperti
menurunkan harga produk Vania (elemen price) sehingga mampu bersaing
dengan produk AMDK lain. Strategi WT kedua adalah menurunkan volume
produksi, sehubungan dengan turunnya permintaan produk Vania. EOQ
(Economi Quantitiy Order) harus diperhitungkan dengan baik agar volume
produksi sesuai dengan permintaan, yang akan menghindarkan dari kerugian.
Volume produksi tidak boleh berlebihan (overload) yang dapat mengakibatkan
pemborosan di biaya penyimpanan, yang mana akan memperkecil laba perusahan.
Produksi berlebihan yang tidak cepat diserap pasar akan menurunkan mutu

AMDK, karena AMDK Vania merupakan produk yang cepat rusak dan harus
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cepat dikonsumsi, bila telah kadaluarsa harus segera dibuang karena telah
mengandung kuman yang membahayakan kesehatan manusia. Strategi WT ketiga
a-dalah melihat kondisi kenaikan inflasi yang mengakibatkan naiknya harga bahan
baku, kendaraaan, dan naiknya harga BBM, CV Rindu Alam Indah harus mencari
bahan baku, mesin, , dan kendaraan yang harganya lebih murah tetapi dengan
kualitas yang baik (subsitusi). Strategi WT keempat bila CV Rindu Alam Indah
tidak dapat meningkatkan modalnya melalui penjualan saham, maka harus
bergabung dengan perusahan lain (joint venture atau merger), sehingga
perusahaan dapat menambah kapasitas produksinya dan dapat meneckan biaya
produksi. Penggabungan ini dapat menjadi suatu perusahaan dengan nama bary,
atau tetap nama perusahaan lama (CV Rindu Alam Indah) dengan pembagian
kepemilikan saham. Strategi WT keempat adalah bila CV Rindu Alam Indah
telah berusaha melakukan seluruh upaya semaksimal mungkin untuk
mengantisipasi penurunan penjualan tetapi tidak berhasil, berarti tidak dapat
mempertahankan kelangsungan usahanya akibat penjualannya yang terus
menurun, sesuai dengan siklus Product Life Cycle (Astuti, 2009), maka harus
mengumumkan kepailitan (kebangkrutan) dan mengadakan likuidasi agar modal
perusahaan kembali, walaupun tidak sepenuhnya.

Penguraian seluruh faktor SWOT dan strategi yag dapat diambil perusahaan
guna meningkatkan penjualan. Dar matriks SWOT 1ni dapat dilihat dengan audit
internal:

a. Apakah strategi perusahaan sudah tepat terhadap perekonomian dan

lingkungan persaingan saat ini?
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b. Apakah strategi mampu didanai investor dan diimplementasikan atas kekuatan
dan peluang saat ini, serta mampu menghindari kelemahan-kelemahan dan
potensi ancaman?

c. Sampai sejauh mana strategli mampu meraih keungggulan dari trend baru yang
muncul dalam lingkungan perekonomian dan bagaimana pengaruh trend baru
terhadap pasar?

Faktor Kelayakan (Feasibility) terdiri dari perubahan permintaaan masalah
implementasi, ketersediaan modal keuéngan dan sumber daya lain, kemampuan
untuk memenuhi faktor—faktor utama keberhasilan, keunggulan persaingan, dan
ketepatan waktu. Pertanyaan audit yang dihadapi:

a. Apakah strategi layak dipandang dari sudut sumber daya? Apakah strategi
telah diimplementasikan secara efektif dan telah mencapar tujuan
perusahaan?

b. Mampukah organisasi menghadapi perluasan dan tantangan dan
perubahan yang diakibatkan dan pilihan perubahan 1ni?

Faktor Keinginan (desirability) terdiri dari: Melihat kemampuan strategi untuk
mencapai tujuan perusahaan, sinergi yang mengacu kepada konsentrasi sumber
daya yang mampu mengguli pesaingnya, memperhatikan risiko-risiko, kebutuhan
stakeholder menerima risiko perubahan strategi, dan tingkat pengembalian yang
diharapkan

Penjualan AMDK Vania setelah dianalisis terlihat cukup baik, tetapi
peningkatan penjualan belum terjadi secara signifikan. Bahkan terjadi penurunan
pada tahun 2013. Penjualan telah dilakukan dengan berbagai cara oleh

perusahaan, agar omzet dapat naik secara signifikan.
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2.Penurunan Penjualan Vania

Penjualan Vania cukup baik hingga tahun 2012. Tahun 2013 terjadi penurunan
omzet penjualan yang cukup signifikan, yaitu sebesar Rp 737.799.100,00 atau
turun 13 % dari tahun sebelumnya.

Berdasarkan wawancara dan pihak manajemen dan beberapa pelanggan Vania
serta berdasarkan penelitian penulis, penurunan penjualan Vania ini disebabkan
oleh:

a. Penurunan order perusahaan akibat: Banyak restauran yang mengorder
Vania tutup karena tidak mampu menutupi biaya operasi hariannya seperti
bahan baku, biaya gaji pegawai, biaya transportasi yang naik, dan lain-
lain.. Hal ini mengakibatkan penjualan Vania menurun di tahun 2013.

b. Pabrik-pabrik yang menjadi pelanggan Vania banyak yang mengurangi
tenaga kerja, akibat naiknya Upah Minimum Propinsi (UMP). Pabrik-
pabrik ini mengurangi tenaga kerja demi penghematan biaya operasi, agar
tidak mengalami penurunan laba yang signifikan.

c. Banyak restauran dan pabrik menghentikan order. Banyak keluhan
pelanggan mengenai service yang diberikan Vania, terutama mengenai
ketepatan waktu pengantaran Vania. Akibat pengurangan pegawai maka
untuk memenuhi jadwal pengiriman Vania menjadi kesulitan, sehingga
banyak mengalami keterlambatan. Hal in1 mengakibatkan ketidakpuasan
pelanggan. Setelah mereka complaint kepada bagian pengaduan,
tanggapan yang diperoleh terkadang mengecewakan pelanggan. Contoh:
Pengiriman jadwal hari Senin terunda akibat kurangnya supir, sehingga

diundur menjadi hari Selasa. Terkadang Vania diantarkan hari Selasa
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tetapi sampai ke konsumen pada sore hari sehingga kantor sudah tutup,
akhimya delivery sampai pada hari Rabu. Hal ini tentu sangat
mengecewakan pelanggan Vania, sehingga banyak perusahaan dan
restauran menyetop order disebabkan hal di atas.  CV Rindu Alam Indah
harus memperhatikan pembeli.  Astuti (2009) menyatakan bahwa
kepuasan pembeli merupakan fungsi dari kinerja produk yang dirasakan
dan harapan pelanggan, oleh karena itu kepuasan pelanggan yang tinggi
menimbulkan loyalitas pelanggan yang tinggi. Banyak perusahaan saat ini
bertujuan untuk memenuhi kepuasan pelanggan secara total. Bagi
perusahaan tersebut, kepuasan pelanggan merupakan tujuan sekaligus alat
pemasaran.

Hilangnya pelanggan yang menguntungkan secara dramatis
mempengaruhi keuntungan perusahaan. Biaya menarik pelanggan baru
diestimasi para ahli adalah lima kali biaya untuk membuat pelanggan yang
ada merasa senang. Kunci mempertahankan pelanggan adalah pemasaran
relasional.  Untuk membuat pelanggan senang, pemasar dapat
menambahkan manfaat finansial atau sosial pada produk, atau
menciptakan ikatan struktural antara perusahaan dengan pelanggannya.
Kehilangan pelanggan merupakan kerugian yang besar bagi perusahaan,
karena pelanggan tersebut dapat mempengaruhi pelanggan lain untuk tidak
memakai produk perusahaan. Dengan mouth to mouth pelanggan dapat
bercerita betapa dia kecewa pada pelayanan perusahaan. Melalui keluhan

di media massa atau internet, seorang pelanggan kecewa akan dapat
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bercerita, dan mempngaruhi banyak orang, sehingga orang yang tadinya
ingin mencoba produk Vania, dapat mengurungkan niatnya.

d. Banyak pengecer yang dihentikan kerja sama akibat keterlambatan
pembayaran, bahkan pada beberapa kasus terjadi ketidaksanggupan untuk
membayar Vania. Hal ini memaksa CV Rindu Alam Indah untuk
menghentikan pendistribusian Vania.

Dari beberapa sebab di atas menyebabkan laba atau profit CV Rindu Alam

Indah menurun.

a. Penyebab penurunan profit pertama dipicu oleh naiknya Upah Minimum
Propinsi UMP) yang mengakibatkan pengurangan pegawai. Kenaikan UMP
mengakibatkan naiknya biaya gaji sekitar 40%, sehingga banyak pegawai
yang diberhentikan perusahaan guna menghemat pengeluaran perusahaan.
Banyaknya pegawai yang berhenti mengakibatkan kesulitan baru bagi
perusahaan, yaitu sulitnya memenuhi jadwal pengiriman Vania kepada
konsumen.

b. Penurunan profit kedua disebabkan naiknya nilai tukar dolar AS terhadap
rupiah mengakibatkan naiknya biaya bahan baku, biaya pembelian peralatan
mesin-mesin, dan biaya pembelian kendaraan armada truk. Leo (2014)
menyatakan bahwa kenaikan  dolar terhadap rupiah sangat memberatkan
neraca keuangan perusahaan. Mesin- mesin yang tadinya seharga 100.000
USD atau seharga Rp 960 juta, meningkat menjadi Rp 1.200.000.000,00,
berarti meningkat hampir Rp 300 juta. Jelas hal ini sangat berat buat
perusahaan. Untuk menutupi biaya pembelian mesin, tepaksa CV Rindu

Alam Indah menaikkan harga jual Vania. Di samping itu pembelian bahan
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baku untuk menyuling air, memproduksi galon dan cup turut meningkat, dan
hal ini sangat berpengaruh pada turunnya laba perusahaan.

c. Penurunan profit ketiga disebabkan kenaikan Bahan Bakar Minyak (BBM)
terutama solar, dari Rp 4.500,00 per liter menjadi Rp 5.500,00 per liter. Hal
in1 menyebabkan kenaikan pada biaya transportasi, di mana biaya transportasi
merupakan biaya terpenting dalam strategi distribusi, tanpanya strategi
distribusi terbaikpun tidak akan berhasil sesuai dengan penelitian Tseng,
Yue, dan Taylor (2005). Kenaikan biaya transportasi akibat kenaikan BBM
menyebabkan penurunan profit CV Rindu Alam Indah, disebabkan kegiatan
distribusi Vania sangat tergantung kepada biaya trasportasi. Leo (2014)
menyatakan bahwa pengiriman Vania dari pabrik ke depo dan pengiriman
Vania ke konsumen membutuhkan biaya BBM yang tidak sedikit. Bila
dihitung perbulannya maka kenaikan biaya transportasi dapat mencapai
puluhan juta rupiah.

d. Kenaikan biaya-biaya pada C Rindu Alam Indah merupakan hal yang
sangat membebani CV Rindu Alam Indah, di mana kenaikan biaya
menyebabkan melemahnya kemampuan keuangan perusahaan. Griffin dan
Ebert (2006) berpendapat bahwa kenaikan biaya tidak diikuti oleh kenaikan
penjualan yang mengakibatkan inflasi pada kemampuan perusahaan. Bila
keadaan perusahaan tidak diantisipasi dengan cepat, maka dapat
menyebabkan kebangkrutan.

Hal-hal yang telah dilakukan CV Rindu Alam Indah untuk mengantisipasi

penjualan adalah:
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a. Berusaha mengantar pendistribusian produk lebih tepat waktu.
PendistribusianVania dilakukan dengan meminimalisir keterlambatan, dan
berusaha lebih awal dar waktu yang ditentukan.

b.  Berusaha mencan pengecer—pengecer baru yang bersedia mendistribusikan

Vania ke konsumen.

c. Tenaga-tenaga marketing berusaha lebih giat mencann konsumen, dengan
diberikan bonus yang besar bagi keberhasilan marketing tersebut bila
mendapatkan banyak konsumen.

Walaupun CV Rindu Alam Indah telah berusaha melakukan langkah-langkah
untuk mengantisipast penurunan penjualan, tetapi laporan perusahaan
menunjukkan penjualan Vania tetap menurun. Perusahaan memerlukan langkah-
langkah yang lebih tepat guna menaikkan penjualan Vania.

4. Strategi Saluran Distribusi CV Rindu Alam Indah

Penulis memfokuskan kepada strategi saluran distribusi CV Rindu Alam
Indah.. Saluran distribusi yang tepat sangat berguna bagi perusahaan agar produk
dapat sampai ke tangan konsumen secara tepat waktu. Saluran distribusi yang
dilakukan oleh CV Rindu Alam Indah adalah :

a. Saluran tingkat Nol (zero level channel)

Saluran ini terdiri dari produsen yang menjual langsung kepada konsumen atau
pelanggan akhir, atau disebut pula distribusi langsung. Dalam saluran ini CV
Rindu Alam Indah melalui kantor cabang yang terletak di Jalan Maritim Cilandak,
mendistribusikan Vania langsung ke konsumen seperti restauran-restauran yang
memesan Vania dalam jumlah tertentu, lalu ke pabnk-pabrik yang memesan

Vania untuk para pegawainya, kantor-kantor, dan juga langsung mendistribusikan
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ke konsumen perumahan. Jadwal yang digunakan adalah jadwal yang telah
disepakati antara perusahaan dan konsumen. Leo (2014) menyatakan bahwa
dalam satu hari perusahaan mengantar Vania ke lebih dan S restauran, beberapa
kantor dan pabrik, dan konsumen-konsumen perumahan. Di sini terdapat
keuntungan, yaitu: Distribusi langsung mengurangi kompleksitas atau kerumitan,
sehingga produk langsung sampai ke tangan konsumen. Widjaja (2014)
mengatakan bahwa perusahaan dapat mengetahui apakah produk Vania yang
sampai sudah tepat waktu dan konsumen puas, atau tidak tepat waktu sehingga
dapat dinilai langsung oleh pihak manajemen. Radimin Widjaja selaku direktur
utama CV Rindu Alam Indah. Di samping itu pendistribusian langsung dapat
menghilangkan biaya perantara, yang terkadang cukup besar, sehingga tidak
sesuai dengan profit yang didapat perusahaan.

Leo (2014) mengatakan bahwa bila memasuki wholesaler atau hypermarket,
membutuhkan biaya yang sangat besar, terutama mengenai produksi logistik yang
berlipat ganda dari jumlah produk yang sekarang diproduksi, menambah biaya
pegawal, membayar biaya perantara, harus siap untuk mengirim ke seluruh
wholesaler yang sama, misalnya siap untuk mengirim produk Vania ke Carrefor di
seluruh Jabodetabek. Hal ini tampaknya belum sanggup dipenuhi oleh CV Rindu
Alam Indah, karena keterbatasan modal yang dimiliki perusahaan.

Keuntungan distribusi langsung adalah bila jarak yang didistrbusikan tidak
jauh, distribusi langsung lebih menguntungkan daripada menggunakan pengecer.
Keuntungan kedua distribusi langsung memungkinkan perusahaan melakukan
control langsung terhadap kinerja bagian pendistribusian, dan keluhan konsumen

dapat langsung ditanggapi.
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Kerugian perusahaan bila mendistribusikan Vania secara langsung antara
lain:

1) Perusahaan mungkin bukan pemasar yang baik guna mempromosikan
produk. Perusahaan harus siap mempromosikan Vania dalam berbagai
bentuk media promosi, yang hasilnya sangat bagus guna menaikkan
penjualan Vania. Dengan internet maka produk Vania bukan saja diketahui
masyarakat nasional, bahkan masyarakat luar negeri dapat mengetahuinya.
Bila Vania ingin diluaskan pemasarannya, maka dapat menggunakan situs
internet. Dengan membuka situs web resmi, seperti situs web resmi milik
produk Aqua, maka Vania dapat berinteraksi dengan pelanggannya.
Pertanyaan-pertanyaan konsumen dapat dijawab melalui situs resmi Vania, di
samping melalui telepon. Keluhan-keluhan pelanggan dapat segera ditangani
dengan baik. Informasi mengenai produk dapat dilihat di situs Vania. Hal
inilah yang kurang dilakukan Vania, mereka banyak bergerak hanya melalui
promosi langsung seperti menawarkan produk Vania melalui tenaga sales
secara door to door kepada kantor, restauran, pabrik, dan lain-lain. Leo
(2014) mengatakan bahwa promosi yang CV Rindu Alam Indah lakukan
adalah door to door, perusahaan jarang beriklan di media massa karena biaya
promosi besar sekali, apalagi bila melalui media TV, bisa menghabiskan
puluhan juta sekali tayang. CV Rindu Alam Indah seharusnya berpromosi di
koran-koran atau majalah, sehingga masyarakat dapat mengetahuinya.

2) Kerugian berikutnya, distribusi langsung bila menempuh jarak yang jauh,
membutuhkan biaya transportasi yang besar, karena menggunakan armada

perusahaan guna menyalurkan produk Vania. Biaya transportasi
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membutuhkan BBM dalam jumlah besar. Kemacetan di Jabodetabek
terutama musim hujan, dapat meningkatkan konsumsi BBM secara tajam.
Bila terjadi kenaikan harga BBM, akan mengakibatkan kenaikan biaya
transportasi yang cukup signifikan. Hal in1 menyulitkan perusahaan,
disebabkan penjualan belum tentu mengalami kenaikan, bahkan dapat terjadi
penurunan penjualan.

b. Saluran Tingkat Satu (One Level Channel)

Saluran ini menggunakan satu perantara penjualan, seperti pengecer. CV
Rindu Alam Indah mendistribusikan Vania dengan menggunakan retfailer atau
pengecer agar produknya sampai ke konsumen. Di kantor pusat yang terletak di
Bogor, Vania didistribusikan ke toko-toko kecil yang tersebar di pinggir wilayah
Bogor guna menjangkau konsumen. D1 Jakarta, Vania belum didistribusikan
secara luas ke agen-agen atau distributor. Perusahaan lebih memilih untuk
mendistribusikan Vania melalui beberapa pengecer seperti toko-toko di pinggir
pabrik Cikarang, dan sebagainya. CV Rindu Alam Indah menentukan pengecer
sebagai perantara dalam saluran distnibusinya, dengan alasan bahwa menggunakan
pengecer memerlukan biaya yang tidak terlalu besar.

CV Rindu Alam Indah menggunakan pengecer karena biayanya tidak terlalu
besar, bahkan fihak manajemen memprediksi penjualan melalui pengecer akan
menghasilkan keuntungan dibandingkan bila menggunakan wholesaler. Leo
(2014) menyatakan bahwa sistem door to door telah diprediksi manajemen akan
mendapat profit yang lebih besar daripada bila menitipkan produk Vania ke
wholesaler seperti Carrefour. Kemungkinan habisnya barang di wholesaler akan

lama, dan permintaan tidak sebesar bila menggunakan sistem door to door.

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



16/4]

935.pdf
123°F

PRODUSEN

l

~ PENGECER

KONSUMEN

Bagan 4.3 Tingkat Saluran Distribusi CV Rindu Alam Indah

Vania didistribusikan perusahaan ke konsumen dari hari Senin hingga hari
Jumat. Armada yang digunakan terdiri dari beberapa truk yang dapat mengangkut
ratusan galon Vania. Tenaga pendistribusian Vania berbeda dengan tenaga
penagihan bagian pembayaran. Konsumen ditagih dengan bon oleh bagian
khusus penagthan. Bagian penagihan ini tidak sama waktunya dengan bagian
pendistribusian Vania. Untuk konsumen perumahan yang berlangganan secara
teratur, biasanya ditagih tiap dua minggu atau sebulan sekali. Tenaga penagihan
menggunakan transportasi motor guna mendatangi konsumen.

Strategi saluran distribusi yang digunakan CV Rindu Alam Indah ini terdapat
kekurangan, terlihat dari menurunnya omzet penjualan di tahun 2013, sedangkan
penurunan persentase biaya distribusi tidak sebesar persentase penurunan omzet
penjualan Vania. Penulis melihat terdapat kelemahan dalam penerapan saluran
distribusi Vania.

Keuntungan saluran distribusi tingkat satu adalah:

1) Bila jarak vang ditempuh distribusi perusahaan cukup jauh dan coverage

geografis cukup luas, maka saluran ini menguntungkan. Produsen tidak perlu
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mengeluarkan banyak biaya, cukup men delivery kepada pengecer, maka
pengecer akan mendistribusikan kepada konsumen.
2) Dengan pengecer-pengecer yang terpilih, perusahaan akan dapat melakukan
control kontrak pembayaran perjanjian.
Kelemahan dalam distribusi tingkat satu antara lain:

1) Pertama pengecer yang ditunjuk perusahaan tidaklah menjangkau konsumen
yang banyak, seperti pengecer tradisional warung-warung dan toko kelontong
saja. Pengecer yang digunakan perusahaan dalam memasarkan Vania harus
lebih banyak lagi.

2) Kelemahan kedua dalam kota Jabodetabek yang sering macet, pendistribusian
Vania membutuhkan biaya BBM yang banyak, sehingga mengurangi profit
perusahaan.  Seharusnya CV Rindu Alam Indah mendistribusikan ke
pengecer- pengecer dan konsumen pelanggan Vania, yang jaraknya
berdekatan. Hanzcar (2010) menyatakan bahwa biaya transportasi yang
dikeluarkan harus dikalkulasi dengan seksama schingga profit perusahaan
tetap besar.

¢. Analisis Pengaruh Biaya Saluran Distribusi terhadap Penjualan Vania
Saluran distribusi CV Rindu Alam Indah mempengaruhi penjualan AMDK
Vania. Dengan distribusi yang baik, maka barang akan sampai ke tangan
konsumen, yang akan menaikkan penjualan.
Biaya saldis merupakan faktor yang sangat penting dalam saluran distribusi
suatu produk. Biaya saldis terutama biaya transportasi merupakan biaya yang
sangat penting bagi pendistribusian logistik perusahaan. Tseng, Yue, dan Taylor

(2005) menyatakan bahwa tanpa biaya transportasi maka strategi saluran
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distribusi terbaikpun tidak akan sukses. Weiss, Pascoe, dan Martin (1983)
meenyatakan bahwa biaya saldis lainnya adalah biaya penjualan, di mana biaya
ini sangatlah penting, posisinya melebihi biaya iklan. Dari analisis strategi saluran
distribusi, penelitian ini memfokuskan pengaruh ketiga biaya saldis terhadap
kinerja penjualan Vania. Hal ini untuk memperkuat teori saluran distribusi pada
CV Rindu Alam Indah. Pengaruh ketiga biaya saldis terhadap penjualan
diuraikan dalam metode kuantitatif dengan program SPSS.

Volume penjualan air Vania adalah pencapaian penjualan yang dinyatakan
secara kuantitatif dan segi volume atau unit suatu produk, dan diuraikan dalam
jumlah rupiah. Data yang tersedia meliputi biaya transportasi (X1), biaya
penyimpanan (X2), Biaya penjualan (X3), dan penjualan Vania (Y). Data-data
yang diperoleh berasal dari CV Rindu Alam Indah, dari tahun 2009 hingga tahun
2013 (60 bulan). Data-data diolah dan disusun dalam bentuk tabel guna

mempermudah untuk menganalisis.

Tabel 4.2 Biaya Transportasi, Biaya Penyimpanan, Biaya Penjualan dan
Penjualan Tahun 2009 - 2013

Bulan Tahun | Biaya Transportasi (x1) | Biaya Penyimpanan (x2) | Biaya Penjualan(x3) | Penjualan (Y)
Januart 2009 8.342.000 3.350.000 5.544.000 196.000.000
Februari 2009 8.450.000 3.400.000 6.187.000 204.000.000
Maret 2009 9.050.000 3.400.000 6.774.000 205.000.000
April 2009 9.230.000 3.720.000 6.787.000 207.400.000
Mei 2009 9.660.000 3.675.000 7.099.000 211.000.000
Juni 2009 9.980.000 3.800.300 8.219.000 227.300.000
Juli 2009 10.110.000 3.800.450 8.445.000 231.000.000
Agustus 2009 9.690.000 3.800.450 8.566.000 234.500.000
September | 2009 10.020.000 3.900.000 8.776.000 237.000.000
Oktober 2009 9.980.000 3.902.000 9.006.000 238.000.000
November 2009 10.070.000 3.870.000 9.302.000 245.000.000
Desember 2009 10.112.000 3.897.000 B 9.404.000 258.000.000
Januari 2010 10.087.000 3.934.000 9.750.000 265.900.000
Februan 2010 10.120.000 4.176.000 9.781.000 276.844.000
Maret 2010 10.376.000 4.197.000 9.843.000 299.500.000
Apnl 2010 10.411.000 4.201.000 9.970.000 303.250.000
Mei 2010 10.453.000 4.210.000 10.100.000 305.450.000
Junt 2010 10.760.000 4.248.000 10.124.000 311.870.000
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Bulan Tahun | Biaya Transportasi (x1) | Biaya Penyimpanan (x2) | Biaya Penjualan(x3) | Penjualan (Y)
Juli 2010 10.987.000 4.278.000 10.360.000 312.900.000
Agustus 2010 11.084.000 4.120.000 10.430.000 315.800.000
September | 2010 11.021.000 4.221.000 10.464.000 316.780.000
Oktober 2010 11.230.000 4.359.000 10.789.000 320.000.000
November | 2010 10.985.000 4.385.000 10.800.000 322.100.000
Desember 2010 11.289.000 4.421.000 10.900.000 322.700.000
Januarn 2011 11.750.000 4.521.000 10.970.000 323.210.000
Februan 2011 11.899.000 4.670.000 10.970.000 323.800.000
Maret 2011 12.070.000 4.690.000 11.032.000 326.800.000
April 2011 12.345.000 4.512.000 11.050.000 331.400.000
Mei 2011 12.433.000 4.698.000 11.065.000 334.000.500
Jum 2011 12.231.000 4.723.000 11.065.000 346.900.000
Juli 2011 13.889.000 4.834.000 11.069.000 354.980.000
Agustus 2011 12.459.000 4.844.000 11.088.000 357.640.000
September | 2011 13.010.000 4.976.000 11.105.000 359.800.000
Oktober 2011 13.257.000 5.111.000 11.390.000 360.240.000
November | 2011 13.426.000 5.166.000 11.402.000 360.450.000
Desember 2011 17.750.000 5.250.000 11.504.000 366.700.000
Januan 2012 17.455.000 6.020.000 11.663.000 367.850.900
Februan 2012 16.233.000 5.680.000 11.799.000 368.000.000
Maret 2012 16.980.000 5.777.000 11.839.000 379.450.000
April 2012 17.355.000 5.870.000 11.982.000 390.650.000
Mei 2012 18.210.000 5.801.000 12.089.000 395.750.000
Jum 2012 18.432.000 4.703.000 12.124.000 398.000.000
Juli 2012 16.450.000 6.072.000 12.200.000 401.800.000
Agustus 2012 17.750.000 6.345.000 12.440.000 402.000.000
September | 2012 17.897.000 6.677.000 12.576.000 407.000.000
Oktober 2012 17.911.000 6.750.000 12.660.000 409.700.000
November | 2012 19.104.000 7.110.000 12.693.000 422.000.000
Desember 2012 20.011.000 7.456.000 12.959.000 422.500.000
Januari 2013 19.000.000 7.554.000 18.030.000 491.800.000
Februan 2013 20.199.000 5.970.000 17.270.000 490.870.000
Maret 2013 21.200.000 5.660.000 17.214.000 479.000.000
April 2013 20.050.000 5.665.000 16.497.000 476.000.000
Mei 2013 20.887.000 5.557.000 16.300.000 470.650.000
Juni 2013 21.650.000 5.400.000 16.233.000 457.000.000
Juhi 2013 21.722.000 4.120.000 14.796.000 448.400.000
Agustus 2013 20.300.000 4.122.000 13.736.000 447.500.000
September | 2013 20.119.000 4.335.000 13.653.000 445.700.000
Oktober 2013 19.788.000 4.442.000 13.575.000 436.800.000
November | 2013 19.255.000 5.113.000 13.220.000 435.780.000
Desember 2013 18.655.000 5.300.000 13.119.000 423.000.000

N 60 856.629.000 290.759.200 681.797.000 20.780.415.400

Sumber: Laporan Keuangan CV Rindu Alam Indah, 2014

Penulis akan mendeskripsikan data-data yang menjadi variabel bebas, yaitu

biaya transportasi sebagai X, biaya penyimpanan sebagai X2, dan biaya
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Data-

data penjualan dan biaya saluran distribusi, yang terbagi menjadi tiga biaya, dapat

dilihat pada Tabel 4.1.

a. Statistik Deskriptif

Tabel 4.3 Statistik Deskriptif

Biaya Biaya Biaya Penjualan Omzet Penjualan
Transportasi Penyimpanan

N Vahd 60 60 60 60
Rata-rata 14.277.150 4.845.986,6667 11.363.283 346.340.256,70
Median 12.446.000 4.595.500 11.067.000 354.980.000
Modus 9.980.000 3.400.000 10.970.006 323.800.000
Simpangan Baku 4.260.817,359 1.020.748,961 2.661.083,6 82.277.837
Varians 1,815000000 1,042000 72,00000 7.023.099.940
Range 13.380.000 4.204.000 12.486.000 348.700.090
Minimum 8.342.000 3350000 5.544.000 194.000.000
Maksimum 21.722.000 7554000 18.030.000 491.800.000
Jumlah 856.629.000 290759200 681.797.000 20.780.415.400

Sumber: Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Statistik deskriptif untuk memberikan gambarar. dari data variabel bebas biaya
transportasi, biaya penyimpanan, biaya penjualan dan variabel terikat omzet
penjualan sebagaimana terlihat pada Tabel 4.3, yang antara lain terdiri dari mean,
median dan modus. Menurut Suharjo (2013) mean atau rata-rata adalah nila
mewakili sehimpunan atau sekelompok data. Nilal rata-rata umumnya memiliki
kecenderungan terletak di tengah kelompok data yang disusun menurut besar
kecilnya nilai.  Rata-rata yang sering digunakan adalah rata-rata hitung.
Simpangan baku atau standard deviation mengukur bagaimana nilai-nilai data
tersebar. Modus adalah nilai data yang memiliki frekuensi tertinggi. Median

merupaka nilai tengah dari data yang telah diurutkan. Perhitungan statistik

diuraikan sebagai berikut:
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a) Variabel biaya transportasi.

Variabel biaya transportasi mempunyal mean atau rata-rata hitung sebesar
Rp 14.277.150,00. Nilai tengah atau median nya sebesar Rp 12.446.000,00 dan
modus adalah Rp 9.980.000,00. Simpangan baku sebesar Rp 4.260.817,359
dengan biaya transportasi terbesar Rp 21.722.000,00 dan biaya transportasi
terkecil Rp 8.342.000,00. Skor variabel biaya transportasi mempunyai rentang
nilai sebesar Rp 13.380.000,00 dan jumlah biaya transportasi total sebesar
Rp 856.629.000
b) Variabel biaya penyimpanan.

Variabel biaya penyimpanan mempunyai mean atau rata-rata hitung sebesar Rp
4.845.986,667. Median atau nilai tengahnya adalah Rp 4.595.500,00 dan modus
sebesar Rp 3.400.000,00. Simpangan baku sebesar Rp 1.020.748,961
menunjukkan penyimpangan di sekitar rata-ratanya dengan biaya penyimpanan
terbesar (maximum) Rp 7.554.000,00 dan biaya terkecil Rp 3.350.000,00. Skor
variabel biaya penyimpanan mempunyal rentang nilai sebesar Rp 4.204.000,00
dan jumlah biaya penyimpanan total sebesar Rp 290.759.200,00.
c)Variabel biaya penjualan.

Variabel biaya penjualan mempunyai mean atau rata-rata hitung sebesar
Rp 1.136.3283, median nya sebesar Rp 1.106.700,00 dan modus Rp
10.970.000.00. Simpangan baku sebesar Rp 2.661.083,60. Biaya penjualan
terbesar adalah Rp 18.030.000,00 dan biaya terkecil Rp 5.544.000, skor variabel
biaya penjualan mempunyai rentang nilai sebesar Rp 12.486.000,00 dan jumlah

biaya penjualan total sebesar Rp 681.797.000,00

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



16/4

d)Vanabel volume penjualan.

Vanabel volume penjualan mempunyai mean atau rata-rata hitung sebesar atau
Rp 346.340.256,70. Median sebesar atau Rp 354.980.000,00. Simpangan baku
sebesar Rp 82.277.837,00. Volume penjualan terkecil adalah Rp 194.000.000,00.
Volume penjualan terbesar Rp 491.800.000,00 dan jumlah total volume penjualan
sebesar Rp 20.780.415.400,00.

b. Uji normalitas data.

Uji normalitas data dengan Kolmogorov-Smirnov One Sample Test dilakukan

untuk mengetahui apakah distribusi data berdistribusi normal atau tidak.

Berdasarkan hasil SPSS menunjukkan bahwa uji normalitas terlihat di tabel 4.4.

Tabel 4.4 Kolmogorov Smirnov One Sample Test

Unstandardized Residual

Kolmogorov-Smirnov 0,918
Sig (2-tailed) 0,368
Sumber: Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Tabel 4.4 menunjukkan hasil uji normalitas data untuk semua variabel
melalui Unstandardized Residual dengan probabilitas signifikans: 0,368 > 0,05.
Bila sig lebih besar daripada 0,05 maka data berdistribusi normal, dan bila sig
lebih kecil daripada 0,05 maka distribusi tidak normal. Sig 0,365 berarti data

berdistribusi normal, dan data dapat digunakan sebagai rediksi.

c. Uji asumsi klasik regresi.
Model regresi linier secara klasik digunakan untuk membuat estimasi atau
perkiraan, berdasarkan asumsi-asumsi sederhana yang sering disebut asumsi

klasik Ordinary Least Square Estimator (OLS), dengan asumsi tersebut maka
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penduga koefisien regresi yang diperoleh dengan metode kuadrat terkecil biasa
(Ordinary Least Square Estimators) merupakan penduga linier terbaik tak bias
(BLUE = Best Linier Unbiassed Estimator), dan dengan asumsi kenormalan,

penduga tersebut berdistribusi normal yang dinyatakan sebagai berikut :

3) Zero expected values untuk residual.
Keadaan ini dihasilkan dengan penyelesaian residual statistik, terlihat semua

mean dari residual adalah nol, dan diuraikan dalam tabel 4.5.

Tabel 4.5 Uji Asumsi Klasik Regresi

Variabel Koefisien Regresi t-statistik Sig
Konstanta 9.867.139 0,857 0,395
Biaya Transportasi 7,208 6,347 0,000
Biaya Penyimpanan 6,766 2,181 0,033
Biaya Penjualan 17,669 10,208 0,000

Sumber:Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS
4) Normalitas regresi.

Untuk penelitian ini digunakan P-P plot dan regrest residual yang
distandarisasi untuk menguji normalitas. Terlihat pada P-P plot Chart dalam
lampiran 3 SPSS, di mana banyak nilai yang diplot biaya transportasi berada di

sepanjang garis diagonal, maka hal ini menunjukkan asumsi normalitas dipenuhi.

5) Linearitas.

Uji asumsi linieritas dilakukan dengan cara membuat plot antara residual yang
telah distandarisasi dengan nilai perkiraan variabel dependen terstandarisasi yang
diberi nama scatterplots of residuals. Terlihat dan scatterplot Chart dalam
lampiran 3 SPSS di mana terdapat hubungan bahwa kira-kira 95% dari residual

terletak antara —2 dan +2, berarti asumsi linieritas dipenuhi.
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6) Uj multikolinieritas.

Asumsi multikolinearitas disebabkan suatu keadaan di mana variabel-variabel
independen mempunyai korelasi yang tinggi antara satu dengan yang lainnya,
jika koefisien korelasi diantara variabel independen kurang darni 0.80
membuktikan tidak ada multikolinearitas yang ekstrim. Terlihat dalam Tabel
4.6, koefisien korelasi antara variabel, jadi asumsi tidak terjadi muitikolinearitas

dipenuhi. Bila terjadi multikolinieritas, prediksi tidak dapat digunakan.

Tabel 4.6 Uji Multikolinieritas

Biaya Transportasi Biaya Penyimpanan Biaya Penjualan
Biaya Transportasi 1 -0,308 -0,766
BiayaPenyimpanan -0,308 1 -0,190
Biaya Penjualan -0,766 -0,190 1

Sumber: Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Sedangkan di tabel 4.7 dengan menggunakan collinearity diagnostics
menunjukkan nilai eigen value tidak mendekati nol dan nilai condition index (CI)

tidak lebih besar dari 15, maka asumsi tidak terjadi multikolinearitas dipenuhi.

Tabel 4.7 Uji Multikolinieritas CI

Eigenvalue Condtion Konstanta Biaya Biaya Biaya
Index Transportasi | Penyimpanan Penjualan
3,934 1,000 0,00 0,00 0,00 0,00

Sumber: Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS
7) Uji Heteroskedastisitas (Heteroscedasticity)

Salah satu cara mendeteksi Heteroskedastisitas adalah dengan melihat grafik
scatterplots of residuals. Jika dalam regresi grafik scatterplots of residuals tidak
membentuk pola tertentu (bergelombang, melebar kemudian menyempit, pola

linear atau kuadratis), terlihat scatterplot chart dalam lampiran 3 SPSS tidak
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membentuk  pola tertentu, maka dalam regresi asumsi tidak terjadi

heteroskedastisitas dipenuhi.

d. Uji Hipotesis

1) Uji signifikansi korelasi antar variabel.

a) Analisis korelasi.

Analisis korelasi ini digunakan untuk mengetahui tingkat (derajat) keeratan
hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat, semakin besar korelasi
maka semakin kuat hubungannya. Dalam uji variabel ini masing-masing variabel

X diuji keeratan hubungannya dengan variabel terikat ().

Tabel 4.8 Korelasi X1 danY

Variabel Omzet Penjualan
Biaya Transportasi (X1) 0,938
Sig (2-tailed) 0,000
Biaya Penyimpanan (X2) 0,750
Sig (2-tailed) 0,000
Biaya Penjualan (X3) 0,959
Sig (2-tailed) 0,000

Sumber: Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Perhitungan korelasi sederhana hubungan antara X1 dan Y di tabel 4.8
diperoleh r sebesar 0,938. Perhitungan signifikansi menunjukkan 0,000 berarti
lebih kecil dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan biaya transportasi
dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan searah (positif).

Dalam perhitungan korelasi sederhana antara X2 dan Y diperoleh r sebesar
0,750, ditunjukkan dalam tabel 4.8. Signifikansi adalah 0,000 berarti lebih kecil
daripada 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan biaya penyimpanan dengan
omzet penjualan adalah kuat dan searah (positif).

Perhitungan korelasi sederhana antara X3 dan Y memperoleh r sebesar 0,959.

Signifikansi adalah 0,000 lebih kecil daripada 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa
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hubungan biaya penjualan dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan searah
(positif).  Hal ini ditunjukkan dalam tabel 4.8.

Tabel 4.9 Korelasi X1,X2,X3 dan Y

Variabel R R Square Adjusted R Square

Biaya Transportasi 0,980 0,961 0,959
Biaya Penyimpanan
Biaya Penjualan

Sumber: Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Perhitungan korelasi ganda pada tabel 4.9 menunjukkan r sebesar 0,980.
Berdasarkan hasil tersebut, tampak bahwa hubungan biaya transportasi, biaya
penyimpanan dan biaya penjualan dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan

searah (positif).

b) Uji signifikansi korelasi.
(1) Uji hipotesis korelasi X1 dan Y.

Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada atau tidak hubungan antara
biaya transportasi (X;) dengan omzet penjualan (Y), hipotesis menyatakan bahwa
ada hubungan biaya transportasi dengan omzet penjualan. Langkah-langkah
pengujian hipotesis adalah sebagai berikut:

(a) Menentukan Ho dan Ha (bentuk uji)

Ho:p=0 tidak ada hubungan biaya transportasi dengan omzet penjualan
Ha:p=0 adahubungan biaya transportasi dengan omzet penjualan

(b) Menetapkan taraf nyata atau taraf kekeliruan (o) / tingkat keyakinan atau
kepercayaan (1-a). Tingkat keyakinan sebesar 95% dan taraf nyata o = 5%
(c) Menarik kesimpulan
Berdasarkan perhitungan SPSS tersebut bahwa didapat t njwne adalah 20,606.

Dengan t hiwng > t woer atau 20,606 > 2,002 dan menunjukkan probabilitas
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signifikansi 0,000 < 0,05, maka Ho ditolak, hal ini artinya ada hubungan positif
dan signifikan antara biaya transportasi dengan omzet penjualan, dengan demikian
hipotesis penelitian diterima.

(2) Uji hipotesis korelasi X2 dan Y.

Bertujuan untuk mengetahui apakah ada atau tidak hubungan antara biaya
penyimpanan (X,) dengan omzet penjualan (Y), hipotesis menyatakan bahwa :
Ada hubungan biaya penyimpanan dengan omzet penjualan.

Langkah-langkah pengujiah hipotesis adalah sebagai berikut:

(a) Menentukan Ho dan Ha (bentuk uji)

Ho:p=0 Tidak ada hubungan biaya penyimpanan dengan omzet penjualan
Ha:p#0 Adahubungan biaya penyimpanan dengan omzet penjualan
(b)Menetapkan taraf nyata (o) / tingkat keyakinan (1-o) Tingkat keyakinan
sebesar 95% dan taraf nyata a = 5%.

(c)Menarik kesimpulan. Berdasarkan perhitungan SPSS, didapat t ., adalah
8,629. Dengan t pnjune lebih besar daripada t e atau 8,629 > 2,002 dalam
menunjukkan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05, maka Ho ditolak, artinya ada
hubungan positif dan signifikan antara biaya penyimpanan dengan omzet
penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian diterima.

(3) Uji hipotesis korelasi X3 dan Y.

Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada atau tidak hubungan antara
biaya penjualan (X3) dengan omzet penjualan (Y), hipotesis menyatakan bahwa :
Ada hubungan biaya penjualan dengan omzet penjualan.

Langkah-langkah pengu;ian hipotesis adalah sebagai berikut:

(a) Menentukan Ho dan Ha (bentuk uji)
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Ho:p=0 Tidak ada hubungan biaya penjualan dengan omzet penjualan
Ha:p=#0 Ada hubungan biaya penjualan dengan omzet penjualan

(b) Menetapkan taraf nyata (o) / tingkat keyakinan (1-a) Tingkat kepercayaan
atau tingkat keyakinan sebesar 95% dan taraf nyata o = 5%

(c)Menarik kesimpulan. Berdasarkan perhitungan SPSS maka diketahui t pipng
adalah 25,895. Dengan t hijung > t wbel atau 25,895 > 2,002 dalam menunjukkan
probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak, artinya ada hubungan
positif dan signifikan antara dengan omzet penjualan, dengan demikian hipotesis
penelitian diterima.

(4) Uji hipotesis korelasi X1, X2, X3 dan Y (ganda).

Bertujuan untuk mengetahui apakah secara berganda ada atau tidak hubungan
antara biaya transportasi, biaya penyimpanan dan hiaya penjualan (X1, X2, X3)
dengan omzet penjualan (Y), hipotesis menyatakan bahwa : Ada hubungan biaya
transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan dengan omzet penjualan.
Langkah-langkah pengujian hipotesis adalah sebagai berikut:

(a) Menentukan Ho dan Ha (bentuk uji)
Ho:p1=p=0 secara berganda tidak ada hubungan biaya transportasi,
biaya penyimpanan dan biaya penjualan dengan omzet

penjualan

Ha:p; #p,#0 secara berganda ada hubungan biaya transportasi, biaya

penyimpanan dan biaya penjualan dengan omzet penjualan

(b) Menetapkan taraf nyata (o) / tingkat keyakinan (1-a). Tingkat keyakinan

sebesar 95% dan taraf nyata oo = 5%

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



(c) Memilih uji statistik
Menggunakan tabel F

Frabel = F(1- ay{(ak=k), (dk=n-k-1)}

= F (1. @y f(dk=3), (ak= 60-3-1)}

=F (1-0,0512.56)

Cara mencari Fiupe = 3, sebagai angka pembilang

= 56, sebagai angka penyebut

Ftabel = 2,769
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(d) Menarik kesimpulan. Berdasarkan perhitungan SPSS, bahwa F hiwne

adalah 463,548. Dengan F piwng > F ber atau 463,548 > 2,769 artinya

secara berganda ada hubungan yang signifikan biaya transportasi, biaya

penyimpanan dan biaya penjualan dengan omzet penjualan, dengan

demikian hipotesis penelitian diterima.

e. Ujiregresi.

Analisis regresi sederhana digunakan untuk mengetahui ada tidaknya

kelinieran pengaruh variabel independent (bebas) terhadap variabel

dependent (terikat). Uji in1 meneliti sejauh mana pengaruh variabel bebas

(X) terhadap vanabel terikat (Y) setelah diketahui ada hubungan antar

variabel tersebut. Syaratnya data harus berdistribusi normal.

1) Analisis regresi.

a) Regresi X1 dan Y (sederhana).
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Hubungan regresi variabel X1 (biaya transportasi) dengan variabel Y (omzet

penjualan) dilakukan dengan penghitungan SPSS, dan terlihat pada tabel 4.10.

Tabel 4.10 Regresi X1 dan 'Y

Model Koefisien Regresi t-statistik Sig
Constant 9.328.000 6,704 0,000
Biaya Transportasi 18,113 20,606 0,000

Sumber: Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Perhitungan tabel 4.10 menghasilkan konstanta (intercept) a sebesar 9.328.060
dan koefisien regresi b sebesar 18,113 bentuk persamaan regresi linear sederhana
sebagai berikut:

Y =9.328.000 + 18,113X,

Dari persamaan regresi tersebut terlihat bahwa pengaruh biaya transportasi
terhadap omzet penjualan adalah searah (positif), hal tersebut ditunjukkan pada
koefisien regresi atau nilai b dalam persamaan regresi tersebut yang menunjukkan
angka positif sebesar 18,113 yang mengandung arti bahwa setiap kenaikan biaya
transportasi 1 rupiah akan ditkuti dengan kenaikan omzet penjualan sebesar
18,113 rupiah. Demikian pula sebaliknya, jika biaya transportasi mengalami
penurunan | rupiah rmaka omzet penjualan akan cenderung mengalami penurunan

sebesar 18,113 rupiah.

b) Regresi X2 dan Y (sederhana).
Hasil dari penghitungan dengan SPSS mengenai variabel X2 (biaya

penyimpanan) dengan variabel Y (penjualan) ditunjukkan pada tabel 4.11.
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Model | Koefisien Regresi t-statistik Sig
Constant 575.312 1,543 0,128
Biaya Penyimpanan 60,433 8,629 0,000

Sumber: Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan pada tabel 4.11,diperoleh
koefisien regresi a sebesar 575.312 dan koefisien regresi b sebesar 60,433 bentuk
persamaan regresi linear sederhana sebagai berikut:

Y =575.312+ 60,433X,

Dari persamaan regresi tersebut terlihat bahwa pengaruh biaya penyimpanan
terhadap omzet penjualan adalah searah (positif), hal tersebut ditunjukkan pada
koefisien regresi atau nilai b dalam persamaan regresi tersebut yang menunjukkan
angka positif sebesar 60,433 yang mengandung arti bahwa setiap kenaikan biaya
penyimpanan 1 rupiah akan ditkuti dengan kenaikan omzet penjualan sebesar
60,433 rupiah. Demikian pula sebaliknya, jika biaya penyimpanan mengalami
penurunan | rupiah maka omzet penjualan akan cenderung mengalami penurunan

sebesar 60,433 rupiah.

¢) Regresi X3 dan Y (sederhana).
Hasil dari penghitungan regresi yang dilakukan dengan SPSS antara variabel X3

(biaya penjualan) dengan variabel Y (omzet penjualan) ditunjukkan pada tabel

4.12.
Tabel 4.12 Regresi X3 dan Y
Model Koefisien Regresi t-statistik Sig
Constant 9.275.223 0,694 0,490
| Biaya Penjualan 29,663 25,895 0,000

Sumber: Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS
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Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.12 diperoleh konstanta (intercept) a
sebesar 9.275.223 dan koefisien regresi b sebesar 29,663 bentuk persamaan
regresi linear sederhana sebagai berikut:

Y =9.275.223 + 29,663 X;

Dari persamaan regresi tersebut terlihat bahwa pengaruh biaya penjualan
terhadap penjualan Vania adalah searah (positif), hal tersebut ditunjukkan pada
koefisien regresi atau nilai b dalam persamaan regresi tersebut yang menunjukkan
angka posttif sebesar 29,663 yang mengandung arti bahwa setiap kenaikan biaya
penjualan 1 rupiah akan diikuti dengan kenaikan omzet penjualan sebesar 29,663
rupiah. Demikian pula sebaliknya, jika biaya penjualan mengalami penurunan I
rupiah maka omzet penjualan akan cenderung mengalami penurunan sebesar
29,663 rupiah. Dan nilai koefisien a (intercept) adalah sebesar 9.275.223 yang
mempunyai arti apabila tidak terdapat biaya penjualan (X;=0), diperkirakan omzet
penjualan sebesar 9.275.223 rupiah.

d) Regresi X1, X2, X3 dan Y (ganda)

Hasil dan penghitungan yang dilakukan dengan SPSS diuraikan pada tabel 4.13.

Tabel 4.13 Regresi X1,X2,X3danY

L‘? =9.867.139 + 7,208X, + 6,766X, + 17,669X;
Variabel Koefisen Regresi t-statistik Sig

Konstanta 9.867.139 0,857 0,395

X1 = Biaya Transportasi 7,208 6,347 0,000

X2 = Biaya Penyimpanan 6,766 2,181 0,033

X3 = Biaya Penjualan 17,669 10,028 0,000

R2 =0,961

R =0,980

N = 60

Sumber: Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS
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Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.13 diperoleh a (intercept) sebesar
9.867.139; b, sebesar 7,208; b, sebesar 6,766; b; sebesar 17,669. Maka bentuk
persamaan regresi linear berganda adalah sebagai berikut:

Y =9.867.139 + 7,208X, + 6,766X; + 17,669X;

Persamaan regresi pada tabel 4.13 memperlihatkan bahwa pengaruh biaya
transportasi terhadap omzet penjualan adalah searah (positif), hal tersebut
ditunjukkan pada koefisien regresi atau nilai b; dalam persamaan regresi tersebut
yang menunjukkan angka positif sebesar 7,208 yang mengandung arti bahwa
setiap kenaikan biaya transportasi | rupiah akan diikuti dengan kenaikan omzet
penjualan sebesar 7,208 rupiah. Demikian pula sebaliknya, jika biaya transportasi
mengalami penurunan 1 rupiah maka omzet penjualan akan cenderung mengalami
penurunan sebesar 7,208 rupiah.

Dar1 persamaan regresi terlihat bahwa pengaruh biaya penyimpanan terhadap
omzet penjualan adalah searah (positif), hal tersebut ditunjukkan pada koefisien
regresi atau nilai b; dalam persamaan regresi tersebut yang menunjukkan angka
positif sebesar 6,766 yang mengandung arti bahwa setiap kenaikan biaya
penyimpanan 1 rupiah akan ditkuti dengan kenaikan omzet penjualan sebesar
6,766 rupiah. Demikian pula sebaliknya, jika biaya penyimpanan mengalami
penurunan | rupiah maka omzet penjualan akan cenderung mengalami penurunan
sebesar 6,766 rupiah. Hal in1 ditunjukkan pada tabel 4.13.

Dar1 persamaan regresi tersebut terlihat bahwa pengaruh biaya penjualan
terhadap omzet penjualan adalah searah (positif), di mana hal tersebut
ditunjukkan pada koefisien regresi atau nilai by dalam persamaan regresi tersebut

yang menunjukkan angka positit sebesar 17,669 yang mengandung arti bahwa
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setiap kenaikan biaya penjualan 1 rupiah akan diikuti dengan kenaikan omzet
penjualan sebesar 17,669 rupiah. Demikian pula sebaliknya, jika biaya penjualan
mengalami penurunan 1 rupiah maka omzet penjualan akan cenderung mengalami
penurunan sebesar 17,669 rupiah. Nilai koefisien a (intercept) adalah sebesar
9.867.139 yang mempunyai arti apabila tidak terdapat biaya transportasi, biaya
penyimpanan dan biaya penjualan (X, dan X, = 0), diperkirakan omzet penjualan
sebesar 9.867.139 rupiah..

2) Uji signifikansi regresi.

a) Uji hipotesis regresi X1 dan Y.

Hipotesis penelitian pertama menyatakan bahwa Ha : Ada pengaruh biaya

transportasi terhadap omzet penjualan

(1) Hipotesis yang akan diuji adalah sebagai berikut:

Ho: B =0, tidak ada pengaruh biaya transportasi terhadap omzet penjualan

Ha: B # 0, ada pengaruh biaya transportasi terhadap omzet penjualan

(2) Dengan taraf kekeliruan oo = 5% atau tingkat kepercayaan (1-a) = 1-5% =
95%, karena dengan semakin besar tingkat kepercayaan maka akan semakin
akurat hasil yang diperoleh.

(3)  tube = t(w2) (n-2) = 10,0,052(60-2) = 2,002
(4) Statistik thing

Berikut hasil perhitungan SPSS terlihat pada tabel 4.

Kriteria pengujian

Ho ditolak, Ha diterima t piwung < t (w2:n-2)

(5) Kesimpulan
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Dengan tingkat kekeliruan 5%, tingkat kepercayaan 95%, n = 60 atau t (9 0s/2:60-2)
diperoleh tghe sebesar 2,002 dapat dilihat bahwa tyin, = 20,606, lebih besar
daripada tgpe = 2,002 dan dengan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05 maka
signifikan, dan Ho ditolak yang artinya ada pengaruh positif dan signifikan biaya
transportasi terhadap omzet penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian Hal

diterima.

b) Uji Hipotesis Regresi X2 dan Y
Hipotesis penelitian kedua menyatakan bahwa :

H2 : Ada pengaruh biaya penyimpanan terhadap omzet penjualan
Hipotesis yang akan diuji adalah sebagai benkut:

Ho: B =0, tidak ada pengaruh biaya penyimpanan terhadap omzet penjualan

Ha: B #0, ada pengaruh biaya penyimpanan terhadap omzet penjualan

f. Untuk mencarn tg,he, peneliti menggunakan t, (o) = 5% atau tingkat
kepercayaan (1-a) = 1-5% = 95%, karena dengan semakin besar tingkat
kepercayaan maka akan semakin akurat hasil yang diperoleh.

g. tiabel = Yaw2) (-2)= t0.052)60-2= 2,002

h. Statistik thiwungKriteria pengujian adalah Ho ditolak, Ha diterima jika t pyng < t
(@/2n-2)

1. Kesimpulan

Dengan taraf kepercayaan 95%, taraf kekeliruan 5% , n = 60, dan t (0052:160-2)

diperoleh type sebesar 2,002, Dari perhitungan SPSS didapat thiwe = 8,629 di

mana lebih besar daripada tpe = 2,002 dan dengan probabilitas signifikansi 0,000

< 0,05 maka signifikan dan Ho ditolak, yang artinya ada pengaruh positif dan

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



16/41935.pdf
143

signifikan biaya penyimpanan terhadap omzet penjualan, dengan demikian
hipotesis penelitian Ha2 diterima.
¢) Uji Hipotesis Regresi X3 danY

Hipotesis penelitian ketiga menyatakan bahwa :
H3 : Ada pengaruh biaya penjualan terhadap omzet penjualan

(1) Hipotesis yang akan diuji adalah sebagai berikut:

Ho: =0, tidak ada pengaruh biaya penjualan terhadap omzet penjualan
Ha: B #0, ada pengaruh biaya penjualan terhadap omzet penjualan

(2) Dengan tingkat kekeliruan t, (a) = 5% atau tingkat kepercayaan (1-a) = 1-
5% = 95%, karena dengan semakin besar tingkat kepercayaan maka akan semakin
akurat hasil yang diperoleh.

(3) tiabe = Y2y (n2) = 10,0,052(60-2) = 2,002
(4) Statistik tyjung, dan hasil perhitungan SPSS, dapat dilihat pada tabel 4.17.

Kriteria pengujian Ho ditolak, Ha diterima t wjjung < t (w/2:n-2)

(5) Kesimpulan

Dengan taraf nyata oo =5% dan n = 60 atau t (gps2.60-2) diperoleh type sebesar
2,002. Dari perhitungan SPSS didapat thiung = 25,895 > tipe = 2,002 dan dengan
probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05 maka signifikan dan Ho ditolak, yang
artinya ada pengaruh positif dan signifikan biaya penjualan terhadap omzet

penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian Ha3 diterima.

d) Uji Hipotesis Regresi X1, X2, X3 dan Y (ganda)
Hipotesis penelitian menyatakan bahwa: Ada pengaruh biaya transportasi,
biaya penyimpanan dan biaya penjualan terhadap omzet penjualan. Langkah-

langkah pengujian hipotesis adalah sebagai berikut :
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(1) Menentukan Ho dan Ha (bentuk uji)
Ho:P)..B3=0 secara berganda tidak ada pengaruh biaya transportasi, biaya

penyimpanan dan biaya penjualan terhadap omzet penjualan

Ha:f,...B3#0 secara berganda ada pengaruh biaya transportasi, biaya

penyimpanan dan biaya penjualan terhadap omzet penjualan

(2) Menetapkan taraf nyata (o) / tingkat keyakinan (l-o) Tingkat keyakinan
sebesar 95% dan taraf nyata o0 = 5%
(3) Memilih uji statistik, menggunakan tabel F
Fiabel = F(l- a) {{dk=k), (dk=n-k-1)}
= F (1- ay{(dk=3), (dk=60-3-1y}
=F (1-00s512:56)
Cara mencari Fipe = 3, sebagai angka pembilang
= 56, sebagai angka penyebut

Fmbel - 2’769

Tabel 4.14 Uji Hipotesis Regresi X1,X2,X3 dan Y

Model Sum of Squares F Sig
Regresi 418.799.890,556 463,548 0,000
Residual 26.687.223 988
Total 445.487.114,544

Sumber : Data Diolah dari Lampiran 3SPSS

(4) Menarik kesimpulan
Berdasarkan penghitungan SPSS, bahwa didapat F hiung > F wubel atau 463,548 >

2,769 dan dengan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05 artinya secara berganda
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ada pengaruh yang signifikan biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya
penjualan terhadap omzet penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian ha

diterima. Hal ini dapat dilihat pada tabel 4.14.

f. Koefisien determinasi.
1) Koefisien determinasi X dan Y.

Tabel 4.15 Koefisien Determinasi X dan 'Y

Variabel R R Square Adjusted R Square
Biaya Transportasi (X1) 0,938 0,880 0,878
Biaya Penyimpanan (X2) 0,750 0,562 0,555
Biaya Penjualan (X3) 0,959 0,920 0,919

Sumber : Data Diolah dari Lampiran 3 SPSS

Perhitungan SPSS menguraikan perhitungan koefisen determinasi secara
sederhana, di mana setiap variabel X dihitung secara sendiri-sendiri dan dilihat
pengaruhnya terhadap variabel Y (penjualan). Hasil perhitungan menunjukkan
di mana R square sebesar 0,880 atau 88%. Hal ini menunjukkan besarnya variasi
dari biaya transportasi dalam menjelaskan omzet penjualan sebesar 88%
sedangkan sisanya 12% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti atau tidak
dimasukkan dalam model. Hal tersebut ditunjukkan pada tabel 4.15.
2)Koefisien Determinasi X2 dan Y

Hasil koefisien determinasi dari R square diuraikan pada tabel 4.15. Dar hasil
perhitungan SPSS di mana R square terlihat sebesar 0,562 atau 56,2%. Hal ini
menunjukkan besarnya variasi dari biaya penyimpanan dalam menjelaskan omzet
penjualan sebesar 56,2% sedangkan sisanya 43,8% dijelaskan faktor lain yang

tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.
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3) Koefisien Determinasi X3 dan 'Y

Tabel 4.15 menunjukkan hasil perhitungan SPSS di mana R square sebesar
0,920 atau 92%. Hal ini menunjukkan besarnya variasi dari biaya penjualan dalam
menjelaskan omzet penjualan sebesar 92% sedangkan sisanya 8% dijelaskan
faktor lain yang tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.
4) Koefisien Determinasi X1,X2,X3 dan Y (ganda)

Hasil koefisien determinasi dari R square ditunjukkan pada tabel 4.22.

Tabel 4.16 Koefisien Determinasi X1,X2,X3 danY

Variabel R R Square Adjusted R Square

Biaya Transportasi 0,980 0,961 0.959
Biaya Penyimpanan
Biaya Penjualan

Sumber : Data Diolah dari Lampiran

Hasil perhitungan tabel 4.16 menunjukkan R square sebesar 0,961 atau 96%.
Hal ini menunjukkan besarnya pengaruh variasi dari biaya transportasi, biaya
penyimpanan dan biaya penjualan dalam menjelaskan omzet penjualan, yaitu
sebesar 96% sedangkan sisanya 4% merupakan pengaruh faktor lain.
g.Interpretasi Hasil Penelitian

Berdasarkan pengolahan data dengan program SPSS dan analisis yang telah
dilakukan menunjukkan beberapa hal. Pengaruh biaya transportasi terhadap omzet
penjualan, dari perhitungan korelasi sederhana diperoleh r sebesar 0,938. Hal ini
menunjukkan bahwa hubungan biaya transportasi dengan omzet penjualan adalah
sangat kuat dan searah (positif). Dengan tarat keyakinan 95% dan taraf keraguan
5% dan n = 60 atau t (0s2.60-2) diperoleh tupe sebesar 2,002 dapat dilihat thiung =
20,606 > tupe = 2,002 dan dengan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05 maka

signifikan dan Ho ditolak yang artinya ada pengaruh positif dan signifikan biaya
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transportasi terhadap omzet penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian Hal
diterima.

Dengan melihat hasil perhitungan R square sebesar 0,880 atau 88%. Hal ini
menunjukkan besarnya kontribusi dart biaya transportasi dalam menjelaskan
omzet penjualan sebesar 88% sedangkan sisanya 12% dijelaskan oleh faktor lain
yang tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.

Pengaruh biaya penyimpanan terhadap omzet penjualan, dalam perhitungan
korelasi sederhana diperoleh r sebesar 0,750. Hal ini menunjukkan bahwa
hubungan biaya penyimpanan dengan omzet penjualan adalah kuat dan searah
(positif). Dengan taraf keyakinan 95% da n n = 60 atau t o s/.160-2) diperoleh tipel
sebesar 2,002 dapat tyjung = 8,629 lebih besar daripada tupe = 2,002 dan dengan
probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05 maka signifikan dan Ho ditolak, yang
artinya ada pengaruh positif dan signifikan biaya penyimpanan terhadap omzet
penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian Ha2 diterima.

Dengan melihat hasil perhitungan R square sebesar 0,562 atau 56,2%. Hal 1ni
menunjukkan besarnya kontribusi dari biaya penyimpanan dalam menjelaskan
omzet penjualan sebesar 56,2% sedangkan sisanya 43,8% dijelaskan faktor lain
yang tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.

Pengaruh biaya penjualan terhadap omzet penjualan, dalam perhitungan
korelast sederhana diperoleh r sebesar 0,959. Hal ini menunjukkan bahwa
hubungan biaya penjualan dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan
searah (positif). Dengan taraf keyakinan 95% dan taraf keraguan o =5% dan n =
60 atau t (0sn.60-2) diperoleh tane sebesar 2,002 dapat dilihat tyiune = 25,895

lebih besar dartpada type = 2,002 dan dengan probabilitas signifikansi 0,000 <

Ay
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0,05 maka signifikan dan Ho ditolak, yang artinya ada pengaruh positif dan
signifikan biaya penjualan terhadap omzet penjualan, dengan demikian hipotesis
penelitian Ha3 ditenima.

Dengan melihat hasil perhitungan R square sebesar 0,920 atau 92%. Hal ini
menunjukkan besarmnya vanasi dani biaya penjualan dalam menjelaskan omzet
penjualan sebesar 92%, sedangkan sisanya 8% dijelaskan faktor lain yang tidak
diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.

Pengaruh biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan secara
bersama-sama terhadap omzet penjualan, korelasi ganda diperoleh r sebesar 0,961
berarti hubungan biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan
dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan searah (positif).

Uji hipotesis korelasi ganda menunjukkan ada hubungan positif dan sangat
signifikan antara biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan
dengan omzet penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian diterima.

Uji hipotesis regresi ganda menunjukkan ada pengaruh positif dan signifikan
biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan terhadap omzet
penjualan, dengan demikian hipotesis penelitian diterima.

Koefisien determinasi ganda, besarnya pengaruh positif dart biaya transportasi,
biaya penyimpanan dan biaya penjualan terhadap omzet penjualan sebesar 98%
sedangkan sisanya 2% disebabkan oleh faktor-faktor lain yang tidak dianalisis
dalam penelitian ini (contohnya: tingkat inflasi, persaingan, promosi, kondisi

ekonomi, sosial dan politik).
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C. Pembahasan
1. Strategi Saluran Distribusi Alternatif

Setelah mengamati saluran distribusi Vania dan hasil penguraian analisis
menggunakan five forces model, matriks SWOT dan pengaruh biaya saluran
Rindu Alam Indah terhadap penjualan adalah sangat kuat, maka perusahaan
memerlukan pengamatan dan mengambil tindakan-tindakan yang dianggap perlu.

2.Langkah-langkah Penyusunan Strategi Distribusi Alternatif

Menganalisa situasi dan tingkat
kebutuhan yang diinginkan pelanggan
1. Lot Size
Waktu tunggu
Kenyamanan spasial
Variasi Produk
Dukungan jasa

l

Menentukan tujuan dan hambatan
I. Meminimalkan total biaya saluran
2.  Tetap menyediakan tingkat output jasa
3. Positioning dalam bisnis air mineral

l

Mengidentifikasi Strategi Saturan Distribusi
Tipe perantara
Banyaknya perantara
Syarat-syarat dan tanggung jawab perantara

P

o 19 =

Mengevaluasi Saluran Distribusi
vang Digunakan

Bagan 4.4 Analisis Strategi Saluran Distribusi CV Rindu Alam Indah

Bagan 4.4 menunjukkan analisis strategl saluran distribusi menurut Kotler
(2009), beberapa langkah yang harus diambil perusahaan dalam menganalisis

saluran distribusi Vania yaitu:
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a. Menganalisa situasi dan tingkat kebutuhan pelanggan

Dalam menjalankan bisnisnya CV Rindu Alam Indah harus memahami
lingkungan dan pasar yang akan dimasukinya. Faktor internal perusahaan atau
kemampuan perusahaan harus diperhatikan guna menghasilkan output jasa yang
baik. Kemampuan perusahaan dapat dilthat darn beberapa faktor sebagai berikut:
1) Faktor Pemasaran.

Pemasaran terbagi menjadi: Pangsa pasar yang akan dilayani, produk
perusahaan, citra dan kualitas produk, saluran distribusi yang digunakan, strategi
penetapan harga, loyalitas kepada merek. CV Rindu Alam Indah harus mampu
memahami pangsa pasar yang akan dilayani, apakah skala lokal atau nasional.
Berikut adalah daftar pertanyaan yang dapat digunakan untuk menentukan
kekuatan dan kelemahan perusahaan dari aspek pemasaran (Christiananta,
Supratiwi, Daniel, 2012):

a)  Apakah pasar telah disegmentasi dengan efektit?

b)  Apakah posisi perusahaan di antara pesaingnya sudah baik?

c)  Apakah pangsa pasar perusahaan telah meningkat?

d)  Apakah saluran distribusi yang digunakan sudah dapat diandalkan, dan
biayanya sudah efektit?

e)  Apakah perusahaan telah memiliki organisasi pemasaran yang efektif?

f)  Apakah perusahaan melakukan riset pasar?

g)  Apakah kualitas produk dan layanan kepada konsmen sudah baik?

h)  Apakah barang yang ditawarkan sudah dikenakan harga yang pantas?

1) Apakah perusahaan memiliki strategi promost, iklan, dan publikasi

yang efektif?
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}J)  Apakah rencana dan anggaran pemasaran sudah efektif?
k)  Apakah manajer pemasaran telah memiliki pengalaman dan pelatihan
yang cukup?
Dari 11 pertanyaan ini dapat dilihat kemampuan pemasaran CV Rindu
Alam Indah, apakah telah melakukan usaha pemasaran dengan efektif ataukah
belum.
2) Faktor Keuangan dan Akuntansi.

Faktor keuangan dan akuntansi terbagi: Kemampuan perusahaan mendapatkan
modal, hubungan dengan para investor dan pemilik, biaya masuk ke industri dan
hambatan masuk, pengendalian biaya yang efektif, Price Earning Ratio, efisiensi
dan efektifitas sistem akuntansi dan administrasi. Kondisi keuangan sering
digunakan sebagai ukuran tunggal untuk menentukan posisi persaingan
perusahaan dan daya tarik bagi investor. Berikut daftar pertanyaan dalam audit
keuangan akuntansi:

a) Di manakah kekuatan dan kelemahan perusahaan secara finansial seperti
yang diindikasikan rasio keuangan?

b) Dapatkah perusahaan memenuhi kenaikan modal jangka pendek yang
dibutuhkannya?

¢) Dapatkah perusahaan memenuhi kenaikan modal jangka panjang yang
dibutuhkannya?

d) Apakah perusahaan memiliki modal kerja yang cukup?

e) Apakah prosedur penganggaran modal efektit?

f) Apakah kebijakan pembayaran dividen dapat dipertanggungjawabkan?

g) Apakah perusahaan memilliki hubungan yang baik dengan para investor?
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h) Apakah manajer keuangan perusahaan memiliki kemampuan dan pelatihan
yang baik?
3) Faktor Produksi, Operasi dan Teknik.

Faktor ini terbagi: Biaya produksi dan ketersediaan bahan baku, hubungan
dengan pemasok, lokasi fasilitas produksi (tata letak), skala ekonomis, efisiensi
teknis fasilitas dan utilisasi kapasitas.

Fungsi produksi operasi meliputi semua aktivitas yang mentransformasikan
input menjadi output barang. Aktivitas in1 merupakan bagian terbesar dan aset
SDM dan aset modal suatu perusahan. Kekuatan dan kelemahan fungsi
manajemen produksi berarti sukses atau gagalnya perusahaan. Produk yang
dihasilkan CV Rindu Alam Indah berupa AMDK yang diambil dari mata air
Gunung Salak. Keluhan dari beberapa konsumen, terkadang agak keruh, dan rasa
agak pahit, walaupun tidak selalu. Hal in1 disebabkan mesin-mesin yang harusnya
sudah diganti, masih tetap digunakan demi menghemat biaya produksi.
Penggunakan bahan pembersth atau penyulingan air menggunakan standar
penyulingan yang ketat, seharusnya menambah standar fluoride yang tepat,
sehingga menghasilkan rasa yang cocok untuk konsumen. Ph air yang digunakan
perlu dikaji, apakah sudah tepat atau belum, bila pH rendah dapat menimbuikan
rasa pahit. Lalu penggunaan cartridge carbon block yang terlalu banyak dapat
mengakibatkan rasa pahit. Cartridge carbon block ini berfungsi untuk menyerap
bau dan menjernihkan air. Bahan pembersih lainnya seperti karbon aktif granular
yang diletakkan di dalam tabung filter air, bila masih baru dan pembersihannya
(backwash) kurang lama, maka air akan terasa agak pahit walaupun pH air nya

standar. Para ahli yang mensterilkan air Vania harus meneliti lebih lanjut
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komposisi AMDK, sehingga tekstur rasa, warna dan bau benar-benar berkualitas
tinggl. Walaupun Vania telah memperoleh sertifikat SNI, tetapi produk harus
selalu dipantau dengan baik oleh para ahli yang memproduksit AMDK Vania.

Variasi kemasan produk merupakan kelemahan selajutnya. Produk-produk
yang dihasilkan Vania tidak berbeda dengan produk AMDK lainnya. Galon,
botol, dan cup merupakan hal yang biasa dalam bentuk produk yang dihasilkan.
Bila perusahaan berinovasi mengemas produk Vania dengan kemasan yang
menarik, maka diprediksi penjualan akan meningkat. Berikut daftar pertanyaan
audit produksi operasi:

a) Apakah pasokan bahan baku, bahan penolong dapat diandalkan dan layak
pakai?

b) Apakah fasilitas, peralatan, mesin dan kantor berkondisi baik?

c) Apakah kebijakan pengendalian dan prosedur persediaan efektit?

d) Apakah kebijakan pengendalian dan prosedur kualitas operasi efektif?

e) Apakah fasilitsas, sumber daya dan pasar berlokasi strategis?

f) Apakah perusahaan memiliki kompetensi kemampuan teknologi?

4) Faktor Sumber Daya Manusia (SDM).

Faktor SDM terbagi: Efektivitas manajemen SDM, Efektivitas dan efisiensi
pelatihan dan pengembangan SDM, Efektivitas sistem upah, tingkat perputaran
karyawan, kemampuan dan pengalaman SDM. SDM dalam CV Rindu Alam
Indah merupakan salah satu faktor penentu dalam keberhasilan perusahaan
mencapai tujuannya. CV Rindu Alam Indah tempat penulis mengadakan
penelitian memiliki pegawai berjumlah 70 orang hingga pertengahan tahun 2012,

dan menjadi 47 orang di tahun 2013. Hal ini disebabkan banyaknya pegawai
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dinon aktitkan, dengan alasan pengetatan biaya pérusahaan, dan beberapa pegawai
mengundurkan din dengan alasan ingin mencari pengalaman baru. Dengan
kondisi laba yang menurun, maka CV Rindu Alam Indah melakukan
pemberhentian pegawal, guna menjaga agar keuntungan perusahaan tidak
menurun terlalu jauh. Karyawan bagian transportasi pengiriman sebanyak 22
orang (5 supir dan 16 tenaga pengangkut), bagian administrasi pembukuan
sebanyak 5 orang, bagian pergudangan sebanyak 5 orang, keamanan 4 orang,
bagian penagihan 4 orang, dan sisanya adalah tenaga marketing. Pemberhentian
pegawai dilakukan secara bertahap, dimulai dari tahun 2012 hinga pertengahan
tahun 2013.

Dengan berkurangnya pegawai, maka beberapa kesulitan pun timbul, antara
lain:
a) Kesulitan memenuhi jadwal waktu pengiriman yang ditentukan.
Dengan berkurangnya pegawai terutama bagian transportasi dan pengepakan,
maka produk Vania sering diatar tidak tepat waktu. Satu har1 Vania diantarkan ke
konsumen oleh enam truk pada tahun sebelum 2012, tetapi di tahun 2013 hanya
diantar oleh empat truk, akibat keluarnya beberapa supir dan bagian
pengangkutan/pengiriman. Bila satu truk dapat melayani 10 tujuan sehari, dengan
berkurangnya pegawai maka satu truk harus mengantar lebih dari 15 tujuan. Hal
ini tentulah sulit dilakukan tepat waktu, terutama bila melihat kemacetan di
Jakarta dan sekitarnya. Truk bagian pengambilan produk Vania darn pabrik pusat
di Bogor pun menjadi berkurang jadwal pengirimannya akibat beberapa supir dan
pegawai di Bogor di non aktifkan. Hal in1 mengakibatkan terganggunya pasokan

Vania yang didistribusikan ke konsumen. Bila konsumen sudah membutuhkan
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Vania tetapi produk Vania terjadi kekosongan, maka konsumen akan segera
mencari produk AMDK pengganti guna memenuhi kebutuhan akan air minum
yang tidak dapat ditawar lagi waktunya.
b) Tenaga marketing yang berkurang mengakibatkan berkurangnya usaha
mempromosikan Vania, terkadang tenaga marketing yang ada kurang piawai
dalam mencan konsumen baru.
c) Makin lambatnya pengadministrasian transaks: yang ada, sehingga
menimbulkan ketidakpuasan konsumen.
Untuk mengatasinya, perusahaan perlu menerapkan Perencanaan SDM yang
baik. Beberapa daftar pertanyaan untuk mengukur kekuatan dan kelemahan
perusahaan untuk audit SDM:
(1) Apakah SDM perusahaan sudah mampu melaksanakan tugas sesuai
posisinya?
(2) Apakah pelatihan SDM sudah efektit?
(3) Apakah tingkat perputaran karyawan tinggi?
(4) Apakah sistem imbalan yang diberikan kepada karyawan sudah sesuai?
S) Faktor Organisasi dan Perencanaan Umum.
Faktor ini terbagi: Struktur organisasi, iklim organisasi, sistem perencanaan
strategik, sistem pengendalian organisasi.
6) Faktor Sistem Informasi.

Faktor sistem informasi terbagi: Ketepatan waktu dan informasi, relevasi
informasi untuk pengambilan keputusan, kemampuan manajemen dan pegawai
untuk memanfaatkan informasi. Informasi menghubungkan semua fungsi bisnis

secara bersama dan menyedeiakan dasar untuk membuat keputusan manajerial.
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Informasi menunjukkan sumber utama kekuatan dan kelemahan bersaing

perusahaan. Sistem informasi manajemen bertujuan untuk memperbaiki kinerja

perusahaan dengan perbaikan kualitas keputusan manajerial. Dalam persaingan

bisnis dewasa ini, CV Rindu Alam Indah harus memiliki sistem informasi

manajemen yang baik, sehingga mampu bersaing secara kompetitif. Berkut

daftar pertanyaan audit sistem informasi:

a) Apakah semua manajer di perusahaan menggunakan sistem informasi untuk
membuat keputusan?

b) Apakah ada posisi manajer eksekutif informasi?

c) Apakah data dalam sistem informasi perusahaan diperbaharui secara teratur?

d) Apakah semua manajer dalam perusahaan memberikan input ke dalam
sistem informasi perusahaan?

e) Apakah ada password yang efektif untuk memasukkan ke dalam sistem
informasi perusahan?

f) Apakah perumus strategi perusahaan mengenal sistem informasi pesaing?

g) Apakah sistem informasi mudah digunakan?

h) Apakah pelatihan komputer tersedia bagi pemakai sistem informasi?

1) Apakah sistem informasi perusahaan secara terus-menerus disempurnakan
isinya dan kemudahan penggunanya?

Tahap akhir dari pelaksanaan audit strategik manajemen internal adalah
membuat ringkasan berupa hasil identifikasi kekuatan dan kelemahan CV Rindu
Alam Indah. Dari audit internal di atas, maka CV Rindu Alam Indah dapat
menilai kemampuan internal perusahaan di bidang pemasaran, akuntansi, produksi

dan operasi, SDM, organisasi, dan sistem informasi. Top manager beserta seluruh
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anggota perusahaan dapat menilai pembobotan fakitor-faktor di atas, yang sesuai
dengan ketentuan strategik, lalu membuat ringkasan. Ringkasan tersebut dapat
berupa matriks evaluasi faktor internal atau Internal Factor Evaluation (IFE
Matrix) yaitu alat formulasi strategi yang meringkas dan mengevaluasi kekuatan
dan kelemahan utama di area fungsional bisnis.

Setelah mengetahui kekuatan dan kelemahan CV Rindu Alam Indah, pihak
manajemen perusahaan harus mengetahui kebutuhan yang diinginkan pelanggan,
di antaranya /ot size, waktu tunggu, keadaan nyaman, variasi produk dan
dukungan jasa.

Lot size merupakan jumlah unit yang diizinkan saluran untuk dibeli oleh
konsumen. Untuk pabrik, CV Rindu Alam Indah menerima order yang cukup
besar, baik berupa ratusan galon seminggu dan ribuan AMDK dalam karton
kardus dengan ukuran satu botol 240 ml. Untuk pengecer, CV Rindu Alam Indah
menerima order puluhan galon dan ratusan kardus berisi Vania berukuran 240 ml
dan 1500 ml. Untuk perumahan Vania dipesan oleh konsumen berupa beberapa
galon air untuk seminggu, biasanya mencapai 10 galon untuk satu rumah, dalam
waktu satu minggu.

Waktu tunggu dan waktu pengiriman. Konsumen menyukai pengiriman
produk Vania secara cepat dan tepat waktu, jadi konsumen tidak perlu lama
menunggu. Dalam hal ini perusahaan terkadang kurang tepat waktu dalam
pengiriman Vania, semisal seharusnya delivery ke perumahan dilakukan tiap
Senin, bila ada kesulitan teknis, seperti kerusakan truk atau absennya salah satu
sopir truk armada perusahaan, maka delivery dapat mundur hingga han Selasa.

Pelayanan yang diberikan CV Rindu Alam Indah kurang memuaskan pelanggan,
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terutama dalam segi ketepatan waktu pengiriman, dan keramahan para tukang
angkut galon, yang menurunkan galon dari truk ke konsumen. Hal ini didapat
penulis dari wawancara kepada beberapa konsumen pengguna Vania seperti
konsumen perumahan dan restauran.

Kenyamanan spasial yaitu tingkat di mana saluran pemasaran membuat
konsumen lebih mudah membeli produk. Dengan banyaknya agen atau pengecer,
maka memudahkan konsumen untuk membeli produk Vania. Menurut penulis,
CV Rindu Alam Indah kurang memperbanyak jumlah pengecer atau agen. Bila
jumlah perantara semakin banyak, maka konsumen akan semakin mudah membel
produk Vania, sehingga omzet penjualan akan lebih meningkat. Hal ini dapat

digambarkan pada bagan 4.5.

M

()

Bagan A Bagan B

Bagan 4.5 Keuntungan Menggunakan Saluran Distribusi Tingkat Dua

Keterangan:

M : Manufacturer (Produsen)
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C : Consumen (Konsumen)
W @ Wholesaler
R : Retailer (Pengecer)

P : People (Masyarakat)

Bagan A  menggambarkan bila produsen (CV Rindu Alam Indah)
mendistribusikan Vania langsung kepada 5 konsumen, berarti mengadakan 5
kontak dan 5 biaya. Bagan B menggambarkan bila produsen (CV Rindu Alam
Indah) mendistribusikan kepada wholesaler, di mana memiliki ratusan bahkan
ribuan pelanggan. Jumlah kontak yang dilakukan hanya | kali, yang berarti 1 kali
biaya. Wholesaler kemudian meneruskan kepada pengecer di mana pengecer
memiliki 5 konsumen. Jumlah pengecer di sini bukan hanya satu, tetapi dapat
mencapai puluhan pengecer, seperti toko-toko kelontong yang berada di lokasi
perumahan. Wholesaler X di Jakarta dapat menjual kepada pengecer maupun
konsumen yang membutuhkan. Pembelian pun tidak bisa hanya satuan,
melainkan minimal beberapa unit. Barang konsumsi lain seperti sabun dijual per
lusin. Gerai whole saler X tersebut memiliki tidak kurang dari 10 gerai di Jakarta
saja.
2.Menentukan tujuan dan hambatan

CV Rindu Alam Indah harus merencanakan secara efektif untuk menentukan
segmen pasar yang dilayani, terkait strategi distribusinya. Perusahaan dapat
memilih distribusi langsung yang tidak memakan banyak biaya, hal in1 dapat
dilakukan pada konsumen yang jaraknya tidak terlalu jauh dar kantor perusahaan.

Dalam kondisi yang kompetitif di mana banyak produk AMDK bermunculan,
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manajemen perusahaan harus mengatur pengeluaran biaya saluran distribusi
seminimal mungkin, namun tetap sesuai menyediakan output jasa yang
diinginkan pelanggan. Perusahaan harus melihat peluang pasar yang
mendatangkan keuntungan. Vania harus segera diperkenalkan secara luas dengan
promosi yang baik, sehingga akan meningkatkan penjualan. Pihak intelejen dari
perusahan harus jeli melihat trend pasar yang sedang berlangsung, misalnya pasar
membutuhkan kemasan yang lebih kecil, maka perusahaan sebaiknya segera
berinovasi dalam menambah bentuk kemasan yang sesuai dengan selera
konsumen. Vania belum melakukan seluruh hal tersebut secara maksimal.

3. Mengidentifikasi strategi saluran distribusi dan penjualan

Keputusan perusahaan menentukan jenis saluran distribusi dan produk Vania
harus dirancang secara cermat. Setelah melihat informasi data penjualan dan biaya
distribusi, CV Rindu Alam Indah harus segera mengambil tindakan untuk
menetapkan keputusan, apakah tetap bertahan dengan strategi tingkat nol dan
tingkat satu, atau memodifikasi saluran distribusinya guna mencapai profit
perusahaan yang lebih baik. Hal ini tentulah sangat menghemat biaya distribusi
produsen dan menghemat waktu yang dimiliki produsen dan konsumen.

Stern dan Sturdivant (sebagaimana dikutip dalam Kotler, Leong, dan Tan,
2000) menyatakan bahwa bila CV Rindu Alam Indah hendak mengubah strategi
saluran distribusinya, maka perusahaan perlu mengambil langkah-langkah untuk
memodifikasi saluran distribusi Vania, dan terdapat delapan langkah.

Langkah pertama memahami yang dibutuhkan pelanggan, yaitu memahami
tingkat kebutuhan jumlah produk yang diinginkan pelanggan seefektif mungkin.

Perusahaan harus memprediksi secara efisien dan efektif jumlah produk Vania
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yang dihasilkan, jangan meleset terlalu jauh dari realisasi. Bila produk yang
dihasilkan tidak langsung diserap pasar, besar kemungkinan akan menumpuk di
gudang yang nantinya akan mengurangi kualitas produk dan menimbulkan
kerugian.

Langkah kedua penyusunan sistem distribusi altematif yang mampu
memberikan layanan yang lebih baik dari distribusi sebelumnya. CV Rindu Alam
Indah sebaiknya perlu menambah jumlah perantara dalam saluran distribusinya,
seperti menambah agen, wholesaler, atau pengecer di tempat-tempat yang
berpeluang baik. Dengan menambah jumlah perantara, diharapkan produk Vania
akan segera dikenal masyarakat. Kotler (2009: 115) menyatakan bahwa
perusahaan harus melihat alternatif saluran yang terbagi ke dalam tiga elemen
yaitu: jenis perantara yang tersedia, dalam hal ini CV Rindu Alam Indah harus
melihat apakah jumlah perantara yang ada telah cukup. Bila belum maka
sebaiknya segera menambah lagi. Jenis perantara bisnis yang memungkinkan
untuk produk Vania perlu dikaji dengan baik, apakah perlu menambah perantara
berupa agen atau distributor, ataukah memperbanyak pengecer dengan
menempatkan di gerai-gerai toko terkemuka, yang banyak tersebar di Jakarta dan
sekitarnya.

Langkah ketiga CV Rindu Alam Indah perlu segera melihat kemungkinan
kelayakan dan biaya distribusi alternatif, misalnya saluran dua tingkat yaitu
menambah pengecer wholesaler. Perusahaan harus segera mengkalkulasi biaya
bila ingin memasukkan produk Vania ke wholesaler, serta meneliti persyaratan
dan tanggung jawab perusahaan dan wholesaler. Bila efisien dan efektif, CV

Rindu Alam Indah segera mengimplementasi perubahan strategi distribusinya.
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Langkah keempat pengumpulan tujuan para manajer perusahaan. Di sini
biasanya ada manajer yang mempertahankan pendapatnya guna menolak
perubahan, seperti tetap mempertahankan sistem distribusi langsungnya, yaitu
saluran nol tingkat, guna dapat mengawasi secara langsung pelayanan bagian
pengiriman, dan mendekatkan hubungan emosional dengan pelanggan.

Langkah kelima membandingkan antara pilihan yang tersedia berdasarkan
kriteria manajemen pada satu sisi dan kriteria distribusi ideal pelanggan pada sisi
yang lain. CV Rindu Alam Indah harus melihat kendala-kendala yang akan
terjadi bila menggunakan distribusi alternatif yang ideal, yaitu saluran tingkat dua
atau bahkan tingkat tiga.

Langkah keenam meminta manajemen dan ahli-ahli keuangan yang dipilih
guna meninjau ulang asumsi-asumsi kunci manajemen. Manajemen perlu
mengetahui biaya dan asumsi mereka mengenai kendala, keuntungan dan risiko
dari mengubah asumsi-asumsi tersebut.

Langkah ketujuh manajemen diminta untuk menghadap: kesenjangan antara
sistem distribusi saat ini dan sistem yang ideal menurut manajemen, dan
menyetujui perubahan apa yang bersedia mereka buat. Segala perbedaan
distribusi lama dibandingkan dengan baru harus diminimalisir kelemahannya.

Langkah kedelapan menyiapkan rencana untuk mengimplementasikan
perubahan-perubahan yang telah disepakati. Bila mungkin sebaiknya dimulai
perubahan dari skala kecil untuk mengidentifikasi akibat positif atau negatif yang
mungkin akan timbul.

Delapan langkah tersebut dibuat tidak untuk menghilangkan sistem distribusi
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lama, tetapi memperbaharuinya guna memperhatikan kebutuhan dan kepuasan
pelanggan. Perusahaan yang tidak memperbaharui sistem distribusinya, akan
mengalami kemuduran bahkan lenyap dari pasar. CV Rindu Alam Indah harus
segera menentukan tipe perantara yang akan digunakan. Kedua menentukan
jumlah perantara yang akan digunakan guna mendistribusikan Vania. Yang
ketiga apakah syarat dan tanggung jawab anggota saluran yang lama telah
berjalan dengan baik, bila telah berjalan baik maka perlu ditambahkan bonus bagi
anggota saluran yang berhasil menjual Vania dalam jumlah yang besar. Bisa
berupa bonus atau keringanan masa pembayaran kredit. Bila ada anggota saluran
yang kurang memenuhi syarat dan tanggung jawabnya, perusahaan harus segera
mengevaluasi, dan mengadakan langkah selanjutnya yaitu dengan menegur
anggota saluran tersebut. Bila masih sulit maka perlu diambil tindakan yang tepat
apakah perjanjian bisnis masih bisa dipertahankan atau tidak. Hal ini tidak dapat
dibiarkan karena akan mengganggu kelancaran usaha perusahaan.

Dari bagan 4.6, CV Rindu Alam Indah menjual Vania kepada wholesaler, dan
dari whole saler dijual kepada pengecer, dan dijual kembali kepada konsumen.
Tingkat saluran yang digunakan adalah saluran tingkat dua, yaitu menggunakan
dua perantara. Wholesaler di Indonesia adalah perantara yang membeli dalam
jumlah besar yang dijual kembali kepada pedagang, bahkan kepada konsumen
yang bersedia membeli dalam jumlah besar. Jadi konsumen pun dapat membeli
dari wholesaler, asalkan bersedia membeli dalam jumlah yang besar, bukan satuan
atau eceran. Bila CV Rindu Alam Indah akan memasuki saluran 1ni, maka

diperlukan kesiapan berupa penambahan modal yang besar, karena berarti akan
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menambah logistik, dan pengiriman dalam jumlah besar. Di samping itu terdapat

biaya-biaya yang tidak dapat dikatakan kecil bila memasuki wholesaler.

CYV Rindu Alam
Indah

l

Wholesaler

l

Pengecer

)

Konsumen

Bagan 4.6 Strategi Saluran Distribusi Alternatif

Bila CV Rindu Alam Indah mendistribusikan melalui saluran distribusi tingkat
dua sepertt wholesaler, maka didapat berbagai keuntungan.
a. Keuntungan pertama adalah meminimalkan jumlah biaya transportasi,
terutama dalam mencakup coverage wilayah yang luas. Dengan menggunakan
pengecer tingkat dua, di mana perantara ini memiliki konsumen yang banyak
sekali, maka CV Rindu Alam Indah mendapatkan pelanggan potensial yang
jumlahnya dapat mencapai ribuan pelanggan baru.
b. Keuntungan kedua  menghemat waktu pelanggan untuk mendapatkan
Vania, wholesaler dapat menggantikan fungsi sebagai penyimpan barang, dan

tempat promost karena konsumen yang baru mengetahui Vania akan mencoba
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produk Vania dan menjadi pelanggan yang potensial. Banyaknya jumlah pengecer
memudahkan konsumen yang loyal terhadap produk Vania, untuk membeli
produknya, baik berupa galon maupun gelas cup. Konsumen dibantu dalam
menghemat biaya transportasi, dan waktu pencarian produk. Misalkan seseorang
akan membeli produk Vania berupa lima galon, maka ia tidak perlu menelpon
perusahaan dulu untuk memesannya, cukup ia keluar rumah dan langsung
mendapatkan produk Vania. Hal ini yang tidak terdapat dalam penjualan Vania.
Dengan agen atau wholesaler maka Vania dapat didistribusikan secara lebih luas
hingga menjangkau konsumen, baik perumahan maupun kantor-kantor.
Penggunaan agen atau distributor seperti AMDK yang lain, terbukti dapat
menaikkan penjualan. Perusahaan dapat menggunakan pengecer modern seperti
minimarket-minimarket yang banyak jumlahnya di Indonesia. Gerainya dapat
mencapal 8 ribu lebih. Bila satu gerai memesan 2 lusin (24) buah, maka
penjualan Vania akan meningkat hingga ratusan ribu galon per minggu.

c. Keuntungan ketiga meminimalkan jumlah trasaksi dengan konsumen.
Jumlah hubungan antara produsen, perantara, dan efisiensi kontaktual dengan
konsumen dapat diefisiensi oleh saluran distribusi. Jumlah hubungan antara
produsen, perantara dan efisiensi kontaktual dengan konsumen sangatlah banyak.
Kotler (2009) menyatakan bahwa bila produsen menjual langsung ke konsumen
tanpa perantara, diperlukan 9 jumlah hubungan. Bila produsen menggunakan
pedagang besar dan pengecer, maka hanya diperlukan 6 jumlah hubungan, yang
berarti mengefisiensi sebanyak 3 jumlah hubungan yang akan menghemat biaya

saldis.
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CV Rindu Alam Indah sebaiknya memilih pengecer atau agen yang memiliki
lokasi strategis, dan memiliki banyak pelanggan. Dengan menyalurkan melalui
mereka, dan dengan promosi yang baik seperti pengunjung boleh mencoba sampel
gratis, atau potongan diskon hingga waktu tertentu, konsumen akan tertarik dan
mencoba produk Vania. Dengan demikian produk Vania dapat mulai masuk ke
masyarakat. Bila konsumen merasa puas dengan rasa dan pelayanan pengecer,
maka konsumen dapat menjadi pelanggan Vania.

Bila kebutuhan satu pelanggan yang memiliki keluarga berjumlah 5 orang,
kebutuhan satu orang adalah minimal 8 gelas sehari (setara dengan 2 liter). Untuk
lima orang dibutuhkan minimal 40 gelas sehari. Maka untuk satu galon
dibutuhkan maka dibutuhkan minimal satu han untuk satu galon untuk memenuhi
kebutuhan konsumsi minum dan memasak. Satu bulan membutuhkan 30 galon.
Kebutuhan ini sangat menguntungkan bagi Vania untuk didisribusikan di
wholesaler tersebut. Bila terdapat 3 keluarga (15 orang) dalam satu hari Vania
dapat terjual 3 galon, dan | bulan (30 hari) dapat terjual minimal 90 galon isi 19
liter. Bila ada minimal 20 keluarga, maka dapat diprediksikan penjualan Vania
akan meningkat. Keuntungan bila Vania menginm produknya di wholesaler
adalah sebagai promosi, karena banyak sekali pengunjung yang mengunjungi
wholesaler, sehari bisa mencapai 5.000 orang, bahkan bila akhir pekan dapat
mencapai dua kali lipat.

Sebaiknya perusahan meniru strategi perusahaan alat berat seperti Komatsu
yang berasal dan Jepang. Zheng dan Fu (2010) meneliti strategi Komatsu
meluaskan pemasaran nya di Cina. Komatsu melakukan strategi dengan banyak

pengecer, agen, dan distributor, sehingga Komatsu telah melakukan strategi
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distribusi tingkat tiga. Dengan memperbanyak perantara seperti agen, distributor,
dan pengecer, Komatsu mudah dibeli oleh konsumen kapanpun konsumen
memerlukannya. Banyak tempat menyediakan peralatan dari Komatsu, sehingga
konsumen sangat diuntungkan pada biaya membeli, waktu tunggu untuk
mendapat produk tidak memakan waktu lama, pelayanan affer service yang
terjamin, dan sebagainya. Selain melalui pengecer, Komatsu juga menggunakan
distributor yang khusus menjual produk Komatsu, dan tidak boleh menjual produk
pesaing Komatsu. Hal ini menyebabkan omzet penjualan produk Komatsu
menjadi meningkat, dan menjadikan Komatsu perusahaan alat berat terkemuka di
Cina. Penelitian ini terdapat dalam bab 1I, tabel 2.2.

Keragaman produk, beberapa jenis produk Vania adalah galon berisi 19 liter,
gelas minuman 600 ml, lalu 1500 ml, dan gelas cup 240 ml. Pelanggan akan
menyukai bila lebih banyak lagi aneka ragam ukuran Vania, hal ini memudahkan
konsumen untuk memenuhi kebutuhannya. Sepeeti anak-anak yang menyukai
gambar boneka dan tokoh-tokoh kartun, Vania dapat membuat produk dengan
kemasan dengan gambar demikian guna menjangkau konsumen anak-anak. Hal
ini telah dilakukan oleh produsen AMDK 2 Tang. Dengan bermacam ukuran dan
bentuk produk yang bervariasi, maka Vania akan mudah diterima di segala lapisan
masyarakat.

Dengan dukungan layanan berupa kredit, maka tujuan perusahan akan mudah
tercapai, disebabkan pengecer dan agen akan mudah melakukan pembayaran,
yaitu setelah produknya sebagian habis terjual. Bila pembayaran harus dilakukan

dengan cash, maka akan memberatkan pengecer dan agen, disebabkan belum ada
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konsumen yang membeli. Hal ini akan mempersulit pengecer untuk membayar
Vania bila pembelian dalam jumlah besar.

Dukungan layanan pengiriman merupakan hal yang sangat perlu, dengan
pengiriman maka konsumen akan dipermudah dalam membeli produk Vania,
terutama dalam jumlah yang besar. Kedua dukungan layanan ini telah dilakukan
oleh Vania, tetapi Vania harus memenuhi deadline pengiriman yang tepat kepada
konsumen. Ketepatan waktu untuk memenuhi jadwal pengiriman banyak
mengalami kendala, terutama: Bila supir truk absen akan mengganggu jadwal
pengiriman, kerusakan truk pun dapat mengganggu jadwal. Belum lagi
kemacetan yang sering terjadi pada lalu lintas Jabodetabek. Bila tidak tepat waktu
sehingga mengecewakan konsumen, maka dapat terjadi para pelanggan akan
meninggalkan produk Vania dan berpindah ke produk lain, di mana produk lain
banyak variasinya, dan mudah dijjumpai di segala tempat.

Persyaratan sebuah wholesaler X di Jakarta bila CV Rindu Alam Indah
hendak menjadi pemasok (supplier) adalah:
1. Mengirimkan surat perkenalan dan proposal yang dilengkapi jenis barang,
harga dan kapasitas produksi ke kantor pusat wholesaler X tersebut, terutama
bagian divisi yang menangani supplier.
2. Jika terdapat kesepakatan dari fihak wholesaler, maka calon pemasok akan
dihubungi untuk bertemu dengan membawa contoh barang.
3. Seiring dengan terjadinya kecocokan, maka langkah berikutnya negoisasi untuk
menentukan kondisi-kondisi yang tepat bagi pemasok dan bagi wholesaler untuk

dapat segera bekerja sama.
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4. Setelah terjadi kesepakatan dan titik temu yang saling menguntungkan,
selanjutnya adalah memenuhi persyaratan administratif untuk menjadi mitra
supplier wholesaler. Yang perlu disiapkan adalah: Akte pendirian badan usaha,
Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP), surat-surat lainnya (NPWP, PKP, domisili
dll), sampel barang, serta penawaran harga dan sistem pembayaran. Lalu
menyetujui biaya-biaya seperti listing fee, biaya pemasok dan beberapa biaya
lain. Listing fee adalah biaya yang disyaratkan peritel bagi pemasok sebelum
memasukkan produknya ke pasar atau toko tradisional. Biaya ini adalah jaminan
bagi wholesaler bila barang yang diperoleh dari supplier tidak laku. Besarnya
biaya untuk wholesaler adalah: minimal Rp 4 juta hingga Rp 5 juta, hal ini sesuai
dengan Draf Permendag Pedoman Penataan dan Pembinaan Pasar Tradisional
Pusat Perbelanjaan, dan Toko Modern versi Agustus 2008. Biaya pasok dan
promosi produk baru di ritel modern (Rp/produk) dan ditentukan dari jumlah toko.
Untuk wholesaler biaya cukup besar, yaitu sekitar Rp 16,5 juta.
Pemasok yang ingin menjual produknya di wholesaler harus bersedia memenuhi
logistiknya di toko wholesaler, dan tidak boleh terjadi kekosongan pengiriman
produk. Bila wholesaler memiliki 20 gerai, maka seluruhnya harus dipenuhi oleh
pemasok.

5. Setelah pemasok bersedia memenuhi seluruh persyaratan, barulah dapat
memulai pengiriman barangnya ke whole saler.

Dari persyaratan di atas, maka CV Rindu Alam Indah harus melakukan:

a. Memenuhi persyaratan produknya yang memenuhi standar SNI dan berlabel

halal.
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b. Menghitung harga jual kepada wholesaler, dengan menghitung margin yang
didapat perusahaan.

c. Melihat sistem pembayaran yang harus dilakukan agar tidak mengganggu
arus kas perusahaan, dan sistem yang ditawarkan apakah sistim konsinyasi
(titip barang) ataukah sistem jual putus.

d.  Melihat kemampuan produksi perusahaan, apakah mampu memenuhi
kuantitas yang diminta wholesaler, karena harus sanggup memenuhi seluruh
geral yang ada, bila tidak sanggup memenuhinya atau terlambat mengirim
Vania, maka akan dikenakan sanksi denda administratif.

Di samping memasuki wholesaler, alangkah baiknya CV Rindu Alam Indah
memasuki pengecer modern, seperti minimarket. Minimarket A memiliki sekitar
8000 gerai di Indonesia, di mana 70% berada di Pulau Jawa, dan 30 % ada di
wilayah selain Jawa. Bila Vania dapat memasuki minimarket tersebut, minimal di
Jawa saja, dapat diprediksi bahwa omzet penjualan akan naik signifikan
4. Evaluasi strategi saluran distribusi.

Setelah strategi saluran distribusi baru telah berjalan, maka CV Rindu Alam
Indah harus mengevaluasi apakah langkah yang diambil perusahan telah berjalan
dengan efektif. Perbandingan dapat dilakukan dengan strategi distribusi lama.
Pelaksanaan strategi saluran distribusi yang baru harus selalu diawasi setiap saat,
terutama oleh top manager, melalui laporan-laporan dari seluruh anggota
perusahaan.  Keuntungan-keuntungan dengan menggunakan saluran distribusi
yang baru dan kelemahan-kelemahannya harus selalu dikontrol agar perusahaan
berjalan dengan baik.  Bila agen atau pengecer yang dipilih memiliki banyak

pelanggan, maka dapat diharapkan penjualan Vania akan dapat meningkat.
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Intelejen perusahaan harus mengetahui perantara distribusi yang memiliki banyak
pelanggan, sehingga bila perantara-perantara tersebut diajak bekerja sama, akan
menguntungkan C Rindu Alam Indah.

Di samping saluran distribusi yang baik, promosi yang gencar pun baik untuk
dilakukan. Dengan promosi masyarakat akan mengetahui dan berkeinginan
mencoba. Setelah puas dengan produk, harga, dan saluran distribusi yang
ditunjukkan dengan service yang baik kepada konsumen, maka konsumen akan
menjadi pelanggan yang loyal. Melihat penurunan penjualan Vania, CV Rindu
Alam Indah harus segera menentukan langkah-langkah yang tepat, agar terhindar

dan kerugian yang besar.
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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Setelah menganalisis strategi saluran distribusi dan pengaruh biaya saluran
distribusi pada CV Rindu Alam Indah, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan.

Strategi saluran distribusi CV Rindu Alam Indah menggunakan saluran tingkat
nol dan tingkat satu. Strategi saluran distribusi Vania terlihat tidak menjangkau
banyak konsumen, sehingga penjualan menjadi statis (tidak berkembang) bahkan
mengalami penurunan, seperti yang ditunjukkan dalam laporan keuangan CV
Rindu Alam Indah.

Pengaruh biaya transportasi terhadap omzet penjualan adalah: Dan
perhitungan analisis korelasi diperoleh r sebesar 0,938. Hal ini menunjukkan
bahwa hubungan biaya transportasi dengan omzet penjualan adalah sangat kuat
dan searah (positif).  Dengan melihat hasil perhitungan R square sebesar 0,880
atau 88%. Hal ini menunjukkan besarnya variasi dari biaya transportasi dalam
menjelaskan omzet penjualan sebesar 88% sedangkan sisanya 12% dijelaskan
oleh faktor lain yang tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.

Pengaruh biaya penyimpanan terhadap omzet penjualan adalah: Dalam
perhitungan korelasi sederhana diperoleh r sebesar 0,750. Hal ini menunjukkan
bahwa hubungan biaya penyimpanan dengan omzet penjualan adalah kuat dan
searah (positif).  Dengan melihat hasil perhitungan R square sebesar 0,562 atau

56,2%. Hal ini menunjukkan besarnya variasi dari biaya penyimpanan dalam
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menjelaskan omzet penjualan sebesar 56,2% sedangkan sisanya 43,8% dijelaskan
faktor lain yang tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.

Pengaruh biaya penjualan terhadap omzet penjualan adalah: Dalam
perhitungan korelasi sederhana diperoleh r sebesar 0,959. Hal ini menunjukkan
bahwa hubungan biaya penjualan dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan
searah (positif). Dengan melihat hasil perhitungan R square sebesar 0,920 atau
92%. Hal ini menunjukkan besarnya variasi dari biaya penjualan dalam
menjelaskan omzet penjualan sebesar 92% sedangkan sisanya 8% dijelaskan
faktor lain yang tidak diteliti atau tidak dimasukkan dalam model.

Pengaruh biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan secara
bersama-sama terhadap omzet penjualan adalah: Korelasi ganda diperoleh r
sebesar 0,980 berarti hubungan biaya transportasi, biaya penyimpanan dan biaya
penjualan dengan omzet penjualan adalah sangat kuat dan searah (positif).
Koefisien determinasi ganda menjelaskan besarnya pengaruh positif dari biaya
transportasi, biaya penyimpanan dan biaya penjualan terhadap omzet penjualan
sebesar 98% sedangkan sisanya 2% disebabkan oleh faktor-faktor lain yang tidak
dianalisis dalam penelitian ini (contohnya: tingkat inflasi, persaingan, promosi,

kondisi ekonomi, sosial dan politik, dll).

B. Saran

Dari uraian di atas, penulis memberikan saran guna menaikkan kinerja CV
Rindu Alam Indah. Saluran distribusi merupakan faktor yang sangat penting bagi
kelangsungan hidup perusahaan, maka CV Rindu Alam Indah sebaiknya

menggunakan saluran tingkat dua dengan memperbanyak perantara, seperti
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wholesaler dan pengecer modern seperti minimarket. Dengan memperbanyak
perantara maka diharapkan akan menjangkau banyak konsumen baru, sehingga
diprediksi penjualan Vania akan mengalami kenaikan yang signifikan.

CV Rindu Alam Indah sebaiknya memperbaiki layanan service kepada
pelanggan, seperti ketepatan waktu, memperhatikan keluhan pelanggan, dan
memperbanyak promosi. Keramahan service baik bagian pengaduan maupun
tenaga pengantaran dan penagihan harus selalu diutamakan agar konsumen tidak
kecewa. Biaya saluran distribusi CV Rindu Alam Indah hendaknya lebih
dihemat agar pertumbuhannya seimbang dengan pertumbuhan penjualan, dan

menghindarkan perusahaan dari kerugian.
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LAMPIRAN 1

PEDOMAN WAWANCARA DENGAN DIREKTUR DAN WAKIL
DIREKTUR CV RINDU ALA INDAH

—

. Sejarah dan perkembangan CV Rindu Alam Indah.

2. Omzet penjualan Vania dari tahun 2009 hingga tahun 2013.

3. Kendala yang mempengaruhi penurunan penjualan Vania di tahun 2013.

4. Biaya yang termasuk ke dalam biaya distribusi Vania.

5. Jumlah biaya saluran distribusi dari tahun 2009 hingga tahun 2013.

6. Jumlah pegawai beserta struktur pegawat CV Rindu Alam Indah.

7. Pendistribusian Vania sampai kepada tingkat grosir atau wholesaler.

8. Kendala yang menghambat distribusi Vania hingga ke tingkat grosir.

9. Langkah-langkah yang dilakukan CV Rindu Alam Indah dalam rangka
mengantisipasi penurunan penjualan Vania dan dalam menghadapi

persaingan AMDK.

Penjelasan: Pertanyaan dapat berkembang pada saat wawancara.
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LAMPIRAN 2

TRANSKRIP WAWANCARA DENGAN DIREKTUR DAN
WAKIL DIREKTUR CV RINDU ALAM INDAH

Har1 dan tanggal : Kamis, 6 Maret 2014

Tempat : Kantor CV Rindu Alam Indah, Jalan Maritim

Waktu : 14.00 s/d 15.00

Narasumber : Radimin Widjaja (Direktur) dan Arifin Leo (Wakil
Direktur)

Tanya (T) : Selamat siang pak, terima kasih atas waktu yang diberikan, saya ingin
menanyakan sejak kapan CV Rindu Alam Indah berdiri, dan bagaimana
perkembangannya?

Arifin Leo (A): CV Rindu Alam Indah berdiri tahun 1999, dengan bapak Radimin
sebagai pemiliknya. Beliau sedang di ruangan sebelah, nanti akan kemari. Nanti
sekretaris akan memberi keterangan lengkap mengenai sejarahmya, akte notaris,
dan mesin-mesin pembuat Vania.

T: Terima kasih pak. Saya ingin menanyakan mengenai omzet penjualan Vania,
dan tahun 2009 hingga tahun 2013. Dan biaya-biaya yang dibutuhkan untuk
mendistribusikan Vania. Bila bapak berkenan saya akan meminta data biaya
transportasi, biaya penyimpanan, dan biaya penjualan seperti promosi, gaji bagian
penjualan.

A: Baik nanti saya akan minta ke sekretaris, bapak nanti bisa menanyakan semua

yang diminta.
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T: Apakah penjualan Vania meningkat terus pak?

A: Tahun-tahun 2007 sampai tahun 2012 meningkat, tapi di tahun 2013 terjadi
penurunan cukup tajam. Kan kita tahu penyebabnya banyak, seperti naiknya
dolar, trus naiknya BBM solar juga berpengaruh. Pabrik dan kantor banyak yang
mengurangi order, katanya pegawainya berkurang. Mereka kesulitan untuk
membayar pagawai, 2012 ada kenaikan UMP jadi berat juga buat mereka.

T: Dolar sangat berpengaruh ya pak?

A: Betul, mesin-mesin kemudian bahan baku pembuatan galon, cup seluruhnya
tergantung dolar. Belum lagi harga kendaraan truk, semua naik. Sedangkan
penjualan malah menurun. Harga mesin yang tadinya Rp 900 jutaan kini menjadi
Rp 1,2 milyar akibat dolar yang semula Rp 9000 sekarang Rp 13.000 an. Berat
sekali untuk kami.

T: Berapakah jumlah pegawai di perusahaan pak? Di Bogor dan di Jakarta. Dan
ada berapa cabang depo di Jakarta?

A: Jumlah pegawainya sekitar 40 an, ada penurunan karena sering pegawai keluar.
Pegawai berpengalaman sudah tahunan, lalu keluar. Alasannya mau cari kerja
baru. Kalo di Bogor nanti datanya ada, dan di Jakarta juga bisa tanya ke
sekretaris.

T: Baik pak.

A: Nah Pak Radimin datang.

T: Selamat siang pak, saya ingin menanyakan beberapa pertanyaan. Penjualan
Vania di Bogor dan Jakarta apakah sudah dijual melalui supermarket, atau

wholesaler seperti Lottemart?

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



16/41%32‘3.pdf

R (Radimin Widjaja): Penjualan Vania di Bogor memang kami jual melalui
pengecer seperti warung, toko kecil, tapi belum sampai Alfamart. Lotte mart dan
Carrefour juga belum. Kami menjual juga dengan cara langsung. Di Jakarta
pegawal mengantar Vania langsung dengan truk perusahaan. Restauran, pabrik,
kantor dan juga ada pembeli rumahan, semuanya kami antar dengan angkutan
kami supaya kami mudah mengontrol penjualan. Kalau ada complaint akan
segera ditangani. Saya selalu menginstruksikan agar semuanya harus beres.

T: Baik pak, adakah rencana menggunakan Lottemart, kemungkinan akan
menaikkan penjualan?

R: Saya belum berencana ke sana, modal kami terbatas. Mungkin harus mencari
tambahan modal agar bisa masuk ke Carrefour atau Lottemart. Biaya listingnya
mahal, dan perusahaan harus siap mencukupi seluruh cabangnya. Berarti saya
harus produksi jauh lebih besar. Bisa lebih dari tiga kali lipat.

T:. Apakah bapak sudah melakukan promosi, seperti iklan di TV, radio, atau
internet?

A: Untuk internet kami belum masuk, hanya sekedar profil perusahaan. Mungkin
harus dibuat dengan profesional. Kalau beriklan di TV belum dilakukan. Cukup
mahal biayanya, bisa puluhan juta. Sebaiknya digunakan untuk antar Vania
langsung ke pelanggan saja.

T: Apakah langkah-langkah bapak untuk mengantispasi penurunan penjualan?

R: Banyak, keluhan kalau sering telat saya usahakan tidak ada lagi. Tenaga-
tenaga marketing juga saya suruh memasukkan brosur dan menawarkan produk ke

kantor-kantor.

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



16/41%’%‘3.pdf

A: Memang kemaren sering telat sampai ke kantor atau restauran. Harus diakui
gara-gara itu mereka banyak yang menyetop order. Hal in1 menjadi pembelajaran
buat kami agar lebih displin dalam delivery.

T: Untuk menghadapi persaingan air mineral lainnya, langkah apa yang
dilakukan?

R: Saya sedang memperbaiki mutu Vania, walaupun aimya segar, tetapi ada
keluhan seperti pahit. Saya terus instruksi ke pegawai pabrik, supaya mengawasi
pembuatan Vania, jangan sampai mengecewakan pelanggan. Terakhir sudah
lumayan, tidak ada keluhan lagi.

T: Baik pak, terima kasih atas waktu yang diberikan untuk wawancara. Saya
mohon izin pamit dulu.

A: Nanti bapak bisa mengambil data-data di sekretaris.

T: Terima kasih pak.
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LAMPIRAN 3

SPSS

Item no.1 P Plot Chart

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Omzet Penjualan
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Item No.3 Scatter Plot
Scatterplot
Dependent Variable: Omzet Penjuatan
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Regression Standardized Predicted Value
Item No.4 Tabel Statistik Deskriptif
T wBEya éiaya Biaya Omzet
Transportasi Penyimpanan Penjualan | Penjualan
N Valid 60 60 60 60
Missing 0 0 0 0
|
Mean 14277150,00 5 4845986,6667 11363283 34634025
Median 12446000,00 | 4595500,0000 11067000 3549800¢
Mode 9980000,007 3400000,00° 10970008 3238002
Standar Deviasi 4260817,359 | 1020748,961 2661083,6 82277837
Variance 1,81 5000000} 1,0420000 72,00000 7023099
Range 13380000,00 | 4204000,00 12486000 3487000¢
Minimum 8342000,00 ‘k 3350000,00 5544000,0 1940000
Maximum | 21722000,00 | 7554000,00 18030000 4918000
Sum | 856629000,00 '. 290759200,00 6817970 20780+E(
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Item no.5 Tabel One Sample Test Kolmogorov Smirnov

Unstandardiz

ed Residual

N 60
Normal Parameters 2P Mean ,0000000

Std. Dewviation 16188103,03
Most Extreme Absolute 119
Differences Positive ,070

Negative - 119
Kolmogorov-Smirnov Z 918
Asymp. Sig. (2-tailed) ,368

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Item No. 6 Tabel Uji Asumsi Klasik Regresi

Coefficients

a

16/41%36‘3.pdf

Unstandardized
Coetticients

Standardized

|
Coefficients ‘
|

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9867139 | 1327000 [ 857 395
Biaya Transportasi 7,208 1,136 373 | 6,347 ,000
Biaya Penyimpanan 6,766 3,102 ,084 2,181 ,033
Biaya Penjualan 17669 | 1,762 571 10,028 000
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Item No.7 Tabel Multikolinieritas
Coefficient Correlations 2
Biaya Biaya Biaya
Model Penjualan Penyimpanan Transportasi
1 Correlations Biaya Penjualan 1,000 -,190 -,766
Biaya Penyimpanan -,190 1,000 -,308
Biaya Transportasi -,766 -,308 1,000
Covariances Biaya Penjuln 3,104 -1,036 -1,533
Biaya Penyimpanan -1,036 9,622 -1,084
Biaya Transportasi -1,533 -1,084 1,290

a. Dependent Variable: Omzet Penjualan

Item No. 8 Tabel Uji Multikolinieritas CI

Collinearity Diagnostics 2

| Variance Proportions
Condition Biaya Biaya Biaya
Model Dimension Eigenvalue Index (Constant) Transportasi Penyimpanan Penjualan
1 1 3,934 1,000 ,00 .00 00" ,00
2 ,044 9,450 46 A3 ,00 02
3 015 16,412 29 .04 .99 .08
4 ,007 23,686 25 .83 01 91

a. Dependent Variable: Oinzet Penjualan

Item No. 9 Tabel Korelasi X1 danyY

| o ) R Biaya Omzet
Transportasi Penjualan
| Biaya Transportasi " Pearson Correlation 1 ;938**
Sig. (2-tailed) ,000
N 60 | 60
Omzet Penjualran ~ Pearson Correlation - ,938 ** 1
Sig. (2-tailed) ,000
N 60 60

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Item No.10 Tabel Korelasi X2 danY
Correlations
7 ) Biaya Ongt
Penyimpanan Penjualan
Biaya Penyimpanan Pearson Correlation 1 750
Sig. (2-tailed) ,000
N 60 60
Omzet Penjualan Pearson Correlation ,750™* 1
Sig. (2-tailed) ,000 _
N 60 60
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Item No.11 Tabel Korelasi X3 dany
| Baya | Omza
“ Penjualan Penjualan
| Biaya Penjualan Pearson Correlation \ 1 ,959 *
Sig. (2-tailed) ‘ ,000
i N | e 60
| Omzet Penjualan Pearson Correlation | ,959 % 1
Sig. (2-tailed) | 000
60 60

N 1

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Item No.12 Tabel Korelasi X1, X2, X3 danY

r

a. Predictors: (Constant), Biaya Penjualan, Biaya
Penyimpanan, Biaya Transportast
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TStd. Error of ]

I the Estimate

959 | 16616056,2 |



16/41%39‘3.pdf

Item No. 13 Tabel Regresi X1 dan'Y

Unstandardizé? Standardized

Coefficients Coefticients
Model B Std. Error Beta t Sig.
i (Constant) 9E+007 1E+007 6,704 000
Biaya Transportasi 18,113 ,879 938 20,606 ,000
a. Dependent Variable: Omzet Penjualan
Item No. 14 Tabel Regresi X2 dan 'Y
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5E+007 3E+007 1,543 128
Biaya Penyimpanan 60,433 7,004 ,750 8,629 ,000
a. Dependent Variable: Omzet Penjualan -
Item No. 15 Tabel Regresi X3 dan'Y
- Unslandardizéd a ﬁl&ndardized i
Coctticients | Cocfhicients |
j Model B | Std.Ermor | Bea t Sig. }
1 (Constant) 9275223 [ 1E+007 | 694 490
Biaya Penjualan 29 ,663 663 | 1 146 } ,959 25,895 ,000

a. Dependent Variable: Omzet Penjualan
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Item No. Tabel 16 Regresi X1, X2, X3 dan Y

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 “onstant 9867139 108807 857 ,395
Biaya Transportasi 7,208 1,136 373 6,347 ,000
Btaya Penyimpanan 6,766 3,102 ,084 2,181 ,033
Biaya Penjualan 17,669 1,762 571 10,028 ,000
a. Dependent Variable: Omzet Penjualan '
Item No. 17 Tabel Anova
| Sumof - T o
, Model f Squares df l Mean Square } F ‘J Sig.
l 1 Regression | 41879989 3 | 128700080 | 463,548 | ,0002
Residual ; 26687223 56 | 2,761177000 '
‘ Total | a4sa871) 59 l ‘ |

a. Predictors: (Constant), Biaya Penjualan, Biaya Penyimpanan, Biaya Transportasi

b. Dependent Variable: Omzet Penjualan

Item No. 18 Tabel Koefisien Determinan X1 danY

T

\ Adjusted W Std. Error of }
Model R R Squarc s R Square the Estimate ’
1 938 2 880 | 878 287676426 |

a. Predictors: (Constant), Biaya Transportasi
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Item No.19 Tabel Koefisen DeterminanX2 dan Y

[ Adjusted Std. Error of )
I Model R R Square ! R Square the Estimate |
l 1 [ 750 562 | 555 5491367],4J

a. Predictors: (Constant), Biaya Penyimpanan

Item No. 20 Tabel Koefisien Determinan X3 dan Y

Adjusted Std. Error of
Model R R Square R Square the Estimate
1 959 2| 920 919 23414433 1

a. Predictors: (Constant), Biaya Penjualan

Item No. 21 Tabel Koefisien Determinan X1, X2, X3 danY

Adjusted
R Square

| Std. Error of
the Estimate

|
|
1M R RSquare i
K 9802 961 |

959 | 16616056.2

a. Prcd)ctors (Constant) Biaya Penjualan Bmya

Penyimpanan, Biaya Transportasi
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UNIVERSITAS TERBUKA
Jalan Cabe Raya, Pondok Cabe, Pamulang, Tangerang Selatan 15418
Telepon: 021-749094) (Hunung)
UNIVERSITAS TERBUKA Faksimile: 021-7490147 (Bagian Umum), 021-7434200 (Sekretaris Rektor)
Laman: www.ut.ac.ad

Ly

Nomor : 3854 /UN31.4/LT/2014
Hal : Pengumpulan data untuk
Tugas Akhir Program Magister (TAPM)

Kepada

Yth.
Bapak/Ibu Direktur CV. Rindu Alam Indah
J1. Fatmawati ~ Jakarta Selatan

Untuk keperluan pengambilan data dalam rangka Penulisan Tugas Akhir Program
Magister (TAPM) pada Program Pascasarjana Universitas Terbuka, dengan ini kami
menerangkan bahwa;

Nama : Kuwrniawan Subakir

NIM : 018922566

Program © Magister Manajemen Program Pascasarjana Universitas Terbuka
(MM-PPs UT)

Judul TAPM : PERANAN SALURAN DISTRIBUSI DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN AIR MINUM VANIA PADA CV. RINDU ALAM
INDAH DI INDONESIA

Untuk itu kami mohon bantuan Bapak/Ibu kiranya berkenan memberi ijin dan fasilitasi
agar yang bersangkutan dapat mengumpulkan data/informasi pada Instansi/ Lembaga/
Perusahaan yang Bapak/Ibu pimpin.

Atas segala perhatian, bantuan dan kerjasama yang baik kami mengucapkan terima kasih.

.—“"‘\-‘_
/’/m s %3 n. Direktur PPs UT
Q%‘\D\ A"VO,%/ s irektur I Bidang Akademik,
¥ To T N

Tembusan \ R
- Direktur PPs - UT ’ P 196104071986022001
- Kepala UPBJJ-UT Jakarta
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CV RINDU ALAM INDAH - BOGOR

Yang bertanda tangan di bawah ini Pimpinan CV Rindu Alam Indah - Jakarta dengan ini

menerangkan bahwa yang bersangkutan di bawah ini :

Nama : Kurniawan Subakir

NIM : 018922566

Judul TAPM : ANALISIS STRATEGI SALURAN DISTRIBUSI DALAM
MENINGKATKAN KINERJA PENJUALAN AIR MINUM
DALAM KEMASAN VANIA DI INDONESIA

Bahwa tersebut di atas benar telah melaksanakan penelitian di CV Rindu Alam Indah - Jakarta
dalam rangka penyusunan TAPM Universitas Terbuka.

Jakarta, 17 April 2014
CV Rindu Alam Indah
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