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BAB I

PENDAHULUAN 

1.1. Latar belakang Penelitian

Pada era pembangunan ini Pemerintah dan pihak swasta menumbuh kembangkan berbagai kegiatan industri pertanian dan jasa. Salah satu andalan  sektor pertanian adalah Teh. Teh merupakan minuman alami yang setiap lapisan masyarakat baik kalangan atas maupun  kalangan bawah cukup menggemarinya, maka untuk menjaga kualitas dan kuantitas Teh, PT. Perkebunan Nusantara VIII (Persero) Bandung telah mempersiapkan kinerja untuk mempertahankan dan mengembangkan usahanya dimasa yang akan datang, yakni rencana yang mengutamakan efisiensi penggunaan sumber daya alam yang tersedia, pemilihan teknologi tepat guna dan perekrutan sumber daya manusia yang handal.

PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung merupakan perkebunan teh yang dibuat pada masa kolonial Belanda. Pada saat Belanda meninggalkan Indonesia maka perkebunan teh diambil alih oleh pemerintah. PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung telah mampu berperan serta dalam menunjang pertumbuhan dan pengembangan pertanian Nasional. Selain itu, juga telah berhasil mengekspor hasil produksinya ke negara-negara maju dan dapat bersaing pada tingkat internasional.

Dalam keadaan persaingan yang cukup ketat diperlukan penanganan pemasaran yang cukup serius, untuk mengatasi persaingan dengan perusahaan lain yang sejenis yang berusaha menguasai konsumen dalam memasarkan hasil produksinya. Salah satu usaha yang ditempuh PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung yaitu merancang kegiatan distribusi yang tepat dan terpadu agar konsumen dapat dengan mudah memperoleh produk teh. 

PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung merupakan perkebunan teh yang pasar sasarannya adalah pasar ekspor, untuk dapat menyampaikan barang-barang dari produsen ke konsumen diperlukan aktivitas-aktivitas menyimpan dan memindahkan barang-barang sehingga barang-barang tersebut terjangkau oleh pelanggan pada saat waktu yang tepat sehingga pelanggan merasa puas. Aktivitas - aktivitas dalam pemasaran dikenal sebagai aktivitas distribusi fisik.

Distribusi fisik adalah bagian terpenting dalam pemasaran teh yang mengandung suatu kegiatan pemindahan, pengendalian, perlindungan dan penyimpanan barang - barang yang sedang diproses atau barang jadi yang mencakup pemrosesan pesanan, pengendalian persediaan, penanganan barang - barang, pemilihan lokasi, persediaan barang dan penyimpanan, pengangkutan dan jaringan komunitas yang diperlukan untuk manajemen efektif, karena distribusi fisik ini berhubungan dengan kelancaran kegiatan pemasaran. Bagian terpenting dalam pelayanan pelanggan, serta berhubungan dengan biaya - biaya yang berpengaruh pada perolehan laba untuk kelangsungan hidup perusahaan ( Philip Kotler 1997 ; 170 ).

Kegiatan distribusi fisik bukan merupakan hal yang mudah, sering diantara aktivitas yang satu dengan yang lainnya sering berbenturan dan pada akhirnya akan berpengaruh pada kelancaran penjualan, tetapi jika mampu memanfaatkan kegiatan distribusi fisik dengan baik dan tepat maka keuntungan yang diperoleh akan sangat besar karena kegiatan mampu menciptakan permintaan. Dalam hal ini perusahaan harus dapat melakukan koordinasi antara aktivitas-aktivitas sedemikian rupa sehingga sistem distribusi fisik berjalan dengan efektif dan efisien. 

Kegiatan distribusi fisik yang dilakukan oleh PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung nampaknya sudah cukup baik namum masih memiliki kekurangan - kekurangan antara lain dalam hal ; penggudangan dan pengangkutan. Masalah yang dialami bagian penggudangan adalah dimana masih ada penumpukan barang – barang yang bukan saja milik perusahaan tetapi juga milik konsumen yang tetap tersimpan digudang karena keterbatasan gudang yang dimiliki konsumen tidak memadai. Sedangkan pada bagian pengangkutan adalah sering terjadi keterlambatan pengiriman barang yang diakibatkan manusia dan teknis, sehingga dapat berpengaruh pada ketepatan waktu pengiriman. 
Maka jika kedua masalah tersebut tidak ditangani dengan tepat biaya distribusi fisik akan meningkat dan volume penjualan teh akan mengalami penurunan. Untuk mengetahui apakah Biaya distri fisik berpengaruh pada volume penjulan, penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang dituang pada skripsi dengan judul “ Pengaruh Biaya  Distribusi Fisik Terhadap VolumePenjualan Teh Pada PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung. ”

1.2.  Identifikasi masalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka dapat diidentifikasi permasalahan sebagai berikut:

1. Bagaimana biaya distribusi fisik pada PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung

2. Bagaimana Volume penjualan pada PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung

3. Bagaimana pengaruh biaya distribusi fisik terhadap Volume penjualan Teh pada PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandumg

1.3. Maksud dan Tujuan penelitian 

1.3.1. Maksud Penelitian

Maksud dari penelitian ini adalah untuk memperoleh data -data sebagai bahan dalam skripsi yang merupakan salah satu syarat dalam menempuh ujian sarjana pada fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen Universitas Komputer Indonesia. 

1.3.2. Tujuan Penelitian

Sedangkan tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui biaya distribusi fisik pada PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung 

2. Untuk mengetahui volume penjualan Teh pada PT. Perkebunan Nusantara VIII ( persero ) Bandung

3. Untuk mengetahui pengaruh biaya distribusi fisik terhadap volume penjualan Teh pada PT. Perkebunan Nusantara VIII (persero) Bandung.

1.4.  Kegunaan Hasil penelitian 

Hasil penelitian diharapkan dapat berguna bagi:

1. Penulis, dapat menambah ilmu pengetahuan dan merupakan kesempatan untuk menerapkan serta menggunakan konsep - konsep yang diperoleh selama belajar mengajar.

2. Perusahaan, diharapkan dijadikan bahan masukan didalam melaksanakan kegiatan dimasa yang akan datang.

3. Bagi pihak lain, semoga dapat menjadi sumber informasi yang bermanfaat.

1.5.  Kerangka Pemikiran dan hipotesis

1.5.1.  Kerangka pemikiran

Setiap perusahaan baik perusahaan besar maupun perusahaan kecil selalu memerlukan saluran distribusi untuk mempertahankan kontinuitas perusahaan maka diusahakan kelancaran saluran distribusi harus berjalan secara terus menerus. Dengan diharapkan dari kelancaran berlangsungnya aktifitas distribusi akan dapat meningkatkan volume penjualan yang menguntungkan. Hal ini akan dicapai melalui saluran distribusi dan pembelian produk secara terus menerus oleh langganan konsumen.

Kegiatan menggambarkan barang secara fisik dari tempat asal atau pabrik ketempat pemakai dikenal dengan nama Distribusi Fisik, masalah penelitian distribusi fisik merupakan salah satu cara yang dapat diterapkan perusahaan untuk menunjang kelancaran penjualan hasil produk.

Menurut Philip Khotler (1995 : 691), Distribusi Fisik mengandung pengertian yaitu kegiatan yang mencakup perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan arus barang dan produk, final dari tempat asal ke tempat pemakai untuk memenuhi kebutuhan pelanggan agar memperoleh keuntungan.

Pengeluaran barang kesuatu tempat pada saat yang tepat dapat dilakukan untuk memaksimalkan kecepatan pada volume penjualan yang menguntungkan. Kegiatan distribusi fisik ini tidak hanya meliputi pemindahan barang saja tetapi juga menyangkut arus bahan baku dari satu sumber sampai pada akhir proses produksi. Pada akhirnya manajemen perusahaan diharapkan agar dapat bagaimana caranya kepuasan pelanggan tercapai dan perusahaan memperoleh manfaat yang besar. Hal -hal yang diinginkan tadi dapat tercapai dengan melaksanakan kegiatan - kegiatan yang ada pada distribusi fisik.

Menurut William J Stanton (1991 :101), Distribusi Fisik adalah pemilihan lokasi, persediaan dan penggudangan, pemesanan barang - barang pengendalian persediaan pemprosesan dan transportasi. Adapun pokok – pokok kegiatan mengenai aktifitas daripada manajemen distribusi antara lain :

· Pemrosesan pemasanan (order processing )

· Pengendalian pesanan (inventory control )
· Penanganan barang ( material handling )
· Pergudangan ( ware housing )
· Pengangkutan ( transportation )

Perencanaan suatu sistem distribusi fisik dalam suatu perusahaan harus  

diawali pula dengan mempelajari apa yang diinginkan konsumen dan apa yang ditawarkan pesaing. 

Seorang konsumen akan tertarik dalam hal :

· Pengiriman barang yang tepat waktu.

· Ketersedian para supplier untuk mengadakan kebutuhan barang – barang konsumen secara mendadak.

· Ketersediaan perusahaan untuk menjamin barang – barang sampai ditangan konsumen dalam keadaan baik.

· Perusahaan bersedia kembali untuk menerima barang – barang yang kedapatan rusak, cacat dan dengan segera perusahaan menggantinya. 

· Ketersediaan perusahaan untuk menyediakan barang – barang untuk para langganannya.

Sistem distribusi fisik yang terencana dengan baik dan tepat dapat menimbulkan pertambahan volume penjualan, dan sistem seperti ini akan pula mengurangi persediaan habis, mempercepat proses pemesanan serta penyimpanan pesanan dan dengan demikian akan membawa dampak terhadap penjualan terutama kepuasan pelanggan. Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting dan menentukan bagi perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan, yaitu memperoleh laba untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan.


Sedangkan menurut Assegaf Abdullah dalam bukunya kamus Akuntansi (1999 : 444), mengemukakan bahwa:

“ Volume penjualan adalah jumlah penjualan yang ingin dicapai dalam suatu jangka waktu tertentu.”


Dari uraian diatas diketahui bahwa biaya distribusi fisik dapat mempengaruhi volume penjualan. Hal tersebut dipertegas oleh Philip Kotler (2003 : 491) yang menyatakan bahwa suatu perrusahaan dapat mengikuti enam langkah pencapaian tujuan utama yaitu : kelangsungan hidup ( Survivalk ), memaksimalkan keuntungan (Maximum Sales Grown), penetapan harga untuk meningkatan pertumbuhan volume penjualan. Dimana peningkatan volume penjualan berakibat dari penurunan biaya perunit dan peningkatan keuntungan jangka panjang dengan mempertimbangkan berbagai biaya yang dikeluarkan dalam produk, harga promasi, dan distribusi.
Berdasarkan pendapat para ahli diatas maka dapat disusun model kerangka pemikiran yang menjelaskan mengenai hubungan distribusi fisik dan volume penjualan sebagai berikut :



Gambar 1.1

Skema kerangka pemikiran

1.5.2. Hipotesis

Untuk mengetahui pandangan terhadap penelitian yang dilaksanakan maka  perlu adanya hipotesis yang dirumuskan sebagai perkiraan sementara tentang hasil penelitian yang akan dilaksanakan. Untuk selanjutnya diselidiki, diuji, dan dibuktikan kebenarannya. Berdasarkan kerangka pemikiran yang sudah dijabarkan maka dapat dikemukakan hipotesis sebagai berikut: 

“ Distribusi fisik memiliki pengaruh terhadap volume penjualan Teh pada PT. Perkebunan Nusantara VIII ( persero ) Bandung.”

1. 6.  Lokasi dan Waktu Penelitian

1.6.1. Lokasi Penelitian


Lokasi yang dilakukan Penulis bertempat di PT. Perkebunan Nusantara VIII ( persero ) Bandung di jalan Sindang Sirna no 4 Bandung

1.6.2. Waktu Penelitian
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