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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang  Penelitian


Indonesia dapat dikatakan sebagai negara yang baru bangkit dari krisis yang melanda seluruh aspek kehidupan,  termasuk juga aspek ekonomi yang dampaknya sangat terasa pada masyarakat umum.  Pada tahun 2004 ini, banyak perusahaan yang berusaha untuk mewujudkan perekonomiannya kearah yang lebih baik. Namun dengan adanya tingkat persaingan yang cukup tinggi ini, mengakibatkan banyak perusahaan harus dapat menetapkan strategi pemasaran secara tepat yang dikombinasikan dengan bauran pemasaran (Marketing Mix) yang terdiri dari 4P : Product, Place (Distribusi), Price, Promotion.  


Distribusi sebagai bagian dari pemasaran memegang peranan yang cukup penting untuk meningkatkan volume penjualan, dimana distribusi itu sendiri terdidri dari Saluran Distribusi dan Distribusi Fisik. dengan pengelolaan Distribusi fisik yang cukup terpadu akan memberikan peluang terhadap perusahaan untuk memenangkan persaingan, terlebih lagi distribusi fisik merupakan bagian terpenting bagi perusahaan yang bergerak dalam dunia expor dan impor, karena dalam distribusi fisik mengandung suatu kegiatan seperti Pemrosesan pemesanan (order processing), Penggudangan, Pengendalian persedian (inventory control), Pengangkutan (transprotasi)

PT. NCS Line sebagai perusahaan peti kemas sekaligus bergerak dalam dunia expor dan impor tampaknya mengalami masalah sehubungan biaya distribusi fisik hal tersebut tampak pada Volume Penjualan jasanya. Masalah yang dialami oleh PT. NCS Line adalah terjadinya penurunan volume penjualan seperti pada tabel 1.1. Penurunan tersebut disebabkan harga yang diberikan oleh perusahaan terlalu tinggi dibandingkan dengan perusahaan pesaingnya. Penetapan harga yang tinggi ini tampaknya disebabkan biaya distribusi yang ditanggung PT. NCS Line cukup tinggi sehingga berpengaruh terhadap volume penjualan jasanya.

Tabel 1.1

Tabel Perkembangan Volume Penjualan

PT. NCS Line

Tahun 1997 - 2002

	Tahun 


	Volume Penjualan

(Kontainer)

	1997
	528

	1998
	480

	1999
	432

	2000
	288

	2001
	284

	2002
	192


Agar PT. NCS Line dapat meningkatkan Volume Penjualan jasanya, peusahaan melakukan rancangan sistem distribusi fisik secara efektif dan efisien. Dimana rancangan distribusi fisik tersebut mencangkup kegiatan seperti : Ketepatan waktu dalam  pengiriman (transportasi), pengendalian persediaan penaganan pesanan, penanganan barang (penggudangan) dengan baik. Dengan perancangan sistem distribusi fisik yang baik maka diduga dapat menekan biaya distribusi fisik yang dikeluarkan perusahaan, sehingga diharapkan dapat mempengaruhi volume penjualan. 

Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Biaya Distribusi Fisik terhadap Volume Penjualan pada PT. NCS Line, maka penulis tertarik untuk mengambil judul : “PENGARUH BIAYA DISTRIBUSI FISIK TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA PT. NCS LNE BANDUNG”   

1.2.Identifikasi Masalah 


Masalah yang akan di bahas oleh adalah mengenai beberapa hal dibawah ini, diantaranya :

1. Bagaimana Biaya Distribusi Fisik pada PT. NCS Line cabang Bandung

2. Bagaimana Volume Penjualan pada PT. NCS Line Cabang Bandung

3. Bagaimana Pengaruh Biaya Distribusi Fisik terhadap Volume Penjualan pada PT. NCS Line Bandung

1.3. Maksud dan tujuan Penelitian 

Maksud dari penelitian ini adalah untuk mengumpulkan data dan Informasi  mengenai Biaya Distribusi Fisik di PT. NCS Line Bandung, serta sejauh mana Biaya Distribusi Fisik dapat mempengaruhi Volume Penjualan, adapun tujuan dari diadakanya penelitian ini   :

1. Untuk mengetahui Biaya Distribusi Fisik  pada PT. NCS Line cabang Bandung

2. Untuk mngetahui Volume Penjualan pada PT. NCS Line Cabang Bandung

3. Untuk mengetahui Pengaruh Biaya Distribusi Fisik terhadap Volume Penjualan PT. NCS Line Bandung

1.4. Kegunaan Hasil Penelitian


dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi bagi yang memerlukan di antaranya :

1. Operasional 

Bagi perusahaan
:  dengan penelitian ini diharapkan perusahaan dapat lebih memperhatikan mengenai pengelolaan biaya distribusi fisik yang efektif dan efisien.  

2. Bagi penulis 

: untuk mengetahui informasi dari teori-teori yang diperoleh dalam perkuliahan dengan langsung dilapangan

3. Bagi Pembaca 

: dapat mengetahui informasi khususnya tentang Biaya Distribusi Fisik

1.5. Kerangka Pemikiran


Dewasa ini banyak perusahaan yang mempunyai tujuan adalah untuk memuaskan konsumen, ada yang merumuskan “Konsumen adalah Raja” “Kepuasan Pelanggan Adalah Tujuan Kami”. Dengan bertolok ukur dari hal diatas maka PT. NCS Line Bandung meningkatkan kinerja dengan meperhatikan kepada strategi pemasaran yang mengkombinasikan dengan bauran pemasaran (Marketing Mix), yang terdiri dari Produk, Promosi, Distribusi, Harga.


Distribusi sebagai bagian dari bauran pemasaran merupakan  faktor penting dalam menentukan kelangsungan hidup perusahaan, dimana Distribusi ini terdiri dari saluran Distribusi dan Distribusi fisik. Dengan perancangan sistem distribusi fisik yang efektif dan efisien ini akan berdampak terhadap Volume penjualan.  

 Menurut Philip Kotler (2000 : 228), mengemukakan tentang distribusi fisik :


“Distribusi Fisik mencangkup Perencanaan, Pelaksanaan, dan pengawasan arus bahan dan produk final dari tempat asal, ketempat pemakai untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan memperolah keuntungan “ dalam saluran distribusi fisik juga terdapat Pemindahan, sehingga diperlukan fungsi pengangkutan.

Sedangkan 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 )

Penggudangan 

Pengendalian persedian (inventory control)

Pengangkutan (transprotasi)

Sistem distribusi fisik dapat menyatakan terhadap biaya distribusi fisik, dirumuskan+ :


D = T + FW + VW + S


Dimana :


D     = Biaya Ditribusi Total


T     = Biaya transportasi Total


FW = Biaya pergudangan Total


VW = Biaya persediaan Total

S   = Biaya total untuk kehilangan penjualan yang diakibatkan rata-rata      penundaan

Sedangkan pengertian penjualan menurut Jones (1995 : 3),

Mengemukakan : “penjualan  adalah interaksi antara individu, saling bertemu maka ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang menguntungkan dengan pihak lain”

Sedangkan pengertian penjualan menurut Moekijat dalam bukunya “Kamus Manajemen” cetakan kelima (2000:48), adalah 


“Melakukan penjualan adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi, dan memberi petunjuk agar pembelian dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan kdua belah pihak” dari penjelasan diatas penulis dapat menarik kesimpulan bahwa penjualan adalah suatu kegistan dan cara untuk mempengaruhi pribadi agar terjadi pembelian (penyerahan) barang atau jasa yang ditawarkan, berdasarkan harga yang telah disepakati oleh kedua belah pihak dalam kegiatan tersebut.  

 Berdasarkan pengertian dari para ahli diatas bahwa Pengelolaan distribusi fisik yang baik adalah untuk memenuhi kepuasan pelanggan secara efisien dan menguntungkan. Selain itu pengelolaan distribusi fisik juga fisik juga dapat meningkatkan kepuasan pelanggan sehingga sekaligus berdampak pada peningkatan volume penjualan. Dan dipertegas oleh Philip Kotler (2003:491) yang menyatakan bahwa suatu perusahaan dapat mengikuti enam langkah pencapaian tujuan utam yaitu: Kelangsungan Hidup (survival), Memaksimalkan Keuntungan (Maximum Current Revenue), Memaksimalkan Pertumbuhan Penjualan (Maximum Sales Grown), Penetapan harga untuk meningkatkan 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, Promosi, dan Distribusi















Gambar 1.1

Skema Kerangka Pemikiran

1.5. HIPOTESIS

Hipotesis pada penelitian ini penulis berpendapat bahwa Biaya Distribusi Fisik dapat mempengaruhi Volume Penjualan pada PT. NCS Line Cabang Bandung  

1.6 Lokasi dan Jadwal Penelitian


Peneliti melakukan penelitian pada perusahaan PT. NCS Line Cabang Bandung JL. Soekarno Hatta No. 342 Bandung.
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