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ABSTRAK

ULUM NPM 021101081. penganih Kebijakan Haiga Jual Teihadap Penin^tan Hasil
Penjualan Air Mineral Pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk. Di bawah
bimbingaa: IBU SRI HARTINI dan BU SRI PUDJAWATI.

Kebijakan meiupakan salah satu hal yang hams dilakukan oldi perusabaan
teihadap haiga jual karena dengan diberikannya kebijakan teihadap haiga jual Hiharapkan
hasit penjualan daii produk yang diproduksi oleh peiusahaan dapat meningkat.

Tujuan daii penelitian ini adaiah sebagai beiikut : Untuk mengetahui kebijakan
haiga jual yang dilakukan oldi PT. AQUA GOLDEN MISSISSPPI, Tbk, Ibtuk
meng^ahui bagaimana penjualan air mineral pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI,
Tbk, seita Lbtuk mengetahui penganih haiga jual teriiadap poiingkatan hasil penjualan
pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk.

Jenis penelitian yang penulis lakukan yaitu penelitian verifikatif dengan
menggunakan metode penelitian explanatory survey, seita teknik penditian yang
digunakan yaitu penelitian statistik ku^titatif. Metode analisis nya menggunakan metode
analisis regresi beiganda dan koefisien penentuan ( CD ) sedangkan m^de yang
digunakan untuk menetapkan haiga jual adaiah dengan metode biaya plus ( Cost Plus
Piidng).

Penetapan kebijakan harga jual yang dilakukan oleh PT. AQUA GOLDEN
MISSISSIPPI, berdasarkan hasil analisis dengan menggunakan perhitungan
kenaikan pertumbuhan harga jual maka dapat diketahui rata — rata pertumbuhan
untuk harga jual kemasan ukuran 200 ml dikatakan kurang baik dengan persoitase
sebesar 11,4 %, sedangkan untuk kemasan ukuran 600 ml juga dapat dikatakan
cukup baik karena nilai rata - rata kenaikan harga jualnya sebesar - 3,5 %.

Penjualan air mineral pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk
imtuk kemasan ukuran 200 ml mengalami kenaikan sebesar 11,09 % hal ini dapat
dikatakan bahwa kenaikan penjualan cukup baik, sedangkan untuk kemasan
ukuran 600 ml mengalami kenaikan sebesar 12,87 % maka hal ini dapat dikatakan
kenaikan penjualan cukup baik.

Dari hasil perhitungan dengan menggunakan analisis statistik regresi
berganda maka diperoleh hasil sebagai berikut: Y = 819.137.972,1 - 1.771,8.X1
+1.769,8.X2 dari ha^ persamaan regresi berganda tersebut maka dapat
disimpulkan bahwa kebijakan penetapan harga jual yang dilakukan oleh PT.
AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk baik walaupim nilai r = 0,37 kecil,
sedangkan untuk penjualan air mineral kemasan ukuran 200 ml mengalami
kenaikan sebesar 89 % dan untuk kemasan ukuran 600 ml juga mengalami
kenaikan sebesar 115 %. Dari kesimpulan tersebut maka dapat dikatakan bahwa
terdapat pengaruh antara kebijakan harga jual terhadap peningkatan ha^
penjualan air mineral yang disebabkan oleh nilai F hHimg sebesar 0,71 lebih besar
dari Ftabd sebesar 0,45.
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BAB I

PENDAJTOLUAN

1.1. Latar Bdakang Penditian

Dalam memasuki era globalisasi sekarang ini dan setdah krisis elcnnoiiii

beberapa tahun lain yang membawa danq>ak negatif terbadap perkembangan

ekonomi dan menimbnlkan persaingan yang cnkup di antara penisahaan besar

maupun pemsabaan kecil yang bergerak di bidang pemasaran, «kan tetapi beibeda

bahya dengan pemasaran air mineral pada PT. Aqua Golden bfississ^pi, Tbk

yang justru mengalami perkembangan di dalam poijualannya atau pemasarannya

karena air merupakan salab satu kebutuban pokok di dalam kebidupan beghu pula

dalam upayanya mencapai tujuan pemsabaan untuk mencari laba atau keuntungan

melakukaunya dengan cara mengehiarkan produk - produk air mineral yang

memiliki beraneka ragam kemasan. Di dalam menetapkan barga jual daii suatu

produk yang dikebiatkan oldi pemsabaan merupakan salab satu bal yang paling

penting karena barga memiliki peran sebagai penentu utama dari piliban pembeli

atau konsumai yang meuyebabkan penjualan dari suatu produk yang dikebiatkan

oldi pemsabaan mengalami peningkatan atau penumnan.

Pemsabaan bams dapat men^erbatikan beberapa bal dalam mengbasalkan

produk agar dapat bersaing, bal tersebut antara lain mengenai produk yang tegaga

kuabtasnya, barga bersaing dan tegangjeau oldi konsumen, serta proses

manajemoi yang baik dan boiar. Dari beberapa bal tersebut dibarapkan dapat

moiingkatkan daya beli masyarakat sdiingga dari baal poijualan produk yang

dikeluarkan oleb pemsabaan pun dapat meningkat.



Dengan membaiknya kondisi ekonomi pada saat ini banyak penisdiaaii

mencoba untuk mraetapkan harga jual dari suatu produk yang akan

memaksmmmkan laba atau keuntungan yang akan dqieroldi. Setiap perusahaan

dapat moicoba nya dengan cara iuenq)erkirakan pemuntaan dan biaya yang

berkaitan dengan bo'bagai akematif barga, dan memiini harga yang d^at

meningkatkan hasil penjualan sdiingga laba atau keuntungan yang d^peroldi

mengalami peningkatan.

Berikut ini menipakan daftar jumlah dan hasil penjualan air mineral daii

PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk, adalah:

Tabdl

Data Jnmlah Penjualan dan Hasil Penjualan Air Mineral Kemasan Ukuran
200 ml FT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk Periode 2002 - 2005

Tahun Kuartal Harga Jual
Jumlah

Penjualan

Hasfl

Penjualan

2002

I 5.344 42.359 226.334.432

n 5.344 47.059 251.483.296

m 5.344 71.765 383.512.160

2003

I 5.275 78.823 415.791.325

n 5.275 82.353 434.412.075

m 5.275 85.294 449.225.850

2004

I 5.923 83.333 493.581.359

n 5.923 84.210 557.460.914

m 5.923 85.000 503.455.000

2005

I 7.996 87.619 697.003.324

n 7.996 86.364 690.566.544

m 7.996 90.909 712.371.636

Sumber: PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk Tahun 2007



Tabel2

Data Jamlah Penjualaii dan Basil Peiyualan Air Mineral Kemasan Bknran
600 mlPT. AQUA GOLDEN MISSSSSVPI, Tbk Periode 2002 - 2005

Dalam Karton ( Kardns )

Tahun Knartal Harga Jual
Jundah

Penjualan

Basil

Penjualan

I 16.437 9.859 162.660.552

2002 n 16.437 12.500 205.462.500

m 16.437 15.625 256.828.125

I 16.849 16.927 285.203.023

2003 n 16.849 18.229 307.140.421

m 16.849 20.833 351.015.217

I 16.104 21.538 346.847.952

2004 n 16.104 23.500 278.444.000

m 16.104 25.000 402.600.000

I 14.010 27.805 389.548.050

2005 n 14.010 38.095 533.710.950

m 14.010 42.857 600.426.570

Sumber: PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk Tahim 2007

Sedangkan harga jual dan baal penjualan air mineral dari perusahaan

pesaingnya yaitu dari PT. TANG MAS INDONESIA adalah sebagai berikut:

Tabel3

Data Jumlah Penjualan dan Eiasil Penjualan Kemasan Ukuran 200 ml
PT. TANG MAS]INDONESIA Periode 2002 - 2005

Tahun Knartal Bai^a Jual
Jumlah

Penjualan

Basil

Penjualan

2002

I 4.500 150.000 675.000.000

n 4.500 350.000 157.500.000

m 4.500 300.000 135.000.000

2003

I 4.850 450.000 218.200.500

n 4.850 300.000 145.500.000

m 4.850 400.000 194.000.000

2004

I 4.900 480.000 235.200.000

n 4.900 320.000 156.800.000

m 4.900 500.000 245.000.000

2005

I 5.000 530.000 265.000.000

n 5.000 470.000 235.000.000

m 5.000 400.000 200.000.000

Sumber: PT. TANG MAS INDONESIA Tahun 2007



Tabd4

Data Jurnlah Penjoalan dan Basil Penjnalan Kemasan Vknran 600 ml
PT.TANG MAS INDONESIA Periode 2002 - 2005

Tahun Knartal Eterga Jnal
Jumlah

Penjnalan
Hasa

Penjnalan

2002

I 11.500 200.000 230.000.000

n 11.500 300.000 345.000.000

m 11.500 330.000 379.500.000

2003

I 11.950 400.000 478.000.000

n 11.950 510.000 609.400.500

m 11.950 430.000 513.800.500

2004

I 13.000 500.000 650.000.000

n 13.000 320.000 416.000.000

m 13.000 470.000 611.000.000

2005

1 12.500 440.000 550.000.000

n 12.500 560.000 700.000.000

m 12.500 210.000 262.500.000

Sumber: PT. TANG MAS BhlDONESIA Tahun 2007

Strategy tersebut meagasumakan bahwa penisahaan mengetahui fangsi

permmtaan dan biayanya, namun pada kenyataannya hal tersebut sangat sulit atau

sukar untuk d^erkirakan, tetapi apapun tujuannya penisabaan yang menggunakan

barga jual sebagai alat strategis yang akan menghasilkan lebib banyak keuntungan

serta meningkatnya haal penjualan, dai^ada penisahaan yang hanya membiaikan

pasar menetapkan harga jual suatu produk.

Alasan penuhs mengambil judul Poiganih Kebgakan Harga Jual Teihad^

Peningkatan Hasd Penjualan Pada FT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Ibk

adalah untuk mengetahui bagaimana kebgakan teihadap harga jual yang

dilakukan oleh PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk teihadap peningkatan

hasil penjualan. Karena kebijakan menurut Philip Koder ( 2000 $ 149 ) adalah

suatu strategi yang dilakukan oldi penisahaan untuk menentukan harga yang

sesuai dengan daya bell konsumen, Sedangkan penjualan menurut Jod G. Si^d

dan Joe K. Sim (1999 ; 404) adalah praerimaan yang d^eroleh dari pengiiiman



barang dagangan atau dari penyerahan pelayanan datum bursa sebagai liJi«n

pertimbangan, pettimbaiigaii ini beibentuk tunai, peralatan kas dan barta.

Berdasaikan uiaian di atas itulah yang mendorong penulis artnk

menyusun skr^si doigan judul " Pengaroh Kebijakan Harga Jiial Teibadap

Peoingkatan Basil Penjualan Aii bfineral Pada PT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, TbL

1.2. Pemmiisan dan Identifikasi Masalah

1.2.1. Pemnmsan Masalah

Melihat pentingnya harga jual daii suatu produk deogan

kemanqiuan daya beli konsumen maka pemsahaan hams dq»at

mmratukan harga jual dari produk yang dikehiarkan.

Yang menjadi permasalahan disini adalah bagaimana piiak

pemsahaan di dalam memberikan atau menentukan kebgakan harga

jual suatu produk untuk meniugkatkan haal penjualan.

1.2.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian dari rumusan masalah di atas maka peanlis

(b^at moigidentifikasi masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana penetapaa kebijakan harga jual yang dilakukan oleh

PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk ?

2. Bagaimana Penjualan Air Mineral Pada PT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, Tbk?



hasil penjualan air mmeral pada PT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, Tbk?

13. Maksad dan Tajuan Penditian

13.1. Maksad Fenelitian

Maksud penelitian ini selain untuk menqieroldi data atau infinmaa

yang bedmbungan dengan identifikasi mflgalnli adalah untuk

menganalias keterkaitan antara variabel yaitu kebgakan haiga jual

sebagai variabel ( X ) dan basil penjualan sebagai variabel ( Y ), dan

menginfomiaakan basil akhir dari penelitian serta agar d^at

memberikan saran dari basil penelitian.

13.2. Tujuan Penditian

Adapun tujuan dari penelitian tersebut adalab sebagai beiikut:

1. Untuk mengetabui penetapan kebijakan barga jual yang

dilakukan oleb PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

2. Untuk Mengetabui Poijualan Air Mineral Pada PT. AQUA

GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk ?

3. Untuk mengetabui pengarub kebijakan barga jual tediadap

poiin^tan basil penjualan pada PT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPL Tbk



1.4. Kegunaan Penelitian

Diharapkan penelidw ini dapat memberikan keguoaan sebagai berikut:

1. Kegunaan Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai tflmbulmti ilmii

pengetahuan, paigalaman, dan ganibaran yang lebih jelas mengoiai

kebgakan barga jual dan basil penjualan.

2. Kegunaan Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan hasd yang positif ba^

perusahaan dalam memecahkan atau mengantis^asi

masalah - masalah yang berkaitan dengan kebijakan harga jual dan

basil penjualan serta dapat digunakan sebagai masukan dalam rangka

pengambilan keputusan atau pengambOan tindakan - tindakan yang

tepat bagi kemajuan perusahaan.

1.5. Kerangka Pemildraa dan Paradigma Penditian

1.5.1. Kerangka pemildran

Pada dasamya seti^ kegiatan yang dilakukan oldi perusahaan

adalah untuk mencapai tujuan dan sasaran yang telah ditetapkan oldi

perusahaan, namun pada pelaksanaannya tidak selahi begalan sesuai

d^gan apa yang diharapkan, hal ini disebabkan karena semakin besar

perusahaan maka semakin kon^>leks permasalahan yang dihadq>L

Tetapi hal ini menq)akan suatu tantangan bagi pihak manajemen

perusahaan di dalam membuat strategi yang tq>at agar d^at
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memasuki pasar sasaian, lial yang paling mendasar Hnri stiat^

pemasaran adalah harga.

Bericaitan dengan harga, Basu Swastha (1996 ; 147 ) membeiikan

definisi babwa " Harga adalah jumlah uang ( ditambahkan bdierapa

barang kalau mungkm ) yang dibutuhkan untuk mendq)atkan

sejumlah kombinaa daii barang beserta pelayanannya.**

Sedangkan menurat David W. Cravems (1996 ; 340 ) " Pricing is

the process of setting objectives, determining the available flexibility,

developing, strategies, setting price, and engaging in inq)lementation

and control"

Perusahaan yang sudah didiiikan pasti menopunyai keinginan di

dalam mcningkatkan ha^ penjualannya semaksimal mungkin namun

hal ini akan b^asil doigan baik apabila kebpakan perusahaan dalam

menetapkan harga jual suatu produk dilaksanakan secara optimal,

sehingga ha^ penjualan dapat meningkat.

Adapim metode yang digunakan untuk menetapkan harga jual

adalah metode Cost Phis Piidng yaitu menambah angka standar pada

biaya produk, sedangkan untuk mengetahui pengaruh kebyakan harga

jual teihadap peningkatan ha^ prajualan digunakan metode analisis

Regresi Berganda yang menqiakan metode statistik yang digunakan

untuk mraientukan kemungkinan bentuk hubungan antar vaiiabel

Di dalam mglaknkan peuelitian iui terdapat 3 pendekatan

pmetapan harga umum menurut Kotler dan Armstrong

(2003; 447) yaitu:



1. Pmddutan Harga berdasarkan Biaya yang t^din daii:

a) Penetapan Harga Berdasarkan Biaya - Phis

( Cost Phis Pricing )

b) Aniisis Titik Impas dan Penetapan Laba Sasaran

2. Penet^an Harga berdasarkan Nilai

3. Pencdekatan Harga berdasarkan Persaingan

Dari 3 pendekatan penetapan harga di atas maka yang moijadi

indikator adalah penetapan harga berdasarkan Biaya - Phis

( Cost - Plus Pricing )

Sedangkan untuk hasil penjualan yang menjadi indikator nya

adahdi Haal Penjualan Air Mineral ( Dalam Riqiiah )

1.5.2. Paradigma Penelitian

Berdasarkan uraian kerangka pemikiran di atas maka pomlis

membuat paradigma penelitian sebagai berikut:

Kebifakan Harga Jual Hash Poijualan

Cost Plus Pricing:
> Kemasan Ukuran 200 ml

> Kemasan Ukuran 600 ml

Hasil Penjualan Air Mineral
( Dalam Riqiiah)

Gambar I

Paradigma Penelitian
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1.6. Hi^otesis Penditian

Berdasarkan uraian di atas maka pramlis dapat membuat h^oteas

penelitian sebagai beriknt:

1. Peaetapan kebgakan haiga jual yang dilabikan oldi PT. AQUA

GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk cukup baik

2. Penjualan Air Mineral Pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Ibk

cukup baik

3. Terdapat penganib yang agnifikan antara kebijakan harga jual

terhadap peningkatan basil penjualan air mineral pada PT. AQUA

GOLDEN MISSISSIPPI, TbL



BABn

unjauan pustaka

2.1. Fengertian Manajemen, Femasaran, dan Manajemen Femasaran

2.1.1. Fengertian Manajemen

Pada dasamya manajonrai merapakan suatu alat yang paling

penting dan beiperan di dalam perusahaan maupun kehidupan mflnngifl

untuk moicapai tujuannya.

Untuk mencapai tujuan tersebut pibak perusahaan hams

men^unyai manajemen perasahaan yang baik. Beberapa ahli

memberikan pengertian yang beibeda mengenai manajemen tetapi

pada dasamya memiliki tujuan yang sama yaitu mencapai tujuan

perosahaan. Untuk lebih jelasnya lagi penulis mengemukakan

beberapa definisi manajemen menurut para ahli yaitu:

Sedangkan pengertian manajemm menumt M. Mannllang

( 2003 ; 3 ) menyatakan bahwa:

Manajemen adalah suatu proses dengan mana pelaksanaan

suatu tujuan tertentu diselenggarakan dan diawasl

( M. ManuDai^, 2003 ; 3 )

Pengertian manajemm menurat Wdbrich & Koontz ( 1993 ; 4 )

adalah sebagai beiikut:

Management is the process of designing and maintaining an

environment in which individual, working tc^ether in groups,

efficiently accomplish selected aims. Welhrich & Koontz

(1993; 4)

11
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Daii beberapa pengeitiaii di atas mengenai manajftitiCT malffl

penulis dapat mengambil kesinqmlaii babwa manajemen ]nenq)akan

ibnu yang ineraicanakan, mengarahlfan^ mengikoordiiur, seita

mengawasi semua kegiatan yang berada di Halnm perusahaan tnanpim

di dalam organisasi dengan menpogunakan sumber daya — sumber

daya secara efektif dan efiaoi guna mmcapai tujuan yang telah

ditetapkan.

2.1.2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran menipakan suatu kegiatan yang berkaitan

dengan merencanakan bagaimana pemasaran itu dilaknkan.

Untuk lebih menqiegelas pengertian manajemen pemasaran maka

penolis mengemukakan beberapa pragertian manajonen ponasaran

moiurut para ahli, yaitu sebagai berikut:

Pengertian manajemen pemasaran menurut Basu Swastha &

T. Hani Handoko (1997 ; 4) adalab sebagai berikut:

Manajmnen Pemasaran adalab penganabsaan, perencanaan,
pelaksanaan, dan pengawasan program - program yang
botujuan untuk menhnbulkan pertukaran dengan pasar yang
dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan pmisabaan.
( Basu Swastha & T. Hani Handoko, 1997 ; 4 )

Adapun pengertian manajemen pemasaran menurut

Indrfyo Gitosudarmo ( 2000 ; 3 ) adalab

Manajemen Pemasaran adalab ke^tan pemasaran yang
direncanakan dengan baik, diorganisasikan, dikoordinasakan
serta diawasi yang kemudian akan membuabkan basil yang
memuaskan. (Indriyo Gitosudarmo, 2000 ; 3 )



Adapon pengertian
pemasanm menunit WflKa*

Stanfon, Eted J. Micba^ & Walter r .

Marketing Management ie th.
management part is procesf^^J
^cduating the effort of '""P^mnenting.

common goals. ^ People working
1994^^/' Michael A hfalter Bruce,

gfcan pengertian manajemen menurut Phffip Kofler
( 2000 ; 65 ) adalah sebagai berikut :

'mplementatim'^^c^oIo/J^ P^ng,^uiid and rLnta:rt!:^n^e'^l^: "Zet
organizational objectives. (PhUlp KoOer, 2000 ; 65)

Pengertian manajemen pemasaran menurut lirawaii Faried W dan

MN. Sudjoni (1999; 64 ) adalah sebagai beiikut:

Manajemen Pemasaran adalah anaHrig perencanaan,
pener^an dan pengendalian teihadap program yang

pertukaran
sasaran

organisasL

karan dan hubungan yang menguntungkan dengac pasar
m dengan maksud untuk mencapai tujuan - tujuan
iisasL (frawan Faried W dan MN. Sudjoni 1999 ; 64 )

Adapun menurut Djalism Saladin ( 2001; 52 ) menyatakan bahwa

pmgeitian manajemen pemasaran adalah sdiagai berikut:

Manajemen Pemasaran adalah proses perencanaan dan
pelaksanaan kons^si, penetapan harga, promosi dan
distribusi gagasan, barang perorangan dan memennTii tujuan
perusahaan. Djalism Saladin ( 2001; 52 )

Dari beberapa prageitian di atas mengenai manajempai pemasaran

maka penulis dapat mengambil keshspulan bahwa manajemen

pemasaran merupakan suatu kegiatan yang dianaligia^ direncanakan.
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dilaksanakan, diawasi, diorganisasikaii, seita diknnrdimiAan

mengenai bagaimana produk atau jasa d^roses daTam jangka paqang

yang bertujuan memaaskan kebutoban konsumen gehingga

penisabaan pun teipemdiL

2.13. Pengotian Pemasaran

Keinginan pemasaran tidak hanya merapakan kegiatan penjnilan

barang dan jasa saja, tetapi lebih diarahkan pada iq)aya uiEtnk

mengetabui kemginan pembeb dan memuaiduin keinginan tersAnt

dengan mendapatkan laba

Untuk lebib jelasnya lagi apa definid dari pemasaran maka pamilis

mengennikakan beberapa definid praiasaran menurut para abb aitfara

lain;

Berikut ini menipakan definid pemasaran momiut

Murti Sumami dan John Soeprihanto ( 2000 ; 261) adalab sebigai

berikut:

Pemasaran adalab suatu dstem kesebiruban dari kegiatan
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
barga, menq)romodkan dan mentranportasikan barang dan
jasa yang memuaskan kebutuban, baik kepada pembeb yang
ada maupun kepada pembeb potendal ( Murti Sumami dan
John Soeprihanto, 2000; 261)

Sedangkan pengertian pemasaran menurut Philip Koder

( 2005; 1) menyatakan babwa:

Pemasaran adalab proses sosial yang di dalamnya individu
atau kelonqiDk apa yang mere^ butubkan dm inginkan
dengan menciptakan, menawarkan dan memp ertukarkan
produk dan jasa yang bemilai dengan pibak lauL
( Philip Koder, 2005; 1)
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Ads^im pengerdan pemasaran menuiut Bachari Alma ( 2004 ; 4 )

adalah sebagai berikut:

Pemasaran adalah ke^tan penyaturan barang dan jasa dari

produsea ke konsumen secara tneimiaslcan,

( Bachari Alma, 2004; 4 )

Beiikiit ini mentpakan definisi pemasaran menumt Irawan,

Faried Wijaya & M. N. Sudjoni ( 1997 ; 17 ) adalah sebagai

berikut:

Pemasaran adalah kajian mengenai bagaimana beibagai
pihak memuaskan kebutuhan dan keingiaan para konsumrai
melabii proses pertokaran.
( h-awan, Faried Wijaya & M. N. Sudjoni, 1997; 17 )

Sedangkan pengertian pemasaran menumt Warren J. Keegan,

Sandra G. Moriarty & Thomas R. Duncan (1995 ; 5 ) menyatakan

bahwa:

Marketing is the process of pUmmng and executing the
conception, pricing, promotion, and distribution of ideas
goods and service create exchange then will satisfying
individual and organization objectives.
( Warren J, Keegan, Sandra G. Moriarty & Thomas R
Duncan, 1995 ; 5)

Dari beberapa pengertian di atas mengoiai pemasaran maka

penulis dapat moigambil kesin^ulan bahwa pemasaran menq)akan

suatu ke^tan atau proses untuk menc^takan atau memuaskan

kebutuhan manusia melalui proses pertukaran untuk mencapai suatu

tujuan.
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2.2. Pengtftiaii Banran Pemasaran dan Unsnr — Unsnr Banran Pemasaran

2.2.1. Pengertian Banran Pemasaran

Salah satu hal yang hams dilakukan oleh pemsahaan imtuk

men^i^ati posisi produknya di pasar sebagai pemin^in pasar, yang

peihi dyeriiatikan adalah bagaimana pemsahaan tOTsd)iit d^at

menetapkan dan menerapkan strategi banran pemasaran atau

marketing mix.

Berikut ini mempakan beberapa pengertian daii banran pemasaran

yang pranlis kemukakan mennmt beberapa ahli adalah sebagai

beiiknt:

Adapnn poigertian pemasaran mennmt Buchari Ahna

(1998; 265 ) adalah sebagai beriknt:

Banran pemasaran adalah snatn cara mencari kombinaa yang

membeiikan basil yang maVsimal daii nnsur prodnk,

distribusi, harga, dan promosL ( Buchari Alma, 1998 ; 265 )

Sedangkan pengertian pemasaran mennmt Me. Carthy J.E &

Pemanlt W.D (1994; 37) menyatakanbahwa:

Marketing Mix is the includes same product, offered at a

price, with same promotion to tell potential customers about

the product, an awc^ to reach the customer place.

(Mc. Carthy J.E & Pemault W.D, 1994 ; 37)

Beriknt ini menq)akan definisi pemasaran mennmt M. Fuad,

Christin H, Nnrlela & Sngiarto ( 2003 ; 128 ) adalah sebagai

berikut:
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Bauran pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran yang

teipadu dan saling memmjang satu sama inm

( M. Fnad, Qiristin H, Nnrida & SngiartO) 2003; 128 )

Sedangkan pmgeitian pemasaran menurut Basn Swastha

Irawan Faried (1997 j 105 ) m^yatakan bahwa:

Bauran Pemasaran adalah kombinasi Hari empat variabel atau
kegiatan yang merupakan inti daii sistem pemasaran
perusahaan, yakni : produk, struktur harga, kegiatan promosi
dan sistem distribua. Basu Swastha dan Irawan Faried
(1997; 105)

Adapun praigertian pemasaran menurut Philip Kotler ( 2000 ; 15)

adalah sebagai Beiikut:

Marketing Mix is the set of marketing tools that the firms

uses to pursue it is marketing objectives in the target market.

PhUip Kotler (2000 / IS)

Definisi pemasaran menurut Mc. Carthy and Perreanlt

diteijemahkan oleh Agus Maulana (1995 ; 5 ) adalah sebagai

beiikut:

Bauran Ponasaran adalah variabel — variabel terkendali yang
dapat digunakan perusahaan untuk mmxpengaruhi tanggapan
konsumen dari segmen pasar tertentu. ( Mc. Carthy and
Perreault diterjemahkan oleh Agus Maulana, 1995 ; 5 )

Dari pengertian di atas mengenai bauran pemasaran atau marketing

mix maka penulis dapat mengambil kesinpulan bahwa bauran

pemasaran atau marketing mix merupakan suatu strat^ yang

dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mencaii hasO yang malcsimfll

dari unsur — unsur seperti produk, harga, distiibusi, dan promosL
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2.2.2. Unsur - Unsur Baiiran Pemasaran

Berikut ini mempakan unsur - unsur bauran pemasaran yang

dikemukakan oleh Basn Swastha dan T. Hani Handoko, 1997 ; 98 )

adalab sebagai berikut;

1. Froduk ( Product)

Di dalam pengelolaan dan pengembangan suatu prcduk peiiu

adanya pedoman mengubab prcduk yang ada, menambah

prcduk barn, atau mraigambil tindakan yang lain yang dapat

menq)engan]bi keb^aksanaan dalam penentuan prcduk.

2. Harga(Price)

Menq)akan satu - satunya unsur bauran pemasaran yang

menghasilkan pendapatan, sedangkan unsur yang lainnya

menimbulkan biaya.

3. Distribusi ( Place )

Dalam saluran distribusi perusahaan berusaha menyahukan

barang - barangnya yang dibeli cleh kcnsumen secara langsung

ke tenpat kcnsumen tinggal

4. Promosi ( Promotion )

Mempakan sejenis kcmunikasi yang memberikan penjelasan

yang meyakinkan calcn kcnsumennya tentang barang dan jasa

yang ditawarkan cldi perusahaan.
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2.3. Ebrga

2.3.1. Pengortian Harga

Harga menipakaii salah satu hal yang paling penting di dalam

menarik konsumen karena harga dibutuhkan untuk Tnen<1«pfl»1ffln

barang yang dimgmkan.

Untuk lebih jelasnya lagi apa hu harga malca penulis

mengenmkakan beberapa paagertian harga menurut para ahli di antara

nya adalah sebagai berikut:

Adapun pengertian pemasaran menurut Philip Kotler ( 2000 ; 15 )

diteijemahkan oleh Alexander Sindoro adalah sebagai Berikut:

Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas barang dan
jasa, atau jumlah nilai yang konsumen tukarkan dalam rangka
mendapatkan man&at dari memiliki atau menggunakan

( Philip Kotler & Gary Armstrong, 2001; 430 )

Definisi pemasaran menurut David W. Cravems ( 1996 ; 455 )

adalah sebagai berikut:

Price is (he process of setting objectives, determining the

available flexibility, developing strategies, setting price, and

engaging in implementation and control

(David W. Cravems, 1996; 455)
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Sedangkan pengertian pemasaran meminit Basu Swastha

(1996; 147 ) mei^atakan bahwa:

Harga adalah sejumlah uang ( ditambah beberapa baiang

kalau mungkin ) yang dibutubkan untuk mendapatkan

sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya.

( Basu Swastha, 1996; 147 )

Definia pemasaran moiurut Basu Swastha dan T. Hani

Handoko, 1997; 98 ) adalah sebagai beiikut:

Harga Metupakan satu - satunya unsur bauran pemasaran

yang maighasilkan pendq)atan, sedangjcan unsur yang

lainnya menimbulkan biaya. Basu Swastha dan T. Hani

Handoko, 1997 ; 98)

Adapun pengertian pemasaran menurut Philip Kotler

( 2002 ; 520 ) diterjemahkan oleh Alexander Sindoro adalah

sebagai Berikut:

Harga merupakan biaya yang hams dikeluarkan oleh

konsumen untuk mend^atkan barang atau jasa yang

dimginkan ( Philip Kotler, 2002 ; 502 diterjemahkan oleh

Alexander Sindoro)

Daii bebonpa poigertian harga di atas maka penulis d^at

mengambil kesimpulan bahwa harga merapakan salah satu unsur

paling penting dalam pasar untuk mendapatkan atau memiKlri barang

atau jasa.
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23.2. Tajuan Penetapan Ebrga

Berikut ini menq>akan mam ( 6 ) tujuan daii penet^an harga,

yaitu s^agai beiikiit:

1. Bertahan Hidnp

Dapat dijadikan tujuan utama bila men^dapi kapasitas yang

bmlebih, persaingan yang gencar atau pmubahan keinginan

konsumm.

2. Maksimilisasi Laba Jangka Pendek

Kebanyakan penisahaan mmentukan tingkat harga yang

nantinya akan mmghasilkan keuntungan setinggi mungldn.

3. Memaksimumkan Pendapatan Jangka Pendek

Penisahaan in^ menentukan tingkat harga yang nantinya

4. Pertumbnhan Penjualan Maksimum

Beberapa penisahaan lainnya benqiaya meraih pertumbuhan

penjualan sdiesar - besamya

5. Menyaring Pasar Secara Maksimum

Penisahaan lebih suka menetapkan harga yang tinggi untuk

menyaring pasar.

6. Menentukan Permintaan

Setiap harga yang ditetapkan oldi penisahaan akan menarik

sejumlah permintaan yang berlainan, sehingga dengan

demDdan akan membawa akibat yang bmbeda pada sasaran

pemasaran. ( Philip Kotler, 2000 ; 121)
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Sedangkan tujuan penetapan harga menurut Gnfltnan P. Joseph &

Gordon W Paul (1998 j 86 ) adalah sebagai berikut;

1.

2.

3. Pangsa pasannaksmnun

4. Kq)eiiimq)man mutu produk

5. Skmiingpasarmaksmnim

23^. Metode Dasar Penetapan Harga

Penetapan harga yang dilfllnilfyn oldi banyak pemsahaan Relflmn

ini menggunakan beibagai metode yang yang berbeda Halnm

menentukan harga dasar. Ada beberapa memtode yang dapat

digunakan dalam moietapkan harga menurut Basu Swastha

(1996; 157 ) yaitu sebagai berikut:

1. Penetapan Harga Berdasarkan Biaya terdiii dati:

a) Cost - Phis Pricing Method: Peajual atau Produsoi moietapkan

harg jual.untuk satu unit barang yang besamya samfl dengfln

jumlah biaya penmit ditambflh dengan suatu jumlah imtiik

menutup laba yang dimginkan doign rumus sebagai berikut

Biaya Total + Maijin = Harga Jual

b) Mark - Up Pricing Method

Metode yang banyak dtpalcftjj oleh para pedagang yang membeli

barang dagangannya akan menentukan harga juahiya setelah
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menambah harga befi deagan sejumlah Maik - Up. Dengan

Rnimis Harga Bdi + Maric-Up = Harga Jnal

2. Anali^ Break Even : metode paietapam harga yang dMasarka"

pda permintaii pasar dan maah TnemperrimTinnglcan biaya.

3. Analisis Ma^al : dalam anaKsis ma^al harga ditentnkan atas

dasar keseimbangan antar penawaran dan permintaan.

4. Penetapan Harga Dalam Hubungaonya Dengan Pasar : penetapan

harga tidak di dasaikan pada biaya total justiu harga yang

menentukan biaya daii penisahaan.

Sedangkan momrut Fandy Ijiptono ( 1997 ; 157 ) metode

penetapan harga dikeloiopokan menjadi 4 kategori utama yaitu:

1. Metode Penetapan Harga Berba^ Permintaan

2. Metode Penetapan Harga Beibaas Biaya

3. Metode Penetapan Harga Beibasis Laba

4. Metode Penetapan Harga Berba^ Persaingan

2.4. Penjnalan

2.4.1. Pengertian Penjualan

Manajemoi penjualan memilild peran yang sangat poiting di

Berikut ini penulis mengemukakan beberapa pengertian penjualan

menurut para aliB, yaitu sebagai boikut:

Pengertian penjualan menurut Joel G. Siege! & Joe K. Sim

(1999 ; 404 ) menyatakan bahwa:
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Penjualan adalah penerimaan yang d^eroldi dari pengninian
barang dagangan atau dari penyerahan pelayanan dalam buisa
sd)agai bahan peitiinbangaii, peitmibangan ini beibeatuk tunai,
poralatan kas dan haita.
( Joel G. Siege! & Joe K. Sim, 1999 ; 404 )

Adapun pengeitian penjualan menurut Basu Swastha & Irawan

(1997; 403 ) adalah sebagai Berikut:

Penjualan adalah ihnu dan seui menpenganihi pribadi yang

dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain^ agar

bersedia membeli barang dan jasa yang dhawarkan.

( Basu Swastha & Lrawan, 1997 ; 403 )

Definisi penjualan menurut Philip Kotler ( 2000 ; 403 ) adalah

sebagai berikut:

The Selling Concept is the holds that consumers and business,
if left alone, will ordinary not enough of the organization
product. The organization must therefore, undertake an
agresive selling and promotion efforts. (Philip Kotler, 2000 ;
403)

Dari beberapa pengertian di atas moigenai penjualan maka penulis

dapat menganibil kerin^ulan bahwa penjualan menq>akan suatu

ke^tan yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk memasarkan

produknya dan men^eroldi keuntungan atau laba.

2.4.2. Tujuan Penjualan

Berikut iui merupakan tujuan penjualan mraurat Guiltnan P.

Joseph & Gordon W. Paul (1998 ; 331 ) yang di kelon^okan

menjadi enq>at ( 4 ), yaitu sebagai berikut;
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1.

2. Provide a focus for sales activities

3. Cab be used to evaluate sales forces efforts well as results

4. Identify the targets from ̂^ch fiitures sales volume will come

2.4^. Faktor - Faktor Yang Mempengarnhi Penjnalan

Kegiatan penjualan d^engaruhi oleh beberapa foktor diantaranya

1. Kondisi dan Kemampuan Penjnalan

Beberapa masalah prating yang haras dipeihatikan <lalann

kondisi dan kemanqpuan prajualan adalah mengenai jenis dan

karakteiistik barang yang ditawarkan harga, produk dan syarat

prajualan sepeiti pembayaran, garansi dan sebagainya.

2. Kondisi Pasar

Faktor — foktor kondisi pasar yang haras dpeihatikan adalah

mengenai jenis pasamya, kelon:Q>ok pembeli atau segmra

pasamya, frekurad pemheHan dan kdngmannya serta

kebutuhannya.

3. Modal

Alangkah sulitnya bagj prajual untuk mrajual barangnya

apabila yang barang yang di jualnya tersebut behun dikraal

oleh calon pembeli atau apabila lokasi pembeli jauh daii tenq)at

prajual, semua itu dapat dilakukan apabila prajual memflOd

sejumlah modal yang d^erlukan untuk itu.
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4. Kondisi Qrganisasi Penuahaaii

Pada perosahaan besar, besamya magatflli penjualan dihai^ai

oleh bagian penjual lain halnya dengan perasabaan kedl

dmiana masalah penjualan ditangani oldi orang yang juga

melakukan fimgd lain hal ini disebabkan karena jumlah tenaga

keganya lebih sedikit, sistem organisasi nya lebih sedediana

masalah - masalah yang dihadapi seita saran yang dhnililri juga

tidak serumh peiusahaan besar.

5. FaktorLain

Faktor — &ktor lainnya s^erd periklanan, peiagaan, kan:q>anye.

( Basu Swastha, 1997 ; 406 )

2.5. Analisis Regresi Borganda

2.5.1. Pengertian Analisis Regresi Berganda

Beiikut ini merupakan pengertian dari analisig regresi berganda

yang p^ulis kemukakan menurut para ahli yaitu sebagai berikut:

Analias Regrea Berganda adalah metode statistik yang
digunakan untuk menentukan kemungkinan bentuk hubungan
antara variabel - variabeL ( J. Supranto, 2000; 186 )

Analias Regrea Berganda adalah suatu metode yang
digunakan untuk memperoleh suatu persamaan dan gatis
yang menunjukan persamaan hubungan antara dua variabeL
( Bambang Knstituanto & Rudy Badmdin, 1994 ; 223 )
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Adapnn nimns dari analisis regresi beiganda Menunit Djarwanto

dan Pangestu Subagyo ( 1996 ; 309 ) yang dinyatakan sebagai

berikut:

Y =a + biXi+b3Xa + baXn

Keterangan:

Y  : Variabel Hdak Bebas

a  : Bilangan Konstanta

bi : Koe^sien Regresi

bi : Koefisioi Regrea

untuk maidapatkan nilai a, bi, bj menggunakan rumus

berikut:

Xi : Variabel Bebas

Xi : Variabel Bebas

n  : Jumlah Periode

Y =a + biXi+b2X2

a = y-biXj-b2X

I, ^ (s:xiyXsx|)-(zx2yXsxiX2)
^  (Zxf XSxi)- (ZXiX2)^

^ ^ (S X2yX2:xf)- (Z XiyXSxiXa)
^  (SxfXZxi)-(ZxiX2)^

Zxiy = Zxiy-
(Sx2y)

Zx2y = Zx2y-
(sx2y)

(SXi)'
zxj —zxj

^„2_^„2 (2X2)^
ZX2 — ZX2

n
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Berdasarkan rumus tersebut di atas maVa untuk

hubungan antara variable bebas ( Xi dan ) teriiadi^ variable HHaif

bebas ( Y ) dapat dihitung dengan menggunakan Koefisien Korelasi

Linier Berganda. Adapun nimusnya adalab:

_

Menunit J. Supranto ( 2000 ; 153 ) setelah diketalmi huhntigan

antara variable tidak bebas ( Y ), dengan variabel bebas ( Xi dan X2 )

dan perhitungan korelasi dapat diketahui pula persentase dari variabel

tidak bebas yang dipengamhi oleh variabel bebas ( Xi dan X2 ) yang

disebut dengan Koeisien Deteminasi, diTnaim koelBrien determinasi

dapat dicari dengan moiggunakan rumus sebagai berikut:

CD =r^xlOO%

Keterangan:

CD : Koefisien Determinasi

r  : Koefisien Korelasi

Setelah melakukan perhitungan Korelasi Linier Berganda nrnkn

langkah berikutnya melakukan uji hipotesis. Adapun uji hipntesis dari

rumus regresi di atas adalah sebagai berikut:

Ho; P = 0 : Tidakterdapathubimganantarakebijakmhargajual

teihadap peningkatan hasil poijualan
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Hi : P ̂  0 : Terdapat hubungan antara kebijakan harga jual

Untuk mengetahui apakah pelaksanaan ( Xi dan Xj ) dapat

beipengarub teibadap ( Y ). Menunit Sudjana ( 2002 ; 379 ) maka

dapat melakukan pengujiaii b^oteas melalui daerab kritis pengujian F

dengan membandingkan nilai FjutuDg dengan Ftabd. Dapun rumusnya

adalab sebagai beiikut:

F  - r' /A
- i - 1)

Keterangan: r : Koefisien Korelasi

k  ; Vaiiabel Bebas

n  : Jumlab Peiiode

Sedangkan untuk mencaii Ftabd. peibitungannya sebagai berikut:

Ftabd = Fa.(k-l).(n-k-l)

Keterangan: a : Taraf Nyata Pengujian

k  : Vaiiabel Bebas

n  ; Jumlab Peiiode

apabila Fbitimg > dar^ada Ftd,d maka Ho ditolak, dan juga

sebaliknya apabfla Futms, □ dar^ada Ftabd maka Ho diteiima
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Adapun gambar uji b^otesis adalab sebagai beiikut:

Daerah

P^oimaan

Daerah

Penolakan

Phituag Fiuibcl Pbibiiig PtEdxl

Gambar 2

Uji Hipotesis



BABm

OBJEK DAN METODE PENELTTIAN

3.1. Objek Penelituin

Berdasarkan judul dalam penyusunan ski^si ini yang menjadi objek

penelitian adalah kebijakan harga jual sebagai vaiiabel indepoident ( X )

sedangkan XI nya adalah kemasan ukuran 200 ml dan X2 nya adalah kemasan

ukoran 600 ml dengan indikator Biaya Phis ( Cost Plus Pricing ) dan peningkatan

hasil penjualan sebagai variabel dq>enden ( Y ) dengan indikator Jumlah Hash

Penjualan pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk yang memprodukri

miniiman jenis air mineral dalam konasan dan memiliki aneka ragam kemasan

mulai dari gelas cup sampai botol seita PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

ini juga memiliki kantor cabang yang beralamat di JL Raya Sukabunu Kode Pos

433S9 Indoneria

3.2. Metode Penelitian

3.2.1. Desain Penditian

1) Bentuk Penditian

Bentuk poielitian ski^ri ini adalah verifikatif yang menq>akan

suatu pengujian dengan membenarkan yang sudah ada melalui

praiguji

2) Metode Penditian

Metode penelitian yang digunakan penulis adalah eiqplanatory

survey yang merupakan metode yang bertujuan untuk menguji

31
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h^otesis, yang umnmnya mempakan peaelitian yang

menjeladEan feaomena Jatam bentuk hnbiingnn antar vaiiabeL

3) Tdmik Penditian

Teknik penelitiaii yang digimakan oldi penulis adalab teknik

penefitian statistik knanthatif yang meropakan pengukuran

yang dflakiikan dengan menggunakan data yang beibentuk

angka - angka yang telah disediakan atau sudah ada.

4) Unit Analisis

Menggunakan unit analiss group dimana sumber data yang

unit analisis nya menq)akan req)on atau fungaonal daii suatu

organisasi penisakaan bagian pemasaran.

3.2.2. Operaslonalisasi Variabd

TabdS

Operaslonalisasi Variabd

No Variabd Indikator Skala

01.

Kebijakan Harga Jual

XI: Kemasan Ukuran 200 ml

X2: Kemasan Ukuran 600 ml

( Cost - Plus Pricing )

Harga = Biaya + 25 %. Biaya

Harga = Biaya + 20 %. Biaya

Raao

02. Haal Penjualan
Ha^ Penjualan Air Mineral

( dalamRupiah)
Raao
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3^^. Prosednr Pengiimpiilaii Data

lAituk meiiq)eroldi data yang d^erlnkan poiulis mraggunakan

beberapa metode pengon^ulan data s^agai berikut:

1. Wawancara

Yaitu teknik peagun^ulan data doigan melakiikaii atau

menapa^oleh ketoangan kepada pihak - pihak yang beiwaiang

atau pihak - pihak yang berkonpeten untuk memberikan

infonnasiyang d^edukan

2. Observasi

Adalah suatu teknik untuk men^eroleh data dengan mengamati

secara langsung pada objek yang ditehti dengan haiapan dapat

lebih nien^>erhias infitnnasi dari data yang sebouunya yang

telah d^eroleh

3^.4. Metode Analisis

Metode analisis yang digunakan untuk mengetahui kebpakan haiga

jual tediadap peningkatan hasQ penjualan air mineral ini adalah

dengan menggunakan metode analisis regresi berganda yang

merupakan metode statistik yang digimakan untuk menentukan

kemungkinan bratuk hubungan antara vaiiabel bebas ( Ihdependait )

atas dasar nilai vaiiabel teiikat ( Dqtenden ).
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Adapun luimis metode ««atigiq regresi borganda dinyatakan

s^agaiberikut:

Y =a + biXi + b2X2 + b^Xn

Keterangan;

Y  : VariabdHdakBebas Xi ; Variabel Bd)as

a  : Bilangan Ktmstanta X2 : VariabelBdias

bi : Koefiisiea Regresi n : Jumlah Periode

b2 : Koefisioi Ri^resi

untuk meadapatkan nilai a, bi, b2 meaggunakan rumus sebagai

beiikut:

Y = a + biXi+b2X2

a = y- bjXi—b2X2

b  = XiYXS x|) - (Z XgyXZ X1X2)
^  (2:xfX2X2)-(SxiX2)^

.  _ (E

(E *3)-(E

(Zxjy)
2 xiy = 2 xiy -

(2x2y)
2x2y = Sx2y - -—

n

-^2 -,,2 (2x1)'
2x1 —2x1

11

2 xf = Z xf -
n

Z/=2/-;(2j')
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BCTdasaitan lunuis di atas maka untiik moigetahii

hubungan antaia variable bebas Xi dan X3 ( Cost - Phis Pridng untok

kemasan nkoran 200 ml dan kemasan ukuian 600 ml ) tmhad^

variable tidak b^as Y ( Hasil penjoalan air mineral ) dapat dibitung

dengan mraggonakan Koefirioi Korelaal linier Beiganda. Adiqnm

nimusnya adalah:

Setelah diketahui hubungan antaia hasil penjualan air mineral ( Y ),

doigan Cost — Phis Pricing untuk kemasan ukuran 200 ml ( Xi) dan

kemasan ukuran 600 ml ( X3 ) dari peifaitungan korelasi dapat

diketahui pula persentase dari hasil penjualan air mineral ( Y ) yang

d^engaruhi oleh Cost — Phis Pricing untuk kemasn ukuran 200 ml

( Xi ) dan kemasan ukuian 600 ml ( X3 ) yang dis^ut dengan Koeisiai

Deteminasi, dhuana koefisien deteiminasi dapat dicari dengan

menggunakan rumus sebagai berikut:

CD =1^x100%

Keterangan:

CD : Koefisien Deteiminasi

r  : Koefisiai Korelasi

Setelah melakukan periutungan Korelasi Linier Berganda maka

langkah berikutnya melakukan uji hipotesis. Adapun uji hipotesis dari

rumus regresi di atas adalah sebagai berikut:
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Ho: P = 0 :Hdakterdapatliubimganantarakebgakanhaigajiial

( Cost - Plus Pricing ) kemasan uktuan 200 nd

( Xi ) kemasan ukoran 600 nd ( Xj ) t^iad^

peningkatan hasil penjualan air mineral ( Y )

Hi : P ̂  0 : Terdi^at hubungan antara kebgakan hatga jual

( Cost - Phis Pricing ) kemasan ukuran 200 nd

( X] ) kemasan ukuran 600 nd ( Xj ) tabadqi

peningkatan hasd penjualan air mineral ( Y )

Untuk mengetahui apakah pelaksanaan ( Xi dan X2 ) dapat

befpaigaruh teibadap ( Y ). Menurut Sudjana ( 2002 ; 379 ) matra

dapat melakukan pengujian b^oteris melahii daerab kiitis pengigian F

doigan membandingkan ndai Hubmg doigan Ftabu. Adapun rumusnya

adalah sebagaiberikut:

P  r' Ik
(/- r';/(n - * - 1)

Keterangan: r : Koefisien Korelasi

k  : VariabelBebas

n  : Jumlah Periode

Sedangkan untuk mencari Ft^ periiitungannya sebagai beiikut:

Ftabd = Fa. (k-l).(n-k-l)

Keterangan: a : Taraf Nyata Pengujian

k  : VariabelBebas

n  : Jumlah Periode
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apabila IWng > dai^ada IW maka Ho ditolak, dan jnga

sebaliknya apabila Huttag □ dai^ada FtcMmaka Ho diterima

Ad^ungambarujih^otesis adalahsebagaiberikut:

Hi

Daerab
Poiolakan

Daerah
Penedmaan

Fubd

Gambar 3

L^H^otesis



BAB IV

HASEL PENELTTIAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Penditian

4.1.1. Sejarah Singkat Penuahaan

PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk men^akan snatu

penisahaan yang bergerak di bidang usaba produkd air mineral dalam

kemasan yang beralamat di JL Raya Sukabumi Kode Pos 43359

Indonesia. PT. AQUA G01i>EN MISSISSIPPI, Tbk ini didirikan

pada tabun 1973 sebagai perusahaan air mineral peitama di wilayab

Indonesia dan sebagai pabrik air mineral Hnlatn Icetnflgfln yang

pertama kali didirikan di daerah Bekasl

Pada tabun 1974 PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

peitama kabnya mehmcurkan produk air minaal dalflm boituk

kemasan botol kaca yang tnemiHTrf ukuran atau isi sd)anyak 950 ml

daii pabrik yang berada di daerab BekasL

Adapim pada tabun 1985 PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI,

Tbk kedua didirikan di wilayab Pandaan Jawa limur, sebagai iq)aya

agar lebib mendekatkan atau mengenalkan produk air mineral kq>ada

konsumen yang berada di wilayab tersebut. dan pada tabun 1993 PT.

AQUA GOLDEN MISSISSIPPI,Tbk menyelenggarakan program

AQUA peduli ( AQUA cares ), sebagai langkab peitama untuk

melakukan pradauran ulang pada botol plastik AQUA menjadi bahan

bakn atau materi plastik yang dapat digunakan kembalL

38
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Kenmdian pada tahun 1995 PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPL

Tbk menjadi salah sata pabiik air mmeral pertama yang miwiggiiinilrflii

atan mener^kan sistem prodnkd in liae di pabiik yang berada di

daerah Mekarsaii Pemrosesan air dan pembuatan Irftmagfln daii air

mineral AQUA ini dilalnilfatt secara bersamaan. Doigan

menggunakan produksi sistem in line ini malra basil yang d^oxildi

adalab AQUA yang bani dibuat dapat segera diia air bersih sdiin^a

proses produksi yang dilakiikan d^at menjadi lebib bigienis.

Sedangkan pada tahun 1998 bulan Sq>teniber tanggal 4 PT. AQUA

GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk mengadakan penyatuan atau kegasama

dengan group DANONE, bal ini berdanpak positif pada peningkatan

kualhas produk dan menenq)atkan air mineral bennnek AQUA ini

sebagai produsen air mineral dalam kemasan ( AMDK ) yang teibesar

di wil^^ Indoneaa.

Kemudian pada tabun 2004 bertqpatan dengan peigantian tabnn

pertama kalinya PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk yang

bekega sama dengan groiqi DANONE mehmcurkan produk beriabel

Danone — AQUA Pada tabun 2001 grotq) DANONE mentnglciitkaii

kepemilikan sabamnya di PT. Urta Investama dari 40 % moijadi 74

% sehingga group DANONE ini kemudian menjadi pemegang saham

mayoritas AQUA group, sehingga pada tanggal

1 November 2001 PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk ini

menghadirkan atau meluncurkan air mineral dalam kemasan botol

kaca yang berisi 380 ml.
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Sedangkan pada tahun 2002 t^adi musibali baiyir yang melanda

kota Jakarta kal ini menggoakan PT. AQUA GOUJEN

MISSISSIPPI, Tbk untuk membantu masyaiakat dan juga para

kaiyawannya yang tericaia musibah bai^ tnsdwt. dengan

memberikan bantuan kepada koiban bencana alam tersebut membuat

PT. AQUA GOLD0I MISSISSIPPI, Tbk mendapatlfan pengbaigaan

Best Brand Award dan mulai diberlakukaimya kesq)akatan kega

bersama ( KKB ) 2002 — 2004 pada fanggal i Juni

Pada tahun 2003 PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk group

ini melakukan periuasan kegiatan produksh^ dengan

menindaklanjuti melalui peresmian teihadap pabiik baru nya yang

berada di daerah Klaten pada awal tahun 2003. Upaya

moigintegrasikan proses kega penisahaannya dilalnifcan dengan cara

menerapkan System plication and Products For Data Processing

( SAP ) dan Human Resources Information System ( HRIS ) . hal ini

mwyebabkan pehmcuran logo baru pada mmnmaii air minmal AQUA

di tahun 2004. air mineral dalam kemasan yang d^roduksi oldi PT.

AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk ini menghadirkan kemuinian

alam baik daii isinya maig)un pman^ilan hiamya

Kemudian pada tahun 2005 PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI,

Tbk meluncurkan produk bam air mineral dalam kemasan dmigan rasa

buah atau AQUA Splash Of Fruit yang dibeii esens rasa buah

strawbeiy dan orange mango, pehmcuran produk ini menyebabkan

PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk menperkuat posisinya
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sebagai produsen miminiaii dalam k^nasan. Di tahim 200S ioi pnn

groi^ DANONE membanttt koiban Tsunami di Acdi, yang kemndian

pada tanggal 27 SqitCTiber PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

menqproduksi produk baru yang dibeii merk MIZONE miniitnaii ini

menqpakan produk daii DANONE, MIZONE pun hadir dengan dua

rasa yaitu orange lime dan pasdon fimt

4.1.2. Struktur Organisasi Pemsahaan

Baik peiusahaan besar maiqtun perusahaan kedl hams men^unyai

struktur organisasi, yang merapakan kerangka kega bagi sennia

kaiyawan dalam suatu organisasi perusahaan untuk mencapai tujuan

yang telah ditetapkan oldi perusahaan. Dengan adanya struktur

organisad yang jelas pinpinan pemsahaan dapat d^an nnidah

mengawad segala aktifitas yang tegadi di dalam perusahaan, karoia

setiap karyawan menq>unyai tanggungjawab, tugas dan wewoumg

masing - madng serta setiap karyawan hams mengetahui kq>ada

siapa hams bertanggungjawab.

PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk d^impin oldr seorang

komisaiis utama dan dibantu oleh wakil komisaris, direkd utama,

direktur, kepala divisi, kadiv. Keanggotaan, kadiv. Komunikad

perusahaan dan corsec, kadiv. Keuangan, kadiv. Perdagangan surat

hutang, kadiv. Perdagangan saham, kadiv. Perdagangan deii&ti^ dan

kadiv. Pencatatan listing.
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Untuk lebih jelasnya lagi berikut ini adalab togas, wewoiang,

tanggungjawab, dan struktur organisaa dari FT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, Tbk;

1) Komisaris Utama

Men^unyai togas, weweoang, dan tanggongjawab sebagai

boiknt:

a. Mengawasi dan memoiksa kmega para kaiyawannya

b. Mengadakan poblik relation teibadap pihak hiar

c. Menim^)in organisasi perosahaan

2) Wakn Komisaris

Men9>anyai togas, wewenang, dan tanggongjawab sebagai

beiikot:

a. Mewakili komisaris otama ketika komisaiis otama sedang

tidak ada diperosabaan

b. Memboat catatan - catatan laporan kinega perosahaan yang

kemodian akan dilaporkan kq)ada komisaiis otama

3) Dirdcsi Utama

Men^onyai togas, weweoang, dan tanggongjawab sebagai

berikut:

a. Bertanggungjawab mengoptimalkan vahia dan image

perosahaan

b. Meningkatkan mutu dan memotivasi somber daya toiaga

kega

c. Mengawasi kinega investasi perosahaan
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4) Wakfl Dirdctur

Meiiq»unyai tugas, wewenang, dan tanggungjawab scbagai

berikut;

a. Mewakili direktur ketika direktur sedang tidak ada di

perosahaan

b. Membantu dirdEtur memantau dan menganaBsa

peitumbnhan dan kinega penisahaan

c. Membantu direktur mengembangkan strategi perosabaan

jangka pendek, menengah, dan jangka panjang

5) KepalaDivisi

Men^unyai tugas, wewenang, dan tanggungawab sdiagai

berikut:

a. Mengawasi aktifitas kaiyawan yang berada di setiap bag^

b. Melakukan perencanaandanpengelolaankantor

6) Kadiv. Keanggotaan

Menqiunyai tugas, wewoumg, dan tanggungjawab sdiagai

berikut:

a. Memeriksa kinega anggotanya

b. Meminapin anggota organisasi perusahaan

7) Kadiv. Komunikasi Penisahaan dan Corsec

Men^unyai tugas, wewenang, dan tanggungjawab sdiagai

berikut:

a. Merencanakan, mengembangkan, dan moigelola media

komunikasi perusahaan
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b. Memberikan infomiaa kq>ada kaiyowan

8) Kadiv. Kenangan

Menqiunyai togas, weweoang, dan tanggungjawab sebagai

berikot:

a. Melakokan otoritas teibad^ dokomen yang teikatt doigan

penenmaan dan poigeloaran kas

b. Melakokan pencatatan atas transaksi - transaksi nntok

pemboatan laporan keoangan

c. Melakokan pengawasan tediadap kelancaran anis keoangan

penisahaan

9) Kadiv. Perdagangan Sorat Hutai^

Menqionyai togas, wewenang, dan tanggongjawab sd)agai

berikot:

a. Mengonis otang piotang penisahaan

b. Mengator perdagangan sorat hotang

10) Kadiv. Pa'dagangan Saham

Men^onyai togas, wewenang, dan tanggongjawab sebagai

berikot:

a. Beitanggongjawab paioh melaksanakan perdagangan

saham

b. Memantao dan menganalisis perdagangan saham

penisahaan ^
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11) Kadiv. Perdagangan Dorifiatif

Mraqtunyai togas, wewmang, dan tanggungjawab 8d>agai

beriknt:

a. Melakokan pengawasan tediadap perdagangan atao

produksi penisahaan

b. Memiantau kinega perdagangan penisahaan

12) Kadiv. Pencatatan Usting

Mespunyai togas, weweiang, dan tanggongjawab sdiagai

beiikot:

a. Mencatat data - data pesanan pembelian dan penjoalan

b. Melakokan pencatatan teifaadap keoangan penisahaan

c. Memeriksa dokomen mengenai penerimaan dan

pengehiatan kas

d. Melakokan peicatatan atas transaksi - transaksi yang

Hilalnitan oleh penisahaan
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Konusatis Utama

y r

Komisaiis

1 r

Direksi Utama

1 r

Direktur

r

Kqiala Divia

Kadiv. Keanggotaan
Kadiv. Komunikasi Perusahaan

dan Corsec

Kadhr. Keuangan

- Kadhr. Perdagangan Surat Hutang
- Kadhr. Padagangan Saham
- Kadhr. Padagangan Deri&tif
- Kadhr. Poicatatan Listing

Gambar 4

Stiuktur Organisad PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk. 2007

4.2. Pembahasan

4.2.1. Penetapan Kebijakan Etarga Jaal Pada FT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, Tbk

PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk meropakan peiusahaan

yang bergeiak di bidang produksi ttimnman air mineral dalam

kemasan. PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk memiliki

berbagai macam produk dengan kemasan serta isi yang bervaiiasi,

Tiannifi pada penelMan ini poiulis hanya moigambil 1 macam produk
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pei^iisiitan mes^ biaya poiyusiitaii Irenilaraati^ bitQfa

Adqiiin metode peaetapan barga jual yang dflakiikaa okb PT.

Aqua Golden Mississ^pi, Tbk yaitu dengan menggonakan poietapan

barga berdasarkan biaya - phis ( Cost - Phis Pridng ), yaitu satn unit

baiang yang besan^ sama dengan jumlah biaya per unit ditanibah

doigan suatu jumlah untuk menutiqii laba yang dHnginkan ( )

s^esar 25 % untuk kemasan ukuran 200 ml dan 20 % untuk konasan

ukuran 600 ml

Berikut ini menq)akan peihitungan barga jual berdasikan

Cost - Phis Pricing untuk air mineral kemasan ukuran 200 ml dan

Cost - Phis Piidng untuk air mineral kemasan ukuran 600 nd per

kardus selama 12 kuartal dari tahun 2002 sampai dengan tahun 2005

adalah sebagai berikut:

Peihitungan penetiq>an haiga jual berdasadran Cost - Phis Rddng

untuk air mineral kemasan ukuran 200 ml tahun 2002 sanpai dengan

2005 kuaital ke I sanq)ai dengan kuartal ke m adalah sebagai benkut

PT. Aqua Golden Missis^pi, Tbk menjual air mineral kemasan

ukuran 200 ml sebanyak 161.177 kardus tahun 2002 untuk kuartal 1,

n, dan m dengan mengehiaikan biaya sebagai berikut:

Biaya Material 525.000.000

Biaya Tetap Rp. 131.250.000

Biaya Overhead Rp. 32.812.500+

Jumlah Biaya Produksi 689.062.500
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Untuk kemasan air min^al ukuan 200 ml ini PT. Aqua Goldoi

Mississ^i, Tbk menghigmkan laba s^esar 25 % dari biaya total

malra :

Harga Total = Biaya Total + Ma^

= Rp. 689.062.500 + (25 % x Bp. 689.062.500)

= Bp. 689.062.500 +Bp. 172.265.625

= Bp. 861.328.125

Maka = Bp. 861.328.125 : 161.177

= 1^. 5.344

Doigan demikian air mineral per kardus yang dijual oleb PT. Aqua

Golden Missis^pi, Tbk adalah 5.344.

PT. Aqua Golden bfississ^pi, Tbk ^ mineral kemasan

ukuran 200 ml sebanyak 246.470 kardus tahun 2003 untuk kuaital 1,11,

danUI denganmengehiarkanbiayasebagaiberikut:

Biaya Material Bp. 792.500.000

Biaya Tetap 198.125.000

Biaya Overhead Bp. 49.531.250-f

Tnmlah Biaya Produksi Bp. 1.040.156.250

Untuk kemasan air mineral ukuran 200 ml ini PT. Aqua Goldoi

bfisas^pi, Tbk mengmginkan laba s^esar 25 % dari biaya total

maka:

Harga Total = Biaya Total + Maqin

= Bp. 1.040.156.250 +(25%xBp. 1.040.156.250)

= Rp. 1.040.156.250 +Bp. 260.039.062,5
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= Rp. 1.300.195.313

Maka =Rp. 1.300.195.313 : 246.470

= 1^.5.275

Daigan domkian air mmeral kardus yang dijual oleh FT. Aqva

Golden Afississ^i, Tbk adalah Rp. 5.275

PT. Aqua Golden A/fississ^pi, Tbk menjual air minaial konasan

ukuran 200 ml sebanyak 262.451 kardus tahun 2004 untuk kuartal

I

dan m dengan mengeluarkan biaya sebagai berikut:

Biaya Material Rp. 947.500.000

Bioya 1^. 236.875.000

Biaya Overiiead Rp. 59.218.750 +

Jundali Bi^ Produksi 1.243.593.750

Untuk kemasan air mineral ukuran 200 ml ini PT. Aqua Golden

Mississ^pi, Tbk mengmginkan laba sebesar 25 % dari biaya total

mafca ;

Haiga Total = Biaya Total + Ma^

= Rp. 1.243.593.750 + ( 25 % x Rp. 1.243.593.750 )

= Rp. 1.243.593.750+ Rp. 310.898.437,5

= Rp. 1.554.492.188

Maka =1^.1.554.492.188 : 262.451

= Rp. 5.923

Dengan demikian air mineral per kardus yang dijual oleh PT. Aqua

Golden Afississ^pi, Tbk adalah Rp. 5.923.
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PT. Aqua Golden Mississippi, Tbk menjoal air mineral lf<w«agati

ukman 200 ml sebanyak 262.624 kardus tabun 2005 untuk koartal 1,11,

Biaya Material Rp. 1.280.000.000

Biaya Tetop Rp. 320.000.000

Biaya Overhead Rp. 80.000.000 +

Jumlah Biaya Produksi Rp. 1.680.000.000

Untuk kemasan air nuneral ukuran 200 ml ini PT. Aqua Golden

bfisass^i, Tbk menginginkan laba sebesar 25 % dari biaya total

maka;

Ibnga Total — Biaya Total+Maijin

= Rp. 1.680.000.000 +(25%xl^. 1.680.000.000)

= Rp. 1.680.000.000 +Rp. 420.000.000

= Rp. 2.100.000.000

Maka =Rp. 2.100.000.000 : 262.624

= I^. 7.996

Doigan demikian air mineral p^ kardus yang dgual oleh PT. Aqua

Golden Nfississ^pi, Tbk adalah 7.996.

Pediitungan penetapan harga jual berdasarkan Cost - Plus Priong

untuk air mineral kemasan ukuran 600 ml nwlfli dari tabun 2002

sandal tahun 2005 dari kuartal I san^ai doigan kuartal m yaitn

sebagai berikut:
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PT. Aqua Golden Mississypi, Tbk menjual air mineral iremaigan

nknran 600 ml sebanyak 38.021 kardus tabiin 2002 untuk

Biaya Material 420.000.000

Biaya Tetap Rp. 84.000.000

Biaya Oveihead Rp. 16.800.000 +

Jundak Biaya Produksi Rp. 520.800.000

Ibtuk kemasan air mineral uknran 600 ml ini PT. Aqua Goldoi

Misdssippi, Tbk mengmginkan laba sebesar 20 % dari biaya total

malcfl ;

Haiga Total = Biaya Total + Maijin

= Rp. 520.800.000 + ( 20 % x Rp. 520.800.000 )

= Rp. 520.800.000 + Rp. 104.160.000

= 1^.624.960.000

Maka = Rp. 624.960.000 : 38.021

= Rp. 16.437

Dengan demOdan air mineral per kardus yang dqual oldi PT. Aqua

Goldoi Mississ^pi, Tbk adalah 16.437.

PT. Aqua Goldoi Mississypi, Tbk menjual air mineral Icemaaan

ukuran 600 ml sebanyak 55.989 kardus tahun 2003 untuk kuartal LB.

dan m dengan miaigeluarkan biaya sebagai berikut:
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Biaya Material Rp. 634.000.000

Biaya Tetap Rp. 126.800.000

Biaya Overiiead Rp. 25.360.000 +

Jumlah Biaya Produksi 786.160.000

Untuk kemasan air mineral nkuran 200 ml ini FT. Aqua Goldoi

Mississ^pi, Tbk mengmginkan iaba sebesar 20 % dari biaya total

iPfllca :

Haiga Total = Biaya Total + Ma^

= Rp. 786.160.000 + ( 20 % x Rp. 786.160.000 )

= Rp. 786.160.000+ Rp. 157.232.000

= Rp. 943.392.000

Maka = I^). 943.392.000 : 55.989

= 1^. 16.849

Dengan demikian air mineral per kardus yang dijual oleh FT. Aqua

Golden Mississippi, Tbk adalah Rp. 16.849.

PT. Aqua Goldra bfississ^pi, Tbk menjual air mineral Icftmaigan

ukuran 600 ml sebanyak 70.038 kardus tahun 2004 untuk kuartal 1,11,

dan m daigan mmgehiarkan bu^ sebagai berikut;

Biaya Material Rp. 758.000.000

Biaya Tetap Rp. 151.600.000

Biaya Oveifaead Rp. 30.320.000 +

Jumlah Biaya Produksi Rp. 939.920.000
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Untuk kemasan air mineral ukuran 200 ml ini FT. Aqua Golden

Mississ^pi, Tbk menginginkaa laba sebesar 20 % dari bi^ total

maka:

Haiga Total = BiiQ« Total + Ma^

=  939.920.000 + ( 20 % x I^. 939.920.000 )

= ̂. 939.920.000+ Rp. 187.984.000

= Rp. 1.127.904.000

Maka =Rp. 1.127.904.000 : 70.038

= Rp. 16.104

Dengan demikian air mineral per kardus yang dgual oleh PT. Aqua

Golden MBssiss^pi, Tbk adalah Rp. 16.104.

PT. Aqua Golden Mississ^i, Tbk menjual air mineral keimuMn

ukuran 600 ml sebanyak 108.757 kardus tabun 2005 imtiilr Igiaftal l,n,

dan m dengan meagehiarkan biaya sebagai berikut:

Biaya Material Rp. 1.024.000.000

Biaya Tetap Rp. 204.800.000

Biaya Oveibead Rp. 40.960.000 +

Jumlab Biaya Produksi Rp. 1.269.960,000

Untuk kemasan air mineral ukuran 600 ml ini PT. Aqua Golden

Mississ^pi, Tbk mengjnginkan laba sebesar 20 % dari biaya total

maka:

Harga Total = Biaya Total + Ma:^

=  1.269.960.000 + (20 % x Rp. 1.269.960.000 )

= Rp. 1.269.960.000 + Rp. 253.760.000
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= Rp. 1,523.712.000

Maka =Rp. 1.523.712.000 : 108.757

= Rp. 14.010

Doigan demildaii air mineral per kardus yang dgnal oleh FT. Aqna

Golden ̂^siss^pi, Tbk adalah Rp. 14.010.

Daii hasil analisis maka haiga jual berdasarkan Cost - Pbis Placing

untok air mineral kemasan iikuran 200 ml dan air minmal IremniMn

ukuran 600 ml perkardus selama 12 kuartal dati tabun 2002 sanqpai

dengan tabun 2005 adalab 8d)agaiberikut:

Tabel6

Daftar Cost - Plus Pricii^ Untnk Air Mineral
Kemasan Ukuran 200 ml Dan 600 ml

Perkoartal Dari Tahnn 2002 - 2005

Tabun Kuartal
Cost - Pins Pricing Untnk
Kemasan Ukuran 200 ml

Cost- Hns Fkicing Untok
Kemasan Ukuran 600 ml

I 5.344 16.437

2002 n 5.344 16.437

m 5.344 16.437

I 5.275 16.849

2003 n 5.275 16.849

m 5.275 16.849

I 5.923 16.104

2004 n 5.923 16.104

in 5.923 16.104

I 7.996 14.010

2005 n 7.996 14.010

m 7.996 14.010

Sumber: Data Diolab Tabun 2007
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Tabd7
Data Persentase Pertmnbuhan Harga Jnal

Dari Tahnn 2002-20C>5 Pada FT. AOUA GOLDEN MISSfSjSTPPL Thk

Tahnn
Harga Jnal Kemasana

Ukuran 200 ml
Persentase

Kenaikan
2002 5.344 0%
2003 5.275 - 1.3 %
2004 5.923 12.3%
2005 7.996 34.9 %

Fobitungan dari rata — rata kenaikan harga jual adalah

berikut:

_ 0%+(-1,3%)+12,3% +34,9%

4

= 11,4%

Jadi rata — rata p^aoitase kenaikan rata — rata liargy jual air

mineral kemasan ukuran 200 ml pertahun == 11,4 % atau dq»at

dikatakan kurang baik.

TabdS

Data Persentase Pertnmbalian Harga Jnal
Ber^sarkan Daftar Harga Cost- Plus Pricing Kemasan Uknran 600 ml

Tahun
Harga Jnal Kemasana

Ukuran 600 ml

—

Persentase

Kenaikan
2002 16.347 0%
2003 16.849 3.07 %
2004 16.104 - 4.42 %
2005 14.010 - 13 %

Peihitungan dari rata — rata kenaikan penjualan adalah sebagai

berikut:
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_ 0%+3,07%+(~4,42)%+(-13)%

4

= -3,5%

Jadi perscatase kenaikan rata — rata haiga jual air mineial kemasan

iikuran 200 ml peitalmii = • 3,5 % ataa dapat Hilffltatan sangat baik.

4^.2. Persentasi Fertambuban Penjnalan Air Mineral Pada PT. AQUA

GOLDEN MISSISSIPPI, Tfak

Beriknt ini merapakan tabel pertumbuliaii penjualan air miaeral

peikuartal dari tahun 2002 - 2005 pada PT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, Tbkyaitu s^agaiboikut:

Tabd9

Data Persmitase Pertnmhohan Pmjnalan Perknartal Air Mineral
Kemasan Uknran 200 ml Dari Tahon 2002 - 2005

Air Mineral Kemasan Uknran 200 ml

Tahun Kuartal Harga Jumlah Basil Persentase

Jual Penjualan Penjualan Pertumbuhan

I 5.344 42.359 226.334.432 0%

2002 n 5.344 47.059 251.483.296 11.1 %
m 5.344 71.765 383.512.160 52.5 %

I 5.275 78.823 415.791.325 8.4 %
2003 n 5.275 82.353 434.412.075 4,4 %

m 5.275 85.294 449.225.850 3,4 %
I 5.923 83.333 493.581.359 9,8 %

2004 n 5.923 84.210 557.460.914 12.9 %
m 5.923 85.000 503.455.000 -9.6 %

I 7.996 87.619 697.003.324 38.4 %

2005 n 7.996 86.364 690.566.544 -0,92 %

m 7.996 90.909 712.371.636 3.1%

Sumber: Data Diolah Tahun 2007

Sedangkan untuk pediitungan daii rata - rata kenaikan penjualan

adalah sebagai berikut:



58

0%+114%+52,5%+8,4%+4,4%+3,4%

_ +9,8%+12,9%+(-9,6%)+38,4%+(-0,92%)+3,1%

12

= 11,09%

Jadi rata — lata persoitase pertunibtihan peiyaalaii air mmeral

perkuaital = 11,09% atau dapat dikatakan kenaikan peiyualaii «nlnip

baik.

Sedangkan untuk persoitase peituiiibuhaii air mineral Ifenwgan

iikoran 600 ml pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

adalah 8d)agai beiikiit;

Tabd 10
Data Persentase Pertiimbnhaii Peiyiialaii Air Mineral Kemasan

Ukaran 60O ml Periaiartal Daii Tahnn 2002 - 2005
Pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

Tahun Knartal

AirMma'a Kemasan Uknran 600 ml
Harga
Joal

Jumlah

Tojual
Hasll Penjnalan Persentase

Pertambuhan

2002

I 16.437 9.859 162.660.552 0%
n 16.437 12.500 205.462.500 26,3 %
m 16.437 15.625 256.828.125 25%

2003

I 16.849 16.927 285.203.023 11%
n 16.849 18.229 307.140.421 8%

m 16.849 20.833 351.015.217 14,2 %

2004

I 16.104 21.538 346.847.952 -LI %
n 16.104 23.500 278.444.000 -19,7 %
m 16.104 25.000 402.600.000 44.5 %

2005

I 14.010 27.805 389.548.050 -3,2 %
n 14.010 38.095 533.710.950 37%
m 14.010 42.857 600.426.570 12,5 %

Sedangkan untuk peifaitungan dari rata — rata Icenaikan penjnalan

adalah sebagaiberikut;

0%+26,3% + 25%+11%+8%+14,2%+(-1,1%)

^ + (-19,7%) + 44,5%+(-3,2%)+37%+12,5%
12
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= 12,87 %

Jadi lata — rata persoDtase peiyualaii air miaaal tiap

—12,87 % atau dapat Hilratfllfat^ kenaikaii payualan coknp baik.

4^^. Pengamh Kebijakan Harga Joal Terhadap Peningkataii Basil

Penjnalan Air Minaral Pada PT. AQUA GOIJIE^

MISSISSIPPI, Tbk

Penetapan barga jual yang dilakrikan oldi PT. AQUA GOLDEN

MISSISSIPPI, Tbk menqiiiiQrai paigaiuh HaTam iq)aya mentnglfatlran

basil penjoalan air mmeral baik 4aiatn Iremaaan nlniran 200 ml

iiiaiq>mi dalam kemasan nlmran 600 mL dengan adai^a pen^^an

baiga jual mi, maka air mmeral yang Hfliaicilkaii Halam if«»niaBan

nkuran 200 ml maupmi kemasan nlnwati ̂ oo ml ak«w» ini»ntngif«firaii

Berikut ini adalab data basil penjualan pada PT. AQUA GOIDEN

MISSISSIPPI, Tbk pedEuaital dari *aliiTn 2002 sampai dmgan tahmi

2005, yaitu:



Tabdll

Basil Penjnalan Air Mineral FT. AQUA GOLDEN MISSISSB'P], Tbk

Tahun Koartal

Air Mineral Kemasan Uknran 200 ml Air Mineral Kemasan Ulnn*fln 600 ml
JnmTah

Penjnalan
Harga
Jual

Unit

Penjnalan

Basil

Penjnalan
Pertmnbnhan

Ebrga
Jnal

Unit

Penjnalan
Ebsil

Penjnalan
Pertnmbnhan

2002

I 5.344 42.353. 226.334.432 0% 16.437 9.859 162.660.552 0% 388.994.984
n 5.344 47.059 251.483.296 11% 16.437 12.500 205.462.500 26,3 % 456.945.796
m 5.344 71.765 383.512.160 52% 16.437 15.625 256.828.125 25% 640.340.285

2003

1 5.275 78.823 415.791.325 8% 16.849 16.927 285.203.023 11% 700.994.348
n 5.275 82.353 434.412.075 4 % 16.849 18.229 307.140.421 8% 741.552.496
m 5.275 85.294 449.925.850 3% 16.849 20.833 351.015.217 14,2 % 800.941.067

2004

I 5.923 83.333 493.581.359 9% 16.104 21.538 346.847.952 1,1 % 840.429.311
n 5.923 94.118 557.460.914 12% 16.104 23.500 278.444.000 19,7% 935.904.914
m 5.923 85.000 503.455.000 9% 16.104 25.000 402.600.000 44,5 % 906.055.000

2005

I 7.996 87.169 697.003.324 38% 14.010 27.805 389.548.050 3,2% 1.086.551.374
n 7.996 86.364 690.566.544 9.2% 14.010 38.095 533.710.950 37% 1.214.277.494
m 7.996 89.091 712.371.636 3% 14.010 42.857 600.426.570 12,5 % 1.312.798.206

60
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Untuk mengetahui seberapa besar penganih keb^akan jual

pCi dan Xj) tediad^ peningkatan basil peiijualan air mineral (Y)

maka penulis sajikan pediitiingan statisdk dengan menggimflVfln



Tabel 12

Perhitnngan Kebijakan Harga Jnal Terhadap Peningkatan Basil Penjnalan Air Mineral
Pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSB^PI, Tbk

Pcriode Tabnn IWl - 2005
Tahun Kiiaital

16.437 388.994.984 28.538.336 270.174.969 87.839.328 1.513.170.976.000.000 2.078.789.195.000 6.393.9i0..552.00016.437 456.945.796 28.558.336 270.174.969 87.839.328 2.087.994.605.000.000 2.441.918.334.000 7.510.818.049.0005.344 16.437 640.340.285 28.558.336 270.174.969 87.839.328 4.100.356.806.000.000 3.421.978.483.000
700.994.348 27.825.625 283.888.801 88.878.475 4.913.930.709.000.000 3.697.745.186.000 1.181.105.377.00016.849 741.552.496 27.825.625 283.888.801 88.878.475 5.499.001.043.0(M).000 3.911.689.416.000 1.249.441.801.0005.275 16.849 800.941.067 27.825.625 283.888.801 88.878.475 6.415.065.928.000.000 4.224.964.128.000 349.505604.000840.429.311 35.081.929 259.338.816 95.383.992 7.063.214.268.000.000 4.977.862.809.000 1.353.427J62.00016.104 935.904.914 35.081.929 259.338.816 95.383.992 8.759.180.080.000.000 5.543.364.806.000 1.507.181.274.00016.104 906.055.000 35.081.929 259.338.816 95.383.992 8J209J56.630.000.000 5.366.563.765.000 110.972.0001.086.551.374 63.936.016 196.280.100 112.023.960 1.180.593.888.000.000 8.688.064.787.000 1.522.258.475.0007.996 14.010 1.224.277.494 63.936.016 196.280.100 112.023.960 1.498.855.382.000.000 9.789.322.842.000 1.715.212.769.00014.010 1.312.798.206 63.936.016 196.280.100 112.023.960 1.723.439.130.000.000 1.049.713.446.000 1.839.230J87.000Jumlah 73.614 190.200 10.035.785.280 466.205.718 3.029.048.058 1.152.377.265 31.614.105.760.000.000 5.519.197.740.000.000 2.813.372.985.000.000Sumber; Data Diolab Tahun 2007
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Sxr=Zxf

= 466.205.718-^^
12

= 1466.205.718- 451.585.083

= 14.620.635

2x1=2x1-^^
n

= 3.029.048.058 -
12

= 3.029.048.058- 3.014.670.000

= 14.378.058

Z  = Z ^
n

~ 5.519.197.740.000.000 - (-" ""XlO.OaS.TSS .280)
12

2 -X'll' = -63 .725 .474 .000 .000

(Sx.fei')2x,r = 2jr.K-
n

=  000.000 - 10.180.000)
12

= 12.227.010.180.000

(z^.Xz^J
n

(73.614X190.200)
12
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= 1.152.377.265-1.166.781.900

= -14.404.635

n

= 31.614.105.760.000.000-fi5:5!5:®B15^
12

= 31.614.105.760.000.000 - 8.393.082.182.000.000

= 23.221.023.580.000.000

b, = fe XlY)fe Xj)- fe X2Y)fc XiXi)
(2:xfj(2:xij-(2x,xj)'

_ (14.378.058)(-63.725.474.000.000)- (- 14.404.635Xl2.227.010.180.000)
(14.620.635)(14.378.058)- (-14.404.635/

_ (- 9.162.485.612.000.000.000 )- (-1.761.256.188.000.000.000 )
(2.102.163.380.000 )- (- 2.074.935.095.000 )

-7.401.229.424.000.000

4.177.098.475.000

=-1.771,8

(SXaY)fcxf)-feXiY)feXiX,)

_ (I4.620.635)(l2.227.010.180.000)- (- 14.404.635X- 63.725.474.000.000)
(14,620.635)(14.378.058)-(-14.404.635/

_ (1.787.666.530.000.000.000 )- (9.179.421.932.000.000.000 )
(2.102.163.380.000 )- (- 2.074.935.095.000 )
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_ -7.391.755.402.000.000

-4.177,098.475.000

1.769,5

n

10.035.785.280

12

Y = 836.315.440

n

„ _ 73.614
A, — ——
'  12

J5r,=6.135,5

n

190.200

12

Jr,= 15.850

a=Y-biXi-b2X2

= 836.315.440- (-1.771,8)(6.134,5) - (l.769,5Xl5.850)

= 836.315.440- (-10.869.107,l)- 28.046.575

0 = 819.137.972,1

Jadi persamaan regrea finier berganda yaitu :

Y = 819.137.9724-1.771.8.jr, +1.769,5.Jirj
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Dengan persamaan regresi s^erti itu beraiti dapat Hidinpnllraii

babwa:

1. a = 819.137.972,1 yang beiaiti jika penisahaan tidak melalmlran

kebgakan barga joal dimana Cost - Plus Pricing untok air

mineral kemasan 200 ml dan air mineral Icemfliean 600 ml

( Xi dan X] ) maka jumlah penjualan yang alcan dictg>ai

pemsahaan adalah:

Y = 819.137.972,1 - 1.771,8.(0) + 1.769,5.(0)

¥ = 819.137.972,1

2. bi = - 1.771,8 yang berarti jika t^adi kenaikan Rp. 1,- nntnk

Cost — Pfais Pricing air mineral kemasan uknran 200 ml (XiX

sedangkan Cost — l%is Pricing air mineral kemasan ukoran 600

ml (X2) tetap, maka pemsahaan akan mencapai jumlah penjoalan

sebesar:

¥=819.137.972,1 -1.771,8.(1) + 1.769,5.(0)

¥=819.136.200,3

3. ba = 1.769,5 yang boarti jika tegadi kenaikan sebesar Rp. 1,-

untuk air mineral kemasan ukuran 600 ml (X2) sedangkan air

mineral kemasan ukuran 200 ml (Xi) tetap, maka pemsahaan

akan mencapai jumlah penjualan sebesar:

¥=819.137.972,1 - 1.771,8.(0) + 1.769,5.(1)

¥=819.139.741,6

4. Jadi ada kebijakan harga secara kesetumhan imfnk air mmeial

kemasan ukuran 200 ml dan 600 ml ( Xi dan X3 ) Hinaikkan
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sebesar Rp. 1,- timlca pengamlmya alcati meninglcflflrflii jmnlflli

pagualan air miaeralpada perusahaan menjadi:

Y= 819.137.972,1 -1.771,8.(1) +1.769,5.(1)

Y = 819.137.969,8

Atau ada kenaikan penjualan s^esar Rp. 2,3,-

Aoalisis korelasi beiganda yang digimatan imtuk mwigt^almi

paigaiuh kdigakan barga jual air mmeral kemasan ukuran 200 ml

dan600ml(Xi danXj )tediadappeoingkatanhasilpenjualan(Y):

_ KZ +M: x,yo- y

^ /(- 1.771,8X- 63.725.474.000.000)+(1.769,5X12.227.010.180.000)
V  23.221.023.580.000.000

_ ̂ 1.129.087.1^  .087.948.000.000 +2.163.569.451.000.000
23.221.023.580.000.000

!ooo"
'7'u 0QQ

^ I 3.292.657.399.000.0
V23.221.023.580.000.(

ryu = 0.37

Karena nilai r = 0.37 dan berada diantara 0,10 dan 0,50 maka

terdapat hubungan yang kurang kuat tapi positif antara Cost - Hus

Pricing kebgakan barga jual air mineral kemasan ukuran 200 ml dan

600 ml (Xi dan Xj) teihadap peoingkatan basil poijualan air mineral

(Y), ini berarti babwa setiap tegadi kebgakan barga jual untuk air

mineral kemasan ukuran 200 ml dan kemasan ukuran 600 ml

berdasarkan Cost - Phis Pridng maka akan diikuti oleh peningkatan
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hasil penjaalan begita juga sebaliknya jika teajadi peranmaii

kebgakan haiga jual maka akan diiknti oleh penunman b*"!

pagnalan.

Koefisiea detemunasi ( CD ) adalah sebagai boikiit:

CD = (r)'xlOO%

CD = (0,37)^x100%

CD = 0,1369x100%

CD =13,69%

Dan pedutimgan diatas maka d^eroldi Icoefisien deteimmasi

( CD ) sebesar 13,69 % beraiti ada peagaiuh kebgakan harga jual

walaiqiuii sedikit tediad^ peningkatan basil petyualan air mineral

dan sisanya sebesar 86,31 % d^engarubi oldti fiktor — filctnr

laim^.

Untuk mengetahui apakab kebyakan harga jual air mineral

kemasan ukuran 200 ml dan kemasan ukuran 600 ml ( Xi dan Xj )

memiliki poiganih tediadap peningkatan basil penjualan air mineral

(Y ), maka dilakukan pengigian h^otesis melalui distiibusi F

( FnsXi danXa ), doigan kriteria:

Ho: bi=b2 = ^ ~ bfcoo

Keterangan : ( tidak ada pengaruh daii kebgakan harga jual

tohadap poiingikatan hasil penjualan air

mineral)

ft:bj = 0
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Keterangan : ( paling aedildt ada penganih antara Icdijalnm

haiga jual kemasan nkiiian 200 ml dan 600 nil

( Xi dan X2 ) teihadap peningkatan liasil

paijnalan air mineral ( Y ) atau kednaiQra

dengan tingkat nyata ( Significant Level ) yang

adalah:

a = 0,05

k = 2 Daii vaiiabel bebas k^gakan harga jual air mineral

kemasan ukoian 200 ml dan 600 ml berdasaikan Cost -

Phis Pricing ( Xi danXj)

n=12

Jika Fiufang > Fubdinaha Ho ditolak, sebaliknya jika Fhihms< F

(1 - r')J{n - t - 1)

0,37V2

(l-0,37^)/(l2-2-l)

0,06845

0,8631/9

0,06845

~ 0,0959

= 0,71

Sedangkan untuk mencari F tdxi. perhitungan adalah s^agai

berikut:
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= /5'0,05.(2-l)(l2-2-l)

= F0,05.(l)(9)

= 0,45

Karaia FhjbagCO,?!) > F t«d)d(0,45) maka pada tingkat nyata 0,05

Ho ditolak dan maierima boraiti ada penganih antara kebgakan

baiga jual teibad^ penmgkatan hasfl peiyualan air nuneraL

Daerah

Penerimaan

Hi

Daerah

Penolakan

Ho
t

0,71 -0,45 0,45 0,71

Gambar 5

Kurva Ij^ ICeeratan Hubungan Antar Vaiiabel
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SIMPVLAN DAN SARAN

5.1. Simpelan

Berdasarkan dan uiaian — uiaian yang telah dnfetnnlralctm pemifis pada

bab - bab s^dumiiya, maka pemilis dapat membnat kesin^ulan dan saran ymg

dapat beiguna bagi pihak perosahaan nmiip^i^ penolis. Ad^un IcegmipiiTan dan

saran — saran tersdnit adalah s^agaiboikitt:

1. Penetapan k^akan hatga jual yang dilaknkan oldi FT. AQUA

GOLDEN MISSISSIPPI, berdasarkan basil atmBsiB dengan

mcnggunakan peibitangan kaudkan pertumbuban hatga jual malra

dapat diketabui rata — rata pertumbuban untuk baiga jual Icemagan

ukuran 200 ml dikatakan kurang baik dmigan persmitase sdiesar

11,4 %, sedangkan untuk kemasan ukuran 600 ml juga dq)at

dikatakan cukup baik kareua nilai rata - rata kenaikan barga juahya

sebesar-3,5 %,

2. Penjuabtn air mineral pada PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPPI, Tbk

untuk kemasan ukuran 200 ml mengalflmi kenaikan sebesar 11,09 %

bal ini dapat dikatakan babwa kenaikan penjualan cukup baik,

sedangkan untuk kemasan ukuran 600 ml tnengalami kenaikan sdiesar

12,87 % maka bal ini dapat dikatakan kenaikan penjualan cukiq) baik.

3. Hasil anabsis regresi berganda mengenai pengatub kebijakan barga

jual teibadap peningkatan basil penjualan air mineral adalab sebagai

berikut: Y = 819.137.972,1 - 1.771,8.Xi + 1.769,5.X2. Jadijika secara

71
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kesdaruhan kebijakan paietapan haiga air mnieial kemaiMti nlmraM

200 ml dan 600 ml ( Xi dan X3 ) dinaikkan sdiesar J!^. 1,- maka

penganihnya akan menmglrfltlfan jundab peiyiialan air mineral mgnjaHi

819.137.969,8. Nilai r = 0.37 artinya terdapat pengarnh yang

knrang kuat tapi poddf atau harga moigalami Icenailcan begitn joga

dangan basil penjualan menjadi nailc Koefisiai deteiminaa ( CD )

sebesar 13,69 % berarti ada pengarub kebgakan barga jual wabn^nn

sedikit teibadap penmgkatan basil penjualanair mineral sebesar

13,69 % sisanya sdiesar 86,31 % d^engarubi oldi fiktor — fiiktor

lainnya. Daii basil uji hipote^ F (0,71) > F ttbd. (0,45) maka pada

tingkat nyata 0,05 Ho dbolak dan menemna lb berarti ada penganib

antara kebgakan barga jual teibadap peoingkatan ha^ peiyiialan an*

mineraL

5.2. Saran

Berdasarkan biiCTl pembabasan penelitian ini, maka penulis moicoba

membeiikan saran mengoiai pengarub kebgakan barga jual teibadap peningkatan

basil penjualan air mmeraL Adapun saran yang pmulis dapat uraikan adabdi

1. Kenaikan barga sangat tinggi sebagai aldbat baban material yang

sangat mabal sebaiknya pmisabaan mracari abematif pembdian

baban material yang lebib muiab.

2. Kenaikan pertumbuhan penjualan banq>ir sama dengan kenaikan

barga yang knrang baik Jadi sdiaiknya bams ada efisiensi dalam

proses pembelian.
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3. Dari hasal penelitian tenyata poganih liarga jual gangaf kedl ini

dapat saja tegadi karena data yang diberikan oleh penisaliaan tidak

benar.



JADWAL PENELTTIAN

No Kegiatan Bulan

Jon Jal Act Sep Okt Nov Des Jan Feb
1 Pengajuan

Judul

*

2 StudiPnstaka **

3 Poubuatan

Makalab

Seminar

***

4 Seminar «

5 Pengesahan ***

6 Pengunpulan
Data*)

**

7 Pengolahan
Data

***

8 Penulisan

Laporan Dan
Bimbingan

9 Sidang
Skiipa

10 Penyenpuma
an Skiipsi

**

11 Pengesaban ***

Keterangan:

*) = Paiguiiq>ulan data disesuaikaii doigan data yang digiwiakaii

dalam peaelitian, apakah pengunpulan data primer doigan

observasi ke lapangan atau peaguiiq>ulaii data sekunder tanpa

melakukan obseivaa ke lapangan

*  == Menonjukansatuan unit waktaminggu dan bulan
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