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PRAKATA 

Alhamdulillahirobbiralamin. 

Segala puji bagi Allah SWT, tak lupa shalawat dan salam pada 

junjungan nabi besar Muhammad SAW. Karena berkah dan rahmat Allah SWT 

juga sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini yang berjudul "Pengaruh 

Harga Jual terhadap Volume Penjualan CPO Pada PT. Perkebunan Nusantara VI I 

(Persero) Di Unit Usaha Betung". 

Kita sudah mengetahui bahwa harga jual merupakan salah satu faktor 

dalam bauran pemasaran. Yang terpenting dalam hal ini dari beberapa faktor 

dalam bauran pemasaran hanya harga yang memberikan atau menghasikan 

pendapatan bagt perusahaan selain itu menghasilkan biaya, dalam hal ini yang 

dimaksud adalah harga jual. 

Dari harga jual yang telah ditetapkan perusahaan, maka umpan balik 

yang diberikan oleh konsumen adalah permintaan terhadap produk yang 

ditawarkan, dalam hal ini volume penjualan yang dapat dicapai oleh perusahaan. 

Naik atau turunnya volume penjualan dipengaruhi oleh beberapa faktor 

diantaranya adalah harga jual. Namun seberapa besar pengaruh yang diberikan 



oleh harga jual terhadap volume penjualan itulah yang membuat penulis 

melakukan peneiitian dengan variabel yang telah disampaikan tersebut. 

Ucapan terima kasih setulus hati penulis berikan kepada Ayah Ibu 

tercinta yang telah melahirkan, merawat, membesarkan, mendidik dan melimpahi 

penulis dengan semangat serta do'a - do'a penyejuk qalbu. Terima kasih adik -

adikku tersayang. Penulis juga mengucapkan terima kasih kepada Bapak Edy 

Liswani, S.E., M.Si yang telah membimbing dan mengarahkan penulis dalam 

penulisan skripsi ini. Selain itu ucapan terima kasih juga penulis tujukan kepada 

semua pihak yang secara langsung maupun tidak langsung telah membantu dalam 

penulisan skripsi yang menjadi syarat dalam memperoleh gclar sarjana di Fakultas 

Ekonomi Universitas Muhammadiyah Palembang; 

1. Bapak H.M. Idris, S.E., M.Si. selaku Rektor Universitas Muhammadiyah 

Palembang beserta Staf dan karyawan/karyawati. 

2. Bapak Drs. Rosyadi, M.M. selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah Palembang beserta Staf dan karyawan/karyawati. 

3. Ibu Amiza Nilawati, S.E., M.M dan Ibu Ervita, S.E., M.Si. selaku Ketua dan 

Sekretaris Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah Palembang beserta Staf dan karyawan/karyawati. 

4. Ibu Hj. Sri Rahayu, S.E., M.M. selaku Pembimbing Akademik. 



ABSTRAK 

Arief Mariansyah Putra/212004004/2009/Pengaruh Harga Jual 
Terhadap Volume Penjualan CPO Pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) 
Di Unit Usaha Betung/Manajemen. 

Perumusan masalah adalah bagaimana pengaruh harga jual terhadap 
volume penjualan CPO pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit 
Usaha Betung. Tujuannya adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
harga jual terhadap volume penjualan CPO pada PT. Perkebunan Nusantara VII 
(Persero) di Unit Usaha Betimg. 

Peneiitian ini termasuk jenis peneiitian asosiatif. Data yang digunakan 
adalah data sekunder, tekhnik pengumpulan data dalam peneiitian ini 
menggunakan metode documenter. Metode analisis yang digunakan adalah 
metode analisis kuantitatif. Peneiitian ini dilakukan pada PT. Perkebunan 
Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha yang beralamat di Desa Teluk Kijing III 
Kecamatan Lais Kabupaten Musi Banyuasin Jl. Raya Palembang - Sekayu Km. 
75 Kode Pos 30758. Operasionalisasi variabel yang digunakan adalah harga jual 
dan volume penjualan dari tahun 2004 sampai dengan tahun 2008. 

Hasil analisis pada periode peneiitian menunjukkan bahwa harga jual 
memberikan pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan CPO yang 
dapat dilihat dari hasil analisis regresi linier sederhana dengan Y = 17.160,70 + 
3,31X menunjukkan pengaruh kuat dan positif, berarti pada saat harga jual CPO 
tinggi maka volume penjualan CPO pun ikut meningkat, demikian sebaliknya. 

Kata Kunci: harga jual, volume penjualan 
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B A B l 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Sejalan dengan perkembangan dunia usaha sekarang ini persaingan 

antar perusahaan dalam dunia usaha semakin ketat. Oleh karena itu 

perusahaan harus dapat memanfaatkan kemampuannya secara optimal dengan 

memperhatikan bidang pemasaran. Karena bidang pemasaran merupakan 

bidang yang sangat penting bagi suatu perusahaan, baik perusahaan dagang, 

perusahaan industri, maupun pierusahaan yang bergerak di bidang jasa. Selain 

itu bidang pemasaran merupakan ujung tombak dari perusahaan dalam 

mengukur eksistensinya, baik dilihat penjualannya, kekuatan dalam 

penguasaan pasar maupun dari laba yang dicapai. 

Setiap perusahaan berusaha untuk menjaga kelangsungan hidup 

usahanya. Perusahaan harus dapat melakukan kebijakan yang tepat dengan 

menggunakan kesempatan dan peluang yang ada dalam pemasaran sehingga 

perusahaan dapat bersaing dan merebut pangsa pasar dari perusahaan yang 

sejenis, dan mempertahankan posisi atau kedudukan perusahaan di pasar serta 

terus berusaha meningkatkannya. Bagian pemasaran dalam perusahaan harus 

dapat mengetahui sclera konsumen, apa yang diinginkan atau dibutuhkan oleh 
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konsumen dan harus mampu menyediakan atau memenuhi apa yang menjadi 

kebutuhan konsumen. 

Kegiatan dalam pemasaran meliputi empat variabel pokok yang 

disebut marketing mix atau bauran pemasaran. Empat variabel tersebut adalah 

produk, harga, promosi, dan sistem distribusi, dimana keempat variabel 

tersebut harus saling berhubungan guna mencapai tujuan akhir perusahaan. 

Kemudian perusahaan harus mampu mengidentifikasikan apa yang menjadi 

keunggulan dari perusahaan tersebut. Setelah itu perusahaan menetapkan 

kebijaksanaan yang efektif yang dapat menjadikan perusahaan unggul dari 

perusahaan yang lain, seperti keunggulan produk, keunggulan dari sisi harga, 

keunggulan dalam promosi maupun keunggulan dalam pendistribusian. 

Dari keempat variabel yang ada pada marketing mix adalah harga 

yang menarik perhatian. Mengapa demikian, kama harga merupakan salah 

satu unsur dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan atas 

penjualan barang dan jasa yang dipasarkan, selain itu harga juga merupakan 

suatu faktor penentu utama dalam keputusan bagi para konsumen untuk 

membeli atau tidak terhadap suatu barang yang ditawarkan. Perbedaan harga 

yang sedikit saja atas suatu produk tertentu akan mempengaruhi motivasi 

konsumen dalam menentukan pembelian. Harga merupakan salah satu elemen 

bauran pemasaran yang dapat menjadi salah satu keunggulan dalam suatu 

perusahaan. 

Kebijakan penetapan harga sangat menentukan bagi perusahaan 

untuk bersaing dengan perusahaan lain karena pengaruh kebijakan penetapan 
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harga sangat besar terhadap pemingkatan volume penjualan. Harga berperan 

sebagai penentu utama pilihan pembeli. Sebagaiman telah disampaikan 

sebelumnya harga merupakan satu - satunya elemen bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan dan elemen - elemen lainnya menimbulkan biaya. 

Harga juga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang 

paling fleksibel, harga dapat diubah dengan cepat atau dinamis. Faktor -

faktor yang mempengaruhi tingkat harga antara lain : keadaan perekonomian, 

penawaran dan permintaan, elastisitas permintaan, persaingan, biaya, tujuan 

perusahaan, dan pemerintah. 

Dalam menetapkan kebijakan penetapan harga yang tepat bagi 

suatu perusahaan tentu saja akan dihadapi masalah - masalah yang harus 

dipecahkan oleh perusahan. Perusahaan harus mampu menetapkan kebijakan 

penetapan harga yang tepat, sehingga perusahaan dapat mencpai tujuan 

perusahaan baik itu berupa tujuan berupa volume penjualan ataupun laba 

sekalipun. 

Persaingan antar perusahaan dalam dunia usaha semakin ketat, hal 

ini mendorong dan menuntut perusahaan untuk lebih memperhatikan 

kebijakan harga jual. Perusahaan harus mampu menetapkan harga jual yang 

tepat. Karena, apabila perusahaan menetapkan harga jual yang terlalu tinggi, 

konsumen akan beralih ke produk perusahaan lain yang sejenis dengan harga 

yang lebih rendah. Tetapi apabila perusahaan menetapkan harga jual yang 

terlalu rendah, maka akan dapat mengakibatkan penurunan laba yang 

diperoleh oleh perusaahaan. 
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Kebijakan harga jual yang tidak tepat, mengakibatkan perusahaan 

akan mengalami kerugian yang cukup besar. Seperti daya saing perusahaan di 

pasar dengan perusahaan sejenis akan iemah, volume penjualan tidak dapat 

meningkat yang pada akhimya perusahaan tidak dapat mencapai tujuan akhir 

perusahaan, karena laba yang diharapkan oleh perusahaan tidak tercapai. 

Dengan keadaan seperti ini, maka perusahaan tidak akan dapat merebut 

pangsa pasar. Bahkan, biaya produksi yang telah dikeluarkan oleh perusahaan 

tidak lertutupi. 

Dalam menetapkan harga bergantung juga pada apa yang ingin 

dicapai dengan penawaran produk tertentu. Misalnya; Jika suatu perusahaan, 

katakanlah perusahaan minyak goreng ingin membuat produk berupa minyak 

goreng yang berkualitas dan dapat dijangkau oleh daya beli masyarakat, 

tentunya mereka membutuhkan bahan baku yang berkualitas pula dan harga 

bahan baku yang sesuai pula agar perusahaan dapat terus memenuhi 

kebutuhan masyarakat tersebut. Apabila harga bahan baku yang dibutuhkan 

misalnya Minyak Sawit (CPO) harganya terlampau tinggi tentunya 

perusahaan kesulitan untuk menutupi biaya produksinya apalagi untuk 

memuaskan konsumen dengan harga yang sesuai dengan daya beli mereka, 

mengingat sebagian besar dari mereka adalah masyarakat menengah dan 

menengah kebawah. 

Dalam peneiitian tentang kebijakan penetapan harga jual, penulis 

memilih PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung. 

Perusahaan ini adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang produksi dari 
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hasil perkebunan keiapa sawit, dimana hasil produksi utamanya adalah 

Minyak Sawit (CPO) yang merupakan salah satu dari komoditi ekspor yang 

berasal dari perkebunan, selain dari minyak sawit (CPO) juga terdapat 

komoditi lain seperti Inti Sawit, Minyak Inti Sawit (PKO) dan Bungkil Inti 

Sawit (PKM). Produk - produk yang dihasilkan tersebut dijual kepada 

konsumen bisnis baik yang berasal dari dalam negeri maupun luar negeri 

dimana konsumen bisnis tersebut harus mematuhi beberapa peraturan yang 

telah ditetapkan oleh kantor pemasaran PT. Perkebunan Nusantara V I I . Untuk 

konsumen bisnis dalam negeri diantaranya PT. TSP, PT. SM, PT. SAP, PT. 

AJP, CV. Sinar Laut, CV. BJM dan lain sebagainya. Untuk konsumen bisnis 

luar negeri diantaranya adalah perusahaan yang berasal dari Rotterdam, New 

York, Singapura, Tokyo, Kuala Lumpur dan lain sebagainya. 

Tingkat persaingan yang terjadi cukup tinggi baik itu di distrik 

Banyuasin khususnya maupun di Indonesia pada umumnya, menuntut 

perusahaan untuk menjadi lebih baik agar dapat unggul dalam persaingan 

tersebut. Selain tingkat persaingan, gejolak ekonomi global yang terjadi 

beberapa waktu lalu juga memberikan imbas bagi kegiatan perekonomian 

Indonesia. Kita lihat begitu banyak perusahaan yang gulung tikar karenanya, 

karena kebanyakan dari perusahaan tersebut tidak mampu untuk menutupi 

berbagai macam biaya yang harus tetap dikeluarkan, sementara itu kegiatan 

produksi sudah tidak lagi optimal yang menyebabkan volume penjualan tidak 

lagi memadai, adakalanya hal tersebut disebabkan oleh melambungnya harga 

bahan baku dan sebagainya. Tetapi, PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) 



6 

tetap dapat bertahan sampai sekarang dengan kebijakan penetapan harga 

berdasarkan harga pasar dunia yang selalu dipantau dari beberapa negara, 

seperti Rotterdam. New York dan sebagainya. Untuk itu penulis memilih PT. 

Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung dengan harga dan 

volume penjualan menjadi variabel yang diteliti, serta minyak sawit (CPO/ 

Crude Palm Oil) sebagai obyek peneiitian. Berdasarkan hal - ha! yang telah 

disebutkan diatas, maka penults memilih judul Pengaruh Harga Jual 

Terhadap Volume Penjualan CPO Pada PT. Perkebunan Nusantara Vl l 

(PERSERO) Di Unit Usaha Betung. 

B. Rumusan Masalah 

Dari uraian-uraian yang telah disebutkan diatas, maka perumusan masalah 

yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah: 

1. Bagaimana pengaruh harga jual terhadap volume penjualan CPO pada 

PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung? 

2. Bgaimana hubungan antara harga jual dan volume penjualan CPO pada 

PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung 

C. Tujuan Peneiitian 

Tujuan dari peneiitian yang dilakukan oleh penulis tentang harga jual dan 

volume penjualan CPO adalah: 

1. untuk mengetahui s e h e ^ ^ ^ ^ r pengaruh harga jual terhadap volume 

penjualan CPO pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit 

Usaha Betung. 
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2. untuk mengetahui sebeigj^^sar hubungan antara harga jual dan volume 

penjualan CPO pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit 

Usaha Betung. 

D. Manfaat Peneiitian 

Kegunaan dari peneiitian yang dilakukan oleh penulis tentang pengaruh harga 

jual terhadap volume penjualan CPO adalah sebagai berikut: 

1. Bagi penulis 

Dapat menambah pengetahuan dan wawasan penulis dari peneiitian yang 

dilakukan, dengan membandingkan antara teori - teori yang telah 

diperoleh dalam kegiatan perkuliahan selama ini dan kenyataan 

sebenamya yang terjadi pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) 

terutama di Unit Usaha Betung, khususnya beberapa teori yang ada 

dalam pemasaran. Lebih khusus lagi mengenai harga jual dan volume 

penjualan. 

2. Bagi Perusahaan 

Semoga hasil dari peneiitian penulis dapat memberikan manfaat bagi PT. 

Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung. 

3. Bagi Almamater 

Diharapkan dapat memberikan masukan dan menjadi bahan referensi 

serta koreksi bila ingin mengadakan peneiitian lebih lanjut mengenai 

harga jual dan volume penjualan. 



BAB 11 

KAJIAN PUSTAKA 

Peneiitian Sebelumnya 

Peneiitian sebelumnya berjudul Penetapan Dan Kebijaksanaan 

Harga Pelumas Oleh Pertamina Terhadap Peningkatan Volume Penjualan 

Pelumas Pada PT. Saribumi Sriguna Putra Palembang yang dilakukan oleh 

Dian Novita (2004). Perumusan masalah dalam peneiitian tersebut adalah 

bagaimana pengaruh dari penetapan dan kebijaksanaan harga pelumas 

terhadap peningkatan volume penjualan pelumas. Adapun Tujuannya adalah 

untuk mengetahui pengaruh dari penetapan dan kebijaksanaan harga pelumas 

terhadap peningkatan volume penjualan pelumas. 

Jenis Peneiitian ini merupakan peneiitian dengan pendekatan 

asosiatif. Terdapat dua variabel yang digunakan yaitu harga dan volume 

penjualan. Data yang digunakan merupakan data sekunder dan tekhnik 

pengumpulan datanya menggunakan dokumentasi. Tekhnik analisisnya 

menggunakan regresi linier sederhana. 

Hasil peneiitian dengan menggunakan analisis regresi linier 

sederhana menunjukkan adanya pengaruh yang negatif atau tidak terdapat 

pengaruh antara harga dan volume penjualan dimana Y - 60,66 - 0,27X. Dari 

hasil korelasi menujukkan hubungan lemah negatif dimana diperoleh r = -

0,51. Hasil koefisien determinasi diperoleh nilai untuk R = 26.0 dimana 
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volume penjualan dipengaruhi harga dan sisanya dipengaruhi variabel selain 

harga. Hasil uji hipotesis menunjukkan lh,tung (-1,025) < ttabei (2,353) sehingga 

dapat disimpulkan Ho diterima dan Ha ditolak berarti tidak mempunyai 

pengaruh yang signifikan antara harga dan volume penjualan. 

B. Landasan Teori 

1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses menciptakan, 

mengomunikasikan, menyampaikan nilai bagi para pelanggan, serta 

mengelola relasi pelanggan sedemikian rupa sehingga memberikan 

manfaat bagi organisasi dan stakeholder nya (Fandy Ciptono dkk, 

2008:5) 

2. Fungsi Pemasaran dan Bauran Pemasaran 

Adapun fungsi-fungsi pemasaran menurut Drs. Basu Swastha D.H adalah 

sebagai berikut: 

a. Merchandizing 

Perencanaan dalam usaha memasarkan barang atau jasa yang 

tepat,wak tu yang tepat, jumlah yang tepat dan harga yang tepat. 

b. Fungsi Penjualan 

Fungsi bagaimana memperlancar penjualan barang dan jasa yang 

dihasilkan dengan melakukan tindakan yang aktif dan dinamis. 

c. Fungsi Pembelian 

Merupakan usaha mendapatkan barang dagangan atau bahan baku 

secara efisien dan efektif. 
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d. Fungsi Pengangkutan 

Usaha menyalurkan barang atau jasa secara fisik, sebagian fungsi ini 

dilakukan oleh perusahaan sendiri dan sebagian lagi oleh perusahaan 

transport, 

e Fungsi Penyimpanan 

Fungsi penyimpanan barang pada saat barang selesai diproduksi 

sampai pada saat barang dikonsumsi. 

f. Fungsi Pembelanjaan 

Fungsi untuk mendapatkan modal dari sumber ekstem (kredit 

dagang, kredit bank). Guna menyelenggarakan kegiatan pemasaran. 

g. Fungsi Standarisasi dan Grading 

Standarisasi untuk menentukan batas-batas dasar bentuk spesifikasi 

kebutuhan papan. Grading merupakan usaha menggolong-golongkan 

barang ke golongan standar kualitas yang telah mendapatkan 

pengakuan dunia perdagangan. 

h. Fungsi Penanggulangan Resiko 

Fungsi menghindari dan mengurangi scrta menanggulangi rssiko 

yang berkaitan dengan pemasarati barang. 

i . Fungsi Pengumpulan Informasi Pasar 

Pengumpulan dan penafsiran keterangan tentang macam-macam 

barang yang beredar di pasar, macam barang yang dibutuhkan 

konsumen, harga, dan Iain-Iain. 
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3. Pengertian Bauran Pemasaran 

Menurut Kotler (2000:18) bauran pemasaran adalah seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan secara terus menerus mencapai 

tujuan pemasarannya di pasar sasaran. 

Menurut Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo (1999:192) bauran pemasaran 

adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti 

dari sistem p)emasaran perusahaan, yakni: 

a. Produk 

Pertimbangan produk merupakan suatu hal yang sangat penting bagi 

suatu perusahaan dalam memasarkan produknya, suatu produk harus 

mempunyai kaidah atau guna bagi masyarakat sesuai tuntunan 

masyarakat atau konsumen. 

b. Harga 

Harga adalah sejumlah ongkos berupa uang untuk barang dan jasa 

atau sejumlah uang yang ditukarkan oleh konsumen untuk 

mendapatkan keuntungan dari barang tersebut. 

c. Promosi 

Kegiatan promosi dilakukan agar produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan dapat dikenal masyarakat. 

d. Distribusi 

Kegiatan untuk menyalurkan barang atau jasa dari produsen ke 

konsumen. 



12 

4. Pengertian harga 

Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) 

yang dibutuhkan untuk mendapatkan jumlah kombinasi dari barang 

beserta pelayanannya (Basu Swastha, 2002:147). 

Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan; bauran pemasaran yang lainnya menghasilkan biaya (Kotler, 

2005:139). 

5. Faktor - faktor dalam menentukan kebijakan penetapan barga 

(Kotler, 2005:142) 

a. Memilih tujuan penetapan harga 

Pertama - tama perusahaan tersebut memutuskan di mana ingin 

memposisikan tawaran pasamya. Makin jelas tujuan suatu 

perusahaan, makin mudah menetapkan harga, perusahaan dapat 

mengharapkan salah satu dari lima tujuan utama melalui penetapan 

harga: kelangsungan hidup, laba maksimum sekarang, pangsa pasar 

maksimum, menguasai pasar secara maksimum, atau kepemimpinan 

mutu produk. 

b. Menentukan permintaan. 

c. Memperkiraan biaya. 

d. Menganalisa biaya, harga, dan tawaran pesaing. 

e. Memilih metode penetapan harga. 
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6. Faktor — faktor yang mempengaruhi tingkat harga menurut Basu 

Swastha dan Ibnu Sukotjo (2005:242-246) 

a. Keadaan perekonomian 

Keadaan perekonomian sangat mempegaruhi tingkat harga yang 

berlaku. Pada periode resesi misalnya, merupakan suatu periode 

dimana harga berada pada tingkat yang lebih rendah. 

b. Penawaran dan permintaan 

Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada 

tingkat harga tertentu. Umumnya, pada tingkat harga yang lebih 

rendah akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. 

Penawaran merupakan kebalikan dari permintaan, yaitu suatu jumlah 

yang ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat harga tertentu. Pada 

umumnya, harga yang lebih tinggi mendorong jumlah yang 

ditawarkan lebih besar. 

c. Elastisitas Permintaan 

Faktor Iain yang dapat mempengaruhi penentuan harga adalah sifat 

permintaan. Sebenamya sifat permintaan pasar ini tidak hanya 

mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengamhi 

volume yang dapat dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga dan 

volume penjualan ini berbanding terbalik; artinya jika terjadi 

kenaikan harga maka penjualan akan menurun dan sebaliknya. 
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1) . Inelastis 

Jika permintaan itu bersifat inelastis, maka perubahan harga 

akan mengakibatkan perubahan yang lebih kecil pada volume 

penjualannya. 

2) . Elastis 

Apabila permintaan itu bersifat elastis, maka perubahan harga 

akan menyebabkan terjadinya perubahan volume penjualan 

dalam perbandingan yang lebih besar. 

3) . Unitary elasticity 

Apabila permintaan itu bersifat unitary elasticity, maka 

perubahan harga akan menyebabkan perubahan jumlah yang 

dijual dalam proporsi yang sama. Dengan kata lain, penurunan 

harga sebesar 10% akan mengakibatkan naiknya volume 

penjualan sebesar 10% pula. 

d. Persaingan 

Harga jual beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh keadaan 

persaingan yang ada. Barang-barang hasil pertanian dari hasil 

pertanian misalnya, dijual dalam keadaan persaingan mumi (pure 

competition). Dalam persaingan seperti ini penjual yang berjumlah 

banyak aktif menghadapi pembeli yang banyak pula. Banyaknya 

penjual dan pembeli ini akan mempersulit penjual perseorangan 

untuk menjual dengan harga lebih tinggi kepada pembeli yang lain. 
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Biaya 

Biaya merupakan dasar dalam f>enentuan harga, sebab suatu tingkat 

harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengalami kerugian. 

Sebaliknya, suatu tingkat harga melebihi semua biaya, baik biaya 

produksi, biaya operasi maupun biaya non operasi, akan 

menghasilkan keuntungan. 

Tujuan perusahaan 

Penerapan harga suatu barang sering dlkaitkan dengan tujuan yang 

akan dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang 

sama dengan perusahaan lainya. Tujuan-tujuan yang hendak dicapai 

tersebut antara lain: 

1) . Laba maksimum 

2) . Volume penjualan tertentu 

3) . Penguasaan pasar 

4) . Kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertanam 

dalam jangka waktu tertentu. 

Pengawasan pemerintah 

Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam 

penentuan harga. Pengawasan pemerintah tersebut dapat diwujudkan 

dalam bentuk: penentuan harga maksimum dan minimum, 

diskriminasi harga, serta praktek-praktek lain yang mendorong atau 

mencegah usaha-usaha ke arah monopoli. 
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7. Metode-metode penetapan harga menurut Basu Swastha dan Ibnu 

Sukotjo (1999:215-217). 

a. Penetapan Harga Biaya Plus 

Rumus: Biaya total + Maijin = Harga jual 

b. Penetapan Harga Mark-up 

Rumus : Harga beli + Mark-up = Harga jual 

c. Penetapan Harga Break-even 

Rumus : Biaya tetap + Biaya variabel = Biaya total 

d. Penetapan harga berdasar analisis marjin 

e. Penetapan harga dalam hubungannya dengan pasar 

8. Pengertian Penjualan 

Dalam literature tidak dipaparkan pengertian penjualan secara terinci, 

melainkan memaparkan kesimpangsiuran antara pengertian penjualan. 

Volume penjualan dapat dijabarkan sebagai umpan balik dari kegiatan 

pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan. Penjualan mempunyai 

pengertian yang bermacam - macam tergantung pada lingkup 

permasalahan yang sedang dibahas. 

a. Penjualan yaitu satu bagian dari dari promosi dan promosi adalah 

bagian dari program pemasaran (Basu Swastha, 2002:9) 

Penjualan potensial merupakan tingkat penjualan maksimum yang 

dapat dicapai oleh penjual (Basu Swastha dan irawan, 2005:152). 
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b. Permintaan pasar dapat diukur dengan menggunakan volume fisik 

maupun volume rupiah. Berdasarkan pendapat Swastha dan Irawan 

tersebut, pengukuran volume penjualan dapat dilakukan dengan dua 

cara, yaitu didasarkan jumlah unit produk yang terjual dan 

didasarkan pada nilai produk yang teijual (omzet penjualan). 

Volume penjualan yang diukur berdasarkan unit produk yang teijual, 

yaitu jumlah unit penjualan nyata perusahaan dalam suatu periode 

tertentu, sedangkan nilai produk yang terjual (omzet penjualan), 

yaitu jumlah nilai penjualan nyata perusahaan dalam suatu periode 

tertentu. (Basu Swastha dan Irawan, 2000). 

9. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan 

Menjual suatu produk pada umumnya perusahaan akan menghadapi 

kendala yang akan mempengaruhi penjualan dalam menjual suatu produk 

baik barang maupun jasa. 

Untuk meningkatkan penjualan dari perusahaan ini perlu diambil 

kebijaksanaan dan strategi marketing yang tepat. Menurut basu swatha 

(2002:205) bahwa penjualan suatu barang dan jasa tergantung pada: 

a. Mutu atau kualitas 

Perusahaan hendaknya memperhatikan mutu atau kualitas barang 

dari produknya agar selalu diperhatikan dan tingkatkan, sehingga 

akan menambah kepuasan konsumen. Apabila perusahaan pesaing 

memperhatikan mutu produk dan pelayanannya maka ada 

kemungkinan konsumen akan beralih untuk membeli barang atau 
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jasa yang mutunya lebih baik dan memuaskan. Karena itu, setiap 

perusahaan sebaiknya selalu memperhatikan mutu barang dan jasa 

yang ditawarkan, sebab tidak jarang suatu perusahaan jatuh hanya 

karena tidak mampu mempertahankan mutu barang dan jasa yang 

ditawarkannya. 

Harga 

Setiap perusahaan selalu dituntut untuk dapat menetapkan harga 

yang dapat diterima oleh konsumen, sehingga dapat menguntungkan 

perusahaan. Harga sendiri maksudnya harga pada konsumen, 

perusahaan dapat menentukan harga dengan menyesuaikan 

kemampuan konsumen serta dapat pula ditentukan lebih tinggi atau 

lebih rendah dari kemampuan konsumen. Jika tidak meiaksanakan 

kebijakan ini, maka dikhawatirkan akan menyebabkan penjualan 

menjadi turun. 

Saluran distribusi 

Untuk memperlancar penyaluran produk dari produsen ke konsumen 

maka salah satu faktor yang tidak boleh diabaikan adalah saluran 

distribusi. Saluran distribusi sangat besar pengaruhnya karena dari 

saluran distribusi ini maka volume penjualan akan mengalami 

peningkatan. Oleh sebab itu saluran distribusi tidak boleh diabaikan. 
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d. Promosi 

Promosi merupakan salah satu variabel marketing mix digunakan 

oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasar. 

Promosi juga sering dikatakan sebagai proses berlanjut karena dapat 

menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. 

10. Meningkat atau menurunnya volume penjualan itu dipengaruhi oleh 

beberapa faktor. (Basu Swastha, 1999:129) 

a. Kondisi dan kemampuan penjualan 

Dalam melihat kondisi dan kemampuan penjualan, harus dipahami 

beberapa masalah penting yang berkaitan dengan penjualan yaitu: 

jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan, harga pokok, dan 

harga penjualan. 

b. Kondisi pasar 

Adapun kondisi pasar yang harus diperhatikan yaitu: jenis pasar, 

daya beli, frekuensi pembeli, keinginan dan kebutuhan serta modal. 

c. Kondisi organisasi perusahaan 

Bagi perusahaan berskala besar masalah penjualan ditangani oleh 

bagian penjualan. Sedangkan bagi perusahaan dengan kapasitas atau 

skala kecil tentu saja masalah yang dihadapi tidaklah terlalu 

kompleks seperti perusahaan yang besar, jadi untuk perusahaan kecil 

permasalahan yang ada dalam perusahaan bisa ditangani oleh 

pimpinan perusahaan secara langsung. 
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d. Faktor lainnya 

Faktor lain yang mempengaruhi penjualan antara lain; penklanan, 

peragaan, pemberian hadiah dan kampanye produk. 

Hipotesis 

1. Ada Pengaruh harga jual terhadap volume penjualan CPO pada PT. 

Perkebunan Nusantara VI I (Persero) di Unit Usaha Betung. 

2. Ada Hubungan antara harga jual dan volume penjualan CPO pada PT. 

Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung. 



BAB III 

M E T O D E PENELITIAN 

A. Jenis Peneiitian 

Berdasarkan tingkat eksplanasinya jenis peneiitian yang digunakan penulis 

adalah peneiitian asosiatif. Peneiitian asosiatif merupakan peneiitian yang 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh/hubungan antara dua variabel atau 

lebih (Sugiyono, 2004:11) 

B. Tempat Peneiitian 

PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung desa Teluk 

Kijing III kecamatan Lais Kabupaten Musi Banyuasin Jl. Raya Palembang -

Sekayu Km. 75 kode pos 30758. 

C. Operasionalisasi Variabel 

1. Harga jual 

Harga jual merupakan sejumlah-uang yang harus dipertimbangkan untuk 

dikeluarkan oleh konsumen bisnis untuk mendapatkan setiap kilogram 

minyak sawit (CPO) dari hasil produksi PT. Perkebunan Nusantara VII 

(Persero) di Unit Usaha Betung. Adapun indikator harga yang dipakai 

dalam peneiitian ini adalah data harga jual minyak sawit (CPO) yang ada 

pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit usaha Betung 

dalam jangka waktu 5 tahun terakhir, yaitu data 2004 - 2008. 
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2. Volume Penjualan 

Volume Penjualan adalah jumlah minyak sawit (CPO) yang dapat dijual 

kepada konsumen bisnis. Adapun indikator yang dipakai dalam 

peneiitian ini adalah penjualan minyak sawit (CPO) yang ada pada PT. 

Perkebunan Nusantara VI I (Persero) di Unit usaha Betung dalam jangka 

waktu 5 tahun terakhir, yaitu data 2004 - 2008 

Data yang Diperlukan 

Data berdasar sumbemya menurut Sugiyono (2004:129) 

1. Sumber primer 

Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data 

kepada pcngumpul data. 

2. Sumber sekunder 

Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan 

data kepada pengumpul data. 

Data yang digunakan penulis dalam peneiitian ini adalah data sekunder. Data 

sekunder yang digunakan yaitu data harga jual dan volume penjualan minyak 

sawit (CPO) yang diperoleh dari PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di 

Unit Usaha Betung 5 tahun terakhir yaitu data tahun 2004 - 2008. Kemudian 

data yang diikut sertakan dalam peneiitian ini, adalah data harga rata - rata 

CPO ekspor pasar dunia dimana akan digunakan sebagai perbandingan 

terhadap harga jual CPO pada PT. Perkebiman Nusantara VI I . Data tersebut 

diantaranya adalah sebagai berikut yaitu; 2006 senilai US$ 480/Ton, 2007 
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senilai US$ 632/Ton, 2008 senilai US$ 650/Ton {htip//www,milakcom dan 

http//www. kapanlagi. com). 

Tekhnik Pengumpulan data 

Teknik pengumpulan data menurut menurut Nur indriantoro dan Bambang 

Supomo (2002:144-160) yaitu: 

1) Observasi 

Observasi yaitu proses pencatatan pola perilaku subyek (orang), obyek 

(benda) atau kejadian yang sistemik tanpa adanya pertanyaan atau 

komunikasi dengan individu - individu yang diteliti. 

2) Survei 

Survei merupakan metode pengumpulan data primer berdasarkan 

komunikasi antara pcneliti dengan responden. 

3) Wawancara 

Wawancara merupakan tekhnik pengumpulan data dalam survei yang 

menggunakan pertanyaan secara lisan kepada subyek peneiitian. 

4) Dokumenter 

Dokumenter adalah jenis data peneiitian yang antara Iain berupa: faktur, 

jumal, surat - surat, notulen hasil rapat, memo, atau dalam bentuk 

laporan program. 

5) Kuisioner 

Pengumpulan daia peneiitian pada kondisi tertentu kemungkinan tidak 

memerlukan kehadiran peneliti. 
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Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam peneiitian ini adalah metode 

dokumenter, yaitu data harga jual dan volume penjualan minyak sawit (CPO) 

yang diperoleh dari PT. Perkebunan Nusantara V l l (Persero) di Unit Usaha 

Betung 5 tahun terakhir yaitu data 2004 - 2008. 

F. Analisis Data dan Tekhnik Analisis 

1. Analisis Data 

Analisis data dalam peneiitian ini adalah analisis kuantitatif yang 

digunakan untuk memecahkan masalah - masalah yang ada dengan 

menggunakan angka-angka, analisis yang digunakan dalam peneiitian ini 

diantaranya: 

a. Tabulasi data harga jual dan volume penjualan minyak sawit (CPO) 

pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung 

5 tahun terakhir. Harga sebagai variabel dinotasikan dengan variabel 

X dan volume penjualan sebagai Y. 

b. Kemudian nilai X dan Y hasi! tabulasi dimasukkan kedalam rumus 

yang telah ditetapkan sebelumnya, untuk diproses kemudian 

dianalisis sehingga diperoleh hasil. 

2. Teknik Analisis 

Teknik analisis yang digunakan dalam peneiitian ini adalah analisis 

kuantitatif yaitu analisis yang digunakan untuk mengetahui pengaruh 

atau hubungan variabel X dan Y, dengan menggunakan: 



Regresi Linier Sederhana 

Regresi linier sederhana digunakan untuk mengetahui pengaruh 

variable X terhadap Y. 

Rumus yang digunakan menurut Anto Dajan (2000:367) 

Y = a + bX 

Dimana : 

a ~ Konstanta 

b ~ Koefisien regresi 

X = Harga Jual 

Y = Volume Penjualan 

Dimana nilai a dan b dapat dihitung dengan persamaan 

n E X Y - E X E Y 
b = 

(LY - bEX) 
a = 

n 
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Koefisien Korelasi 

Koefisien Korelasi digunakan untuk mengetahui keeratan hubungan 

antara variabel X dan variabel Y. 

Rumus yang digunakan menurut Anto Dajan (2000:376) 

n E X Y - Z X Z Y 

r = 
n ZX^ - ( Z X f \j n ZY^ - (ZY)^ 

Dimana: 

r = Koefisien korelasi 

X = Harga Jual 

Y = Volume penjualan 

n = Jumlah data 

Koefisien korelasi dinyatakan dengan r, besamya antara -1 sampai 

dengan 1. Pengertian korelasi pada angka yang tercantum yaitu 

sebagai berikut: 

1) Jika r ^ 1 atau mendekati 1, berarti mempunyai hubungan yang 

kuat dan positif antara variabel X dan variabel Y serta sifatnya 

searah. 



27 

2) Jika r = -1 atau mendekati - 1 , berarti mempunyai hubungan yang 

kuat dan negatif antara variabel X dan variabel Y serta sifatnya 

berlawanan arah. 

3) Jika r = 0 atau mendekati 0, berarti antara variabel X dan 

variabel Y tidak mempunyai hubungan sama sekali atau sangat 

lemah. 

4) r = +1 dan - 1 , jika r bemilai +1 atau -1 maka variabel 

menunjukan korelasi positif atau negatif yang sempuma. 

c. Uji Hipotesis 

Untuk mengetahui apakah suatu hipotesis yang dikemukakan 

diterima atau ditolak, maka akan dilakukan uji hipotesis dua pihak 

dengan langkah - langkah sebagai berikut: 

Prosedur penaujian hipotesis sebagai berikut: 

1) Menentukan altematif hipotesis 

Ho = Tidak ada pengaruh yang signifikan dari harga jual 

terhadap volume penjualan. 

Ha = Ada pengaruh yang signifikan dari harga jual 

terhadap volume penjualan. 

2) Tentukan taraf nyata (a) dalam hal ini a ~ 0,10 atau 10% 

3) Menentukan nilai ttabci berdasarkan taraf signifikan dan derajat 

kebebasan dengan rumus: 
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a 

t, = — : d f ( n - 2 ) 
2 

Dimana 

t, - N i l a i Tabel 

a - Taral" Signifikan 

df = Derajat Kebebasan {degree of freedom) 

n - Jumlah sampel 

4) Hitung Nilai statistik dengan rumus sebagai berikut menurut J. 

Supranto (2000:53) 

Dimana: 

to =̂  nilai t yang dihitung 

n - jumlah anggota sampel 

r = Koefisien korelasi 
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5) Menentukan kriteria penerimaan dan penolakan hipotesis: 

Apabila thitung > ttabei: Ho ditolak dan Ha diterima, artinya Tidak 

ada pengaruh atau hubungan yang signifikan dari harga jual 

terhadap volume penjualan. 

Apabila thitung ^ liabci; Ho diterima dan Ha ditolak. artinya Ada 

pengaruh atau hubungan yang signifikan dari harga jual 

terhadap volume penjualan. 

d. Koefisien determinasi 

Untuk mengetahui berapa besar kontribusi variable X terhadap 

variabel Y, akan digunakan koefisien determinasi dengan rumus 

sebagai berikut (Iqbal Hasan, 2002:253) 

R = r^x 100% 

Dimana: 

r - Hasil Koefisien Korelasi 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Hasil Peneiitian 

L Gambaran Umum Tempat Peneiitian 

PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) Unit Usaha Betung 

merupakan tanah hak Erfacht Ex. N.V. Maatschappl Tot Exploltatle Der 

Cultuur Ondememingen Van Emoorman En Compagnie yaitu salah satu 

perusahaan perkebunan peninggalan penjajah belanda. Yang kemudian 

hari atas dasar Undang-undang Nasionalisasi No. 86 Tahun 1958 dan 

peraturan pemerintah Nomor 19 tahun 1959. Tanah Hak Erfacht 

dimaksud menjadi tanah Negara yang selanjutnya dikuasai dan dikelola 

oleh PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) yang merupakan salah satu 

perusahaan milik negara. 

Pada awal nya PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) 

bemama PT. Perkebunan X (Persero) Kemudian akhimya berganti nama 

menjadi PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero). Menjelang awal tahun 

80an dilakukan penanaman kembali terhadap lahan Ex. N.V. 

Maatschappl Tot Exploltatle Der Cultuur Ondememingen Van 

Emoorman En Compagnie tersebut. Pada tahun 1982 Perkebunan 

tersebut dikenal dengan nama Unit Usaha Betung Barat dengan luas 

lahan 5.234 Ha yang kemudian diikuti dengan pembangunan Pabrik 
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Pengolahan Keiapa Sawit (PPKS). Pada tahun 1989 dilakukan 

penggabungan antara Unit Usaha Betung Barat dengtm Unit Usaha 

Betung Timur yang masih seinduk, dari hasil penggabungan tersebut 

maka Unit Usaha tersebut berganti nama menjadi Kebun Betung dengan 

luas lahan 12.012 Ha. Pada tahun 2001 dibuka areal baru seluas 10.264 

Ha di desa Keluang kecamatan Tungkal Ilir kabupaten Banyuasin, 

dengan nama unit usaha Betung Bentayan. Pada saat itu juga dilakukan 

pemisahan dengan Betung 'Umur yang kemudian berganti nama menjadi 

Unit Usaha Betung Krawo. Pada tahun 2007 luas areal PT. Perkebunan 

VII (Persero) Unit Usaha betung mencapai 3.276,53 Ha, pada saat itu 

juga diikuti dengan pemisahan Betung Bentayan menjadi Unit Usaha 

Betung dan Unit Usaha Bentayan. Unit Usaha tersebut termasuk dalam 

Unit Bisnis Strategis (UBS) Distrik Banyuasin PT. Perkebunan 

Nusantara VII (Persero). Selain dari Unit Usaha yang telah disebutkan 

masih ada Unit Usaha yang termasuk dalam Unit Bisnis Strategis (UBS) 

Distrik Banyuasin yaitu Unit Usaha Cinta Manis untuk perkebunan tebu. 

Unit Usaha Tebenan untuk perkebunan karet, juga ada Unit Usaha 

Talang Sawit (Tasa) yang juga mengelola perkebunan sawit. Unit Bisnis 

Strategis (UBS) Distrik Dipimpin oleh Manajer Distrik. Setiap Unit 

Usaha dipimpin oleh seorang Manajer Unit Usaha yang dibantu oleh 

beberapa Sinder Kepala bagian seperti Sinder Kepala Tanaman, Sinder 

Kepala Tekhnik, Sinder Kepala Pengolahan, Kepala TUK. Dimana 

masing - masing Sinder Kepala membawahi beberapa sinder yang 
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membawahi mandor besar, untuk sinder kepala TUK membawahi 

beberapa krani kepala bagian. 

Posisi geografis Unit Usaha Betung terlatak pada: Batas Utara 

dengan Desa Bukit, Timur dengan desa Srimulya keduanya terletak di 

kecamatan Betung kabupaten Banyuasin, Batas selatan dengan desa 

Tanjung Agung, barat dengan desa Teluk Kijing I I I keduanya terletak di 

kecamatan lais kabupaten Musi Banyuasin. Letak Posisi Kantor dan 

Pabrik di Desa Teluk Kijing I I I , Kecamatan Lais, Kabupaten Musi 

Banyuasin, jarak dari Kota Palembang ± 75 km. 

Aktifitas Perusahaan 

Untuk dapat menopang kegiatan perusahaan ada beberapa 

bagian penting pada PT. Perkebunan Nusantara V l l di Unit Usaha 

Betung, diantaranya sebagai berikut: 

a. Bagian tanaman 

Bagian ini dipimpin oleh seorang Sinder Kepala Tanaman. Tugas 

bagian ini adalah melakukan beberapa kegiatan seperti melakukan 

perawatan tanaman, diantaranya melakukan pembersihan 

disekeliling tanaman, kemudian melakukan pemupukan hingga 

kemudian melakukan petik hasil berupa Tandan Buah Segar (TBS) 

keiapa sawit yang siap diolah. 

b. Bagian Pengolahan 

Bagian ini dipimpin oleh seorang Sinder Kepala Pengolahan. Tugas 

bagian ini adalah mengoiah bahan baku berupa Tandan buah segar 
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(TBS) Keiapa sawit hasil produksi kebun. Didalam bagian ini ada 

dua kegiatan pengolahan yaitu: 

1) Pengolahan Keiapa Sawit 

Dalam proses pengolahan ini, Tandan Buah Segar (TBS) Keiapa 

Sawit yang sudah sesuai dengan standar pengolahan akan 

dimasukkan dalam alat rebusan (sterilizer). Pabrik pengolahan 

Keiapa Sawit (PPKS) milik PT. Perkebunan Nusantara VlT Unit 

Usaha Betung mampu melakukan produksi sampai dengan 

kapasitas 40 ton/jam. Hasil dari proses tersebut merupakan 

minyak mentah dari keiapa sawit yang kemudian diproses 

sedemikian rupa hingga diperoleh minyak sawit (CPO) dan inti 

sawit. Setelah itu minyak sawit (CPO) tersebut diperiksa 

kadamya. Selanjutnya minyak sawit (CPO) tersebut disimpan 

dalam penampungan, menunggu order atau pesanan dari 

konsumen bisnis. Untuk inti sawit akan diproses lebih lanjut di 

pabrik PPIS (Pabrik Pengolahan Inti Sawit) atau dijual kepada 

perusahaan lain yang juga mengoiah inti sawit. 

2) Pengolahan Inti Sawit 

Dalam proses pengolahan inti sawit tidak berbeda jauh dengan 

proses pengolahan keiapa sawit. Akan tetapi sebelumnya akan 

dilakukan pemisahan terlebih dahulu antara bungkil dan inti 

sawit, karena itu PPIS (Pabrik Pengolahan Inti Sawit) juga 

memproduksi dua bahan mentah berupa minyak inti sawit dan 
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bungkil inti sawit. Setelah pemisahan selesai barulah inti sawit 

dapat diproses menjadi minyak inti sawit (PKO). Pabrik 

Pengolahan Inti Sawit (PPIS) milik PT. Perkebunan Nusantara 

VII mampu melakukan produksi sampai dengan 100 ton inti 

sawit/hari Selain buah dan inlinya, bungkil dan limbah juga 

menjadi komoditas bisnis. 

Bagian Tekhnik 

Bagian ini dipimpin oleh seorang Sinder Kepala Tekhnik. 

Tugas bagian ini adalah melakukan pemeriksaan, perawatan dan 

perbaikan terhadap peralatan yang ada dilingkukangan Perusahaan. 

Dimana dalam bagian ini ada beberapa sub bagian lagi seperti sub 

bagian mesin dan kelistrikan. 

Sub bagian mesin dipimpin oleh seorang mandor besar 

tekhnik mesin, yang kemudian harus bertanggung jawab kepada 

sinder tekhnik selaku pimpinan tertinggi dalam bagian tekhnik. 

Begitu juga dengan kepala sub bagian kelistrikan, yang juga harus 

bertanggung jawab dengan semua kegiatan yang dapat menopang 

perusahaan, terutama dalam bidang kelistrikan. 

Bagian Tata Usaha Kantor (TUK) 

Bagian ini pun dipimpin oleh seorang Sinder Kepala TUK. 

Tugas bagian ini adalah melakukan pencatatan terhadap semua 

kegiatan yang berkaitan dengan perusahan. Seperti melakukan 
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pencatatan pembukuan, membuat laporan keuangan dan laporan 

manajemen (LM) dan sebagainya. 

Selain itu juga membuat rencana kerja bersama manajer 

Unit usaha dan beberapa Sinder Kepala. Rencana kerja ini disebut 

(RKO) Rencana Kerja Operasional dibuat untuk periode triwulan 

dan Rencana Kerja Anggaran Perusahaan (RKAP) dibuat untuk 

periode tahunan. Hasil dari Rencana kerja ini disebut (RKO) 

Rencana Kerja Operasional dan Rencana Kerja Anggaran Pencatatan 

(RKAP) yang kemudian akan dibahas di Kantor Direksi. Setelah 

dilakukan pembahasan (RKO) Rencana Kerja Operasional dan 

Rencana Kerja Anggaran Pencatatan (RKAP) akan direalisasikan 

pada masing - masing unit dalam wilayah PT. Perkebunan 

Nusantara V I I . 

Bagian Pemasaran 

Untuk bagian pemasaran akan dilakukan oleh unit 

tersendiri yaitu Unit Pemasaran yang dikenal dengan nama Kantor 

Pemasaran Bersama (KPB). Dimana unit ini melakukan beberapa 

kegiatan yang berkaitan dengan pemasaran. Seperti melakukan 

penawaran atas produk, memantau harga pasar dan sebagainya. 

Dalam menetapkan harganya PT. Perkebunan Nusantara 

V l l harus menyesuaikan atau mengacu pada harga pasar. Dilihat dari 

pernyataan tersebut maka dapat disimpulkan bahwa penetapan harga 

yang dilakukan adalah dengan melihat dalam hubungannya dengan 
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pasar, apakah itu pasar domestik atau lokal dan pasar luar negeri. 

Disamping itu tentu saja dengan memperhitungkan biaya - biaya 

yang telah dikeluarkan untuk memproduksi produknya. 

Sedangkan untuk volume penjualan, berdasarkan data 

yang diperoleh; Penjualan yang dilakukan oleh PT. Perkebunan 

Nusantara VII (Perusahaan hulu) adalah melalui order atau pesanan 

dari beberapa konsumen bisnis (Perusahaan hilir) yang sebelumnya 

telah memenangkan tender atau lelang. Dimana peserta lelang atau 

konsumen bisnis melakukan pienawaran tertinggi terhadap harga jual 

CPO dan dengan volume yang lebih tinggi dibandingkan peserta 

lelang lainnya yang kemudian diikuti dengan penandatanganan 

kontrak. Dalam kegiatan tender atau lelang yang dilakukan oleh unit 

pemasaran ini mengacu pada prosedur yang telah ditetapkan sebagai 

berikut: 

PROSEDUR TENDER CPO L O K A L 

1. Volume yang akan ditender disusun berdasarkan kondisi 

penyerahan C&F atau FOB (FOB Pelabuhan Muat) atau Franco 

pabrik pembeli atau penjual dengan mutu sesuai standar mutu 

yang berlaku serta bulan penyerahan/pengapalannya ditetapkan 

didalam formulir tender. 

2. Pembeli peserta tender menyampaikan penawaran melalui fax 

atau surat yang dimasukkan kedalam kotak yang telah 

disediakan di Kantor Pemasaran Bersama PT. Perkebunan 
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Nusantara VII selambat-lambatnya pada jam 14.00 atau 15.00 

WIB (sesuai undangan) pada hari dan tanggal tender (penawaran 

melalui fax ditangani oleh petugas khusus). 

3. Harga penawaran diajukan dalam Rp/Kg termasuk PPN (dalam 

bulatan Rupiah). 

4. Pembeli peserta tender menyampaikan harga penawaran dengan 

jumlah per lot sesuai yang ditawarkan dan berdasarkan kondisi 

penyerahan. 

5. Penawaran dengan harga tertinggi yang mencapai atau melebihi 

price idea dinyatakan sebagai pemenang tender. 

6. Bila terdapat dua pembeli atau lebih dengan harga penawaran 

yang sama untuk volume dan lot serta kondisi penyerahan yang 

sama, maka volume tereebut dibagi secara proporsional. 

7. Bila harga penawaran dari peserta tender tidak mencapai price 

idea, maka ditawarkan kembali kepada penawar tertinggi 

pertama, apabila penawar tertinggi pertama tidak bersedia atau 

tidak hadir, maka ditawarkan kepada penawar tertinggi kedua. 

Apabila penawar tertinggi kedua juga tidak bersedia atau tidak 

hadir, maka barang ditawarkan kepada peserta tender lainnya 

pada saat pelaksanaan tender, dan apabila peserta tender lainnya 

tidak bersedia maka barang ditarik dari tender. 
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PROSEDUR T E N D E R CPO EKSPOR 

1. Bagian Jasa Penjualan Minyak Sawit menawarkan minyak sawit 

kepada Calon Pembeli. 

2. Calon Pembeli menerima penawaran dan mengirimkan tawaran 

melalui faksimili atau dimasukkan kedalam kotak tertutup. 

3. Panitia Tender Ekspor membuka penawaran, penawaran sesuai 

dengan price idea atau harga tertinggi yang terjadi ? 

4. Penitia Tender Ekspor melakukan counter kepada Calon 

Pembeli tertinggi. 

5. Calon Pembeli revisi tawaran sesuai price idea atau harga 

tertinggi yang terjadi. 

6. Panitia Tender Ekspor Withdrawn 

Pembahasan Hasil Peneiitian 

1. Metode penetapan harga yang digunakan 

Dalam melakukan penjualan, PT. Perkebunan Nusantara VI I yang 

diwakili oleh Kantor Pemasaran Bersama-(KPB) melakukan penjualan 

melalui sistem tender atau lelang, auction dan negosiasi dengan mengacu 

pada harga pasar dipantau dari Rotterdam, Kuala Lumpur, Singapura, 

Tokyo, New York dan lain sebagainya. Jadi dapat disimpulkan bahwa 

metode yang dipakai dalam menetapkan harga jual CPO adalah dengan 

mengacu pada hubungannya dalam pasar. 
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2. Pengaruh harga jual terhadap volume penjualan 

Sebelum melakukan pengujian, maka penulis akan menampilkan data harga 

rata - rata CPO pasar dunia atau intemasional, dalam hal ini penulis hanya 

mengambil data tiga tahun terakhir karena dianggap lebih mutakhir, data 

tersebut diantaranya dari tahun 2006 - 2008, karena hanya sebagai pengukur 

kesetaraan dan pembanding dengan harga yang muncul atau ditetapkan pada 

PT. Perkebunan Nusantara V I I , harga rata - rata CPO pasar dunia atau 

intemasional tersebut sebagai berikut; pada tahun 2006 dengan harga rata -

rata US$ 480/Ton. tahun 2007 dengan harga rata - rata US$ 632/Ton, tahun 

2008 dengan harga rata - rata US$ 650/Ton, dapat dilihat bahwa harga rata -

rata CPO di pasar dunia atau intemasional cenderung mengalami peningkatan 

setiap tahunnya. Kemudian akan kita lihat harga jual pada PT. Perkebunan 

Nusantara VI I , apakah cendemng mengalami peningkatan atau sebaliknya 

bertolak belakang dengan harga jual CPO di pasar intemasional, yaitu 

mengalami penurunan dibandingkan dengan harga CPO pasar intemasional. 

Selanjutnya penulis akan menampilkan data realisasi penjualan minyak sawit 

(CPO) pada PT. Perkebunan Nusantara VI I di Unit Usaha Betung dari tahun 

2004 - 2008 yang kemudian akan dianalisis dengan menggunakan rumus 

statitistik yang telah ditentukan pada bab sebelumnya. Data realisasi 

penjualan tersebut adalah sebagai berikut: 
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Tabel IV, 1 

Realisasi Penjualan CPO 

Pada PT. Perkebunan Nusantara VII (Persero) di Unit Usaha Betung 

Tahun 2004 - 2008 

TAHUN Harga Jual 
(Rp/Kg) 

Volume Penjualan 
(Kg) 

2004 3.708 28.616.000 

2005 4.751 29.295.000 

2006 3.451 32.109.000 

2007 6.142 35.914.000 

2008 7.140 43.255.000 

Sumber: Hasil olahan data sekunder 

Dari data realisasi penjualan yang terdapat pada PT. Perkebunan 

Nusantara VII (Persero) terlihat bahwa harga jual rata - rata cenderung lerus 

meningkat pertahunnya. Namun terlihat pada tahun 2006 terjadi penurunan 

harga jual CPO, dimana hal tersebut dipicu oleh panen raya tandan buah segar 

(TBS) keiapa sawit yang terjadi di Indonesia dan Malaysia, dimana kedua 
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Negara merupakan penieran utama dalam ekspor CPO. Karena itu harga jual 

CPO agak sedikit tertekan ke bawah. Pada tahun 2007 dan 2008 harga jual 

CPO kembali mengalami peningkatan, hal tersebut dipengaruhi oleh 

meningkatnya permintaan terhadap CPO dibeberapa Negara eropa dan 

Amerika. 

Pada data dalam periode peneiitian ini terlihat volume penjualan 

juga terus mengalami peningkatan. Pada tahun 2004 volume penjualan 

sebesar 28.616.000 kg, 4 tahun kemudian volume penjualan mencapai 

43.255. 000. 

Sebagaimana diketahui bahwa CPO ini merupakan bahan baku 

utama dalam pembuatan minyak goreng, kecenderungan meningkatnya harga 

minyak goreng akhir ~ akhir ini memicu produsen untuk dapat meningkatkan 

produksi minyak goreng yang dipandang masih memberikan keuntungan. 

Kecenderungan meningkatnya harga minyak goreng dapat dilihat pada 

website financeroll dan suara merdeka, dimana harga minyak goreng curah 

nasiona! pada bulan maret 2009 sebesar Rp. 9.028/kg. kemudian bulan april 

2009 sebesar Rp. 9.253/kgdan bulan mei mencapai Rp. 10.0I4/kg 

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga jual terhadap 

volume penjualan maka dilakukan analisis dengan menggunakan regresi 

linier sederhana, korelasi linier sederhana dan koefisien determinasi. Selain 

itu juga dilakukan pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t. Analisis 

analisis tersebut bertujuan untuk menentukan seberapa besar pengaruh 

variabel harga (X) terhadap variabel volume penjualan (Y), ada tidaknya 
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hubungan antara variabel harga dan volume penjualan, seberapa besar 

kontribusi yang diberikan variabel harga terhadap volume penjualan. Selain 

itu, juga akan dilakukan analisis mengenai hipotesis atau dugaan yang telah 

dikemukakan sebelumnya. 

Sebelum melakukan pengujian penulis harus menyajikan tabel 

pendukung terlebih dahulu dari data harga jual dan volume penjualan CPO, 

Kemudian setelah tabel pendukung dibuat sesuai data yang diperlukan, maka 

yang akan dilakukan selanjutnya adalah melakukan pengujian antara variabel 

harga jual (X) dan volume penjualan (Y) maka digunakan rumus - rumus. 

statistik sebagai berikut: 
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Tabel IV.2 

Perhitungan regresi linier sederhana dan korelasi linier sederhana antara 

harga jual dan volume penjualan CPO Pada PT. Perkebunan Nusantara VII 

(Persero) di Unit Usaha Betung 

Tahun 2004 - 2008 

TAHUN X Y XY 

2004 3.708 28.616.000 13.749.264 818.875.456.000.000 106.108.128.000 

2005 4.751 29.295.000 22.572.001 858.197.025.000.000 139.180.545.000 

2006 3.451 32.109.000 11.909.401 1.030.987.881.000.000 110.808.159.000 

2007 6.142 35.914.000 37.724.164 1.289.815.396.000.000 220.583.788.000 

2008 7.140 43.255.000 50.979.600 1.870.995.025.000.000 308.840.700.000 

S 25.192 169.189.000 136.934.430 5.868.870.783.000.000 885.521.320.000 

Sumber: Hasil olahan data sekunder 
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a. Regresi linier sederhana 

Untuk dapat mengetahui seberapa besar pengaruh yang diberikan oleh 

variabel harga jual terhadap volume penjualan minyak sawit (CPO) dapat 

digunakan rumus sebagai berikut: 

Y = a + bX 

Dimana nilai b dapat dihitung dengan persamaan sebagai berikut: 

b = 
n L X Y - L X Z Y 

i i E X ^ - ( E X ) ^ 

(5 . 885.521.320.000) - (25.192 . 169.189.000) 

(5.136.934.430) -(25.192)^ 

4.427.606.600.000 - 4.262.209.288.000 

684.672.150 - 634.636.864 
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165.397.3)2.000 

50.035.286 

- 3.305,61 

Nilai a dapat dicari dengan persamaan sebagai berikut 

(EY - bZX) 
a — 

n 

169.189-(3.305,61 -25.192) 
a = 

5 

169.189-83.275.013 
a -

5 

85.913.987 
a -

5 

a - 17.1182.797,4454 

a - 17.1182.797,45 
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Jadi persamaan regresinya adalah: 

Y = a + bX 

Y = 17.1182.797,45 + 3.305,61X 

Dari persamaan regresi dialas dapat dilihat bahwa nilai a sebesar 

17.160,70 dan nilai b sebesar 3.305,61 yang merupakan nilai dari koefisien 

regresi sederhana yang mengukur besamya perubahan yang terjadi pada 

variabel (Y). Dari persamaan regresi tersebut terlihat adanya pengaruh positif 

antara variabel X dan variabel Y yang bersifat searah. Kemudian kesimpulan 

yang terjadi adalah jika harga jual minyak sawit (CPO) mengalami kenaikan 

Rp 1, maka volume penjualan pun ikut mengalami kenaikan sebesar 3.305,61 

kg, begitupun keadaan sebaliknya. 

Hal tersebut terjadi akibat CPO mempakan bahan baku utama 

minyak goreng (MGS), dan pada periode peneiitian harga minyak goreng 

cenderung rfaik sedangkan kebutuhan akan minyak goreng khususnya pasar 

dalam negeri belum sepenuhnya terpenuhi. Sehingga pada saat harga CPO 

naik permintaan produsen minyak goreng (MGS) terhadap CPO ini tetap 

tinggi guna memproduksi minyak goreng yang masih dipandang 

menguntungkan, dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen akan minyak 

goreng (MGS). 

Faktor Iain yaitu penjualan CPO baik lokal maupun ekspor yang 

dilakukan melalui metode tender atau lelang. Apabila pada saat lelang atau 

tender tersebut terdapat peserta lelang yang mengajukan harga lebih tinggi 
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dari price idea (harga ideal) tentu peserta lelang tersebut yang mendapatkan 

CPO yang ditawarkan oleh unit pemasaran PT. Perkebunan Nusantara V I I . 

Apabila pada saat harga jual rendah unit pemasaran PT. Perkebunan 

Nusantara VI I akan melakukan salah satu diantara dua kemungkinan pada 

saat pasar dunia rendah, yaitu; tetap menjual dengan harga ideal yang telah 

ditawarkan atau menarik kembali CPO nya, karena penawaran peserta lelang 

terhadap harga jual tidak menutupi biaya produksi. 

b. Korelasi linier sederhana 

Untuk mengetahui keeratan hubungan antara harga jual (X) dan volume 

penjualan (Y) dapat digunakan rumus sebagai berikut: 

nS X Y - E X SY 

r = 

(5 . 885.521.320.000 ) - (25.192 - 169.189.000) 

' ( 5 .136.934.430) - (25.192)^ y (12 . 5.868.870.783.000.000) - (169.189.000)^ 

4.427.606.600.000 - 4.262.209.288.000 

50.035.286 j 719.436.194 

165.397.312.000 

r = 
7.073.56.26.822.307,77 
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165.397.312.000 
r = — 

189.729.203.350.56 

r = 0,8718 

r = 0,87 

Berdasarkan perhitungan korelasi linier sederhana tersebut, 

dihasilkan nilai r sebesar 0,87. Artinya antara variabel harga jual (X) dan 

variabel volume penjualan (Y) terdapat hubungan yang kuat positif dengan 

sifat yang searah. Dengan demikian apabila terjadi kenaikan pada variabel 

harga jual (X) minyak sawit (CPO) tentu akan mengakibatkan kenaikan pada 

variabel volume pejualan (Y) minyak sawit (CPO) tersebut, begitu juga 

keadaan sebaliknya. 

Sebagaimana dijelaskan pada uji regresi linier sederhana 

sebelumnya," Hal tersebut terjadi akibat CPO merupakan bahan baku utama 

minyak goreng (MGS), dan pada periode peneiitian harga minyak goreng 

cenderung naik sedangkan kebutuhan akan minyak goreng khususnya pasar 

dalam negeri belum sepenuhnya terpenuhi. Sehingga pada saat harga CPO 

naik permintaan produsen minyak goreng (MGS) terhadap CPO ini tetap 

tinggi guna memproduksi minyak goreng yang masih dipandang 

menguntungkan, dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen akan minyak 

goreng (MGS). 
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Faktor Iain yaitu penjualan CPO baik lokal maupun ekspor yang 

dilakukan melalui metode tender atau lelang. Apabila pada saat lelang atau 

tender tersebut terdapat peserta lelang yang mengajukan harga lebih tinggi 

dari price idea (harga ideal) tentu peserta lelang tersebut yang mendapatkan 

CPO yang ditawarkan oleh unit pemasaran PT. Perkebunan Nusantara V l l . 

Apabila pada saat harga jual rendah unit pemasaran PT. Perkebunan 

Nusantara VII akan melakukan salah satu diantara dua kemungkinan pada 

saat pasar dunia rendah, yaitu; tetap menjual dengan harga ideal yang telah 

ditawarkan atau menarik kembali CPO nya, karena penawaran peserta lelang 

terhadap harga jual tidak menutupi biaya produksi. 

c. Uji Hipotesis 

Untuk mengetahui apakah suatu hipotesis yang dikemukakan diterima atau 

ditolak, maka akan dilakukan uji hipotesis dua pihak, dengan langkah -

langkah sebagai berikut: 

Prosedur pengujian hipotesis sebagai berikut: 

1) . Menentukan altematif hipotesis 

Ho = Tidak ada pengaruh yang signifikan dari harga jual 

terhadap volume penjualan. 

Ha = Ada pengaruh yang signifikan dari harga jual terhadap 

volume penjualan. 

2) . Tentukan taraf nyata (a) dalam hal ini a - 0,10 atau 10% 
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3). Menentukan nilai ttabci berdasarkan taraf signifikan dan derajat kebebasan 

dengan rumus sebagai berikut: 

tt = — :d f (n -2 ) 
2 

0,1 
t, = : d f ( 5 - 2 ) 

2 

t, - 0,05 :df(3) 

tt = 2,353 

4). Hitung Nilai statislik dengan rumus sebagai berikut: 

a 

to = 

to 
1 - (0,87)^ 

0,87 j 3 
to 

1 - 0,757 
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0,87. 1,732 
to 

V 0,243 

1,507 
to ^ 

to = 

0,493 

3,056 

Gambar IV. l 
Daerah Penolakan dan penerimaan 

Uji hipotesis untuk produk minyak sawit (CPO) 

Daerah 
penolakan 
Ho 

Daerah 
penolakan 
Ho 

- 2.353 2,353 3.056 

Dari perhitungan uji hipotesis diatas diperoleh th = 3,056. Dan temyata 

hasilnya adalah th > tt atau 3,056 > 2,353. Kesimpulan yang diperoleh 

dari perhitungan tersebut adalah Ho ditolak dan Ha diterima. yang artinya 

harga jual memberikan pengaruh yang signifikan terhadap volume 

penjualan. 
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d. Koefisien determinasi 

Untuk mengetahui berapa besar kontribusi variable X terhadap Y akan 

digunakan koefisien determinasi dengan rumus sebagai berikut: 

R = r^xlOO% 

R =0,87^x 100% 

R -0 ,76x 100% 

R -76% 

Dari perhitungan koefisien determinasi diatas. diperoleh nilai R - 76%. 

Artinya kontribusi yang diberikan oleh variabel harga jual (X) terhadap 

volume penjualan (Y) sebesar 76%. Dan 24% volume penjualan minyak 

sawit (CPO) dipengaruhi oleh variabel selain harga jual. 

3. Perbandingan dengan peneiitian sebelumnya 

Dalam peneiitian sebelumnya dan peneiitian sekarang keduanya 

membahas atau mengkaji masalah pengaruh harga dan volume penjualan, 

akan tetapi dalam peneiitian ini penulis mencoba menekankan pada variabel 

harga jual. Objek yang digunakan pada peneiitian sebelumnya adalah 

perusahaan pengembang yang bergerak dibidang penjualan rumah atau 

properti, sedangkan peneiitian sekarang tempatnya adalah PT. Perkebunan 

Nusantara VII di Unit Usaha Betung, dimana perusahaan tersebut 

memproduksi bahan baku dari keiapa sawit (Perusahaan hulu). PT. 
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Perkebunan Nusantara VI I di Unit Usaha Betung hanya memproduksi produk 

setengah jadi, berupa minyak sawit (CPO), inti sawit, minyak inti sawit 

(PKO), bungkil inti sawit (PKM) yang kemudian menjualnya kepada 

perusahaan hilir yang akan mengoiah produk setengah jadi tersebut menjadi 

produk jadi yang dapat langsung digunakan oleh konsumen. Namun hanya 

minyak sawit (CPO) yang dijadikan sebagai objek peneiitian, mengingat cara 

peneiitian dan perhitungan yang akan dilakukan sama. Jenis peneiitian yang 

digunakan oleh peneliti sebelumnya dan peneliti sekarang adalah peneiitian 

asosiatif. Data yang digunakan oleh peneliti sebelumnya dan peneliti 

sekarang adalah data dengan sumber sekunder. Metode yang digunakan sama 

- sama menggunakan metode kuantitatif, dengan analisis yang dipakaipun 

sama - sama menggunakan analisis statistik, berupa rumus regresi linier 

sederhana, korelasi linier sederhana, koefisien determinasi dan uji hipotesis 

dua pihak dengan uji t. 

Dalam perhitungan analisis menggunakan uji statistik tersebut ada 

beberapa perbedaan antara peneiitian sebelumnya dan peneiitian sekarang, 

baik dari hasil perhitungan maupun kesimpulannya. Beberapa perbedaan 

tersebut akan dipaparkan sebagai berikut: 

a. Pada peneiitian sebelumnya untuk hasil persamaan regresi linier 

sederhana. Diperoleh nilai Y = 60,66 - 0,27X. Yang berarti, jika 

kebijakan harga pelumas (X) dinaikan Rp 1, maka volume penjualan (Y) 

pelumas akan turun sebesar Rp. 0,27. 
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Pada peneiitian sekarang untuk hasil persamaan regresi linier 

sederhana. Dari perhitungan regresi sederhana terhadap produk minyak 

sawit (CPO) diperoleh nilai Y - 17.1182.797,45 + 3.305,61 X. Yang 

berarti, jika harga jual mengalami kenaikan Rp. I, maka volume 

penjualan CPO akan ikut naik sebesar 3.305,61 kg. 

Pada peneiitian sebelumnya untuk hasil Korelasi linier sederhana. 

Diperoleh nilai r = -0,51. Yang artinya terdapat hubungan lemah negatif. 

Pada peneiitian sekarang untuk hasil korelasi linier sederhana. 

Untuk produk minyak sawit (CPO) diperoleh nilai r = 0,87. Dari hasil 

tersebut memberikan arti bahwa antara harga (X) dan volume penjualan 

(Y) CPO memiliki hubungan yang kuat positif dengan sifat yang searah, 

dimana harga naik maka volume penjualan akan ikut naik. 

Pada peneiitian sebelumnya untuk hasil uji hipotesis dua pihak 

dengan uji t. Diperoleh nilai thuung -1,025 < ttabei 2,353. Yang artinya 

harga (X) tidak memberikan pengaruh signifikan. 

Pada peneiitian sekarang untuk hasil uji hipotesis dua pihak dengan 

uji t. Untuk produk minyak sawit (CPO) dimana diperoleh nilai th = 

3,056. Dan temyata tu > t, atau 3,056 > 2,353. Karena th > t, dan th 

berada pada daerah penolakan Ho, maka kesimpulan yang diperoleh 

adalah Ho ditolak dan Ha diterima, yang artinya harga jua! memberikan 

pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan CPO. 

Pada peneiitian sebelumnya untuk uji koefisien determinasi. 

Diperoleh nilai R - 26,01, yang artinya 26,01% volume penjualan 
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dipengaruhi oleh variabel harga dan sisanya dipengaruhi oleh variabel 

Iain. 

Pada peneiitian sekarang untuk uji koefisien determinasi. Untuk 

produk minyak sawit (CPO), diperoleh nilai R - 76%. Artinya kontribusi 

yang diberikan oleh variabel harga jua! (X) terhadap volume penjualan 

(Y) CPO sebesar 76%. Dan 24% volume penjualan minyak sawit (CPO) 

dipengaruhi oleh variabel selain harga jual. 



B A B V 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan peneiitian yang telah dilakukan pada 

bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

Dari perhitungan dengan menggunakan persamaan regresi linier 

sederhana dapat dilihat bahwa nilai a sebesar 17.1182.797,45 dan b sebesar 

3.305,61 yang merupakan nilai dari koefisien regresi sederhana yang 

mengukur besamya perubahan yang teijadi pada variabel (Y). Dari 

persamaan regresi tersebut terlihat adanya pengaruh positif antara variabel X 

dan variabel Y yang bersifat searah. Kemudian kesimpulan yang terjadi 

adalah jika harga jual minyak sawit (CPO) mengalami kenaikan Rp 1, maka 

volume penjualan pun ikut mengalami kenaikan sebesar 3.305,61 kg, 

begitupun keadaan sebaliknya. Hal tersebut terjadi akibat: 

a. CPO mempakan bahan baku utama minyak goreng (MGS), dan pada 

periode peneiitian harga minyak goreng cenderung naik sedangkan 

kebutuhan akan minyak goreng khususnya pasar dalam negeri belum 

sepenuhnya terpenuhi. Sehingga pada saat harga CPO naik, permintaan 

produsen minyak goreng (MGS) terhadap CPO ini tetap tinggi guna 

memproduksi minyak goreng yang masih dipandang menguntungkan, 
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dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen akan minyak goreng 

(MGS). 

b. Faktor lain yaitu penjualan CPO baik lokal maupun ekspor yang 

dilakukan melalui metode tender atau lelang. Apabila pada saat lelang 

atau tender tersebut terdapat peserta lelang yang mengajukan harga lebih 

tinggi dari price idea (harga ideal) tentu peserta lelang tersebut yang 

mendapatkan CPO yang ditawarkan oleh unit pemasaran PT. Perkebunan 

Nusantara VI I . Apabila pada saat harga jual rendah unit pemasaran PT. 

Perkebunan Nusantara VII akan melakukan salah satu diantara dua 

kemungkinan pada saat pasar dunia rendah, yaitu; tetap menjual dengan 

harga ideal yang telah ditawarkan atau menarik kembali CPO nya, karena 

penawaran peserta lelang terhadap harga jual tidak menutupi biaya 

produksi CPO. 

B. Saran 

Dari hasil peneiitian yang telah dilakukan, penulis tidak banyak 

memberikan saran, mengingat hasil pembahasan dalam periode peneiitian. 

Dimana dalam periode peneiitian saat ini, harga juaj temyata memberikan 

pengaruh yang signifikan. Namun dengan catatan kejadian ini diasumsikan 

tidak selalu teijadi secara terus menems. 

Berdasarkan uraian kesimpulan tersebut, penulis hanya 

memberikan saran agar PT. Perkebunan Nusantara VII dapat meningkatkan 

kualitas produksinya dan meningkatkan volume produksinya. Karena dengan 

meningkatkan kualitas dan volume produksi kebun berupa tandan buah segar 
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(TBS) sebagai bahan baku produksi, sehingga dapat meningkatkan volume 

produksi CPO, dengan meningkamya volume produksi CPO maka dapat 

meningkatkan volume penjualan CPO. 

Karena harga jual yang dipakai berdasarkan hubungan dengan 

pasar, dalam artian harga jual mengacu pada pasar dunia, serta metode 

penjualan dengan metode lelang atau tender. Maka penulis hanya 

memberikan saran agar perusahaan dapat menetapkan batasan harga jual 

minimum secara bijak setelah memperhitungkan semua biaya dalam kegiatan 

produksi CPO dan menetapkan marjin laba yang diharapkan. 
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LAMPIRAN 



PERHITUNGAN LABA (RUGI) 
PTPN Vll UU BETUNG 

lO URAIAN 
TAHUN 

lO URAIAN 
2004 2005 2006 2007 2008 SO M R T 2009 

L U A S A R E A L 4327 6520 6746 1178 1272 1383 

\ P R O D U K S I T B S LAPANGAN 133,085 143.069 150.682 168391 212,712 26,151 

U A S I L O L A H 

MINYAK SAWIT 28.61.6v ^ 29.295. 32.109 ^ 35.914 ^ 43,255, ^ 5.252 

INTI SAwrr 7.477 7.606 7.539 7.827 9.638 1,371 

J U M L A H 36.093 36.901 39.648 43.741 52393 6,623 

RENDEMEN MS 2! Ml 20 48 2131 21.33 20 34 20.08 

RENDEMEN IS 5 62 5 32 5 00 4 65 4.53 5.24 

B P R O D U K S I INTI SAWIT 22.757 19.784 21,974 11308 17,402 4,170 

H A S I L O L A H 

MINYAK INTI SAWIT 9,645 8.213 9.195 4.586 7.194 1,716 

BUNGKIL INTI SAWIT 11.800 10.562 13.850 6.965 13.105 2.742 

J U M L A H 21.445 18,775 23.045 11.551 20399 4,458 

RENDEMEN MIS 42.38 41.51 41 84 40.92 41 34 41.5! 

RENDEMEN BIS 51.85 53.39 63 03 62 14 75.31 65.76 

HARGA J U A L 

MINYAK SAwrr 3.708* 4,75U 3,451*- 6.142. ^ 7.140 5,422 

INTI SAWIT 0 1,624 1.440 2.942 2.762 1,569 

MINYAK INTI SAWIT 4.160 4,250 3.994 7.147 7,402 5,080 

BUNGKIL INTI SAWIT 320 247 256 753 659 173 

C P E N J U A L A N 

MINYAK SAWIT 106.108.128. ' 139.180.545 ' 110.808.159. ' 220.583.788* - 308.840.700. ' 28.476.344 

INTI SAWIT 0 12,352,144 10,856.160 23.027.034 26.620,156 2,151.099 

MINYAK INTI SAWIT 40.123.200 34,905.250 36.724.830 32.776.142 53,249.988 8.717380 

BUNGKIL INTI SAWIT 3.776,000 2,608.814 3,545,600 5.244,645 8.636,195 474,366 

DO INTI & NILAI AKHIR TAHUN 0 971,617 1,154.580 3.555.387 5.183.255 0 

J M L PENJUALAN . 150.007328 190.018370 163.089329 285,186.996 402330394 39,819.089 

l> B I A Y A PRODUKSI 

BIAYA TANAMAN 13,599.76! 22,357.080 30350,254 6,064.344 12.722,544 1,934,817 

BIAYA BAHAN BAKU 90.497.800 101.578.990 128.682.428 210,825,532 327,363,768 28,713,798 

BIAYA PENGOLAHAN PPKS * ^ 9,059,343 12,214,231 19,189,632 . . 17,058,990 20,416,698 3,927,439 

BIAYA PENGOLAHAN PPIS • 3,323.975 4.768,850 7,236.130 5,625,337 7.997.806 1.6(>9338 

BIAYA PENYUSUTAN 5.81 l.OOO 10,989.412 12.751.162 5.%6.625 5,621.192 1.678.563 

J M L BIAYA P R O D U K S I 122391.879 151.908363 198309.606 245340 J(28 374.122.008 37363.955 

K L A B A (RUGI) 27,715,449 38,109.807 (35,120.277) 39,646,168 28,408.286 1355.134 

Haraa Pokok 

By. Tanamao Sendiri (Rp/Ha) 3,143 3,429 4.499 5.148 10.002 1,399 

By Tanaman Sendiri (Rp/Kg) 430 663 747 433 755 559 

By Bhn Baku (Rp/Kg) 680 710 854 1.252 1.539 1,098 

By Pengolahan PPKS (Rp/Kg) 251 331 484 390 386 593 

By Pengolahan PPIS (Rp/Kg) 155 254 314 487 394 361 

By Pfoduksi (Rp/Kg) 2.126 2,730 3,161 4.441 5.112 3,416 
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