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Abstract 

This study discusses the distribution of costs to sales volume at PT. Sinar Niaga Sejahtera 

Medan branch. Based on the type of data, this research is a quantitative study because the data 

used is numeric. PT. Sinar Niaga Sejahtera Medan. The sample in this study is the monthly income 

statement of PT. Sinar Niaga Sejatera Medan branch from 2016-2018 (12 months x 3 years = 36) 

so that the observation data obtained get 36 samples. Based on the t test, the tcount was found to be 

8,919 with a significance level of 0,000. While the value of ttable is 1.69092. Because the value of 

tcount (8.919)> ttable (1.69092) and the significance value of 0.000 <0.05, H0 is rejected and Ha can 

be accepted as a significant distribution cost to the sales volume of PT. Sinar Niaga Sejahtera 

Medan. The coefficient of determination test results (R2) obtained R Square value of 0.701 or equal 

to 70.1%, concluded that it concerns the distribution costs of the sales volume of PT. Sinar Niaga 

Sejahtera Medan was 70.1%, while the remaining 29.9% was accepted by other variables through 

this research. 
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1. PENDAHULUAN 

 

Perkembangan pola berfikir manusia 

yang semakin maju dalam bidang ilmu 

pengetahuan dan teknologi modern,  

memicu timbulnya persaingan dalam dunia 

usaha. Pada saat ini banyak bermunculan 

perusahaan-perusahaan  dengan beragam 

bentuk usaha, yang menandakan bahwa 

dunia usaha semakin maju. Semakin tinggi 

tingkat persaingan di bisnis lokal maupun 

global dan kondisi ketidakpastian memaksa  

perusahaan untuk mencapai keunggulan 

kompetitif agar mampu memenangkan 

persaingan dan dapat mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaanya. 

Perusahaan didirikan bertujuan 

untuk meningkatkan volume 

penjualan,mempertinggi daya saing dan 

meminimalkan biaya-biaya yang 

dikeluarkan untuk mencapai laba maksimal 

dikeluarkan untuk mencapai laba maksimal. 

Perkembangan perusahaan dan laba yang 

dicapai perusahaan dapat digunakan sebagai 

alat ukur terhadap keberhasilan perusahaan 

dalam menjalankan aktivitas yang berkenaan 

dengan operasinya.  Jika tujuan perusahaan 

itu tercapai maka kelangsungan  perusahaan 

dimasa yang akan datang tetap mampu 

dipertahankan dan mampu bersaing dengan 

perusahaan lainnya. 

Dalam memperoleh laba, 

perusahaan  sangat membutuhkan faktor 

pemasaran dalam memasarkan produk atau 

jasanya. Strategi pemasaran menjadi ujung 

tombak dari suatu kegiatan bisnis dalam 

rangka menjual produk kepada konsumen 

industri maupun konsumen akhir. Pemasaran 

yang berhasil harus melalui konsep 

pemasaran seperti  volume penjualan yang 

menguntungkan, orientasi pasar, serta 

koordinasi dan integrasi kegiatan pemasaran. 

Semua kegiatan pemasaran disusun secara 

jelas sebagaimana yang telah menjadi tujuan 

perusahaan baik jangka pendek, jangka 

menengah, dan jangka panjang. 

Pemasaran adalah satu proses sosial 

dan manajerial dimana individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan keiinginan mereka dengan 

menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 

bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain 

(Daryanto : 2013). Tingginya tingkat 

persaingan antara perusahaan satu dengan 

perusahaan lain  menyebabkan perusahaan 

meningkatkan produktivitasnya. Seperti 
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yang telah dijelaskan bahwa pemasaran 

merupakan individu atau kelompok 

mendapatkan apa yang mereka inginkan 

dengan mempertukarkan produk dengan 

nilai, maka pemasaran berkaitan dengan 

penjualan. 

Penjualan merupakan bagian dari 

pemasaran. Dengan adanya penjualan dapat 

menciptakan suatu proses pertukaran barang 

dan atau jasa antara penjual dan pembeli. 

Dalam penjualan, manajemen berorientasi 

pada laba dari  volume penjualan.  Dalam 

meningkatkan volume penjualan, 

perusahaan harus mempunyai strategi 

pemasaran terpadu yang dinamakan bauran 

pemasaran atau  (marketing mix).  Bauran 

pemasaran merupakan rangkaian kegiatan 

yang dikendalikan perusahaan untuk 

mempengaruhi reaksi para pembeli atau para 

konsumen. Bauran pemasaran terdiri dari 

strategi produk, strategi harga, strategi 

distribusi, dan strategi promosi. 

Dalam pencapaian tujuan 

perusahaan, salah satu faktor yang penting 

adalah strategi distribusi karena distribusi 

merupakan kegiatan yang memperlancar dan 

mempermudah penyampaian barang dan 

jasa dari produsen ke konsumen. Dengan 

kata lain, proses distribusi merupakan 

aktivitas yang mampu menciptakan nilai 

tambah produk dan memperlancar arus 

pemasaran. 

Kegiatan distribusi merupakan 

kegiatan yang terdiri dari berbagai kegiatan  

pemasaran yang berusaha memperlancar dan 

mempermudah penyampaian barang  dari 

produsen ke konsumen, sehingga 

penggunaanya sesuai dengan yang  

diperlukan meliputi jenis, jumlah, harga, 

tempat dan saat dibutuhkan. Perusahaan 

menggunakan kegiatan distribusi agar 

masyarakat mudah mendapatkan barang 

yang diinginkanya. Dalam hal tersebut 

diharapkan akan mempengaruhi konsumen 

untuk membeli produk sehingga volume 

penjualan akan meningkat (Lupitasari:2014). 

Kemudahan konsumen dalam 

mendapatkan suatu produk akan 

mempengaruhi minat beli dari konsumen 

yang pada akhirnya akan meningkatkan 

volume penjualan. Volume penjualan akan 

suatu produk dipengaruhi oleh kegiatan 

distribusi yang dilakukan. Hal ini karena 

distribusi mempengaruhi kondisi psikologis 

konsumen, yang akhirnya akan 

berkesimpulan kebutuhan dan kemudahan 

akses untuk membeli produk yang 

ditawarkan.   

 PT. Sinar Niaga Sejahtera atau 

biasa disingkat dengan SNS merupakan 

perusahaan yang menjadi distributor resmi 

dari produk Garudafood. PT. Sinar Niaga 

Sejahtera berperan penting menentukan 

perkembangan produk Garudafood dalam 

hal membawa produk hingga dapat sampai 

ke tangan konsumen di Indonesia. Untuk 

dapat memenuhi tuntutan serta permintaan 

pasar terhadap produk Garudafood hingga 

wilayah-wilayah pelosok diseluruh 

Indonesia, PT. Singar Niaga Sejahtera 

memiliki beberapa region diseluruh 

Indonesia salah satunya region Medan-

Sumatera Utara. Setiap region membawahi 

sejumlah depo yang m melayani ratusan ribu 

outlet pelanggan diseluruh Indonesia. 

Jaringan distribusi PT. Sinar Niaga Sejahtera 

didukung dengan infrastruktur teknologi 

yang terintegrasi dari gudang, pemesanan, 

pengiriman barang hingga penagihan. 

Dalam mendukung kelancaran 

jaringan distribusinya, PT. Sinar Niaga 

Sejahtera tidak segan-segan dalam 

mengeluarkan dana yang besar untuk 

masalah biaya distribusi. Biaya distribusi 

sendiri merupakan biaya yang paling besar 

dari biaya-biaya lainnya yang dikelurkan 

oleh PT. Sinar Niaga Sejahtera. Menurut 

data yang diperoleh dijelaskan bahwa setiap 

tahunnya biaya distribusi PT. Niaga 

Sejahtera cenderung selalu mengalami 

perubahan karena keinginan perusahaan 

yang selalu ingin meningkatkan 

penjualannya. Apabila diperhatikan dari 

tahun 2016 s/d 2018  biaya distribusi PT. 

Sinar Niaga Sejahtera selalu mengalami 

peningkatan. 

Biaya distribusi PT. Sinar Niaga 

Sejahtera dengan angka yang cukup besar 

tentu saja untuk meningkatkan volume 

penjualan perusahaan. Kemampuan suatu 

perusahaan dalam menjual produknya 

menentukan keberhasilan dalam mencari 

keuntungan. Berdasarkan data yang 

diperoleh tampak bahwa volume penjualan 

perusahaan setiap tahunnya cenderung 

mengalami peningkatan hal ini karena 

adanya kestabilan pada penjualan 

perusahaan.  

Dari penjelasan tersebut diatas yakni 

data biaya distribusi dengan data volume 
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penjualan apabila diperhatikan semakin 

besar biaya distribusi yang dikeluarkan oleh 

perusahaan maka volume penjualan 

perusahaan juga semakin meningkat. Itu 

artinya upaya PT. Sinar Niaga Sejahtera 

dalam meningkatkan volume penjualannya 

dengan meningkatkan biaya distribusi 

perusahaan merupakan salah satu upaya 

yang efektif Berdasarkan fenomena tersebut 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Biaya Distribusi 

Terhadap Volume Penjualan Pada PT. Sinar 

Niaga Sejahtera cabang Medan”. 

 
2. METODE 

 

Populasi dan Sampel 

Adapun yang menjadi populasi 

dalam penelitian adalah laporan Keuangan         

PT. Sinar Niaga Sejahtera Medan. . Sampel 

dalam penelitian ini adalah laporan laba rugi 

bulanan PT. Sinar Niaga Sejatera cabang 

Medan dari tahun 2016-2018 (12 bulan x 3 

tahun = 36) sehingga diperoleh data 

observasi berjumlah 36 sampel. 

 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian 

ini adalah : 

a. Teknik wawancara, yaitu 

mengumpulkan informasi dan data 

yang berkaitan dengan masalah yang 

diteliti dari pihak perusahaan dengan 

berkomunikasi dengan pihak-pihak 

terkait.  

b. Studi dokumentasi, yaitu dengan 

mengumpulkan data pendukung 

literatur, buku-buku referensi untuk 

mendapatkan gambaran masalah yang 

diteliti serta mengumpulkan data 

sekunder yang relevan dari  PT. Sinar 

Niaga Sejahtera cabang Medan. 

 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Analisis Regresi Linear Sederhana 

 

Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linear 

Sederhana 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Stand

ardize

d 

Coeffi

cients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 

(C

on

sta

nt) 

3,992 ,681  5,86

3 

,000 

Bi

ay

a 

Di

stri

bu

si 

,652 ,073 ,837 8,91

9 

,000 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan 

Sumber: Output SPSS 21, data diolah tahun 

2019. 

 

Berdasarkan tabel diatas, maka 

dapat dibuat persamaan regresi linear 

sederhana sebagai berikut: 

 

Volume Penjualan = 3,992+ 0,652X. 

 

Melalui persamaan regresi linear 

sederhana dalam penelitian ini, maka dapat 

diuraikan penjelasan sebagai berikut: 

 

1. Nilai konstanta persamaan diatas 

sebesar 3,992 dapat diartikan bahwa 

jika terdapat biaya distribusi maka 

volume penjualan adalah sebesar 

3,991.  

2. Nilai koefisien biaya distribusi 

sebesar 0,652 dapat diartikan bahwa 

jika variabel biaya distribusi 

bertambah atau naik sebesar 1 

satuan, maka variabel volume 

penjualan akan naik sebesar 0,652 

atau sebesar 65,2%. Nilai koefisien 

variabel biaya distribusi yang positif 

memberikan arti bahwa biaya 

distribusi berpengaruh positif 

terhadap volume penjualan      PT. 

Sinar Niaga Sejahtera Medan. 

 

Uji Hipotesis (Uji t) 

 

Tabel 3 Hasil Uji Hipotesis (Uji t) 

 

Coefficients
a
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Model Unstandardiz

ed 

Coefficients 

Stand

ardize

d 

Coeffi

cients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 

(Co

nsta

nt) 

3,992 ,681  5,86

3 

,000 

Biay

a 

Dist

ribu

si 

,652 ,073 ,837 8,91

9 

,000 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan 

Sumber: Output SPSS 21, data diolah tahun 

2019. 

 

Berdasarkan tabel tersebut diatas, 

diperoleh nilai thitung sebesar 8,919 dengan 

tingkat signifikansi 0,000. Sedangkan nilai 

ttabelsebesar 1,69092. Karena nilai 

thitung(8,919) >ttabel(1,69092) dan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05, maka H0 ditolak 

dan Ha diterima artinya biaya distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan PT. Sinar Niaga Sejahtera Medan. 

 

Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Tabel 4.6. 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

Model Summary 

Mo

del 

R R 

Squar

e 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 ,837
a
 ,701 ,692 ,0244168 

a. Predictors: (Constant), Biaya Distribusi 

Sumber: Output SPSS 21, data diolah tahun 

2019. 

 

1. R menunjukkan kolerasi sederhana, 

R digunakan untuk melihat seberapa 

kuat hubungan antara biaya 

distribusi terhadap volume 

penjualan, dengan hasil diatas dapat 

diketahui hubungan antara variabel 

biaya distribusi terhadap volume 

penjualan yaitu 0,837 atau sebesar 

83,7%. Artinya hubungan erat, 

semakin besar R berarti hubungan 

semakin erat, jadi huhungan antara 

kedua variabel ada di tingkat kuat 

dengan menggunakan interprestasi 

koefisien kolerasi. 

2. R squere (R2) atau kuadrat R 

digunakan untuk melihat seberapa 

besar konstribusi variabel bebas 

terhadap variabel terikat, semakin 

besar nilai koefisien determinan 

maka semakin baik kemampuan 

variabel (X) menerangkan variabel 

(Y). dan tabel di atas dapat di 

ketahui bahwa nilai R squere (R2) 

adalah sebesar 0,701 atau sebesar 

70,1% artinya persentase biaya 

distribusi terhadap volume 

penjualan sebesar 70,1% sedangkan 

sisanya sebesar 29,9% di pengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak di teliti 

dalam penelitian ini. 

3. Adjusted R Squere merupakan nilai 

R2 yang disesuaikan sehingga 

gambarannya lebih  mendekati mutu 

penjajakan model dalam populasi. 

Dapat dibaca bahwa Adjusted R 

Squere (R2) adalah 0,692 atau 

sebesar 69,2% sedangkan sisanya 

30,8% dijelaskan oleh faktor lain. 
 

4. KESIMPULAN 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan pada bab sebelumnya maka 

penelitian ini disimpulkan: 

1. Hasil uji regresi linear sederhana 

menunjukkan Volume Penjualan =   

3,992 + 0,652X.  Nilai koefisien 

biaya distribusi sebesar 0,652 dapat 

diartikan bahwa jika variabel biaya 

distribusi bertambah atau naik 

sebesar 1 satuan, maka variabel 

volume penjualan akan naik sebesar 

0,652 atau sebesar 65,2%. Nilai 

koefisien variabel biaya distribusi 

yang positif memberikan arti bahwa 

biaya distribusi berpengaruh positif 

terhadap volume penjualan      PT. 

Sinar Niaga Sejahtera Medan. 

2. Nilai thitung sebesar 8,919 dengan 

tingkat signifikansi 0,000. 

Sedangkan nilai ttabelsebesar 

1,69092. Karena nilai thitung(8,919) 

>ttabel(1,69092) dan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05, maka H0 ditolak dan 

Ha diterima artinya biaya distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap 
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volume penjualan         PT. Sinar 

Niaga Sejahtera Medan. 

3. Hasil uji koefisien determinasi (R2) 

dilihat melalui nilai R Square 

sebesar 0,701 atau sama dengan 

70,1%, disimpulkan bahwa 

pengaruh biaya distribusi terhadap 

volume penjualan PT. Sinar Niaga 

Sejahtera Medan sebesar 70,1%, 

sedangkan sisanya 29,9% 

dipengaruhi oleh variabel lain diluar 

penelitian ini. 
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