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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan distribusi produk terhadap 

volume penjualan pada PT Agronesia Saripetojo Divisi Industri Es Sukabumi tahun 2024. 

Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 41 responden, yang dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling berdasarkan kriteria tertentu. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis 

menggunakan SPSS versi 29. Teknik analisis data meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas), serta analisis regresi linier 

berganda yang dilengkapi dengan uji T, uji F, dan koefisien determinasi (R²). Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, variabel harga berpengaruh positif namun 

tidak signifikan terhadap volume penjualan, sedangkan variabel distribusi produk 

berpengaruh positif dan signifikan. Secara simultan, kedua variabel berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan. Temuan ini mengindikasikan bahwa distribusi produk 

memainkan peran yang lebih dominan dalam mendorong penjualan produk es balok di 

perusahaan tersebut. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam menyusun strategi 

pemasaran yang lebih efektif, khususnya pada aspek distribusi guna meningkatkan daya 

saing perusahaan. 

Kata kunci : Harga, Distribusi, Volume Penjualan, Strategi Pemasaran, PT Agronesia 

Saripetojo 
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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of product price and distribution on sales volume at 

PT Agronesia Saripetojo, Sukabumi Ice Industry Division, in 2024. The research method 

used was quantitative with an associative approach. The sample in this study consisted of 

41 respondents, selected using a purposive sampling technique based on certain criteria. 

Data were collected through a questionnaire and analyzed using SPSS version 29. Data 

analysis techniques included validity tests, reliability tests, classical assumption tests 

(normality, multicollinearity, heteroscedasticity), and multiple linear regression analysis 

supplemented by T-tests, F-tests, and the coefficient of determination (R²). The results 

showed that partially, the price variable had a positive but insignificant effect on sales 

volume, while the product distribution variable had a positive and significant effect. 

Simultaneously, both variables significantly influenced sales volume. These findings indicate 

that product distribution plays a more dominant role in driving ice block sales at the 

company. This research contributes to developing more effective marketing strategies, 

particularly in the distribution aspect, to increase the company's competitiveness. 

Keywords: Price, Distribution, Sales Volume, Marketing Strategy, PT Agronesia Saripetojo 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Dalam dunia bisnis modern, daya saing perusahaan tidak hanya ditentukan oleh 

kualitas produk, tetapi juga oleh kemampuan perusahaan dalam menyusun strategi 

pemasaran yang efektif dan adaptif (Akbar, 2024). Di tengah persaingan global yang 

semakin ketat serta perubahan perilaku konsumen yang dinamis, strategi harga dan distribusi 

menjadi dua elemen kunci yang sangat menentukan keberhasilan perusahaan dalam 

meningkatkan volume penjualan (Suryana et al, 2020). Hal ini berlaku di berbagai sektor 

industri, termasuk sektor makanan dan minuman. Salah satu subsektor dari industri makanan 

dan minuman yang terus berkembang adalah industri es, khususnya es balok dan es tube. 

Produk-produk ini memainkan peran penting dalam berbagai aktivitas masyarakat dan dunia 

usaha, seperti restoran, rumah tangga, usaha kecil, serta industri perikanan. Seiring dengan 

meningkatnya kebutuhan pasar, persaingan dalam industri ini juga semakin ketat. Setiap 

pesaing dalam industri es memiliki strategi bisnis yang berbeda, mulai dari jangkauan 

distribusi, kapasitas produksi, hingga keunggulan harga dan kualitas produk. Untuk 

mendukung pemahaman terkait dinamika permintaan pasar terhadap produk es, khususnya 

es balok, berikut disajikan grafik tren pencarian berdasarkan data dari Google Trends 

sepanjang tahun 2024. Grafik ini mencerminkan dinamika minat publik terhadap es balok 

dari Februari 2024 hingga Februari 2025. 

Gambar 1. 1 Grafik Tren Pencarian “Es Balok” di Indonesia Tahun 2024 

 

Sumber: Google Trends, 2025 
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Berdasarkan gambar 1.1 bahwa pola ini menunjukkan bahwa minat terhadap es balok 

bersifat musiman dan cenderung meningkat pada periode tertentu, kemungkinan bertepatan 

dengan musim kemarau, bulan Ramadhan, atau momen libur panjang yang meningkatkan 

kebutuhan akan es, baik untuk konsumsi rumah tangga maupun industri kuliner. Sementara 

penurunan minat sering kali terjadi saat musim hujan atau saat aktivitas masyarakat dan 

industri menurun. Temuan ini memberikan gambaran penting bagi PT Agronesia Saripetojo 

dalam merancang strategi pemasaran yang lebih adaptif terhadap kondisi pasar. Di tengah 

dinamika tersebut, setiap perusahaan dalam industri es memiliki pendekatan yang berbeda 

dalam menghadapi persaingan. Beberapa perusahaan berfokus pada volume produksi tinggi 

untuk memenuhi permintaan pasar yang luas, sementara yang lain menonjol dalam segmen 

premium dengan menawarkan es berkualitas tinggi. Penelitian oleh Maulana & 

Widyaningrum, (2023) menyoroti bahwa permintaan terhadap es tube sangat dipengaruhi 

oleh faktor musiman dan kondisi ekonomi, sehingga strategi produksi dan distribusi yang 

adaptif sangat diperlukan untuk menjaga stabilitas pasokan dan penjualan. Berdasarkan data 

internal, PT Agronesia Saripetojo Sukabumi menghadapi persaingan dengan beberapa 

perusahaan lain yang juga memproduksi es balok dan es tube di wilayah Jawa Barat, di 

antaranya: 

Tabel 1. 1 Kompetitor PT Agronesia Saripetojo Sukabumi 

 

Sumber : PT Agronesia Saripetojo Sukabumi, 2025  

Berdasarkan Tabel 1.1, dapat dilihat perbandingan harga produk es yang dihasilkan 

oleh beberapa perusahaan sejenis. PT Agronesia Saripetojo memproduksi dua jenis produk, 

yaitu es balok dan es tube, dengan harga sebesar Rp30.000. Sementara itu, PT Gading Ice 

Tube hanya memproduksi es tube dengan harga Rp25.000. PT Mega Annamoly menawarkan 

kedua jenis es dengan harga Rp28.000, sedangkan Ice Queen hanya memproduksi es tube 

dengan harga Rp25.000. Adapun Cam_IceSupply juga memproduksi es balok dan es tube 

dengan harga yang lebih rendah, yaitu Rp25.000. Dari data tersebut terlihat bahwa PT 

No Nama Perusahaan
Jenis Produk Yang 

Dihasilkan
Harga 

1 PT Agronesia Saripetojo Es Balok & Es Tube Rp. 30.000

2 PT Gading Ice Tube Es Tube Rp. 25.000

3 PT Mega Annamoly Es Balok & Es Tube Rp. 28.000

4 Ice Queen Es Tube Rp. 25.000

5 Cam_IceSupply Es Balok & Es Tube Rp. 25.000
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Agronesia Saripetojo mematok harga yang lebih tinggi dibandingkan dengan para pesaing, 

meskipun jenis produk yang ditawarkan relatif sama. Hal ini dapat menjadi bahan evaluasi 

dalam strategi penetapan harga perusahaan, mengingat harga merupakan salah satu faktor 

penting yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen serta daya saing perusahaan di 

pasar. 

Keberadaan pesaing ini menjadi tantangan tersendiri bagi PT Agronesia Saripetojo 

untuk mempertahankan posisi di pasar lokal. Oleh karena itu, dibutuhkan strategi yang lebih 

tajam, tidak hanya dalam aspek produksi, tetapi juga dalam harga dan distribusi. Namun 

demikian, produk es memiliki karakteristik khusus yaitu mudah mencair dan memiliki umur 

simpan yang pendek. Oleh karena itu, efektivitas sistem distribusi dan ketepatan strategi 

harga sangat menentukan apakah produk akan sampai ke konsumen dalam kondisi yang 

layak dan sesuai harapan. Beberapa studi sebelumnya mendukung pentingnya dua faktor 

tersebut. Afif & Krisdianto (2020) mengungkapkan bahwa harga yang sesuai dengan daya 

beli konsumen sangat berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. Sementara itu, Latifah 

(2022) menyatakan bahwa semakin luas dan efisien jaringan distribusi suatu perusahaan, 

semakin besar peluang peningkatan volume penjualannya. Penelitian Widiarto & Hardiana, 

(2021) juga menekankan bahwa kombinasi strategi harga dan distribusi yang efektif sangat 

penting dalam industri es balok. 

PT Agronesia Saripetojo Divisi Industri Es Sukabumi sebagai salah satu BUMD 

yang memproduksi es balok dan es tube di wilayah Sukabumi, menghadapi sejumlah 

permasalahan umum yang berdampak terhadap stabilitas volume penjualan. Permasalahan 

ini mencakup berbagai faktor, baik eksternal maupun internal, yang saling berkaitan dan 

memengaruhi performa pemasaran perusahaan. Salah satu tantangan utama yang dihadapi 

PT Agronesia Saripetojo adalah persaingan harga di pasar lokal. Kehadiran perusahaan 

sejenis yang menawarkan harga lebih murah namun tetap kompetitif dari segi kualitas 

membuat konsumen memiliki banyak pilihan. Dalam kondisi ini, strategi harga yang tidak 

selaras dengan daya beli konsumen dapat menyebabkan berkurangnya permintaan terhadap 

produk.  Hal ini sejalan dengan hasil penelitian oleh Herlina et al, (2024) yang menunjukkan 

bahwa permintaan terhadap produk perishable seperti cabai rawit sangat elastis terhadap 

perubahan harga. Dengan kata lain, setiap kenaikan harga dapat berdampak signifikan 

terhadap penurunan volume penjualan. Strategi harga yang tidak sesuai dengan persepsi nilai 
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konsumen dapat menurunkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, yang pada akhirnya 

berdampak pada menurunnya volume penjualan secara keseluruhan(Kotler et al., 2021). 

Tantangan lain yang tidak kalah penting adalah pada aspek distribusi produk, 

khususnya untuk wilayah yang jaraknya jauh seperti Cianjur dan Pelabuhan Ratu. Jarak 

tempuh yang panjang memunculkan risiko produk mengalami pencairan sebelum sampai ke 

pelanggan, yang dapat menurunkan kualitas dan daya guna produk. Dalam penelitian yang 

dilakukan oleh Afiyah et al, (2019) menunjukkan bahwa distribusi jarak jauh dapat 

menyebabkan penurunan mutu produk perishable seperti ikan tongkol, yang relevan dengan 

tantangan distribusi es. Penelitian tersebut menemukan bahwa kualitas ikan tongkol 

mengalami penurunan selama proses distribusi dari PPP Blanakan ke daerah konsumen, 

yang disebabkan oleh faktor-faktor seperti sanitasi, higienitas, transportasi, dan penanganan 

oleh petugas. Hal ini menunjukkan bahwa distribusi jarak jauh tanpa penanganan yang tepat 

dapat menurunkan kualitas produk(Xu et al., 2023). Selain itu, biaya pengiriman yang tinggi 

akibat konsumsi bahan bakar, waktu tempuh, dan perawatan kendaraan juga menjadi beban 

tambahan bagi perusahaan(Li et al., 2025). Kondisi ini memperbesar tantangan dalam 

menjaga efisiensi logistik serta harga jual yang tetap kompetitif. Selain distribusi dan harga, 

faktor musiman serta perilaku konsumsi masyarakat turut memberikan pengaruh besar. 

Permintaan es biasanya meningkat saat musim kemarau atau bulan Ramadhan, namun 

menurun saat musim hujan atau ketika aktivitas industri berkurang. Ketergantungan pada 

fluktuasi ini membuat perusahaan sulit mempertahankan kestabilan penjualan sepanjang 

tahun. Sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di bidang produksi es, khususnya es 

tube dan es balok, PT Agronesia Saripetojo berkomitmen untuk menjaga kualitas produk 

dan layanan distribusinya. Hal ini selaras dengan temuan (Widyaningrum et al., 2025) yang 

menyatakan bahwa fluktuasi permintaan musiman dan ketidakefisienan distribusi dapat 

menghambat stabilitas penjualan dan menuntut penyesuaian strategi pemasaran yang lebih 

adaptif. Produk es yang dihasilkan perusahaan digunakan untuk berbagai keperluan, mulai 

dari kebutuhan rumah tangga, usaha kuliner, hingga industri perhotelan dan restoran. Guna 

memastikan kebutuhan pasar tetap terpenuhi secara optimal, PT Agronesia Saripetojo telah 

membagi wilayah distribusi menjadi empat area utama yang ditampilkan pada Tabel 1.2 

berikut. 
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Tabel 1. 2 Pembagian wilaya distribusi produk PT Agronesia Saripetojo di Jawa 

Barat 

 

Sumber : Data PT Agronesia Saripetojo Sukabumi 2025 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa PT Agronesia Saripetojo melayani 

wilayah Sukabumi sebagai pusat produksi sekaligus distribusi utama. Sementara itu, wilayah 

Bandung, Bogor, dan Cirebon menjadi target distribusi utama lainnya yang masing-masing 

memiliki tantangan dan karakteristik pasar tersendiri. Pembagian wilayah ini membantu 

perusahaan untuk mempermudah proses pengiriman dan memastikan produk es dapat 

diterima konsumen tepat waktu dan dalam kondisi terbaik. 

Berdasarkan pembagian wilayah distribusi pada Tabel 1.2 di atas, penting juga untuk 

mempelajari jalur distribusi yang digunakan PT Agronesia Saripetojo di setiap wilayah. 

Perbedaan kebutuhan konsumen dan karakteristik pasar pada masing-masing wilayah 

menjadi faktor utama dalam menentukan saluran distribusi yang tepat. Oleh karena itu, Tabel 

1.3 berikut menggambarkan saluran distribusi PT Agronesia Saripetojo Sukabumi beserta 

jenis konsumen atau pelanggan yang dilayani di setiap wilayah. 

Tabel 1. 3 Saluran Distribusi PT Agronesia Saripetojo Sukabumi 

 

Sumber : PT Agronesia Saripetojo Sukabumi, 2025 

No. Wilayah pembagian Pendistribusian produk

1 Sukabumi
Sukabumi kota dan kabupaten,

Cianjur dan Cirata

2 Bandung
Kota dan kabupaten bandung dan

seluruh wilayah Jawa Barat

3 Bogor Kota dan kabupaten Bogor

4 Cirebon Cirebon, Kuningan Majalegka

No Saluran Distribusi Konsumen / Pelanggan

1 Sukabumi Kota
Pedagang bakso, penjual es nong-

nong

2 Sukabumi Barat 
Pedagang bakso, pedagang ayam

potong, agen

3 Cianjur Pedagang es, pedagang ayam, agen

4 Cirata Pedagang ikan

5 Pelabuhan Ratu Pedagang ikan
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Berdasarkan Tabel 1.3, diketahui bahwa PT Agronesia Saripetojo Sukabumi 

memproduksi beberapa jenis es, yaitu es balok dan es tube. Namun, untuk kebutuhan 

distribusi ke wilayah Sukabumi Kota, Sukabumi Barat, Cianjur, Cirata, dan Pelabuhan Ratu, 

perusahaan hanya mendistribusikan produk es balok. Di wilayah Sukabumi Kota, es balok 

digunakan oleh para pedagang bakso dan penjual es nong-nong sebagai komponen penting 

dalam menjalankan usaha mereka. Di Sukabumi Barat, konsumen es balok terdiri dari 

pedagang bakso, pedagang ayam potong, serta agen-agen lokal yang kemudian 

mendistribusikannya kembali ke para pedagang eceran. Sementara itu, di wilayah Cianjur, 

pengguna utama es balok meliputi pedagang es, pedagang ayam, dan agen, yang 

memanfaatkannya untuk keperluan perdagangan harian. Adapun di daerah Cirata dan 

Pelabuhan Ratu, es balok banyak digunakan oleh pedagang ikan sebagai media pendingin 

untuk menjaga kesegaran hasil tangkapan ikan mereka. Dengan demikian, distribusi es balok 

oleh PT Agronesia Saripetojo difokuskan pada kebutuhan praktis di masing-masing wilayah, 

sesuai dengan jenis usaha para konsumennya. Untuk mengantarkan produk es balok ini, PT 

Agronesia Saripetojo menggunakan kendaraan truk. Pengiriman dilakukan langsung ke 

konsumen (distribusi langsung) untuk menjaga kualitas es balok dan mengurangi risiko 

pencairan. Khusus untuk wilayah yang lebih jauh dan rawan macet seperti Cirata dan 

Cianjur, pengiriman dilakukan pada malam hari. Hal ini dilakukan untuk menghindari 

kemacetan lalu lintas dan paparan sinar matahari berlebih yang dapat mempercepat 

pencairan. Melihat kondisi tersebut, perusahaan perlu menerapkan strategi pemasaran yang 

lebih adaptif terhadap dinamika permintaan, salah satunya melalui penyesuaian harga 

dengan memberikan promosi khusus pada periode lonjakan permintaan seperti musim 

kemarau atau bulan Ramadhan, serta merancang sistem distribusi yang fleksibel agar mampu 

memenuhi kebutuhan pasar secara optimal saat permintaan meningkat dan mengurangi 

pemborosan saat menurun, sehingga operasional perusahaan dapat berjalan secara lebih 

efisien, responsif, dan berdaya saing tinggi di tengah fluktuasi musiman yang tidak dapat 

diprediksi secara pasti(Ardiansyah & Soegoto, 2019). Ketidakseimbangan antara kapasitas 

produksi, penetapan harga, dan efektivitas distribusi menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

yang saat ini diterapkan oleh perusahaan belum sepenuhnya mampu merespons tantangan 

pasar secara menyeluruh, sehingga dapat menimbulkan ketidaksesuaian antara pasokan dan 

permintaan yang pada akhirnya menghambat stabilitas volume penjualan secara 

berkelanjutan(Ismiati & Widiyastuti, 2022). Oleh karena itu, perlu dilakukan evaluasi 

terhadap variabel-variabel pemasaran utama, terutama harga dan distribusi, untuk 
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memahami sejauh mana kedua faktor tersebut memengaruhi fluktuasi volume penjualan di 

PT Agronesia Saripetojo. Data penjualan es balok PT Agronesia Saripetojo Divisi Industri 

Es Sukabumi selama tahun 2024 menunjukkan dinamika yang cukup mencolok dari bulan 

ke bulan. Fluktuasi ini mengindikasikan adanya ketidakstabilan dalam volume penjualan 

sepanjang tahun, yang perlu ditelaah secara lebih mendalam agar perusahaan dapat 

merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan. 

Gambar 1. 2 Penjualan Produk PT Agronesia Saripetojo Sukabumi Tahun 2022, 

2023 dan 2024 

 

Sumber : PT. Agronesia Saripetojo Sukabumi, 2024 

Berdasarkan Gambar 1.2 menjelaskan, pada bulan Januari 2024, volume penjualan 

es balok mencapai angka tertinggi yaitu 37.574 unit. Namun, tren ini tidak berlanjut secara 

konsisten, karena pada bulan Februari hingga Juni terjadi penurunan dengan rata-rata 

volume penjualan berada di kisaran 24.000 hingga 29.000 unit. Meskipun sempat mengalami 

peningkatan pada bulan Juli hingga mencapai 31.571 unit, ketidakstabilan masih berlanjut, 

dengan puncak berikutnya terjadi di bulan September sebesar 33.872 unit. Setelah itu, terjadi 

penurunan yang cukup signifikan, khususnya pada bulan November dan Desember yang 

hanya mencatat volume penjualan sebesar 19.377 unit dan 17.903 unit. 

Penurunan volume penjualan tersebut mengindikasikan adanya tantangan yang 

cukup kompleks dalam menjaga kestabilan pasar, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor 

eksternal seperti perubahan musim, pola konsumsi masyarakat, serta tingkat persaingan, dan 
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juga faktor internal seperti strategi penetapan harga yang kurang tepat serta distribusi yang 

belum efektif (Wijaya et al, 2024). Masalah-masalah tersebut menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran yang saat ini diterapkan oleh perusahaan belum sepenuhnya mampu merespons 

tantangan pasar secara menyeluruh, karena ketidakseimbangan antara kapasitas produksi, 

penetapan harga, dan distribusi dinilai menjadi faktor utama penyebab ketidaksesuaian 

antara pasokan dan permintaan yang berdampak negatif terhadap volume penjualan(Ismiati 

& Putro, 2022). Misalnya, jika perusahaan tidak dapat memastikan pengiriman tepat waktu 

dan dalam kondisi optimal, pelanggan dapat beralih ke kompetitor yang memiliki layanan 

distribusi lebih efisien. Dalam penelitian oleh Waruwu (2023) menunjukkan bahwa 

perencanaan kapasitas produksi memiliki korelasi sebesar 48,44% terhadap pemenuhan 

permintaan konsumen. Hal ini menegaskan pentingnya kesiapan kapasitas produksi dalam 

menghadapi peningkatan permintaan. 

Analisis terhadap pola pertumbuhan ini juga perlu mempertimbangkan faktor 

internal perusahaan, seperti biaya operasional, efektivitas pemasaran, dan efisiensi produksi. 

Jika peningkatan volume penjualan terjadi tanpa adanya optimalisasi dalam aspek biaya dan 

distribusi, maka margin keuntungan yang diperoleh mungkin tidak sebanding dengan usaha 

yang dikeluarkan. Hal ini sejalan dengan temuan (Lalitasari et al, 2022) yang menunjukkan 

bahwa volume penjualan, biaya produksi, dan biaya distribusi secara simultan memiliki 

pengaruh signifikan terhadap laba bersih perusahaan. Dengan kata lain, peningkatan volume 

penjualan tidak akan berdampak maksimal terhadap profitabilitas apabila tidak didukung 

oleh efisiensi biaya distribusi dan produksi yang baik. Temuan serupa juga diungkapkan oleh 

(Marlina, 2024) di mana disebutkan bahwa meskipun volume penjualan meningkat, biaya 

distribusi yang tidak terkendali dapat menghambat peningkatan laba bersih. Dalam 

penelitian tersebut, biaya distribusi justru tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap 

laba, menunjukkan bahwa peningkatan penjualan tanpa efisiensi distribusi dapat 

menurunkan efektivitas usaha yang dilakukan perusahaan. Oleh karena itu, diperlukan 

evaluasi mendalam mengenai sejauh mana peningkatan penjualan ini benar-benar 

mencerminkan pertumbuhan yang berkelanjutan dan bukan hanya bersifat sementara. 

Berdasarkan pertimbangan berbagai faktor tersebut, PT Agronesia Saripetojo perlu 

mengadopsi strategi berbasis data dalam mengambil keputusan bisnis ke depan. Penguatan 

sistem distribusi, optimalisasi kapasitas produksi, serta inovasi dalam strategi pemasaran 

menjadi aspek yang harus diperhitungkan untuk menjaga pertumbuhan volume penjualan 
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secara konsisten di tengah dinamika pasar yang terus Meskipun telah banyak penelitian yang 

meneliti pengaruh harga dan distribusi terhadap volume penjualan, sebagian besar penelitian 

sebelumnya lebih banyak berfokus pada sektor industri lain, seperti manufaktur, ritel, dan 

produk kesehatan (Afif & Krisdianto, 2020). Kajian mengenai dampak harga dan distribusi 

terhadap volume penjualan dalam industri es, khususnya di PT Agronesia Saripetojo 

Sukabumi, masih sangat terbatas. Selain itu, sebagian besar penelitian terdahulu hanya 

menganalisis pengaruh harga dan distribusi secara terpisah, tanpa mempertimbangkan 

bagaimana kedua faktor ini bekerja secara simultan dalam menentukan volume penjualan.  

Dalam industri es, tantangan distribusi lebih kompleks dibandingkan dengan produk 

yang memiliki daya simpan lebih lama, mengingat sifat es yang mudah mencair dan 

membutuhkan sistem pengiriman yang cepat serta tepat waktu (Latifah, 2022). Oleh karena 

itu, penelitian ini berupaya untuk mengisi kesenjangan penelitian sebelumnya dengan 

meneliti bagaimana kombinasi strategi harga dan distribusi dapat meningkatkan volume 

penjualan PT Agronesia Saripetojo Sukabumi serta mencari strategi yang lebih efektif dalam 

menghadapi persaingan industri. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi dalam memahami peran harga dan distribusi dalam industri es, 

sekaligus menyajikan rekomendasi yang lebih spesifik bagi PT Agronesia Saripetojo dalam 

mengembangkan strategi pemasaran dan operasional yang lebih efisien. Berdasarkan latar 

belakang tersebut, penelitian ini akan menganalisis pengaruh harga dan distribusi terhadap 

volume penjualan es balok di PT Agronesia Saripetojo Sukabumi pada tahun 2024. 

Pemahaman yang lebih dalam mengenai hubungan kedua variabel ini diharapkan dapat 

membantu perusahaan dalam meningkatkan strategi penjualan dan mempertahankan daya 

saingnya di pasar yang semakin kompetitif. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, strategi harga dan distribusi memiliki 

peran penting dalam menentukan volume penjualan suatu perusahaan. Harga yang 

kompetitif dapat mempengaruhi daya tarik konsumen terhadap suatu produk, sedangkan 

distribusi yang efektif memastikan produk dapat menjangkau pasar dengan lebih luas dan 

dalam kondisi optimal. PT Agronesia Saripetojo Sukabumi menghadapi tantangan dalam 

menghadapi persaingan harga dan keterbatasan jaringan distribusi, yang dapat berdampak 
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pada volume penjualan perusahaan. Berdasarkan hal tersebut didapatkan rumusan masalah 

sebagai berikut : 

1. Apa pengaruh harga terhadap volume penjualan PT Agronesia Saripetojo Sukabumi? 

2. Bagaimana pengaruh distribusi produk terhadap volume penjualan PT Agronesia 

Saripetojo Sukabumi? 

3. Apakah harga dan distribusi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume 

penjualan PT Agronesia Saripetojo Sukabumi? 

1.3 Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam penelitian ini dibuat untuk memastikan bahwa penelitian tetap 

fokus dan tidak menyimpang dari pokok permasalahan. Dengan adanya keterbatasan ini, 

penelitian dapat lebih terarah dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Berikut adalah 

batasan masalah dalam penelitian ini: 

1. Lokasi Penelitian : Penelitian ini difokuskan pada pengaruh harga dan distribusi 

produk terhadap volume penjualan di PT Agronesia Saripetojo Sukabumi . Lingkup 

penelitian mencakup wilayah pemasaran perusahaan di Sukabumi , baik di tingkat 

kabupaten maupun kota. 

2. Jenis Produk : Penelitian ini fokus pada produk es tube dan es balok yang diproduksi 

oleh PT Agronesia Saripetojo Sukabumi . Produk lainnya yang tidak termasuk dalam 

kategori tersebut tidak menjadi objek penelitian. 

3. Periode Penelitian : Periode penelitian ini difokuskan pada tahun 2024 karena data 

yang digunakan berasal dari pencatatan penjualan dan strategi pemasaran terbaru 

perusahaan. Selain itu, kondisi pasar pada tahun ini mengalami perubahan signifikan, 

baik dari sisi kompetisi maupun preferensi pelanggan, sehingga analisis terhadap 

tahun ini dapat memberikan gambaran yang lebih relevan dan aplikatif bagi PT 

Agronesia Saripetojo Sukabumi dalam menyusun strategi ke depan. 

1.4 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

1.4.1 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang diharapkan oleh penulis dalam melakukan penelitian dan penulisan 

skripsi ini, antara lain : 
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1. Mengetahui pengaruh harga terhadap volume penjualan di PT Agronesia 

Saripetojo Sukabumi 

2. Mengetahui pengaruh distribusi produk terhadap volume penjualan di PT 

Agronesia Saripetojo Sukabumi 

3. Mengetahui pengaruh harga dan distribusi produk terhadap volume penjualan 

di PT Agronesia Saripetojo Sukabumi 

1.4.2 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

• Menambah wawasan dalam bidang pemasaran, khususnya mengenai 

pengaruh harga dan distribusi terhadap volume penjualan dalam 

industri es. 

• Menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang membahas strategi 

harga dan distribusi dalam meningkatkan daya saing perusahaan . 

• Memperkuat teori pemasaran mengenai bauran pemasaran 

(marketing mix), terutama dalam aspek harga dan distribusi , yang 

berpengaruh terhadap volume penjualan suatu produk. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi PT Agronesia Saripetojo Sukabumi 

• Memberikan informasi berbasis data mengenai bagaimana 

harga dan distribusi berkontribusi terhadap peningkatan 

penjualan . 

• Membantu perusahaan dalam merencanakan strategi 

pemasaran yang lebih efektif, baik dalam penetapan harga 

maupun pengelolaan distribusi produk . 

• Mengidentifikasi tantangan dalam distribusi produk dan 

memberikan rekomendasi perbaikan untu meningkatkan 

jangkauan pasar. 

b. Bagi Pelaku Bisnis di Industri Es 

• Memberikan wawasan mengenai pentingnya strategi harga 

dan distribusi dalam meningkatkan daya saing di pasar yang 

kompetitif. 
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• Memberikan gambaran tentang bagaimana kombinasi strategi 

harga yang tepat dan distribusi yang efektif dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan serta mendorong loyalitas 

konsumen . 

c. Bagi Akademisi dan Peneliti Lain 

• Menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang ingin 

meneliti strategi pemasaran dalam industri es atau sektor 

lainnya. 

• Memberikan pemahaman yang lebih dalam mengenai 

hubungan antara harga, distribusi, dan volume penjualan , 

yang dapat diterapkan dalam konteks industri lain. 
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BAB V 

KESIMPILAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis, dapat disimpulkan bahwa 

variabel harga memiliki hubungan positif terhadap volume penjualan, namun tidak 

signifikan secara statistik. Artinya, perubahan harga belum berdampak langsung terhadap 

peningkatan jumlah penjualan karena produk ini tergolong kebutuhan rutin sehingga 

konsumen tidak terlalu sensitif terhadap harga. Namun demikian, analisis garis kuantum 

menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap harga berada di batas atas kategori Baik, 

mendekati Sangat Baik, khususnya dalam hal kesesuaian harga dengan kualitas produk. Ini 

mencerminkan bahwa harga yang ditetapkan telah mendekati ekspektasi konsumen 

meskipun belum cukup kuat memengaruhi peningkatan penjualan secara signifikan. 

Distribusi produk memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap volume 

penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa sistem distribusi yang efisien, cepat, dan menjangkau 

wilayah luas memudahkan konsumen dalam memperoleh produk, sehingga mendorong 

peningkatan penjualan. Persepsi konsumen terhadap distribusi juga berada mendekati batas 

atas kategori Baik, yang menandakan bahwa PT Agronesia Saripetojo telah membangun 

sistem distribusi yang berjalan dengan baik dan responsif terhadap kebutuhan pasar. 

Secara simultan, variabel harga dan distribusi produk berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan. Meskipun harga tidak signifikan secara parsial, kontribusinya 

tetap penting saat digabungkan dengan distribusi. Volume penjualan mencatat skor tertinggi 

dalam kategori Sangat Baik pada indikator pertumbuhan usaha, menunjukkan bahwa 

kombinasi strategi harga yang tepat dan distribusi yang optimal mampu mendorong 

pertumbuhan bisnis pelanggan. Dengan demikian, integrasi antara kebijakan harga dan 

distribusi yang baik telah memberikan dampak positif terhadap peningkatan volume 

penjualan di PT Agronesia Saripetojo. 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh, berikut saran-saran yang dapat diberikan: 

PT Agronesia Saripetojo Divisi Industri Es Sukabumi perlu mempertahankan strategi 

harga yang telah dianggap baik oleh pelanggan, terutama dalam hal kesesuaian harga dengan 
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manfaat dan hasil yang dirasakan. Selain itu, perusahaan dapat mempertimbangkan strategi 

harga yang lebih kompetitif terhadap pasar, seperti memberikan potongan harga untuk 

pembelian dalam jumlah besar atau sistem keanggotaan bagi pelanggan setia. Hal ini dapat 

meningkatkan persepsi positif terhadap kesesuaian harga dengan harga pasar dan mendorong 

peningkatan volume penjualan. 

Dalam aspek distribusi, perusahaan perlu meningkatkan ketersediaan produk di 

berbagai titik lokasi, terutama di wilayah yang masih sulit dijangkau. Meskipun sistem 

distribusi saat ini dinilai baik oleh pelanggan, perluasan jangkauan dan penguatan jaringan 

distribusi akan memberikan kemudahan akses bagi pelanggan dan meningkatkan 

kepercayaan konsumen terhadap ketepatan pengiriman serta ketersediaan produk saat 

dibutuhkan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan pengaruh positif penggunaan es 

terhadap pertumbuhan dan keberlanjutan usaha pelanggan, PT Agronesia Saripetojo dapat 

mengembangkan program dukungan usaha, seperti layanan konsultasi atau pendampingan 

bisnis ringan bagi pelanggan. Strategi ini akan membangun hubungan jangka panjang, 

meningkatkan loyalitas, dan membuka peluang peningkatan permintaan produk es di masa 

mendatang. 

Peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel lain dalam penelitian, seperti 

promosi, kualitas pelayanan, atau kepuasan pelanggan secara keseluruhan. Penelitian 

lanjutan juga dapat dilakukan dengan pendekatan gabungan kuantitatif dan kualitatif agar 

hasilnya lebih komprehensif. Selain itu, cakupan wilayah penelitian dapat diperluas agar 

gambaran pengaruh harga dan distribusi terhadap volume penjualan menjadi lebih 

representatif. 
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