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ABSTRAK 

 

DAMPAK PENURUNAN STATUS SUB-DISTRIBUTOR YANG 

MEMPENGARUHI PENDAPATAN  PENJUALAN BUAH PADA 

KOPERASI KARYAWAN DWI KARYA (KDK) 

 

Oleh 

 

DENY PRASETYO 

Menurut Pasal 1 ayat 5 Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 11 Tahun 2006 

Tentang Ketentuan dan Tata cara Penerbitan Surat Tanda Pendaftaran Agen atau 

Distributor Barang dan atau jasa, Sub-Distributor merupakan perusahaan 

perdagangan nasional yang bertindak sebagai perantara untuk dan atas namanya 

sendiri berdasarkan penunjukan atau perjanjian dari distributor atau distributor 

tunggal untuk melakukan pemasaran. Berdasarkan pengertian tersebut sub 

distributor tidak melakukan perjanjian langsung dengan prinsipal, tetapi perjanjian 

yang dibuat adalah berdasarkan penunjukkan yang dilakukan oleh distributor, 

sehingga sub distributor tidak bertanggung jawab langsung kepada prinsipal tetapi 

bertanggung jawab kepada distributor sesuai dengan klausul-klausul yang dibuat 

dalam perjanjian pendistributian produk. Subjek penelitian ini adalah laporan 

penjualan buah Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) periode 2019 sampai 

dengan 2020. Data yang dikumpulkan dengan observasi dan wawancara. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, dapat disimpulkan bahwa penurunan 

status Sub-Distributor menyebabkan penurunan pendapatan penjualan buah. 

 

Kata Kunci : Sub-Distributor, Pendistribusian, Penjualan buah, Koperasi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Koperasi adalah perkumpulan atau organisasi ekonomi yang terdiri dari orang-

orang atau badan yang memiliki tujuan menyejahterakan anggota maupun 

masyarakat dengan bekerja sama secara kekeluargaan untuk menjalankan suatu 

usahanya. koperasi pada dasarnya diatur dalam undang-undang Nomor 25 Tahun 

1992, dimana dibentuk oleh anggota-anggotanya untuk melakukan kegiatan usaha 

dan menunjang kepentingan ekonomi anggotanya. 

Kabupaten Lampung Tengah merupakan kabupaten yang memiliki permintaan 

kebutuhan buah cukup tinggi, melihat potensi tersebut Koperasi Karyawan Dwi 

Karya (KDK) yang berada dalam lingkup  PT GGP (Great Giant Pineapple) 

berhasil sukses bergerak di bidang distribusi penjualan buah, selain penjualan buah 

(lampiran 2), koperasi ini juga memiliki sektor usaha di bidang lainya seperti, 

pembiayaan kendaraan bermotor dan elektronik, penjualan perumahan dan 

penjualan ruko (lampiran 3). Sektor usaha tersebut dikhususkan kepada Karyawan 

PT GGP (Great Giant Pineapple).  

Sebagai distributor Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) memiliki volume 

penjualan buah yang meningkat setiap tahunnya, penjualan buah tersebut di sokong 

oleh aset-aset berupa kendaraan truk angkut buah, gudang penyimpanan, toko dan 

karyawan. Namun pada bulan januari tahun 2020 status Koperasi Karyawan Dwi 

Karya (KDK) diturunkan menjadi sub-distributor oleh PT GGP (Great Giant 

Pineapple), penurunan status sub-distributor tersebut disebabkan karena 

permintaan buah yang tinggi pada wilayah yang sulit terjangkau di Kabupaten 

Lampung Tengah tidak terpenuhi dengan baik,  dengan diturunkan status koperasi 

menjadi sub-distributor, pendistribusian penjualan buah pada wilayah yang sulit 
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terjangkau akan lebih di prioritaskan sehingga permintaan buah dapat terpenuhi 

dengan baik. 

Berikut adalah tampilan tabel 1.1 total penjualan buah tahun 2019-2020 pada 

Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK). 

Tabel 1.1 Total Penjualan Buah Pada Tahun 2019-2020 Koperasi Karyawan 

Dwi Karya (KDK)  Kabupaten Lampung Tengah 

 

 

Sumber: Data Laporan Penjualan buah Yang Dihasilakan Software Minimarket  

Koperasi karyawan Dwi Karya (KDK) Tahun 2019-2020 (Lampiran 1) 

 

Berdasarkan tampilan tabel 1.1 menunjukkan total pendapatan penjualan buah 

tahun 2019 sejumlah Rp3.372.705.414,00, sedangkan tahun 2020 sejumlah 

Rp2.638.961.000 penurunan pendapatan penjualan buah sebesar Rp733.744.414 

Pendapatan penjualan buah pada tahun 2019 tergolong tinggi karena skala operasi 

penjualan buah cukup besar dengan jangkauan wilayah pendistribusian penjualan 

hingga Kota Bandar Lampung-Kota Metro
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Pada kondisi awal sebagai distributor, jangkauan wilayah penjualan buah Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) cukup luas meliputi Kota Bandar Lampung-Kota 

Metro dan mampu mencapai target penjualan dengan skala operasi yang cukup 

besar. Namun setelah ditetapkan menjadi sub-distributor pada  bulan Januari tahun 

2020, penjualan buah hanya diprioritaskan pada wilayah pedalaman yang sulit 

terjangkau pendistribusiannya di Kabupaten Lampung Tengah, sesuai kebijakan 

yang ditetapkan PT GGP (Great Giant Pineapple). Penurunan status tersebut 

berdampak pada penurunan pendapatan (decrease in income) penjualan buah 

Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK).  

Dalam menjalankan bisnis usahanya, pendistribusian penjualan buah pada Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) tidak selalu berjalan dengan baik, perubahan status 

menjadi sub-distributor menyebabkan skala operasi penjualan menjadi lebih kecil 

karena cakupan penjualan buah hanya diperioritaskan pada wilayah-wilayah 

tertentu yang tidak terjangkau pendistribusianya oleh distributor. Dampak dari 

penurunan status sub-distributor tersebut menyebabkan aset yang dimiliki koperasi 

menjadi aset yang tidak produktif sehingga pendistribusian penjualan buah menjadi 

tidak optimal dan mempengaruhi pendapatan penjualan buah pada Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK). 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dalam bentuk Laporan Akhir  yang berjudul “DAMPAK PENURUNAN 

STATUS SUB-DISTRIBUTOR YANG MEMPENGARUHI PENDAPATAN  

PENJUALAN BUAH PADA KOPERASI KARYAWAN DWI KARYA 

(KDK)”    
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1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, Maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

yaitu : “Bagaimana upaya yang dapat dilakukan dalam mengurangi penurunan 

pendapatan akibat dampak dari penurunan status sub-distributor pada Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) ?”  

1.3 Tujuan penelitian 

Sehubung dengan permasalahan diatas, Maka tujuan penulisan laporan akhir ini 

adalah untuk memberikan informasi tentang upaya yang dilakukan oleh Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) Kabupaten Lampung tengah dalam mengurangi 

dampak akibat penurunan pendapatan penjualan buah yang disebabkan penurunan 

status Sub-Distributor 

1.4 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan serta informasi yang berguna 

bagi berbagai pihak yang berkepentingan, Antara lain : 

1. Bagi Penulis 

Untuk salah satu syarat mencapai gelar ahli madya (A.Md) Pada Program Studi 

Diploma III Keuangan Dan Perbankan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 

Universitas Lampung Tahun Akademik 2020 – 2021. 

2. Bagi Koperasi 

Laporan akhir ini dapat menjadi salah satu referensi atau masukan bagi koperasi 

khususnya dalam hal penjualan buah Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK). 

3. Bagi Pembaca  

Dapat menambah wawasan ilmu pengetahuan dan juga memberikan informasi 

mengenai produk dan usaha yang terdapat dalam Koperasi Karyawan Dwi Karya 

(KDK), bagi pembaca penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan 

informasi atau referensi yang bermanfaat yang berkepentingan untuk melakukan 

penelitian berkaitan dengan masalah yang sama dalam laporan akhir ini, 

sehingga mengembangkan penelitian lebih baik lagi. 

  



 

 

 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Pengertian Penjualan 

Menurut (Dwi Priyanto, 2013) penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk 

mengembangkan rencana- rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan 

kebutuhan dan keinginan pembeli guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan 

laba. Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari perusahaan 

dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk 

mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang 

dihasilkan. 

2.2 Jenis-jenis Penjualan 

Menurut (Dwi Priyanto, 2013) penjualan jika diidentifikasi dari perusahaannya 

dibedakan menjadi beberapa jenis : 

1. Penjualan langsung yaitu penjualan dengan mengambil barang dari supplier dan 

langsung dikirim ke customer.  

2. Penjualan stok gudang yaitu penjualan barang dari stok yang telah tersedia di 

gudang. 

3. Penjualan kombinasi yaitu penjualan dengan mengambil barang sebagian dari 

supplier dan sebagian dari stok yang tersedia di gudang. 

2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan 

Menurut Basu Swastha (2015:129) faktor-faktor yang mempengaruhi kegiatan 

penjualan yaitu “Faktor yang mempengaruhi penjualan antara lain kondisi dan 

kemampuan penjual, kondisi pasar, modal, kondisi organisasi perusahaan, dan 

faktor lain.” Berikut ini faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan: 

1. Kondisi dan kemampuan penjual transaksi jual beli atau pemindahan hak milik 

secara komersial atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, 
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yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini 

penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya, agar dapat berhasil 

mencapai sasaran penjualan yang diharapkan, untuk maksud tersebut harus 

memahami beberapa masalah penting yang sangat berkaitan, yakni: Jenis dan 

karakteristik yang ditawarkan, harga produk, syarat penjualan seperti 

pembayaran, penghantaran, pelayanan purma jual, garansi dan sebagainya. 

2. Kondisi pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam 

penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. 

3. Modal untuk memperkenalkan barangnya kepada pembeli atau konsumen 

diperlukan adanya usaha promosi, alat transportasi, tempat peragaan baik dalam 

perusahaan maupun diluar perusahaan dan sebagainya. Semua ini hanya dapat 

dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan. 

4. Kondisi organisasi perusahaan pada perusahaan besar, biasanya masalah 

penjualan ini ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang 

oleh orang-orang tertentu atau ahli di bidang penjualan. 

5. Faktor lain faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, pemberian 

hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Ada pengusaha yang berpegang pada 

satu prinsip bahwa paling penting membuat barang yang baik. 

2.4 Volume Penjualan 

Menurut Kotler (2014) volume penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk 

uang untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai strategi pelayanan 

yang baik. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan antara: 

1. Kualitas barang 

Turunnya mutu barang dapat mempengaruhi volume penjualan, jika barang yang 

diperdagangkan mutunya menurun dapat menyebabkan pembelinya yang sudah 

menjadi pelanggan dapat merasakan kecewa sehingga mereka bisa berpaling 

kepada barang lain yang mutunya lebih baik. 

2. Selera konsumen 

Selera konsumen tidaklah tetap dan dia dapat berubah setiap saat, bilamana 

selera konsumen terhadap barang-barang yang kita perjualkan berubah maka 

volume penjualan akan menurun. 

3. Servis terhadap pelanggan 
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Merupakan faktor penting dalam usaha memperlancar penjualan terhadap usaha 

dimana tingkat persaingan semakin tajam. Dengan adanya servis yang baik 

terhadap para pelanggan sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 

Dalam Islam dijelaskan dalam memberikan pelayanan terhadap konsumen atau 

pelanggan harus jujur. 

4. Persaingan menurunkan harga jual 

Potongan harga dapat diberikan dengan tujuan agar penjualan dan keuntungan 

perusahaan dapat ditingkatkan dari sebelumnya. Potongan harga tersebut dapat 

diberikan kepada pihak tertentu dengan syarat-syarat tertentu pula. 

2.5 Saluran Distribusi Pemasaran Penjualan 

Menurut Tjiptono dan Chandra (2012), saluran distribusi merupakan serangkaian 

partisipan organisasional yang melakukan semua fungsi yang dibutuhkan untuk 

menyampaikan produk/jasa dari penjual ke konsumen akhir strategi promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan dipengaruhi juga oleh jenis produknya. Saluran 

distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk 

sampai ke konsumen. Strategi yang diambil dalam mempromosikan barang 

perusahaan harus menjual kepada pembeli dengan mempromosikan produk tersebut 

secara umum pada tahap pertumbuhan, kedewasaan dan periklanan. Sedangkan 

pada tahap penurunan, perusahaan harus membuat produk baru atau produk yang 

lebih menarik. Dalam pendistribusian suatu produk, perencanaan sangat mutlak 

diperlukan selain untuk mempermudah penyampaian barang dari produsen ke 

konsuiten akhir, juga untuk menunjang keunggulan daya saing suatu produk. 

Perencanaan perlu senantiasa ditajamkan dalam strategi pendistribusian suatu 

produk perusahaan agar tujuan distribusi dapat terwujud dengan tepat pada 

sasarannya. 

2.6 Tujuan Saluran Distribusi Pemasaran Penjualan 

Menurut (Djaharuddin, 2017) Tujuan dari kegiatan saluran distribusi barang yang 

dijalankan oleh perusahaan tidak lain untuk memberi kemudahan kepada konsumen 

sehingga konsumen dapat dengan mudah memenuhi kebutuhannya 

Tujuan saluran distribusi pemasaran adalah sebagai berikut: 

1 Meningkatkan pelayanan bagi pelanggan 
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Sistem logistik yang dikelola dengan baik dapat memperbaiki pelayanan 

distribusi yang diberikan perusahaan kepada para konsumennya, khususnya 

pemesan. 

2 Mengurangi biaya distribusi 

banyak cara untuk menurunkan biaya yang dapat direalisasikan serta dapat diatur 

secara efektif didalam kegiatan distribusi perusahaan. Pengendalian didalam 

aktivitas distribusi yang dilakukan secara sistematis dapat menghasilkan 

penyederhanaan. 

3 Meningkatkan volume penjualan 

Dalam sitem logistik yang direncanakan secara tepat dan benar dapat membantu 

dalam peningkatan volume penjualan. Sistem yang dilakukan seperti ini akan 

menghasilkan tingkat persediaan yang tepat sehingga akan mendorong 

perputaran barang yang akan meningkatkan volume penjualan dan kepuasan 

bagi para pelanggan. Sistem yang tanggap dapat mempersingkat waktu antara 

pesanan dan penerimaan, sehingga seluruh penghematan ini dapat dilimpahkan 

kembali pada para pelanggan dalam bentuk harga yang lebih rendah sebagai 

hasil dari efesiensi sistem distribusi. 

4 Menstabilkan harga 

Manajemen fasilitas pengangkutan dan pergudangan yang dilakukan secara 

cermat dapat membantu menstabilkan harga bagi perusahaan. Jika suatu saat 

pasar sedang jenuh dengan produk tertentu, maka perantara atau produsen dapat 

menyimpan produk itu sampai keadaan pasar normal kembali, dimana 

permintaan dan penawaran dapat berimbang. Pengangkutan barang dengan 

menjalankan kebijaksanaan dari suatu pasar ke pasar lainnya dapat 

memungkinkan penjual menghindari pasar dengan harga yang tertekan, salain 

itu penjual yang dapat memanfaatkan pasar yang persediaan terbatas dengan 

harga yang lebih tinggi. 

5 Penyesuaian pada perbedaan produksi dan konsumsi 

Untuk dapat melihat nilai ekonomis penyimpanan didalam perusahaan adalah 

dengan fakta terciptanya kegunaan waktu. Ada saat produk mampu untuk berada 

di lokasi yang tepat terhadap pasarnya, akan tetapi pada saat lain yang 

memungkinkan tidak adanya permintaan akan produk tersebut. Dalam hal ini 



9 
 

perusahaan harus dapat mengatasi dengan menambah nilai dari produk tersebut 

dengan cara menahan dan menjaga dalam penyimpanan sampai adanya 

permintaan. Penyimpanan diperlukan untuk mengoreksi ketidak-seimbangan 

dalam produksi dan konsumsi. 

2.7 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Landasan teori bauran pemasaran (Marketing Mix) Assauri (2013:198) adalah 

“Kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, 

variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para 

pembeli atau konsumen”. Bauran pemasaran (marketing mix) terdiri dari 4 unsur-

unsur pemasaran yang tentunya mempunyai peran penting dalam tujuan pemasaran. 

Unsur unsur tersebut antara lain : 

2.7.1 Produk (product)  

Menurut Hermawan Kertajaya, produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepada pasar untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan atau 

dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, lokasi, organisasi 

dan gagasan atau buah fikiran. Sedangkan definisi produk adalah sebagai suatu sifat 

yang kompleks, baik dapat diraba termasuk bungkusan, warna, harga, persentase 

perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer yang diterima oleh 

pembeli untuk memuaskan kebutuhan dan keinginnannya. Strategi produk yang 

dilakukan oleh para pedagang dalam mengembangkan suatu produk adalah sebagai 

berikut: 

1. Menciptakan Merek  

Merek merupakan suatu hal penting bagi konsumen untuk mengenal barang atau 

jasa yang ditawarkan. Agar merek mudah di kenal masyarakat, maka penciptaan 

merek harus mempertimbangkan beberapa faktor di antaranya mudah di ingat, 

oleh masyarakat, terkesan hebat dan modern, memilki arti yang positif dan 

menarik perhatian masyarakat. 

2. Menciptakan Kemasan  

Kemasan merupakan pembungkus suatu produk, penciptaan kemasan pun harus 

memenuhi berbagai persyarakatan, seperti kualitas kemasan, bentuk, warna, dan 

persyaratan lainnya. 
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3. Inovasi  

Inovasi adalah suatu penemuan baru yang berbeda dari yang sudah ada atau yang 

sudah dikenal sebelumnya. Inovatif merupakan implementasi dari karakteristik 

wirausahawan yang mampu membawa perubahan pada lingkungan sekitarnya. 

4. Keputusan Lebel  

Lebel merupakan suatu yang diletakkan pada produk yang ditawarkan dan 

merupakan bagian dari kemasan. Di dalam lebel harus menjelaskan siapa yang 

membuat, dimana dibuat, cara penggunaanya, waktu kadaluarsa dan informasi 

lainnya. 

2.7.2 Harga (price)  

Philip Kotler berpendapat bahwa, harga merupakan satu satunya unsur bauran 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan, unsur lainnya menimbulkan biaya. 

Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran paling fleksibel, harga mudah 

diubah dengan cepat, tidak seperti tampilan produk dan perjanjian distribusi. Di 

dalam ekonomi teori, pengertian harga, nilai (value), dan kegunaan (utility) 

merupakan konsep yang saling berhubungan 

Penentu harga oleh suatu perusahaan di maksudkan dengan berbagai tujuan yang 

hendak di capai, tujuan penentuan harga secara umum adalah sebagai berikut: 

1. Untuk Bertahan Hidup  

Dalam hal ini tujuan menentukan harga semurah mungkin dengan maksud agar 

produk atau jasa yang di tawarkan laku di pasaran, dengan catatan harga murah 

tapi masih dalam kondisi yang menguntungkan. 

2. Untuk Memaksimalkan Laba  

Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat sehingga laba 

dapat di tingkatkan penentuan harga biasanya dapat di lakukan dengan harga 

murah dan tinggi. Dasar dalam penetapan harga disini didasarkan perkiraan, 

biasanya dalam satu kodi atau lusin baran ada satu atau dua potong yang bagus. 

3. Untuk Memperbesar Market Share  

Penentuan harga ini dengan harga yang murah sehingga di harapkan jumlah 

pelanggan meningkat dan di harapkan pula pelanggan pesaing beralih ke produk 

yang di tawarkan. 
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4. Mutu Produk  

Mutu produk bertujuan untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang 

di tawarkan memilki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari kualitas pesaing. 

Biasanya harga di tentukan setinggi mungkin karena masih ada anggapan bahwa 

produk yang berkualitas adalah produk yang harganya lebih tinggi dari harga 

pesaing. 

2.7.3 Promosi (promotion)  

Bauran promosi menurut Kotler dan Keller (2016: 582) adalah maketing 

communication mix yang lebih dikenal dengan istilah promotion mix. Ada empat 

macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh setiap perusahaan dalam 

mempromosikan baik produk maupun jasanya diantaranya: 

1. Periklanan (Advertising) 

Merupakan sarana promosi yang digunakan oleh perusahaan atau pelaku bisnis 

guna menginformasikan, menarik, dan mempengaruhi calon konsumen. Dan 

dalam hal ini periklanan merupakan salah satu teknik untuk memperluas pasar 

dan meningkatkan penjualan. 

2. Promosi penjualan (Sales Promotion) 

Bagi perusahaan promosi penjualan dapat dilakukan melalui:  

a. Pemberian harga khusus atau potongan harga (Discount) untuk produk 

tertentu. 

b. Pemberian undian pada setiap pelanggan yang membeli dalam jumalah 

tertentu.  

c. Pemberian cinderamata serta kenangan lainnya kepada konsuemen yang 

loyal.  

d. Penjualan secara obral. 

c. Publisitas (publicity) 

Merupakan kegiatan promosi untuk memancing nasabah atau konsumen 

melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial serta kegiatan lainnya. 

Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor perusahaan atau bisnis dimata 

para konsumennya dan memberikan citra baik bagi perusahaan. 
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d. Penjualan pribadi (personal selling)  

disebut juga penjualan pribadi atau personal selling. Dalam dunia bisnis 

penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh salesman dan sales girl. 

Penjualan harus meyakinkan seseorang untuk membeli dan tidak diperlukan 

perusahaan cukup memberikan informasi kepada masyarakat bahwa 

produknya telah tersedia. 

2.7.4 Saluran Distribusi (place)  

Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani berpendapat bahwa, lokasi dalam jasa 

merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas saluran distribusi. Dalam hal 

ini berhubungan dengan bagaimana cara penyampaian jasa kepada konsumen dan 

di mana lokasi yang strategis. Lokasi berarti berhubungan dengan di mana 

perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi atau kegiatannya. Dalam hal 

ini ada tiga jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi, yaitu konsumen mendatangi 

pemberi jasa, pemberi jasa mendatangi konsumen, dan pemberi jasa dan konsumen 

tidak bertemu secara langsung. Penyampaian jasa juga dapat dilakukan melalui 

organisasi maupun orang lain. Dalam penyampaian jasa, ada tiga pihak yang terlibat 

yaitu, penyedia jasa, perantara, dan konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1 Desain Penelitian 

Desain penelitian Menurut Silaen (2018: 23) mengungkapkan “desain penelitian 

adalah desain mengenai keseluruhan proses yang diperlukan dalam perencanaan 

dan pelaksanaan penelitian ”Cara melakukan penelitian tentunya harus sesuai 

dengan tujuan yang akan dicapai”. Penelitian dilakukan dengan menggunakan 

pendekatan kualitatif untuk membahas data yang diberikan oleh pihak koperasi. 

Penelitian bertujuan untuk menghasilkan gambaran akurat mengenai sebuah proses 

tentang sebuah kelompok. 

3.2 Jenis dan Sumber Data : 

3.2.1 Data primer 

Data primer adalah sumber data yang diperoleh secara langsung dari subjek 

penelitian, data primer diperoleh dari hasil peneliti melakukan pengamatan dan 

wawancara di Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) Kabupaten Lampung 

Tengah. 

3.2.2 Data sekunder 

Sumber data yang diperoleh dari penelitian tidak langsung melalui media perantara 

melalui dokumentasi perusahaan, referensi, dan informasi lain yang berhubungan 

dengan perusahaan. 
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3.3 Metode pengumpulan data 

Metode yang dilakukan dengan cara wawancara dan mengamati langsung melihat 

dan mengambil data yang dibutuhkan di Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) 

pada tanggal 25-26 Maret 2021 ( Lampiran 15 ) 

3.4 Gambaran umum profil Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) 

Kabupaten Lampung Tengah 

Koperasi merupakan badan usaha yang didirikan oleh organisasi yang memiliki 

tujuan untuk menjalankan usaha dan memenuhi kebutuhan di bidang sosial sesuai 

dengan prinsip koperasi itu sendiri. Kopkar Karyawan Dwi Karya (KDK) adalah 

sebuah koperasi yang berada di PT.GGP (Great Giant Pineapple), yang mana 

kebanyakan anggota dari koperasi ini adalah Karyawan PT.GGP (Great Giant 

Pineapple) itu sendiri.  

Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) tidak hanya sebagai koperasi simpan pinjam 

saja, akan tetapi koperasi ini menjalankan koperasi serba usaha yang mana terdapat 

berbagai bidang usaha di dalamnya, Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) mampu 

menyerap tenaga kerja sebanyak 98 dan anggota sebanyak 5.449 orang. Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) sudah memiliki sistem informasi yang mana 

dikendalikan oleh bagian IT yang ada di koperasi. Dengan melihat penerapan 

sistem tersebut, berikut sektor usaha lainya yang dimiliki Koperasi Karyawan Dwi 

Karya (KDK)  

3.4.1 Pembiayaan Kredit Motor Dan Elektronik 

Kebutuhan anggota akan barang-barang seperti elektronik dan kendaraan bermotor 

terus meningkat setiap tahunnya. Untuk itu, Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) 

membuat unit usaha pembiayaan barang elektronik dan kendaraan bermotor yang 

berlokasi di kantor BTN depan GSG (Gedung serba guna), meski bisnis ini 

memberikan peluang pendapatan pada Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) 

bukan berarti kegiatan ini menjadi prioritas. Dalam pelaksanaannya tetap 

mengutamakan kelengkapan prasyarat yang harus dipenuhi, untuk itu saldo gaji 

anggota dan platform pinjaman 40% tetap menjadi bahan pertimbangan kelayakan 

pengajuan pembiayaan kendaraan bermotor dan barang elektronik. 
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4.4.2 Penjualan Perumahan 

Unit usaha Perumahan merupakan salah satu unit usaha yang dimiliki oleh Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) yang berlokasi di Jl. Lintas Timur km 78 Desa 

Lempuyang Bandar, Kecamatan Way Pengubuan, Kabupaten Lampung Tengah 

yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan perumahan bagi anggota Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK). Bekerjasama dengan Bank Koperasi Karyawan Dwi 

Karya (KDK) dapat memenuhi kebutuhan anggota khususnya di bidang 

perumahan, dengan minat yang rendah dan tenaga terampil di bidangnya, Koperasi 

Dwikarya memiliki beberapa produk di bidang perumahan, antara lain: Rumah 

Type 27, Type 36 Rumah, Rumah Tipe 45 & Rumah Tipe 54. 

4.4.3 Penjualan Ruko 

Unit usaha selanjut nya berupa Ruko yang berada di perumahan Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) untuk dipergunakan sebagai usaha penjualan 

sembako maupun sebagai konter untuk ukuran ruko type 60/75 itu sudah cukup luas 

untuk membangun usaha. 

3.5 Visi dan Misi Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) 

3.5.1 Visi 

Menjadi koperasi yang mandiri dalam pengelolaan nya dan memiliki anggota yang 

berkinerja tinggi dan disiplin hingga menjadi anggota yang makmur. 

3.5.2 Misi 

Melalui pelatihan, pengabdian, kreativitas, perbaikan terus-menerus, dan kerjasama 

untuk mendorong anggota meningkatkan kualitas hidup dan kesejahteraan. Di 

koperasi ini, karyawan dapat meningkatkan pendapatan dan taraf hidup serta 

membantu perekonomian keluarga. Hal ini sesuai dengan fungsi koperasi bagi 

Indonesia sebagaimana tercantum dalam Pasal 4 Undang-Undang Nomor 25 Tahun 

1992, yaitu membangun dan mengembangkan potensi dan kemampuan ekonomi 

anggota nya. 
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3.5.3 Logo Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) Kabupaten Lampung 

Tengah di Tampilkan pada gambar  3.5.3-1 

 

Gambar 3.5.3-1 Logo Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK)  

Kabupateng Lampung Tengah 

 

3.6 Struktur Organisasi 

 

Gambar 3.6-1 Struktur Organisasi Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) 

Kabupaten Lampung Tengah 
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3.6.1 Rapat Anggota Tahunan (RAT) 

Berdasarkan Undang-undang Nomor 25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian, rapat 

anggota memiliki kewenangan untuk menetapkan: Fungsi rapat anggota tahunan 

(RAT) 

1. Menetapkan Anggaran Dasar (RAT). 

2. Menetapkan Kebijaksanaan Umum di bidang organisasi manajemen  

3. Menyelenggarakan pemilihan, pengangkatan,pemberhentian, pengurus dan atau 

pengawas. 

4. Menetapkan anggaran dan laporan keuangan. 

5. Mengesahkan Laporan Pertanggung jawaban Pengurus dan pengawas dalam 

melaksanakan tugasnya. 

6. Menentukan pembagian Sisa Hasil Usaha. 

7. Menetapkan keputusan koperasi. 

3.6.2 Pengurus 

Pasal 32 Undang-Undang Nomor 25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian Pengurus 

dipilih langsung dari anggota koperasi untuk mengurus koperasi dan dapat 

dipercaya. Pengurus dapat mengangkat pengurus dan pegawai sebagai pengurus 

untuk menjalankan fungsi-fungsi usaha sesuai dengan ketentuan yang ada. 

Pengurus wajib melaksanakan segala keputusan RAT dalam rangka memberikan 

manfaat kepada anggota koperasi. Manajemen merumuskan berbagai kebijakan 

yang harus dijalankan oleh manajer (Tim Manajemen) dan menjalankan tugasnya 

sebagai berikut: 

1. Mengelola organisasi koperasi dan usahanya. 

2. Membuat dan mengajukan rancangan RPBAK (Rencana Kerja Dan Anggaran 

Pendapatan Dan Belanja Koperasi).  

3. Menyelenggarakan Rapat Anggota Mengajukan laporan dalam pelaksanaan 

tugas. 

4. Dibuatnya pembukaan keuangan dan inventaris. 

5. Menjaga buku anggota, pengurus dan pengawas. 

6. Memberikan pelayanan yang baik kepada anggota dan koperasi. 

7. Mendelegasikan tugas kepada manajer. 
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8. Meningkatkan pengetahuan perangkat pelaksanaan dan anggota. 

9. Meningkatkan penyuluhan dan pendidikan kepada anggota. 

Fungsi dan peran pengurus dalam koperasi sebagai berikut : 

1. Pengurus sebagai pusat pengambilan keputusan tertinggi Fungsi Pengurus 

sebagai pusat pengambilan keputusan tertinggi diwujudkan dalam menentukan 

tujuan organisasi, merumuskan kebijakan organisasi, menentukan target rencana 

dan program kerja untuk organisasi koperasi, memilih dan mengawasi tindakan 

manajer dan karyawan dalam mengelola usaha koperasi. Organisasi koperasi 

yang diharapkan dapat membawa perubahan dan pertumbuhan organisasi 

sekaligus menjadi sumber prakarsa dan inspirasi bagi pengembangan usaha 

koperasi. Dalam menilai semua hasil kerja, kegiatan pengelolaan operasional 

koperasi menjadi tanggung jawab pengelola. 

2. Fungsi sebagai penasehat ini berlaku bagi para manajer untuk meminta 

penjabaran kebijakan operasional di organisasi. 

3. Pengurus sebagai pengawas yang dipercayai di organisasi. 

4. Pengurus sebagai penjaga koperasi dengan baik dan yang dilakukan pengurus 

adalah: 

a. Menyediakan manajer yang cakap dalam koperasi. 

b. Memilih manajer dan eksekutif dengan sangat efektif. 

c. Memberikan pengarahan kepada manajer supaya lebih profesional. 

d. Menetapkan anggota yang mampu membimbing dan mengarahkan. 

     Organisasi. 

5. Mengikuti perkembangan pasar, mengarahkan secara tepat berbagai jenis jasa 

arang atau jasa yang dihasilkan koperasi sesuai dengan dinamika pasar dan 

tingkat kelayakan dan profitabilitas usaha. Manajemen sebagai simbol, langkah 

langkah yang sistematis oleh pengurus, manajemen memperoleh dan 

menyajikan informasi koperasi secara cermat dalam mendukung kinerja usaha. 

6. Kesesuaian dengan prinsip bisnis yang digunakan Penilaian kesehatan koperasi  

dilakukan dengan pendekatan kualitatif dan kuantitatif minimal setahun sekali  

melalui rapat manajemen. Hasil penilaian kesehatan pengurus disampaikan 

kepada anggota secara terbuka melalui surat edaran atau papan pengumuman,  

selambat-lambatnya satu bulan dari setiap masa jabatan pengurus sebagai  
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tanggung jawab pengurus kepada seluruh anggota. Pengelola berhak             

mengkonfirmasikannya dengan anggota. Untuk mengefektifkan usaha dan 

berfungsinya fungsi pengendalian manajemen koperasi, manajemen melakukan 

pemeriksaan secara berkala minimal tiga bulan sekali atas semua transaksi yang 

terjadi. Hasil kegiatan ini menjadi masukan untuk perbaikan atau peninngkatan 

pelaksanaan kinerja usaha koperasi kepada pengurus koperasi, serta 

pengendalian terhadap kemungkinan penyimpangan dan kesalahan pembukuan. 

Pengurus juga melaporkan kinerja pelaksanaan kebijakan, program kerja, dan 

realisasi RAPBK (Rapat Anggaran Pendapatan dan Belanja) untuk tahun buku 

berjalan (1 Januari – 31 Desember). Kinerja kebijakan, program dan (RAPBK)  

meliputi: 

a. Organisasi dan kelembagaan. 

b. Pelayanan dan usaha koperasi. 

c. Neraca pelayanan koperasi anggota dan non anggota. 

d. Kinerja keuangan. 

3.6.3 Pengawas 

Berdasarkan Undang-undang Nomor 25 tahun 1992 tentang Perkoperasian,  

pengawas yakni Fungsi dan tugas wewenang pengawas koperasi: 

1. Melaksanakan pengawasan dalam kebijakan koperasi. 

2. Membuat laporan tertulis tentang hasil pengawasannya. 

3. Meneliti catatan yang ada pada koperasi. 

4. Mendapatkan segala keterangan yang diperlukan. 

5. Merahasiakan hasil pengawasannya terhadap pihak ketiga. 

6. Memeriksa keuangan dan berita acara. 

7. Memberikan saran dan pendapat tentang kehidupan koperasi. 

8. Memperoleh biaya dalam tugas pelaksana sesuai rapat anggota. 

9. Mempertanggungjawabkan hasil pemeriksaan kepada RAT. 

3.6.4 Manager 

Berdasarkan Undang-undang Nomor 25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian, 

Kewajiban manajer antara lain : 
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1. Melaksanakan kebijakan yang ditetapkan pengurus. 

2. Memimpin pelaksanaan kegiatan usaha. 

3. Membimbing dan mengarahkan tugas karyawan di bawah nya seefisien  

mungkin. 

4. Mengusulkan kepada pengurus tentang pemberhentian karyawan dalam 

tugasnya. 

5. Menyusun RAPBK (Rencana Kerja Dan Anggaran Pendapatan Dan Belanja 

Koperasi) anggota tahunan. 

6. Membuat laporan pertanggung jawaban akhir tahun. 

7. Melaksanakan dokumen-dokumen usaha atau organisasi koperasi. 

Fungsi utama Manajer : 

a. Melaksanakan tugas sehari hari sesuai bidangnya. 

b. Bertanggung jawab atas perusahaan atau koperasi. 

c. Mengembanglkan dan mengelola secara efisisen dan efektif. 

3.6.5 KEPALA BAGIAN  

Berdasarkan Undang-undang Nomor 25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian, Kepala 

Bagian adalah orang yang berwewenang untuk mengatur keadaan di lapangan 

untuk memastikan kelayakan calon debitur yang akan meminjam di Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK) Tugas Kepala Bagian adalah : 

a. Menilai kelayakan calon debitur 

b. Memilah-milah calon debitur yang akan mengkredit modal 

c. Mengatur Anggota PDL (Petugas di lapangan). 

  



 

 

 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan dari uraian dan pembahasan diatas, maka dapat ditarik kesimpulan 

Pada kondisi awal tahun 2019, sebagai distributor Koperasi Karyawan Dwi Karya 

(KDK) memiliki keleluasaan untuk mengelola dan menjual buah dengan optimal 

tanpa ada batasan wilayah penjualan, skala penjualan cukup besar dengan 

jangkauan wilayah penjualan buah meliputi Kota Bandar Lampung-Kota Metro.  

 

Namun pada tahun 2020, Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK) mengalami 

penurunan status menjadi sub-distributor, penurunan status sub-distributor tersebut 

menyebabkan penurunan pendapatan (decrease in income) pada penjualan buah. 

Skala operasi penjualan buah pada koperasi menjadi lebih kecil karena cakupan 

penjualan buah hanya di fokuskan pada wilayah-wilayah tertentu yang tidak 

terjangkau pendistribusianya oleh distributor 

 

Meskipun mengalamin penurunan pendapatan namun Koperasi Karyawan Dwi 

Karya (KDK) tetap melakukan upaya untuk mengurangi dampak akibat penurunan 

status sub-distributor dengan cara:  

1. Melakukan evaluasi 

Dalam menjalankan bisnis penjualan buah melakukan evaluasi sangatlah penting 

untuk menyelesaikan permasalahan khusus nya kerugian penjualan pada Koperasi 

Karyawan Dwi Karya (KDK), dari hasil evaluasi tersebut akan didapat dua hasil, 

yaitu hasil positif dan negatif. Hasil positif dari evaluasi kerja akan dipertahankan 

dan di-upgrade untuk mendapatkan hasil yang lebih baik lagi kedepannya, 

sedangkan hasil negatif dari evaluasi kerja akan dibahas untuk kemudian diperbaiki.  
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2. Memperbaiki sistem bisnis 

Salah satu penyebab penurunan pendapat penjualan buah adalah kurang tepatnya 

sistem bisnis yang dijalankan pada Koperasi Karyawan Dwi Karya (KDK). Sistem 

bisnis ini berkaitan dengan sumber daya manusia yang ada di dalam koperasi, 

ketidaksiapan sdm yang dimiliki koperasi dalam menghadapi penurunan status sub-

distributor menyebabkan kinerja karyawan menjadi tidak optimal. 

3. Melakukan perubahan 

Untuk mengembalikan pendapatan penjualan buah seperti semula tidaklah mudah, 

penurunan status sub-distributor mengaharuskan koperasi untuk melakukan 

perubahan pada sistem bisnis, sasaran lokasi usaha yang tidak terjangkau, dan 

strategi pemasaran, yang tentunya akan berpengaruh pada aset yang dimiliki 

menjadi aset yang produktif. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan pembahasan tentang dampak penurunan status sub-distributor yang 

mempengaruhi pendapatan penjualan buah pada Koperasi Karyawan Dwi Karya 

(KDK), penulis memberikan saran dengan cara membuka dan menambah cabang 

toko pada wilayah-wilayah yang sulit terjangkau pendistribusiannya di Kabupaten 

Lampung Tengah serta memperbaiki sistem bisnisnya. Upaya tersebut tentunya 

sangat efektif karena dengan adanya cabang baru pada wilayah yang sulit 

terjangkau sangat mempermudah konsumen dalam memenuhi kebutuhan buah. 

Meskipun permintaan buah cukup tinggi pada wilayah yang sulit terjangkau namun 

dengan cara membuka cabang baru dapat menunjukan bahwa koperasi siap untuk 

memenuhi kebutuhan permintaan buah tersebut. Meskipun skala operasi penjualan 

menjadi lebih kecil dikarenakan penurunan status sub-distributor, namun 

bertambah nya cabang baru di harapkan dapat menambah pendapatan sehingga bisa 

mencapai target yang telah ditentukan. 
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