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ABSTRAKSI

(A} irfan Kurniawan : 00410010

(B) Judul skripsi : Pengaruh Saluran Distribusi Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Minuman Multivitamin Prokasa Pada PT. Mergana
Satwika Isthi

(C) x+ 6% halaman, 6 tabel, 4 gambar, 2005

(D) Kata kunci : Saluran distribusi, volume penjualan.

(E} Tujuan Penelitian : Ingin mengetahui penerapan saluran distribusi
yang dilaksanakan terhadap volume penjualan Di PT. Mergana Satwika
Isthi,

Metode Penelitian: Dalam pengumpulan data penulis menggunakan
metode penelitian riset lapangan dan kepusiakaan, seria
menggunakan analisa korelasi.

Hasil Penelitian : Penerapan saluran distribusi yang dilaksanakan,
adanya kenaikan pada volume penjualan Di PT. Mergana Satwika
Isthi.

Kesimpulan : Berdasarkan analisis korelasi dengan hasil 0,99 vang
berarti mendekati 1, ini beraili saluran distribusi yang diterapkan
perusahaan mempunyai hubungan yang kuat positif terhadap hasil
penjualan perusahaan dan saluran distribusi yang diterapkan oleh
CV.Wahana Misteri Multimedia memberikan kontribusi yang sangat
besar terhadap hasil penjualan, yaitu sebesar 98% sisanya sebesar
2% adalah merupakan dari iklan, pameran dan majalah return.

(F) Daftar acuan : 10 (19394 — 2003)
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PENDAMULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat sekarang ini setiap
perusahaan dituntut untuk meningkatkaﬁ kinerjanya sehingga mampu
bersaing dengan perusahaan lainnya. Melalui pemanfaatan sumber daya
yang terbatas yang dimiliki untuk mencapai hasil yang semaksimal
mungkin.

Dewasa ini produk minuman mulki Vitamin banyak berkembang di
Indonesia sehingga kebufuhan akan min:uman multi vitamin ini menjadi
kebutuhan bagi masyarakal dalam menjaga stamina tubuh. Produk
minuman muki vitamin yang dipasarkan ds Indonesia bukan hanya dari
dalam Indonesia saja tetapi banyak produk minuman multi vitarmin dari
luar negeri yang banyak beredar di En(idnesia, ini semakin menambah
persaingan produk minuman multi vitamin Prokasa.

Persaingan yang terjadi aniara merek—mereek minuman multi vitamin
memaksa tiap produsen untuk meiakukén berbagai usaha agar dapat
menjaring  pelanggan sebanyak»barlyékny'a. Disamping dengan
pemasaran yang gericar, usaha lain yaﬁg tidak kalah pentingnya dan

perlu dilakukan tiap produsen ialah merancang bauran pemasarannya




sedemikian rupa agar orang tertarik pada produk tersebut sehingga laku
di pasaran. Oleh karcna itu tiap produk minuman multi vitamin dipaksa
memiliki kelebihan sehingga menimbulkan persepsi tertentu pada
pelanggan.

Dalam membuat perencanaan pemasaran, seringkali hanya
beranggapan bahwa pemasaran hanyalah penjualan saja. Padahal
situasi persaingan terus bergeser dan dengan demikian pengertian dan
peranan pemasaran uga harus berubah mengikuti situasi persaingan
yang ada. Perubahan pengertian dan peranan pemasaran sangat penting
mengikuti perubahan jaman.

Situasi persaingan dapat berubah dengan cepat, dimana tidak
hanya dibutuhkan sirategi-sirategi yang dapat menghadapi persaingan
sekarang, tetapi juga mengantisipasi persaingan dimasa yang akan
datang. Disinilah bagian pemasaran menjalankan peranannya untuk
menemukan cara yang paling tepat dengan mengamati pasar produk
minuman muiti vitamin. Perusahaan yang paling siaplah yang akan
bertahan atau bahkan memenangkan persaingan.

B:g[gkgtsarkan hal-hal tersebut diatas, maka penulis tertarix untuk
mengadakan peneliian pada PT. Mergana Satwika Isthi, khususnya
masalah distribusi produk minuman multi vitamin Prokasa.

Demikianlah latar belakang permasalahan dalam penulisan

skripsi yang berjudul : “Pengaruh Saluran Distribusi Dalam Meningkatkan




Volume Penjualan Minuman Multi Vitamin Prokasa Pada PT. Margana

Satwika Isthi”.

B. Pembatasan Dan Perumusan Masalah
Karena luasnya permasalahan vang diteliti maka penulis membatasi
masalah pada distribusi minuman mufti  vitamin  Prokasa dalam
meningkatkan volume penjualan pada PT. Mergana Saiwika Isthi.
Sehingga penulis dapat merumuskan pokok masalahnya sebagai berikut:
1. Bagaimana penerapan saluran distribusi yang dilakukan perusahaan?
2. Bagaimanakah pengaruh saluran  distribusi  tersebut  dalam

meningkatkan volume penjualan pada PT. Mergana Satwika Isthi?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Perelitian
Tujuan dari penelian ini diharapkan dapat;
a. Untuk mengetahui distribusi yang diterapkan PT. Mergana Satwika
Isthi.
0. Untuk mengeiahui pengaruh jumiah penyalur terhadap volume
penjualan PT. Mergana Satwika |sihi.

2. Manfaat penelitian

a. Bagi penulis untuk meraih gelar sarjana strata 1 dengan mencoba

membuat karya ifmiah sebagai salah satu persyaratan dalam




menyelesaikan program siudi strata satu (S1) pada Fakultas
Ekonomi jurusan Manzjemen konsentrasi Manajemen Pamasaran
Universitas Darma Persada.

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
pertimbangan bagi perusahaan dalam membuat keputusan tentang
bauran pemasaran, khususnva .distribusi guna meningkatkan
volume penjualan.

c. Hasil penelitiar ini merupakan masukan atau bahan perbandingan
bagi penelitian lain yang melakukan penelitian mengenai bauran
pemasaran, ataupun penelitian yang lebih luas.

d. Sebagai tambahan refierensi dan pengetahuan bagi segenap civitas

akademika Universitas Darma Persada Jakaria.

D. Metode Penelitian
Metode penelitian merupakan tahap-tahap peneliiian yang harus
diterapkarn lebih dulu sebelum melakukan pemecahan masalah. Pada bab
ini akan dijelaskan metodelogi yang digunakan penulis dalam penyusunan
skripsi.
1. Jenis Penelitian
a. Data primer
Diperoleh penulis dengan melskukan wawancara dengan manajer

pemasaran pada PT. Mergana Satwika Isthi. Juga dilakukan




penelitian  secara langsung pada obyek penelitian  untuk
mendapatkan informasi tambahan yang berguna.
b. Data sekunder
Diperoleh dari lapcran manaemen secara keseluruhan serta
rencana dan program Kerja perusahaan. Disamping itu juga
dilakukan studi pustaka dengan mempelajari buku-buku dan
literatur yang ada kaitannya dengan masalah yang diteliti.
2. Metode Peroienan Data
a. Penelitian Perpustakaan (library Research)
Metode yang penulis pakat untuk mengumpulkan data yang
sifatnya teoritis dengan membaca buku-buku atau literature yang
ada hubungannya dengan judul skipsi.
b. Penelitiain lapangan (Fisld Resaarch)
Penulis teriun langsung keperusahaan guna mencari data serta
keterangan-keterangan yang ada hubungannya dengan judul
skripsi ini relalui cara :
1) Wawancara
Penulis mengadakan Tanya jawab langsung kepada pihak yang
berwenang pada perusahaan.
2) Observasi
Penulis mengumpulkan data dengan melihat langsung objek

penelitian yang dituju, terutama mengenai aktivitas perusahaan.




3. Metode Analisa Data
Daiarn hal ini metode analisis yvang digunakan penulis adalah
metode analisis korelasi, dimana penulis mencari hubungan antara
distribusi yang dilakukan dengan volume penjualan PT. Mergana
Satwika Isthi, adapun rumus korelasi adaiah sebagai berikut:

naxy —((Zx - 3y )
\ IxX - (%) A nzy’ - (Zy)?

I =

dimana:

r = koefisien korelasi

x = jumlah penyalur

y = volume penjualan

n = banyaknya tahun yang diteliti

batas-batas kozfesien korelasi adalah ~1<r < 1

ariinya : jika r = 1, terdapat hubungan yang positif antara x dan y.
jika r = J, tidak terdapat hubungan antara x dan v.
jika r= -1, terdapat hubungan yang negatif antara x dan y.

selanjutnya ditentukan koefesian penentu, dengan rumus

Kp = r*x 100 %

artinya seberapa besar kontribusi x dapat mempengaruhi y




E. Sistematika Penulizan

BAB |

BAB I

BAB iii

BAB IV

Sistematika dalam penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut :

PENDAHULUAN

Berisi tenlang latar belakang masalah, pokok permasalahan,
pembatasait dan perumusan masalah serta sistematika
penulisan dari skripsi ini.

LANDASAN TEORI

Berisi tentang teori-teori pengertian pemasaran, konsep
pemasaran, pengertian marketing mix dan aspek-aspeknya,
pengertian strategi disivibusi, pengertian saluran distribusi,
Jenis-jenis saluran distribusi, faktor-faktor yang mempengaruhi
pemilihan saluran distribusi dan pengerfian penjualan yang
diambil dari berbagai buku dan literatur yang berhubungan
dengan skripsi ini sebagai  acuan dalam analisa dan
pembahasan.

TINJAUAN UMURM PERUSAHAAN

Serisi tentang gambaran umum perusahaan, yaitu sejarah dan
perkembangan PT. Mergana Satwika Isthi, manajemen serta
struktur organisasi.

ANALISA DAN PEMBAHASAN

Berisi tentang pembahasan luas wilayah pemasaran, bauran

pemasaran pada F7. Mergana Satwika Isthi, distribusi yang




BABV

diterapkan perusahaan, analisa penerapan distribusi terhadap
volume penjualan minuman muiti vilamin Prokasa pada PT.
Mergana Satwika Isthi.

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan bab penutup yang mana dalam bab ini
penulis mengemukakan kesimpulan dari pembahasan bab-bab
sebelumnya.,

Saran-saran vang dapal menjadi bahan masukan bagi

perusahaan dan juga pembaca skripsi ini.




