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ABSTRAK

(A) NOVITA ERYA YUDHIATANTIL 02410039 &

(BB) Distribution Cost Influence to Mcubeul Selling Result, Production
PT. Classic Furniture.

(C) xii+ 64 pages, 3 table, 5 picture, 2006

(D) Key Word : Distribution influence, Selling result.

(E) Reason And Research Purpose : To know how much distribution
cost influence to meubeul selling result and to know what distribution
system use in PT. Classic Furniture.

Research method : Collecting date method by library and field
research, analysis method by correlation coefficient and simple
regression.

Research result : Correlation cocfficient r = 0,99 (r = close by 1) it’s
very strong relation, promotion cost raise follow by selling result cost.
Conclusion and suggestion : Classic Furniture company have raise
other activity beside distribution that influence to selling resuit.

(F) Literature : 11 (1991-2000)

(G) Counselor 1
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Saat ini seperti yang relah diketahui secara umum bahwa semua perusahaan
yang bergerak dibidang industri, jasa dan perdagangan bertujuan untuk
mencari atau mendapatkan laba yang sebesar — sebesarnya. Seiring dengan laju
pertumbuhan perdagangan tersebut maka semakin banyaknya perusahaan yang
sejenis atau bergerak pada bidang vang 53;1121 membuai persaingan yang serius
diantara mereka. Besarnya persaingan diantara kalangan perusahaan dalam
industri perdagangan menyebabkan sernakin banvaknya peisaingan yang
didasarkan pada persaingan produk, strategi penctapan harga, promosi maupun
dalam hal pendistribusian produk untuk sampai ke konsumen dan faktor —

faktor lainnya yang dapat mempengaruhi fercapainya tujuan perusahaan.
Persaingan yang terjadi antara perusahaan memaksa tiap perusahaan
untuk melakukan berbagai usaha agar dapat menjaring konsumen sebanyak --
banyaknya. Disdmping dengan pemasaran yang gencar, usaha lain yang tidak
kalah pentingnya dan perlu dilakukan tiap perusahaan adalah merancang
saluran distribusi pemasarannya sedemikian rupa. Semakin banyaknya
konsumen yang harus dilayani dipasar telah menimbulkan adanya keterbatasan

produsen menjarigkan semua konsumennya, sehingga mengakibatkan produsen
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memerlukan saluran  distribusi  untuk  memasarkan  produknya.
Disﬁibusi produk tidak hanya sebagai tindakan untuk menjual suatu produk,
namun lebih luas lagi yaitu bagaimana suatu produk yang dibasilkan dapat laku
terjual sebanyak - banyaknya dipasaran.

Salah satu konsep metode yang dipakai pengembangan bauran
pemasaran  adalah  distribusi  yang  meningkatkan penjualan,  distribusi
merupakan kegiatan penyampaian produk dari tempat produsen ketempat
konsumen pada walctu dan tempat yang iepat, oleh karena itu kebijaksanaan
distribusi merupakan salah satu kebijaihkszmaan terpadu, yang mencakup
penentuan saluran distribusi fisik.

Keputusan nengenai saluran distribusi yang tepat merupzkan salah satu
keputusan yang paling sulit yang dihadapi oleh setiap perusahaan. Kepulusan
saluran disribusi yang dipilih oleh perusahaan dapat memepengaruhi seluruh
keputusan pemasaren.

Kesalahan dalam memilih atau menentukan saluran distribusi dapat
mengakibatkan penyaluran barang dan jasa akan menjadi lambat dan
kemungkinan terhenti sama sekali. Akibat lain yang akan dialami jika suatu
perusahaan salah dalem menentukan menentukan atau memilih saluran
distribusi adalah pemboresan dalam biaya dan penyampaian hasil produk ke
tangan konsumen tidak merata sehingga akan mengakibatkan kegagalan pada

barang tersebut, Berdasarkan uraian diatas maka terlihat sedikit gambaran




mengenai betapa pentingnya saluran distribusi bagi suatu perusahaan yang
akan memasarkan hasil produknya kepada masyarakat umum. Disinilah bagian
pemasaran menjalan<an peranannya untuk menemukan cara yang paling tepat
dengan mengamati pasar. Perusahaan yang paling siaplah yang akan bertahan
atau bahkan memenangkan persaingan.

Suatu sistem distribusi yang dioperasikan dengan tepal merupakan
keuntungan dalam persaingan bagi setiap perusahaan yang menjadi bagian dari
sistem distribusi tersebut. Demikian pula halnya dengan PT. Classic Furniture
sebagai produsep produk mebel, perlu &mf:mpzertimbangkan sistem saluran
distribusi dalam memasarkan produknya kepada konsumen. Dalam tingkat
persainpan yang tinggi seperti sekarang ini, pemilihan serta pengelolaan
saluran distribusi secara tepat akan membantu PT. Classic Furniture dalam
menghadapi para pesaingnya.

Berdasarkan hal —hal tersebut diatas, maka perlu dianalisis “Pengaruh
Biaya Distribusi Terhadap Hasil Penjualan Mebel, Produksi PT. Classic

Furniture™.




B. Perumusan Masalah

Rumusan pokok permasalahnya sebagai berikut :

(S

Apakah ada hubungan yang erat antara biaya saluran distribusi dengan
hasil penjualan mebel, produksi PT. Classic Furniture?
Apakah ada pengaruh biaya saluran distribusi terhadap hasil penjualan

mebel, produksi PT. Classic Furniture?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.

Tujuan Penelitian

Tujuan penclitian ini adalah :

a. Untuk mengetahui keeratan hubungan antara biaya saluran distribusi
dengan hasil penjualan mebel, produksi PE-Classie Farnitore,

b. Untuk mengetahui pengaruh biaya saluran distribusi terhadap hasil
penjualan mebel, produksi PT.Classic Furniture.

Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah :

Hasil penelitiar ini diharapkan dapat dijadikan masukan dan bahan

informasi bagi perusahaan dalam menjaiankan kegiatan pemasaran pada

umumnya, khususnya tentang distribusi yang berpengaruli dengan hasil

penjualan.
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