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MOTTO

Hendaklah kamu berkata benar, karena berkata benar itu membawa kepada
kebaikan, dan kebaikan itu membawa ke Syurga. Demikianlah bila seseorang
membiasakan berkata benar, akhirnya orang itu dicatat di sisi Allah sebagai orang
vang selalu benar.

Dan jauhilah berkata dusta, karena dusata itu membawa kita kepada kejahatan, dan
kejahatan itu membawa ke neraka. Demikianlah bila mana seseorang membiasakan
berdusta, dan janganlah selalu cenderung berdusta akhirnya ia dicatat di sisi Allah

sebagai seorang vang sangat pendusta.

(H.R. Bukhary-Muslim)

Katakanlah yang sebenarnya (haq) walaupun pahit sekalipun.

(H.R. Ibnu Hibban)
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ABSTRAKSI

Pada dasarnya setiap perusahaan didirikan dengan tujuan untuk memperoleh
laba seoptimal mungkin dan unmtuk dapat menjual produknya sebanyak mungkin.
Dalam rangka pencapaian tujuan tersebut, perusahaanakan dituntut untuk selalau
berusaha melaksanakan pemasaran atas produknya secara meluas.

Dalam upaya pencapaian tujuan vaitu terjualnya produk, maka ada proses
yang sangat penting untuk diperhatikan yaitu saluran distribusi. Saluran distribusi
merupakan upaya melancarkan arus perpindahan barang dari produsen ke konsumen,
sehingga dengan demikian usaha untuk mencapai tujuan lebih optimal. Adapun
dalam memilih saluran distribusi perusahaan harus memperhatikan ima faktor vang
mempengaruhi saluran distribusi yaitu pasar, barang, perusahaa, perantara, dan
pesaing.

Kelima faktor diatas sedikit banvak akan berpengaruh terhadap tingkat
penjualan yang telah di targetkan perusahaan sehingga selanjutnya akan berpengaruh
terhadap peroiehan laba perusahaan.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Pada dasarnya setiap perusahaan didirikan dengan tujuan untuk
memperoleh laba seoptimal mungkin dan untuk dapat menjual produknya
sebanyak mungkin. Dalam rangka pencapaian tujuan tersebut, perusahaan akan
berusaha melaksanakan pemasaran atas produknya dan mengadakan pemerataan
atas produk tersebut.

Pemasaran hasil produksi perusahaan merupakan ujung tombak dari
kegiatan perusahaan, dimana banyak perusahaan sejenis yang menghasilkan
produk yang sama dan menggunakan keanekaragaman saluran distribusinya.
Setiap perusahaan senantiasa dihadapkan pada persaingan yang semakin tajam,
dimana setiap perusahaan ingin menguasai pasar seluas-luasnya.

Saluran distribusi merupakan salah satu aspek dari pemasaran, dan
seperti diketahui tujuan dari perusahaan baik secara langsung maupun tidak
langsung adalah untuk melancarkan arus perpindahan barang dari produsen ke
konsumen sehingga tercipta suatu permintaan yang diinginkan oleh konsumen
dengan baik. Untuk mencapai tujuan tersebut maka salah satu usaha yang
dilakukan adalah menambah saluran distribusi yang ada sehingga dengan
demikian diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan dan dengan

meningkatnya volume penjualan akan mempengaruhi peningkatan keuntungan.
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Dengan adanya peranan saluran distribusi yang baik diharapkan dapat
mengurangi kontak vyang terjadi antara produsen dengan konsumen dan
diharapkan pula penyampaian penyaluran barang dari tangan produsen ke
konsumen berjalan dengan lancar sehingga pemasaran hasil produksi dari
perusahaan dapat ditingkatkan dan dapat diketahur bahwa perusahaan bukan
semata-mata untuk memproduksi saja, akan tetapi bagaimana cara penvaluran
hasil produksinya ke pasar, akan tetapi vang perlu diperhatikan dalam pemilihan
saluran vaitu faktor-faktor yang mempengaruhinva vaitu @ pasar. barang,
perusahaan, perantara dan pesaing. Dengan memperhatikan faktor-faktor
tersebut diharapkan saluran distribusi vang ada dapat berjalan optimal sesuai
dengan tujuan perusahaan.

Berdasarkan hal tersebut diatas, maka penulis melakukan penelitian
dengan mengambil judul “ANALISA FAKTOR-FAKTOR  SALURAN
DISTRIBUSI YANG  BERPENGARUH  TERHADAP  VOLUME
PENJUALAN PADA PERUSAHAAN ABON I[KAN “PRANSPUL™ DI

SEPULU BANGKALAN - MADURA™.

1.2. Rumusan Masalah

Dalam usaha pencapaian tujuan. pasti tidak luput dart hambatan-
hambatan, demikian pula pada perusahaan Abon lkan Pranspul di Sepulu
Bangkalan. Dalam usaha pencapaian tujuan, ternvata masth dihadapkan pada

rintangan-rintangan vang harus diatasi. Masalah baru akan selalu muncul secara
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terus-menerus di dalam perusahaan. Untuk 1tu diperlukan suatu metode yang
tepat untuk memecahkan masalah tersebut.
Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :
1. Bagaimana pengaruh faktor-faktor saluran distribusi terhadap volume
penjualan pada perusahaan abon ikan “Pranspul”™ Bangkalan.
2. Manakah faktor-faktor saluran distribusi yang paling berpengaruh terhadap

volume penjualan pada perusahaan abon ikan “Pranspul”” Bangkalan.

1.3. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahut hubungan antara faktor-faktor saluran distribusi dengan
volume penjualan
2. Untuk mengetahui pengaruh faktor-faktor saluran distribusi terhadap

volume penjualan pada Perusahaan Abon Ikan “Pranspul” Bangkalan.

1.4. Manfaat Penelitian
Mantaat penelitian dari penulisan skripsi ini adalah :
1.4.1. Bagi Penulis
- Untuk membandingkan antara teori yang didapat di bangku kuliah
dengan praktek yang terjadi di lapangan atau perusahaan.

- Untuk menambah pengetahuan penulis mengenai saluran distribusi.



1.4.2. Bagi Perusahaan

- Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai informasi
dalam rangka mengatasi masalah yang dihadapi oleh perusahaan.

- Hasil penelitian ini diharapkan menjadi dasar bagi perusahaan didalam
mengambil keputusan, baik keputusan saat in1 maupun keputusan vang
akan datang.

1.4.3. Bagi Universitas

Dapat menambah perbendaharaan perpustakaan schingga dapat

digunakan sebagai tambahan pengetahuan dan diharapkan dapat

bermanfaat bagi mahasiswa yang memerlukannya.



