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RINGKASAN

YULI SHINTA DEWI P. LUBIS, PERANAN SALURAN DISTRIBUSI DALAM
MENINGKATKAN ~ VOLUME  PENJUALAN PADA PT. ASTRA
INTERNATIONAL, Tbk. TSO CABANG SISINGAMANGARAJA MEDAN.

(Drs. H. Miftahuddin, MBA selaku Pembimbing 1, dan Dra. Isnaniah Laili KS selaku
Pembimbing II).

PT. ASTRA INTERNATIONAL, Tbk. TSO CABANG
SISINGAMANGARAJA MEDAN sebuah perusahaan yang bergerak dalam
penjualan kendaraan roda empat merk Toyota. Jenis produk yang dijual antara lain
kelas sedan, kelas kijang mini bus, kelas kijang pick up, kendaraan niaga (truk), kelas
land cruiser.

Masalah yang dihadapi : kenaikan volume penjualan perusahaan masih relatif
kecil dalam lima tahun terakhir karena saluran distribusi yang digunakan belum
efektif.

Hipotesis yaitu : dengan apabila saluran distribusi yang efektif volume
penjualan akan meningkat seperti yang ada pada data dalam lima tahun terkahir.
Metode penelitian : penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan. Metode analisis
yaitu : metode deskriptip dan metode deduktif.

Adapun kesimpulan penulisan antara lain :

1. Bank BNl Cabang Medan merupakan salah satu perusahaan yang berger tk di
bidang jasa perbankan yang kegiatannya menerima tabungan, deposito berjs 1gka,

menyalurkan kredit dan lainnya.
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Untuk mengaﬁalisis suatu laporan keuangan yang disusun oleh perusahaan : angat
dibutuhkan analisis ratio yang bertujuan bernilai bagaimana hubungan antara
kedua atau lebih variabel penentu yang terdapat pada laporan keuangan.

Dari analisis dan evaluasi terhadap rasio likuidasi Bank BNI Cabang Medan.
Bank BNl Cabang Medan ditinjau dari rasio leverage, yaitu kemampuan
permodalan untuk membiayai kegiatan operasional dapat terpenuhi

Dari rasio profitabilitas dilihat bahwa Bank BNI Cabang Medan mengalami
kenatkan daya laba dari tahun 1997 ke 1998 sedangkan dart 1998 ke 2000
mengalami penurunan daya laba.

Ditinjau dari analisis pertumbuhan terlithat bahwa Bank BNI Cabang Medan
mengalami laju pertumbuhan untuk tahun 1997-1997 yaitu pertumbuhan total
aktiva sebesar 28,56% pertumbuhan total deposito sebesar 35,41% pertumbuhan
dari kredit yang diberikan sebesar 44,78 sedangkan untuk laba bersih mengalami
penurunan sebesar —11,4%.

Adapun saran penulis dari hasil penelitian ini yaitu :

. Untuk n embantu perusahaan dalam menanggulangi permasalahan yang dihadapi

maka berikut disarankan beberapa hal sebagai berikut :

Ditinjau dari investing policy ratio yang sebesar 3,12% pada tahun 1997
memperlihatkan perusahaan dalam keadaan kurang likuid. Untuk hal ini
disarankan agar perusahaan membuat alokasi dana, seperti alokasi dana untuk
surat berharga diperkecil yang memungkinkan perusahaan beroperasi dengan

lancar tanpa mengabaikan tingkat laba yang diperoleh.
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KATA PENGANTAR

Assalamu’alaikum Wr, Wh.

Dengan mengucapkan puji syukur kehadirat Allah SWT, yang senantiasa

memberikan berkat, nikmat dan karunia-Nya sehingga penulis dapat menyelesaikan

skripsi ini sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Ekonomi

Jurusan Manajemen pada Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area, Medan.

Dalam penulisan skripsi ini penulis telah banyak menerima bantuan dari

berbagai pihak, dan pada kesempatan ini penulis mengucapkan terima kasih kepada ;

I

Bapak Drs. H. Syariandy, Msi, selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas
Medan Area.

Bapak Drs. H. Jhon Hardy, Msi, selaku Ketua Jurusan Manajemen Fakultas
Ekonomi Universitas Medan Area.

Bapak Drs. H. Mitahuddin, MBA, selaku pembimbing 1 penulis yang telah
banyak meluangkan waktunya dalam penyelesaian skripsi ini.

Tbu Dra. Isnaniah Laili KS, selaku pembimbing 1l penulis yang turut
mengorbankan waktu dan tenaga untuk menuntun penulis dari kesempimaan
skripsi ini.

Seluruh staf Pengajar dan Fungsionaris Akademis Fakultas Ekonomi
Universitas Medan Areca yang telah memberikan pendidikan dan bantuan

kepada penulis.
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6. Bapak Pinipinan PT. ASTRA INTERNATIONAL , Tbk. TSO C bang
Sisingamangaraja Medan, beserta Staf dan seluruh karyawan yang telah
membantu memberikan memberikan data-data dan keterangan yang diperlukan
dalam penulisan skripsi ini.

7. ITbunda dan Ayahanda, yang tercinta, yang telah berkorban baik itu moril
ataupun materil hingga penulis dapat menyelesaikan perkuliahan ini.

8. Kepada Saudara Agus Salim Ramadhan Siregar, SE. dan Saudara Muhammad
Sulistio, serta adik-adik ku Choky, Jefry, dan Melisa yang selalu memberi
perhatian, bimbingan dan dorongan kepada penulis selama ini.

9. Kepada rekan-rekan yang telah membantu dan mendorong semangat penulis
hingga selesainya skripsi ini.

Penulis menyadari bahwa skripsi ini masih ada kekurangan, oleh karena itu

penulis menerima kritik dan saran yang membangun guna penyempurnaannya.
Medan, 2004

Penulis,

YULI SHINTA DEWI P. LUBIS
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A.

BAB 1

PENDAHULUAN

Alasan Pemilihan Judui

Kemajuan ilmu pengetahuan dan tekhnologi telah melahirkan era baru
dalam dunia bisnis. Yaitu semakin banyak dan beraneka ragam produk yang
dapat ditawarkan produsen kepada konsumen dan kesadaran konsumen yang
semakin tinggi akan kualitas hidup serta lingkungan yang semakin baik.
Disamping itu telah pula melahirkan dunia yang semakin menjadi satu, sehingga
dunia bisnis tidak lagi mengenal batas-batas wilayah suatu negara.

Dilain pihak beberapa tahun terakhir ini setiap negara berusaha membangun
ekonominya dengan maksud untuk memakmurkan rakyatnya, sehingga sudah
banyak negara yang berhasil meningkatkan kemampuan ekonomi raky: tnya.
Disamping itu dalam perdagangan internasional timbul pula kecenderungan baru
yang langsung maupun yang tidak langsung akan mempengaruhi dunia bisnis.
Yaitu kebijaksanaan menghambat perdagangan bebas, yang ditandai dengan
munculnya blok-blok perdagangan regional, pengenaan tarif, kuota dan lain-lan.
Semua kondisi diatas telah menyebabkan persaingan meningkat tajam dan masa
depan bisnis semakin suram atau tidak menentu.

Pada pihak lain setiap pengusaha menginginkan agar keuntungan

perusahaannya selalu meningkat dari tahun ke tahun. Untuk mencapai maksud
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tersebut, maka perusahaan harus selalu berusaha agar volume penjualannya
senantiasa meningkat dan biaya sedapat mungkin diperkecil.

Strategi saluran pemasaran yang diterapkan perusahaan besar pengaruhnya
dalam peningkatan volume penjualan, sebab saluran pemasaran akan
mempengarubi kemampuan perusahaan dalam menyediakan produk pada jumlah
dan waktu yang tepat. Disamping itu akan dipengaruhi pula biaya yang harus
dikorbankan yang tentunya akan mempengaruhi harga jual. Jika perusahaan
menggunakan saluran distribusi pendek (langsung), tentunya jangkauan pasar
semakin sempit, tetapi di lain pithak biaya dapat diperkecil. Sebaliknya jika
diguna :an beberapa perantara, maka jangkauan pasar akan semakin luas tetapi
biaya ‘‘ang dikorbankan kemungkinan akan semakin besar. Namun demikian
bukan berarti penggunaan perantara langsung akan menghemat biaya atau
penggunaan perantara akan menambah biaya. Demikian pula dengan pengunaan
distribusi langsung bukan berarti jangkauan semakin sempit atau menggunakan
perantara akan menyebabkan jangkavan pasar semakin luas secara proporsional.
Sebab semuanya tni akan tergantung pada ciri-ciri produk yang dipasarkan,
kemampuan perusahaan dan perantara, ciri-ciri persaingan dan lain-lain.

Atas dasar uraian-uraian tersebut diatas, penulis merasa tertarik untuk
membuat saluran distribust sebagai topik pembahasan skripsi ini. Dimana judul
yang diajukan adalah : “Peranan Distribusi Untuk Memngkatkan Volume

Penjualan™. Sebagai objek penelitian adalah PT. Astra International, Tbk. TSO
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