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RINGKASAN 

AMIR HAMZAH LUOIS, .. PENGAROJI SALlJRAN DJSTRTRUST TERHADAP 
PERLUASAN PASAR PAOA PT. INTI KIMIATAMA PERKASA KIM STAH 
TANJUNG MORA WA" Dihuwah Bimbi11gu11 (Or:i. Pulnr Murhu11, M:-ii, sdmgni 
Pembimbing I, Hery Syahrial, SE,Msi, s�bagai Pembimbing ll). 

Penyaluran produk merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh 

perusahaan. Perusahaan yang ingin berkembang harus dapat menciptakan permintaan 

atas barang atau jasa yang dihasilkan. PT. Inti Kimiatama Perkasa Kim Star Tanjung 

Morawa merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang produk anti 

nyamuk merek baygon. 

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis melakukan penelitian untuk 

memperoleh data dan informasi yang ada kaitannya dengan judul skripsi yang penulis 

ajukan. Data tesebut penulis dapatkan melalui data perusahaan, data perpustakaan dan 

literatur-literatur. Teknik pengambilan data penulis lak.ukan melalui wawancara 

(interview) dan studi dokumen. 

Berdasarkan basil penelitian pada PT. Inti Kimiatama Perlrnsa Star Tanjung 

Morawa maka dapat disimpulkan bahwa dari basil perhitungan data dan analisis 

hipotesis menyatakan bahwa pengaruh saluran distribusi terhadap perluasan pasar 

diperoleh basil r hitung sebesar 0,737 lebih besar dari r tabel yaitu 0,254. Dengan 

melakukan uji t basil yang didapat sebesar 7 ,83 yang juga lebih besar dari t tabel serta 

uji determinan basil yang didapat sebesar 54,3 %. Hasil analisis yang penulis lakukan 

maka dapat disimpulkan bahwa hipotesa dapat diterima yaitu faktor saluran distribusi 

ol�h fuktor-fitktor lninnyn. PT. lnli K imi1111111111 P1�rkm111 Kim Slur T111\j11nt! Momwn 

selalu mengevaluasi dan memperbaiki saluran <listribusi yang dipakai. Tujuan 

dilaksanakannya perbaikan dan peningkatan saluran distribusi yaitu agar dapat 

memperluas pasar sehingga pangsa pasar dapat dikuasai. Produk. Baygon telah 

menguasai pasar. baik produk yang ber_bentuk cairan, batangan maupun Lotion dan 

volume penjualan setiap tahun meningkat 
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A. Latar Belakang 

BABI 

PENDAHULUAN 

Suatu pemsahaan yang memproduksi barang tidak akan berjalan lancar 

tanpa adanya modal yang cukup, begitu juga dengan barang-barang yang 

diproduksi tidak akan ada gunanya bagi perusahaan ataupun bagi konsumen jika 

pemasarannya tidak dilakukan dengan cara yang lebih baik. Telah kita ketahui 

bersama bahwa saluran distribusi berpengaruh langsung untuk memperluas 

perluasan pasar produk yang dihasilkan sehingga dapat meningkatkan laba 

perusahaan, oleh sebab itu, perusahaan atau produsen yang melalui seorang 

manajer pemasaran harus memiliki pemikiran yang jauh kedepan dengan melihat 

peluang - peluang yang ada untuk memasarkan produknya, sehingga manajemen 

pemasaran dituntut untuk mencurahk:an sebahagian besar waktunya untuk 

melakukan pemilihan dan pengembangan saluran distribusi terhadap produk yang 

dihasilkan perusahaan. 

Mengingat pentingnya peranan dari saluran distribusi ini, maka setiap 

perusahaan harus berhati-hati dan kreatif dalam menentukan atau memilih saluran 

distribusi yang akan digunakan. Dengan demikian konsep mengenai saluran 

distribusi harus bervariasi dengan keputusan perusahaan. Kegiatan yang 

dilakukan dalam saluran pem� adalah untuk memperlancar arus barang, 

tanpa harus mengabaikan pemilihan saluran distribusi yang akan digunakan. 

I 
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Untuk itu perusahaan harus mampu mengamati peluang - peluang dan masalah 

yang mungkin terjadi, baik dari lingkungan intern maupun lingkungan ekstern 

perusahaan. Salah satu masalah yang harus diperhatikan perusahaan dalam rangka 

memperlancar arus barang dan jasa serta memasarkan hasil produknya dari 

produsen ke konsumen adalah saluran distribusi yang efektif, sebab produk yang 

bagaimanapun sempurnanya belum berarti apa-apa bila produk tersebut masih 

jauh dari jangkauan konsumen. 

Pada aktivitas saluran perusahaan dilakukan usaha - usaha serta tindakan yang 

perlu dilakukan oleh para pemimpin perusahaan untuk mencapai tujuan 

perusahaan, oleh karena itu, pemilihan saluran distribusi yang tepat bagi 

perusahaan akan bermanfaat dalam. memperlancar pengiriman barang, sebab 

kesalahan dalam pemilihan saluran distribusi dapat memperlambat usaha 

penyaluran barang dari produsen ke konsumen. 

Dengan latar belakang diatas; penulis merasa perlu untuk mengangkatnya sebagai 

judul skripsi ini yaitu : "Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Perluasan Pasar 

Pada PT. Inti Kimiatama Perkasa KIM Star Tanjung Morawa". 

B. Perumusan Masalah 

Setiap perusahaan akan mengalami berbagai masalah dalam menjalankan 

setiap aktivitasnya. Solusi merupakan hal utama yang harus dicari dan didapatkan 

filuia penyelesaian masalah yang dihadapi. Dalam penelitian IID, perumusan 
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