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RINGKASAN

Naomi Tiaras. Kebijaksanaan Distribusi Dalam Meningkatkan Volume
Penjualan Pada PT. Millenium Pharmacon International, Tbk Medan (Di
bawah bimbingan Dra. Hj. Rafiah Hasibuan, MM, selaku Pembimbing I dan

Drs. Syahriandy, MSi, selaku Pembimbing IT).

PT. Millenium Pharmacon International, Tbk Medan adalah sebuah
perusahaan yang bergerak dalam bidang pendistribusian obat-obatan di wilayah
Sumatera Utara, dimana pendapatan utama perusahaan dari hasil penjualan.

Masalah yang dihadapi adalah pemilihan lembaga distribusi oleh PT.
Millenium Pharmacon International, Thk Mcdan yang belum efektif schingga
mengalami kesulitan dalam meningkatkan volume penjualan.

Hipotesis penulis yaitu jika kegiatan lembaga distribusi yang dilaksanakan
oleh PT. Millenium Pharmacon International, Tbk Mcdan dipilih dengan tepat, maka
diharapkan pendistribusian obat-obatan dapat lebih merata dan bisa lebih meningkat.

Kebijaksanaan distribusi yang diterapkan di perusahaan ini tergolong pada
distribusi barang konsumsi tingkat ketiga. Dimana pendistribusian obat-obatan yang
dilakukan oleh PT. Millenium Pharmacon 'Intemational, Tbk Medan didistribusikan

pada rumah sakit, apotik, toko obat berizin, supermarket dan BUMN/S.
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Sedangkan jenis transportasi yang digunakan dalam mendistribusikan dan
memasarkan produk obat-obatannya terdiri dari angkutan laut, darat dan angkutan
udara.

Dalam upaya untuk meningkatkan target dan volume penjualan produknya
yaitu obat-obatan selain kebiaksanaan distribusi, PT. Millenium Pharmacon
International, Tbk Medan juga menerapkan kebijaksanaan-kebijaksanaan lainnya
yang diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan antara lain kebijaksanaan
kecepatan pelayanan, kualitas produk, fasilitas pendukung peclayanan, penanganan
keluhan dan komplain pelanggan serta pelatihan pelayanan pelanggan.

Adapun kesimpulan dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut :
Kebijaksanaan distribusi yang ditcrapkan PT. Millenium Pharmacon International,
Tbk Medan adalah sistem pelayanan dengan kecepatan pelayanan, kualitas produk,
fasilitas pendukung pelayanan, penanganan keluhan dan komplain pelanggan serta
pelatihan (training) karyawan pelayanan pelanggan.

Saran penulis atas penelitian ini adalah sebagai berikut :

Perusahaan harus selalu meningkatkan pengawasan dan pemantauan terhadap
kelancaran proses distribusi fisik obat-obatan mulai dari pengadaan, pengangkutan,
penyediaan dan penyimpanan digudang sampai dengan pendistribusian kepada
konsumen supaya peningkatan volume penjualan dapat dengan segera diantisipasi,
disamping itu lebih selektif dalam memilih agen pengangkutan (ekspeditur) untuk
menghindari terjadinya kekosongan persediaan yang diakibatkan kelalaian pihak
ekspeditur.
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Puji syukur penulis panjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa yang telah
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BABI

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Sebuah perusahaan yang mendistribusikan barang dan jasa tidak menjual
produknya secara langsung kepada konsumen yang akan mengkonsumsi produk
tersebut, melainkan dengan menggunakan perantara lembaga distribusi.

Lembaga distribusilah yang berperan dalam meningkatkan volume
penjualan dari produk yang dihasilkan olch perusahaan. Dengan bertambah
banyaknya minat masyarakat terhadap suatu produk maka hal itu akan semakin
mendorong pengusaha untuk mendirikan dan mcmproduksi produk tersebut,
sehingga jumlah produk yang dihasilkan akan lebih banyak. Keadaan yang
demikian tentu saja akan menimbulkan persaingan di antara produsen dari
produk yang sejenis, baik yang berasal dari dalam negeri maupun dari luar
negeri.

Bila suatu perusahaan mampu meningkatkan volume penjualan, maka
perusahaan tersebut mempunyai kemungkinan untuk meningkatkan jumlah laba
yang diterimanya. Selain itu, efisiensi perusahaan juga memiliki kemungkinan
untuk ditingkatkan.

Masalah pemilihan lembaga distribusi adalah suatu hal yang sangat

penting, sebab kesalahan dalam pemilihan lembaga distribusi dapat
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memperlambat atau menghambat kelancaran arus penyaluran barang atau jasa
dari produsen kepada konsumen.

Berdasarkan uraian di atas jelas bahwa lembaga distribusi sangat besar
pengaruhnya terhadap kelancaran penjualan, maka masalah lembaga distribusi ini
harus benar-benar dipertimbangkan dan sama sekali tidak boleh diabaikan.
Dalam hubungan ini penulis tertarik untuk melakukan penelitian mengenai
kebijaksanaan distribusi dalam meningkatkan volume penjualan sebagai topik
penclitian. Selanjutnya pemilihan perusahaan yang dipandang tcpat dan
memenuhi syarat untuk dijadikan objek penelitian ilmiah yaitu PT. MILLENIUM
PHARMACON INTERNATIONAL, TBK MEDAN. Dengan alasan-alasan
tersebut, akhirnya penulis memilih judul yang dirumuskan sebagai berikut :
“KEBIJAKSANAAN DISTRIBUSI DALAM MENINGKATKAN
VOLUME PENJUALAN PADA PT. MILLENIUM PHARMACON

INTERNATIONAL, TBK MEDAN?”.

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan hasil penelitian  pendahuluan yang dilakukan pada
perusahaan yang bersangkutan, ditemukan adanya masalah berkenaan dengan
topik yang diteliti dan dirumuskan sebagai berikut :
“Pemilihan lembaga distribusi oleh PT. Millenium Pharmacon International, Tbk
Medan yang masih belum efektif sehingga mengalami kesulitan dalam

meningkatkan volume penjualannya”.
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