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RINGKASAN 

BETTY DUMAWATY SIAGIAN, STRATEGI DISTRIBUSI DALAM 

MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA PT. PUSRI CABANG 

MEDAN. 

(Drs. H. Miftahuddin MBA Selaku Pembimbing I, Drs. Muslim Wijaya Msi Selaku 

Pembimbing II). 

PT. Pusri Cabang Medan adalah sebuah perusahaan BUMN (Badan Usaha 

Milik Negara) yang berbentuk Persero yang bergerak dalam bidang penyaluran 

pupuk. Pupuk yang disalurkan yaitu: Pupuk Urea, TSP, SP-36, ZA, KCL dan Rock 

Posphate. 

Masalah yang dihadapi perusahaan ini adalah : Target penjualan tahun 1998 

s/d tahun 2000 pada PT.· Pusri Cabang Medan tidak tercapai sebagaimana yang 

diharapkan. Hipoitesis penulis yaitu : stfategi distribusi yang baik dan efektif akan 

dapat meningkatkan volume penjaulan sebagaimana yang telah ditargetkan 

perusahaan. 

Adapun kesimpulan penulis dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Struktur organisasi yang digunakan perusahaan ini berbentuk organisasi 

fungsional. 

2. Target penjualan yang ditetapkan oleh perusahan belum terealisir secara optimal 

dimana terjadi penurunan volume penjualan. 

PT. Pusri Cabang Medan adalah sebuah perusahaan BUMN 

Milik Negara) yang berbentuk Persero yang bergerak dalam bidang 

Pupuk yang disalurkan yaitu: Pupuk Urea, TSP, SP-36, ZA, 

Masalah yang dihadapi perusahaan ini adalah : Target penjualan 

2000 pada PT.· · Pusri Cabang Medan tidak tercapai sebagaimana 

diharapkan. Hipoitesis penulis yaitu : stfategi distribusi yang baik dan 

meningkatkan volume penjaulan sebagaimana yang telah 

perusahaan. 

Adapun kesimpulan penulis dari hasil penelitian ini adalah sebagai 
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3. Dilihat dari segi realisasi jpenjualan yang dilakukan oleh perusahaan ini dalam 

mencapai rencananya, maka dapat disimpulkan belum tercapai ecara optimal 

sebagaimana diharapkan oleh perusahaan dalam upaya meningkatkan laba. 

Saran penulis dari penelitian ini, adalah sebagai berikut : 

1. Sebaiknya dalam menjalankan kegiatan pemasaran ini melakukan dengan lebih 

baik sehingga hasil yang akan dicapai dapat optium. Semakin baik marketing mix 

yang akan dilakukan diharapkan akan dapat mengacu ke arah pengefektifan dari 

pada personil yang bertugas pada bidang pemasaran sehingga benar-benar 

mampu meningkatkan volume penjualan. 

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi kebijaksanaan dalam strategi distribusi perlu 

mendapat perhatian sehingga diterapkan lebih baik dengan berpatokan pada 

pemikiran dan pendapat para ahli yang sifatnya lebih rasionaL 

3. Pihak pimpinan perlu mengupayakan agar kebijaksanaan distribusi tidak sampai 

mengganggu ketetapan waktu dan · pembebanan biaya yang tinggi sehingga 

nantinya ditolak oleh konsumen yang akhirnya justru mempersulit perusahaan 

dalam memasarkan produknya. 

4. Strategi distribusi yang diterapkan oleh perusahaan tidak boleh statis berdasarkan 

ketetapan pemerintah, tetapi juga benar-benar mampu mengembangkan dirinya 

sehingga benar-benar mampu untuk menjual poroduk yang diterimanya secara 

profesional dalam melakukan tugas-tugas yang diembannya . 

5. Masalah insentif bagi para petugas dalam bidang pemasaran perlu dijperhatikan 

untuk meningkatkan motivasi kerjanya di masa yang akan datang. 

ll 

personil yang bertugas pada pada bidang pemasaran sehingga 

mampu meningkatkan meningkatkan mening volume penjualan. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi kebijaksanaan dalam strategi 

mendapat perhatian sehingga diterapkan lebih baik dengan 

pemikiran dan pendapat para ahli yang sifatnya lebih rasionaL 

Pihak pimpinan perlu mengupayakan agar kebijaksanaan distribusi 

mengganggu ketetapan waktu dan · pembebanan pembebanan biaya yang 

nantinya ditolak oleh konsumen yang akhirnya justru mempersulit 

m memasarkan produknya. 

Strategi distribusi yang diterapkan oleh perusahaan tidak boleh 
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KATA 

Dengan rnengucapkan syukur kehadirat Tuhap Yang Maha Kuasa, yang 

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

menyelesaikan skripsi ini sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana 

Ekonomi Jurusan Manajernen pada Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area, 

Medan. 

Pada kesempatan ini juga penulis mengucapkan rasa terimakasih yang tak 

terhingga kepada : 

l. Bapak Drs. Rasdianto, MS Ak Selaku Ketua Meja Hijau dan Dekan Pada 

Faku1tas Ekonorni Universitas Medan Area, Medan. 

2. Bapak Drs. H. Miftahuddin, MBA Selaku Pembimbing I yang telah memberikan 

bimbingan dan bantuan moril serta dorongan kepada penulis dalam menyusun 

skrips1 tm. 

3. Bapak Drs. Muslim Wijaya MSi Selaku Ketua Jurusan dan Seiaku Pembimbing 

II, yang telah memberikan bimbingan dan bantuan moril serta dorongan 

sepenuhnya untuk dapat selesainya penulisan skripsi ini. 

4. fou Dra. Sari Bulan Tambunan Selaku Sekretaris Meja Hijau, yang telah 

memberikan bimbingan kepada penu1is se1arna penyustman skripsi ini. 

5. Bapak Pimpinan PT. Pusri Cabang Medan besrta staf karyawanJti yang telah 

membantu penulis dalam perolehan data dan izin untuk melakukan penelitian 

untuk penyelesaian skripsi ini. 
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Pada kesempatan ini juga penulis mengucapkan rasa terimakasih 

kepada : 

Bapak Drs. Rasdianto, MS Ak Selaku Ketua Meja Hijau dan 

Faku1tas Ekonorni Universitas Medan Area, Medan. 

Bapak Drs. H. Miftahuddin, MBA Selaku Pembimbing I yang yang telah 

bimbingan dan bantuan moril serta dorongan kepada penulis 

skrips1 skrips1 tm. tm. 

Bapak Drs. Muslim Wijaya MSi Selaku Ketua Jurusan dan Seiaku 

yang telah memberikan bimbingan dan bantuan moril 

sepenuhnya untuk dapat selesainya penulisan skripsi ini. 
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6. Seluruh Dosen clan Staf pengajar pada Fakultas Ekonomi Medan Area yang telah 

membantu penulis dalam hal yang berhubungan dengan administrasi perkuliahan 

dan penyusunan skripsi ini. 

7. Ayahnda clan Ibunda tercinta yang telah banyak berkorban baik moril maupun 

materil hingga selesainya penulis menyelesaikan study di Universitas Medan 

Area. 

8. Seluruh anggota keluarga yang telah banyak berkorban clan mendorong penulis 

selama ini hingga dapat menyelesaikan study di Universitas Medan Area. 

9. Rekan-Rekan Mahasiswa yang turut memberikan saran clan bimbingan serta 

teman-teman yang banyak membantu dalam menyelesaikan skripsi ini. 

Akhimya penulis berharap, kiranya skripsi ini dapat bermanfaat bagi pihak 

yang memerlukannya. 

Medan, 2002. 

Penulis, 

BETTY DlJMA WAY SIA GIAN 

JV 

selama ini hingga dapat menyelesaikan study di Universitas Medan 

Rekan-Rekan Mahasiswa yang turut memberikan saran clan 

teman-teman yang banyak membantu dalam menyelesaikan skripsi 

Akhimya penulis berharap, kiranya skripsi ini dapat bermanfaat 

memerlukannya. 

Medan, 

Penulis, 

BETTY DlJMA 
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A. Alasan Pemilihan Judul 

BAB I 

PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan dalam menjalankan usahanya khususnya 

yang bergerak di bidang pemasaran harus memperhatikan 

kebijaksanaan-kebijaksanaan yang berhubungan dengan pemasaran itu 

sendiri. Tentu saja tidak mudah untuk mencapai hasil yang optimal 

dalam pemasaran karena disamping membutuhkan kemampuan dari 

tenaga pemasaran yang ada juga perlu didukung dengan kebijaksanaan 

pemasaran dari perusahaan itu sendiri. 

Sering dikatakan bahwa pemasaran merupakan ujung tombak 

pada perusahaan, karena tanpa adanya pemasaran maka tidak akan 

dapat menjual barang atau jasa nya kepada konsumen. Oleh karena itu 

maka setiap perusahaan perlu menerapkan pemasarannya dengan 

sebaik-baiknya. Salah satu strategi yang digunakan dalam pemasaran 

menyangkut distribusi. Strategi distribusi merupakan suatu bentuk 

kebijak�anaan perusahaan di dalam mendistribusikan barang kepada 

konsurrien dengan efisien dan efektif. Dengan adanya strategi distribusi 

diharapkan konsumen dapat memperoleh produk tersebut dengan 

mudah pula. 

1 

sendiri. Tentu saja tidak mudah untuk mencapai hasil 

pemasaran karena disamping membutuhkan kemampuan 

tenaga pemasaran yang ada juga perlu didukung dengan kebijaksanaan 

pemasaran dari perusahaan itu sendiri. 

Sering dikatakan bahwa pemasaran merupakan ujung 

perusahaan, karena tanpa adanya pemasaran maka 

menjual barang atau jasa nya kepada konsumen. Oleh 

setiap perusahaan perlu menerapkan pemasarannya 

sebaik-baiknya. Salah satu strategi yang digunakan dalam pemasaran 

menyangkut distribusi. Strategi distribusi merupakan suatu bentuk 
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Sekalipun distribusi merupakan bagian dari pemasaran, namun 

dalam pelaksanaannya sangat penting sekali bagi perusahaan di dalam 

menerapkan kebijaksanaan pemasarannya_ Di dalam penerapan 

distribusi ini akan ada 3 pokok penting yang sering menjadi masalah 

yaitu : masalah bentuk saluran distribusi, masalah alat transport yang 

dipakai dan masalah gudang. Semua itu memerlukan perhatian yang 

khusus dan perlu diperhatikan dengan seksama oleh manajer 

pemasaran. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tujuan akhir daripada 

strategi distribusi bagi suatu perusahaan untuk meningkatkan volume 

penjualannya_ 

Penulis memilih PT PUSRI CABANG MEDAN sebagai objek 

penelitian, karena dapat dijangkau penulis dan diberikan ijin untuk 

melakukan penelitian, selanjutnya perusahaan ini bergerak di bidang 

penyaluran pupuk yang sudah ber skala besar. 

Maka penulis merasa tertarik untuk mengadakan penelitian di 

PT. PUSRI CABANG MEDAN dengan judul " Strategi Distribusi Dalam 

Mencapai Target Penjualan Pada PT PUSRI Cabang Medan. 

B. Perumusan Masalah 

Setelah dilak�kan penelitian pendahuluan, maka diketahui 

masalah yaitu : "Target penjualan Tahun 1998 S/d Tahun 2000 pada 

PT. PUSRI CABANG MEDAN tidak tercapai sebagaimana yang 

diharapkan". 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tujuan akhir 

strategi distribusi bagi suatu perusahaan untuk meningkatkan 

penjualannya_ 

Penulis memilih PT PUSRI CABANG MEDAN sebagai 

penelitian, karena dapat dijangkau penulis dan diberikan 

melakukan penelitian, selanjutnya perusahaan ini bergerak 

penyaluran pupuk yang sudah ber skala besar. 

Maka penulis merasa tertarik untuk mengadakan 

PUSRI CABANG MEDAN dengan judul " Strategi Distribusi 

Mencapai Target Penjualan Pada PT PUSRI Cabang Medan. 

Perumusan Masalah 
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