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RINGKASAN

Deni Albert Ginting

“ Kebijaksanaan Distribusi Pada Pt. Mitra Tetap Jaya Medan Dalam
Upaya fMeningkatkan Volume Penjualan Produknya”
dibawah  bimbingan Ibu Dra. Hj. Rafiah Hasibuan, MM sebagai
Pembimbing | dan lbu. Dra. Isnaniah, LKS sebagai Pembimbing 1l

Banyak faktor yang dapat mempengaruhi gagalnya suatu organisasi /
perusahaan mencapai sasaran yang telah ditetapkan, sehingga kegagalan itu
menimbulkan kerugian bagi organisasi / perusahaan itu sendiri. Salah satu faktor
yang sangat vital dan dapat menimbulkan kegagalan itu adalah kebijaksanaan
distribusi yang dilakukan tidak tepat.

Kebijaksanaan distribusi ialah semua kebijaksanaan yang
ditujukan guna menyampaikan barang atau jasa dari produsen ke
konsumen pada waktu dan jumlah yang tepat.

Dalam rangka kegiatan memperlancar arus barang dan jasa
dari produsen ke konsumen, maka salah satu faktor penting yang
tidak dapat diabaikan adalah memilih secara tepat saluran
distribusi atau chanel of distribution yang akan digunakan dalam

rangka menyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen.
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Saluran distribusi merupakan bagian dari perusahaan yang
membantu perpindahan hasil produksi dari produsen kepada
konsumen.

PT. Mitra Tetap Jaya Medan adalah perusahaan swasta yang bergerak
dalam bidang distribusi sabun cream merek B-29 yang berasal dari perusahaan
PT. Sinar Ancol yang berpusat di Surabaya.

Adapun permasalahan yang menjadi pokok bahasan dalam tulisan ini
adalah kebijaksanaan distribusi yang diterapkan perusahaan masih kurang
memadai, sehingga konsumen yang berada jauh dari perkotaan tidak terjangkau
oleh perusahaan, yang mengakibatkan target penjualan belum dapat terpenuhi.

Dari analisis dan evaluasi yang telah dilakukan, penulis berkesimpulan
bahwa jika kebijaksanaan distribusi yang ditentukan oleh perusahaan sudah tepat,
dan konsumen yang jauh dari perkotaan dapat terjangkau maka renacana
penjualan dapat terpenubi.

Dari kesimpulan yang diperoleh, penulis memberikan saran sebagai
berikut:

1. Untuk menunjang keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produk
kesetiap daerah, maka perusahaan kiranya perlu meninjau kembali perantara
yang digunakan. Dan juga sebaiknya perusahaan mengangkat seorang {enaga
ahli untuk menangani masalah pemasaran (marketing), sehingga Direktur
tidak lagi mempunyai tugas ganda. Hal ini disebabkan karena pasar yang

dihadapi sekarang cukup luas, disamping itu banyak perusahaan sejenis yang
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juga memasuki daerah pemasaran yang sama mengakibatkan tingkat

persaingan semakin tajam.

. Dalam hal pasar sasaran, kiranya perusahaan perlu untuk melayani pasar

sasaran lain. Misalnya dengan memasarkan produk samapai ke pelosok desa
misalnya, kepada para golongan masyarakat petani dan golongan masyarakat

ekonomi yang lainnya.

. Perlu krianya perusahaan untuk tetap menjaga dan membina hubungan baik

dengan para perantara agar para ini tetap akan menyalurkan produk
perusahaan. Disamping itu perlu bagi perusahaan yang untuk melayani
pedagang pengecer yang ditangani cleh seorang atau beberapa tenaga sales

khusus, seliingga volume penjualan diharapkan akan meningkat.

. Dalam hal kebijaksanaan penjualan ada baiknya perusahaan meninjau

dengan menambah jangka waktu pelunasan kredit dan pemberian discount

yang lebih merangsang para agen.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Setiap perusahaan pada umumnya beirtujuan unttk mencapai
kemakmurannya dengan mencari laba yang maksimai dalam kegiatan operasinya.
Untuk mencapai tujuan tersebut perusahaan harus dapat menyalurkan produk
yang dihasilkan atau barang dagangannya secara baik di pasar.

Permasalahan penyaluran produk dari suatu perusahaan sampai kepada
konsumen merupakan suatu hal yang penting. Dengan penyampaian produk yang
baik dan tepat kepada konsumen maka perusahaan akan dapat mempertahankkan
kelangsungan hidupnya serta akan dapat tumbuh menjadi lebih besar.

Tidak tepatnya penyaluran produk maka kemungkinan besar produk tidak
akan terjual, yang berakibat kerugian bagi perusahaan. Untuk menghindari bal
tersebut maka setiap perusahaan harus berusaha menentukan saluran distribusi
yang bagaimanakah yang tepat untuk dipakai dalam memasarkan produk,
sehingga produk tersebut dapat sampai kepada konsumen pada saat mereka
membutuhkannya.

PT. Mitra Tetap Jaya Medan adalah sebuah perusahaan yang bergerak di
bidang penyaluran / pemasaran sabun ditergen merek B 29 Perusahaan
bertanggung jawab untuk memasarkan sabun ditergen B 29 untuk daerah

Sumatera Utara.
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Begitu penting dan menentukannya peranan distribusi ini dan berdasarkan
alasan di atas maka penulis tertarik untuk menuangkannya ke dalam bentuk
skripsi dengan judul “ Kebijaksanaan Distribusi Pada Pt. Mitra Tetap Jaya

Medan Dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan Produknya. “

. Perumusan Masalah

Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan yang penulis lakukan pada
PT. Mitara Tetap Jaya Medan ditemukan masalah : Kebijaksanaan distribusi yang
diterapkan perusahaan masih kurang memadai, sehingga konsumen yang berada
jauh dari perkotaan tidak terjangkau oleh perusahaan, yang mengakibatkan target

penjualan belum dapat terpenuhi.

. Hipotesis
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap suatu masalah yang
kebenarannya masih memerlukan pembuktian melalui penelitian. Untuk lebih
jelasnya tentang pengertian hipotersis berikut pendapat yang dikemukakan oleh
ahli sebagai berikut :
“ Hipotesis ialah suatu proposisi, kondisi atau prinsip untuk sementara waktu
dianggap benar dan barang kali tanpa keyakinan, agar bisa ditarik suatu

konsekwensi yang logis dan dengan cara ini kemudian diadakan pengujian
tentang kebenarannya dengan data empiris hasil penelitian”.!
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