
PENGARUH DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME 

PENJUALAN PADA PT. DUTA V ARIA 

PERTIWI MEDAN 

SKRIPSI 

Oleh: 

FINDO TAURISIA 

NPM : 10 832 0077 

JURUSAN MANAJEMEN 

FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS MEDAN AREA 
MEDAN 

2014 

....-. , .. ' 
' ' .  ·-�--

UNIVERSITAS MEDAN AREA



PENGARUH DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME 
PENJUALAN PADA PT. DUTA V ARIA 

PERTIWI MEDAN 

SKRIPSI 

Diajukan Untuk Melengkapi Tugas .. Tugas dan 
Memennhi Syarat Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi 

Oleh: 

FINDO TAURISIA 
NPM: 10 832 0077 

JURUSAN MANAJEMEN 
FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS MEDAN AREA 
MEDAN 

2014 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Oleh: 

FINDO TAURISIA 
NPM: 10 832 0077 



JUD UL 

NAMA 

NPM 

: PENGARUH DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME 
PENJUALAN P ADA PT. DUTA V ARIA PERTIWI MEDAN 

: FINDO TAURISIA 

: 10 832 0077 

JURUSAN : MANAJEMEN 

Menyetujui : 
Komisi Pembimbing 

Pembimbing I 

Tanggal Lulus : 

Pembimhing II 

(Eka Dewi Setia arigan, SE, M. Si) 

Mengetahui : 

Dekan 

2014 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Pembimbing I Pembimhing II 

(Eka Dewi Setia arigan, 

Mengetahui : 

Dekan 



ABSTRAK 

Findo Taurisia, NPM. 108320077 "Pengaruh Distribusi Terhadap Volume 

Penjualan Pada PT. Duta Varia Pertiwi Medan". Dibawah Bimbingan Prof. DR.H. 

Sya'ad Afifiddin, SE, M.EC sebagai Pembimbing I, dan lbu Eka Dewi Setia 

Tarigan, SE, MSi Sebagai Pembimbing II). 

PT. Duta Varia Pertiwi Medan merupakan suatu perusahaan yang bergerak dalam 
bidang perkebunan kelapa sawit, penanaman dan pembibitan. Lokasi perkebunan 
perusahaan terletak di jalan Tapsel Ujung Batu Sosa Padang Lawas. Fenomena 
yang dijumpai adalah proses distribusi yang diterapkan perusahaan tidak seperti 
yang diharapkan perusahaan sehingga terjadi peingkatan biaya pemasaran yang 
mengakibatkan volume penjualan menurun. 
Tujuan yang ingin dicapai penulis dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui 
dan menganalisis pengaruh distribusi terhadap volume penjualan pada PT. Duta 
Varia Pertiwi Medan. Hipotesis dalam penelitian ini adalah distribusi berpengaruh 
positif terhadap volume penjualan pada PT. Duta Varia Pertiwi Medan. Jenis 
penelitian ini adalah asosiatif. Populasi data penjualan dari tahun 2009 sampai 
dengan 2013, maka dalam penelitian ini semua subjek penelitian (populasi) 
digunakan sebagai sampel yaitu data penjualan dari tahun 2009 sampai dengan 
2013. Teknik analisis yang dipergunakan adalah analisis regresi linier sederhana. 
Dari hasil penelitian diperoleh bahwa biaya distribusi yang dikeluarkan oleh PT. 
Duta Varia Pertiwi Medan pada tahun 2009 - 2013 mengalami kenaikan sebesar 
5,23 %. Berarti pada tahun 2009 - 2011 biaya distribusi yang dikeluarkan 
mengalami kenaikan sebesar 3,87 %. Sedangkan pada tahun 2011 - 2012 biaya 
distribusi sebesar 12,23%. Dan pada tahun 2012 - 2013 biaya distribusi sebesar 
1,89 %. 
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A. Latar Belakang Masalah 

BAB I 

PENDAHULUAN 

Di zaman serba modem ini berbagai bidang dapat di masuki perusahaan 

atau industri akibat perubahan yang cepat dalam selera, teknologi, dan 

persamgan. Untuk menghadapi persamgan, maka perusahaan perlu 

melaksanakan usaha kegiatan pemasaran dengan menggunakan saluran 

distribusi yang tepat sehingga tujuan dapat dicapai. Tujuan utama perusahaan 

pada intinya sama, yaitu dapat meningkatkan volume penjualan sehingga laba 

yang dihasilkan akan terns meningkat, namun tanpa meninggalkan kepuasan 

yang dirasakan oleh konsumen. Peikembangan dunia usaha dewasa ini mengalami 

peningkatan yang cukup pesat. Peningkatan itu disebabkan karena kebutuhan 

manusia yang semakin komplek. Sehingga hal ini mendorong perusahaan 

untuk memenuhi akan permintaan suatu kebutuhan. Dalam menenuhi 

permintaan tersebut, perusahaan harus menghadapi persaingan yang ketat baik 

untuk perusahaan yang memproduksi produk sejenis maupun yang berbeda sama sekali. 

Untuk dapat menarik konsumen melakukan pembelian, maka perusahaan harus 

menerapkan suatu strategi pemasaran yang tepat dengan kondisi pasar yang 

dihadapi. Keberhasilan strategi pemasaran dipengaruhi oleh beberapa faktor 

yaitu produk, harga, promosi, dan saluran distribusi. 

Dalam rangka mempelancar arus barang dan jasa dari pihak produsen ke 

konsumen maka salah satu faktor yang sangat penting atau tidak boleh 

diabaikan adalah saluran distribusi. Perusahaan menekan pentingnya saluran 
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distribusi mengingat bahwa cara ini dapat digunakan dan berfungsi sebagai 

tolak ukur kemampuan pemasaran di berbagai unit pemasaran tersebut. Dalam 

usaha mencapai tajuan dan sasaran perusaliaan di bidang pemasaran, setiap perusahaan 

melakukan kegiatan penyaluran atau distribusi. Penyaluran merupakan 

kegiatan penyampaian produk sampai ke tangan pemakai atau konsumen pada 

waktu yang tepat. Saluran distribusi adalah sekelompok organisasi yang saling 

tergantung yang terlibat dalam proses yang memungkinkan suatu produk atau 

jasa tersedia bagi penggunaan atau konsumsi oleh konsumen atau pengguna 

industrial. Banyaknya cara yang dapat dipakai untuk menyalurkan barang dan jasa kepada 

konsumen salah satunya adalah dengan menggunakan jasa saluran distribusi. Dalam 

pengambil keputusan untuk menggunakan saluran distribusi, perusahaan harus 

memperhatikan faktor yang mempengaruhi pilihan saluran distribusi. Faktor­

faktor tersebut adalah pertimbangan pasar, pertimbangan produk, pertimbangan 

perantara, pertimbangan perusahaan. Keputusan memilih saluran distribusi 

tersebut menuntut kecermatan serta ketelitian yang tinggi, karena kesalahan 

dalam memilih saluran distribusi akan mengganggu proses penyaluran barang 

sampai ke konsumen sehingga pada akhimya akan berpengaruh juga terhadap volume 

penjualan. 

PT. Duta Varia Pertiwi Medan merupakan suatu perusahaan yang 

bergerak dalam bidang perkebunan kelapa sawit, penanaman dan pembibitan. 

Lokasi perkebunan perusahaan terletak di jalan Tapsel Ujung Batu Sosa 

Padang Lawas. Fenomena yang dijumpai adalah proses distribusi yang 

diterapkan perusahaan tidak seperti yang diharapkan perusahaan sehingga 
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