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BABI

PENDAHULUAN

1.1 latar Belakang

Negara Indonesia merupakan salah satu Negara dengan kekayaan sumber daya 

alam yang sangat kaya dan banyak yang dapat diolah menjadi bahan bakar. Bahan bakar 

merupakan salah satu kebutuhan hidup manusia yang sangat berperan dalam menunjang 

kelangsungan hidup sehari-hari. Ada banyak jenis sumber daya alam yang dapat diolah 

dan digunakan sebagai bahan bakar, seperti minyak bumi, batubara, gas alam, tenaga 

surya, dan lainnya. Salah satu sumber daya alam yang sekarang ini sudah dimanfaatkan 

dan diolah dengan baik adalah liguid gas atau elpiji.

Pada masa sekarang ini banyak bermunculan berbagai macam penemuan 

teknologi. Dengan bermunculan teknologi tersebut menuntut masyarakat terutama 

perkotaan mulai mengikuti perkembangan teknologi dan mulai meninggalkan kehidupan 

tradisioanal karena mereka dituntut untuk hidup lebih praktis. Ada banyak hasil dari

penemuan teknologi yang bermanfaat bagi manusia, dan salah satu contohnya adalah

kompor gas yang menggunakan elpiji sebagai bahan bakarnya. Penggunaan kompor gas 

sudah banyak digunakan bukan hanya dikota saja, bahkan sekarang masyarakat kecil juga 

sudah mulai menggunakanya.

Penggunaan kompor gas yang sudah banyak digunakan dimasyarakat ini tidak 

lepas dari keunggulan dari kompor gas itu sendiri dibandingkan dengan kompor minyak 

tanah. Keunggulan kompor gas terletak pada bahan bakarnya yang menggunakan gas 

elpiji dengan keunggulannya yang dimiliki, yaitu bebas polusi dan lebih cepat

1
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dibandingkan dengan menggunakan minyak tanah sebagai bahan bakar kompor

tradisonal.

Kota Palembang sebagai salah satu kota besar di Indonesia, masyarakatnya sudah 

banyak yang menggunakan kompor gas elpiji untuk kegiatan memasak. Oleh karena itu 

pemasaran gas elpiji sudah mulai banyak dilakukan di kota Palembang. Pemasaran gas 

elpiji hendaknya dilakukan dengan sebaik mungkin guna memenuhi kebutuhan rumah 

tangga masyarakat di kota Palembang pada khususnya. Suatu pemasaran yang baik 

harus disertai dengan pemberian pelayanan yang baik kepada para konsumen pengguna

gas elpiji.

Di Palembang, Pertamina merupakan produsen tunggal gas elpiji. Pertamina

tidak langsung memasarkan gas elpiji tersebut kepada konsumen. Namun, Pertamina

memilih menggunakan saluran pemasaran dengan menggunakan perantara yaitu bekeija

sama dengan beberapa dealer dan pedagang besar untuk menyalurkan gas elpiji tersebut

kepada konsumen. Para dealer dan pedagang besar dalam hal ini diberikan kepercayaan

dan tanggung jawab sepenuhnya oleh Pertamina untuk melakukan kegiatan pemasaran

dan distribusinya. Para dealer dan pedagang besar ini berhak untuk melakukan

pemasaran dengan cara distribusi langsung kepada konsumen atau mendistribusikannya 

hanya kepada depot-depot saja.

Pada dasarnya telah diketahui bahwa suatu perusahaan pada umumnya memiliki 

beberapa tujuan, salah satu diantaranya adalah memperoleh laba. Dengan keberhasilan 

mendapatkan laba ini maka dapat mendorong tercapainya tujuan perusahaan lainnya 

seperti kelangsungan hidup (survival), pertumbuhan (growth) dan adaptasi (adaptation) 

terhadap perubahan lingkungan, untuk mencapai hasil yang optimal.
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Pengelolaan perusahaan harus diupayakan dengan sebaik mungkin. Untuk itu 

perlu diterapkan suatu manajemen yang efektif dan efesien dengan menggunakan 

sumber daya organisasi yang ada dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

berdasarkan filosofis bisnis yang dianut oleh perusahaan.

Peningkatan laba sebagai tujuan perusahaan dapat diperoleh dari peningkatan 

volume penjualan, dan untuk dapat meningkatkan volume penjualan perlu ditetapkan 

strategi pemasaran yang tepat agar produk yang ditawarkan perusahaan dapat diterima 

oleh konsumen dengan baik dalam pemenuhan kebutuhan hidup sehari-hari.

Filosofis bisnis pada hakekatnya dalam pemasaran yang dianut oleh perusahaan 

terdapat tiga elemen pokok, yaitu :1 

1. Orientasi konsumen.

2. Volume penjualan yang menguntungkan.

3. Koordinasi dan integrasi secara keseluruhan kegiatan pemasaran dalam perusahaan.

Pada perusahaan yang berorientasi pada konsumen ada beberapa hal yang harus

diperhatikan antara lain adalah kebutuhan apa yang diinginkan konsumen (perusahaan 

menyediakan apa yang dibutukan tersebut), menyediakan produk dan pola 

pemasarannya, dan menentukan segmen pasar yang menjadi sasarannya.

Volume penjualan yang menguntungkan adalah tujuan konsep pemasaran bagi 

perusahaan, sehingga memperoleh laba melalui kepuasan konsumen. Artinya laba 

merupakan pencerminan dari usaha perusahaan untuk memberikan kepuasan terhadap 

konsumen baik dari segi mutu, harga, pelayanan dan lain-lainnya.

Drs. M. Mursid, Manajemen Pemasaran, Penerbit Bumi Aksara dan Pusat Antar Universitas - Studi 
Ekonomi Universitas Indonesia, Jakarta, 1993, Halaman 15.
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Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dilakukan untuk 

memberikan kepuasan terhadap konsumen. Bahwa setiap individu dan setiap bagian 

dalam perusahaan yang berkecimpung dalam satu usaha yang terkoordinasi dalam 

mencapai tujuan perusahaan sehingga memberikan kepuasan terhadap konsumennya.

Dari filosofis bisnis perusahaan tersebut maka dapat ditentukan tujuan dan 

strategi perusahaan yang sesuai dengan aktivitas usahanya. Seperti telah diketahui dalam 

kehidupan ekonomi terdapat tiga aktivitas yang berlaku yaitu : produksi, distribusi, dan 

konsumsi. Produksi disini merupakan suatu proses untuk mengubah input menjadi 

output berupa barang dan jasa yang memiliki nilai tambah, sedangkan konsumsi 

merupakan perilaku konsumen dalam memakai barang atau jasa yang diproduksi oleh 

produsen. Agar suatu produk yang diproduksi tersebut dapat diterima konsumen maka 

perlu dilakukan suatu proses distribusi sebagai jembatan antara produsen dan konsumen.

Pada kesempatan ini penulis mencoba memfokuskan penelitian hanya pada satu 

variable dalam bauran pemasaran yaitu kegiatan distribusi.Distribusi yang dimaksud

disini merupakan salah satu variable dari bauran pemasaran atau yang dikenal dengan

empat P yang terdiri atas produk (produci), harga (price), promosi (promotion) dan

distribusi (placement).

Dengan makin maraknya penggunaan kompor gas khususnya di kota Palembang, 

secara tidak langsung membuat permintaan akan kebutuhan gas elpiji makin meningkat. 

Hal ini mengakibatkan banyaknya masalah yang timbul pada perusahaan-perusahaan di 

Palembang yang bergerak dibidang penjualan gas elpiji.

PT. Srijaya Setia adalah salah satu perusahaan di kota Palembang yang bergerak 

dibidang penjualan gas elpiji tersebut. Perusahaan ini pula yang ditunjuk oleh pertamina
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dan diajak untuk bekerja sama untuk menyalurkan gas elpiji kepada konsumen. PT. 

Srijaya Setia dalam hal ini bertindak sebagai pedagang besar. PT. Srijaya Setia membeli 

gas elpiji kepada Pertamina kemudian pihak PT. Srijaya Setia baru mendistribusikan gas 

elpiji tersebut kepada konsumen atau masyarakat.

Upaya PT. Srijaya Setia untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang tepat pada 

waktunya perusahaan memerlukan suatu sistem pemasaran yang baik untuk menciptakan 

hubungan transaksi antara produsen dan konsumen dalam jangka panjang, sehingga 

dapat menciptakan laba dalam jangka panjang pula bagi perusahaan tersebut.

Adapun jenis produk gas elpiji yang dijual oleh PT. Srijaya Setia palembang 

yaitu gas elpiji dengan ukuran 12 kg/tabung dan 50 kg/tabung. Kedua macam produk 

tersebut memiliki pangsa pasar yang berbeda. Pada umumnya gas elpiji dengan isi 12 

kg/tabung ditujukan kepada kebutuhan rumah tangga. Sedangkan gas elpiji isi 50 

kg/tabung biasanya ditujukan kepada industri seperti peternakan, industri rumah tangga 

seperti jasa catering, jasa pembuatan kue, usaha rumah makan dan untuk dirumah sakit.

Baik tidaknya saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan dipengaruhi

oleh kondisi perusahaan itu sendiri dan pasarnya. Sebuah perusahaan dapat dipandang

sebagai suatu sistem keseluruhan, begitu juga mengenai saluran distribusi yang

digunakan perusahaan dalam rangka mencapai konsumen akhir. Dalam hal ini 

keberhasilan perusahaan sering tergantung pada hasil keija saluran distribusi itu sendiri.

Jadi dapat dikatakan dengan adanya saluran distribusi yang efektif berarti akan 

menjamin pemindahan barang-barang dari produsen ke konsumen, di samping itu 

penyebaran serta jangkauan daerah pemasaran produk akan lebih merata lagi sehingga
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akan meningkatkan penjualan maupun keuntungan demi kelangsungan hidup

perusahaan.

Berdasarkan uraian diatas, dan dengan melihat peranan saluran distribusi maka 

penulis mencoba meneliti pada PT. Srijaya Setia dengan judul :

“ANALISIS SALURAN DISTRIBUSI PADA PT. SRIJAYA SETIA

PALEMBANG DALAM USAHA MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN

GAS ELPIJI”

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan pada uraian yang terdapat pada latar belakang diatas yang

menjelaskan tentang saluran distribusi dalam meningkatkan volume penjualan, maka 

permasalahan pokok yang dapat dikemukakan adalah sebagai berikut:

“Bagaimana pengaruh saluran distribusi dalam meningkatkan volume penjualan yang

dilakukan PT. Srijaya Setia Palembang” dan

“Faktor-faktor apakah yang mempengaruhi hubungan antara saluran distribusi dengan

peningkatan volume penjualan “

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan penelitian

Berdasarkan perumusan masalah yang telah dikemukakan, maka tujuan yang 

ingin dicapai adalah :

1. Untuk dapat mengetahui bagaimana pengaruh saluran distribusi dalam meningkatkan 

volume penjualan.
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2. Untuk mengetahui Faktor-faktor apakah yang mempengaruhi hubungan antara 

saluran distribusi dengan peningkatan volume penjualan.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Hasil yang ingin dicapai dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan

manfaat sebagai berikut:

1. Untuk menambah informasi dan pengetahuan kepada penulis di dalam bidang

pemasaran pada umumnya dan masalah saluran distribusi khususnya.

2. Sebagai bahan masukan bagi PT. Srijaya Setia Palembang dalam menyusun strategi

distribusi untuk meningkatkan volume penjualannya.

3. Bahan masukan bagi penelitian selanjutnya.

1.4 Metodologi Penelitian

1.4.1 Ruang Lingkup Pembahasan

Seperti kita ketahui bahwa pemasaran itu selalu dikaitkan dengan bauran

pemasaran yang terdiri dari produk, harga, distribusi, dan promosi tentu saja cakupan 

masalah dan pembahasannyapun begitu luas, untuk itu penulis mencoba membatasi 

pembahasan ini pada distribusinya saja.

1.4.2 Objek Penelitian

Dalam penelitian ini yang menjadi objek penulis adalah PT. Srijaya Setia 

Palembang yang beralamat di Jalan Bay Salim Batubara Nomor 3 Palembang.
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1.4.3 Sumber Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Data primer

Adalah data yang langsung diambil dari sumbernya dengan melakukan

pengamatan pada objek penelitian.

2. Data Sekunder

Adalah data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain,dan diperoleh dari catatan

perusahaan yang relevan dengan penelitian.

1.4.4 Teknik Pengumpulan Data

Adapun jenis pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah:

1. Studi Kepustakaan (library research)

Data diperoleh dengan cara pengumpulan data dari buku-buku, artikel atau media

informasi yang berkaitan dengan judul dan pokok permasalahan yang diteliti.

2. Studi Lapangan (field research)

Adapun jenis teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan cara

sebagai berikut:

a Metode Wawancara (interview)

Adalah pengambilan data dilakukan melalui wawancara pada pimpinan perusahaan 

dalam hal ini pihak maupun karyawan yang berwenang yang dapat memberikan 

informasi yang diperlukan.
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b Observasi.

Adalah pengamatan langsung terhadap hal-hal yang diperlukan sebagai landasan 

untuk menganalisa permasalahan yang dihadapi perusahaan.

1.4.5 Variabel Penelitian

Variabel penelitian yang digunakan dapat diidentifikasikan dalam kerangka yang

dapat dilihat pada gambar berikut:

Gambar 1.1 
Variabel Penelitian

^ Volume PenjualanSaluran Distribusi

Variabel DependenVariabel Independent

Pada gambar 1.1 terlihat jelas saluran distribusi sebagai variable independent

yang digunakan oleh PT. Srijaya Setia Palembang. Yang termasuk kedalam variable

saluran distribusi adalah fasilitas mencakup gudang, pabrik serta lokasinya, sediaan atau

stok, transportasi, komunikasi, dan unitisasi mencakup bagaimana barang itu dikemas

dan dikelompokkan. Kelima saluaran distribusi tersebut mempengaruhi volume

penjualan sebagai variable dependen perusahaan.

Dengan adanya pengaruh saluran distribusi yang digunakan dengan peningkatan 

volume penjualan yang akan diteliti, diharapkan hasilnya akan bermanfaat untuk 

mengevaluasi dan memperbaiki saluran distribusi yang telah ada sehingga lebih jauh 

diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan dan pendapatan perusahaan.
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Dalam menjalankan aktivitas usahanya PT. Srijaya Setia Palembang 

menggunakan dua saluran distribusi, yaitu pertama saluran distribusi langsung dimana 

perusahaan menyalurkan barang-barang kepada konsumen secara langsung. Kedua, 

saluran distribusi tidak langsung dimana dalam menyalurkan barang-barang kepada 

konsumen perusahaan menggunakan depot-depot penjualan sebagai perantara.

Pada penelitian ini hanya akan dibahas pengaruh variabel saluran distribusi yang 

digunakan perusahaan dalam peningkatan volume penjualan,sedangkan pengaruh factor-

faktor lain tidak dijelaskan secara mendalam.

1.4.6 Teknik Analisis

Untuk menganalisa permasalahan yang ada digunakan teknik analisa secara

kuantitatif dan kualitatif. Dimana analisis tersebut adalah dibawah ini yang akan

dipaparkan.

1.4.6.1 Analisa Kuantitatif

Yaitu analisis yang menentukan, mengumpulkan, mengklasifikasikan, dan

menafsirkan data-data yang ada dengan formula yang berkaitan dengan

permasalahan yang ada. Dengan analisis ini penulis memberikan gambaran 

mengenai ramalan penjualan untuk lima tahun yang akan datang. Adapun metode 

yang digunakan adalah metode least square dengan menggunakan persamaan 

linier.

Persamaan Linier2:

2 Anto Dayan,Pengantar Metode StatistikJiM 1,Cetakan Kesebelas,LP3ES,Jakarta, 1986,Halaman 367
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Digunakan untuk melihat hubungan antara jumlah saluran distribusi yang 

digunakan dengan peningkatan volume penjualan.

Rumus yang digunakan adalah :

Y = a + b x

Di mana:

Y = volume penjualan periode X

a = Konstanta

b = Konstanta

x = Periode tahunan

n = Jumlah tahun

Untuk mencari variabel yang belum diketahui yaitu variabel a dan b pada 

persamaan diatas, maka digunakan dua persamaan pembantu yaitu diantaranya adalah

i. £y = na + b iix

ii. Lxy = a£x + b Lx*

1.4.6.2 Analisa Kualitatif

Analisa Kualitatif dilakukan untuk menganalisis pengolahan saluran distribusi

yang dilakukan perusahaan, dengan cara membandingkan pelaksanaan

pengolahan saluran distribusi dengan teori yang bersangkutan kemudian ditarik

kesimpulannya.
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1.5 Sistematika Pembahasan

Sistematika penulisan skripsi ini dimaksudkan untuk memberikan gambaran 

secara umum kerangka isi yang akan dibahas dalam skripsi sehingga dapat dihubungkan 

antara bab yang satu dengan yang lainnya. Oleh karena itu penulis akan menguraikan 

keseluruhan pembahasan susunan mengenai skripsi secara keseluruhan disertai

pembahasan yang terdiri menjadi lima bab.

Secara sistematis isi dari skripsi ini dapat disusun sebagai berikut:

BAB. I PENDAHULUAN

Merupakan bab pendahuluan yang isinya mengemukakan latar belakang,

rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kerangka pemikiran,

metodelogi penelitian, dan sistematika pembahasan.

Bab.ii landasan teori

Merupakan bagian yang mengungkapkan pengertian pemasaran, manfaat 

pemasaran, konsep pemasaran, pengertian saluran distribusi, fungsi-fungsi 

saluran distribusi, manfaat saluran distribusi, rencana distribusi, altemative 

saluran distribusi, pengertian penjualan, konsep penjualan, tujuan penjualan, dan 

teori-teori yang berhubungan dengan pemasaran.

BAB. III GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Merupakan bab yang mengemukakan gambaran umum perusahaan seperti 

sejarah singkat perusahaan, tujuan perusahaan, struktur organisasi dan uraian
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tugasnya, aktifitas perusahaan, penjualan perusahaan,system dan saluran 

distribusi yang digunakan, dan persaingan perusahaan.

feAB. IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Merupakan bab yang mengemukakan pembahasan terhadap permasalahan yang

telah diuraikan diatas, maka dalam bab ini penulis akan membahas

permasalahannya yang dihadapi perusahaan berdasarkan data yang diperoleh dan

berdasarkan landasan teori dalam usaha untuk meningkatkan penjualan dimasa

mendatang.

BAB. V KESIMPULAN DAN SARAN

Merupakan bab terakhir dalam penulisan skripsi. Dalam bab ini penulis akan

menarik kesimpulan sebagai hasil dari pembahasan mengenai penelitian yang

dilakukan serta akan memberikan jalan keluar yang berupa saran-saran.
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