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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia merupakan salah satu Negara dengan kekayaan sumber daya 

alam yang sangat kaya salah satunya adalah bahan bakar. Bahan bakar merupakan 

salah satu kebutuhan hidup manusia yang sangat berperan dalam kelangsungan 

hidup sehari-hari. Ada beberapa jenis sumber daya alam yang dapat diolah dan 

digunakan sebagai bahan bakar, seperti minyak bumi, batu bara, gas alam, tenaga 

surya, dan lain-lain. Salah satu sumber daya alam yang sekarang sudah 

dimanfaatkan dan diolah dengan baik adalah liguid gas atau elpiji.

Pada saat sekarang telah banyak bermunculan berbagai macam penemuan

teknologi seperti kompor gas. Kompor gas merupakan salah satu contoh teknologi

yang menggunakan bahan bakar elpiji. Penggunaan kompor gas sudah banyak

digunakan bukan hanya dikota saja bahkan sekarang masyarakat kecil juga sudah

mulai menggunakannya.

Salah satu alternatif mengapa masyarakat banyak menggunakan kompor

gas karena kompor gas mempunyai keunggulan tersendiri yaitu bebas polusi, dan

lebih cepat dibandingkan dengan menggunakan minyak tanah sebagai bahan bakar

kompor tradisional.

Kota Palembang merupakan salah satu kota besar di Indonesia dan

masyarakatnya sudah banyak menggunakan kompor gas elpiji. Oleh karena itu 

pemasaran gas elpiji sudah mulai banyak dilakukan di Palembang. Suatu
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pemasaran yang baik harus disertai dengan pelayanan yang baik pula kepada para

konsumen.

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 pedagang besar untuk menyalurkan gas elpiji 

tersebut kepada konsumen. Dalam hal ini pedagang besar harus dapat memberikan 

kepercayaan dan tanggung jawab sepenuhnya oleh Pertamina dalam hal kegiatan 

pemasaran dan distribusinya. Para pedagang besar ini berhak untuk melakukan 

pemasaran dengan cara distribusi langsung kepada konsumen atau 

mendistribusikannya hanya kepada depot-depot saja.

Pada dasarnya kita ketahui bahwa suatu perusahaan pada umumnya

memiliki beberapa tujuan, salah satunya adalah memperoleh laba. Dari tujuan ini

maka suatu perusahaan dapat mendorong tercapainya tujuan perusahaan lainnya

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

adaptation ) terhadap perubahan lingkungan dalam mencapai hasil yang optimal.

Pengelolahan didalam perusahaan harus diupayakan dengan sebaik-baiknya,

untuk itu perlu ditetapkan suatu manajemen yang efektif dan efisien dengan

menggunakan sumber daya organisasi yang ada dalam mencapai tujuan yang telah

ditetapkan 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
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tersebut perlu ditetapkan strategi pemasaran yang tepat agar produk yang 

ditawarkan perusahaan dapat diterima oleh konsumen.

Filosofis bisnis pada hakekatnya dalam pemasaran yang dianut oleh

.1perusahaan terdapat tiga elemen pokok, yaitu :

”1. Orientasi konsumen
2. Volume penjualan yang menguntungkan
3. Koordinasi dan integrasi secara keseluruhan kegiatan pemasaran 

dalam perusahaan.”

Pada perusahaan yang berorientasi kepada konsumen ada beberapa

hal yang harus diperhatikan antara lain adalah kebutuhan yang diinginkan

konsumen, penyediaan 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-lain. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran 

dilakukan untuk memberikan kepuasan terhadap konsumen. Bahwa setiap 

individu dan setiap bagian dalam perusahaan yang perusahaan sehingga 

memberikan kepuasan terhadap konsumennya.

Dalam filosofis bisnis perusahaan tersebut maka dapat ditentukan tujuan 

dan strategi perusahaan yang sesuai dengan aktivitas usahanya yaitu 

memberikan pelayanan yang baik kepada setiap konsumen. Seperti yang kita 

ketahui dalam kehidupan ekonomi terdapat tiga aktivitas yang berlaku yaitu :

Drs. M. Mursid, Manajemen Pemasaran, Penerbit Bumi Aksara dan Pusat Antar Universitas - 
Studi Ekonomi Universitas Indonesia, Jakarta, 1993, Halaman 15.
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produksi, distribusi, konsumsi. Produksi disini merupakan suatu proses

untuk merubah

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 dapat diterima oleh 

konsumen maka perlu dilakukan suatu proses distribusi sebagai jembatan antara 

produsen dengan konsumen. Pada kesempatan ini penulis mencoba memfokuskan 

penelitian hanya pada satu variabel dalam bauran pemasaran yaitu kegiatan 

distribusi. Distribusi yang dimaksud adalah disini merupakan salah satu variabel

dari bauran pemasaran atau yang dikenal dengan empat P yang terdiri atas produk

(product), harga (price ), promosi ( promotion ), dan distribusi ( Placement).

Dengan banyaknya penggunaan kompor gas di kota Palembang, maka

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. Sari Bumi Sriguna Putra adalah salah satu perusahaan di kota palembang

yang bergerak dibidang penjualan gas elpiji yang ditunjuk dan diajak oleh

Pertamina untuk menyalurkan gas elpiji kepada konsumen. Perusahaan ini 

bertindak sebagai pedagang besar yang membeli gas elpiji kepada Pertamina 

kemudian baru mendistribusikan kepada konsumen atau masyarakat. Ada dua 

jenis produk gas elpiji yang dijual oleh perusahaan ini 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
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biasanya ditujukan kepada industri seperti peternakan, industri rumah tangga 

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

sakit.

Untuk penjualan gas elpiji dengan berat / isi 12 Kg lebih banyak 

memberikan keuntungan karena pengguna gas elpiji dengan berat 12 Kg adalah 

rumah tangga, sedangkan untuk tabung dengan berat / isi 50 Kg kurang 

memberikan keuntungan karena banyak digunakan oleh restoran dan industri.

Baik tidaknya saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan 

dipengaruhi oleh kondisi perusahaan itu sendiri dan pasarnya. Sebuah perusahaan 

harus 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.

Saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan ini adalah saluran

distribusi secara langsung dan tidak langsung. Pada saluran distribusi secara

langsung PT. Sari Bumi Sriguna Putra melakukan penjualan langsung kepada

konsumen. Pendistribusian ini dilakukan dengan cara melakukan penjualan

keliling dari rumah kerumah dengan menggunakan armada angkutan yang ada

pada perusahaan, artinya perusahaan ini langsung berhadapan dengan calon

konsumen. Sedangkan pendistribusian secara tidak langsung perusahaan ini hanya 

mendistribusikan gas elpiji melalui depot-depot perusahaan saja yang tersebar 

dibeberapa wilayah, yang selanjutnya depot-depot tersebutlah yang menyalurkan 

gas elpiji ke toko-toko, warung-warung, dan depot tersebut sebagai tempat dan 

sarana penjualan gas elpiji, melakukan pembelian gas elpiji ke perusahaan.
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Saluran distribusi secara langsung tidak bertahan lama, karena perusahaan

tidak lagi menggunakan secara keseluruhan saluran distribusi langsung kepada 

konsumen yaitu dengan cara melakukan penjualan keliling dari rumah kerumah

dengan mobil angkutan, tetapi PT. Sari Bumi Sriguna Putra menggunakan saluran

distribusi tidak langsung sebagai altemative perusahaan. Karena dengan distribusi

ini perusahaan hanya melakukan distribusi kedepot-depot perusahaan saja dilima

depot sebagai titik supply utama yaitu Prabumulih, Kayu Agung, Tugumulyo,

Bunut, Pematang.

Jadi dapat dikatakan dengan adanya saluran distribusi yang efektif berarti

akan menjamin pemindahan barang-barang dari produsen ke konsumen, disampng

itu penyebaran serta jangkauan daerah pemasaran produk akan lebih merata lagi

sehingga akan meningkatkan penjualan maupun keuntungan.

Berdasarkan uraian diatas, dan dengan melihat peranan saluran distribusi 

maka penulis mencoba meneliti pada PT. Sari Bumi Sriguna Putra dengan

judul :

"ANALISIS SALURAN DISTRIBUSI PADA PT SARI BUMI SRIGUNA

PUTRA PALEMBANG DALAM USAHA MENINGKATKAN VOLUME

PENJUALAN GAS ELPIJI”

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan pada uraian diatas yang terdapat pada latar belakang yang 

menjelaskan tentang saluran distribusi dalam meningkatkan volume penjualan, 

maka permasalahan pokok yang dapat dikemukakan adalah sebagai berikut:
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1. Bagaimana pengaruh saluran distribusi dalam meningkatkan volume 

penjualan yang dilakukan PT. Sari Bumi Sriguna Putra Palembang ?

2. Faktor - faktor apakah yang mempengaruhi hubungan antara saluran 

distribusi dengan peningkatan volume penjualan ?

1.3 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

2. Untuk mengetahui faktor-faktor apakah yang mempengaruhi hubungan antara

saluran distribusi dengan peningkatan volume penjualan.

1.4. Manfaat Penelitian

Hasil yang ingin dicapai dalam penelitian ini diharapkan dapat

memberikan manfaat sebagai berikut:

1. Untuk menambah informasi dan pengetahuan kepada penulis didalam bidang

pemasaran pada umumnya dan masalah saluran distribusi khususnya.

2. Sebagai bahan masukan bagi PT. Sari Bumi Sriguna Putra dalam menyusun

strategi distribusi untuk meningkatkan volume penjualan.

3. Bahan masukan bagi penelitian selanjutnya.
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1.5 Metodologi Penelitian

1.5.1 Rancangan Penelitian

Dalam penulisan skripsi ini penelitian yang dilakukan penulis bersifat 

deskriptif ,dimana dalam hail ini penulis mencoba untuk menggambarkan 

permasalahan yang dihadapi oleh PT. Sari Bumi Sriguna Putra Palembang untuk 

itu penulis mencoba membatasi pembahasan ini pada distribusinya saja.

1.5.2 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini mengambil lokasi di PT. Sari Bumi Sriguna Putra

Palembang yang beralamat di jalan A. Yani No. I 7 Ulu Palembang. Adapun

waktu penelitian dilakukan pada bulan Maret hingga Juli tahun 2007.

1.5.3 Metode Penarikan Sampel.

PT. Sari Bumi Sriguna Putra Palembang merupakan sampel penulisan

yang penulis tentukan dengan tekhnik penarikan sampel purposive sampling,

artinya penulis dengan sengaja memilih perusahaan tersebut sebagai sampel.

1.5.4 Variabel Penelitian

Adapun penggunaan variabel dalam penelitian ini adalah :

1. Variabel Dependen

Variabel dependen adalah variabel variabel yang dipengaruhi oleh variabel 

lainnya. Dimana variabel dependen dalam penelitian ini adalah volume

penjualan gas elpiji.
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2. Variabel Independen

Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi variabel lainnya. 

Pada penelitian ini variabel independennya adalah saluran distribusi yang 

meliputi fasilitas mencakup gudang, pabrik beserta lokasinya, persediaan atau 

stock, transportasi dan komunikasi, utinitas mencakup bagaimana barang 

tersebut dikemas dan dikelompokkan.

1.5.5 Data dan Metode Pengumpulan Data

1.5.5.1 Data yang Digunakan

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Data Primer

Adalah data mumi yang diperoleh dari hasil penelitian lapangan secara

langsung, yang masih memerlukan pengolahan data lebih lanjut berulah data 

tersebut memiliki arti.2

Dengan kata lain data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri oleh

peneliti langsung dari objek penelitian .Adapun data primer yang didapatkan

yaitu data mengenai rantai distribusi yang dilakukan oleh PT.Sari Bumi

Sriguna Putra Palembang.

2. Data Sekunder

Adalah jenis data yang diperoleh dan digali melalui hasil pengolahan pihak 

kedua dari hasil penelitian lapangannya, baik berupa data kualitatif maupun

data kuantitatif.

2 Muhammad Teguh, Metodologi Penelitian Ekonomi Teori dan Aplikasi, PT. Raja Grafmdo 
Persada, Jakarta, 2001, hal. 122
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Dengan kata lain data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan sebelum 

oleh suatu lembaga untuk tujuan tertentu. Adapun data sekunder yang 

didapatkan yaitu data penjualan tabung gas PT.Sari Bumi Sriguna Putra 

Palembang, kemudian data mengenai gambaran umum perusahaan atau profil

perusahaan.

1.5.5.2 Metode Pengumpulan Data

Ada pun metode pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini

adalah:

1. Study Kepustakaan (library research )

Data diperoleh dengan cara pengumpulan data dari buku-buku dan informasi

yang berkaitan dengan judul dan pokok permasalahan yang diteliti

2. Study Lapangan ( Field Research )

Adapun tehnik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan cara

sebgai berikut:

a. Metode Wawancara (interview)

Adalah pengambilan data dilakukan melalui wawancara pada pimpinan

perusahaan dalam hal ini pihak maupun karyawan yang berwenang dapat

memberikan informasi yang diperlukan.

b. Observasi

Adalah pengamatan langsung terhadap hal-hal yang diperlukan sebagai 

landasan untuk menganalisa permasalahan yang dihadapi perusahaan. Dimana 

disini peneliti melakukan pengamatan secara langsung terutama terhadap
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pendistribusian tabung-tabung gas yang dilakukan oleh PT.Sari Bumi Sriguna

Putra Palembang

1.5.6 Metode Analisis Data

1.5.6.1 Analisis 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 tiga tahun yang akan datang. Adapun metode

yang digunakan adalah metode Least squere yang menggunakan persamaan linier. 

Persamaan linier3:

Rumus yang digunakan adalah :

Y = a + b x

Dimana:

Y = Variabel penjualan

X = Jumlah saluran distribusi

n = Jumlah data

a = Konstanta

b = Slope / Koefisien Regresi

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

persamaan diatas, maka digunakan empat persamaan pembantu yaitu :

I Y = na + b'ZXi.

ZXY = a'Zx + b'ZX2• •

3 Anto Day&ntPengantar Statistik Jilid 1,Cetakan kesebelas,LP3 ES,Jakarta, 1986,Halaman 367
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iii.

iv.
w

Selain itu digunakan juga analisis korelasi untuk mengetahui derajat 

keeratan hubungan antara variabel X (jumlah saluran distribusi) dengan variabel 

Y ( volume penjualan ). Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:

n'Zxy-'Zx'£y

keterangan:

r = Koefisien korelasi pearson

Bila r = 0 atau mendekati r = 0, maka hubungan antara kedua variabel sangat

lemah atau tidak terdapat hubungan sama sekali

Bila r = +1 atau mendekati r = +1, maka hubungan antara kedua variabel

dikatakan positif dan sangat kuat.

Bila r = -1 atau mendekati r = -1, maka korelasinya dapat dikatakan sangat kuat.

1.4.5.2 Analisis Kualitatif

Analisis 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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