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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Kemajuan peradaban manusia saat ini, ternyata juga diikuti oleh 

perkembangaan berbagai jenis bibit atau wabah penyakit yang menyebar ke seluruh 

dunia. Tentunya hal ini akan mempengaruhi jumlah orang yang menderita suatu 

penyakit tertentu. Keadaan seperti ini memicu berdirinya berbagai macam tempat 

pengobatan, seperti rumah sakit, klinik, serta tempat praktek dokter spesialis maupun 

dokter umum. Setiap tempat pengobatan tersebut sudah pasti membutuhkan obat- 

obatan untuk diberikan kepada pasiennya. Tempat-tempat pengobatan tersebut dapat 

memperoleh obat-obatan dari perusahaan distributor.

PT. Antar Mitra Sembada merupakan salah satu perusahaan yang bergerak 

pada bidang distribusi barang yang berupa obat-obatan dan produk kesehatan. 

Perusahaan hanya dapat melayani pembeli atau outlet yang mempunyai nama

organisasi atau berbadan hukum.

Salah satu produk yang didistribusikan PT. Antar Mitra Sembada adalah Obat

Generik Berlogo (OGB). Segmen dari produk ini adalah konsumen dari kelas

ekonomi menengah ke bawah. Karena produk ini dipatok dengan harga yang lebih

murah, sehingga lebih terjangkau oleh konsumen.

1
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Perusahaan yang bergerak di bidang distribusi obat-obatan dan produk 

kesehatan, tidak hanya PT. Antar Mitra Sembada. Tetapi ada juga perusahaan lain

yang bergerak di bidang ini, yaitu ;

1. PT. Indofarma Global Medica (BUMN)

2. PT. Kimia Farma PBF

3. PT. Dexa Medica

4. PT. Senbe Ferma

5. PT. Hexpharm Jaya

6. PT. Bemopharm

7. PT. Phapros

Dengan melihat fakta bahwa adanya persaingan dalam pendistribusian obat-

obatan dan produk kesehatan, maka PT. Antar Mitra Sembada harus memperhatikan

aspek bauran pemasaran atau marketing mix yang akan dipakai agar produk obat

generik yang ditawarkan dapat berhasil dalam mencapai tujuan yang diinginkan oleh

perusahaan. Unsur-unsur yang terdapat dalam bauran pemasaran itu sendiri antara

lain:

1. Produk (product)

2. Harga (Price)

3. Distribusi (Place)

4. Promosi (Promotion)

I
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Penentuan bauran pamasaran yang tepat dapat mendukung keberhasilan 

strategi pemasaran yang akan c|i pakai oleh perusahaan, sehingga tujuan 

perusahaan untuk mencapai tingkat penjualan yang dapat menghasilkan laba terbesar 

dapat tercapai.

utama

Salah satu aspek yang cukup berperan dalam penjualan produk perusahaan

adalah distribusi. Distribusi merupakan proses menyalurkan barang dari produsen ke 

tangan konsumen baik secara langsung maupun tidak langsung. Tujuan dari distribusi 

adalah untuk memperlancar penyampaian barang dari produsen ke konsumen dalam 

waktu yang tepat, kualitas terjaga dan dalam jumlah yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. Perusahaan harus memilih saluran distribusi yang tepat dan mengelolanya 

sebaik mungkin agar pencapaian tujuan perusahaan dalam hal peningkatan volume

penjualan dan pencapaian laba maksimal dapat tercapai dengan baik. Perusahaan

dapat mencapai diferensiasi melalui cara mereka membentuk saluran distribusi,

terutama jangkauan, keahlian, dan kinerja saluran-saluran tersebut.

Produk-produk yang didistribusikan oleh PT. Antar Mitra Sembada ada

beberapa macam, yaitu:

1. Generic / Obat Generik Berlogo (OGB)

2. Ethical / Paten (Resep)

3. On The Counter / Bebas (OTC)

4. Non Promoted

Produk-produk di atas didistribusikan melalui rangkaian aliran saluran

distribusi seperti berikut ini:
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Gambar 1
Rangkaian Saluran Distribusi yang Digunakan 
PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang

Outlet
(retailer)

Konsumen>PT. AMS >

Sumber : Hasil wawancara dengan Supervisor PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang

Outlet (retailer) tersebut dapat berupa rumah sakit, apotik, tempat praktik

dokter, atau toko obat.

Tenaga penjual yang digunakan oleh PT. Antar Mitra Sembada dalam 

beroperasi ada sebanyak sepuluh orang, dengan pembagian tugas sebagai berikut:

1. Sebagai Ekspeditur sebanyak empat orang, yaitu ; satu orang 

menggunakan mobil, dan tiga orang menggunakan sepeda motor.

2. Sebagai salesman sebanyak enam orang, yaitu ; tiga orang bertugas di

Palembang, dua orang bertugas di Jambi, dan satu orang bertugas di

Bangka.

Setiap salesman menggunakan 1 unit sepeda motor miliknya yang

disewa oleh perusahaan untuk menunjang tugas-tugas salesman

tersebut.

Untuk mendistribusikan produk-produk perusahaan tersebut, maka PT. Antar

Mitra Sembada menggunakan beberapa armada, yaitu :
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1. Mobil Panther Minibus sebanyak satu unit, yang digunakan untuk

melayani pesanan konsumen dalam jumlah besar. Tetapi kadang- 

kadang juga digunakan untuk mengunjungi outlet yang berada di luar

Palembang tetapi masih dalam area Sumbagsel.

2. Sepeda motor sebanyak sembilan unit, yang terdiri dari:

• Tiga unit milik perusahaan, yang digunakan untuk mengantar

produk pesanan outlet,

• Enam unit milik salesman yang disewa perusahaan, yang

digunakan untuk mendukung tugas salesman.

Salah satu produk yang didistribusikan oleh PT. Antar Mitra Sembada adalah

Obat Generik Berlogo (OGB). Realisasi penjualan dan jumlah outlet dari produk

tersebut dapat ditunjukkan oleh tabel berikut ini:

Tabel 1
Volume Penjualan dan Jumlah Outlet 

Bulan Januari — Agustus 2006

JUMLAH
OUTLET

BULAN PENJUALAN

Rp 18,578,809.00JAN 59
Rp 44,743,175.00FEB 68
Rp 49,325,888.00MAR 71
Rp 53,290,295.00APR 75

MEI Rp 74,784,680,00 84
JUN Rp 55,303,833.00 79
JUL Rp 77,381,351,00 88
AGT Rp 98,699,823.00 97

Sumber : Laporan Penjualan PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang
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Dari tabel di atas, terlihat adanya fluktuasi penjualan dalam kurun waktu

delapan bulan terakhir, yaitu pada bulan Januari, volume penjualan yang tercapai

adalah Rp. 18,578,809.00. Pada bulan Februari, volume penjualan meningkat menjadi

Rp. 44,743,175.00. Pada bulan Maret, volume penjualan naik lagi menjadi

Rp. 44,743,175.00. Pada bulan April juga terjadi kenaikan volume penjualan

sehingga menjadi Rp. 53,290,295.00. Pada bulan Mei terjadi kenaikan volume

penjualan yang cukup signifikan, yaitu Rp. 74,784,680.00. Tetapi pada bulan Juni

volume penjualan mengalami penurunan, sehingga menjadi Rp. 55,303,833.00. Pada

bulan Juli terjadi penigkatan yang cukup besar dari bulan sebelumnya, yaitu sebasar

Rp. 77,381,351.00. Dan pada bulan Agustus juga terjadi peningkatan, volume

penjualan menjadi Rp. 98,699,823.00.

Dari tabel tersebut juga terlihat adanya fluktuasi jumlah outlet yang terlibat 

dalam kegiatan distribusi selama delapan bulan terakhir ini. Pada bulan Januari, 

terdapat 59 outlet yang terlibat dalam kegiatan distribusi. Pada bulan Februari, 

terdapat pertambahan jumlah outlet, sehingga menjadi 68 outlet. Pada bulan Maret 

juga terdapat pertambahan jumlah outlet, sehingga menjadi 71 outlet. Pada bulan 

April, jumlah outlet bertambah lagi menjadi 75 outlet. Pada bulan Mei, jumlah outlet 

trus meningkat menjadi 84 outlet. Tetapi pada bulan Juni, jumlah outlet berkurang 

menjadi 79 outlet. Pada bulan Juli, jumlah outlet kembali bertambah, sehingga 

menjadi 88 outlet. Dan pada bulan Agustus, jumlah outlet juga bertambah menjadi 97 

outlet.
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Dari tabel tersebut, dapat terlihat bahwa perubahan jumlah outlet ternyata 

juga diikuti oleh perubahan volume penjualan obat generik pada PT.Antar Mitra 

Sembada Hal ini menunjukkan indikasi adanya hubungan antara jumlah outlet yang 

terlibat dalam kegiatan distribusi dengan volume penjualan yang telah di capai oleh

perusahaan.

Bila data dari Tabel Volume Penjualan dan Jumlah Outlet tersebut

digambarkan ke dalam bentuk grafik, maka akan tampak seperti berikut ini:

Gambar 2
Grafik Volume Penjualan Obat Generik pada 
PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang

Sumber : Laporan Penjualan PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang
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Gambar 3
Grafik jumlah Outlet yang Terlibat dalam 

Distribusi Obat Generik pada 
PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang

Sumber: Laporan Penjualan PT. Antar Mitra Sembada Cabang Palembang

Volume penjualan tersebut merupakan hasil dari pendistribusian yang 

dilakukan oleh PT. Antar Mitra Sembada kepada para outlet / retailer, seperti rumah 

sakit, apotik, toko obat, dan tempat kesehatan lainnya.

Pangsa pasar dapat dikuasai dengan penggunaan saluran distribusi yang tepat 

pula. Perusahaan harus dapat melihat peluang-peluang yang ada di dalam masyarakat 

dan menentukan pangsa pasar mana yang akan dituju untuk menyalurkan produk 

perusahaan secara tepat, dapat diterima pasar dan meningkatkan volume penjualan
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yang pada akhirnya akan menghasilkan keuntungan maksimal yang di inginkan oleh

perusahaan.

Saluran distribusi yang ditetapkan oleh perusahaan pada saat ini mungkin

tepat dijalankan untuk saat ini. Tetapi saluran distribusi tersebut belum tentu tepat

bila akan digunakan di masa yang akan datang. Oleh sebab itu, perusahaan harus

terus mengawasi pasar dan melakukan penyesuaian terhadap saluran distribusi yang

akan digunakan oleh perusahaan, agar pendistribusian produk dari produsen ke

konsumen tetap berjalan dengan baik.

Keputusan yang dibuat oleh pihak manajemen perusahaan mengenai saluran

distribusi, akan menentukan tingkat efesiensi dan efektifitas dari kegiatan distribusi

yang akan dilakukan perusahaan.

Mengacu pada latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk meneliti

mengenai saluran distribusi yang bagaimanakah yang dapat diterapkan pada obat

generik agar dapat sampai ke tangan konsumen dengan peningkatan volume

penjualan yang dapat menghasilkan laba maksimal bagi perusahaan. Penelitian yang 

akan dilakukan diberi judul:

“Analisis Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan Obat

Generik pada PT. Antar Mitra Sembada untuk Area Pemasaran

Sumbagsel”.
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1.2. Perumusan Masalah

Dari latar belakang yang telah diuraikan, maka permasalahan yang hendak di

angkat dalam penelitian ini adalah :

“Seberapa besar pengaruh saluran distribusi dalam peningkatan volume

penjualan obat generik pada PT. Antar Mitra Sembada untuk Area Pemasaran

Sumbagsel”.

13. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitan

Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh saluran distribusi dalam

peningkatan volume penjualan obat generik pada PT. Antar Mitra Sembada

untuk Area Pemasaran Sumbagsel.

2. Untuk mendapatkan gambaran mengenai aktivitas pemasaran yang dilakukan

oleh PT. Antar Mitra Sembada, khususnya pada pemasaran obat generik untuk

area pemasaran Sumbagsel.

1.3.2. Manfaat Penelitan

1. Sebagai masukan informasi untuk manambah pengetahuan penulis dalam hal 

pemilihan dan penentuan saluran distribusi yang tepat.
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2. Sebagai masukan bagi perusahaan dalam rangka penentuan saluran distribusi

yang tepat untuk meningkatkan volume penjualan yang diinginkan oleh

perusahaan.

3. Sebagai bahan pedoman untuk penelitian selanjutnya

1.4. Metodelogi Penelitian

1.4.1. Ruang Lingkup Penelitian

Dalam penelitian ini, variabel utama yang akan diteliti adalah volume 

penjualan obat generik yang telah di capai oleh PT. Antar Mitra Sembada untuk area 

pemasaran Sumbagsel. Penulis akan memberikan batasan, agar dalam 

pembahasannya tidak menyimpang dari pakok permasalahan yang akan dibahas, 

yaitu pengaruh saluran distribusi terhadap volume penjualan obat generik pada PT. 

Antar Mitra Sembada untuk area pemasaran sumbagsel. Analisis yang akan 

digunakan dalam penelitian ini antara lain analisis dalam pemilihan saluran distribusi 

dan faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam pemilihan saluran distribusi 

untuk memasarakan obat generik di area Sumbagsel.

1.4.2. Objek Penelitian

Penelitian yang akan dilakukan oleh penulis pada penelititan ini bertempat 

pada kantor PT. Antar Mitra Sembada cabang Palembang yang berai 

K.H Achmad Dahlan No. 68 Bukit Kecil Palembang.

i
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1.43. Jenis Data

Jenis data yang peneliti pakai dalam penelitian ini adalah data primer dan data

sekunder.

1. Data primer adalah data yang diperoleh dan dikumpulkan sendiri oleh peneliti 

yang dianggap relevan dengan penelitian, seperti observasi lapangan, dan

interview dengan narasumber yang dinilai memberikan jawaban yang relevan

bagi penelitian

2. Data sekunder adalah data yang diperoleh peneliti yang bersumber dari buku-

buku pedoman, literatur yang disusun oleh para ahli, dan berbagai artikel

yang berhubungan dengan masalah yang diteliti serta data-data yang dimiliki

oleh perusahaan yang berkaitan dengan penelitian ini.

1.4.4. Metode Pengumpulan Data

1. Wawancara

Peneliti akan melakukan wawancara dengan nara sumber yang berasal dari

dalam dan luar perusahaan untuk memperoleh data yang relevan dengan

penelitian yang dilakukan.

Wawancara akan dilakukan dengan beberapa nara sumber, yaitu :

• Pimpinan Perusahaan

• Staf / karyawan perusahaan

• Pengelola outlet / retailer
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• Dokter yang membuka praktek

2. Observasi

Peneliti akan secara langsung teijun kelapangan untuk mendapatkan data yang

relevan dan dapat dijadikan pedoman dalam penelitian ini.

3. Studi Pustaka

Peneliti akan membaca berbagai literatur, artikel dan tulisan - tilisan yang

relevan dengan penelitian, dan menggunakannya sebagai pedoman dalam

membantu kelancaran penelitian ini.

1.4.5. Teknik Analisis

Teknik analisis yang akan digunakan oleh peneliti adalah analisis secara

kuantitatif dan kualitatif.

a. Analisis Kuantitatif

Adalah suatu metode penganalisaan yang menggunakan perhitungan angka-

angka untuk pengambilan keputusan, antara lain :

1. Analisis Regresi Linier Sederhana.

Yaitu analisis yang digunakan untuk mengetahui pengaruh antara dua

variabel, dalam hal ini variabel saluran distribusi terhadap

peningkatan volume penjualan. Rumus Regresi Linier Sederhana

yaitu:

Y = a + bx
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Nilai (a) dapat dihitung melalui persamaan : <

T Y-b.
a =

n

Nilai (b) dapat dihitung melaului persamaan :

n.'ZXY-'ZX.'£Y
b =

n. E*2-d*)2

keterangan:

a : Konstanta

b : Koefisien Regresi

X : Jumlah Saluran Distribusi

Y : Volume Penjualan

: Jumlah Bulann

2. Analisis Koefisien Korelasi

Yaitu analisis yang digunakan untuk mengetahui hubungan yang ada

antara variabel-variabel yang diteliti. Dalam hal ini saluran distribusi

dan Volume Penjualan, dapat digunakan Persamaan Korelasi. Rumus

Persamaan Korelasi, yaitu:

n .Y.XY-YX.YJY
r =

Vn.EJP-(EY)2. Vn-IP-(EY)2
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keterangan :

r : Koefisien Korelasi

X : Jumlah saluran distribusi

Y : Volume Penjualan

: Jumlah Bulann

Koefisien korelasi ini diberi symbol (r) yang dinyatakan dengan angka

antara - 1 sampai =1 atau mendekati 1. adapun ketentuannya sebagai

berikut:

a. Jika nilai r > 0, artinya telah terjadi hubungan linier yang positif,

yaitu makin besar nilai variabel X ( independent ), maka makin

besar pula nilai variabel Y ( dependen ) atau makin kecil nilai

variabel X, maka makin kecil pula nilai variabel Y.

b. Jika nilai r < 0, artinya telah terjadi hubungan yang linier negatif,

yaitu makin kecil nilai variabel X ( independent ), maka makin

besar nilai variabel Y ( dependen ) atau makin besar nilai variabel

X, maka makin kecil pula nilai variabel Y.

c. Jika nilai r = 0, artinya tidak ada hubungan sama sekali antara

variabel X ( independent ) dengan variabel Y ( dependen ). 

d. Jika r = 1 atau r = -1, artinya telah terjadi hubungan linier

sempurna yaitu berupa garis lurus, sedangkan untuk nilai r yang

makin mengarah ke angka 0 maka garis makin tidak lurus.
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b. Analisis Kualitatif

Adalah suatu metode penganalisaan tanpa menggunakan perhitungan,

tetapi dengan pemikiran-pemikiran dan alasan-alasan serta pendapat-pendapat

dengan cara membandingkan teori distribusi yang telah dipelajari, sehingga

penulis dapat membuat kesimpulan untuk pemecahan masalah melalui

literatur serta buku-buku lainnya yang mempunyai hubungan pokok-pokok

bahasan.

1.5. Sistematika Pembahasan

Dalam penulisan skripsi ini, penulis akan menyusun dalam lima bab, dengan

sistematika sebagai berikut:

BAB I PENDAHULUAN

Pada bab ini penulis memberikan penjelasan mengenai latar belakang 

penelitian, metode penelitian, dan sistematika penelitian.

BAB H LANDASAN TEORI

Dalam bab ini diuraikan landasan teori yang menjadi dasar 

pembahasan masalah yang terdiri dari pengertian pemasaran dan

saluran distribusi terhadap peningkatan volume penjualan.

BAB m KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam bab ini akan menguraikan tentang sejarah singkat perusahaan, 

struktur organisasi perusahaan, kegiatan pemasaran yang dilakukan 

oleh perusahaan, serta model saluran distribusi yang telah dilakukan
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perusahaan dan tingkat penjualan yang diperoleh dari saluran

distribusi tersebut.

BAB IV ANALISIS SALURAN DISTRIBUSI DALAM PEMASARAN

OBAT GENERIK

Pada bab ini, penulis akan menganalisa mengenai pengaruh saluran

distribusi yang digunakan oleh PT. Antar Mitra Sembada dalam

peningkatan volume penjualan obat generik.

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Dalam bab ini dibahas mengenai kesimpulan yang merupakan 

rumusan dari analisis dan pembahasan dari bab-bab terdahulu, serta 

memberikan saran-saran yang diharapkan dapat berguna bagi 

perusahaan dalam upaya peningkatan penjualan produk obat generik.
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