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ABSTRAKSI 

 Permasalahan dalam penelitian ini adalah apakah biaya distribusi langsung 
dan biaya distribusi tidak langsung berpengaruh signifikan  terhadap peningkatan 
volume penjualan pada PT Angkasa Polypropindo dan variable apa yang paling 
dominan pengaruhnya 
 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana pengaruuh  
biaya distribusi langsung dan biaya distribusi tidak langsung terhadap peningkatan 
volume penjualan pada PT Angkasa Polypropindo dan untuk mengetahui variable 
yang paling dominan pengaruhnya. 
 Penelitian ini mengunakan metode kuantitatif yang digunakan untuk 
menganalisis data yang bersifat kuantitatif (berupa angka-angka). Dan metode 
deskriptif yaitu penuangan atau penyampaian dan keterangan sebagaimana adanya 
tanpa mengadakan perubahan baik penambahan maupun pengurangan. Data yang 
diperlukan didapat dengan observasi, interview, dan teknik riset perpustakaan. 
Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi berganda, uji t dan uji F . 
  Berdasarkan analisis regresi linear berganda di peroleh persamaan garis 
regresi Y = 4,4 x 107 + 1,294 X1 + 2,519X2. dari analisis uji tx1 (biaya distribusi 
langsung)   diperoleh thitung 4,087 > ttabel 2,074 maka Ho ditolak. Dengan demikian 
dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara variabel biaya 
distribusi langsung dengan  variabel volume penjualan.. hasil analisi tx2  (biaya 
distribusi tidak langsung) diperoleh thitung 5,968 > ttabel 2,074 maka Ho ditolak. 
Dengan demikian ada pengaruh yang signifikan antara variabel biaya distribusi 
tidak langsung dengan volume penjualan.   
  Dari hasil  analisis uji F diperoleh Fhitung  88,188  > Ftabel  3,47. maka Ho 
ditolak, yang berarti  ada pengaruh yang signifikan antara variabel biaya distribusi 
langsung dan variabel biaya distribusi tidak langsung secara bersama-sama 
mempunyai pengaruh terhadap variabel volume penjualan 

Dengan demikian distribusi tidak langsung paling dominan daripada biaya 
distribusi langsung. Jadi hipotesa yang diajukan dimana menyatakan bahwa biaya 
distribusi tidak langsung mempunyai pengaruh paling dominan terhadap volume 
penjualan dapat diterima dan terbukti kebenarannya. 
Kata Kunci : biaya distribusi, volume penjualan 
    

 



 
 

 



BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 Indonesia adalah salah satu Negara yang sedang berkembang dan 

berusaha mengejar ketinggalannya didalam percaturan perekonomian dunia, 

yang serba  kompetitif. Hal tersebut dapat dilihat dalam semakin 

berkembangnya perekonomian dan teknologi di Negara kita dewasa ini. 

Namun kemajuan yang dicapai dalam perekonomian tersebut membawa 

problema bagi perusahaan atau produsen dalam negeri, yaitu dengan 

munculnya pertannyaan : Bagaimana cara memasarkan produk dengan cepat 

dan tepat agar volume penjualan di perusahaan selalu meningkat. Sedangkan 

wujud dari peningkatan volume penjualan tersebut adalah meningkatnya 

permintaan akan produk disertai dengan bertambahnya luasnya pasar yang 

menjadi jangkauan atau sasaran untuk memasarkan produk yang dihasilkan 

perusahaan 

 Untuk bisa menjawab pertannyaan diatas, salah satu upaya yang 

dilakukan perusahaan adalah dengan meningkatkan efektifitas saluran 

distribusi pada perusahaan yang bersangkutan. Efektifitas dapat diukur dari 

penggunaan biaya yang optimal untuk memasarkan produk dan dapat 

diperoleh hasil yang maksimal. Optimalisasi biaya akan menciptakan efisiensi 

waktu dan biaya yang digunakan dalam proses  pendistribusian produk. 

Ukuran – ukuran di atas akan digunakan sebagai dasar analisis dalam 



penelitian ini. Jadi, dapat dibandingkan saluran distribusi mana yang lebih 

efektif dalam memasarkan produk secara tepat dangan biaya yang optimal 

sehingga terjadi peningkatan  volume penjualan yang maksimal. Oleh karena 

itu efektif atau tidaknya saluran distribusi merupakan masalah pentinmg yang 

harus dipecahkan secara teliti, sebab kesalahan didalam pemilihan saluran 

distribusi ini akan memperlambat bahkan memacetkan penyaluran produk 

yang dihasilkan perusahaan. Dengan kata lain pemilihan saluran distribusi 

haruslah tepat, sehingga arus barang perusahaan akan lancar dan pada 

akhirnya volume penjualan mengalami peningkatan juga dalam hal perolehan 

laba. 

 Jadi upaya meningkatkan efektifitas saluran distribusi merupaka 

salah satu cara atas strategi yang dilakukan perusahaan untuk bisa memuaskan 

konsumen, sehingga volume penjualan akan terus mengalami peningkatan. 

Usaha memberikan kepuasan terhadap keingginan dan kebutuha konsumen 

bagi sebuah perusahaan dapay menunjang berhasilnya bisnis yang dilakukan. 

 Dengan meningkatnya volume penjualan, diharapkan tingkat laba 

jangka panjang yang ditargetkan perusahaan akan bisa teralisasi. Tercapainya 

kedua tujuan tersebut tidak lain karena perusahaan senantiasa berupaya 

meningkatkan efektifitas saluran distribusi secara terus menerus. 

 Di sini jelas bahwa permasalahan yang dihadapi perusahaan dalam 

rangka meningkatkan laba jangka panjang dan demi kelangsungan hidupnya. 

Disamping harus memperhatikan kualitas produk yang dihasilkan juga harus 

lebih memperhatikan keingginan konsumen  dalam rangka pemilihan saluran 



distribusi yang diterapkan agar dapat berhasil sesuai dengan program yang 

telah direncanakan perusahaan. 

 Dari banyak perusahaan yang menggunakan saluran distribusi, salah 

satunyanya. “ PT. Angkasa Polypropindo”. Selama ini perusahaan PT 

Angkasa Polypropindo dalam memasarkan produknya menggunakan dua cara 

yaitu saluran distribusi langsung dan distribusi tidak langsung. 

 Dengan adanya pemikiran tersebut diatas, maka penulis tertarik 

untuk membahas permasalahan dengan mengadakan penelitian tentang   

“ ANALISIS PENGARUH BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME 

PENJUALAN PADA PT. ANGKASA POLYPROPINDO PALUR 

KARANGANYAR “ 

 

B. Perumusan Masalah 

 Merumuskan masalah adalah salah satu keperluan pokok dalam 

penelitian ilmiah yaitu merumuskan suatu gejala atau kejadian yang menarik 

perhatian kita untuk memecahkannya. 

 Dalam penulisan skripsi ini penulis mencoba meneliti pengaruh  

biaya saluran distribusi terhadap volume penjualan pada PT Angkasa 

Polypropindo. Untuk lebih jelasnya dibuat perumusan masalah, sebagai 

berikut : 

1. Apakah biaya distribusi (distribusi langsung dan distribusi tidak langsung) 

mempunyai pengaruh terhadap volume penjualan pada PT Angkasa 

Polypropindo ? 



2. Dari biaya distribusi ( distribusi langsung dan distribusi tidak langsung ) 

manakah yang mempunyai pengaruh paling dominan terhadap volume 

penjualan pada PT Angkasa Polypropindo ?  

 

C. Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui arah dan gerak 

apa yang ingin dicapai didalam melaksanakan suatu penelitian. Adapun tujuan 

dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh biaya distribusi yang terdiri 

dari distribusi langsung dan distribusi tidak langsung terhadap volume 

penjualan. 

2. Untuk mengetahui variable manakah yang lebih berpengaruh antara biaya 

distribusi langsung dengan biaya distribusi tidak langsung terhadap 

volume penjualan . 

 

D. Manfaat Penelitian 

 Penelitian yang saya buat ini semoga dapat bermanfaat bagi : 

1.   Penulis 

Penelitian ini merupakan sarana bagi penulis untuk menerapkan ilmu yang 

diperoleh selama kuliah, sekaligus dapat membandingkan teori dan 

praktek 

 

 



2. Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan 

pimpinan perusahaan dalam menetapkan kebijaksanaan perubahan biaya 

saluran distribusi langsung dan distribusi tidak langsung terhadap volume 

penjualan. 

3. Pihak lain 

Hasil penelitian ini juga dapat dipakai sebagai bahan bacaan yang 

bermanfaat bagi peneliti – peneliti lain dibidang yang sama. 

 

E. Sistematika Skripsi.. 

 Sistematika akan diuraikan dalam lima bab, yaitu : 

 BAB I : Pendahuluan 

Bab ini menjelaskan latar belakang masalah, perumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika 

skripsi. 

 BAB II : Tinjauan Pustaka. 

Bab ini menguraikan tentang pengertian pemasaran, pengertian 

manajemen pemasaran, konsep pemasaran, fungsi pemasaran, 

marketing mix, saluran distribusi, distribusi fisik, biaya 

distribusi, hubungan saluran distribusi terhadap volume 

penjualan dan penelitian-penelitian yang terdahulu 

  

 



 BAB III : Metode penelitian  

Bab ini membahas tentang kerangka peminkiran, hipotesis, 

data dan sumber data dan metode analisis data 

 BAB IV : Analisis Data dan Pembahasan 

Bab ini membahas tentang gambaran umum mengenai subjek 

penelitian, pelaksanaan penelitian, hasil analisis data dan 

pembahasannya serta pembuktian hipotesis 

 BAB V : Penutup 

Bab ini berisi kesimpulan, serangkaian pembahasan penelitian 

serta saran-saran dan keterbatasan penelitian 
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