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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Selama tiga dasa warsa terakhir, laju pertumbuhan perdagangan dunia 

(ekspor-impor) berjalan lebih cepat dibandingkan laju pertumbuhan PDB 

dunia. Perdagangan dunia kini diarahkan menjadi sistem pasar terbuka 

maupun pasar bebas, dimana ketepatan strategi pemasaran sangat diperlukan 

oleh setiap perusahaan, supaya manusia unggul dalam persaingan. 

Perusahaan di Indonesia pada awal tahun 1997 baik perusahaan kecil, 

perusahaan menengah dan perusahaan besar terkena dampak krisis ekonomi 

yang melanda Asia, apalagi memasuki era globalisasi dan liberalisasi 

perdagangan maupun pasar bebas, dimana persaingan menjadi semakin ketat. 

Dengan perubahan ekonomi dan sosial yang demikian cepat akan 

memacu persaingan yang kompetitif bagi setiap pengusaha untuk 

meningkatkan kinerja perusahaan dalam usaha memaksimumkan laba dengan 

meningkatkan hasil penjualan yang didukung oleh kegiatan pemasaran. Oleh 

karena itu pemasaran merupakan aspek yang sangat penting bagi semua 

perusahaan khususnya di Indonesia yang ingin servive dan memenangkan 

persaingan dalam arus globalisasi sekarang ini. Tantangan yang dihadapi 

dalam bidang pemasaran adalah bagaimana cara atau strategi yang diterapkan 

perusahaan agar perusahaan dapat berdiri sendiri untuk kelanggengan 

perusahaan. Untuk itu setiap perusahaan memerlukan strategi guna 
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memasarkan produknya. Yaitu dengan cara mengembangkan produk, seperti 

mutu atau kualitas produk, desain produk dan fasilitas. 

Untuk meningkatkan volume penjualan maka perusahaan Sumber 

Sandang Garment diharapkan mengembangkan produk.Dengan melakukan 

perubahan desain yang disesuaikan dengan perkembangan jaman dan menurut 

selera konsumen. Misalkan produk-produk yang sudah ada diganti desain, 

ditingkatkan kualitasnya sehingga ada perubahan  dan diharapkan dapat 

menarik selera konsumen untuk membeli produk tersebut. Akan tetapi di 

dalam pengembangan produk terutama pada fisik harus mempertimbangkan 

pada mutu barang atau produk yang dihasilkan. Apabila perusahaan 

melakukan perubahan fisik produk diharapkan konsumen akan tertarik untuk 

melakukan suatu pembelian. 

Untuk mengembangkan produk biaya yang dikeluarkan tidak harus 

serendah-rendahnya dan juga tidak terlalu tinggi. Artinya pengembangan 

produk itu sesuai dengan keadaan perusahaan, karena ada biaya 

pengembangan  produk yang dilakukan oleh perusahaan nanti akan 

berpengaruh pada harga penjualan. Jika biaya pengembangan produk tinggi 

tidak diikuti oleh hasil penjualan maka ini akan menyebabkan perusahaan 

mengalami kerugian. 

Perkembangan sistem perekonomian dewasa ini membuat sebagian 

besar produsen tidak lagi menjual langsung barang-barang yang dihasilkan 

kepada pemakai akhir tetapi melalui perantara karena perantara dapat 

menjangkau tempat-tempat yang tidak dapat dijangkau oleh pihak perusahaan. 
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Antara produsen dan konsumen terdapat sekelompok perantara pemasaran 

yang mempunyai berbagai macam fungsi. 

Sebagian perantara seperti pedagang besar dan pengecer membeli 

barang untuk dimiliki dan akhirnya dijual kembali untuk mendapatkan 

keuntungan. Mereka adalah para pedagang perantara sebagian lagi, seperti 

makelar dan agen penjualan mencari konsumen dan boleh mengadakan 

transaksi atas nama produsen, tetapi tidak memiliki barang dagangannya, 

mereka disebut agen perantara. Ada juga bertindak sebagai fasilitator (pemberi 

jasa) yang hanya membantu proses transportasi dan distribusi tetapi tidak 

memiliki barang dan tidak pula mengadakan transaksi maupun penjualan. 

Distribusi dirasakan makin perlu mendapatkan perhatian dalam upaya 

melayani dan memuaskan pelanggan. Menempatkan produk pada tempat yang 

sesuai bagi konsumen tidaklah mudah. Untuk sampai kepada pelanggan 

diperlukan bantuan orang lain untuk menyediakan produk tersebut. 

Para pemasar dapat memilih banyak cara menyampaikan produk pada 

konsumen, antara lain dengan menggunakan saluran distribusi vertikal, 

saluran distribusi horisontal atau saluran ganda. Dengan banyaknya produk 

dan jasa baru dalam masyarakat yang terpilah-pilah, para pemasar mulai 

beralih dari distribusi tradisional ke saluran distribui ganda, dimana distribusi 

yang dilakukan oleh pemasar menggunakan lebih dari satu saluran. 

Perusahaan konveksi sumber sandang garment yang berlokasi di Baki 

Sukoharjo pada awalnya menggunakan sistem distribusi langsung melalui 

toko-toko yang dimiliki di lokasi Pasar Klewer. Kemudian seiring dengan 
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perkembangan perusahaan dan dengan makin ketatnya persaingan dan 

perkembangan usaha, saluran distribusi tersebut dikembangkan menjadi 

saluran distribusi langsung dan distribusi tidak langsung. 

Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik mengadakan 

penelitian pada PT. Sumber Sandang Garment dan  mengambil Judul 

“Analisis Pengaruh Pengembangan Produk Dan Strategi Saluran 

Distribusi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Pada PT. Sumber 

Sandang Garment Sukoharjo”. 

 

B. Perumusan Masalah 

Menghadapai persaingan yang semakin ketat, khususnya perusahaan-

perusahaan bidang konveksi, perusahaan konveksi Sumber Sandang garment 

juga berupaya untuk berbenah diri. Dalam penelitian ini pokok permasalahan 

adalah : 

1. Apakah Pengembangan Produk berpengaruh terhadap peningkatan volume 

penjualan pada PT. Sumber Sandang Garment? 

2. Apakah Saluran Distribusi berpengaruh terhadap peningkatan volume 

penjualan pada PT. Sumber Sandang Garment? 

3. Seberapa besar pengaruh Pengembangan dan Saluran Distribusi, terhadap 

volume penjualan  pada PT. Sumber Sandang Garment? 
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C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk terhadap peningkatan 

volume penjualan pada PT. Sumber Sandang Garment Sukoharjo. 

2. Untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi terhadap peningkatan 

volume penjualan pada PT. Sumber Sandang Garment Sukoharjo. 

3. Untuk mengetahui besarnya pengaruh  pengembangan produk dan saluran 

distribusi terhadap peningkatan volume penjualan PT. Sumber Sandang 

Garment Sukoharjo. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian yang dilakukan penulis diharapkan dapat memberikan 

manfaat dan kegunaan bagi : 

1. Bagi perusahaan  

Memberikan bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam menerapkan 

dan mengembangkan strategi pemasaran sehingga tujuan perusahaan 

dapat tercapai. 

2. Bagi Pihak lain 

Diharapkan penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan untuk 

mengadakan penelitian lebih lanjut sehingga dapat membantu dalam 

mengembangkan ilmu pengetahuan khususnya bidang manajemen 

pemasaran. 
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E. Sistematika Penulisan 

BAB I    PENDAHULUAN 

Bab ini berisi latar belakang  perumusan masalah, tujuan dan 

manfaat penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini menguraikan tentang pengertian mengenai teori-teori yang 

relevan dengan penelitian yang dilakukan dari berbagai sumber 

tertulis, tinjauan terhadap penelitian yang pernah dilakukan 

sebelumnya juga kerangka teoritis dan hipotesis yang diajukan 

dalam penelitian. 

BAB III   METODE PENELITIAN 

 Bab ini menguraikan tentang ruang lingkup penelitian, metode 

pengumpulan data, definisi operasional variabel serta metode 

analisis data. 

BAB IV   ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 Bab ini penguraikan gambaran umum subyek penelitian, hasil 

analisis data beserta interpretasi dari data yang telah dikumpulan 

dan diolah dalam penelitian ini. 

BAB V   PENUTUP 

 Bab ini berisi kesimpulan, saran-saran dan keterbatasan dari 

seluruh hasil penelitian yang telah dilakukan. 

 

 


