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MOTTO

Dengan Ilmu engkau akan dijaga dengan harta engkau jadi penjaga, maka lebih baikmiskin harta daripa miskin ilmu. ( H.R. Buchari Muslim ).

Amat rugilah manusia yang tidak memanfaatkan waktunya untuk berbakti 

( QS. Al Ashr )

· Manfaatkanlah Waktu sebaik mungkin. ( Penulis ).

· Selesaikan  pekerjaan secepat mungkin ( Penulis ).

· Jadikanlah hari esok lebih baik dari hari sekarang ( Penulis ).

· Kejarlah cita-cita yang kamu inginkan sebelum kamu menyesal (Penulis).

Kupersembahkan untuk :

Ayahanda dan Ibundaku tersayang, 

Kakak dan adikku yang Kusayangi, 

serta Seseorang yang Sangat  Ku cintai.

ABSTRAK

DINDIN ROHIDIN, Peranan Pelaksanaan Saluran Distribusi Dalam Meningkatkan Pendapatan Penjualan  Pada PT. Agronesia ( BMC ) Bandung. Dibawah bimbingan Dra Umi Narimawati, SE,M.Si dan Elvira Azis, SE,MT.

Kegiatan Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dijalankan oleh perusahaan untuk memasarkan dan menjualn barang hasil produksinyakepada konsumen. Dalam kegiatan pemasaran ada unsur-unsur yang dinamakan dengan marketing mix yang meliputi produk, price, place, dan promotion. dan salah satu dari usur itu yang juga sangat berperan adalah place dalam hal ini merupakan saluran distribusi.


Setiap perusahaan yang ingin memasarkan produknya kepada konsumen maka tidak dapat dipisahkan dari kegiatan saluran distribusi, tanpa ada kegiatan distribusi tidak akan ada penyaluran hasil produksi kepada konsumen. Kegiatan saluran distribusi, mempunyai peran yang cukup besar dalam meningkatkan pendapatan penjualan dan semua juga sangat dipengaruhi oleh pmilihan saluran distribusi yang tepat oleh perusahaan seperti yang dilakukan oleh PT. Agronesia ( BMC ) Bandung.


Perusahaan PT. Agronesia adalah perusahaan manufaktur yang bergerak dalam bidang pembuatan makanan dan minuman. Saluran distribusi yang digunakan adalah saluran distribusi pendek yaitu dengan saluran distri busi tingkat nol dan saluran distribusi dengan satu tingkat.yang pemasarannya masih diwilayah Bandung. Dalam pendapatan penjualannya mengalami fluktuasi.


Berdasarkan pada pengamatan dan penelitian, penulis melihat bahwa saluran distribusi pada PT. Agronesia ( BMC ) mempunyai peranan yang cukup besar dalam meningkatkan pendapatan penjualan . Hal ini dapat dilihat dari perhitungan melalui koefisien korelasi yang yang diperoleh nilai r = 0,96 dan KD = 92,16 %, dengan taraf signifikan 5% diperoleh uji Ho dengan t hitung  sebesar 0,5,938 dan t tabel sebesar 3,182.


Dari uraian ini, diharapkan pihak perusahaan dapat mengatasi segala permasalahan yang timbul guna mendapatkan peningkatan pendapatan penjualan yang optimal. Sehingga tujuan perusahaan dapat dicapai dengan mendapatkan laba yang tinggi serta pemasaran yang lebih luas wilayah pemasarannya. Juga operasional perusahaan dapat berjalan dengan lancar seperti yang diharapkan.        

Kata Kunci : Saluran Distribusi, pendapatan Penjualan. 

ABSTRACT

DINDIN ROHIDIN, The Execution Of Distribution Channel Gutter To Improve Invention From Sale On PT. Agronecia ( BMC ) Bandung. In the consult Dra Umi Narimawati, SE,M.Si and Elvira Azis, SE,MT.

Activity of marketing is the one of activity which of way by the company to market and to sale the result of production to customer. In marketing activity there are elements that mention is marketing mix such as: product, price, place and promotion. And the one of element which very execution is place, and in this case is the distribution of channel .


Every company that want to market their product to the customer so it never be isolated from the distribution channel activity, without the distribution activity there is no result of distribution from production to the customer.  Activity of channel distribution, have a bigger execute to improve invention from sale and the all can the influence by choosing the exactly of distribution channel such as PT. Agronesia (BMC) Bandung doing.


The company of  PT. Agronesia is manufacture company which move in surface the making of food and drink. The distibution of channel that use is the short distribution channel that is with the distribution of channel zero class and the distribution channel which one class which the market still in bandung area. Inthe inventation of sale is concerning fluctuation.


The based of monitoring and research, the writer looking that the distribution of channel in PT. Agronesia (BMC) have a big execution to improve the invention of sale. This case can looking from the calculation pass through coeficient corelasi which be able the value r = 0,96 and KD = 92,16%, with significansi 5% to able test Ho with t hitung is 0,5938 and t tabel is 3,182.


From this strands, hoping the company could handle the all problem which float the surface to get a good level which optimal from invention of sale. So that the destination of company could reach out with to getting a lot of profit which wider the area of marketing. And operasional company could the way with fast that like our hoping.

Keywords : The Distribution Of Channel, Invention of sale
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