ABSTRAK

PT. Agronesia Bandung merupakan suatu perusahaan yang bergerak di bidang  Industri Makanan dan Minuman yang menghasilkan produk susu dengan merek “BMC”, permasalahan yang dihadapi yaitu tidak tercapainya target penjualan dalam tiga periode yaitu pada tahun 2002, 2003, dan 2004. Permasalahan tersebut diduga disebabkan belum melaksanakan fungsi-fungsi saluran distribusi secara menyeluruh diantaranya fungsi distribusi fisik, fungsi promosi dan fungsi kontak.

Tujuan penelitian yang dilakukan, untuk mengetahui perngaruh saluran distribusi terhadap pencapaian tujuan penjualan produk susu BMC pada Divisi Industri Makanan dan Minuman PT.Agronesia Bandung. Metode yang digunakan adalah dengan menggunakan deskriptif analisis, teknik pengumpulan data yang dilakukan, observasi non partisipan, wawancara terstruktur, angket, dan penelitian kepustakaan.

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil penelitian bahwa pengaruh saluran distribusi terhadap pencapaian tujuan penjualan produk susu BMC pada PT.Agronesia berdasarkan analisis koefisien korelasi yang diperoleh melalui perhitungan Rank Spearman sebesar 0,702 dan titik kritis untuk n=22 dengan taraf kesalahan 0,05% adalah 0,359. Selain itu juga di dapat Koefisien Determinasi sebesar 49,28% hal ini menunjukkan bahwa saluran distribusi mempunyai hubungan 49,28% terhadap pencapaian tujuan penjualan produk susu BMC dan sisanya sebesar 50,72% adalah variabel-variabel lain selain kegiatan saluran distribusi yang mempengaruhi tujuan penjualan produk susu BMC pada PT. Agronesia Bandung.

Hambatan-hambatan yang dihadapi oleh Divisi Industri Makanan dan Minuman (BMC) PT.Agronesia Bandung terhadap pencapaian tujuan penjualan yaitu perusahaan kurang memperhatikan perlunya gudang atau pusat distribusi, keterlambatan pendistribusian produk disebabkan jumlah kendaraan operasional yang kurang serta harus menunggu kendaraan yang kosong, kemampuan tenaga pemasaran dinilai kurang giat dan belum maksimal dalam menjaring pelanggan melalui kontak.

Saran-saran, diharapkan perusahaan membuat terobosan baru seperti stock point yang berfungsi sebagai gudang dan administrasi gudang, menjalin kerjasama lebih banyak dengan distributor dan bersaing melalui keunggulan dalam bidang distribusi sesuai dengan konsep SCP (spreading, coverage dan penetration). 
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