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ABSTRAK 

 

Saluran distribusi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan 

agar memudahkan konsumen untuk mendapatkan suatu produk pada tempat dan 

waktu yang tepat. Oleh karena itu, saluran distribusi merupakan salah satu 

kegiatan yang sangat penting bagi perusahaan dalam mempertahankan 

kelangsungan hidupnya dan juga untuk meningkatkan volume penjualannya. 

Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui bagaimana pelaksanaan 

saluran distribusi dalam upaya meningkatkan volume penjualan. Untuk 

mengetahui hal tersebut, penulis telah melakukan studi kepustakaan maupun 

penelitian lapangan dengan melakukan observasi langsung ke tempat objek 

penelitian, yaitu PT. Cottonindo Ariesta di Bandung. PT. Cottonindo Ariesta 

adalah perusahaan kapas kecantikan yang menjual produknya dengan beberapa 

merek dan juga mendistribusikan produknya pada banyak distributor, dalam hal 

ini PT. Cottonindo Ariesta menggunakan strategi “Multi Brand & Multi 

Distributor”.  

Dalam penelitian ini, penulis memakai data yang berupa biaya saluran 

distribusi dan volume penjualan dari PT. Cottonindo Ariesta selama 5 tahun.  

Sedangkan dalam menganalisis data tersebut, penulis menggunakan metode 

analisis deskriptif. Pengujian hipotesis dilakukan dengan beberapa tahap, yaitu 

mencari persamaan regresi, kolerasi sederhana, koefisien determinasi, dan 

pengujian hipotesis.  

Dari hasil analisis yang telah dilakukan, didapat hasil bahwa hubungan 

antara saluran distribusi yang dilaksanakan perusahaan dengan peningkatan 

volume penjualan memiliki korelasi yang sangat kuat, yaitu sebesar 0.994. Dan 

dari perhitungan koefisien determinasi diperoleh nilai sebesar 98.766 %, yang 

berarti kontribusi atau pengaruh promosi penjualan terhadap pertumbuhan minat 

beli konsumen sangat besar yakni sebesar 98.766 % dan sisanya sebesar 1.234 % 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti oleh penulis. Dari hasil 

penelitian dapat disimpulkan bahwa efektivitas dari biaya-biaya saluran distribusi 

PT. Cottonindo Ariesta dapat meningkatkan volume penjualan. 
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