Role of Distribution Expense to Improvement of Sale Volume at
PT. Macro Source, Lampung

ABSTRACT

This research target is to check/analysing distribution expense share to
improvement of sale volume at PT. Macro Source in Lampung. The method analysis used
is descriptive analysis method, this method was used to analysis data concluded from
research result.

This research taking data distribution expense and sale volume at PT. Macro
Source which reside in Lampung during five year. In this research, the hypothesis test
used is Coefficients Pearson Correlation two-tailed. Analyse of Coefficients this Pearson
Correlation two-tailed is used to see/analysing the strength of relation between two
variable that is distribution expense and sale volume.

Result of research which support raised hypothesis, that is have role/relation very
positive and strong among distribution expense and sale volume.
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Peranan Biaya Distribusi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan
Pada PT. Sumber Makro, Lampung

INTISARI

Tujuan penelitian ini adalah untuk meneliti/menganalisis apakah biaya distribusi
berperan terhadap peningkatan volume penjualan pada PT. Sumber Makro di Lampung.
Metode analisis yang digunakan adalah metode analisis deskriptif, metode ini digunakan
untuk menganalisis data lalu menarik kesimpulan dari hasil penelitian yang dilakukan.

Pada penelitian ini di ambil data biaya distribusi maupun volume penjualan pada
PT. Sumber Makro yang berada di Lampung selama lima tahun. Dalam penelitian ini, uji
hipotesis yang digunakan adalah Coefficients Pearson Correlation two-tailed. Alat
analisis  Coefficients Pearson Correlation two-tailed ini digunakan untuk
melihat/menganalisis kuatnya hubungan antara dua dua variabel yaitu biaya distribusi dan
volume penjualan.

Hasil dari penelitian yang dilakukan mendukung hipotesis yang diajukan, yaitu
terdapatnya peranan/hubungan yang sangat kuat dan positif antara biaya distribusi dengan
peningkatan volume penjualan.

Kata-kata kunci: peranan biaya distribusi, peningkatan volume penjualan.
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