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ABSTRAK 

 

Fakhrurazi, NPM. 19.31.0572 “ Analisis Strategi Saluran Distribusi Dalam 

Meningkatkan hasil Penjualan Pada PT. Merapi Utama Pharma Cabang Banjarmasin “. 

Dibimbing oleh Ibu HJ. Lamsah, (Pembimbing I) dan Ibu, Ervica Zamilah, (Pembimbing II). 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui Strategi Saluran Distribusi yang dilakukan oleh 

PT. Merapi Utama Pharma Cabang Banjarmasin dalam meningkatkan hasil penjualan.  

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif. Pengambilan data 

yang dilakukan adalah dengan menggunakan teknik wawancara yang bersifat Indepth interview, 

dan dokumentasi.  

Hasil dari penelitian ini adalah Dalam menyalurkan produknya ke konsumen, strategi yang 

dilakukan oleh perusahaan adalah strategi intesif dan jenis yang saluran distribusinya adalah 

saluran distribusi tidak langsung,  

Hendaknya Sistem pengantaran perusahaan PT. Merapi Utama Pharma Cabang 

Banjarmasin sebaiknya dilakukan dengan cara penambahan personil yang ditugaskan dalam 

pengantaran barang ke pelanggan agar tidak macet dan lama, Sebaiknya perusahaan memiliki 

bagian penerimaan barang yang khusus dalam menangani penerimaan barang untuk 

mempermudah proses surat masuk dalam administrasi yang cepat, dan dapat menyediakan stock 

barang lebih banyak lagi, sehingga ketika pelanggan ingin memesan barangnya sudah tersedia. 

 

 

Kata Kunci:, Saluran Distribusi, Hasil Penjualan. 

 
ABSTRACT 

 
This research was conducted to determine the Distribution Channel Strategy conducted by PT. Merapi Utama 

Pharma Cabang Banjarmasin in increasing sales results. 

The research method used is descriptive qualitative method. Data retrieval is done by using interview 

techniques that are in-depth interviews, and documentation. 

The results of this study are in distributing their products to consumers, the strategy taken by the company is 

an intensive strategy and the type of distribution channel is an indirect distribution channel, 

The company delivery system should be PT. Merapi Utama Pharma Cabang Banjarmasin should be done by 

adding personnel assigned to deliver goods to customers so that they are not jammed and long, the company should 

have a goods reception section that is specialized in handling goods receipts to facilitate the process of incoming mail 

in quick administration, and can provide more stock much more, so that when customers want to order the goods are 

readily available. 
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