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ABSTRACT 

The purpose of this final report is to know the role of channels distribution at PT 

Rasa Prima Selaras Palembang in line with the increasing of sales volume of ice 

cream “walls”.  It is also to know that obstacles sales volume in Rasa Prima 

Selaras Company faced.  The data was collected directly from Rasa Prima Selaras, 

it is analysed by using qualitative descriptive.  This report used coefficient 

correlation which is analysed with correlation pearson and determination 

coefficient to find out the role of channel distribution in increasing the sales 

volume.  The result found that the role of channels distribution as 94%.  It means 

that channels distribution has great role in increasing of sales volume. 

 

Keywords:  The Role Of Distribution Channels, Sales Volume. 

 

  



ABSTRAK 

Laporan akhir ini dibuat dengan tujuan untuk mengetahui peranan saluran 

distribusi yang dilakukan PT Rasa Prima Selaras Palembang dalam meningkatkan 

volume penjualan es krim walls, dan untuk mengetahui hambatan apa saja yang 

dihadapi dalam saluran distribusi perusahaan.  Data dikumpulkan melalui 

pengambilan data dari pihak bersangkutan.  Metode yang digunakan adalah 

metode deskriptif dengan analisa kuantitatif.  Teknik penghitungan menggunakan 

metode koefisien korelasi.  Penghitungan untuk mendapatkan nilai koefisien 

korelasi menggunakan rumus Korelasi Pearson, kemudian dihitung untuk 

mendapatkan angka persenan dengan menggunakan rumus koefisien determinasi.  

Hasil dari penelitian ini yaitu sebesar 94% yang berarti bahwa saluran distribusi 

dan volume penjualan mempunyai peranan yang positif dan sangat tinggi. 

 

Kata kunci:  Peranan Saluran Distribusi, Volume Penjualan. 
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