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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Maszlah

Dalam meninjau suatu perusahsan. maka perhatian
orang tidak akan lepas dari berbagsai disiplin {1lmm  penge-
tahuan yang diterapkan didalam operasional perusahaan
untuk mencapai tujuannva. Suatu perusahsan didalam mendis-
lankan kegiatan uszahanya pada umumnva akan menerapian ilmu
pengetahusn vang menyvangkut mengenai bidang manajiemen.
pembelanjaan, keuwangan. produksi, pemasaran dan lain
sebagainva. Penulis skripsi ini khusus dalam bidanz pema-
saran.

Pamasaran merupakan salah =zatu fungsi wvanz harus
flilakukan oleh perusahaan didalam usahanya untuk mencapai °
tuduan yang telah direncanakan yaitu untuk mendapatkzn
laba. Tanpa adanya cemasaran maka produksi vang dihasilkan
oleh perusahaan adalah melakukan penjualan vroduek  vang
diartikan untuk memenuhi keburtuhan dan keinginan konsunen.
sehingga perusahaan akan memperaleh laba.

Remaduan  ilmo pengetahusg khususnya ilmu manajienen
dapat mempengaruhi berkembangan akan - perusahsan. kebep-
hasilan dari suatu perusahaan i=lan orerasionalnysa repzan-
tung dari pada pengeslolenan perusshasn itu sendip:. sz2ege
tama bazi para wmanalar vang prifeszional dalam hidanzn s,

Munculnya perusahaan-rerusshean gabmgal skibat dari  ji=ma-—
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Juan teknologi tersebut dalam menghasilkan produk yang
sama sebagal perusahaan sejenis merupakan tantangan, dan
ini perlu di atasi oleh manajer agar ia mampu memperichan-
kan kelangsungan produknya dan perusshaan dipimpinya.

Dengan adanya persaiugen dikalangan produsen, maka
peracalan yang dihadapi bukan lagi bagaimana cara mempro-
duksi barang., tetapi bagaimana agar preduk vang dihasilkan
dapat laku terJjual di pasar. FKemampuan bersaing tidak
hanya ditentukan oleh volume dan kualitas barang vang
dijualnya, tetapi yang penting lagl bagcimana menggunakan
saluran distribusi mnerupakan alat vang etisien untuk
mencapal sasaran penjualan.

Faktor saluran distribusi merupakan salah satu
komponen dari strategi bauran'bemaaaran vang perlu diper-
hatikan oleh manajer perusahaan, oleh karena walaupun
produk yang diproduksikan, telah ditetapkan kebijaksanaan
promosi yang tepat, namun apabila kebijakszanaan saluran
distribusinya tidak tepat maka segala aktivitas perusahaan
akan mengalami kemacetan.

Hal-hal inilah yang menyebabkan penulis tertarik
untuk membahas mengenai saluran distribusi.

CV. Semi Karya Ujung Pandang merupakan salah satu
perusahaan yang berggerak dalam bidang distributer pipa
pve. Perusahaan ini berlekasi di Eotamadya Ujung Pandang.

Dari uraian di atas, maka penulis mengambil judul sebagat



berikut : " Analisis Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap
Peningkatan Vclume Penjualan Pada CV. Semi Karva Ujung

T

Pandang
1.2. Masalah Pokok

Berdasarkan uraian yang éelah dikemukakan vada latar
belakang masalah di atas. maka masalah pokek dalam peneli-
tian ini adalah sebagai berikut :

” Bagaimana Pengaruh Jumlah ﬂatﬂ Rantal Penjualan Terhadap
Peningkatan Volume Penjualan CV. Semi Karya Ujung Pan-

dang "
1.3. Tujuan dan Kegunaan Penulis

Adapun  tujuan dan kegunaan penulis skripsi :ini
adalah ;

a. Untuk mengetahul pengaruh saluran distribusi didalam
menundang perkembangan penjualan CV. Semi Karva Ujung
Pandang.

b. Untuk menerapkan dan meyesualkan teori-teori yanz telah
dipercleh dengan kenyataan empiris vang terjadi didalam
perusahaan.

cedangkan kegunaan penulisan skripsi adalah -

&. Sebagal bahan informasi bagi perusahaan tersabut dalam

pengambilan keputusan tentang saluran distribusi serta
menganalisis kebaikan dan keburukannya.

. Sebagai sumber informasi bagi openelitiasn-penalitian
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ini adalah sebagal berikut @,

selanjutnya yang bermaksud melakukan penelitian pada

CV. Zemi Karva Ujung Pandang.

i.4. Hipoteasis

Hipotesis vang digunakan dalam penulisan skripsi

terdapat hubungan yang positif antara Jjumlah

Bahwa .
vang digunakan terhadap

PEMaSaran

Ealuran PEFEHtﬂrE
sehingga dengan meningkatnya

hazill penjualan verusahaan,
perantara pemasaran maka volume penjualan dapat mening-

kat.
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BAB II
METODOLOGI

2.1. Daerah Penelitian

Adapaun daerah penelitian vang dipilih dalam pengum-

pulan data adalah di Kotamadya ljung Pandang. Femilihan

ini atas dasar pertimbangan bahwa penulis bertempat ting-
gal di Ujung Pandang dan juga dapat dengan mudah mempero-

leh data vang dibutuhkan dengan memperhitungkan faktaor

waktu. biava dan tenaga.
2.2. Jenis dan Sumbear Data

Jeriizs data yang diperoleh penulis adalah -

a. Data kuantitatif. yaitu data dapat dihitung atau berupa
angka' vang diperolsh dari buku laporan perkembangan
renjualan perusahaan. dan dokumen-dokumen lain mensgenai
saluran distribusi vang berkaitan dengan pembahasan.

b. Data kualitavif. vaitu data vang tidak dapat dihitung
atau bukan berupa angka vang diperoleh dari hasil
wawancara dengan pimpinan perusahaan dan-kary&wan Vang
berkaitan serta informasi-informa=i vang didapat dari

regponden lain.

Adapun sumber data vang diperoleh penulis adalah

eabagal berikut

a. Data primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung

melalul pengamatan, wawancars langsung Jdengan pimpinan

L] ]



dan staf perusshaan CV. So¢mi Karya Ujung Pandang.
b. Data sekunder, valitu dates yang diperoleh dari laporan-

laporan dan dokumen-dokumen perusahaan misalnys perken-

bangan penjualan perusahaan, struktur orgsasnisasi dan

lain-lain. Serta membaca buliu-buku pustaka vang berkal-

tan dengan masalah yvang dibahaa.

2.3. Metode Pengumpulan Data

Palam memperoleh data yang menunjukkan penulis ini,
maka diadakan penelitian untuk memperocleh pemecahan masa=-
lah Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus
vaitu tentang peranan saluran distribusi terhadap penjua-
lan pipa pve pada CV. Semi Karya Ujung Pandang.

a. Penelitian Lﬁpang&n, valitu penelitian wang dilakukan
dengan mendatangl perusahaan untuk melakukan pengamatan
dan wawancara langsung baik kepada pimpinan perusahaan
maupun responden lain yang berhubungan dengan penuli-
S5an .

b. Penelitian kepustakaan. wvaitu penelitian yané dilalkukan
dengan membaca buku-buku pustaka serta tulisan-tulisan
ilmlah yang berkaitarn dengan pembahasan guna memgeroieh

landasan teori dalam menganalisis data yvang terkbumpul.

2.4. Metode Analisis

Guna menganalisis data yang dipercleh, dalam pembul-



tian hipotesis vang dikemukskan, muis peralatan apaliziaz

yang digunakan adalah :

L.

Metode analiszis knantitatif adacas melnds pagpresy
berganda, vaitu analisis yang dipergunakan Uitk mengy-
kur pergerubh masing-masing salurapn gemadarar Yerhsdge
volume penjualan. dengan rumus o

T =.8-% by My v-be sl
Dimana :

Yoiume pendualan

b
il

subk diztributar

-
[
1

M= = Fepngecsp
bl. e = Kosfizein regresd
Farmpuidian untuk menguji apakah svaty koasfizie:r regreag!
berbeda dengan nol. akan diujil dengsn hipoteslz wuaicu

Y =

il

Ho :
['an hipotesziz tandingannva adalah :

Bl : BL-:Q
vengan  ketentuan behwa Jjijka € 28t < © tabel. Lerapti

hivotesis ‘Ho : BI = O diterima dan nipotesis Hi 0 BL #

& ditolak Jika t test = t tabel mssa bDerarti Tanwa =20

girmiak dan hi diterime.
MeTode analiszsis gRualitatif salitu zuaty ane._sis  wah:z

i
13

ifatnysa Sebhagul oenuniznzg pembahnssan cdan yr=fa:

44

anailisis yarng zifztnya kuaiicezni



2.5. Sigtematika Pembahaszan

Skripeli ini akan diuraikan dalam 6 (enam) yaitu
sebagal berikut

Babh I merupakan bab pendahuluan yang terdiri dari
latar belakang masalah, masalah pokok, tujuan dan kegunaan
penelitian, definisi wvariabel. hipoteszis.

Bab II merupakan metodologil yang terdiri dari
daerah aan waktu penelitian. metode pengumpulan daca.
jenis dan sumber data, metode analisis dan sistematcika
pembahasan.

Bab [II merupakan kerangka teori yang terdiri dari
pengertian remasaran, pengertian saluran distribusi.
bentuk-beentuk saluran distribusi. faktor-faktor YaNZ
mempengaruhi saluran distribusi,pengertian market share.

Bab IV merupakan sejarah singkat perusahaan vang
terdiri dari sejarah berdirinva perusahaan, struktur
organisasi, Aspek pemasaran.

Bab V merupakan analisis dan pembahasan vang terdiri
dari analisis pertumbuhan penjualan., analisis pengaruh
saluran distribusi terhadap volumee peniualan. anzlizis
market share.

HBab VI merupakan bab penutup vang terdiri darti

keaimpulan dan saran-saran.
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BAB 11l
LANDASAN TEORI

J.1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah zatu kegiatan pokok  yang
lilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan ke langsun—-
gan  hidupnya. untuk berkembang dan mendapatksn laba. Ini

Femianya dapat tercapai ssirama dengsn pemenuian kabutuhan

dan  permintaan  dar: keoensumen. I=ngan kata lain bahwa

tuduan  keaua pihak perlu diperhacikan dengan  seimbang.
Pemasaran ridak akan berhasil arabila  perusahaan hanva
memperhatikan kepentingan atau tuiuannya saja. Sebaiiknva
remazaran tidak skan mendartangksn hasil vang memadal bagi
?&rusahaan. Jika Thanya tujuan perusahlaan gan efisiensi
penggunﬁan faktor-faktor produksi.

Beberapa ahli dalam bidanz pemasaran mempunya i
randangan serta wawasan tersendiri  dalam  mengemukalkan
pengercvian  pemasaran. Fendapat vang dikemukakan aleh
masing-masing ahli terssbut memrunysi  persamaan  akhir
dalam tujuannya. Ferbedasan vendapat vang terjsdi oleh para
ahli pemasaran pada Erinsipnya adalah sama tergantung dard
sudut mana ia memandang dan meninsau kembali dalam segi
rEmasaran. Ada vang menitik bBeratkan pada fungzinya. =egi
Darangnys, kelembazaannya. MAGAISRENNVA, persqannys.  dan
sda pula vang meliputi keseiuruh g€l scebagai suatu sia-

tem.  kesimpulan akhir vang diperciszh deri pendapat pars
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ahll pemasaran memberi makna dan ccrak pada sasarvanstuican
ditempuh, vaitu bagaimana dazpat menvampalkan produk atau
barang yang sudah ada sampai ke tangan konsvwen  dalam
walktu yang tepat dan biava seefisien mungkin, serta harga
vang layvak dan dupat dijangkau oleh zemua lapisan masvara-
kat konaumen. .

Untuok memperoleh batasan mengenai pengertisn tencang
pemasaran, maks berikut ini dikemukakan béberapa defanisi
pemasaran dari rara ahll sebagai bertkut :

Fhilip Eotler {1980, hal. 19) mengemukakan rpenger-

Eian pemasaran yaitu

Marketing iz human activity directed at satisfving
-*ueéda and wants through exhanges proceses”
Defenisi ini memberikan arti bahwa pemasaran adalah kegia-
tan manusia yang didasarkan pada pesmuasan kebutuhan dan
keinginan melslui suatu proses pertukaran. Dalam hal ini
yang dipertukarkan adalah barang dan Jasa, uang serta
Lenaga.

; Dﬂﬁﬂﬂﬂ cemikian kegiatan pemasaran untuk meliputi
dan pihak wyanz saling berhubungan vang bertujuan untuk
memberikan kepussan dan mempercleh laba. Kedua belah pihak
vang dimaksudkan disini adalah produsen dan konsumen. Di
satu plhak produsen ingin mendapatkan Llaba dan dilain

pihak konsumen Berusaha smaimenuhi kabuzuhan dan  keinginan
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terhadap suatu  produk  dengan harapan akan memperoleh
kepuasan dari produk tersebut,

Dengan adanva kedua hal ter=ebut maka terjadilah suatu
pertukaran atau arus perpindahan barang-barang dan Jjasa-
Jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen,

William J. Stanton (1892, hal.5) menyatakan bahwa
Marketing is total system of interacting business
activity designed to plan, price, promote. and
dizstribute wants satisfying geeds and services to
present and potential consumers”.

Pengertian di atas menguraikan bahwa arti pemasaran

adalan merupakan kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan
sebagal suatu sistem keseluruhan. Dikatakan sebagai suatu
sistem keseluruhan karena pemasaran mencakup usaha perusa-
haan yang dimulai dengan mengindentifikasi kebutuhan
konsumen, méﬁentukan produk yang hendak diproduksi, menen-
tukan harga vang sesuai, mementukan cara-cara promosi yang
efektif dan pola distribusi produk vang tepat.
Dan !uga pemasaran mempunyal sasaran yang tertentu yaitu
bsrﬁsaha memberikan kepuasan bagl pembeli wyang ada maupun
pembell yang rpotensial. Oleh sebab itu pemasaran bukan
Sseguatiy yang statis oifatnya dan hanya dapat memenuhi
kebutunan konsumen. melainkan sesuaty vang dinamis vang
secara Lerus mensrus berusaha pada pemenuhan kebutuhan dan
kEeingiran konsumen.

~iexn 3. Nitlsemito (1981, hal. 13) mengemukakan

pendarzinva mengenal marketinzg sebagai berikut



" Marketing adalah semus Kegiatan yang bertujusn
untuk memperlanc=1 arus barang/Jasa dari produsen
ke konsumen secara paling eflsien dengan maksud
untuk menciptakan permintaan efektif™.

Panegartian pemasaran yvang diuraikan di atas menekan-
kan bahwa pemacaran sebagai suatu keseluruhan dari kegia-
tan dalam remagaran untuk memperlancar terhadap barang dan
Jaza yang dilaksanakan secara efisien melalui produsen dan
pacla  akhirnya sampail kepada konsumen. guna menciptakan
suatu permintaan. Jadi bukan semata-mata hanva menjual
barang dan Jasa saja, namun kelancaran arus barang dan
Jaza aangat dirtentukan oleh kegiatan distribusi yang
dilakukan.

Barang tiba tiba dengan cepat dapat pula menimbulkan per-
mintaan yang =fektif kepada konsumen.

Pendapat lain yvang dikemukakan oleh Soeshardi Sigit
(1974, hal. 5 bahwa

Pemasaran iHarketing) ialah semiia kegiatan-
kegiatan usaha vang diperlukan untuk mengakibatkan
terjadinya pemindahan dari pada barang-barang dan
Jasa untuk melaiksanakan distribusi fisiknva.

Dari berbagal defenisi vang telah dikemukakan di
atas oleh ahli, ini tergantung dari sudut mana ia melihat-
nya dalam pemasaran, Jadli kegiatan pemasarsn mencakup
kezeluruhan dalam pros=s beralihnya barang vang diproduksi
melalul produsen sampal pada cara-cara menvampaikan baransg
terssbut pads konswnen aghir sebagai pemakai.

Jadi dapat pula dikatskan bahwa pemasaran adalah suatu
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konsumen atau pasar, nal mana mampu memherikan\"'\ u‘a.!tuh""

keruasan vang ditimbulkan dan Jjuga dapat menjamin kebutu-

han dan permintaan atas barang dan Jjasa.

3.2. Pengertian SErta Bentuk-Bentuk Saluran Distribusi

Jalah satu masalah yvang sangat penting dalam bidang
pemazaran bagi suatu pocrusahaan adalah masalah saluran
distribusi. lerencanaan pemasaran vang dibuat, menyvangkut
mengenal saluran distribusi menjadi pokok utama yvang harus
dipikirkan perusahaan dalam menyampaikan barang. Barang-
barang dan jasa-jasa akan sampal ke tangan konsumen baik
malalul saluran langsung maupun tidak langsung.

Dengan majunya perekunumian dewaza ini, cidak ada
aatupun perusahaan vang dapat melakukan kegaiatan produksi
dan sekaligus mendistribusikan barang dan Jjasa ke pasar
atau kepada konsumen akhir. Hal ini hanva akan berhasil
dengan baik apabila la bekerja sama dengan perusahaan atau
individd lainnya.

Untul menvalurkan kebutuhan manusia akan barang dan
Jasa dari tangan produsan ke tangan konsumen akhir, maka
timbullah saluran distribusi yang merurakan salah satu
elemen dari bauran pemasaran (marketing mix). Saluran
distribusi ini timbul karena pada umumnya produsen menjual
dan memasarkan barang hasil produksinya secara tidak

lzngsung Lkepsada konsumen akhir, tetapi melalui seberapa
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pedagang perantara. Pada umumnya dalam setiap perusahsasn,
didalam menyalurkan barang tersebut ﬁalurﬂn distribusi
yang digunakan dapat berupa individu, atau lembaga-lembaga
usaha maupun berupa bentuk badan usaha lainnya mempunyai
kepentingan atas barang-barang yang disalurkan.

Jadi bagi perusahaan, distrihbéi merupakan salall satu
faktor yvang tidak boleh diabaikan, karena ini dapat menun—
Jang usaha pemasaran perusahaan. Transaksi Jual beli yang
terdadi antara produsen dan  pemakai untulk digunakan.
Disini perusahasn perlu memperhatikan waktu dalam mendis-
tribusikan barangnya.

Fungsi wutama bagi distribusi tidak lain adalah
menyalurkan barang sescara efektif dan efisien dari produ-
zen sampal kepada konsumen. dengan menggunakan biaya-blava
FANg ;elatif murah.

Masalah pemilihan saluran distribusi adalah suatu
mazalah vang sangat penting., sebab kesalahan dalam pemili-
nan dapat berakibat memperlambat bahkan mencetkan usaha
penyaluran barang dari produsen kepvada lkonsumen, dengan
kata lain meskipun barang kita sudah sesuai dengan selera
konsumen., kegiatan, inisiatif dan kreatif serta kurang
mempunyal tanggunsg  Jawab, maks usaha penyaluran barang
mengalami  Helambatan dan munmgkin pula kemacetan. dan
zebaliknva walupun semma itu telah terpenuhi di atasz akan

wetapl saluran wvang digunaksan terhadap barang tersebut
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tidak cocok maka dapat pula menimbulkan hal yang serupa
vang Eerjadi pada perusahaan.

!Eerdaaarkan pedoman-gadoman  tersebut, perusahaan
berhati-hati dalam menentukan saluran distribusi vang
digunakan sesuai dengan Jenis vang dihasiikan pervgahasn,
Jadi manajer pemasaran harus selalu mengandalkan penilalan
terhadap efektivitas vyang dapat dicapai dan harus di-
sesuaikan dengan perkembangan dalam dunia bisnis yang
memungkinkan timbulnya saluran baru yang lebih efizien
sehingga dengan demikian akan dapat dicapai efisisnsi vang
lebih besar.

- Untuk lebih jelasnya dalam memahami saluran distri-
busi, maka beberapa pandangan dari para ahli dikemukskan
~di  bawah ini.

Seperti apa yang dikemukakan The American Marketing
Association memberikan defenisi yvang dikutip oleh Basu
Swasta dan Irawan (1983, hal 2B5) yang menyatakan bahwa :

Saluran distribusi merupakan suatu struktur unit

organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang

terdiri atas agen, dealer., pedagang besar dan ve-
ngecer, melalui mana sebuah komoditi, produk atau

Jasa dipasarkan.

Defenisi tersebut diatas mengandung pengertian banwa
untuk memasarkan suatu barang atau jasa diperlukesn struk-
tur unit organisasi. Struktur unit organisasi tersebut

biasa berasal dari dalam perusahaan maupun dari luar

perusahaan. Yang termasulk struktur unlt organisasi antara
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lain : agen, dealer. pedagang beaar, dan pengecer aarta
konsumen akhir ssbagal tujuan akhir dari saluran distri-
busi. .
Defonisi saluran distribusi menurut The American
Marketing Association ini lebih menskankan pada Jjenia
struktur lembaga yang menjadi perantara mengalirkan arus
barang darli produsen ke konsumen akhir, tanca menggambar-
kan wusaha-usaha kerja sama vang perlu dilakukan oleh
lembaga dalam usaha mengalirkan barang ataw Jasa dari
produsen ke konsumen akhir.

Menurut Philip Kotler (1380, hal 10) bahwa

& distribustion channel is the set of all the firm

and individuals that take title or assist in trans-

tering title., to the particular goocds or services as
it move Irom the produc to the consumer.

Dsfeni;i ini memberikan arti bahwa saluran distri-
busi adalah kumpulan dari semua perusahaan dan  individu
vang memiliki hak atas barang dan Jasa. atau membantu
memidahkan pemilikan atas barang dan jasa dari produsen ke
konsumen.

Selanjutnyva Alex 5. Nitisemite (1984, hal. 102}
mengemukalkan bhahwa

Saluran distribusi adalah lembaga-lembaga distribu-
tor/lembaga-lembaga penyaliur yang mempunyal kegia-
tan untuk menyalurkan/menvamrpaikan barang-barang
atau jasa-jasa darl produsen ke konsumen. Distibu-
tor distributor/penyalur 1ini bskerja bukan hanya
secara phisik tetapil dalam arti azar barang-barang
tersebut dapat dibeli cleh Eonsumnen.

Jadi di sinl wyang disebut distributor/penyvalur



adalah agen, gressir, retailer dan sebazainva.
J.3. Bentuk - Bentuk Saluran Distribusi

Untuk memindahkan barang dan jasa dari bagian pro-
duksi ke bagian konsuren diparlukan suatu cars ¥Yana dapat
mengorganisie He;iaban tersebut. karena Larsng dan  Jjasa
yang dihaszilakan oleh produsen tidak akan mengallr dengan
sendirinya ke konsumen akhir. tetaci harus melalui suatu
saluran distribusi yang telah dipersiapkan oleh bagian
pemasaran dari suatu perusahaan.

Untuk menyvalurkan barang dan jasza dari produsan
hinggga sampal kepada konsumen akhir. maka perusahaan
dalam saluran distribusi akan menentukan ukuran panjangnyva
guatu saluran distribusi yvang dipergunakan untuk menyaiur-
kan baraﬁg—barang dan Jasa dari produzen kepada lonsuman.

Untuk menjelaskan hal tersebut. maka Philip Kotler
(1980, hal 413) mengemukakan bentuk-bentuk saluran
distribusi adalah sebagai berikut

"L. Zero level channel fsaluran tahap nol:

2. one level channel i(saluran bertahap tungzal)
3. Two level channel (saluran bertahap dua)
4. There vel channel (saluran bertahap tiga)

Untuk lebih Jjelasnya akan diuraikan satu persatuy
Ad.1. Zero level channel (saluran tahap nol)

Yaitu saluran distribusi langsung (direct marketing

channel}, wyaitu terdiri atas wihak produsen vang
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langsung meujual kepada pihak produsen yang lengsung
mendual kepada pihak konzumen. Diantara produsen dan
konsumen tidak terdapat pedagang perantara, Jadi
terdapat penyaluran secara langsung dari produsen ke
konsumen akhir. Cara penvaluran ini oantara  lain
dilakukan oleh perusahaan ﬁang mendsanakan wiraniaga
taalesmen) untuk menjual hasil produkaoinya dard
rumah ke rumah.

Ope level channel ¢ saluran bertahap tunggal)

Dalam bentuk saluran distribusi ini terdapat satu
tingkatan pedagang perantara antara pradusen  dan

konsumen vaitu pengecer (retailer). misalnya untuk

memsarkan barang-barang konsumsi (consumer gooda)

biasanva pedagang peranbara vanz digunakan adalah

Ad. 3.

pengecer (retailer), sedangkan untuk barang-barang
industri (industrial goods) dipergunakan sales agent
atau brokar.
Two level channel (saluran bertahap dual

Dalam bentuk saluran distribusi ini terdapat dua
tingkatan pedagang perantara antara produsen dan
konsumen ¥alitu pedagang besar (wholasaler) dan
pengecer iretailer). Misalnya untuk memasarkan
barang-barang konsumen sering digunakan wholesailer
dan retailer., sedansgkan untulk barang-barang industrl

dapat digunakan sales agent dan wholiszuliler.
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Add. The level channel (saluran bertahap tiga)

Dalam bentuk saluran distribuai ini terdapat tigo
Lingkatan pedagang perantara antar produosen dan
konsumen wyaitu pedagang perantara antara produsen
dan konsumen yaitu pedagang besar. pemborong dan
pengecer. Misalnya dalam perusahaan industri penge-
mazan Jdagang terdavat pembororng disantara pedagang
besar dan pebgecer.

Jetelah mengetshui bentuk -bentuk saluran distribusi

vang dapat dipakai oleh produsen dalam menvalurkan barang-
barang ‘yang dihasilkan sampai ke tangan konsumen akhir,
maka produsen dapat memiliki bentulk pedagang perantara
vang .paling tepat dan disesuiaken dengan barang vang
dighasilkan anggaran dana distribusi yvang tersedia, harga
vang terjangkau oleh konsumen dan segi rengendalian
saluran distribusi serta mempertimbansgkan faktor-faktor
lainnya yang ikut mempengaruhi.
Karena distribusi merupakan sala: satu komponen dari
bauran pemasaran vang sangat penting dan periu  mendapat
varhatian wyang khusus dalam pemasaran. Place dan distri-
busi  ini menyangkut masalah bagalmana cara menvampailan
produk aszar tiva ditangan konsumen reda waktu vang tepat.
Place ini terdiri dari beberapa unsur vaicou

a. Channel of distribusl, dalam hal sl perlu iiperhatbtikan

]

adaleh saluran distribusl dalss Yentuk fizilk VEME
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meliputi  sarana penyimpanans/pemeliharaan  produk  vang
disiapkan perusahaan, banyak pedagang perantara vang
berada dalom salah satu saluran distribusi, memperhati-
kan =ifat dan jenis barang vang dihasilkan serta men

Jaga agar barang-barang tersebut  sampal ke tangan
konzumen dengan aman, tepat dan efisien.

Saverage. mznvangkut pemberian informasi dengan cepat
dan tepat dari perusshuan kepada pedagang perantara.
pengecer, dan kemudian sampai ke tangan konsumen akhir.
Jadl informasi tentang perubahan vans terjadi di passec
dapat diperolah dengan tepat.

cutlet Location. hal ind sangat erat hubungannyva dengan

Fensrapan sSarana  vVang merurakan pusat barang untuk

" dialoloka=zikarn ke berbagal daeralh venjualan.

Sales territory yaicu luaz daerah yvang dapat dijangkau
oleh produk vang dihasilkan oleh perusahaan dengan
memperhatikan klasifikasi terbtentu dari pola konsumen,
misalnya tingkat pendapatan dan lain-lain.

inventory level, menvangkut jumlah perssdiaan barang
yang harus siar dalam gudang atau tempat penvimpanan 1
lainnva baik %wazl perusahasn maupur haszi pedagang
perantara. ini dimaksvdken untuk meniaza jangan sampai
terjadi kekososngan barsng persadiaan yaag siazs  antuk
dijual, bila tercadi maka serakibat menguransi Lepoy—

cavaan konsumen kepada perusahsan. Juza  di samping
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daripsda itu karena kurangnya mobilitas perusabaan
dalam menyiaphan barang-barang vang siap untuk di
pasarkan. '
Transportation. transportasi ini menyvangkut pemindahan
barang dari gudeng aotau tempat penvimpanan lainnva
kepada pembeli atau kensumen mengingini barang terse-
but. HMengenai cranzpormasi ini bilasanva digunakan
pesawat., kereta api. kapal laut. dan truk.

Distribusi ini merupakan suatu sasaran yang dapat
memperlancar arus barang dari  produsen ke berbagai

daerah yang cukup jauh.

Adapun saluran distribuzi vang biasa digunakan 'oleh

perusahzan adalah sebagal herikut

]

_—

=
"ol w

daluran distribuci  langsung vaitu produsen menjual
langsung hasil produksinyva kepada konsumen.

Zaluran discribusi panjang dimana produsen menjual
produisinya melalui perantara., dealer, kepada konsumen.
Jaluran distribusi agak panjanz dimana predusen meniual
produlnya melalui dua tahap wvaitu dealer pengecer
sebelum sampal ke tangan konsumen alkhir.

Jasarkan definisi tersebut di atas maka seorang

im
h
3

oimpinan perusahaan harus dapat menyelesaikan dengan baik

setiap Fersonil yang timbul di dalam maupun di luar per-

usanaar. Yarisbal-variabel marketing mix tersebut dapat

dipakal sebagal dazar untulk menetapkan suatu sastrategi
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untuk  memenuhi  kebutuhan konsumen dan merupakan dasar
untuk mendapatkan Posisl yang huat dipasaran. |
Untuk menyvalurkan barang-barang terachut mﬁka
perusahasn dapat menetapkan tingkat mata rantai saluran
diztribusl vanz akan ditempuh yarang—harangnya hingga pada
konsumen rang  terakhir. Penetapan tingkat mata rantai
saluran diszteibusi ini Sangat penting, sebab dapat memnpe-—
ngaruhi kelancaran penjualan, tingkat keuntungan . modal,
risoko. dan sebagainyva. Untuk icu  perusahaan hendaknya
menetarkan salursn distribusi vang tepat, aebab saluran
distributsl yang tepat untuk perusahaan tertentu helﬁm
cocok wuntual rerusahaan yang lain. demikian pula sebalik-
¥a.
Untvk memperclen penetaran saluran diastribusi maka
kita dapat mombedakan sehagai berikut
i. Maca Rancal Distribusi rang Sangat FPantang
Mata rantai saluran distribusi yang sangat panjang
tanvak sakalil distributor-distributor atay penyalur-
panyalur untul sampal ke tangan konsumen terakhir. Dan

apa bil: digembarksn adalah -
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- SKEMA 1
MATA RANTAI SALURAN DISTRIBUSI YANG SANGAT PAMJANG

Produsen P—-—-—} Agen Tungggal _——————}I Agen

1'_—|
>| Sub Egen———-}_fifffiij————} Pengecer |——>| Konsumen

Sumber :: Alex 5. Netesemito, Marketing hal. 104

2.

Mata Rantai Distribusi Yang Pangjang

Disinl penyalur barang-barnag ini melalui beberapa
saluran distribusi tetapi jumlah lembaga saluran dis-
tribusi yang digunakan tetap banyak. Misalnyva untuk
memasarkan barang ke-aaluruh Indonesia, sub agen untuk
tiap kota, grossir dan akhir ke pengecer. Dan apablla

ha ini digambéfkan sebagal berikut :

SKEMA 11
RANTAT SALURAN DISTRIBUSI YANG PANJANG

] Produsen }———;—} Agen-——}]Euh Hﬂen}———b Gr::uz:sir*————-J

L-m_}iPengecer————} Konsumen

Sumber :: Alex 5. Netesemito, Marketing hal. 104

J. Mata Rantai Saluran Distribusi Yang Agak Panjang

Di sinil saluran distribusi vang digunakan lebih sedi-
kit lagl meskipun masih tetap banyak. Untuk saluran ini

biasanya menggunakan lembaga =aluran distribusi dus
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tingkat yaitu grossir atau wholesaler dan pengecer atau

retailer.

Dan apabila digambarkan adalah -

SKEMA III
MATA RANTAI SALURAN DISTRIBUST YANG AGAK PANJANG

| Groseirl——| Pengecer |——=| Konsumen
|

Produsen

Sumber :: Alex 5. Hetesemito, Marketing hal. 104

4.

Mata Rantai Saluran Disribusi Yang Pendei

Di=sinil produsen hanyva mengsunakan satu mata rantai saja
valtu menggunakan lembaga Pengecer yvang diangggap cocok
untuk mengeluarkan barang-barangnya, kepada konsumen
terakhir, dan apabila digambarkan sebagal berikut :

SKEMA IV
MATA RANTAI SALURAN DISTRIBUSI PENDEK

>| Pengecer b— 7 > Konsumen

Produsen

Sumber :: Alex 5. Netesemito, Marketing hal. 104
Saluran Distribusi Langsung

Disisni produsen menjual barang-barangnyva langsung
kepada konsumen terakhir. Konsumen ini dapat berupa
perseorangan yang membell langsung atau dapat Jjuga
produsen lain menggunakan barang-barangnva secara tidak

langsunc. Dan apabila digambarkan adslah -
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SKEMA V
SALURAN DISTRIBUSI LANGSUNG

e S Eonsumen

Frodusen

Produsen }——>| Pengecer Sendiri}———} Konsumen

Sumber :: Alex 5. Hetesemito, Marketing hal. 104

— e

Rerdasarkan penjelasan diatas, makas dapatlah digam-

=arkan sebagai berikut :

SKEMA VI

SALURAN DISTRIBUSI DALAM FERUSAHAAN

PRODUSEN

. Agen
l Tungggal
|
| Agen Agen ]
' | 1
| Sub Agen Sub Agen| | Sub ﬂgenJ
| i
{ ? : |
' Grossir 1 Grossir Grossir [Grmﬁﬁir
l T n H
| Pengecer i (b&ngecer Fengecer [Egngecer

Pengecer

Sendirl

KCOCNSUMEDN

mber :: Alex 5. Netesemito, Marketing hal. 104

]
[
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Berdasarkan skema di atas maka renjelasan sebagal
bérikut
1. Mata rantai saluran distribusi vang melalui disatribu-

tor-distributor/penyalur untuk disampaiakn pada konsu-
men terakhir,

2. Penvalur barang-barang melalui . beberapa saluran
diastribusi tetapi jumlah lembaga saluran distribusi
yang digunakan tetap banyak.

3. Baluran distribusi yang digunakan lebih sedikit lagi
meskipun masih tetap banyak.

4. Produsen menjual barang-barangnva langsung kepada kon-
sumen terakhir.

Salah satu keputusan penting yang harus diambil oleh
manajer péhéseran adalah keputusan-keputusan dibidang
saluran distribusi. Keputusan vang diambil harus efektif.
efisien, dan menguntungkan, ini tidak berarti bahwa
keputusan yang menvangkut saluran distribusi diambil dalam
elemen marketing mix lainnyva dengan satu elemen-elemen
dengan elemen lainnya =aling berkaitan. Dalam’ keputusan
ini, penjual harus menentukan cara-cara vang paling me-
nguntungkan untuk mencapai pasar yvang dilavaninva., Jika
ingin menjual secara langsung ia harus menentukan banyak

tenaga pejualan.




J.4. Faktor—faktopr Yang Mempengarvhi Pemilihan EEJEEun.'
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Distribusi ot

Sebagaimana diketahui hahwa perkembangan dunia vsaha
dewasa inil sangat menekankan strategi pemasaran dalam
perusahaan, Jjuga Para pakar bisnis merincikan strategi
pemasaran dari setiap perencanaan dalam menetapkan suatu
pilihan terhadap strategi tertentu. Di dalam menetapkan
suatu strategi pemasaran yang akan disajikan perusahaan
harus memperhatikan aituasi dan kondisi pasar, dan harus
dapat memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang
apa yang dilakukan oleh perusahaan.

Setiap produsen tertentu selalu berusaha agar hasil .
produksinya dapat mencapai Pasar-pasar yang menguntungkan
untuk itu diperlukan suatu cara dalam menyvampaikan barang
hasil produksinya kepada konsumen dengan suatu cara yang
akan melakukan kegiatan dalam usaha menyvampaikan hasil
produksinya. Hal ini berarti produsen berusaha agak barang
hasil produksinya selalu tersedia dan mudah diperaoleh oleh
konsumen, dimana mereka berada.

Dengan rerkataan lain, setiap produsen Vang
berproduksi selalu melakukan kegiatan distribusi karena
segala hasil wusaha bauran pemasaran {marketing mix)
lainnya seperti strategl produk, harga dan promosi
bagaimanapun mantapnya akan sia-sia. Dalam arti tidak alan
memperoleh suatu tingkat volume penjualan yvang hesar. Jika

barang hasil produksinya tidak sampai kepada konsumen pada




waktu yang tepat, ditempat-tempsat vang wmudah didatangi
konsumen akhir.

Pemilihan saluran distribusi adalah suatu mas=alah
yang menyangkut Keputusan wanajsmon perusshaan yvang harus
dipertimbangkan secara matanz. karena kesalahan  dalam
pemilihan  ini dapat memperlambat bahkan dapat memacethkan
usaha penyaluran barang-barang dori grodusen ke konsumen.

Pada umumnya produssn kecil labih menyukai pendualan
barang hasil produsen besar sdalah  lebih meaguntungkan
baginya untuk menyalurkan barans hesil produksinva melalui
suatu lembaga pemasaran vang telah terorganisir dengan
baik.

Dalam memilih dan mengsunaksn banyak atau sedikitnye
tingkatan perantara. harus melalui pertimbangan:pertimba—

ngan tertentu. Dalam hal ini jiks terjadl kesalahan dalam
pemilihan tersebut akan menyebablkan keruzian, misalnva
dika terialu banyak menggunakarn pedagang oorantara dapat
mengakibatlkan biaya distribusi yang terlalu  tinggl dan
narga pokok penjualan barangpun shkan tingsi pula.

aoleh karena itu dalam menzambil kesutusan mengenai
remilihan seluran diszribusl yanz zesu=i Jdan tapatf Ler s
bih dahulu harus diperhatilkan fagtor-fakicr yang mempenga-
terasbut,

tuhi pemlilihan saluran distribusi

Faktor-faktor yang memps:garuhl penilihan  saiuvean

distribusi zelanjutnyza dikemukakan ¢leh phillp Kotler yang




ilgacur oleh Gunawan, {1980. hal. 431 - 4337 adalah

za23i berikut :

Ciri-ciri khas pelanggan
Ciri-ciri khas produk
Ciri-eiri pedagang perantarsa
Ciri-ciri persainsan
Ciri-ciri perusahaan producen
Ciri-eiri lingkungan".
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JIntuk lebih jelasnya, maka berilkut ini akan diurai-

Ain o EETu peraaty o
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vme wdd-sdri gphas pelanggan

-

2milihan bentuk saluran distribusai sangat dipenga-

wni o tozh beberars ciri khas daripada pelanggan, yaitu

vizmo3h relangzsan, apabila pelangzan culkup besar, maka
Fridusen cenderung untuk menggunakan saluran distribusi
YiNE pandang dengan jumlah pedagang perantara pada

2=7iap tingka=z salurannya.

e

wnrebaran  Zsografis. maksudnya bagli pihak produsen,

pendualannya akan lebih murah apabila menjual

rs
' o
o
s
1t

b

=221 produkzinya kepsada sejumlah akhir wang daerah

csrafisnya  leblh kecil dari pada jumlah yvang sama

zn§ terdapat pada daerzh geografis yang lebih luas.
-8 roembalian, apatila frekuensi rembelian Vang
z3iikit. maks akan diperlukan saluran distribusi yang

‘ang dan mamerluksn biays vanz mahal pula,

i1
“an
]
i

neTlde renduzcan yang Lerbeda. Juga akan mempengaruhi

]
i

L
L]
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Ad.

disain zaluran varg dipergunakan oleh plhiak produsan.
2. Ciri-ciri khas produk

Dalam pemillhen bentuk  saluran  dics eibusi. make

falktor-faktor wvang perly dipertimbaizkan dalam ciri-cipi

khas croduk yaityg :

[

Perichalbiles gpreducre Larang-tarang yang  tidak  cabhan

lamar., maksuadnys i4lahk baranz-Larans Suand

mudah  rusak
atiu cepat  turun nilainya. Mencingat pesike  terdadi
kerusasan  Jlka  Lselambat atsa Cepat turunnya nilai
barang, maks produsen cenisrung  menagunakan  saluran
distribusi yang pendek dalam menvalurkan hasil produk-
sinys,

Eulky. atau barzaz-barang sand LHesar dan berat maka
produssn  yang menjual barang yang demilian  ini lebih
coccch menggunaks: saluran discribugl yang pendek <dalam
menvalurkan baranz hasil croduksinva,

Unstanadarzed producte ibarang-berans yang kurang baku)
garerti misalnya mesin-mesin yarg dibuat sesuai dengan
keinginan darl pemezan densan bentuk vsng lebih  khusus
perlid dijual lungzung oleh wlraniass cerusahaan sepdiri

karena asulit uncuk mencari pedaganz perantara vang

Pemilthan saluran distribusd divecszarnhl puls oleh
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kekuvatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan dalam berbagai
redagang perantara dalam melakukan tugasnyﬁﬁ Apabila
pedagang perantara itu. mameunyal ﬁﬂngaruh kuat dalam
mencapal tingkat volume penjualan vang tinggi, ini berarti
prodilzen dapat menekan blaya penvaluran karena biaya total
dibebankan kepada para pelanggan. Pedagang perantara akan
dapat melakukan pemasaran, seperti misalnya promosi. tawar
menawar. penyimpanan dan hubungan dengan pelanggan serta
vang berkenan dengan pelanggan dalam pemenuhan asyarat-
syarat perkreditan, penggantian barang wvang rusak dan
frekuensi pengiriman barang pesanan. Pedagang perantara
yang dapat melakukan fungsi-fungsi pemasaran tersebut akan

mamperpendek saluran distribusi.
Ad.d4. Ciri=ciri persaingan

Pemilihan saluran distribusi juga dipengeruhi oleh
saluran distribusi wvang digunakan oleh plhak saingan.
Produsen barang-barangz makanan seringkali menginglnkan
mereknya dipajang berdampingan dengan merek pesalingnya.
Hal 4ini berartli produsen itu menggunakan pedagang peran-
toara wvang telah dicapai eoleh saingannya. Laln halnya
didalam industri kosmetik yang mana produsen menyalurkan
barang hasil produksinva melalul satu pedagang perantara
saja untulk satu daerah tertentu dan pedagang perantara
rapsebar  tidak menjusl barang saingan yang sejenia. Hal

ini dilsmulksekan untulk menghindari terjadinya persaingan
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secara langsung dengan produsen kosmetik lainnya.

Ad. 5. Cird-ciri rarusahaan produsen

Pemilihan s=luran dizstribusji Juga banvak dipengaruhi

oleh ciri-cirl perusshaan vansz Gersangkutan. miaalnya

a. Ukuran  besar kecilnva suatu  perusahaan. mempengaruhi
luasnya dagsrah pemasaran, Jenis pelanggan, serta kemam-
ruammys untuk menuntut kerjasama dari pedagang peranta-
ra yang hendal dipergunakan Jasanya.

o. Sumbr daya keuangan. menentukan fungsi-fungsi pemasaran
mana akan dizerahkan kepada pedagsng perantara.
FPerusahaan yang lemah kedudukannya keuangannya, biasa
m=nga@unakan’ saluran distribusi yang dapat mangufangi
beban  biaya penyimpanan. pengangkutan dan penyediaan
dana kredit k=pada pelanggan.

iz, Bauran produl (Product Hix), sifat bauran produlk suatu
peruzahaan  sangat mempengaruhi saluran distribusinya.
samalkin luss szaluran produksinya. semakin mampu perusa-
haan untuk  lanssung melayvani para pelanggannya dan
remungzkinan  besar perusahsan tersebut  menggunakan

saluran distribusi sksklusif atau selektif.

fda

Pengsalaman dengan saluran di masa lampau dan gebljaksa-

naan pasacan yvang berlaka kini. maksudnya kebijaksanaan

menghendaki penyaluran pesat kepada

rerisghsan Ya0sg

akan menentukan fungsi-Ifungal yang

gary palanszIZRn

panslah vang harus dilsksanaksn oleh pihak penyalur
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serta outlet tahap terakhir dan tempat penyedissn

“ba .
Fang yang diperlukan dan sarana pengangkutan yang
hendak dipergunalkan. .

Ad.o. Cirdi-cipri Liﬂgk;ngan

Pemilihan ssaluran distribusi dipengaruhi pula oleh

faktor-faktor lingkungan sebagai berikut

[ B

mempengaruhi pemilihan

Keadaan ekonomi, maksudnya pada waktu keadaan ekonomi
mengalami depresi, makar produsen ingin menvalurkan
barang hasil produksinya ke pasar dengan thargas dapat
dijangkau oleh konsumen, dengan tujuan untuk memperoleh
keuntungan yang mgksimal. Hal ini berati bahwa produsen
terasbut harus menggunakan saluran distribusi vyang
pendels. |

Peraturan dan pembahasan resmi. vang dimaksud dalam hal
ini adalah hukum, perundang-undangan dan peraturan vang
dapat mempengaruhli pemilihan saluran distribusi.
Misalnya dalam penyaluran obat-obatan, maka pemerintah

menentukan lembaga-lembaga vang nvalurkannya

agar dapat dikendalikan harganya. Hal ini berati pr
=en harus menggunakan saluran distribusi yang panjang,
karena saluran vang dilalui adalah produsen. pedagang
basar, pengecer dan konsumen akhir.

Setelah mempertimbangkan faktor-faktor Yang

saluran distribusi tersebut di

atas. maka selanjutnya perusahaan harus menentukan berapa
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Lanyalk pedagang perantara yang uxan digunaken pada setiau

tingkatan distribusi.

Banvaknya 2 .
¥a pedagang @ perantara yang  shen digunakan

pada  =¢tlak  tinghatsn dipengaruhi pula oleh perluasan
ragar yang hendﬁk_ﬁitﬁpaL oleh perusahasan.
Menurut  Basu Swasta, DH. t1388, hal. 131) groxisen
mempunyal tigs alternstif pilihan. vaitcu
"l. Distribusi intensip
=. Distribusi zslektip

F. Distribusi sksklusip”,

Ad. 1. Distribugi Intanszip.

Diztribusi intsneip ini dapat dilakukan clsh produ-
sen yvang menjual barang vang mudah didapat. Perusahaan
barusaha menggunakan penvalur sebanvak mungkin terutrama
pangacer untulk mendekatl dan mencapail konsuman. Semus ind
dimaksudkan wuntuk mempercepat pemenuhan kebutuhannva,
meralka makin merasakan adanva kKepuasan. Sedanglkan untuk
harang industri, distribusi intensip inl biasanya terbatas
untuk Jenis operating =suplies atau barang atandar lainnyva,

seperti obenz, minyak pelumas dan sebaiknya.

Ad. L. Distpibusl seleitip

berusaha memilih Svatu jumlah pedagang besar dan atau

bengzecer yang terbatas dalam guatu dasrah geograils.
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Ln

Eiasanva =alup 1 : :
AN dnl dipakai untuk memasarkan produk basu,

barang spesial. Perusahaan dapat beralih ke distribusi

selektip. sehingsa jumlan Perngecer yang digunakan akan

lebih terbatas. Penggunaan saluran distribusj selektip ini

3B
dimaltsudkan untulk meningkatkan volume penjualan den-an

jumlah transaksi lebih terbatas.

Ad. 3. Distribusi Eksklusip

Distribusi eksklusip ;ni dilakukan cleh perusahasn
dengan hanya menggunakan suatu pedagang besar atau pe-
ngecer dalam daerah pasar tertentu.

Jadi produsen hanva menjual produknya kepada satu pedagang
bezar atau satu pengecer saja. dengan hanya satu penyalur,
produsen lebih mudah dalam mengadakan pengawasan, terutamsa
pengawasan, terutamsa pengawasan pada tingkat harga esceran
maupun pada wusaha kerja sama dengan penvalur dalam
periklanan.

Distribusi eksusip ini banyak dipakai untuk menysalurkan
barang-barang spesial, barang vang memerlukan pelavanan
sesudah penjualan (pemasangan, reparasi daﬁ EEbagalnys,

S
i
1]

misalnya alat pondingin udara {AC), almari &3  dan

aebagainya.
Demikianlah. pembahasan mengenal faktor-fakteor vang
mempengaruhi pemilihan  saluraan  distribuesi, el

perusshaan dalam menentukan banyaknya pedagang parantora

yang alkan digunakan pada

setiap tingkatan distribuszi,

e

|
4.

7



dapat diambhil keputusay vang tepat alah P —

perusahaan.

3.5. Pengertian Market ahare

H :
Untuk menj aga  dan mempertimbangkan kelangsungsn

hidup suatu perusahaan maka harue diusahakan adanya

peningkatan  volume penjualan produknya. Perusahaan vang
lalal melakukan hal tersebut akan membahayakan ekstensinya
sebab dari waktu ke waktu selalu terjadi perubshan sebagai
akibat dari perkembangan dan kemajuan vang dicapai woleh
manusie melalui ilmu pengetahuan dan teknologi yang tentu-
nya akan membuka kesempatan bagi orang lain sehingga
menciptakan keadaan yvang kompstatif.

Dengan demikian® perlu mengetahul dan menganalis=s
market share perusahaan karena markst share merupakan
suatu ukuran atau kriteria tentvang keberhasilan suatu
perusahasn dalam mengejar tujuan dan sasaran

Market share perusahaan dapat ditingkatRan dengan
jalan meningkatkan kegisten pemasaran sepertl :

1. Meningkatkan keziatan innovasi produk sshingga dapat
memasukl pasaran dengsn produk baru saingan.

2. Meningkatkan kegiatan promosl esupaya dapat menarik

4 dan mendsmonstrasilen produk baru misal-

pelanggan bar

nya mengadakan peragaan, paméran dan lain-lain.

3. Mengadakan pe=rbaikan can meningkankan mutu produk.

produk  dan ukuran yang berbecda-beda

mennghasillkan

S -
e T T T
i bl s
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sehingga hebas Memasuki pasar

; i =
4. Meningkatkan danp memperbaiki saluran distribusi dan

mengajak para diztributor untuk ikut serta dalam pro-

mosi.

-

; d
5. Hengadakan dan mendorong kepada pembeli Tunal atau

mendapatlkan harga vang lebih rendah

Perusahaan yang dinamiz selaiu memperhatikan zerak
gerik perusahaan saingan untuk memasuki pasar. Yang dimak-
sud dengan market share adalah prosentase dari peniualan
industri  dan penjualan perusahaan, sehingga menurut
buskrik (1984 hal. 287) vang memberikan defenisi mengenai
share yaitu

Mark=t share is the ratio of company's sales to the

total industry sales ini on either and actual

rotensial basi=s.

Dari defenisi tersebut di atas menunjukkan bahwa
market share suatu cerusahsan adalsh antara penjualan
perusahaan dengan penjualan industri secara keseluruhan,
baik atas dasar actual sales mauvrun atas dasar potensial
sales. EKemudian defenisi lain menundukkan bahwa mariet
share adalsh merupakan Jdalam ruplah. Jadi kegiatan perusa-
hasn yeanz dilaksanzian untuk meningkatkan market share
diarahkan kepada pelangzan yaaZ potensial zuna menarik dan

mendorong konsumen.

e




BAB 1v
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1. Sederahk Singkat Perusahaan

V. Semil Karva Ujung Fandang sadalsh perusahans vang

bergerdk di bidang distributor Pira  pve yaneg dspri bahun

ke rahun mengalami rerkembangan A4i dalam reniuaian
o | et LRt R R i [

WV. Semi Karya Ujung Pandang diiirikan eish Bapak

Sepu Lasena pada tahun 198 yang mendstat surac L=in S
Departemen FPeprdagangan dengan nomor 2711021 April 1980,

juga melavani pendualan melalui pengerer.

Adapun tujunan didirikannys peruzashyapg  tersekut ali
atas adalah sebagai berikur
1. Adanya kesempatan yang onaik untuk menvalurkan barang

atau Jasa sehingga dipercleh laba ving maksimal,

e

Adanvea kerja asama vang baik antara distribanor pips pus

dengan distributor pips ove vang lsipnva.

3. Untuk membuka kesempsatan kerda di  kotamadya Hiung
Pandang.

4, Adanya modal usaha vang tersedia  serta lokasi  wang

digunakan sebagal pemasaran piba Dvo.

4.2. Struktur Organisasi

Papusahaan distributer pilpa Fvo pada oV, Semi hary s

z i i. perlu juga dikelo-
Uduna Fandaneg sebhagal suatu arganisasi. pe Jug

it
(1]

e e e i
- -

= e
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la dengan sebaik-baiknya dalam arti sesfaktif mungkin agar

sazaran vang dicapal diharacksn seoptimal mungkin.

Sebagaimanzs diketahui bahwa dalam menjalankan sustu

e

organisasi, maka perlu diadakan pembagian kerja yang baik
dan  terinci mengenai tugas, wewenang dan  tanggung Jawab
dari setiap bagian yang ada. zzhingga setiap individu vang
berada ﬁalam auatu bagian tertentu dapat dengan Jjelas
manzetahul peranannyva dalam organisasi 41 mana mereka se-
bagal anggota.

Tntuk itu, perlu dibusz: zuatu  szzruktur organisasl
hegserta rpenempatan setiap karvawan pada bagian masing-
masing. kemudian menetapksn stau mewbust job analiszis dari
bagian tersebut. Sehingga dihararkan dergan adanya penge-
tahuan dari setiap karvawan akan 3Iusas, wewenang dan
rangzung Jawab yang diberikan kepadanya akan mendasari
ayaty kerja gama vang baik dalam mencapal sasaran yang
telah dirsncanakan.

Dengan demikian, peruzahaan diztributor pipa pve
pada CV. Zemi Karya Ujung Pandang dalam menjalankan usaha-
nya terlikat pada pembagian kerja yang didasari pada strulk-
tur orzanisasi yang telak dit=tapkan sersa pembaglan tugas
dan wewenang dan tanggung jawsb vang telah dicanangksan se-
tiap bagian maupun karyawan.

tagar leblh Jelasnya mengsnal nraizn tersebut di acas

A oy H Tk
naka herilut ini akan dissiizan strukiur organisasi =V,
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Seml Harya Ujung Pandang beserta penjelasannya vaitu

aebagal berikut :

=

SKEMA VII
STRUKTUR ORGANISASI PERUSAHAAN
CV. SEMI KARYA UJJUNG PANDANG

Direktur )

1 |

Bagian Bagian Bagian
Personalia & Keuangan Administrasi Pemasaran
Keteragan = Garis Perinntah

cetelah disajikan struktur organisasi vyang dapat
dilihat pada skema di:ataa, selanjutnya akan dijelaskan
peranan setiap bagian dalam struktur organlsasi tersebut
vang meliputi wewenang dan tanggung Jawab dari setiap

bagian tersebut yaitu :

1. Direktur
Direktur mempunyal tugas melaksanakan serta mengawasi
salannya perusahaan dalam melakukan hubungan-hubungan
dengan pihak-pihak lain yang ada hubungannya ateu kait-
annya. Direktur dibantu oleh beberapa kepala bagian
yaitu kepala bagian personalia atau keuangan, kepala

bagian administrasi dan kepala bagian pemasaran. Pada

Sumber : CV. Seml Karya UJung Pandang. 15986

-

o
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akhir tahun, Direktur skan bertanggung Jawab kapaas

Dewan EKomisaris.

Bagian Personalia atau Kevangan

Bagian inl dipimpin olehn georang kerala Lagian dan mem-

bawahi beberaps orang, Bagisn ini bertugas memanzdemend

masalah peraonalia dan administrasi.

Bagian Administrasi

Pagian administrazi dipimpin oleh seorang kepala bagian
dengan dibantu oleh beber&pa gtaf vang mempunyai (usSas
menyangkut masalah sasdministrasi dan pengadaan. FPada
bagian ini masih terbagi dua sub logistik vang mempu-
nyaiE tugas untuk melzkukan rembelian dan pengeluarsn
harang. Kedua sub bagian bertanggunz Jawab kepada
bagian administrasl dan bertanggung jawab kepada Direk-

tur.

Eagian Pemasaran

Bagian pemaszaran inl bertugas untuk mencari proyvek pem-

bangunan serta order penjualan pipa pve baik secara
partal maupun secara eceran. Melihat tugas dari bpagian

ini menunjukkan bahwa bagian pemasaran banyak berulrusan

dengan pihak-pih=ak perusahasan., Untuk melaksanakan se-

luruh kegiatan serta pengawasan, pada bagian inl dipsr-

cavalkan pada seorang ahli kepada bagian yang akan ber—

tanggung jawab.




4. 3. Aspek Pemasaran

Untuk menungang suatu pelaks=aan penjualan pipa Bve,
waka diperlukan suatu asgpek pemasaran achingds dapAt e

tancarkan  pendualan tipa pve dari produsen ke kon=zumen,

rrhingge  dapat menunizng suaty poncapaisn laba  yang  me-
modal.
Aspek pemaszare=sn merupakan masalah yang sangat
peatineg karena dapst menentukan secara langsung  Jumlah
zenjualan yang diinginkan atau yang direncanakan dengan
singkat biaya yang dikeluarkan untuk menghasiikan barang
dan jasa terssbut.
Untuk mencapai sazarsn tersebut di stas diperlukan
~pientasl pemagaran ébagal haplaus
i- Titil tolak adalsh konsumen sebagal raja yang berartl
V. Sami Karya Ujung Pandang. harus mengsnal kebutuhan,
daya beli, tingkshk laku dan gelera kon=umen.

- Berusana mendapatikan hargs jual maksimal wvang waJjar
geauai dengan ketsniuan yang berlaku. -

Maningkatkan kerta Sama intern perusahaan  Terutama

ik

ey L 2 EelnISai.
anLara produksi. pimasaran dan keusns

; o1 e R ] cziaksansaan ss-
Dengsn oriantaz: 4i atves, Aivarlukan o%a bR

caznl Lerilkut @

1. Mengadagsn penslizian Azn analisa pasar untuk dapat

menget ahui

= raiiasal [T AL Ll g
~ Tingkah laku das Tebiasasn 2903

ar




- Saluran
Melakukan
Melakukan

Melakukan

gistribusi

=
p_rancanﬁan dan operasi Fanasaran
remantauan dan pengandalian

FLOEram pemasaran yang efektif.




BABY
HASIL ANALISIS DaN PEMBAHASAN

5. 1. Amaliais Pertumiwuhan Penjualan

Salah satyu sasaprsn daripada perusahaan adslah unt ik

memperlancar  penjualan dari produsen ke konsumen. untul

menunjang terwujudnya sasaran daripada perusahaan sehinggs

dapat memparoleh margin laba vang eotimal ealam penjualan

maka perlu dilakuksn pemssaran. Feranan psmasaran  sangat-
lah penting sebab tanpa pemasaran maka rcidaklah munckin
perusahzan Jdapat mempsrlancar penjualan,

Untuk menunjang aktivitas daripada psrusahasn maka
perlunva ditundang selany A mariE=ting miz [ Bnesr:
pemazaran . Markering miz bauran pemasaran) sangat dipev-
lukan dalam pemasaran. Fovsusnyva dalam member Iancar peniu-
alan pipa pve pada peruzshaan discributor CY. Semi Earvs
jung Fandansg.

V. Ssmi Karya. sdalah  perugshasn Vind HErEerail
dibidang distributor Lira DVe. Dsiam menialankan akeivitasz
berkembangnya aktivi-

daripada pemasaran plega pve, dengan

tas daripada perusshasn maka psrusshaan s L ke

mengsvalussi sejauh mana laju pervimbuhan pendualan  yans

telah dicapai oleh ©V. Semi Rarvs Ujung Fandang aRLam

apakhiyr vans daca®
Penjualan pipa pve a=]ama lins tzhun terakhir veng dap

dilihat meialul tabel hepikut ini :

e
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TABEL 1

BEZARNYA PIpa PVC DALAM BATANG

PADA CV. SEMI EARYA TaAHUM 1993 5/00 1597
Tahun Bezzrnya Penjualan Pipa PV |
1283 238,343
164 372.733
1995 473,543
1908 435170
1957 E54. 006
Tatal Penjualan c.123. 353
‘ 3
Sumber : CV. Semi Karya, Ujung Fondang.

Berdasarkan data mengenai penjualan pipa pve selama
lima tahun terakhir (tahun 1993 s.d 1997) nampak bahwa
dalam tahun 19583 s-d 1287 wvolume penjualan pipa pve me-
ngalami peningkatan.

Untuk melihat sejauh mana laju pertumbunan pendualan
dalam pemasaran plips pve maka dapatlash ditentukan
melalul perhitungan 4i bawah ini
1., Tahun 1854

Besarnya crossntass laju pertumbuhan penjualan pipa pve
untuk talun 1994 dapat ditentukan melalut rerhitunszan

dibawsh ini :
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Tahun 1887

Besarnyva rose I
Prosentase lain Pertumbuhay PEnjualan Eipa

tahun 19597 dapat, ditentukan melaluag

dibawah ini :

untuk
parhitungan

254,020 — 495 130
% LPQT =

}: 1
455,083 N X

= 11,30 &%

bengan  demikian maka penjualan Bipa pve untuk tahun

1997 meningkat sehe sar 5E.337 batang atau sebhesar

11.20 %

Berdasarkan uraian tersebut di atas., untuk lebih

Jdelasnva akan disajikan melalui Perhitungan dibawah ini

TABEL II i
PROSENTAZE LAJU PERTUMBUHAN PEWJUALAN PIPA BVC
FADA CV. 3EMI KARYA TAHUN 1993 S/D 1997

Besarnva Penjualan Perubahan Penjualan
Tahun Batang
Batang Prosentase
1533 | 336.843 = -
1324 AT72.733 33,850 10
1235 456 5dE BRE. 210 15
159553 495 (183 I Ba. 440 15,50
1337 B4 . (50 ! 53,937 11.80
Fata - Rata Penjualan | 43.035 10,48
L. i

Jumber + [ata diclah

L]
L3N pendualan pips pvo el

Sepdasapksn hasil analigis mergenai % ladu perTumbu-

1ama lima tahun vakni tahun 1533

e

L3, My e

e R . = A L ool TR ECS N e —

e, R T T i, e ——Y Moo
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a/d 1997. Nampak bahwa dalam tahun 1993 a/d 1987 wolume

penjualan meningkat, meningkatnya volume penjualan dslam

pemasaran diakibatkan oleh karena belum'ketatnya persain-

gan dalam penjualan dan disamping dari pada itu strategi
pemasaran khususnya pada CV. Semi FKarya Ujung Pandang

pelum dilakukan secara tepat.

5 2 Analisis Pengaruh Saluran Distribusi Dalam

Peningkatan PenJjualan.

Salah satu keputusan yvang harus diambil oleh manajer
penjualan dalam pemasaran pipa pvc adalah strategi salu-
ran distribusi. Sebab saluran distribusi dalam p2masaran

adalah menyangkut wupava vang dilakukan oleh perusahaan

gyntuls  memperlancar pendjualan produk pipa pve. Khususnya
pada CV. Semi Rarya, Ulung vandang. Dengan demikian dapat

dikerahui bahwa distribusi memesgang peranan penting dalam

pendualan.
Dengan pentingnya saluran distribusi dalam pemasa-
ran, maka perlu upaya bagi perusahaan untuk menerapkan
trate-
strategi saluran distribusi dalam pemasaraf. Sebab =

ngatasi
alan produk dari produsen ke konsumen dan dapat meng

ketatnya persaingan dalam penjualan.

. distri-
Namun pada dasarnysa dalam penerapan saluran i

j , maka
busi khususnya pada CV. Semi Karya. Ujung Pandang

- dalam Ppeng-
perusahaan perlu memperhatikan faktor-faktor

e Y

T

ol

ﬁi?““?f?ﬂ
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gunaan Trategl  salupan distribusi yakni :  kensumen,

jumlah pembelian, Haj inilah yang menjadi faktor dalam

pemilihan saiuran distribusi, khususnva dalam pemasaran

pipa pve pada CV. Semi Barva Ujung Pandang.
Dalam kaitannya dengan uraiap tersebut di atas akan
dizajikan strategi saluran dalam pemasaran pipa pada (V.

semi Karva. Ujung Pandang vakni sebagai berikut
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SKEMA VTII
SALURAN DISTRIBUSI YANG DIGUNAXKAN OLEH
CV. SEMI KARYA UJUNG PANDANA DALAM PEMASARAN PIPA PVC

ik i TR ]

PruleFE.EI'IfL—.-'-'1 Dlﬁtrlh‘.ltf‘" _h.=-:'j'-_|_|'_'| E?!iifihusi}é‘|ﬂetﬁi]_gr = | Kopsy -

i l CV. Semilkarya 1__v e fPenuECEr nerm-
| .

| Uiung Pandany!

(SR
- el

Saluran distribusi yang digunakan oleh V. Semi
Karya dalampemasaran pipa pvc adalah saluran distribusi
panjang dengan menggunakan 2 mata rantai dalam salursn
distribusi yakni saluran distribusi dan retailer/pengecer.
Dalam pemasaran pipa pve, khusunya pada CV. Semi EKarya

Ujung Pandang menggunakan subdistribusi dan retailer/-

pengecer adalah

1. Untuk memperlancar distribusi penjualan dari CV. BSemi

Karva, Ujung Pandang khususnva dalam penjualan pipa pvc

2. Untuk mengatasi dalam pemasaran pipa pve khususnya pada

OV, Semi Karya, Ujung Pandang.

Selanjutnva perlu ditambahkan bahwa dalam pemasaran-

pipa pve oleh CV. Semi Karya, Ujung Pandang menggunakan

gsaluran distribusi panjang. Dengan adanysa ealuran distri-

busi panjang dalam pemasaran mengakibatkan volume penJjua-
lan mengalami penurunan dalam penjualan pipa pve.
Salupran distribusi dalam pemasaran CV. Semi Karya menggu-

Ujunsg Fandang

Sumber : CV. Semi harya,

I e Ty

i

e

e
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Bve, khususnva

pada CV. Semi Karya, Uiung Pandang, maka besarnya sub

distribusi dan retailer/pengecer dapat ditentukan melalui

tabel berikut ini -
TABEL III
BESARNYA SUB DISTRIBUTOR DAN RETAILER/PENGECER DALAM
PEMASARAN PIPA PVC PADA CV. SEMI KARYA
UJUNG PANDANG TAHUN 1993-1997

] 1Eesarnya Sub Distributor dan Retailer/Pengecer [
Tahun
Sub Distributor( %! 3 Pengecer | X2 ) ,
L
1993 20 . 26
1994 23 31
1995 30 J8
1988 35 34
1997 44 47

Sumber : CV, Semi Karva., Cabang Ujung Pandang

Berdasarkan uraian tersebut di atas, untuk melihat
sejauh mana peranan sub distributor (X;) dan retailer/pe-
ngecer (X5) dalam pemasaran pipa pvc dalam peningkatanvol-

ume penjualan, dapatlah dilakukan dengan analisis regresi

Yaitu dengan rumus persamasan :

b hu + bl Hl +  bg KE L R P TL T r
Di mana :
|4 = Jumlah volume penjualan
by = Intercepts/Reciprocel




H
%]

aan b adalan koefisiap

o) regres;

<, = oukb 1isTriibucow
¢ = Jumish pengsces

CEIGABANELS MAZI L anajizis PRRPEST Asitaba Sub  dia

e e b L 0 N =P -
[ G ¥ A ; = 'iF" e t-':..l"- r&klﬂjﬁ 'lur,“ L\.HF‘.-.'- F:-'El.ln,ll.'i.la L& -;]ﬁ]_'-fl:r

SR mEinigg ) gt F LAz s
JLEENTEAR “ram volume migrszeac -Llhan sappl-

ran ASNgA PEroaman E2Asal Derleute -

F.ul=s =~ (550 Ay * B.929 %

ESPUASANEAN DECSAMAAN Cersenut Wi &bas maka dapaciah

alsaiiian penielszzan arti rs Eresl zebagnl perikun

Bo = 175.u43. wmsrupakan intercept (Reciprocel; merupaikan

Bi = 1.230, 1l seracti oeanwa dika sub HLETE1OUTOr  (LE) |
iinaliEan  zonesar | maka volume raniualan (Y sikan
nsrubai turun gebssar au

E: = £.3.%, ini cerarti bahwa apakah jumiah pengecer LA
finalkkan  ziossar 1 maka volume pendualan (v akan
naif gebhesar o.959.

Sedangkan ksefisien antara sub dizcributor 11Xy dan
Wmiss  pengecer A, isrhadap volums  peniualan  sebagal
SEriEUL
3':’1 T LT, hail ini menunauikan bahwas variabel Dyooasub

Mirtriberow .  memrunyai pengaruh, hubunasn  TIrnads

volpme pamtcaian 07 Ss0ssaniEes]

TooE L ELTm poae hapgbess Sahwd varmaidl oAz CAUMERS: RRRT

SRR T Ny e gy Ce——— T I N TR S e R T T TRl

—
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gecerp It Nyl
) m2mpunvai FEnEaruhs hubungan

penIuaLan (¥ juga sebesar as.d8 &

femudie lifmat 1
. 1an untuk melihat ‘pengaruh mASing masing varia-

pel  Ternadap volums penjusian, maka dilakukan uii ©  (Uii

parsial) dengan formulasi sebagi bevijue -

J. Unruk Variabhe] A

VoL Pendgarun A tildak mempengaruini ¥

oI
{__'.

xi
[

I

1 &4 t Pengaruh X ¥ tanra memperhacikan pengaruh

itu posicifsnegacic

Tie = Kbk

L vituneg = 1d.uol '

e

b=

cabel tTred) = lioad ;

Jengan demikian dapat dikeatagsan bahwa pengaruh  =ub
distribuvor (&) terhadap volume penjua-

Jan 7 dengan tingkat nvata 5 &% mem-

punvai vang nyvata vang dapat digambarkan

sebageil berikut

Lraaran
I'rRarimaan He

——— R

| =
-1
e VArisber X
LT Higo !

terhadap wvoiume

e R e e A [ [ g T g g

e T o — o e
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HELIM  Esitannya  dengan ursiap Termabut

" X
<+ ALAEZ  Mags

SNFArY K- Te G > :
eng 3 “STRANSE volume penjuslun (7 TigaK mem-

PUNVEL TSndarun nvata dalam Feningkatan voiume peniuaj-

8h. oELIGEEFA CQAREAT A BR o _ o

“e Tr  Ata =l da8 H3 '
P 11 Loded 2 Lig3d vana WARAT  digambavisn

SEREIAY CSr1EUT

| Laarah 1

! rEnerimaan H. | Lasran penolskan
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TREFAYESn REZIL AnNallsils  ragresi dan koreised

nhAara sun Jglstrdiousi dan rsiacicnsreengecar. untuk menine-

CATERL WoLnms penduslan meka ssiuran cdistribusi rang

SiEisn sljunakan oslam pemasaran pipa p: adalan
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SKEMA 1x

SALURAN DIETRIEUEI PENDEK DALAM PEMASARAN

PIPA PUC FADA Cv, SEMI KARYA UJUNG PANDANG
Pm:w;iuB»Eri":_-I >| Distrib
i iStributor
'I::‘i.i" E Eemf_ﬂapya Ezﬁg;iz;:‘* = Hﬂ]‘j Sumen
Udung Pandang

Sumber : Hasil clahan Data'

Untuk menunjang reningkatan volume renjualan, khu-
susnya dalam pemasaran Pipa pvc maka perlunya CV. Semi
Karya menggqpakan retail&fﬁyangeuer dalam pemasaran sebab
dari hasil analisis regresi/pengecer maka akan dapat
meningkatkan wvolume penjualan dan selain daripada itu
dengan meningkatkan wvolume penjualan akan mempengaruhi
margin laba dalam pemasarkan pipa pve, khususnya pada CV.

Semi Karya Ujung Pandang.
9.2. Analisis Market Share (Peluang Pasar)

Dewasa inl peranan pemasaran memegang peranan Ppen=

ting dalam pemasaran, sebab tanpa pemasaran maka tidaklah

mungkin perusahaan dapat menjalankan aktivitasnya dalam

distribusi penjualan pipa pvc.
a - - un_
rtuk menunjang pemasaran pipa pve maka perlu 22

: i ting mix
Jang gleh adanys marketing mix, di mana marke

e k- =

T e

L s e

e B b S
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merupﬂkﬂn varfﬂbEl variahel dalam PeMasarnn YANE  fieliputi
: = . £ sl i ¥ ] i
produlk- harga. =aluran distribusi dan  promosi Den
; SnEan
adanya markebina miz akay dapat

MEnundang Eeninakatan

penjualan khususnya dalam Pemasaran .

Untuk mengetahui sejauk Man s

Pelaksanaan arnlisis

eerly dilakukan analisis

market share (pangsa pasar) dengan adanya

market dalam penjuvalan  maks

market shaps
(pangea pasar) dalam pemasaran maka dapat diketahu sedauh
mana peluang pasar dalam pemasaran pipa ove khususnva pada
eV, Semi Karva Ujung Pandans.

Dalam kaitannya densgan uraian tersebut di atas,
untuk melihat sejsuh mana market share vang dicapai alsh
perusahaan dalam pemasaran. terlebih dahulu Sisaiikan
besarnya jualan industrl pipa ove dari tahun 1993 =.d 1597

yand diperoleh dari haszil survey  pasar yaitu sebagai

berikut -

e T

-

S P T

— T i
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TABEL 1v

BESARNYA PENJUALAN INDUSTRI pIps pyc

CV. BEMI KARYA UJUNG PANDANGG
TAHUN 1993 S/D 1997

Tahun Besarnya Penjualan pipa pve _]
1983 3.338.480
1994 3.548 HiEg
1995 3.727.330
1996 4.125.891
19897 4,550,890
Total Penjualan 19.342.028

Sumber : Hasil Survey Pasar.

Berdasarkan hasil survey pasar mengenal penjualan

. industri pipa untuk tahun 1993 s/d 1997 maka dapat diten-

tukan dengan perhitungan sebagai berikut :

I,

Tahun 1593
Besarnya market share dalam penjualan pipa pve khusus-

nya CV. Semi Karva Ujung Pandang yang dapat ditentukan

sebagi berikut :

338.843
= g A R

MS =
83 3.388.400

= 10 %

lam penju-
Dengan demikian maka besarnya market share ca

alan pipa pve sebesar 10 S

. Tahun 1994

ipa DpVC untuk
Besarnya market share dalam pemasaran pip

e -

— P

g g =

RS S S

e i i —
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()

ranun lesa dapsy diter,

CLukan sebagai oerikut
372,735 -

S A Loy %
o.04% B33 :

= 10.50 &
LENgsn demikian maka besarnva marier znare Jdalam penju-

alan pPipa pve sebesar lu, by .

Besarnya market share dalam pemaszaran Fipa pve ‘untuk
tahun 1935 dapat dicentukan sebagal bsrikuc -
428,543

= }: 11.:{1 *
S TET . 330

HE

H

. e
= H ST | -
= Yi.50 &

tenszean desmikian maka besarnya marketn share dalam penju-
alan plpa pve sebesar 11.50 &

fafu: 1996

besarnya market snare dalam pemasaran pipa pre untuk
tanun Lloog aapat ditentukan sepagal berikucs

dma, 120
L ilog 3

4,.1:8.691

Esgarnva markst share dalam pemasaran vipa pvc  untuk

Tanun 1og7 Japat ditentuken =ssbagal Derliut o

.-.__I' r
B E — e e —— _': SULALL W
./ =
) LR L
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Berdasrkan uraian tersebyt diatas, wuntuk 1
tas, ebih

jelasnya akan disajikan melalui hasil perhitungan kat
market

share sebagal berikut

TAEBEL ¥
HASIL PERHITUNGAN MARKET SHARE DALAM PEMASARAN

PIPA PVC TAHUMN 1993 - 1997

Tahun \ % Market Share Hasil Perubahan Market

.. Share ( % )
1993 10 % - ‘
1994 12,50 % 0.50 % ’
1995 11,50 % 1 %
1996 12 % 1,50 % |
1997 12,17 % 0,17 % [

Sumber : Hasil Olahan Data.

‘Berdasarkan hasil analisis market share dalam pema-
saran pipa pve khususnya pada CV. Semi Karva Ujung Pan-
dang nampak bahwa tahun 1893 sr/d 1937 market share (pangsa
pasar) mengalami peningkatan hal ini disebabkan oleh

karena munculnya persaingan dalam pemasaran pipa pveC.

Namun dalam tahun 1887 nampak bahwa market share

dalam pemasaran pipa pvc mengalami peningkatan. Denaan

meningakatnya volume penjualan dalam pemasaran diakibatkan

1 i an.
oleh kapena belum ketatnya persaingan dalam penjual

us—
Untuk menunjang peningkatan volume pendiualan, khusa
i i Karva
nys dalam pemasaran pipa maka perlunye. CV. Semi
bab dari
menzgunakan retailer/pengecer dalam pemasaran S€

- T p—
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pasil Aanallsis regresi dan korelasi nampalk haan
GENZan

penamoail dumian retailer/pengecer maka akan dapat meni
ing-

atian velume  penjualan dan seizain dapipada itu' dengen
[ . ""-H-=

meninZKAtian peniualan akan mempengaruni Perolenan margin

lapa adalam pemazaran pipa, khususnya pada OV, Semi Karva

lijung Fanasng.,

L

————— R — e

B
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KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpnulan

telah dikemukakan sebelumnya

2 :
Berdasarkan uraian dan pembahssan atas masalah yang

maka wpenulis memberikan

kesimpulan atas masalah tersebut vaitu

1.

Berdasarkan hasil analisis mengenal perkembangan peniu-

alan pipa pve, khususnya pada GV, Semi Karya  Pandang

nampak  mengalami peningkatan dalam penjuslan. MNamun

pada dazarnyva dalam tahun terkhir ini, khusunya dalam
tahun ;EE? volume penjualan pipa pve dalam pemasaran
mengalami peningkatan dalam penjualan. Terjadinya
peninghﬁtﬂn dalam penjualan pipa rve diakibatkan oleh
karena belum ketatnyva persaingan dalam pemasaran pipa
pve dan  disamping daripada 1itu tepatnva penggunaan
galuran distribusi dalam pemasaran.

Dari ha=zil analisis resresi dan korelasi berganda maka
besarnya pengarauh sub distributor L %1y terhadap wvolume

penjualan gsehesar QQ,HT % as=dngkan retaller/pengecer

atas volume penjualan sebesar 52.77 %. Selain daripada

ith sacara bersama-ssma pengaruh sub distributor L

_— " g6.9 %

dan petailerspengecer {X2) terhadap ¥ adalah 99
s e ] -.ihu'c.:a.r
(korelasi positip) yanz berarti Jika cub e

2 : ka T Ju&Aa
(¥1) dan retailer/pens=cer (X2) bertambah maks

jemikian maka hipotesis rerbukti

akan bertambah. Dengan

-_ — e

r—m e aaam o e m—

! Tl i,

— T, . F il

e



naka lkami akan mencoba mengemukakap,

1. Untuk meningkatkan volume penjualan

g.2. Saran - Saran

Setelah menvimpulkan hasil anesisis yang dike kak
mukakan

Baran-saran yang

mungkin dapat berguna bagi rerusahaap vaitu

dalam pemasaran

pipa pve khususnya pada CV. Semj Karya. Uiung Pandang
maka Pperlunva perusahaan menetapkan strategl =aluran

distribusl yang tepat dalam pemasaran. Sehingga dengan
adanva strategl saluran distribusi wvang tepat maka
volume penjualan dapat meningkat.

. Ontuk menunjang Penggunaan saluran distribusi ﬁang
temat sehingga darat meningkatkan volume penjualan maka
perlunva CV. Seml Karva Ujung Pandang menambah retail-
er/pengecer dalam mata rantal saluran distribusi. Sebab

dengan retailer/pengecer maka akan dapat meningkathkan

volume penjualan.

o ————

—— e e
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