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BARB 1
PENDAHULUARN

i.1. Latar Belakang

Perkembangan perckonomizn serta keajuan di bidang teknology telah
wengakibatkan tinbulnys berbagai macam industri, baik yang bersifal perusahaan
nasional maupun mulln nasional, yaug masing-mazing berusaha menciptakan dan
memmprodhiksi barang-barang dengan seefisien munghin guna melmermh'r kebutuhan
kousuen,

Dengan majurya  perkembangan dibidang  teknologi, muka masalah
bagaimana menprodiksikan sesuatu penis produk merupakan uaealal wtmas bag
pars pengusaha alan manajemen, akan telap) mereka mulal dihadapkan pada
persoalai-persoalan, yakni upakah barang yag, diproduksi dapal terjual habis di
prsaran dan dapal mencapai targel. Semakin dirasakanmya dampak dari produk
yang fiddiak terjual, maka pemasarm mula menjadi pokok perhatizan para pimpinan
atan pemilik perusahasm,

Pada saal sekarang ini baik perusshaan besar nisupin perusahasn kecil
telah memyadari akan pentingnya kegialan pemasaran, sehingza dapat dikalakan
balnwa kegiatan pemasarsa lelah menupakan kebuluhun yang lzous dijalanksn oleh
semua jenis pernsabaan Stralegl pemasaran dalam hal ini bauran pemasaran
merupaksn sula satu konsep pemasaran yang daput digunakam untuk menganalisa

dan mengatasi berbagal masalah, bagaimana menciplakan produk, kebijaksanaan



mengalisi berbagal maselal, bogaimas mencipiakan produk, kebijaksma
prenetapan harga, kebijaksanasm promosi, serta saluran distribugi yang cocok bagi
perusalin

Seiring dengan berkembangnya dunia ueaha, maka para pengusaha lidak
lenya menjual barang secara langsung Iﬂ‘,pl.idﬁ konsumen, (etapy pada unumoya
didistribmgikan melalui heberapa perantara atan lembaga pemyalur,

Penetapan dan pemiliban para distributor inerupakan salah satu diantara
kepifugnn manajemen yang sangat penting dalam kegiatan pemararan sebab
hesalalmn dulwn pemililian akan dapal menjadi penghambat usaha penyaluran
prochik, Tengan kata lain, meskipun barang yang dihasilkan oleh perusahaan
gesuai dengun welern kouswnen, skan lelapi saluran distribusi yang diguuakan
tidak dapat menjadi pemyampai barang kepada konsumen sesial dengan waldu
duss tempat vang diinginkan, maka konswien akan beralih ke perusahaan lain yang
mennal procuk yang eama, akibatmya perurahaan akan kalah bersaing ulamanya
dulum merebul pangsa pasar.

Nemikian pula halnya dengan PT. Cipla Niaga Makassar yang
memproduksi lampu Philips hap tahun memenubi kebutuhan para konsumennya
Salah eatn kegintan PT. Cipla Niaga Makassar adalah melalukan penjualan
tapa Philips dalam jumlah yang besar dan memasarkan basil produksinya

kezelurh daerah.



Bevdasm ke ursian o sias, waka pemlis memilib judul skmipsi sebagai
beriknt :© “Analigiz pengarmh salwan disiribusi ferhadap peningkatan volume

penjualan lampu Philips pada 7. Cipta Niaga Makassar™.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan, maka yang
mnenjadi nragalah pokok dalam penelitiz ini adalah
Ragaimanakall pengaruh  saluran distribusi  lampi Philips  dalam

lwbungsmva dengan volume penjualan,

1.3. Tujuan dan Kegunasn Fenulisan
Tujuan dan kegumaan penulisan skripsi ini adalah s=bagai berikast :
a.  Tujuannya adalah :
|. Uptk mengetahui sejauh mana pengaruh penetapan saluran distribusi
dalam pemasaran lampu Philips dalam rangka meningkatkan volume
penjualan dan mempsrluas market share.
7 Unnik membantu perusahasn  dalam  memecahkan masalah  yang
berhubungan dengan saluran distribusi.
b, Kegunaannya adalah :
1. Sebagai bahan masukan bagi pimpinan perusahaan dalam menyusun suatu

kebijaksanaan yang tepat di masa yang akan datang.



1.4.

1.5.

2. Menjadi bush beaya yang bermti dan  bermanfasl, sehingga tumat ©

memperkaya khasanah kepustakaan ataupun sebagai bahan perbandingan
bagi mereka yang ingin memperdalam pengetahnan strategi pemiliban dan

penatapan saluran pemasaran produk.

Hipotesis Kerja

Berfitik toluk dari mmusan masalsh yang dikemukakan di alas, maka
hipotesis kerja yang diajuban adalah :

Diduga buhwa terdapal pengaruh vang kual antara saluran distribusi

dengan peingkatan velume penjualan.

Sistematika Penulisan

Untik memudahkan pembahasan pokok masalah dalam ekripsi ini maka
penulis ﬁremberikm uraian pemilisan sebagai berikut

Bab pertama merupakan pendahuluan yane meliput latar belakang,
rumusan masalah, ujuan dan kegunaan penulisan serta hipotesis kerja

Bab Dua merupakan landasan teori yane akan membalas beberapa
pengeriian tzori yang digunakan seperti pengertian wnum pemasaran, markeling
mix, produk, harga, promosi, dan saluran distribus.

Bab Tiga merupakan metodologl penelitian yang terdiri dan daerzh
penelitian, metode pengumpulan data, jenis dan sumber data, metode analisis

pembatasan unit variabel dan sist ematika pembahasan.



Bl Eivipad inerupakan gambaran amum perusaluan yang melipull sejarah
singkal perusahaan, straktur orgapisasi perusahaan dan tata kerja, dan saluran
digtribugi yang digunakan.

Rah Lima mempakan pembahasan yang skan menguraikan beberapa
peralatan aualizis, antara lain analisis sa]u.-r:m distribugi, analigie regresi linier
sederhana dan koefisien korelasi.

Bab Cnam merapakan bagian penutup yang terdiri alas kesimpulan dan

saran-saran vang diamgeap perlu



BAB 11
LANDASAN TEORI

2.1, Penpertfian Pemasaran

Perkembangan kegiatan pemasaran dewnsa i sangat dirasakan sesuni dengan
laju perkembangan ekonomi pasar. Konsumen menuliki pengetahuan yang semakin maju
tentang produk vang dikonsumsinye Perusahaan-peiusahaan pun berupaya uotuk lebih
meningkatkan  keterampilan dan keahlian dalam bidang pemasaran (marketing).
Sehingga perusehaan tersebit  mampu  bersaig  untuk  memasarkan  basil-hasil
produkeimya baik barang alaupim jara Persaingan yang ketal dirasakan akhir-akhir ini,
mengundang bavak ilmowean untuk mengkaji lebih jauh mengenai marketing. karena
merekn sadar bahwa tunpa kemampuan memasarkan produk, mustahil tujuan perusahazn
akan lercapai.

Jika guatu perusahaan mengalami kegagalan dalam pencapaian tujuan hendalarya
pilak manajer mampn melibal kendala-kendala yang menyebabkan produknya tidak
mampn menyaingi  produk-produk  sejenisnya di pasar, schingga tidak menutup
kemungkinan bagi perusahasn vang bersangkutan gagal mengembangkan usahanya

Kegiatan pemasaran lelah berkembang dengan pesat dari kegiatan distribusgi
penjualan, menjadi suaty falsafah untuk menghubungkan perusahaan-perusahaan dengan
pemasaran. Keberhasilan ataupun kegagalan syt perusahasn dalam mencapai sasaran

alhir perugahaan, wkan mencerminkan berhasil tidalmya perugahaan tersabut



=1

etngaplikasikon gt pewsssran techadap  aldivites yang - dilaksmradoan alels

permsalion o Philip Kotler (1993 © S} menyatakan sebaga berilad :

“ Pensaran adalal proses sosial din managerial dengan mana individu dan kelompok
mendapallan upaya yang mereka butulikan dan ingindan dengan menciptakan dun
memperfukarkan produk dan nilai dengan mdividy dan kelompok Immya’”

Kotler memandang kegiatan pemesaran sebagai sualu proses yang bertumpu
pada kensep pokok vang tercantum dalam definisi lersehut vailn kebutuhan, kemginan,
permintaan, produk, nilai dan kepuasan K ebutubin manusia adalah satu keadaan
perasann kelrangan akan kepunsan dasar fersebul. Sedangkan keinginan dorongan-
dorongan akan pemuas tertentu dan kebutuhan yang lebih dalan. Perminiaan adaiah
keinginan akan produk-produk ferfentn vang dichlkung oleh suatn kemampuan dan
keinginan untuk membelinya Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
kepada seseorang imtik memuaskan kebutihan dan keinginan mereka Nilai adalah
ealaran konsumen tentang kapasitas produk untuk memiiaskan seperangkat tujuannya dan
menjadi penenti dalan inemilih suaty jenis tertenin dan herhagm macam produk yane
dupal dibeli. Dan terakhir adalah pemenulian yang menyeluruh (sepenulinya, lengkap)
dari kebmtuhan dan kemnginan.

Basu Swasta dan Ibnu Soekotjo (1993 : 139) menyatakan bahwa :

w pemuearan adalah sistem keseluruhan dari kegiatan ugaha yung ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan

jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli
potensial™



Uetinisi dialas menekankan pada keputusan-kepitugan dalmn pemasaran yang
harus dibuat ustuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalu barang atan
jasa vang diliasilkan produsen.

Selain itu depgan adanya penetapan harga yang tepal dan Promosi yang
terjangkan oleh masvarakat. maka hal tersebul dapat mempengeruhn konsumen. Tetap
pada intinya semua usaha tersebut harus dilakikan secara lerpadu dan szjalan agas
tujuan perusahasn tersebut tercapas.

Dari definisi-definisi yang telah dikemukakan dapat dikatakan bahwa pada
dasarnya pemasaran mencakup aspek vang luas dan bukan semata-mata proses jual bel
saja antara produsen dan konsumen, tetapi pemasaran juga merupakan suatu keahlian
dalam hal merencanakan, mengelola. menganalisis dan mengawas) program-program
yang telah dibuat. Yang paling penting adalsh bagaimana menciptakan pertukaran-
pertukaran serta hubungan veng saling mengumngkan dalam pasar yang ditargetkan
guna mencapal tujuan perusahaan

Hubungan vang mengunbumngicn tersebut antara lain adalah hubungan vang pada
dasarnya merupakan perpaduan dan kualitas barang, harga, kebijakeanaan distribusi,
gerla kegiatan penjual (perusahasn) dalam memperkenalkan barangnya. Dengan kata
lain usaha untuk selalu mengarahkan kegialan penjualan pada pemuasan kebutuhan dan
kemmginan konsumen.

Setiap perusahaan yang berusaha untuk memahami kebutuhan dan memuaskan

konsumennya mkan mencapai kesuksesen yang lebth besar disamping itu dapat



mencapal  keuntungan yang  maksimal  sesual dengan  tyjean perusahaan - yang

he:'n}'mﬁl:lllf-m.

2.2, Pengertian Marketing Mix

['ei uralinan yang telali menminskan alay menetapkan strateginya, berarti harus
siap memnilal perencanaan mengenal markeling mix. Dalam konsep pemasaran modern,
merrbeitng rmx merupakan salah sty kegiotan pemasaran yang sangal menentukan
keherhagilan suali perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan tersebut.

Winardi (1992 © 318) sebagai berikut :

“ Murketing mix adulah faktor-faktor yang dikuasai yang dapal digunakan oleh seorang
markeling manajer mma mempengamhi  permintaan  akan hasil  produks:
perusalimmmya

Menurut Winardi terdapat empat bagian dart marketing mix vaitu : produk,
peklmne, bantan kepada penjualan dun mmyuran mengenai produksi. Bahwa variabel-
variabel tereebit dapat dikendalikan den dipergenakan oleh perusahaan ek
mrernpeng i reaks: paa pembeli

2.2 1. Produk

Palan kaitannys dengan produk hal yang harus diperhatikan oleh perusaliaan
adalah apakah produk yang dihasilkan olel perusaliaan memberikan manfaal kepada
konsutiien sesuai dengan keingiian dan kebutulwnmyz

Mﬂlﬁ:fm Philip Kotler dan Gary Amstrong (1953 347) menyatakan batnaa

“Segula sesualu yang dapal ditawarksn ke pasar uniuk mendupatkan perhatian,

bk dibeli, digunakan atan dikonsumsi, yang dapal memenuhi suatn keinginan
atan kebutuhan™,
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Keputusan produk ini menyanghkut kualitas produk yang dijual atau dilasilkan,
gifil-gifil produk, ciri-ciri, merk dagang, pembinglms [ kemasan, jenis produk, finglat
servis dan jasa-jusa lain. Pengembangun produk dapal dilakukan setelal menganalica
dan menoliti kebutuhan dan keinginan pasar. Hal imi berarti dapal mempertalankan
kepercayman kensumen feliadap produk tersebul

Definisi Inin dikemukakan oleh Basu Swasta dan Irawan (1990 @ 163) antara
baim Draahiw s

“produk adalsh suain sifal yang kompleks baik i dapal dirabah maupun tidak

dagynt dirabah termasuk pembunglus, wama, harga, prestige, perugahaan dan
pengecer yang diterima oleh pembeli unfuk  memuaskan  keinginan  dan
Eebutihaya™.

Uitk gelanjuya Bas Swasta dan Irawan menggolongkan produk menunit dua
disar penggnlongan yaitu |
| Pengsolongan barang berdasarkan kepuasan segera dan kesejahteraan jangka

panjang, Barang im dapat digolongkan sebagai berilad

a  Bawang vang bemanfaat (salutory proguct), yaiti barang yang menpumnya daya
ik rendzh, letapi dupal memberikan manfaat yang tinggi kepada konsumen
dalan jangka paang,

b, Harang yang kurang ssmpumna (deficient product), yaitu barang yang tidak

r

mé;mulq.mi daya tarik dan kurang maniaaya
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e, Barang yang menyenangkan (ploesing product), yaitu barang yang segera dupat
memberikan kepulnsan lefapi dapal berakibal buruk bagi konsumen dalam
Jeungka panjang.

d. Barang yang sangat diperlukin (desirable product), yaitu barang yang dagal
memberikan kepuasan dengan dalam jangka panjang,

Pengpolongan barang menurt fuinan pemakaiannya. Barang fersebul chagral
digolongkan sebagai berikut ;

a Darng konsumen adalah barang yang dibeli dengan tjuan dikonsumsikan, pembel
barang tersebul adalah konswnen uklir, bukan pemakai industri. Barang konsumsi
ini dapat dibedakan juga alag barang konvenien (ronvenience {wwds), yaitn harang
ying  mudah  dipakai, membelinya dapal  dizsembarang fempal  gerla  (idak
membandingkan mitu, harea dan rebagainva misalmya rokok, sabim dan lain-laim.

b. Barang industri yaitu barang yang dibeli untuk diproses lagi atau untuk kepentingan
indugiri, mencakup pembelian bahan baka, barang retengah jadi dan sebagainya,

2.2.2. Harga

Harga adalah mempakan salah safu imser pemasaran yang penting dalam duma
dewusy ini dan Khususnya dalam dunia persaingan bagi scliap perusahaan. utuk
imenelupkan lingkal harga lerebul biasuva dilabukan dengan mengadakan percobaan
wiitulk senguji pasarmya, spakal menerima alau menolak,  Apabila konsumen menerima
penswaran lersebul berarti harga yang ditetapkan sudah layak. Tetapi jika mereka

menolak, biasanya harga itu akan dirubgh dengan cepal
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Pornsaluan yang  bertjuan menaksinumkan  laba inenghadag masalih .
penglapan  hargs alag produk jasana,  Keputusim-keputusan - yang dimmbil oleh G
perusaliman menganad harga dipengunii olob gejumlal pertimbangan mengeoal Tuklor-
mkior ngkangan intern dan ekstem perugahiaan,

Thilip Koiler dan Gy Amstrong (1992: 442) mengemukakan bahwa harga
adalah jumlbah milm yang dikarkan konsmmen dengan manfaat dari memiliki afan
menggimakan produk atan jasa tersebul,

Memmil Kotler habwa harga adalah satu-satunya unsur dalam markeling mix
yaug, wenghasilkan pendapatan, wsw batinunya inenunjuklen biaya

K oller bempendapat hahwa, penetapan hai ga didasarkan pada:

1. Cost Oriented Pricing

(‘o#t oriented pricing, penetapan harga yang didasarkan alas biaya barang vang

dihasilkan  suaty  perusabisan, maka  perlu dipertimbangkan  biaya yang

dikelarkan untak memproduks produk tersebnt,

Desnaand Orienfcd Fricing

Mo

Pemand oriented pricing, penetapan harga yang didasarkan atas perminiaan.
I"erusahaan berusalia mengetabui jumlah supply dan demand. Bentuk umum dari
demand oriented pricing adalah price hirga yang berbeda. Hal um dapal

diladaikan berdasarkan paita - langganan, product, version, lempat, wiktu.
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3. wammpedition: {0 Tenled Pricing

Competition (riented Pricing, penetapan harga berorientasi pada persaingan,

adilah suatu upaya penclapan harga berdasarkan harga saingan. Dalam hal ini

menetapkan lewga dapad Jebih tinggy dan dapal pula lebib rendab dan harga

saiiggan fergantung pada kemanpuan alan I{.EI{H‘EHW‘J- daya saing barang tersebul.
3231 Promosi

Promosi merpakan salsh safu aspek yang sangal penting dalam kegiatan
penmsarsa dan dikenal sebagai salah satn dari variabel AMarkering Mix. Promosi dapal
aemprengarilii fazee konsumen pada produk dari suatu perusabiaan. Disamping it pula
promosi dapat dignoakan sebaga sarana komunikasi antara produsen dan konsmmien,
I'vomosi bagi piliak produsen meripakan sarana dalam memperkenalkan jenis, harga,
hentuk, warna dan kialitas dari produk/harang yang dihasilkan.

Proficst menurul Rasy Swastha dan lrawan (1990 ; 349) adelah eebagal berikul

“promosi adalah ams nformasi alan persnasi sati arah yang dibost umifnk

mengarahkan seseormmg atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
prertukar dalam pemasaran’.

ari pengertian di atas bahwas promosi merupakan arus informasi yang dupal
wctiipeiganlii seseorang dalam melakukan pertukaran untuk suati produk.
¥ ing termasulk dalam kegistan promosi adalal :

1. Advertising (periklanan)
1. Perzonal Selling

3. Publisitas
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4. Promos penjualan

Jika barang yang dihasilkan itu tergolomg barang industri maka kegialan
promosinya lebih banyak dititik-beratkan pada personal selling (menggunakan
galesman) dari pada periklanan, meskipun keduanya sering pula dilakukan bersama-
gama. 1dan dalam prakiek kedua kegiatan tersebut dapat didulung serta dilenghkapi
dengan promosi penjuzlar. Sedangkan publisitas dapat membantu dalam pemberian
kesan posilif bagi perusahaan. -
2.2.4. Saluran distribusi

Dalam upava memperlancar arus barang dan jasa dan produsen ke konsumen,
mka salah satu faktor yang sangat penting dan harus mendapat perhatian khusus ialah
memilih secara tepat saluran distribuei yang akan digunakan dalam menyalurkan barang
atay jasa dari produsen ke konsumen. Pemilihan saluran distribusi haruslah disesuaikan
dengan keadaan dan situasi perusahaan dan harus dipertimbangkan secara cermat.

Socara gederhana saluran distribusi alau saluran pemasaran dapat diartikan
sebagai jalur yang dilalu barang atau jasa dan produsen ke konsumen (pemakai akhir).
Untuk menyalurkan barang alau jasa dari produsen ke konsumen dapat dilakukan secara
jangsung wrtinya produsen langsung menjual barang alau jasa kepada konsumen, maupun
melalui piliak-pihak atau lembaga-lembaga tertentu yang menjadi perantara sebelum
barang atau jasa it Fampal kepada pemakai akhir, dengan kata lain lembaga-lembaga
perantara ini berfungsi untuk memperlancar proses penyampaian barang dan jasa dari

produsen ke konsimen.




Penitlilean saluran distribusi adalah suaty masalah yang sangal penting, sebab
kesalahan dulam permlihan saluran distribosi ini dapat memperlambat arus barang den
jusn Oleh karena peugarulmya yang sungal besar terhadap kelancaran penjualan maka
saluran distribusi ini harue betul-betul dipertimbangkan dan sama sekali tidak boleh
digbaikan, Saluran distribusi ini merupakan suatu struklur yang menggambarkan
alternatif saluran yang dipilih menggambarkan situasi pemasaran yeng berbeda oleh
berbagai macam perusahasnlembuaga usaha seperti produsen, pedagang besar dan
PENZeCer.

Proses perpindahan barug aiay jasa dan produsen ke konsumen atan dan pihak
penjual kepada pihak pembeli (konsumen akhir) imlah yang disebut distribusi
PEmIEsa L Badan-badan atau lembaga-lembaga organisasi atau pun individa yang
terkait atan ferlibal didalamnya, serla Farana-sarana yang digmakan untuk proses
perpindshan inilal yang disebul salursn distribusi. Jadi dapat dikatakan balwa saluran
distribusi adalah lembaga-lembaga digtributor atan lembaga-lembaga penyalur yang
mempunyil kegiatan untuk menyalurkan barang dan memyampaikan barang/jasa dan
produsen ke konsumen.

Menurul Philip Kotler (1993 172) pengeriian saluran distribusi adalsh sebagai
beriku

waalurun distribusi terdiri dari seperangkai lembaga yang melakukan semua

kegiatan (fimgsi) yang digunakan untuk memyalurkan produk dan status
pemilikan dani produsen ke konsumen™,

-

ol g
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Do biin pengertian ferselbul suluran disteibugl berguna dalam pemindalran
produk dan slatus kepemilikan barang dari produsen ke konsumen yang melewati suatu
Denirlsaga eyl

boseph Cinilian dan gordon W Faul (1990 © 331} menyatakan |

solurmn distribust adalah seperangkal wil organisasi (seperti  produsen,

pedagang besar dan pengecer) yang meluksmnakan semua kegiatan yang
diperlukan antuk memyampaikan suate produk dari penjual kepada pembeli
aklir.

Dori definisi saluran distribusi tersebut dapat dikatakan bahwa suatu produk
yang diproduksi dapat tiba ketangan konsumen apabila suatu unil organisasi yang
menyampatkanaya. Dimana dadam bal i adalah pedagang besar dan pengecer.

Adapin pengertian saluran distribusi meourut Basu Swasta dan Tonu Soekotjo
(1993 ; 213) sebagas bertlad ;

wSaluran distribusi suati barang adalah saluran yang digimakan oleh produsen

untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampal ke konsumen atan
pemakal akhir”.

Dari beberapa definisi tentang salwran distribusi di @las maka dapat
disimpull:an s=bagai berikst |

1. Saluran distribusi (channel of @rstrbution merupukan jalur yang diternpuh/dilaln

oleh suatu produk tertentu dari tempat dimara dihasilkan ketempal dimana produk

rereebun dibunuhican atau diproses lebih lanjut uniuk memenuhi kebutuhan konswmen. +
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2. Salwran distribusi dari seperangkat lembaga atau perorangan yang melakukan semua
kegiatan atau fimesi yang diginakan wntuk menvalurkan suatu produk dan status
kepemilikannya dari produsen ke konsumen.

3, Pasar mempakan hjuan terakhir dar kegiatan.

Pada umumnya produsen menggunakan perantara  dalam memyalurkan
produkava. antara lain karena perusahasn tidak mampu secara ekunn;nia untuk menjual
langsung kepada konsumen. Keadaan ini dapat dimengerti karena konsumen disamping
jumlahnya banyak juga tersebar diberbagai tempal,

Penggunaan istilah perantara dapat memberikan keuntmgan bagi perusahaan
anfara lain
1. Mengurang tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapal konsumen

Produsen cukup menghubung perantara untuk menvampatkan produlnva kepada
konsumen yang banyak, ini dipandang lebih efisien.

7. Kegiatan distribusimva cukup  baik bilamana perantara sudah mempunya
pengalaman. Mereka dipandang lebih baik karena memang tugas yang dilakukan
hanvalah dibidang distribusi.

3. Peruntara dapal membantu menyediakan peralatan dan jasa reparasi yang
dibutihkan imtuk beberapa jenis procuk tertentu, sehingga produsen tidak perlu

menyediakannya



4. Perantmra dapst membantu di bidang pengangluian dengan memyvediakan mg[-ﬁi'ﬂ'f;:*fj'ﬁ '
transpor schingga meringankan beban produsen maupun konsumen umtuk
MEnNCcArinya

©  Perantara dapat membantu dibidang penyimpanan dengan menyediakan fasilitas-
fasilitas penvimpanan seperti gudang atau fasilitas penyimpanan lainmya sehingga
sewaltu-waktu dibutuhkan oleh konsumen dapat terpemuhi,

6. Perantara dapat membantu dibidang keuangan dapat nmﬁyediﬂ-;m sejumlah dana
untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pembeli akhir, atan untuk
melakukan pembelian tunai dari produsen.

7. Keuntmgan lain dapat diharapkan produsen dari perantara ini adalah
a Membant dalam pencanien konsumen
b, Membantu dalam kegiatan promosi
¢. Membantu dalam penvediaan informas)

4 Membantu dalam pengepakan penyedian dan pembunghusan
e. Membantu dalam penvortir,

Saluran distribusi merupakan jalan atau jalur yang dilalui barang atan jasa
dalam perpindahanmva sejak dan produsen sampai kepada konsummen. Demkian
hendalmya saluran distribusi ity ditetapkan berdasarkan pertimbangan yang masak agar
dapat menjadi alat yang efisien bag perusahaan.

Manajemen harus memiliki saluran distnbusi dengan pandangan kedepan dan

bukan hanya untuk masa sekarsng ini saja, olehnya itu perusahaan harug selalu menjaga
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Imibungan kerja sama vang baik dengan perantara, kiranya dapal membantu perusahaan
dalam mencapal tujuuan yang baik.
2.3.1 Jenis-jenis Saluran Distribusi

Ada beberapa jenis saluran distribusi dari yang paling sederhana sampai yang
kompleks. teiapi pada pokokmya saluran dibedakan menjadh dua. yaitu :
A Sistem Distribusi Langmimg

Dewasa ini jarang dijumpai perusahaan vang menjual lbﬂrang:n?n BeCara
langsung kepada konsumen yang tersebar luas dan adalah tidak mungkin lagi bagi
perusahaan bersangkutan untuk |angsunng melavani konnsumen yang jumizhmya begitu
banyak dan tereebar diberbagai wilayah niaga tanpa mengeluarkan biaya yang besar,
Meskipun demikian masih juga ada perusahasn menggunakan sistem ini lentu s9)a
disebablan karena alasan-alasan atau pertimbangan-pertimbangan tertentu

Adapun mengenai kebakan dan kelemahan dan distribuei |angsung adalah
sebugu berikut
Kebakan
1. Perusahaan akan mendapatkan tambahan keuntungan sebagai hasil dan mengambil

alih keuntungan vang akan diperoleh lembaga-lembaga pemasaran.
7. Dapal mengetahut langmmg dengan jelas tentang keluhan atau kepuasan pembeli
terhadap produk yang dihasilkan.

3. Dapal menghilangkan kelerganimgan perusahaan pada lembaga-lembaga

PeIEsaran.
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. elemahan ;

1. Membutuhkar biaya pemasaran lebib besar seperti

a  Biava pergudangan

b,

Biaya promosi karena kegislan promosi sepenuhaya dilakukan oleh perusahaan,
Hisya angkwt vang dikeluarkan dalam membiayai pengangkutan barang untuk
malayani kensumen yang tersehar diberbagai dacrah wilayah niaga

Kiava gaji untuk mengupah sejumlah pekerja yang dipel»:mjnl-:-nn untuk melavani
pembeli yang menjaga gudang,

Iyana invesiasi untuk pemasaran.

Perusahaan mengambil alih fingsi perantara jadi dalam hal ini diperlukan dana

investasi unfuk memberikan foko-toko atau kendaram untuk digumaken melayam

konsumnen

3 Perusahasn mengalami kesulitan dalam tugas pengawasan kerena harus mengawas

gudang dan karyawmmn

3. Perusshasn sulit berkormmikasi dengan konsumen vang tersebar luas.

i Sistemn Saluran Distribusi tidak langsung

Yaitu sistem saluran vang menggunakan saty atau lebih lembaga perantara yang

terlibat dalam kegiatan penyaluran barang dari produsen ke konsumen.
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Adapin kebaikmn dan kelemahan dar sistem saluran distribusi tidak langsung

schaga berkat |

E abmiboamn ;

. Perantara dapal memperlancar penyaluran barang dan juga dapat meningkatkan

omzel penjualan,

at

M emibantu perusahaan dalam melaksanakan kegiatan promosi.

3. Perusshaan dapat lebih menghemal biava-biaya pemasaran.

4. Mudah memperolch informasi tentang pasar lewal peramara-perantara yang
langsung berhubungan dengan konsumen.

Felemahan :

|. Perusshasn sangat terganhmg pada perantara, karena perusahaan kurang berpersn
abtif dalam usaha memperluas pasar.

2. Menvebabkan perusahaan larang menguasal pasar. karena perusahazn begitu Eaja
dan menyerahkan strateg kepada perantara sehingga apabila dikemukakan ban
terjadh konthik dan puhis hubimgan diantara mereka maka perusahamn tidak akan
mongetahui berbagai informasi pasar yang biasanya diperoleh dari perantara

7.3.2. Faktor-fakior vang Mempengaruhi pemilihan Saluran Distribusi

Sctiap perusahaan harus dapal memilih dan menentukan saluran distribuysi
mane yang akan dighunakann ini memberi kecendenmgan kepada manajer untuk
memilih saluran distribusi yang paling baik. Tidak selalu terjadi bahwa saluran

digtribusi vang baik bagi suaty perusahaan aken baik pula untuk perusahaann lain. Baik
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hidaknya saluran distribusi vang dimmakan oleh sebuah perusshasn dipengaribi oleh
kondisi perusahaan itw sendiri maupunn pasarmya, disamping itu perusahaan yang
menngadakann pemilihann saluran disticbusi harus menganut hga kriteria yiasim
pengawasann saluran pencakupan pasar dan onghos.

Ada beberapa faktor yang sangat berpengaruh didalm memihih saluran
distribusi yang akan digunakan. Faktor-iaktor terscbut dikemukkan oieh Basu Swasla
dan lrawan sebagai benkut
1. Pertimbangan pasar

K grena seluran distribusi sangal dipengaruhi oleh pola pembelian konsumen,

maka keadaan pasar merupakan faktor penting yang perlu diperhatikan dalam

memilih saluran distribusi. Fakior-fakior yang sangat berpengmruh antara lain .

a  Konsumen atau pasar industri

Jika pasar itu berupa pasar industri maka pengecer jarang digunakan, tetap) Jika

pasw konsumen dan pasar industri perusahaan akan menggunakan lebih dari

gaty saluren distnbusi.
b. Jumlah konsumen potensial

Untuk jumlah konsumen yang relatif kecil perusahaan dapai men P

penjualan secara langsung kepada konsumen akhir tetapi jika jumlah pembeli

dalam pasar tersebut culamp besar maka produren cenderung menggunakan mata

rantai saluran distribusi yang panjang agar lebih mudah menjanghkau konsumen
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dipakainya kalmi volume yang dibeli oleh pemasaran industri adalah kecil,
maka pernzaliaan dapat menggunakan distributor indusiri,

Kebiasaan membeli dar konsumen

Kehiasaan membeli dari konsumen atan pemakai berpengaruh terliadap
kehijaksanaan dalam penyaluran. Yang termasik kebiasaan membeli antara lam
dipengaruhi beberapa hal antara lain :

a Kemavankerugian konsumen niembelanjakan uangiya.

b. Tertarikmva konsumen pada pembeli secara kredit atan discon,

¢ Tertariknya konsumen pada pelayanan pei jjualan

2. Pertimbangan barang

Diari segi barangiya add beberapa hal yang harus dipertinbangkan antara lain ;

il

Apahila nilai st dan  barang terzebnt rendah, maka produsen  akan
menggunakan saluran distribusi yang panjang, tetapi sebaliknya jika nilai
mntimgnya 11IEE! maka sebaiknya perusahaan mengsmakan saluran distribusi

yang pendek.

Besarmya dan berainya harang

Manajer suaf prerusahaan dalam  memilih  saluran distribugi  perlu
memperiimbangkan ongkos anglt  dari geluh nilai barang, jika ongkos

barangiya besar dibandingkan dengan nila barangnya menyebabkan beban bagi
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perusalian, maka bebuan tersebot dapal dialilbkan pada perantara jika peraniara
iknt mensnggung sebahagian dari ongkos tersebut,

hiuclah russbarys barang

lika barang vang hendak dijusl tersebut nwdah rsak maka peruraliaan
mengguakan saluran distribusi langsung, tetapi jika perusdhuan  lersebul
memerlukan peraniara maka harus dipilih peranlara yang memiliki fasilitas
penyinpanan yang lengkap,

Th-c-q.imr. etandar dan produk pesanan

Jika bwang yang dijual sdalah baung standar meka harus ada sejumiah
persediaan pada peiryalur, gedang jika barang jergebul berdasarkan pesanan

wizaka penyalur liduk perlu mennliki persediaan

1 Pertimhangun persaliam

Fukior-fakior yang petlu diperinmbangk:m dari segi perusalaan adalah :

A

Sumiber Pembelan) aan

Sebusll perusalian  yung fual dari segi fnansialuys dupal menggunaka
peramura  lebih cedikit dibandingkan dengan perusshaan  yang lemah
finansialnys.  Dengan duna yug culup perusuhasn dapal mensngani penjualan
sendiri, selain Ién:!at juga memberikan kredit bagi perusahaan yang lemah

(nansialinya, jusa seperli im basunys dilakukan oleh perantara

b, Pengalanan dan Kemampuan Perusghaan
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Untnk perusahasn vang menjual barang baru stan merek baru sebaikmya
menggunakan perantara. Hal i disebabkan karena pada umumnya perantara
letih berpengalaman dibidang pemasaran dan telah mempunvai langganan
sebelumnya.
c. Pengawasan Saluran Distribusi
Pengawasan dalam hal ini saluran distribusi memang sangat periu diperhatikan
dan tidak boleh diabaikan Seringkali perusahamn menggunakan saluran
distribusi langsung atau pendek karena pengawasanmya lebih mudzh dilakukan
dan lebih berbelit-belit jika dibandingkan dengan saluran distnbusi panjang
d  Pelayanan yang diberikan kepada Penjual
Apabila produsen bersedia memberikan servis yang lebth bak seperti
membangun ruang instalasi, mencarikan pembeli untuk perantara, maka akan
banvak perantara Vang bersedia menyadi penvalurmyva.
4, Pertimbangan peraniara
alam memilih saluran distribusi yang digunakan ada beberapa fakior vang harus
dipertimbangkan antara lain -
a Kemmaan Perantara
Produsen dalam menyalurkan barang-barangnya menggunakan perantara sebab
membantu produsen mencari pembeli dan memben informasi

perantara dapal

mengenal keadaan pasar, membanty dalam pengepakan dan pembungkusan serta

membantu dalam  kegiatan promosi  dan juga MEmpLUTYal inistalifl untuk
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memberikan usui tenlang barang bary vang akan diproduksi dimasa vang akam
datang digemari oleh para kdmamien.

. Kesediaan perantara dalam memasarkan produk produsen lebih cenderung
menggunakan penyaluran yang tidak menjual barang saingan lain, telapi dapat
membawa penvalur vang tidak menjual barang saingan lam, letapi dapal
membawa produknya dalam persaingan dan bersedia menjuall:an lebih bamyak
macan produk perusahasn.

Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen

Kalan perantara bersedia menerima resiko vang dibebankan oleh produsen
misalmya resiko turunnmya harga atau n_a-sil.m yang menyebabkan barang kurang
jaku karena modal dan Jain-lain, maka produsen dapat memilihnva sebagm
penyalur. Hal ini akan menyebabkan tangmmgjawab produsen menjadi lebih
ringan dalam menghadapi berbaga macam resiko.

. Omgkos

Apabila pengmunazn perantara dapal meringankan biava pemvaluran maka hal
ini dapat dilaksanakan terus.

Volume penjualan
Produsen conderung memilih perantara yang dapat menawarkan produknya

dalam volume vang besar untuk jangka waktu lama



1.3.3. Menantuban Bawakoya Peruiara

Permpzabann san produsen perla menentulan jumlah perantara untuk ditemnpatian
webigai pedagang berar utin penggcer, Untuk it Philip Kotler dan Gary Anmusirong
(1993 : 180 ) mengemukakan tiga allernatif pilihannya yail -

1. Distribusi lotensif

2 Disfribusy Bhslusif

3. Distribusi Selekuf
1 Distribusi hdensat

Produsen barmg kebutuhan selari-hari dan barang berupa bahan mentah
hisganva memerlukan distribos intensif vakni, menimbun produlmya di toko-loko
selvanyak munghin, barang ini bans mempunysi “guna tempal” (place wiiliii). Misalnya

rokok dijual pada sejuta pengecer jebih ntuk menciplakan pengenalan merk selias

nenghin dan mudah didapal

3 Ihstribus Ekslusil

Beherapa produsen gengaju nrzmbatass jumlah perantara yang inenangan

produkiva, Bentukiyn yang paling ekestrim adalah distnbusi ekalusif,

Digtribusi  ekshusif dimang  perusahamn melimpahkan  wewenang uniuk

meswalurkan produkova dilelmm-iﬂﬂmﬂ {ertentu kepada heberapa penyalur saja. Cara

i diteruputh karena perusdhaan iigin agar para penyalur tidak saling bereaing

isistribusi ckshusif” i dapat dilihal dalam indsic mpobil, de wesin spet. Lot

digtribusi ekslusif produsen berharap biga melakkan penjualan dengan tebih agresif
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din terkendali sehingga bisa mengontrol, kebijukan-kebijakan perantara dalan I1*§}¢. e
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penentian harga, promosi, kredit dan jusa-jasa lainnya. Distribusi ekslusif binsanya
kan meningkutkan citra produk dan memberikan tingkat keuntungan yang lebih linggi.
1. Ingribosi Seleldif

Perisalaan yang mienggunakan distribusi selektil ini akan beruzaha memilih
gejmnlah besar pedagang alan grosic dan pengecer yang ferbatas pada satu duerah
fertentin, engguan saluran i biasaya digunakan untuk memasarkan burang bar,
besme spesial dan harng indusn. Permsliaan dapat beralil kedistribusian selektif
apabila lial i lebib wenguniungkin duri pada distribugi intensif, sehingga jumiah
pengecer vang digumakan akan lebih terhatas Penggunaan saluran distribusi selekdif ini
Tinakandian untuk meniadakan penyalu yang tiak menguiungkan dan meningkatkan
volinne penjirlan dengan jumlah transaksi Iehih lerhalas.
234, Salwran Distrituisi untiik barang Konsunsi dan barang Industri

Ltk mempermdah penetapan aaluran digtribusi yang akan digunakan dapal

Jikuitkun dengan golongan barang yang ada Saluran distribusi dibagi alas dua
golongm yaili
I Saluran distrilasi baring konsumst, ditijukan itk segmen pasar konsumen.
Soaluarsan Disiribusi Barang, Konsnisi

Dulam penyalurin barang konsumei  yang ditujukan untuk pasar konsumen,

(erdupal iima macam caluran distribusi Darang konsumsi adalah ;
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I'rodusen - Eonsumen

Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana ada

perantara. Produsen dapat menjual barang vang dihasilkan melalm pos atau
langsung mendalangi rumah konsumen {dari rumah ke numah). Oleh karena itu
saluran ini disebul sebaga saluran distribus) langsung,

Producen - Pengecer - Fonsumen

Salwan im juga fermasuk saluran distribusi langsung Ilrm'ena pengecer
langsung mengadakan pembelian pada produsen. Adapula beberapa produsen
yang mendirikan toko pengecer sehingga dapal secara langsume melayani
konsumen. Namun alternatif yang terakhir ini tidak wmum dipaka.

Produsen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen

Saluran distribusi semacam ini banvak digunakan oleh produsen, dan
dinamakan gebagai saluran distribusi sradisional. Disini produsen hanva
mielayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang besar saja, tidak
menjual kepada pengecer, pembelia;n oleh pengecer dilavani pedagang besar
dan pembelian oleh konsumen dilayani oleh pengecer sja

Produsen - Agen - Pengecer - Konsumen

jus & abrik) sebagai
Digini produsen memilih agen (agen penjualan alau zgem p ) sebagai

' aluran
enyalurnva 18 menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam s
P .

distribusi yung ada. Sasaran penjualannya terutama ditujukan pada pengecer
igtribusi ¥

besar.



. Prodisen - Agen - Pedagung Besar - Pengeceer - Konsumen

ad

Prabam saliran distribusi produsen sering menggnnakan agen sehagal perantara

wniik menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang kemudian

menjualinva kepada toko-toko kecil. Agen yang terlibat dalan saluran dignibusi

i Terutama agen penjualan,

produsen

SEEMA |

SALURAN DISTRIBUSI BARANG KONSUMSI

Produsen

Produsen [_Pmdm‘f“ |

Produsen

Pengecer

e
e

Pengecer

_r




2. Sulwan Distribusi Barang Indusivi, ditujukan untuk seginen pasar indusri

Palam penyaluran barang indusini vang ditajukan untuk  pemakai indusiri

feerclapat enpal macam salucsn distribusi yaity |

a.

Produsen - Pemaka Indusin

Sulursm digtrilngi dart produsen ke pemakai industri ini merpskan saluran
vang paling pendek dan dizebot sehagal saloron digiribusi  Jangsung,
Binsanya saluran distribugi langsung ini dipakai oleh produsen bilamana
prsmenksi penjualan kepada pemakai industni relahf culip besar, Saluran
distribusi gemacam ini cocok  untuk harang-harang ndustri  seperll
fokomotil kapal, peswwal terbang dan sehagainya.

Produsen - Distribusa indust - Pemakai industri

Produsen harang-barune, jenis harang perlengkapan operasi dan accesory
wopipiment kecil dapat menggunakan distribusi industri unfuk mencapai

qeayva, Produsen lain vang dapal - menggmakan distribvlor  mdustn
pasanm yang

at-
geliagal petyal iy antara lain ; produsen hahan bangunan, produsen al

ing| inya.
It amtuk pembanzuman produsen alal pendingin ndara dan sebagam
als . QU

i} 1
Produsen - Agen - Pemakal st

- "
1 lyran disiribnsi semacant ini dipakal pleh produsen yang
Huasava &4 dak

ghaan yang  ingn
iliki  departemsn pemasara, Juga penis y
(P

ng - daersh pemasaran b
rkenallcn harang hary alan g memaski da p
memperkenalkan DTS any

lebils suka menggunakan aget
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"'l.""nﬂl_;_
(e,
Wy, b2
d Produse - Agen - Dislributor indistd - Pemukai o
Salwran  distribosi ini dapal  digmnakan  oleh  perusahaan deoi
pertimbangan antara lain babwa unit penjualamya terlalu kecil untuk dijual
secira langsung, Selmn g, faklor penyimpanan pada saluran  perlu
dipertinbungkan  pula. Dalam hal ini agen penunjang seperfi agen
penvimpanan sangal penling peranany:,
Untuk lebil jelasnya berikit digambarkan skema distribusi barang industri :
SEEMA
S ALURAN DISTRIBUS] BARANG INDUSTRI
Produsen
Produsen Produsen Produsen
1 Agen Agen
1
Thistributor
Inchustri
|
!
| |
1
. Pemakal
Pemdufl Inchstri
Fena Industri

Industr
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1.3.5. Pengartian Distritutor

vang dimaksud dengan digributor adalah lembaga penyalur yang mempunyai
kegiatan tntuk menyampaikan atan menyalukan barang atan jasa dari produsen ke
konsanen Mereka seperti pedagang besar fwholesale), pengecer (refailer),

Umunnya  alasan wlama sehingga  produsen  menggunakan  distributor
(penvalur/perantara) adalah balwa mereka dapal membantu meningkatkan efisiensi
Jistribugi dsn menjamin penyampaan barang kelangan konsumen.

Beriknl ini pengerlian pengecer dan pedagang besar °
I, Pengecer (Retailer)

Iadi perdagangan eceran melipili gemua kegiatan pemasarin yang berhubumgan
dengan usalia-ugaha untuk menjual kepada konaunen akhir untuk penggunian yang

sifalnya pribadi bukan hisnis. Sedangkan fimesi-fimgri yang dilakukan oleh pengecer

amara lain ;
e srentu
1 Mengkombinasikan heberapa JeM= harang 1&

2. Melaksanakan jasa-jasa ccerail

: ] hagi konsumen.
1 Menempaikan dir sebagal cymber harang-barang as

itas barang yang diperdagangkan.
1. Menciplakan keseimbangan anfara harga dan kualitas
konsimen.

F
-

i tuhan
S Menyediakan harang-harang il mementihi kebu _

6 Molakukan tindakan-tindakan dalam persaingan.
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Perly juga  diketalin balwa pada wouninya para péngecer melaksanakan
kepiatmmyva imbak melayani kebitihan pasar setempal. Tapi ada pula pengecer yang

vensahia wenarik konswnen didasral lain,
1, Padagang Besar {(grosir)

Penjualun partal besar oleh pedagang besar melipuli semua kegiutan penjualan
harsne-barang kepada mercka vang mebeli unfuk dijual kembali atan bisnis. disni
prenilis menggunakan istilah grosir alan pedagang besar unfuk melukigkan perusabian-
prmsahan yang pada dasanyn jerlibal dalam kegiatan penjnalan pariai besar, Para
prochisen lidak tennasuk  dalion kegiwian lersebut karena mereka pada dasamya
herkecimpung dalam produksi. D para pengecer Jiag ticak termasuk dalam definisi
i,

M engapn produsen menggunakan para pedagang  besar gelmgal  perantara
pudalial produsen bisa saja melewali mevela dan menjual barang kepada pengecer alay
knneamen akhir Hal i disehablk:n pada heberapa eliziensi yang diberikan oleh para
podigang besar. Pertamd, pura produsen yang kecil dengan sumber keuangan terbatus
fiedake pwmapn mengembangkan arganizasi penjualan secar langame, Kedna, mungkin
produsen yang cukup modulpun lehili senang menggunakan dana mercka wtuk
melnaskan produksinya dari pada imbik melaksanakan kegiatan penjuatan partai hesar,
K.oliga, pura grosir tanpaknya lebih ¢fisien dalam penjualan partai besar karena skala

van dehusue
apernsi mereka, Iuzsnva hubamgan mereka dengan para pengecer. dan keahlian khusus
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mereka Keempal, para pengecer yang menangani banyak produk sering lebih senang
membeli bermacam-macam produk dari grosiv daripada langsung pada produsen,
Berdasarkan pembahasan di alas maka saluran distribusi yang digunakan oleh
produsen serla pedagang perantara lainmya dalam penyaluran produk dar produsen ke
konswmen dapat memberi keuntungan, seperti dikemuliakan oleh Philip Kotler dan Gary

Armstrong (1993 : 220) bahwa dengan menggunakan pedagang peraniara terdapat

beberapa keuntungan alau efigiensi yang diperoleh seperii |

1. Dengan menggunakan pemyalur muka dapal mengurang) tugas dari pada produsen
dalam menyalurkan produk kepada konsumen

7. Kegiatun distribusi atay penyaluran produk cukup baik, karena penyalur umunurya
gudah berpengal sman dibidung pemasaran.

3 Pama peraniara mengendalikan persediasn dan pergndangan, dengan demikian
engguangi biays persediaan dan resiko ke para pencuplal dan pelanggan.

4. Para peramtara dapal memyediakan Jasa iransportasi seperti mobil yang disediakan
oleh perantara dapal meringankan beban produsen maupum konsumen.

5 Poraniara dapat membanty dibidung keuangan dengan menyediakan gejumlah dana
wnlude el akukan penjualn secars kredit kepada konsumen alan untuk melakukan
penibelian secara punai dari produsen.

6. Paa peranlara mEnAEge resiko pemiliban produk dan WENAMEIIIS biays

kerugian karenad pencurian, kerusakan perampasan dan keusangan
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] Kepada para pensupla dan pelanggan. para perantara memberi intormasi tentang
kegiatan para pesaing, produk baru, perkembangan harga dan schagainya.

Selelall mengetabui  efisiensi alsu  kennhmgan yang  diperoleh  dengan
menggunakan perantara, maka produsen perlu pula memperhatikan para perantara yang
bersedia sebagai penvalur. Untuk it produsen perly merancang produk dan program
petusaran yang menarik agar penyalur dapat tertarik pada barang tersebut, Dalam hal
ini produsen perlu mengambil beberapa kebijaksanaan seperti
1. Produsen harus sadar bahwa, tugasmya tidak hamya sampa pada proses produksi

telah dijual, tetapi masih membenkan pelavanan kepada konswmen setelah
penjualan akhir. Oleh karena itu program tersebut perlu dikoordimasi dengan para
penvalur sehinggs konnmikasi dengan pembeli dan informasi diperoleh dengan
copal.

7 Produsen harus memben ganti rugi kepada penvulur atas gEransi, gervice dan lain-
lsiin yang diberikan kepada pembeli.

1 Produsen juga harus memberikan semangat kepada penvalur melalui sepumlah
intengif, berupa pembchasan afgu pengurangan ongkos anghut, potongan hargd,
pembayaan secara kredil dan sebagainya Hal ini dimaksudkan agar pemyalur dapst
bekerja dongan baik demi kelancaran arus barang,

4. Produsen hanis menystakan balwa masalah yeng diadspi penyalur juga nierupakan

masalah bagi perusaliaan. Hal ini tidak dapat diabaikan jika ingin mempertahankan

pogisi pasarmya.




BAB 111
METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Daerah Penelitian

Dulwn vsaha memperoleh data maka lokasi yang merupakan objek
penelitian dilakokan dalam penyusumin gkripsi ini adalah PT. Tiipla Niaga yang

berdotmgili di Makassar.

3.2. Metode Penelitian

Uted: miemperolel data objeltil dun memenulii mbntan permasalahan

vang nkan dibahas dan pembitkiian hipotesis yang dikemukakan maka dimmialan

metode penelitian sebaga berikd

3.2.1. Metode Pengumpulan Dats
Metads  peugunpulan data terdiri dari observasi  langsung  yaits
mengadakan penelinan Langsung i perusaliaan seits melode winwancara
dengan pronpinan dhot karyawean di perusaliaan guna memperoleh informes
lentang kelnjuksan distrilmsi yang digunakan perusaliaan.

3.2.2. Jenis Penelitian

g Penelitia Lapangan (Field Research)

proses pengmupulan date melalui penefitian fangsung pads ohipek

prenelifian dalam hal ini PT. Tiipts Niaga, dengan menggnnakan teknik

aheervasi dan interview,
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b, Penelitian Kepustakam (Library Research)

Yain usaha pengumpulan dula melalui  literatur-hierater  huku
cfcrensi, karangan ilmiah, laporan penclitian sebelumnya seria
dokumen-dokumen vang mempunval kaitin dengsm masalal aluran

distribusi dan penelapan teknik-telnik afau teori yang relevan dengan

kusug 1.

1.3, Jenis dan Sumher Data
3.3.1. Sumher Data

Qunber data yang diperoleh dalum penelitizn ini dikelompokkan dalam

dun bagian yuti .

1. Data primer, vaitu data yang dipereleh Jangnmg dari perusahaan

melalui observas serla wiwancara dengan pihak perusaliaan,

3 Duta sekunder. vaitn data Vang diperoleh dari pihak lmn ataupun

herbagai literafur gerla arlikel-artikel yang memyangikut pembahazan.

3.3.2. Jenis Data:
Adapun jenis data YaUg diperoleh dalam penulisan gkripsi ini adalah :1,
Data Kusitatif yaity berupa dala dalam bentuk angka-angka
yAIlg, enyangkul peningkatan voliume penjualan perusahaan melalui

petetapan galuran distribusi.



Dimiama
Y = nilai regresi linier gederfiana

y = volmme penjualan

n = hanyaknya obeervasi

a = konstanta

I = koefigien regreei

x = distributor
Untuk mengetalmi keeratan hulimgan antara kedua variabel tersebnl yakni
junlah lembuga penyalur dan volume penjualan, maka dapat dinbour

dengan menghitung koefisien korelasi sebagai berilart

nExy - Ix Iy

T

i Jaze - (ExP VaZy - G
Dinana :
r = koefisien korelasi
1 = jumiah pasang observasi
x = jumlah penyal
v = volumne penjualan
korelasi) dapat bervariasi dari nilai -1

Pada hakekatnya nilai 1 (koefision

melalui 0 hingga +1. bila:

0 atau mendekati nol maka hubungan aniara kedua variabel sangat

|emah atan tidak terdapat hubungan sama gekali.

1":
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SAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

1.1. Sejarah Singhat Perusahaan

Perusalam Perservan (persero) Cipla Niaga disingkal I'T. Cipta Niaga
(pereere) didirikan pada tanggal 28 Juli 1972, Kemudian pada tanggal 13
Febiuart 1986 dibadapan notaris Karlinh Muljadi SH perosahaan im meiakubkan
merger dengan PT. Aneka Niaga
Berdusarka aggara perseroan pasul 3 maksud dan lujuan perseroan i
splulal
1. Turul melaksaakan dan el kebijaksanaan dan progyisn petnerimtah
dibiclang ekonomi dan pembangunan nasional patda umMETETYR, khusurya
dulam bidang perdagangai dalzn arii kata seluas-seluasnya dan dalsm bidang
laimmya yang herkaitan dengan perdagangan.

2. Unink encapa tujuan fergebul di alas persere menyalunkan usahi-usuha

erhagal benlt ;

u Me::q.rsleug,gm'akm psulia perdagaiga dalpm wrti kala seliuas- luasnya
antara lam perdagangan impor, eksper, antar pulau, antars daerah, lokal,
beriindak sebagal perwakilms, #2eil, distributor serta jusa-jasa laimya

yang ada hulsmganiya dengan ueaha perdagangan.

A2



b, Menjalaikan usaha-usaha yang diperlukan usiuk menunjang kegiatan

tersehal dalmm sab o dulam art seluas-luasnya,

3. Perseroan dapal didiciken  dan/atan menjalankan perusahaan dan nsalia
Ininnva ving, mempumval hubimgan dengan hidang usaha tersebul dialas, haik
cocara sendiri-sendiri maupun bersama-sama dengan badan lain, sepuanjung
yong demilian itn fidak herfentangan desan peraturan permdang-undangan
wng berludm dan vegual dengan kelenfuan-ketentuan :mggaraln dasar ini.

I Cipla Niaga berkantor pusal di Jakaria dengan kantor cabang
seluruh wilayah Indonesia. Karena kepentingan perusihazn meaka PT. Cipta Nisga
memnbuka salsh sain kantor cabangmya di Makassar vaifu kantor cabang B yng
lokasinya di jalan Nusantara Makazsar.

4.2, Struktur Organisasi Pernsahaan
Eagi setiap perusahaan dalam usaha mencapai hjumnya tidaklah terlepas

dary masalah stnkiur organigasi dan bentik orgamsasi vang dijalamkannvi

Didalin mandjemen prganisasi yang ummeEn digumakm oleh perusahaan atau

organisas) sesud dengan tuuan vang hendak dicapal dan besar kecilmva cakupan

pemsubaan ataw organisasi terschut, adapun hentuk organisasi adaluh sebagai

beribont ©
1. ¢irganisasi Caris (Line irgamization)

7. Crganisas Funasional '[_Fimr_n'lmnal Ursanization)

3. Organisasi garis dan staff (Line and Staf Organization)
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Lierdissatkean pengertian di afas waka wink menentukan bentuk organisasi
yimg hendak digimakan oleh perusahiaan lebih ditekankan pada jemis usaha yang
Jilakikn, besar kecilnya volumie usaha yang dilakukan dan gistim komando yang
Azl Uhtike it dadom mendukaimg, operasionalnya PIL Cipla Niaga Cabang B
M ks mengamil struktur organisasi berdasarkan kelas kantor cabang, il imi
dindesmelian untuk mempermdal satian komando dar level top ke level yang
paading bawah dan Jugis mempertimbangkan volume pekerjaan yang ada Disini
penihis menvaikan stk orgamsasi vang diamd oleh PT. Cipta Miaga Cabang

4 Mukussar,
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SKEMA
STRUKTUR ORGANISASI
PT, CIPTA NIAGA MAKASSAR
TAHUN 2001

Kepala Kantor Cabung

Bagian Keu, Akt Eagian
Urmum dan SDM Perdagnngan

i
Seksi _ Seksi | Seksi Limum ___ Sele Selsi BETK
Keuangan ﬁ Abcunan & Adm | RPU dan Farmasi
Copem
Elendan
Diepo Pare-
Pars
Seksi _. Sekel __
Keu Akt _ Perdagengen |

Keteranzan : = yans Fenniah

CIPTA HIAGA MAKASSAR Tanan 20014
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4.3, Pembagian Tugas dan Wewenang
Adapun pembagian tigas dun wewenang berdasarkan struktur organisasi
pernsaliman adalal sehagai berikut
1. Kepala Cabang
Bertugas uatul; mengkoordinir serta bertanggung jawab atas senua bagan
termasuk cape dun depo.
7. Bagizn Alamiansi, Keuangan, Umum dan SDM
4 Seks Alandans
Bertugas imtik menjumal imutasi kasbank, melakukan semua transaksi dan
membual Japoran kenangan
b, Seksi Kcuangan
Bertugas untuk membial daftar tagihan. mencatat keluar miasnk uang.
membint Iaporan kowangan.
c. Seksi Upnun dan SDM
Bertugns unbik menangani masalah kepegawaian, membuat sural-sural
kelnar dan mengarsp semua sural.
3. Bagian Perdagmngan
a Seksi PP B
Rertugas itk mengkoordinir sales, membuat faktur penjualan  dan

embuat laporan hasil penjualan. Seksi imi meliputi bagian gudang BI'U



yang berugas unfuk menarima/mengeluarkan barang dan berlanggung

Jonwsh afax senne barng-barang dalan gudang,

Seksi BOTET

Bertugns uoduk mengkoordinie sales, membuat Giktr penjualan, dun
enibiat laporsar lasil penjualan. Seksi ini meliputi bagian gudang
szt vang  berfugas antuk  menerin, mengeluarkan  barang  dan

Ielangeidig jawab alas senua barang-barang dalam pudang,

T




BAB WV
NASIL, PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5 1. Analisa Perliembangan Penjualan

Seieluh penulis meneliii dan menganalisis daly penjualan FT. Cipia Ninga
M alnsear, muka dapal diketahni perkembangan pepjualan lampn Philips setiap
ininm selalu mengalami perubalimn, yaiiu dari falnu ke talnn semakin meningkal

Seluin daripada ity perusahaan dapal pula mesgetn;mi berapa besar
junlah perkiraan kemunpuan penjualan produk yang dilabkukan dan menyesusatka
dengan kebutuhan penjualan produk dan informasi yang eesual dengan ramalan
pewjualan yang, telus diperhitungkan untuk masa yang akan dalang,

Vintuk mencapat hal tersebut, maka kemampuoan bersaing dalam pemasaran
sungal mrenentukan. Apabila perusahamn irdk mampu bersaing dengan perusalizan
srjeniE, Mk perusahaan akan gazal wtik nencApAl Mnanya. (Meh karema itn
uiaemen pemasaran dituniut uniuk memperhaiikan masalah wlern dan ekstern
perusaliaan. Musalah ntern  yang dimakeud  disim  adalah kebijakranuamn-
kel ks anaan manajemen  dala meneuiukan langkah-langkah yang hearue
diteqpuh, A keaiatan perusalaan dapat berjalan cesyai  dengan  yAng

dikehendaki, ymlu encupat wjuan yang jelal ditetaphan. Sedangkan masalah

ekstern adalak mienyzangko! kehijakeanaan harga jualiya

4R
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Berbaitan  dengan pentingnya rumalan pengualan  dalan persalizn
berikat i akan  dizajikan perkembangan pemjualan  lwnpn Philips  pada
perugaliaan [T, Cipla Ninga Makassar dalam meningkatkan volume penjialan.

TABKL 5.1
PERKEMBANGAN IIASIL PENJUALAN LAMPU PIHLIPS PADA
PT. CIPTA NMIAGA MAKASSAR TAHLUN 1997 - 2001

| “Fatun | Total T Perdbaban | Total Penjualan Perubahan
Penjualan (o) (Tp) (%n)
{Ton)
1997 Tie 2,309 (100,004 -
1008 757 .73 3 117,000,000 832
1 | 999 Bus 19.4] 3.275.000.000 54.70
oo | 1516 68.82 $.225.000.000 90,77
l 2001 | 1679 10,75 £ 152.000.000 10,96
— — — e

Sumiber ¢ FT Cipta Miags Mukassar, 2002

arkembangan penjualin di Alar vane diperoleh dari

ingheatan yailu pads taalun

Berdasarkan data p

prerisadiaan gk bahwi celana lima lahun pexjuddt pet

199% _'|-m|'r:|h pr.nj,uahm Ty Philps meningkal cebanyak 752 il alan reheFar

473 %o duri talnn gebelunnya Padla talnm 1599 meninghkal lag webega 1941 %o
alsm gehanyak 08 wml, krepnnncdiam pada gahun 2000 meningkal geberar 68,82 o
atan sebanyik 1516 il Selanjulinya pum‘}uhm 2001 peninghutmiiya hanys

ephogar 10,75 %6 alal rehanynk 1679 lon, dimana perremars perkembamnganya
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lebiile kecil dibandingicn tahin sobelumya stan menmn, il ini disebabkan
karenn adms krigiz moneler,

Demikian pula dengan perkembangan penjualannya terjadi penin gkalan
dimana pasia falnn 1997 nilai penjualan sehesar Rp. 2.309.000.000, - Lsrmiin
pasclia ol 1999 weningkat nienjadi sebesa Rp. 3.275.000,000,- atin sebesar
sS4 T Y. Seddangkam pada talun 201 meningkal sehesar Rp. & 1 ﬁ-?.l'hl‘l{l_i:n:'. i
prereniise prerketndungainiyi e duri tabwn-tahun sebelumnmya yakni hanya
geherar 30 96 Re

52 Analisis  Pengmuh Galuran  Distribusi Terhadap Peninghkatan Volume
Penjualun
Vgl neengstahug secard past] penganth  saluran dstribusi  terhadap

volume pemualE Lanpu Plilips pada T Cipta Miaga Makassar digunakan

peralatan sehagal bertke?
1. TPerswnaan Regres: Linear
grosi linear Y alas %, maka bentuk persunauny

Uil mrencant persi g

adalah sohagal berikut 5

y=a+bhX

Untuk menghimne kmﬂmumﬁimnmm FUNEE -

(Ey - bIx)

Hi____——-—-

"
nExy - X Ly

b= —

aT® - (&)
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Unduk memudabban pechitongan, peaolis akan memunpilkan tabel perfufungan

regrest din koefisiensi korelasi sebagm bertkul -

TABFL 3.2

PENCARIH SATLUKRAN DISTRIBUSI TERHADAP
VOLUME PENJUALAN PADA P7. CIPTA NIAGA MAKASSAR
TAHIUN 1997 - 2001

Tl | OX Y XY X Y ¥

Cqee7 | 239 | 7i8 1657862 | $331481 | 515524
1908 2117 152 1501984 | 4481689 565504
1999 3375 898 2040050 | 10725625 |  BOG404
208t 6225 1516 0437100 | 38750625 | 2298256
wul | B152 1679 J36ET208 | 66455104 zmm:ﬂ
il 2078 |7 S8 | 29315104 'i‘zﬁ?ai-iﬁz-t‘ 7004729

I —

e
Sumiber - Hagil Diolah

Kot X = jumbah peuyaler {chalam 600,000 Rupazad)

v = Volone penjualan {(dalam wit}

nExy - LX Y
I
rE e - (Ex)

& (29315100 - | 22078) (5563)

€ (125744524} - (22078)

146575520 - 122819914

68722620 - AB7438084

13755606

— ———— =

141284536

0,17



Sehujutinga nilai variabel a dapat pula diketalmi dengan menggunakan nonws T

sehagai berikal

(Zy - bEx)
a = -

i ]

3h63 - 0,17, 22078

.

S5G3 - 375320

A

| 8139, 74
- e = 36135
&

Jaily pet s regresinya adalah -
y = 361,95+10.17 X
Dengan  tefiliad bk fungsional di  alas, maka  dapal
diipterpresasikan bahwa perusahaan akan mencapai jumizh penjualan (¥)

= gan kata lain
sebesa 361,95 jka seundainva jumlah penyalur (X) 0 atay deng

1idak - biava
halnaa bila perusahizan tidak menambah pemyalir (tidak mengeluarkan b

jcupal besur 361,95.
disia ibust) nnaka penjuala yang akan dicapai adalah 5¢

' ' I balvwa volume
Selain ity persAmAE {ere=but di atas Jugd memmjukkan

penyahn £X)
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I'erhitungsin regregt limier sederhana di alas juga menunjukkan bahwa
cecarn matenitis adanya pengarih posilif witara penambalian jumlal penyalur
{dhistrilator) dengan peningkatann volwme penjualan volume Tanpu merek
Philips.
toelisien Korelasi dan Determingsi

Uik mengelabui apadoh terdapal hubingan antara jumlah pemyalur
(disirilaior)  dan pet talan, ahan  dibahas melalui  penerapan  analizis
koefisien  korelast. Kalan wyang  dimisalian dengan  jumiah petyalur
{distinbutor) adaladi varisbel A, kst liasi] penjualan adalah variabel Y.
(RITHE

nIxy - £a LY

i —

Aot - (T VIZY - (Zy)

§ (20315104) - (22078} ( 5563)

- o ——

J—

ie0]125744524) - (220787 . £7004729 - (3563

146575520 - 122819914

o ————

< 141284536 J - 23942240

23755616

I

5158194

1]

r {1,408
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Dact pectifungn & alas diperolel eswmya koefisien korelasi
sebesar 0 A0S dengan demikian berati babwa terdapal bibimgan posilif dan
difpnifikan antara jumlah peyalur dan luazil penjualan, sehingga  dapal
diteatsdenmn halnwa berkurang sdan bertambalmys jumlah pemyalur (digiribotor)
akan berpengaruh ferhadap hasil penjualan yang dilskukan oleh perusaliaan.
Utk mengatahui sampai sejanh s pengand) saloran distribns {v:ari:-lhel.
W) terhudap  hasil  peajualan {variiabel ¥} dapat  diketalui - deugan
menggumakan mmns koetisien delenminan yailn

@ ={0A08)"
=017 ata 17 %

Dengan demikian angka ini wamujukkan bahwa pengaruh saluran
disiribusi ferhadap hasil penjualan adaluh sebesar 17 % Dan selebibnya
(zelnmyak 83 a5 ditentikan oleh fuktor lain aeperti variabel-variabel, yaitu
lrga, promiosi, perkembangin ieknologi, image masyrakat, kebijakan

pemerintah dan lain-lam.

Strategi Saluran Iristribusi

N asalah pemilihan saluran dietribusi adaluh nasalal yang sangal penting,

yebub kesaluhan dalany pemiliban i by tiienperlmnbal  bahkan dupai

menghaubal yeaha peinyaluran barang iy jasa dar prrusalj:tngn ke konsummen

Olels kumena pennlilian galuran distribust leaus betul-betul diperhibughan dan

harus disesuaikan cﬁang:—m siluasi dan kondisi perusahaan cebab kesalahan dalam

34
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penetupan dan sabian distiibus i sangat besar pengaruhaya  terhadap

kebmearan penjuaban dan pencapaian akdir jemn perusahazan,

Uitk menvalickan produk dari produsen ke konsumen, maka P'T. Cipta

Mings Makassar menelfaplan fingkal mata rantai sahwan distvibusi vang abcan

dilului Tinges tiba pads kowsumen. Penetapan tingkat mata rastal saluran

digtribugi ini dengan alazim selaga berikul ;

1. Didorong keinginan witik selalu dekal dengan konsumen, sehingga swlaln
dapal mengetabn apa vang diimgivksn oleh konsumen secarn terperinel dan
secepal miigkin,

7 Didorong oleh kemginzn untik mempenganih paEa

o duran distribusi adalah sarana yang diguadan uniuk memperlanciar arus
harang dan jasa dan produsen ke konsmen T, Cipla Niaga Makassar dalam
ineinasarkan procuk lampu merek Philips telali melibiatikan beberapa perantara
vang dalam hal adalah  distributor indusiri  vang terpisah  dar pihak

prersahaan. Adapun zaleran distribusi yang digunakan oleh perueahaan I'T. Cipta

Niaga Makassar arkalah sehagai herikut ©



ShEMA 4
SATITRAN DISTRIBUSL LAMPU PHILIFS
PADA PT. CIPTA NIAGA MAKASSAR

l Praodusen

e 1 _
l Trecduste ] ! Penyalur Toko 1
[Kunﬁmﬂﬂl Aldur/RT _1

Dengan welalui distributor industri ini, PT. Cipta Niaga Makassar dapal

L

cymibar ¢ PT. Cipta Miags s akaggar, 2002

nendistribusikan produinya dengan cepal ke para pelangpannya Dimnana ada dua jenis
pelanggan yang dimiliki oleh perusahasn yaitu industri dan penyalur atau toko. Adapun
yang dimaksud dengan pelanggan industri adalah perusghaan Yang hergerak dibidang
perurnzahan sl perban g gedung-geding perkanioran yang Jangsung memiesan alau
membeli tampu Philips pada FT. Cipta Niaga M akassar lanpa melalul pemyalur At

perantara gedangkan konsumien alchir atan rumah tangga memesan A menbeli lampu

Philips tersebu melalui penyalur ata toko.



BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan
Berdusarkan wraian sebelunmya feniang saluran distribust  terbadap
penjualan lampu Philips pada PT. Cipla Niaga Makasar, maka penuliz meanbuat
kesimpulan sebagai berikul ;

1. Dalam periods talun 1997 - 2001 telah terjadi kenaikan velume penjualan
dan keberhasilan im tenhurya tiduk lepas dari kebijaksanaan yang dike luarkan
oleh PT. Cipta Niaga Makassar, yang manz mengmmakan distributor industr
dan penvaluriloko dalam menvalurkan produk lampu merek Plulips.

7 Pelakeanaan pengawasan caluran distribusi yang dilakukan oleh PT. Cipla
Niaga Mukassar, yailu dengan menggunakan sistem pencauian  serla
pemeriksaan terhadap barang/produl  yang dicalurkan. Pengawasan  ini
dilakuksan oleh bagian pemasarn baik berupa laporan ataupnm pesanan yang

mereka bufuhkan.

6.2. Saran - saran

Adapun saran-garan yang dapat penulis lemukakan adalab sebagal berikan |

. Agar PT. Cipta Niaga Mukassar dapat mencapal targel penjualan, m

gebaikuya  dalam menggunakan  ealuran digtribusi  selalu  dimonitor

perkembangannyd Dan perlu mengadakan evaluasi terhadap saluran
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st ibusi -y digonakin secirn koutingn wiluk weneluphkan saluran digtribusi
yimg efision serta efeklif,

Dyalawn meningkathan usabie penivubin waka pervsshan perlu menetapkan
agen-azen penjualan di lar duerali-daerah pemasaran sebagai upaya unluk
vt hoas paarkeed <lewe perosadig O masy yiog akon datang

ik lehil meningkatlean hasal pesgualan laanpy: Philips, hendaknya PT. Cipla
Minga Midussar lebih meningkaibin kealitas dan clgt].rla tahan produknya

schingen konsimen kan mernsa puss dan akan menjadi pelanggan tetap.
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