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MOTTO

'

Dan sesungguhmnya Allah akan mengangkat derajat orang vyang

beriman dan berilmu ke derajat yang lebih tinggi “

(QS.Mudjadallah)

s

Sesungguhnya sesudah ada kesulitan itu ada  kemudahan, apabila
kamu seiesai dari suatu urusan, kerjakanlah dengan sunggith-sunggquh

urusan yang lain, hanya kepada Allah kamu berhaarap *

(QS. Al-Nasyrah)

i

Sesungguhnya seutama-utama hasil usaha adalah hasil usaha

seseorang dengan tangannya sendiri “

(HR. Bukhori)
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g LA

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan yang didirikan mempunyai tujuan untuk memperoleh
keuntungan dari hasil usahanya. Dengan keuntungan tersebut perusahaan akan
membiayai semua kegiatannya. Setiap perusahaan yang berorientast pada profit motif
akan selalu berusaha untuk mendapathan keuntungan vang maksimal. Sehubungan
dengan tujuan vang igin dicapai tersebut maka setiap perusahaan mempunyai
orientasi vang berbeda. diantaranya untuk mencapai tingkat cfisiensi biaya, Kepuasan
dan pengembangan produk, kualitas produk untuk langganan, pengusaan pangsa
pasar dan schagainya. Berbagai macam cara dapat ditempuh untuk mencapat tujuan
tersebut apa yang disebut aliernatif, hanya saia alternatif mana yang akan dipilih
tergantung pada situasi dan kondisi perusahaan. Berhasil tidaknya operasi perusahaan
sangat tergantuag oleh kemampuan manajenien dalam melihat kemungkinan dan
kesempatan pada masa yang akan daang

Laba bagi perusahaan merupakan sesuatu yang sangat diharapkan karena
dengan laba tersebut perusahaan dapat menjalankan operasinya dengan lebih baik di
masa yang akan datang. Salah satu cara untuk merealisasikannya adelah melalui
kebijaksanaan di bidang pemasaran. Konsep pemasaran vang semula berorientas:
pada produk sudah beralih pada orientasi konsumen, dimana intisari Kkonsep
pemasaran diarahkan pada terciptanva kepuasan konsumien sebagai kunci untuk
mewujudkan sasaran perusahaan.

Banyak keputusan penting di dalam bidang pemasaran yang salah satunya
adalah keputusan mengenai saluran distribusi. Keputusan distribusi ini harus efektit,
efisien dan dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan. Namun hal ini tidak
berarti bahwa keputusan vang terdapat dalam elemen marketing mix lainnya tidak
kalah penting, karena antara satu elemen dengan elemen lainnya yang terdapat da'am

bauran pemasaran atau marketing mix saling berkaitan. Keputusan yang diambil oieh
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perusahaan mengenai saluran distribusi yang digunakan dalam rangka penyebaran
produk yang telah dihasilkannya jelas akan mempengaruhi segala macam keputusan
di bidang pemasaran (Kotler, 1992: 166).

Perusahaan vang memiliki  banvak saluran  distribusi  yang kuat
memungkinkan mereka meraih pasar. Mereka dapai memutuskan penjualan langsung,
atau menggunakan satu, dua, tiga, bahkan lebih banyak lagi ungkat saluran distribusi.
Setiap saluran menciptakan tingkat penjualan yang berbeda, oleh karena itu
perusahaan harus mengevaluasi setiap saluran yang digunakan sesuai kriteria dan
memilih mana yang akan diprioritaskan dan dikembangkan di masa yang akan
datang. .

Perusahiaan plastik PT. RIA STAR INDONESIA yang berkedudukan di

Surabaya, merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang indusirt alat-aiat

=

ek

rumah tangga vang menghasilkan berbagar macam barang plastik. Di dalam
kegiatannya perusanaan ini imenghasilkan jenis produk plastik yang terdici dari lemari
plastik, kursi plastik dan thermos plastik.

Mengingat persaingan yang sangat ketat diantara produk yang sejenis dan
agar konsumen tidak beralih ke produk yang lain maka perusahaan telah melakukan
beberapa strategi dalam hal penyaluran produknya ke pasar sasarannya dengan
maksud agar tujuan yang dinginkan perusahan dapat tercapai. Selama ini perusahaan
dihadapkan pada suatu saluran distribusi yang kurang sempurna dimana perusahaan
sering mengalami keterlambatan dalam melayani permintaan baik dalam jumlah
maupun wakiunya.

Dalam rangka penyebaran barang yang telah dihasilkannya, perusahaan ini
mempunvai saluran distribusi lebih dari saty macam, oleh karena itu perlu diambil
langkah-langkah khususnya untuk mengetahui saluran distribusi mana vang perlu
dikembangkan di masa yang akan datang. Selama ini realisasi dari aktifitas kegatan
distribusi vang dilaksanakan dalam rangka penyebaran barang ke berbagai daerah
pemasarannya, perusahaan menggunakan dua macam saluran distribusi. Kedua

macam saluran distribusi tersebut telah memberikan kontribusi yang tidak sedikit
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bagi perusahaan, namun perusahaan harus menge tahui sejaul mana laba yang telan

diberikan oleh masing-masing saluran distribusi yang digunakan tersebut serta tinghat
resikonva bagi perusahaan.
Dua macam saluran distribusi vang digunakan sebagat berikut.

a. Produsen - Pengecer - Konsumen akhyr.

Pedagang besar - Pengecer - Konsumen akhir.

pae

1

b. Produ_sg_en

i

a. Produsen - Pengecer - Konsumen akhir,

Saluran distribusi ini disebut juga sebagai one level channel, dimana produsen
hanya inenggunakan satu tpe peraniara. Disimt pengecer langsung malakukan
pembelian pada produsen kemudian pengecer menjualnya kembali kepada konsumen
akhir.

b. Produsen - Pedagang besar - Pengecer - Konsumen akhir.

Saliiran sepevii it disebut Juga sabagar fwo-Jevel channe!, dimana produsen
memakat dua tipe perantara. Disim produsen malayani pembelian dalennjumhh besas
kepada pedagang besar, kemudian pedagang besar tersebut memasarkannva kepada

pengecer dan akhirnya kebutuhan konsumen akhir dilayani oich pengecer.

1.2 Pokok Perinasalahan

Berdasarkan wuraian vang terdapat dalam latar belakang tersebut, maka
permasalanan vanyg diangkat adalab - * Saluran distribusi manakah vang dipilih di
antara saluran distribusi yang ada, yang mampu memberikan kontribusi laba
vang paling besar namun juga memiliki tingkat resiko vang paling kecil uniu

diprioritaskan dan dikembangkan di masa yang akan datang ?”
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1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah mengadakan penilaian terhadap penggunaan
saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan serta memilih mana diantara
saluran distribusi tersebut yang paling menguntungkarn untuk dikembangkan di masa

mendatang.

1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan berguna bagi pihak-pihak di bawah ini.

1. Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran kepada manajer
dalam memecahkan permasalahan yang menyangkut saluran dsitnbusi serta
membantu dalam bidang kebijakan atau strategi yang akan dilakukan.
2. Peneliti lain

Penelitian ini diharapkan dapat membantu peneliti lain dalam men:ahami tentaing
saluran distribusi melalui penerapan semua teori yang sesuai serta mengetahul

seberapa besar teori-teori tersebut mampu mengatasi permasalahan yang ada.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya
Pada Penelitian tentang pemilihan saluran distribusi yang ditulis oleh

Faslikhah (1994) vang berjudul “ Analisis Penggunaan Saluran Distribusi Dalam

Memasarkan Produk Pada Perusahaan Jamu PT. Air Mancur di Womogiri

mengangkat suatu pokok permasalahan bagaimana memilih saluran distribusi yang

efektif agar dapat ditentukan prioritas untuk pengembangannya.
Hasil evaluasi saluran distribusi yang digunakan dalam perusahaan jamu PT.

AIR MANCUR WONOGIRI, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. berdasarkan kriteria ekonomis, ternyata saluran yang menghasilkan keuntungan
vang lebih tinggi adalah saluran distribusi dari Produsen — Pedagang besar -
Pengecer — Konsumen. Hal ini dapat dilihat dari hasil ROI (reszrn on invesment)
dari kedua saluran distribusi yang digunakan, yaitu :

a. rata-rata ROI untuk saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen
adalah sebesar 3,07 %.
b. rata-rata ROI untuk saluran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer —

Konsumen adalah sebesar 5,64 %.

o

angka Koefisien Variasi dari saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen
adalah sebesar 0,0956 sedangkan untuk saluran distribusi Produsen — Pedagang
besar — Pengecer — Konsumen adalah sebesar 0,0313.

Dari kedua saluran distribusi tersebut yang memberikan tingkat keuntungan
yang lebih besar dan mempunyai tingkat resiko yang paling kecil adalah saluran
distribusi dari Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen.

Adapun persamaan can perbedaaan antara penelitian di atas dengan penelitian

ini adalah sebagai berikut.
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1.

"

A

Persamaan :

- penggunaan alat analisis yang sama yaitu return on invesment dan koefisien
variasi.

- kesimpulan akhir yang sama yaitu saluran distribusi yang menguntungkan
adalah saiuran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen
akhir.

Perbedaan :

- objek yang diteliti tidak sama, pada penelitian sebelumnya dilakukan pada
perusahaan jamu sedangkan penelitian ini pada perusahaan plastik.

- periode evaluasi yang berbeda, penelitian di atas dilakukan antara tahun 1989-

1994 sedangkan penelitian ini tahun 1995-1999.

Penelitian yang ditulis oieh Nurmala (1999) dengan judul “Evaluasi Saluran

Distribusi yang Perlu Dikembangkan pada Perusahaan Rokok Mojo di Mojoagung

Jombang® dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1.

2.

berdasarkan kriteria ekonomis ternyata yang memberikan keuntungan tertinggl
adalah saluran distribusi Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen. Hal ini dapat
dilihat dari rata-rata ROI untuk kedua saluran distribusi yang digunakan yaitu:
rata-rata ROI untuk saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen dari
tahun 1994 —1998 adalah sebesar 37,066 % sedangkan untuk saluran distribusi
dari Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen adalah sebesar 37,484 %. Dengan
demikian berdasarkan kriteria ekonomis saluran distribusi yang paling tepat
untuk dikembangkan di masa yang akan datang adalah saluran distribusi
Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen

berdasarkan penilaian koefisien variasi, saluran disuibusi dari Produsen — Agen —
Pengecer — Konsumen menunjukkan angka yang paling kecil. Adapun besarnya
angka koefisien variasi dari kedua saluran distribusi yang ada adalah sebagai
berikut :
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a. koefisien variasi untuk saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen

sebesar 0,3779.

b. koecfisien variasi untuk saluran distribusi Produsen — Agen - Pengecer —

Konsumen sebesar 0,3638.

Berdasarkan penilaian ini ternyata saiuran distribusi dan Produsen — Agen -
Pengecer — Konsumen memberikan angka kocfisien variasi yang paling kecil, yang
berarti bahwa saluran distribusi yang menggunakan agen inilah yang mempunyal
beban resiko paling kecil. Dari hasil penilaian kedua saluran distribust  yang
digunakan oleh perusahaan dengan menggunakan analisa RO! dan Koefisien Variasi
jelas terlihat bahwa saiuran distribusi dengan menggunakan agen sszbaiknya tetap
dipertahankan.

Adapun persamaan dan perbedaan penelitian di atas dengan penelitian ini
adalah sebagai berikut.

1. Persamaan :
- penggunaan alat analisis yang sama yaitu return on invesment dan koefisien
variasi.
- sama-sama bertujuan untuk mencari saluran distribusi yang perlu
dikembangkan.
2. Perbedaan :
- objek yang diteliti tidak sama, pada penelitian di atas dilakukan di perusahaan
rokok sedarigkan penelitian ini di perusahaan plastik.
- periode evaluasi vang tidak sama.

- Jenis dan jumlah saluran distribusi yang diteiiti tidak sama.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Saluran Distribusi

Dalam perekonomian dewasa ini, sebagian besar produsen tidak menjual
secara langsung produk-produk mereka kepada pemakai akhir. Antara produsen dan

pemakai akhir terdapat sekelompok perantara pemasaran yang memerankan

7
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bermacam-macam fungsi dan memakai bermacam-macam nama. Beberapa peraniara
scperti pedagang besar dan pengecer itu membeli, memiliki dan menjual kembali
dagangannya.

Kebanyakan produsen bekerja sama dengan perantara pemasaran untuk
menyalurkan produk-produk mereka ke pasai. Perantara membentuk sebuah saluran
yang disebut saluran distribusi. Menurut Kotler (1992: 167) saiuran distribusi adalah
saluran yang terdiri dari seperangkat lembaga yang melakukan semua kegiatan
(fungsi) yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status kepemilikannya dari
produksi ke konsumsi.

Menurut Swastha (1990: 286) saluran distribusi adalah sekelompok pedagang
dan agen perusahaan yang mengkombinasikan antara pemindahan tisik dan nama dari
suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. Dari definisi tersebut
dapat diketahui adarya beberapa unsur penting yaitu :

1. saluran merupakan sekelompok lembaga yang mengadakan kerja sama untuk
mencapai suatu tujuan.

2. anggota-anggota kelompok terdiri dari beberapa pedagang dan agen, maka
sebagian ada yang ikut memperoleh naina dar perusahaan dan sebagian tidak.

3. tujuan dari saluran distribusi adalah untuk mencapai pasar tertentu.

4. kegiatan penting dari saluran distribusi adalah mengadakan penggolongan produk

dan kemudian mendistribusikannya.

2.2.2 Fungsi dan Arus Sz2luran Distribusi

Saluran distribusi bertugas menyalurkan produk dari produsen ke konsumen.
Saluran distribusi ini mengatasi tiga macam jenjang yaitu : waktu, ruang dan
nemilikan. Para anggota saluran distribusl tersebut melakukan tugas-tugas penting

sebagai berikut.

1. Prosesi fisik.
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Penyimpanan dan penjualan produk secara fisik dari bahan mentah sampai
konsumen akhir.
2. Kepemilikan.

Perpindahan kepemilikan produk dari satu lembaga pemasaran ke lembaga
pemasaran lainnya.
3. Pembayaran.

Pembeli membayar faktur mereka lewat bank atau lembaga keuangan lainnya
kepada penjual atas produk yang telah diberikan.
4. Informasi.

Pengumpulan dan penvebaran informasi riset pemasaran mengenal potensi
konsumen, pesaing dan kekuatan lainnya dalam lingkungan pemasaran saat 1ni.
5. Promosi.

Pengembangan dan penyebaran komunikasi yang persuasif mengenai pemasaran.

2.2.3 Faktor-fakior yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran

Produsen harus memperhatikan berbagai macam faktor yang berpengaruh
dalam pemilihan saluran distribusi. Faktor tersebut meliputi hal-hal di bawah in1.
1. Pertimbangan pasar.

Saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh pcla pembelian konsumen, maka
keadaan pasar ini merupakan faktor penentu dalam pemilihan saluran. Adapun yang
termasuk dalam pertimbangan pasar ini antara lain : konsumen, jumlah pembeli
potensial, konsentrasi pasar secara geografis, jumlah pesanan dan kebiasaan daiam
pembelian.

2. Pertimbangan barang.

Beberapa hal yang termasuk dalam pertimbangan barang ini antara lain: nilai unit,

besar dan berat barang, mudah rusaknya barang, sifat tehnis, harang standar dan

pesanan serta Juasnya product line.
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3. Pertimbangan perusahaan.
Pada segi perusahaan beberapa hal yang perlu dipertimbangkan aniara lain :
suinber pembelanjaan, kemampuan manajemen, pengawasan saluran serta pelayanan

yang diberikan oleh penjual.

2.2.4 Alasan Menggunakan Perantara

Meskipun penggunaan perantara berarii  melepaskan kekuasaan atas
bagaimana dan kepada siapa produk-produk tersebut dijual namun demikian tidak
sedikit produsen yang menyerahkan sebagian dari tugas penjualannya kepada
perantara. Alasan digunakannya perantara antara lain :

1. banyak perusahaan yang tidak mempunyai sumber dana yang cukup untuk dapat
menjalankan program pemasaran secara langsung.

2. mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai konsunien.

3. perantaia dapat membantu dalam hal penyediaan fasilitas penyimpanan,
pengangkutan, promiosi dan informasi.

4. perantara dapai membantu dalam  bidang keuangan dengan menyediakan
sejumlah dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pembeli akhir,
atau untuk melakukan pembelian tunai dari produsen.

Pada hakekatnva penggunaan perantara disebabkan karena perantara dapat
melaksanakan tugas dan fungsi pemasaran dengan efisiensi tinggi. Perantara
pemasaran dapat menghasilkan lebih banyak karena pengalaman, spesialisasi, relasi
dan luas usaha mereka daripada vang dapat dihasilkan produsen melalui usaha

penyaluran sendiri.

2.2.5 Sifat Serta Macam Perantara dalam Saluran Distribusi

Panjang pendeknya saluran distribusi tergantung dari jumlah tingkat perantara
yang digunakan Tiap termasuk produsen yang melakukan kegiatan jual beli,
merupakan tingkat dalam rantai penyaluran. Empat macam saluran distribusi yang

sering digunakan adalah sebagai berikut.
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1. Saluran distribusi dua tingkat
Merupakan saluran distribusi langsung. Cara penyaluran seperti ini antara lain
dilakukan oleh perusahaan yang menggunakan salesman untuk menjual hasil-hasil

procuknya.

Produsen > Konsumen akhir

2. Saluran distribusi tiga tingkat

Merupakan saluran distribusi yang terdiri atas satu peraniara. Di pasar barang
konsumsi perantara tersebut umumnya pedagang eceran sedangkan di pasar barang
industri adaiah agen penjualan atau broker.

Produsen » Pengecer — ¥ Konsumen akhir

3. Saluran distribusi empat tingkat
Merupakan saluran distribusi yang tcrdapat dua macam perantara yaitu pedagang
besar dan pedagang eceran.

______.> ___’ ._—> -
Produsen Pedagang besar Pengecer Konsumen akhir

4. Saluran distribusi lima tingkat

Merupakan saluran distribusi yang terdiri atas tiga macam perantara yaitu
pedagang besar, jobber dan pedagang eceran. Jobber adalah sejenis pedagang yang
membeli dari pedagang besar dan menjual kembali kepada pedagang eceran yang
biasanva tidak dilayani oleh pedagang besar.

Produsen —» Pedagang besar —# Jobber — Pengecer— Konsumen akhir

2.2.6 Penentuan Jumlah Perantara

Sebuah perusahaan atau produsen harus menentukan jumlah perantara untuk
ditempatkan sebagai pedagang besar atau pengecer dalam saluran distribusinya.
Dalam hal ini terdapat tiga strategi mengenai penentuan jumlah perantara yang dapat

dipakai oleh perusahaan. Tiga macam alternatif strategi 1tu adalah sebagai berikut.

11
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1. Distribusi intensif

Dalam distribusi jenis ini perusahaan atau produsen berusaha menggunakan
perantara terutama pengecer sebanyak-banyaknya untuk mendekati dan mencapal
konsumen dengan maksud untuk mempercepat pemenuhan kebutuhan konsumen.
2. Distribusi seiektif

Dalam distribusi jenis ini perusahaan dapai memilih pedagang besar atau
pengecer yang terbatas pada suatu daerah. Penggunaan saluran distribusi ini
dimaksudkan untuk meniadakan perantara yang tidak menguntungkan  dan
meningkatkan volume perjualan dengan jumlah transaksi yang lebih terbatas.
3. Distribusi esk!usif

Dalam distribusi jenis ini perusahaan hanya menggunakan satu pedagang besar
atau pengecer dalam daerah pasar tertentu dengan maksud agar lebih mudah dalam

pengawasan.

2.2.7 Pcnilaiait Terhadap Saluran Distribusi
Secara bérkala perusahaan harus menilai hasil dar saluran distribusi vang

digunakan. Penilaian tersebut dimaksudkan untuk menentukan saluran distribusi
mana yang akan dipilih untuk dikembangkan di masa yang akan datang. Penilaian
tersebut didasarkan pada kriteria-kriteria di bawah ini.
1. Kriteria ekoiiomis

Untuk memilih saluran distribusi yang terbaik, pertama-tamia harus ditaksir
tingkat penjualan yang dicapai masing-masing saluran distribusi yang kemudian
ditaksir biaya dari masing-masing saluran. Selanjutnya diadakan penggabungan
antara taksiran penjualan dengan taksiran biaya dari masing-masing saluran distribusi
yang digunakan. |
2 Kiriteria kontrol

Perusahaan harus mengadakan pengawasan yang ketat terhadap perantara yang
digunakannya dan dituntut untuk dapat mengatasi konflik-konflik yang terjadi yang

menyangkut perantaranya.
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3. Kiriteria adaptasi
Setiap saluran distribusi mencakup rentang waktu dan komitmen yang mengikat
perusahaan dengan perantara, yang mengakibatkan perusahaan tidak lagi bebas untuk

menyalurkan produk-produknya melalui perantara lain.

2.2.8 Alat Analisis Return On Invesment (ROI)

ROI adalah alat analisis yang berhubungan erat dengan penentuan inasalah
prosentase laba yang mampu dicapai oleh masing-masing saluran distribust yang
digunakan, sehingga akan diperoich laba yang berlainan dari aiternatif saluran
distribusi yang digunakan. Saluran distribusi vang mempunyai tingkat ROI paling
tinggi adalah saluran yang dapat dipilih, karena menunjukkan laba yang mampu

dicapai oleh saluran distribusi tertentun. Rumus yang digunakan adalah rumus di
hawah ini. (Radiosunu, 1986: 174)

8- Ci

Ci

ROJ = x 100 %

dimana :
ROI = return on invesment ke 1
Si = hasil penjualan ke 1

Ci = total biaya (HPP + B. Operasi + Pajak) ke 1

2.2.9 Alat Analisis Koefisien Variasi

Merupakan alat analisis untuk merngetahui besarnya resiko dari beberapa
alternatif saluran distribusi vang digunakan. Dengan mengetahui angka koefisien
variasi dari masing-masing saluran distribusi, maka yang dipilih adaiah yang
mempunyai angka koefisien variasi yang paling kecil. Perhitungan koefisien variasi

dilakukan melalui beberapa tahapan sebagai berikut.
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1. Menghitung probabilitas penjualan dari masing-masing saluran dengan rumus di

bawabh ini. (Djarwanto, 1996: 10)

dimana:
Pi = probabilitas penjualan saluran distribusi 1
m = hasil penjualan saluran distribusi 1

n = total hasil penjualan saluran distribusi 1

2. Menghitung proceed yang diharapkan (Rn) masing-masing saluran distribusi

dengan rumus di bawah ini. (Syamsudin, 1995: 24)

Proceed (Rn) = Keuntungan setelah pajak + Biaya penyusutan

3. Menghitung tingkat keuntungan yang diharapkan (R) dari masing-masing saluran

distribusi dengan rumus di bawah ini. (Husnan, 1996: 232)

R=Pi.Ra
dimana:
R = tingkat keuntungan yang diharapkan
Pi = probabilitas peniualan saiuran distribusi 1

Rn = proceed yang diharapkan dari saluran distribust 1

4. Menghitung nilai standar deviasi dengan masing-masing saluran distribusi dengan

rumus di bawah ini. (Husnan, 1996: 232)

0(=\_/(R—Rn)2><Pi
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t

dimana:
a = standar deviasi
R = tingkat keuntungan yang diharapkan
Rn = proceed yang diharapkan

Pi = probabilitas penjualan
5. Menghitung besarnya resiko dari masing-masing saturan distribusi dengan rumus
di bawah ini. (Husnan, 1996: 233)

v =&
R

dimana:

CV = koefisien variasi

= standar deviasi

~ K|
I

tingkat keuntungan yang diharapkan
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BAB I
METODOLOG! PENELITIAN

3.1 Rancangan Penclitian

Penelitian tentang saluran distribusi yang dilaksanakan di perusahaar RIA
STAR INDONESIA di Surabava ini adalah penehitian survei, yaitu penelitian yang
dilakukan untuk memperoleh fakia-fakta dari gejala-gejala yang ada dan mencari
keterangan-keterangan sccara faktual. Dalam penelitian ini dilakukan evaluasi-
evaluasi serta perbandingan-perbandingan terhadap hal-hal yang telah dilakukan yvang
hasilnya dapat digunakan dalam pewbuatan rencana dan pengambilan keputusan di

masa mendatang.

3.2 Jenis Data

Data vang dugunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder perusahaan
RIA STAR INDONESIA vang bertipa laporan tahunan perusanaan selama lima tahun
terakhir yang terhitung mulai tahun 1995 - 1999 Olch karena data sekunder 1ni
merupakan hasil pengumpulan prhak i dengan tuan. kategori dan klasifikas
tertentu maka data tersebut harus disusun kembali menurut kebutuhan yang sesuai

dengan yang sedang dihadapt

3.3 Prosedur Penclitian
ngedur penelitian dalam hal ini menvangkut mengenai pengumpulan data.
Prosedur pengumpulan data ini sangat berpengarub terhadap kualitas daw. olch
karena itu harus dilakukan secara tertib dan terarah. Dalam penelitian ini penuls
menggunakan prosedur pengumpulan data sebagai berikut.
1. Observast.
Yaitu pengumpulan data vang dilakukan dengan jalan mengamati secara langsung

vada obiek vang diteliti.
JEK yang
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2. Wawancara.

Yaitu pengumpulan dota yang dilakukan dengan cara mengadakan wawancara
langsung dengan pihak yang berhubungan langsung dengan permasalahan yang
sedang diteliti.

3. Studi [-,iteratur.
'

Yaitu ‘metode pengumpulan data dengan cara membaca literatur-literatur yang *

berhubungan dengan masalah yang sedang diteliti.

3.4 Definisi Variabel Operasional

Untuk menghindari kesimpangsiuran, maka penuiis akan memberikan batasa-
batasan sebagai berikut.
a.Saluran  distribusi  adalah himpunan perusahaan atau perorangan  yang
mengambilaith hak atau membantu dalam pengalihan hak atas barang atau jasa
tertentu selama barang atau jasa tersebut berpindah langan dari produsen ke
konsumen yang terdiri atas pedagang besar dan pengecer :
b. Pedagang besar adalah unit usaha yang membeli dan menjual kembali produk dari
produsen kepada pengecer.
¢. lengecer adalah unit usaha yang membeli produk dari produéen ataupun pedagang
besar dan menjualnya kepada konsumen akhir.
d. Konsumen-akhir adalah lembaga ataupun perseorangan yang membeli produk yang
dibeli dari produsen atau pengecer tanpa dikonsumsi lagi.
e. Return of Invesment adalah alat analisis yang berhubungan dengan penentuan
prosentase laba yang mampu diberikan oleh masing-masing saluran distribusi.
f. Koefisien variasi adalah alat analisis yang digunakan untuk mengetahui besarnya

resiko dari masing-masing saluran distribusi.

3.5 Metode Analisis

Metode yang digunakan dalam menganalisis saluran distribusi adalah sebagai

berikut :
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1. Untuk mengetahui kemampuan dalam memperoleh laba dari masing-masing

saluran distribusi digunakan rumus di bawah ini. (Radiosunu, 1986: 174)

St - Ci
ROl = = 100 %
. Ci
Dimana :

ROl = return of invesment ke i

Si = hasil penjualan ke 1
Ci = tetal biaya (HPP + B. Operasi + Pajak) ke 1

Saluran yang menghasitkan ROl tertinggi adalah saluran yang dipilih.

o kectl

=
o

2. Untuk menentukan saluran distribusi yang mempunyai beban resiko palin
digunakan rumus koefisien variasi. Rumus koefisien variast i melalur beberapa
tahap sebagai berikut. |

a. Menentukan probabilitas penjualan dari masing-masing saluran distribust vang
didasarkan pada hasil penjualan yang telah dicapai oleh masing-masing saluran

distribusi per periode dengan rumus di bawah ini. (Djarwanto, 1996: 10)

m

dimana :
P(i) = probabilitas penjualan ke i
m = hasil penjualan ke 1

n = total hasil penjuaian
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b. Menentukan nilai proceed atau cash inflows (Vi) yang diharapkan dari masing-

masing saluran distribusi dengan rumus di bawah ini. (Syamsudin, 1995: 24)
Proceed (Vi) = Keuntungan setelah pajak + Biaya penyusutan

¢. Menentukan timgkat keuntungan vang diharapkan atau mean value [E(V)] dari

masing-masing saluran distribusi dengan rumus di bawah ini. (Husnan, 1996: 232)

dimana :

E(V) = tngkat keuntungan yang diharapkan atau mean value

Vi = proceed ke

Pi = probabilitas penjualan ke

d. Menentukan standar deviasi dengan rumaus di bawah ini. (Husnan, 1996: 232)

’ rH
g = \/Z [Vi~LEW) x Pi

dimana :

a = standar deviasi

E(V) = tingkat keuntungan vang diharapkan atau mean value

Vi = proceed ke

Pi = probabilitas penjualan ke :

Apabila angka standar deviasi semakin besar maka semakin besar puia tingiat
penyebaran distribusi probabilitas hasilnva.
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¢. Menentukan besarnya resiko dari beberapa altematif saluran distribusi dengan

rumus di bawah ini. (Husnan, 1996: 233)

o
CV= ____ x 100%
E(V)
dimana -
CV = koefisien vanasi
o = standar deviasi

E(V) = tingkat keuntungan vang diharapkan

Angka koefisien vanast vang terkectl adalah vang periu dikembangkan karena

mempunyai beban resiko yang paling kecil.
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3.6 Paradigma Penelitian

Data historis saluran distribusi:
P Produsen - Pengecer - Konsumen akhir
Produsen - Pedagang besar — Pengecer - Konsumen akhir

.

Menentukan Return on Invesment
Si-Ci v
ROL = e 5 100 % |
Ci i

.

Menentukan probabilitas penjualan

m
P “| T ——
n

.

Menentukan proceed vang diharapkan

(keuntungan setelab pajak + b.penyusutan)

Menentukan tingkat keuntungan yvang diharapkan

o
r_ E(V) =Y FixPi
sl
i3
Menentukan standar deviasi Menentukan nilai koefisien variasi
T CV = e % 100 %
E(V)

v

Kesimpulan dan Saran

v

Gambar 3.1 - Paradigma Penelitian
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Keterangan

HE

o

Mengadakan alternatif pemtlihan saluran distribusi  vang digunakan oieh
perusahaan.

1. Produsen - Pengecer - Konsumen akhir.

> Produsen - Pedagang besar - Pengecer - Konsumen akhir.

Dari data historis vang telah dikumpulkan selanjutnya diadakan penganalisai
dengan menggunakan Kriteria ekonomis dengan cara memilih saluran distribusi
yang menghasilkan prosentase keuntungan vang terbesar dengan menggunakan
rumus return on invesment ( ROL ).

Menghitung besarnya  kemungkinan  tingkat penyebaran  atau  distribusi
probab‘ilita.\: dengan menggunakan rumus standar deviasi.

Menghitung besarnya tingkat resiko dan masing-masing alternatif saluran
distribust dengan rumnus koefisien varias:.

Pengambilan kesimpulan dengan berdasar pada hasil penelitian saluran distribusi
vang menghasilkan keuntungan terbesar dan mempunyai beban resiko vang
terkecil adalah saluran yang perlu dikembangkan karena menguntungkan bapi

perusahaan.
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BAB IV T
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian
4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan

Pada waktu pertama kali berdiri tahun 1978 perusahaan ini bernama PT.RIA
STAR ANGKASA yang dipimpin oleh Ridwan Suharyono dengan akte notaris
M. Ashari No.23. Perusahaan ini bergerak dalam pembuatan alat-alat rumah tangga
yang terbuat dari plastik yang terdiri atas lemari plastik, kursi plastik dan thermos
plastik.. ' |

Pada tahun 1982 perusahaan membeli 10 buah mesin baru dengan kapasitas
200 ton, 100 ton dan 50 ton. Hal ini dikarenakan rasio permintaan terhadap produk-
produk tersebut makin meningkat dari tahun ke tabun.

Perusahaan ini makin berkembang dari tahun ke tahun, sehingga pada tahun
1985 perusahaan membeli lagi mesin baru dengan kapasitas yang lebih besar, yaitu
850 ton, 650 ton dan SO0 ton. Pembelian mesin-mesin ini didasari atas keputusan
manajemen perusahaan untuk meningkatkan volume produksinya.

Pada akhir tahun 1985 perusahaan mengganti namanya menjadi PT. RIA
STAR INDONESIA. Perusahaan dalam menjalankan operasinya bertempat di Jl.
Raya Trosobo No. 19, Krian dan di JI. Raya Rungkut No. 5 Surabaya sebagai kantor
pusatnya.

Pemilihan lokasi perusahaan merupakan persoalan yang tidak bisa diabaikan
begitu saja, karena penentuan lokasi akan berpengaruh sekali terhadap lancarnya
kegiatan perusahaan. Adapun yang menjadi alasan mengapa perusahaan mengambil
lokasi di daerah tersebut adalah sebagai berikut :

1. tranportasi, lokasi ini terletak di kawasan industri yang mana jalur lalu lintasnya

sudah baik dan lancar, dalam arti untuk fasilitas penggangkutan tidak mengalami
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kesulitan. Hal ini juga atas dasar pertimbangan untuk mengirimkan barang ke kota
lain perusahaan dapat menggunakan jalan dengan lancar tanpa mengalami kesulitan.
2. bahan Baku, dalam penggunaan bahan baku ini perusahaan plastik PT. RIA
STAR INDONESIA menggunakan bahan baku berupa bijih plastik yang kemudian
diolah menjadi barang jadi. Dalam memperoleh bahan baku ini perusahaan tidak
mengalami kesulitan karena dekat dengan kawasan industri yaitu Rungkut Industri.
3. tenaga Kerja, lokasi perusahaan ini sangatlah tepat karena menurut pimpinan
perusahaan karena di daerah ini cukup mudah untuk memperoleh tenaga kerja
sehingga bilamana sewaktu-waktu memerlukan tambahan tenaga kerja tidak akan
mengalami kesulitan.

Pada tahun 1996, PT. RIA STAR INDONESIA melakukan regenerasi
pimpinan perusahaan, yang sckarang dipimpin oleh Dermawan Suharyono yang tidak

lain adalah putra dari pendiri perusahaan ini sendiri yaitu Ridwan Suharyono.

4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan
Dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan, maka diperlukan adanya

pembagian tugas, tanggung jawab dan wewenang sesuai dengan kemampuan masing-

masing anggota agar dapat terkoordinir dengan baik, maka diperlukan struktur

organisasi yaitu suatu kerangka yang menunjukkan hubungan antara pembagian
tugas, tanggung jawab dan wewenang secara jelas dan tegas dalam suatu kerja sama
untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

Begitu pula dengan perusahaan plastik PT. RIA STAR INDONESIA yang
mempunyai struktur garis dimana wewenang mengalir dari pimpinan ke bawahan
melalui garis lurus, sedangkan setiap bawahan bertanggung jawab langsung kepada
atasan dalam bidangnya masing-masing. Adapun tugas dari masing-masing bagian
dijelaskan dibawah ini.

1. Direktur Utama
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o

memimpin, mengelola dan mengkoordinasi seluruh kegiatan yang ada
dibawahnya.

merencanakan dan menetapkan kebijaksanaan perushaan.

mengawasi dan mengendalikan perusahaan secara keseluruhan.

bertanggung jawab atas kelangsungan hidup perusahaan.

Direktur ‘

membantu tugas direktur utama.

menentukan kebijaksanaan baik yang bersifat umum maupun khusus mengenai
semua fungsi dalam perusahaan.

bertindak atas nama perusahaan dalm mengadakan hubungan dengan pihak
ketiga yang menyangkut perusahaan.

bertanggung jawab pada direktur utama.

Konsultan Manajemen

memberikan saran-saran kepada direktur dan kepala bagian sebagai bahan
pertimbangan dalam membuat keputusan-keputusan yang terbaik bagi
perusahaan.

bertanggung jawab pada direktur.

Kepala Bagian Pemasaran
menyusun rencaia dan program kerja pemasaran.
mengawasi pelaksanaan kegiatan pemasaran secara keseluruan agar kelancaran
dan keberhasilan penjualan dapat tercapai.
Dalam menjalankan tugasnya kepala bagian pemasaran ini dibantu oleh :
1. Kepala Sub Bagian Fenjualan dan Promosi
¢ mengkoordinir kegiatan-kegiatan penjualan dan promosi.

e mengevaluasi laporan penjualan.
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e Dbertanggung jawab pada kepala bagian pemasaran.
2. Kepala Sub Bagian Pengepakan dan Penggudangan.
¢ mengkoordinir kegiatan pengepakan dan penyimpanan produk.
e membuat laporan produk yang masuk maupun keluar dari gudang.

e bertanggung jawab pada kepala bagian pemasaran.

. Kepala Bagian Produksi
merencanakan kebijaks‘anaan tenfang proses produksi baik mengenai biaya, bahan
baku maupun tenaga kerja.
mengadakan pengawasan terhadap kelancaran proses produksi.
bertanggung jawab pada direktur.
Dalam menjalankan tugasnya kepala bagian produksi ini dibantu oleh :
1. Kepala Sub Bagian Planning Product Control (PPC)
e merencanakan standar, jumlah dan jadual produksi.
¢ mengawasi dan mangendalikan kualitas produksi.
e bertanggung jawab pada kepala bagian produksi.
2. Kepala Sub Bagian Mixer
o mengkoordinir dan mengawasi pelaksanaan produksi pada departemen
Mmixer.
e bertanggung jawb pada kepala bagian produksi.
3. Kepala Sub Bagian Injection .
o  mengkoordinir dan mengawasi pelaksanaan produksi pada departemen
injection.
e bertanggung jawb pada kepala bagian produksi.
4. Kepala Sub Bagian Assambling
¢  mengkoordinir dan mengawasi pelaksanaan produksi pada departemen
assambling.

o bertanggung jawb pada kepala bagian produksi.
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6. Kepala Bagian Administrasi dan Keuangan

Merencanakan anggaran perusahaan.

Menentukan kegiatan administrasi dan pencatatan.

Bertanggung jawab pada direktur.

Dalam menjalankan tugasnya Kepala Bagian Administrasi dan Keuangan ini
dibantu oleh :
1. Kepala Sub Bagian Administrasi
¢ mengkoordinir jalannya administrasi dan pencatatan.
» bertanggung jawab pada kepala bagian administrasi dan kevangan.
2. Kepala Sub Bagian Keuangan
¢ mengatur dan mengawasi keluar masuknya uang perusahaan.
e menyusun laporan keuangan.

e bertanggung jawab pada kepala bagian administrasi dan keuangan.

7. Kepala Bagian Personalia
o menetukan kebijaksanaan tentang tingkat gaji dan upah tenaga kerja.
e menetukan kebijaksanaan tentang penerimaan, pelatihan dan kesejahteraan tenaga
kerja.
e bertanggung jawab pada direktur.
Dalam menjalankan tugasnya dibantu oleh :
1. Kepala Sub Bagian Ketenagakerjaan
o mengkoordinir kegiatan perekrutan dan pelatihan tenaga kerja.
e Dbertanggung jwab pada kepala bagian personalia.
2. Kepala Bagian Hubungan Masyarakat
e mengkoordinir hubungan perusahaan dengan pihak luar.
e bertanggung jawab pada bagian personalia.
Untuk memperjelas pembagian tugas pada perusahaan tersebut diatas maka
berikut ini adalah gambar stuktur organisasi perusahaan PT. RIA STAR INDONESIA

217


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

28

VISANOANI ¥V1S VIY Ld ‘BI[euosIad

1sestuediQ
uemeArey]
Suepno 2 ISOW0I] 2
seumg ueelioyedeusay] ueyedoduag uepenfusd ueduensy wpy Suiquuessy uonjoafug I
Feqnsed| Feqnsey] Feqnsey Jeqnsey deqnsey Jeqnsey] Jeqnsey] eqnsey] 3eq
ueguenoy
eijeuosIag Seqey ueIesewdJ seqey 2 wpy Seqey 1synpoi Seqt

ﬁ 1 H ]

uowiafeuey ueynsuoy [

mpeng *

vwie)() PRI



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

4.1.3 Ketcnagakerjaan
Aspek ketenagakerjazn ini menyangkut atas jumlah tenaga kerja, jam
kerja serta sistim pengupahan. Masalah ketenagakerjaan pada PT. RIA STAR
INDONESIA akan diuraikan di bawah int.
1. Jumlah Tenaga Kerja
Tenaga kerja pada PT. RIA STAR INDONESIA secara teoritis dapat dibedakan
menjadi tenaga kerja langsung dan tenaga kerja tidak langsung. Idendifikast int
mendasarkan pada tingkat jasa yung disumbangkan pada perusahaan untuk mencapai
tujuan perusahaan. Jumiah tenaga kerja langsung bagian produksi dapat dilihat pada

tabel 4.1di bawah 1ini.

Tabel 4.1: Jumlah Tenaga Kerja Langsung Bagian Produksi pada PT. RIA STAR
INDONESIA Tahun 1999

Bagian Produksi L P Jumlah
Mixer 40 24 74
Injection 53 24 77
Assambling 19 40 59
Jumlah 112 98 210

Sumber : Bagian Personalia, PT. RIA STAR INDONESIA
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Untuk Jumlah tenaga kerja tak langsung tahun 1999 dapat dilihat pada tabel

4.2 di bawah i,

Tabel 4.2 Tenaga Kerja Tak Langsung PT. RIA STAR INDONESIA Tahun 1999

No Jabatan Jumiah
l. Konsultan Manajemen S
2. % Kepala Bagian Produksi 1
3. Kepala Sub Bagian PPC 1
4. Kepala Sub Bagian Mixer ]
3. Kepala Sub Bagian Injection 1
6. Kepala Sub Bagian Assambling 1
7 Kepala Bagian Adm dan Keuangan 1
8. Kepala Sub Bagian Administrasi 1
9. Kepala Sub Bagian Keuangan 1
10. Kepala Bagian Pemasaran 1
11. Kepala Sub Bagian Penjualan dan Promosi 1
12. Kepala Sub Bagian Pengepakan dan Penggudangan 1
13, Kepala Bagian Personalia 1
14, Kepala Sub Bagian Ketenagakerjaan 1
15.  Kepala Sub Bagian Humas 1
16.  Karyawan Penjualan dan Promosi 30
W. Karyawan Pengepakan dan Penggudangan 42
18.  Karyawaan Keuangan dan Administrasi 17
19.  Karyawan PPC 10
20.  Karyawan Personalia 24
21 Karyaawan Tehnisi 12
Jumlah 149

Sumber : Bagian Personalia, PT. RIA STAR INDONESIA
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2. Jam Kerja
Jam kerja bagi karyawan diatur atau dikelompokkan seperti di bawah ini.
a. Karyawan Tak Langsung (jam kerja non shift) vaitu karyawan bekerja selama 6
hari dalam seminggu, mulai hari senin sampai dengan hari sabtu, dan karyawan
mandapai hari libur pada hart minggu dan pada hari libur nasional ataupun hari raya.
Untuk karvawan yang bekerja di luar waktu kerja normal, hal ini dianggap sebagali
kerja lembur. Adapun perincian hari dan jam kerja selama seminggu vang berlaku
pada PT. RIA STAR INDONESIA di Surabaya diatur seperti di bawah int.
1} Jam kerja biasa (1 hari = 7 jam).
- Hari senin sampai denigan kamis dan sabtu dimulai pada jais 07.€0 — 12.00,
dan istirahat pada jam 12.00 — 12.30,dan mulai keria lagi pada jam 1230 —
14.30.
- Khusus hari jum at mulai kerja pada jam 07.00 — 11.00 dan mulai kerja lagi
pada jam 13.00 - 16.00.
2) Jam kerja lembur.
Jam kerja lembur dimulai pada jam 14.3¢ — 17.00, dan juga pada hari libur
dan hari besar lainnva.
b. Karyawan Langsung (jam kerja shift).
Yaitu jam kerja untuk tenaga kerja langsung dengan sistem shift, sehingga
pembagian kerjanya diatur seperti di bawah 1n.
1} Grup I. 2 hari shift pagi antara jam 06.30 — i4.30.
2) Grup II. 2 hari shift siang antara jam 14.30 - 22.30.
3) Grup III. 2 hari shift malam antara jam 22.30 - 06.30
Demikian seterusnya secara bergantian 2 har sekali masing-masing grup

berganti shift dan memperoleh jam istirahat 2 hari setelah mendapat shift malam.

3. Sistem Pengupahan Tenaga Kerja
Pengupahan (penggajian) tenaga kerja yaitu. dimana upah merupakan balas

jasa perusahaan terhadap ienaga kerjanya atas pengorbanan tenaga vang telah
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diberikan kepada perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan. Pada PT.RIA STAR
INDONESIA upah yang diberikan sesuai dengan kemampuan dan pengalaman yang
dimiliki. Adapun perinciannya adalah sebagai berikut :

a. upah diberikan dengan sistem harian dan mingguan, sedangkan gaji diberikan tiap
akhir bulan.

b. besarnya upah ditentukan berdasarkan upah minimum regional (UMR),
pengalaman dan kemampuan.

c. upah terdiri dari upah pokok., tunjangan jabatan dan upah lembur.

PT. RIA STAR INDONESIA dalam memberikan upah karyawan yang terdiri
atas gaji pokok dan tunjangan sebesar 5 % dari gaji pokok untuk istri dan 2 % dan
gaji pokok untuk tunjangan anak maksimal 3 orang Dalam rangka meningkatkan
kesejahteraan bagi karyawannya. selain perusahaan memberikan gaj: karvawan,
perusahaan juga memberikan juga memberikan tunjangan-tunjangan yang {ain sepeiti
di bawah ini.

1. Tunjangan kesehatan.

!‘\)

Tunjangan kclahiran, kematian dan kecelakaan kerja.

L2

Tunjangan hari raya.
4. Pesangon yang diberikan pada para pekeria yang tidak aktif lagi.

Pembavaran upah lembur sebesar 1. 5 kali darn upah perhari, vang dimulai
pada jam 1430 — 1530 sedangkan sesudah jam 15.30 sebesar 2 kali dari upah

perhari.
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Perkembangan upzh per hari tenaga kerja langsung bagian produksi dapai

dilihat pada tabel 4.3 di bawah ini.

Tabel 4.3 : Upah Perhari Tenaga Kerja Langsung pada PT.RIA STAR
INDONESIATahun 1995-1999 (Dalam Rupiah)

Upah (Hari) Bagian Produksi

Tahun Mixer Injection Assambling
1965 5.000 6.500 4.250
1996 5750 7.25C 5.000
1997 7.000 8.500 6.250
1998 8.750 10.250 8.000
1999 2.750 11.250 9.000

Sumber : Bagian Personalia, PT. RIA STAR INDONESIA

Berdasarkan tabel 4.3 diatas terlihat bahwa upah per hari dari tiap-tiap bagian
produksi tidak sama. Hal ini didasarkan pada tingka. resiko yang harus ditanggung

serta tingkat kesulitan dalam pelaksanaan proses produksinya.

4.1.4 Aspek Produksi
PTRIA STAR INDONESIA adalah sebuah perusahaan yang menghasilkan

alat-alat Tumah tangga vang terbuat dari plastik. Aspek produksi dalam hal ni
mencakup hal-hal seperti di bawah n1.
a. Bahan Baku dan Bahan Penolong.

Bahan bakunva adalah : bijih plastik

Bahan penolongnya adalah - gelas. pipa, pigmen warna, karton, plastik dan stiker.
b. Fasilitas dan peralatan vang digunakan.

Fasilitas dan peralatan vang digunakan ini terdin dar .

- bangunan pabrik.

- gudang bahan baku.

- gudang bahan jadi.

- satuan unit mesin yang terdiri dari :
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e mesin tuinbang.
¢ mesin pelebur bijih plastik.
e mesin pencetak.
e generator set listrik untuk menghidupkan mesin-mesis.
¢. Proses Produksi
Proses produksi dari perusahaan plastik PT. RIA STAR INDONESIA di dalam
menghasilkan atau mengolah bahan baku dan bahan penolong menjadi barang jadi
berupa lemari plastik, kursi plastik dan thermos plastik pada dasarnya adalah sama.
yaitu dengan melalui tahap-tahap di bawah ini.
1. Mixer
Aktivitas pada tahap ini meliputi penimbangan bahan baku bijih plastik dan
bahan penolengnya. Tahap ini juga mencakup pencampuran dan pengoiahannya
sesuai dengan standar pemakaian bahan yang ditetapkan.
2. injection
Tahap ini merupakan tahap yang terpenting dalam proses produisi. karena dalam
tahap ini berkaitan dengan pembentukan atau pencetakan produk, oleh karena itu
tahap ini memerlukan penanganan yang tepat.
3. Assambling
Proses ini merupakan proses terakhir dari serangkaian preses produksi vang

menyangkut perakitan dari tahap injection menjadi sebuah produk jadi.

Untuk lebih jelasnya, mengenai proses produksi dijelaskan dalam gambar 4.3

berikut ins :
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BAHAN BAKU

y

BAHAN PENOLONG

y

MIXER

'

INJECTION

;

ASSAMBLING

y

BARANG JADI

Gambar 4.3 : Proses Produksi.

Sumber : Bagian Produksi, PT. RIA STAR INDONESIA

Dari gambar 4.3 di atas dapat dilihat urut-urutan proses produksi. Bahan baku
dan bahan penolong diproses pada bagian Mixer untuk dicampur dan dileburkan.
Selanjutnya bahan baku dan bahan penolong yang telah malalui proses Mixer akan
diproses lebih lanjut pada bagian Injection untuk dibentuk menjadi barang yang
diinginkan yaitu lemari plastik, kursi plastik dan thermos plastik. Bagian Assambling
ini kemudian melakukan penyusunan barang-barang yang telah dibentuk tersebut
untuk dikemas menjadi barang jadi yang siap dijual.

d. Volume Produksi

Produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan platik PT.RIA STAR
INDONESIA adalah lemari plastik dengan tipe T dan Tipe ST, kursi plastik Tipe
KMC dan Tipe HS serta Thermos Tipe HP-30 dan HP-50 dimana volume produksi
selama 5 tahun ini antara tahun 1995-1999 terlihat pada tabel 4.4 sebagai berikut :
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Tabel 4.4 - Perkcmbangan Volume Produksi pada PT. RIA STAR INDONESIA
Tahun 1995 — 1999 (Dalam Unit)

Lemari Kurst Therimos
Tahun Tipe T Tipe ST KMC HS HP-50 HP-30
{995 13.756 16.209 27.236 22 405 10.584 10.055
1996 16.931 20.147 29383 22 881 14.482 15.137
1967 16.320 19.246 29 946 24299 13.429 13.221
1998 17.489 19.247 31.781 26.742 15.072 13.301
1999 18.473 20.389 32.703 28.968 16.866 15.214

Sumber : Bagian Produksi, PT. RIA STAR INDONESIA

Berdasarkan tabel 4.4 di atas terlihat bahwa produksi selama lima periode
mengalami fluktuasi dimana volume produksi terendah terjadi pada tahun 1997 vang

disebabkan oleh krisis ekonomi.

4.1.5 Aspek Pemasaran
Pemasaran hasil produksi dilakukan setelah produk jadi disimpan dalam
oudang. Pemasaran hasil produksi ini mencakup hal-hal seperti di bawah ini.
|. Kebijaksanaan promosi
Usahza vang dijalankan oleh perusahaan untuk menjangkau konsumen antara lain:
a. periklanan, dengan media berupa poster. kaos, kalender, kalender, papan
reklame dan katalog.
b. promosi penjualan, yaitu melaiui pameran dagang, pemberian  sampel,
potongan harga pada bulan promosi dan bonus.

c. personal selling, vaitu kunjungan ke tempat pembeli.

2. Daerah pemasaran
Daerah pemasaran merupakan cerminan tentang jangkauan pasar dar1 produk
vang dujual, karena semakin besar daerah pemasaran yang dikuasal maka semakin

besar pula jaminan probabilitas produk tersebut akan laku. Adapun jangkauan pasar
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PT. RIA STAR INDONESIA meliputi daerah-daerah : Surabaya, Semarang,

Bandung, Jakarta, Denpasar serta beberapa kota di Sumatara dan Kalimantan.

3. Saluran distribusi

Dalam rangka kegiatan mermperlancar arus penyaluran produk dari produsen ke
konsumen. maka saluran distribusi merupakan fuktor vang sangat berpengaruh.
Saluran distribusi mempunyai bermacam-macam bentuk sesuai dengan sistem yang
dikehendaki oleh masing-masing perusahaan yang bersangkutan. PT. RIA STAR
INDONESIA dalam memasarkan produknya menggunakan saluran distribusi sebaga
berikut :

a. saluran distribusi © Produsen - Pengecer - Konsumen akhir.

b saluran distribusi . Produsen - Pedagang besar - Pengecer - Konsumen

akhir.

4.1.6 Harga Jual dan Volume Penjualan
Harga jual produk plastik yang dihasilkan oleh PT. RIA STAR INDONESIA

selama 5 tahun antara tahun 1995 — 1999 terlihat pada tabel 4.5 bertkut :
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Tabel 4.5 : Perkembangan Harga Jual Produk Plastik pada PT. RIA STAR
INDONESIA Tahun 1995 — 1999 (Dalam Rupiah)

Lemari Kursi Thermos
Tahun Tipe T Tipe ST KMC HS HP-50 HP-30
1995 40.000 16.500 20.250 S S0 20.000 12.000
1996 42.000 21.500 21.000 6500 22.500 14.000
1997 47.750 25.000 23.500 7.500 26.060 17.500
1998 50.250 27.500 25.500 8.750 29.000 21.000
1999 54.500 31.000 27.750 Q750 33.500 24 500

Sumber : Bagian Pemasaran, PT. RIA STAR INDONESIA

Volume Penjualan yang dihasilkan oleh saluran disiribust Produsen —
Pengecer — Konsumen akhir selama 5 tahun antara tahun 1995 - 1999 terlihat pada

tabel 4.6 di bawzah 1ni.

Tabel 4.6 : Volume Penjualan Untuk Saluran Distribusi  Produsen - Pengecer -
Konsumen akhir pada PT. RIA STAR INDONESIA
Tahun 1995 — 1999 (Dalam Unit)

Lemari Kurst Thermos
Tahun Tipe T Tipe ST MKC S HP-50 HP-30
1995 5.636 6.714 10.846 7.364 3.579 31220
1996 7.074 8.867 12.040 G928 4915 4 809
1997 6.135 il 50 12032 9.070 4 258 4385
1998 7.454 8.53 13.095 11.800 5.205 4 152
1999 7.862 8.565 13.436 12.010 6.380 4932

Sumber : Bagian Pemasaran, PT. RIA STAR INDONESIA

Berdasarkan tabel 4.6 di atas terfihat bahwa volume penjualan mengalami
fluktnasi dimana penjualan terendah terjadi pada tahun 1997, hal ini disebabkan

menurunnya daya beli masyarakat akibat adanva Kuisis ekonomi.
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Volume penjualan untuk saturan distribusi Produsen — Pedagang besar —
Peiigecer — Konsumen akhir selama 5 tahun (1995 — 1999) dapat dilihat pada tabel
4.7 di bawah in1.

Tahzl 47 - Volume Penjualan Untuk Saluran Distribusi Produsen - Pedagang
besar - Pengecer - Konsumen akhir pada PT. RIA STAR
INDONESIA Tahun 1995 — 1999 (Dalam Unit)

Lemari Kursi Thermos
Tahun Tipe T Tipe ST MKC HS HP-50 HP-30
1995 8.153 9173 16.052 13.188 7.396 6.954
1996 10.024 11.654 17.665 14.730 9.290 9911
1997 9. 850 10.905 17.359 14,864 G.025 §.715
1998 10.157 11.023 18.905 15.644 10.016 9.451
1999 10319 11.925 19.003 16.713 10.078 10.140

Sumber : Bagian Pemasaran, PT. RIA STAR INDONESIA

Seperti halnya yang terjadi pada saluran distribusi Produsen — Pengecer —
Konsumen akhir, saluran distribusi ini juga mengalami penurunan volume penjualan

pada tahun 1997.
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4.1.7 Harga Pokok Produk dan Harga Pokok Penjualan

Biaya-biaya vang digunakan dalam proses produksi pada PT. RIA STAR

INDONESIA serta nilai persediaan awal. persediaan akhir serta harga pokok

penjualan selama 5 rahun terhitung mulai tahun 1095 -

di bawah ini.

1999 terlihat pada tabel 4.10

‘Tabel #4.10 : Harga Pokok Produk dan Harga Pokok Penjualan pada PT. RIA STAR

INDONESITA Tahun 1995 -

1999 {Dalam Rupiah)

Keterangan

Tahun

1995

1996

1997

1998

1999

B. Bahan Baku
B! TKL
FOH Tetap
Variabel
H.P Produksi
Persed. Awal
H.P Produk
Siap Dijual
Persed. Akhir
H.P Penjualan

301.716.500
173..019.000
0U.547 300
48.008.700
583..291]

77.039.000

500

660.330.500
96.374.730

503.955.750

394,901 000
247.500.000

02717 500

52.055.500

757174000

96.374.750

42
n

8 48.750

83.945.000

N

769.603.750

437300000
301.946.000
60,087 300
58.446.000
883.779.500

85.603.750

967.383.250
145.784.000

821.399.230

485.703.500
360.500.000
68.650.000
64.100.500
078.954.000
145.784.000

1.001.933.750

0600.921.000
532.714.000

71.907.5G0

.398.680.250
177.616.500

1.221.063 750

Sumber : Bagian Produksi, PT. RIA STAR INDONESIA

4.1.8 Biaya Operasional

Perusahaan harus senantiasa mengadakan pengamatan vang teliti menyangkut

inasalah biaya-biaya vang digunakan Biava ini memegang peranan yang penting

dalam kelangsungan proses produksi. untuk ity perusahaan harus mempunyai data

vang lengkap dari tahun ke tahun agar nantinya dapat diketahui biaya mana yang

perlu ditekan agar tidak teriadi pemborosan. Mengenai biaya operasional untuk
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saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir dapat dilihat pada tabel

4.11 di bawah ini.

Tabel 4.11 :

Biaya Operasional Untuk Saluran Distribusi Produsen - Pengecer -

Konsumen akhir pada PT. RIA STAR INDONESIA
Tahun 1695 — 1999 (Dalain Rupiah)

Tahun
Jenis Biaya 1995 1996 1997 1998 1999
B. Penjualan  80.619.200 151.764.700  194.116.000  197.130.800 222.739.000
B. Advertensi & :
Promost 14.529.000 27.440.500 38.928.350 40.306.700  53.281.900
B. Kendaraan  1i.633.100 20.582.200 35.677.750 38.521.400  42.050.000

31.402.900
13.339.300

B. Penyusutan
B. Lain-lain

Total Biaya

31.462.900
30.100.400

31.462.900
58.987.100

31.462.900
62.437.500

31.462.900
66.600.400

Pemasaran 151.583.500
Total Biaya.

Adm & Umum 70.302.000

267.350.700

92.247 400

359.172.100

106.514.500

369.859.300 416.134.200

109.172.300 168.826.500

Total Biava

Operasi 221.885.500

359.598.100

466.086.600

479.031.600 584.960.700

Sumber : Bagian Keuangan, PT. RIA STAR INDONESIA

Pada tabel 4.11 di atas terlihat bahwa biaya operasional, baik itu biaya

pemasaran maupun biaya administrasi dan umum selaiu meningkai dari tahun ke

tahun.
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Biaya operasional yang digunakan untuk saluran distribusi Produsen —

Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir juga mengalami peningkatan dari

tahun ke tahun seperti terlihat pada tabel 4.12 di bawah ini.

Tabel 4.12

besar - Pengecer -

INDONESIA Tahun 1995 1999 (Dalam Rupiah)

Biaya Operasional Untuk Saluran Distribusi  Produsen - Pedagang
Konsumen akhir pada PT.

RIA STAR

Tahun

Jenis Biava 1995 1996

1997

1998

1999

B. Penjualan 104.791.800  174.513.700

B. Advertensi &

Promaost 20.650.450

13.000.500
40.030.000  40.030.000
8

15.101.650 38.

B. Kendaraan
BB. Penvusutan
B. Lain-lamn

Total biaya

198.233.600

39.782.500

35.400.000
40.030.000
£0.992.200

215.046.750

44.255.000

44.613.800
40.050.000

00.324.050

234.030.500

56.471.900

48.772 400
40.030.000

77.782.050

Pemasaran 193.574200  299.372.200
Total Biava.
Adm & Umum  86.278.600 109.231.000

Total Biaya

374.437.700

127.006.100

404.269.600

133.716.7000

Operasi 279.852.800 408.603.200

501.442.800

537.986.300

607.940.150

Sumber : Bagian Keuangan, PT. RIA STAR INDONESIA

Berdasarkan tabel 4.12 di atas terlihiat bahwa selama 3 tahun (1995 — 1999)

biava operasional untuk saluran distribusi ini lebih besar dari pada saluran distribusi

Produsen — Pengecer — Konsumen akhir.
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4.2 Pembahasan
4.2.1 Analisis Return On Invesment

Dalam menganalisis tingkat keuntungan atau laba yang diperoleh perusahaan
melalui penggunaan saluran distribusinva, digunakan alat analisis Return On
Invesment (ROI). Return On Invesment ini diperoleh dengan cara mengurangi hasil
penjualan dengan biaya-biaya vyang dikeluarkan uniuk saluran distribusi yang
bersangkutan (HFP, biaya operasional dan pajak) kemudian dibagi lagi dengan biaya-
biava tersebut. ROl masing-masing saluran distribusi dapat dilihat pada tabel di

bawah ini. (perhitungan lampiran 2 dan lampiran 3)

Tabel 4.15 © Rewrn On Invesment Saluran Distribusi pada PT. RIA STAR
INDONESIA Tahun 1995 - 1599

Saluran Distribusi

Tahun Produsen - Pengecer Produsen - Pedagang besar - Pengecer
- - Konsumen alhir - Konsumen akhir

1695 41,06 % 48,63 %

1996 31,31 % 42,40 %

1997 21,83 % 39,02 %

1998 2995 % 4122 %

1999 26,46 % , 39,59 %

-

Sumber : Lampiran 2 dan 3, data terolah.

Rata-rata ROI untuk masing-masing saluran distribusi adalah sebagai berikut.
a. Saluran distribusi : Produsen — Pengecer — Konsumen akhir adalah 41,06 % +

1.

(S
(98]

1% +21,83% + 2995% + 26,46% : 5 = 30,12 %

-~ i S

b. Saluran distribusi : Produsen — Pedagang besar - Pengecer — Konsumen akhir

adalah 48,63 % + 4240% + 3902% + 41.22% + 3959% : 5 = 42,17%

Dari tabel 4.15 di atas dapat dilihat hahwa ROl pertahun untuk saluran

van saluran

O

distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir adalah tidak sama den
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distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir. Rata-rata ROI
masing-masing saluran distribusi juga tidak sama, pada saluran distribusi Produsen —
Pengecer — Konsumen akhir adalah sebesar 50,12 % atau 0,3012 yang berarti bahwa
keuntungan atau laba yang diperoleh sebesar 30,12 % atau Rp 0,3012 dar setiap Rp
1,- biaya yang dikeluarkan. Sedangkan rata-rata ROI saluran distribusi Produsen —
Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir adalah sebesar 42,17 % atau 0.4217
vang beraiti bahiwa keuntungan vang diperoleh sebesar 42,17 % atau Rp 0,4217 dari

setiap Rp 1 .- biaya yang dikeluarkan.

4.2.2 Analisis Koefisien Variasi

Setelah nilai ROl masing-masing saluran distribust  telah  diketahu,
selanjuinva diadakan pengujian mengenai resiko masing-masing saluran distribust
tersebut dengan menggunakan alat analisis Koetisien Variast.

Tahap-tahap dalam melakukan pengujian dengan Koefisien Variast adalah
sebagai berikut.
1. Menentukan nilar probabiiiias penjualan masing-masing saluran distribust

Probabilitas ini diperoleh dengan jalan membagi hasil penjualan per periode

dengan total hasil penjualannya. Probabilitas penjualan masing-masing saluran

distribusi dapat diithat pada tabel 4.16 di bawah ni.{perhitungan lampiran 4 dan 3)

Tabel 4.16 : Probabilitas Penjualan Saluran Distribusi pada PT. RIA STAR
INDONESIA Tabhun 1995 - 1699

Saluran Distribusi

Tahun Produsen — Pengecer Produsen — Pedagang besar — Pengecer
- Konsumen akhir - Konsumen akhir

1995 0,1513 0.1353

1996 0,1774 0,1768

1997 0,1849 0,1968

1998 02322 0.2285

1999 0,2740 0,2627

Sumber : Lampiran 4 dan 3, data terolah.
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2. Meneitukan nilai proceed (cash inflows) masing-masing saluran distribusi.
Proceec (cash inflows) diperoleh dari hasil penambahan laba bersih atau
keuntungan setelah pajak dengan biava penyusutan. Proceed masing-masing saluran

distribusi dapat dilihat pada tabel 4.17 di bawah in1.(perhitungan lampiran 6 dan 7)

Tabel

4.17 : Proceed (cash inflows) Saluran Distribusi pada PT. RIA STAR
INDONESIA Tahun 1995 — 1999 (Dalam Rupiah)

Tahun

Saluran Distribust

Produsen — Pengecer
- Kousumen akhir

Produsen — Pedagang besar —Pengecer
- Konsumen akhir

1995
1996
1997
1998
1999

244 .609.788
265.891.775
215.106.343
328.022.075
349.182.003

412.113.419
4R82.522.392
504.376.126
600.872.745
666,360.778

Sumber :

Lampiran 6 dan 7, data terolai.
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3. Menentukan tingkat keuntungan vang diharapkan (mean value).
Mean value ini diperoleh dengan jalan mengalikan nilai proceed (cash inflows)
dengan probabilitas penjualannya. Nilai mean value masing masing saluran distribusi

dapat dilihat pada tabel 4.18 di bawah ini.(perhitungan lampiran 8 dan 9)

Tabel 4.18 : Tingkat Keuntungan yang Diharapkan (Mean Value) Saluran Distribusi
pada PT. RIA STAR INDONESIA Tahun 1995 - 1999 (Dalam

Rupiah)
Saluran Distitbusi
Tahun Produsen - Pengecer Produsen — Pedagang besar - Pengecer
- Konsumen akhir - Konsumen akhir
1995 32.166.187 55.758.946
1996 47.169.201 85.310.136
1997 39.775.163 99.261.222
1998 76.166.726 137.299.422
1999 95 675.369 175.052.976
Jumlah 200.915.146 552.682.702

Sumber : Lampiran 8 dan Y. data terolah.

4. Menentukan nilai standar deviasi masing-masing saluran distribusi.
Nilai standar deviasi masing-masing saluran distribusi adalah sebagai berkut
(perhitungan lampiran 10 dan 11) :
a.  Nilai standar deviasi saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir
adalah sebesar Rp 52.015.559 -
b. Nilai standar deviasi untuk caluran distribusi Produsen — Pedagang besar —

Pengecer — Konsumen akhir adalah sebesar Rp £9.041.741 -
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g

Menentukan nilai koefisien variasi masing-masing saluran distiibusi.
Nilai koefisien variasi ini diperoleh dengan jalan membagi nilai siandar deviasi

dengan tingkat keuntungan yang diharapkan (mean value). Nilai koefisien variasi

masing-masing saluran distribusi adalah sebagai berikut.
a. Nilai koefisien variasi untuk saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen
akhir adalah sebagai berikut :

52.015.539

—_  x  100% = 0,17877757
290.951.146

= 0,1788 (dibulatkan)

= 17,88 %

Hal ini berarti bahwa selama iima tahun (1995-1999) dart 30.12 atau Rp

0,3012 rata-rata keuntungan (ROI) vang diperoleh menanggung beban resiko
sebesar 17.88 % atau Rp 0,1788.

Nilai koefisien variasi untuk saluran distribusi Produsen — Pedagang besar —
Pengecer — Konsumen akhir adalah sebagai berikut :
89.041.741

% ¥1 N 100 % = 0,161108246
522.682.702

0,1611 (dibulatkan)
= 16,11 %

Hal ini berarti bahwa selama lima tahun (1995-1999) dari 42,17 % atau Rp

(0,4217 rata-rata keuntungan (ROI) vang diperoleh menanggung beban resiko
sebesar 16,11 % atau Rp 0,1611.
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BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasi! analisis data pada bab IV dapat diambil beberapa

kesimpulan sebagai berikut.
1. Return On Invesment (ROI) saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen
akhir adalah sebesar 30,12 %, sedangkan untuk saluran distribusi Produsen —
Fedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir adalah sebesar 42,17 %. Dengan
demikian dari kedua saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan, maka dapat
disimpulkan bahwa saluran distribusi yang mampu memberikan tingkat keuntungan
atau laba yang paling besar adalah saluran distribusi Produsen — Pedagang besar —
Pengecer — Konsumen akhir.

Nilai koefisien variasi untuk saluran distribusi Produsen — Pengecer —
Konsumen akhir adalah sebesar 17.88 %, sedangkan untuk saluran distribusi
Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir adlah sebesar 16,11 %. Hal
ini menunjukkan bahwa resiko yang harus ditanggung oieh saluran distribusi
Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsuinen akhir adaiah lebih kecil
dibandingkan dengan resiko yang harus ditanggung oleh saluran distribusi Produsen —

— Pengecer — Konsumen akhir.

2. Saluran distribusi yang dipilih untuk dikembangkan di masa yang akan datang
adalah saluran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir.
Hal ini dapat dilihat dari tingginya return on invesment (ROI) yang dihasiikan oleh
saluran distribusi ini yaitu sebesar 42,17 %, lebih tinggi dari return on invesment
vang dihasilkan oleh saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir yang
hanva 30,12 %. Demikian pula dengan resiko yang harus diianggung oleh saluran

distribusi ini yang hanya sebesar 16,11 %, lebih rendah dibandingkan resiko yang
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harus ditanggung oleh saiuran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir
sebesar 17,88 %.

5.2 Saran
Adapun saran-saran yang dapat diberikan kepada manajer perusahaan adalah

sebagai berikut :
1. Scbaiknya pihak manajemen perusahaan RIA STAR INDONESIA lebth
memprioritaskan penggunaan saluran distribusi yang lebih menguntungkan bagi
perusahaan pada masa yang akan datang, yaitu saluran distribusi Produsen —
Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir, karena disamping menghasilkan
tingkat keuntungan yang besar juga menanggung beban resiko yang cukup kecil
apabila dibandingkan dengan saluran distribusi yang satunya.

Pengembangan saluran distribusi ini dimaksudkan untnk mempertahankan dan
meningkatkan volume penjualan. Adapun hal-hal yang perlu dilakukan dalam

kaitannya dengan pengembarngan saluiran distribusi ini antara lain sebagai berikut.

a. Menekan semua biaya saluran distribusi serendah dan seefisien mungkin.

b. Mengirimkan semua pesanan secara lengkap akurat dan tepat waktu.

¢. Memberikan dukungan dan nasehat manajemen terhadap kerja para perantara.
d. Menyederhanakan proses pengolahan dan tagihan.

e. Memberikan akses ke informasi tentang status pesanan maupun pengiriman.

f. Menetapkan suatu daftar harga dan rencana diskon yang dianggap adil dan
memadai oleh para perantara.

Memberikan jaminan kepada para perantara terhadap kerusakan atau peurunan

0w

harga karena hal ini akan mendorong para perantara untuk membeli dalam jumlah

besar.
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2. Walaupun saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir inempunyai
tingkat return on invesment (ROI) lebh rendah dan mempunyai resiko yang lebih
tinggi, ckan tetapt pihak manajemen perusahaan masih perlu mempertahankan
penggunaan saluran distribusi ini. Hal ini dikarenakan nilai penjualan yang dihasilkan
saluran distribusi ini juga memberikan masukan yang besar bagi persahaan, sehingga
dapat menambah nilai penjualan secara keseluruhan dan tentu saja akan
meningkatkan keuntunganr yang akan diraih oleh perusahiaan.

Hal-hal yang perlu dilakukan oleh pihak manajemen perusahaan untuk lebih
meningkatkan volume penjualan melalui saluran distribusi ini antara lain sebagai
berikut.

a. Menekan semua biaya serendah dan seefisien mungkin.

b. Meningkatkan kegiatan promosi di tempat para pengecer untuk memperkenalkan
dan mempertahankan merek.

c. Memperiakukan setiap jaringan pengecer sebagai pasar sasaran yang berbeda dan
mengenali kebutuhan mereka tersendiri. Misalnya dalam hal pajangan, tempat
barang atau rak maupun kebijakan harga.

d. Memperiakukan setiap pengecer sebagai mitra strategis dalam bisnts.

Inti dari sebuah hubungan vang dijaiin antara pthak perusahaan dengan para
perantaranya dalam suatu saluran distribusi adalah kerja sama, karena dengan kerja
sama yang erat akan menguatkan kelangsungan hidup perusahaan, pangsa pasar serta

kepuasan pelanggan.
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Lampiran 1. Perhitungan Alokasi Harga Pokok Penjualan Masing-masing Saluran

~

HPP 1995 = 56

Distribusi {Dalam Rupiah)

3.G655.750
Penjualan total 1995 = 1.866.023.000

L;J

a. HPP saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir :

728.777.500

x 563955750 = 220.253.588
1.866.023.000
b. HPP saluran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen
akhir :
1.137.245.500
x 563955750 343.702.161
1.866.023.000
HPP 1996 = 769.603.750

Penjualan total 1996 = 2.469.113.000
a. HPP saluran distribust Produsen — Pengecer - Konsumen akhir

983.034.000

% 769603750 =  306.404.224
2,469 113.000
HPP saluran distribusi Produsen — Pedagar

x  769.603.750 = 463.199.526
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Lanjutan lampiran 1

~

-

HPP 1997 = 821.599.250
Penjualan total 1997 = 2.679.114.750

a. HPP saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir :

1.024.873.250
X 82i.599.250 = 314.296.017

2.679.114.750

b. HPP saluran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen
akhir :
1.654.241.500

X

o0
o
n

599.250 = 507.303.234
2.679.114.750

HPF 1998 = 1.001.933.750
Penjualan total = 3.208.097.250

a. HPP saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen akhir :
1.286.678.0G0

x 1001933750 = 401.847.579
3.208.097.250

b. HPP saiuran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen
akhir :

1.921.419.250
x 1.001633.750 = 600.086.171

3.208.097.250

HPP 1999 = 1.221.063.750

Penjualan total = 3.726.893.000

a. HPP saluran distribusi Produsen -- Pengecer — Konsumen akhir
1.518.504.500

x 1221063.750 = 497.516.510
3.726.893.000
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lanjutan lampiran 1

b. HPP saluran distribusi Produsen — Pedagang besar — Pengecer — Konsumen
akhir :

2.208.388.500
——  x 1221.063.750 = 723.547.240
5.726.853.000

Sumber : Tabel 8, 9 dan 10, data terolah.

57


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lampiran 2 . Perhitungan Return On Invesment Untuk saluran disiribusi Frodusen -

Pengecer - Konsumen akhir

1. ROI tahun 1995

St = 728.777.500

Ci = HPP + Biaya operasi + Pajak
516.630.612

728.777.500 — 516.630.612
ROI = x 100% = 41,06 %
516.650.612

Il

2. ROI tahun 1996 .
Si = 083.043.000
Ci = 748614527
983.043.000 — 748.614.527

ROl = X 100% = 31,31%
748.614.527
3. ROI tahun 1997
Si = 1.024.873.250
Ci = 841229807
1.024.873.250 — 841.229.807
ROl = X 100% = 21.83%
841.229.807
4. ROI tahun 1998
Si = 1.286.678.000
Ci = 990.118.825
1.286.678.000 — 990.118.825
ROl = X 100% = 2595%

990.118.825
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lanjutan lampiran 2

ROI tahun 1999
Si = 1.518.504.500
Ci = 1.200.785.397
1.518.504.500 — 1.200.785.397

(W)

ROI =
1.200.785.397

Sumber : Tabel 13, data terolah.

X

100 % = 26,46 %
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Lampiran 3. Perhitungan Return On Invesment Untuk saluran Distribusi Produsen -

Pedagang besar - Pengecer - Konsumen akhir

1. ROI tahun 1995
= 1.137.245.500

Si
Ci = 765162141
1.137.245.500 — 765.162.141
ROI = x 100 % = 48,63 %
765.162.141

ROI tahun 1996

2.
Si = 1.486.079.000
Ci = 1.043.585.608
1 486.079.000 — 1.043.585 608
ROI = x 100 % = 42,40 %
1.043.585.608

ROI tahun 1997
= 1.654.241.500

(99

Si
Ci = 1.189.895.374
1.486.G79.000 — 1.043.585.608
ROl = x 100% = 39,02 %
1.043.585.608

4. ROI tahun 1998
S1 = 1921.419.250

Ci = 1.360576.505

1.921.419.250 - 1.360.576.505
100 % = 41,22 %

X

ROI =
1.360.576.505
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lanjutan lampiran 3

5. ROl tahun 1999

Si =2.208.388.500

Ci =1.582057.722
ROI=2.208.388.500 — 1.582.057.722

1.582.057.722

Sumber : Tabei 14, data terolah.

X

100 % 39,59 %
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Lampiran 4. Perhitungan Probabilitas Penjualan Untuk Saluran Distribusi Produsen

- Pengecer - Konsumen akhir

1. Tahun 1995
728.777.560

5.541.867.250

1o

Tahun 1996
983.034.000

& Wl 77
5.541.867.250

Tahun 1997
1.024.873.250

[9%)

= 0,1849
5.541.867.250

4. Tahun 1998
1.286.678.000

= Nl )0
5.541.867.250

5. Tahun 1999
1.518.504.500

5.541.867.250

Sumber : Tabel &, data terolah.
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Lampiran 5. Perhitungan Probabilitas Penjualan Untuk Saluran Distribusi Produsen

- Pedagang besar - Pengecer - Konsumen akhir

1. Tahun 1995
1.137.245.5G0

8.407.372.750

(N

Tahun 1996

1.486.079.000

= 0,1768
8.407.372.750

Talwun 1997

(OS]

1.654.241.50¢

7 %1968
8.407.372.750

Tahun 1998

..L‘a

1.921.419.250

il
=
o)
o
w0
W

8.407.372.750

5. Tahun 1999

2.208.388.500

8.407.372.750

Sumber : Tabel 9, data terolah.
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Lampiran 6. Perhitungan Proceed (cash inflows) Untuk Saluran Disiribusi Produsen

(93]

wok

Tahun 1995
Tahun 1996 :
Tahun 1997 :
Tahun 1998 :
Tahun 1996

213 146.888

234.428.875 -

183.643.443
2961555175
317.719.105

31.462.900
31.462.900
31.462.900
31.462.900
31.462.900

Sumber : Tabel 11dan 13, data terolah.

- Pengecer - Konsumen akhir (Dalam Rupiah)

244.609.788
265.891.773
215.106.343
328.022.075
349.182.003
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Lampiran 7. Perhitungan Proceed (cash inflews) Untuk saluran distribusi Produsen

%) 2

A

Pedagang besar - Pengecer - Konsumen akhir (Dalam Rupiah)

. Tahun 1995

Tahun 1596

Tahun 1997
Tahun 1998

Tahun 1999

372.083.419
442.493.392
464.346.126
560.842.745
626.330.778

+.40.030.000

40.030.600
40.030.000
40.030.000
40.030.000

Sumber : Tabel 12 dan 14, data terolah.

600.872.745
666.360.778
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66

Lampiran 8. Perhitungan Tingkat Keuntungan yang Diharapkan (Mean Value) Untuk

Saluran distribusi Produsen - Pengecer - Konsumen akhir (Dalam

Rupiah)
1. Tahun 1995 244.609.788 X 0,i315 32.166.187
2. Tahun 1996 : 265.891.773 X 0,1774 47.169.201
3. Tahun 1997 : 215.106.343 X 10,1849 39.773.163
4. Tahun 1998 328.022.075 X 10,2322 76.166.726
5. Tahun 1999 : 349.182.003 X 0,2740 95.675.869
290.951.146

Sumber : Lampiran 4 dan 6, data terolah.
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Lampiran 9. Perhitungan Tingkat Keuntungan yang Diharapkan (mean value) Untuk

Saluran Distribusi Produsen -

Kornsumen akhir (Dalam Rupiah)

1. Tahun 1995

o

Tahun 1997
Tahun 1998
Tahun 1999

(5%

20 5=

Tahun 1996

412.113.419
482.523.292
504.376.126
600.872.745
666.360.778

X 2o X X\

0,1768
0,1968
0,2285
0,2627

Sumber : Lampiran 5 dan 7, data terolah.

Pedagang besar

I

il

55.753.946
85.310.136
99.261.222
137.299.422
175.052.976

552.682.702

Pengecer
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Lampiran 10. Perhitungan Siandar Deviasi Untuk Saluran distribusi Produsen -

Pengecer - Konsumen akhir (Dalam Rupiah)

a. Nilai Varians

1. Tahun 1995

(244.609.788 —290.951.146) = 214.752.146.100.000
Tahun1996

(265.891.773-290.951.146)* = 62.797.217.520.000
Tahun 1997

(215.106.343-290.951.146)° = 575.243.414.200.000
4. Tahun 1998

(328.022.075-290.951.145)° = 137.425.377.700.000
Tahun 1999

(249.182.003-290.951.146)° = 339.083.270.707.000

2

(%)

h

b. Nilai Standar Deviasi

1. Tahun 1995

214.752.146.100.000 = 0,1315 = 28.239.907.220.000
2. Tahun 1996

62.797.217.520.000 x 0,1774 = 11.140.226.390.000
3. Tahun 1997

106.362.507.300.000

575.243.414.200.000 = 0,1849
4. Tahun 1998

137.425.377.700.000 x 0,2322
5. Tahun 1999

339.083.270.700.000 = 0,2740

31.910.172.700.000

92.908.816.170.000
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lanjutan lampiran 10

Jumlah = 270.561.629.800.000

Standar Deviasi (o) = 270.561.629.800.000

= 52.015.539

Sumber : Lampiran 4, 6 dan 8 , data terolah.
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Lampiran 11. Perhitungan Standar Deviasi Untuk Saluran Distribusi Produsen —

Pedagang besar — Pengecer — Konsumen akhir (Dalam Rupiah)

a. Nilai Varians
1. Tahun 1995

(9412.113.419 - 552.682.702)" = 1.975.332.000 000
2. Tahun 19906

)

(482.523.392 — 552.682.702)> = 492.232.878.000.000
3. Tahun 1997

(504.376.126 — $52.682.702)° = 233.352.528.500.000
4. Tahun 1998

(600.872.745 — 552 682.702y° = 232.228.024.400.000
5. Tahun 1999

(666.360.778 - 552.682.702) = 1.292.270.496.000.000

b. Nilai Standar Deviasi
1. Tahun 1995
1.975.972.332.000 x 0,1353 =267.349.056.600.000

2. Tanun 1996

492.232.878.000.000 x 0.1768 = 87.026.772.820.000
3. Tahun 1997

233.352.528.500.000 x 0,19638 = 45623.777.610.000
4. Tahun 1998

232.228.024.400.000 x 0,2285 = 53.064.103.580.000

(9]

Tahun 1999
1.292.270.496.000.C00

0,2627 = 339.479.459.400.000

b4
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lanjutan lampiran 11

Jumiah = 792.843.176.000.000

Stanaar Deviasi = \/ 792.843.170.0006.000

= 80.041.741

Sumber : Lampiran 5, 7 dan 9, data terolah.
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