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MOTTO

...Allah meninggikan orang yang beriman diantara kamu dan
orang-orang yang diberi ilmu pengetahuan, beberapa derajat....
(Al Mujaadalah : 11)

“Jika kamu berbuat kebajikan kepada orang lain catatlah
kebajikan itu diatas pasir. Tetapi jika orang lain berbuat
kebajikan kepadamu catatlah kebajikan itu dengan tinta emas
di dalam hatimu.”

( Imam Al - Ghazali )
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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran distribusi yang efektif
bagi perusahaan dan dengan cara mengetahui saluran distribusi yang memberikan
kontribusi laba terbesar bagi perusahaan dan memiliki tingkat resiko terkecil.

Rancangan penelitian yang dilakukan ini merupakan jenis penelitian
deskriptif dengan memakai data primer dan sekunder dari perusahaan Saluran
Distribusi yang digunakan oleh Perusahaan Genteng HL.M Ambulu adalah saluran
distribusi Produsen-Konsumen dan Produsen-Agen-Konsumen. Metode analisis
data yang digunakan adalah Analisa Return On Investment (ROI) untuk
menunjukkan besarnya kontribusi laba yang dihasilkan tiap saluran distribusi, dan
Analisa Coefficient Of Variation (COV) untuk menghitung besarnya resiko yang
diterima oleh tiap saluran distrbusi. Yang digunakan oleh perusahaan. Perhitungan
COV melalui beberapa tahap antara lain : menentukan proporsi, menentukan
proceeds, menentukan rata-rata proceeds dan menentukan standar deviasi.

Dalam penelitian ini diperoleh hasil dari besarnya ROI pada tiap saluran
distribusi adalah 24,49% untuk saluran distribusi produsen-konsumen dan 21,98%
untuk saluran distribusi produsen-agen-konsumen. Sedangkan untuk hasil COV
diperoleh hasil sebesar 79,87% untuk saluran distribusi produsen-konsumen dan
sebesar 80,06% untuk saluran distribusi produsen-agen-konsumen.
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L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada umumnya perusahaan didirikan untuk mencapai tujuan tertentu, baik
untuk jangka pendek maupun jangka panjang Tujusn jangka pendek
diformuiasikan untuk mencapai tingkat keuntungan yang maksimal sedangkan
tujuan jangka panjangya adalah untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan
serta perkembangannya dimasa yang akan datang. Untuk mencapai tujuan
perusahaan tersebut sangat bergantung pada pihak manajemen dalam mengelola
perusahaan.

Sejalan dengan kemajuan teknologi dewasa ini maka perusahaan dituntut
untuk mampu bersaing dengan perusahaan lain Salah satu fungsi yang memegang
peranan cukup penting dalam menentukan berhasil tidaknya suatu perusahaan
dalam mencapai tujuan yang diinginkan adalah fungsi pemasaran. Dimana
mencakup kegiatan untuk merencanakan, menetukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa.

Didalam memasarkan hasil produksi barang atau jasa banyak segi dalam
pemasaran yang harus diperhatikan, salah satunya adalah saluran distribusi.
Penilaian saluran distribusi akan menentukan lancar tidaknya arus suatu barang
atau jasa dari produsen ke konsumen. Oleh karena itu masalah saluran distribusi
ini memerlukan perhatian yang besar sebab kesalahan di dalam menilai saluran
distribusi dapat memperlambei bahkan dapat menghentikan suatu penyaluran
barang atau jasa dari produsen ke konsumen. Selama suatu peusahaan
menawarkan barang atau jasa maka masalah distribusi ini tidak dapat dipisahkan.

Oleh karena itu pimpinan perusahaan harus mengetahui secsra tepat
saluran distribusi yang akan dikembangkan. Tentu saja pimpinan perusahaan
harus mengetahui saluran distribusi yang mana diantara saluran distribusi yang
ada dalam perusahaan yang harus diprioritaskan yaitu yang memberikan
keuntungan yang paling tinggi dan resiko yang rendah maka saluran itulah yang

dll(emhnnalnnn [ - N O s, X 0 e R e T
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peranan yang penting dalam usaha meningkatkan volume penjualan. Kesalahan

pihak perusahaan dalam memilih dan mengembangkan saluran distribusi untuk

menyalurkan produknya kepada konsumen akan mempengaruhi juga pada

penjualan.
Menurut Basu Swastha (1999:290) adapun alasan menggunakan perantara
adalah :

1. perantara dapat membantu meningkatkan efisiensi distribusi, artinya bahwa
perantara dapat melaksanakan tugas dan fungsi pemasaran dengan efisiensi
tinggi;

2. perantara dapat mengahasilkan volume penjualan yang lebih banyak karena
pengalaman, spesialisasi, relasi dan luas usaha yang dimiliki.

1.2 Perummusan Masalah

Perusahaan Genteng Press Haji Mashuri Ambulu (HMA) yang
berkedudukan di Jember merupakan perusahaan yang bergerak dibidang produksi
pembuatan genteng yang memerlukan saluran distribusi dalam memasarkan
produknyva. Pemilihan saluran distribusi yang tepai mampu meningkatkan efisiensi
penggunann saluran distribusi. Adapun saluran distribunsi yang digunakan pada
perusahaan ini adalah sebagai berikut.

Produsen ¥ Konsumen, saluran distribusi langsung dari produsen ke

konsumen, dimana konsumen yang dituju adalah untuk daerah pemasaran

dalam kota Jember.

2. Produzesn —% Agen —% Konsumen, yaitu saluran distribusi dari
produsen tidak langsung ke konsumen melainkan perusahzan menunjuk suatu
Agenyang diserahi tugas untuk memasarkan produk dalam hal ini daerah
pemasaran luar kota Jember.

Berdasarkan dari berbagai macam saluran distribusi yang digunakan
perusahaan tersebut, maka pimpinan perusahaan dapat menetapkan dan memilih
saluran distribusi yang tepat. Dalam rangka menyiapkan suatu kegiatan pemasaran
yang tepat dapat menghasilkan tmgkat keuntungan yang dlharapxan, sangat perlu

Baot Frorhiarhanss L st el e e | e sttt I S

'd
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saluran yang telah digunakan Evaluasi saluran distribusi sangat diperlukan oleh

perusahaan didalam menentukan kebijaksanaan dan menyusun strategi peruszhaan
yang tepat di bidang pemasaran pada masa yang akan datang.
Dalam memasarkan produknya Perusahaan Genteng Press Haji Mashuri
Ambulu (HMA) ingin memperoleh suatu gambaran tentang saluran distribusi
manakah yang paling efektif bagi perusahaan, oleh karena itu masalah yang
timbul dalam penelitian ini adalah :
1. manakah saluran distribusi yang memberikan keuntungan lebih besar dari
kedua saluran distribusi tersebut;

2. bagaimana menetukan saluran distribusi yang mempunyai beban resiko yang
paling kecil;

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui saluran distribusi yang paling

efektif bagi perusahaan dengan cara :

1. mengetahui saluran distribusi yang memberikan keuntungan lebih besar antara
kedua saluran distribusi;

2. mengetahui saluran distribusi yang mempunyai beban resiko terkecil.

1.4 Manfaat Penelitian
Secara umum penelitian ini memberikan informasi tentang saluran
distribusi yang lebih efektif dalam meningkatkan profitabilitas produk. Manfasat
penelitian ini secara rinci adalah sebagai berikut -
1. bagi pihak perusahaan dapat dijadikan sebagai sumbangan pemikiran dan
bahan pertimbangan dalam memilih alternatif saluran distribusi pada masa
yang akan datang;

2. bagi peneliti lain dapat digunakan sebagai tambahan pengetahuan untuk
pengembangan penelitian lebih lanjut tentang saluran distribusi.

1.5 Batasan Masalah

Ilnhlk moniohinder: Localale -l o e 0 Cal el e o e
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bahwa dalam mengevaluasi saluran distribusi pada Perusahaan Genteng Press Haji

Mashuri Ambulu (HMA) Jember didasarkan pada saluran distribusi yang paling

efektif, dengan data yang dianalisis selama 5 tahun terakhir yaitu tahun 1997-
2001.
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IL TINJAUANPUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Pepelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu berkaitan dengan obyek penelitian ini antara lain

penelitian yang dilakukan oleh Ambar Setyo Rini pada tahun 1997 dengan judul
Evaluasi Penggunaan Saluran Distribusi Pada Perusahaan Rokok Alam Subur
Martina di Kraksaan Probolinggo. Penjualan yang dievaluasi adalah penjualan
pada periode tahun 1992-1996. Saluran distribusi yang digunakan adalah sebagai
berikut.
1. Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen
2. Produsen-Pengecer-Konsumen
Sedangkan metode analisis data yang digunakan adalah :
1. Menggunakan Return On Invesment dengan rumus :
N
Totalsset s
2. Menggunakan Coefficient of Variant (COV)

Kesimpulan yang diperoleh bahwa saluran distribusi yang tepat dan

ROI =

mempunyai keuntungan besar dengan beban resiko terkecil adalah saluran
distribusi produsen-agen-pengecer-konsumen.

Persamaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu adalah sama-sama
menggunakan Return On Investment {ROI) untuk mengukur kontribusi laba per
saluran distribusi dan Coefficient of Variation (COV) untuk mengukur tingkat
resiko per saluran distribusi. Sedangkan perbedzannya adalah pada obyek yang
diteliti.

Sedangkan hasil penelitian yang dilzkukan oleh Hari Santoso pada tahun
2000 dengan judul penelitian Evaiuasi Saluran Distribusi Pada PT. Industri
Sandang Simping Probolinggo. Untuk saluran distribusi yang paling efektif adalah
saluran distribusi produsen konsumen sebesar 7,65%, saluran distribusi yang
paling efisien adalah produsen-konsumen yaitu sebesar 23,65% serta untuk

saluran distribusi vano finolka: recibanta ftorbantl adealob oo S 3
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besar-pengecer-konsumen sebesar 36,51%. Data yang digunakan adalah data
penjualan tahun 1925-1999.

Persamaan peneliti sekarang dengan peneliti terdahulu adalah
menggunakan COV sebagai metode anlisis data untuk mencari tingkat resiko
untuk masing-masing saluran distribusi. Untuk perbedaan peneliti sekarang
dengan peneliti terdahulu metode analisis data yang digunakan oleh peneliti
terdahulu adalah menggunakan B/C (Benefit Cost) Ratio dalam menentukan
tingkat laba Untuk saluran distribusi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu
adalah dengan menggunakan tiga saluran distribusi. Perbedaan lainnya adalah
pada obyek yang diteliti.

2.2 Landasan Teori
22.1 Pengertian dan Arti Penting Saluran Distribusi

Sebagian produsen tidak langsung menjual barang-barang mereka kepada
pemakai akhir. Untuk memperlancar pemasaran hasil produksi, produsen harus
benar-benar memperhatikan beberapn taktor dizntaranya adaiah memiiih secara
tepat saluran distribusi yang akan digunakan dalam rangka meningkatkan usaha
penyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen.

Keputusan saluran pemasaran merupakan salah satu keputusan paling kritis
yang dihadapi manajemen. Saluran yang dipilih perusahaan sangat mempengaruhi
semua keputusan pemasaran lain (Kotler, 2002:558). Secara definitif arti dari
saluran distribusi menurut Stern dan El-Ansary adalah (Kotler, 2002:559), saluran
distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling terganiung dan terlibat dalam
proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau
dikonsumsi.

Sedangkan menurut Corey (Kotler, 2002:560), saluran distribusi adalah sumber
daya eksternal yang utama. Biasanya diperlukan waktu bertahun-tahun untuk
membangunnya, dan tidak dapat diubah dengan mudah.
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Dari definisi di atas dapat diketahui adanya beberapa unsur penting yaitu :

1. saluran distribusi adaish sekelompok perusahaan dan percrangan yang hak
pemilikan atas produk, atau membantu memindahkan hak atas produk atau
membantu memindahkan hak pemilikan produk atan Jasa ketika dipindahkan
dari produsen ke konsumen;

2. Agen atau lembaga-lembaga ini bekerja sama secara efektif untuk
mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik, tapi dalam arti agar
barang dan jasa tersebut dapat dibeli oleh konsumen.

2.22 Fungsi Saluran Distribusi

Saluran distribusi sebenarnya adalah himpunan perusahaan dan perorangan
yang mengambil alih hak atau membantu dalam pengalihan hak atas barang atau
jasa tertentu selama barang atau jasa tersebut berpindah dari produsen ke
konsumen (Kotler, 1987:66). Sebuah saluran distribusi melaksanakan tugas
memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Fal ity meneatasi kesenjanean
woaktu tepspat, don kepemilikan yang memisankan barang dan jasa dari orang-
orang yang membutuhkan atau menginginkannya Anggota saluran distribusi
melzksanakan sejumlah fungsi utama (Kotler, 1997:141) antara lain :

1. informasi, yaitu pengumpulan dan penyebaran informasi, riset mengenai
pelanggan, pesaing dan pelaku lain serta kekuatan dalam lingkungan
pemasaran yang poiensial pada saat ini;

2. promosi, yaitu pengembangan dan penyebaran komun;kasi persuasif mengenai
penawaran yang dirancang untuk menarik pelanggan;

3. regosiasi, yaitu usaha untuk mencapai perseiujuan akhir mengenai harga dan
syarat lain sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan;

4. pemosanan, yaitu komunikasi dari anggota saluran pemasaran ke produsen
mengenai minat untuk membeli;

5. pembiayaan, perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk
membiayai persediaan pada berbagm tmgknt saluran pemasaran;
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8.

9.

e - e

pemilikan fisik, kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik
dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir;

pembayaran, pembeli membayar tagihannya ke penjual lewat bank dan
institusi keuangan lainnya;

hak milik, transfer kepemilikan sebenarnya dari satu organisasi atau orang
lain.

223 Keuntungan Menggunakan Saluran Distribusi

Keuntungan menggunakan saluran distribusi adalah (Swastha dan Irawan,

1990:290) :

L.

mengurangi tugas produsen dalam kegiatan saluran distribusi untuk mencapai
konsumen;

kegiatan distribusinyan cukup baik bilamana perantara sudah mempunyai
pengalaman. Mereka dipandang lebih baik karena memang tugas yang
dilakukan hanyalah di bidang distribusi;

perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan Jjasa reparasi yang
dibutuhkan untuk produk tertentu, sehingga produsen tidak perlu
menyediakannya;

perantara dapat membantu di bidang pengangkutan dengan menyediakan alat-
alat transportsehingga meringankan beban produsen maupun konsumen untuk
mencarinya;

perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dengan menyediaka
fasilitas-fasilitas seperti gudang atau fasilitas penyimpasan lainnya sehingga
sewaktu-waktu dibutuhkan cleh konsumen, dapat memenuhinya;

perantara dapat membantu di bidang keuangan dengan menyediakan sejumlah
dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pembeli akhir, atau
untuk melakukan pembelias tunai dari produsen;

keuntungan lainnya :

a membantu dalam pencarian konsumen;
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c. membantu dalam penyediaan informasi:

d. membantu dalam pengepakan dan pembungkusan.
Sedangkan beberapa alasan yang digunakan produsen untuk menggunakan

perantara adalah (Kotler, 2002:559) :

1.

banyak produsen yang kekurangan sumber daya finansial untuk menjalankan
pemasaran langsung;

para produsen yang sungguh-sungguh membangun saluran pemasaran mereka
sendiri seringkali dapat memperoleh pengembalian yang lebih besar dengan
meningkatkan investasi mereka pada bisnis utama.

2.2.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penilihan Saluran Distribusi

Pemilihan saluran distribusi yang tepat perlu memperhatikan faktor-faktor

antara lain :
2.24.1 Pertimbangan pasar

Pasar merupakan faktor penentu atau faktor kunci yang mempengaruhi

dalam pemilihan saluran distribusi. Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam

pertimbangan pasar adalah sebaga berikut.

1.

Konsuinen atau pasar industni

Apabila pasarnya berupa pasar industri, maka pengecer jarang atau bahkan
tidak pernah digunakan dalam saluran ini. Jika pasarnya berupa konsumen dan
pasar industri, perusahaan akan menggunakan lebih dari satu saluran;

Jumlah pembeli potensial

Jika jumlah konsumen relatif kecil dalam pasarnya, maka perusahaan dapat
mengadakan penjualan secara langsung ke pemakai.

. Konsentrasi pasar secara geografis

Secara geografis pasar dapat dibagi ke dalam beberapa konsentrasi, untuk
daerah konsentrasi yang mempunyai tingkat kepadatan yang tinggi, maka
perusahaan dapat menggunakan agen.

Jumlah pesanan

Volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat berpengmuh terhadap
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5. Kebiasaan dalam pembelian
Kebiasaan membeli dari konsumen akhir sangat berpengaruh terhadap
kebijaksanaan dalam penyaluran diantaranya adalah :
a kemauan untuk membelanjakan uangnya,
b. tertariknya pada pembelian dengan kredit;
c. lebih senang melakukan pembelian yang tidak berkali-kali;
d. tertariknya pada pelayanan penjual.

2.24.2 Pertimbangan Produk
Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam hubungannya
dengan niiai prodek secara keseluruhan. Jangan sampai terjadi adanya ongkos

angkut yang terlaln besar dibandingkan dengan nilai prothl eehingen akun

memberikan beban yung Lorat bagi perusuhans Faldor-fiktor yang diperiulun
dari segi produk antara lain sebagai berikut.
1. Nilai unit

Jika nilai unit barang yang dijual relatif rendah maka produsen cenderung
untuk menggunakan saluran distribusi yang panjang. Sedangkan jika nilai unit
tinggi maka saluran distribusinya pendek atan langsung.

2. Besar dan berat barang
Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam hubungannya
dengan nilai barang secara keseluruhan dimana besar dan berat barang sangat
menentukan. Jika onglkos lebii: besar dari nilai barang, sehingga terdapat
beban yang berat bagi perusahaan.

3. Mudah rusaknya barang
Jika barang yang dijua! mudah ruisak maka perusshaan tidak perlu
menggunakan perantara, kecwraii perantara tersebut memiliki fasilitas
penyimpanan yang cukup baik.

4. Sifat teknis
Beberapa jenis barang industri seperti instalasi bmsanya disalurkan secara
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Barang standar dan pesanan

Jika baracg yang dijual adalah barang standar maka dipelihara sejumlah
persediaan pada penyalur. Sebaliknya, kalau barang yang dijual berdasarkan
pesanan maka penyalur tidak perlu memelihara persediaan.

Luasnya produk line

Jika perusahaan membuat satu macam produk saja, maka penggunaan
pedagang besar sebagai penyalur adalah baik. Tetapi jika perusahaan membuat
banyak produk maka perusahaan dapat menjual langsung kepada pengecer.

2.24.3 Pertimbangan Perusahaan

Dari segi perusahaan ada beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan

dalam pemilihan saluran distribusi adalah sebagai berikut.

1

Sumber pembelanjaan

Penggunaan saluran distribusi pendek ini kebanyakan digunakan oleh
perusahaan yang kuat di bidang keuangannya sedangkan untuk perusahaan
yang lemah dalam kondisi keuangan akan menggunakan saluran distribusi
yang lebih panjang.

Pengalaman dan kemampuan manajemen

Perusahaan yang akan menjual produk baru maupun yang akan memasuki
pasar baru akan menggunakan jasa perantara, karena para perantara tersebut
sudah mempunyai pengalaman, sehingga manajemen dapat mengambil
pelajaran dari mereka

Pengawasan saluran distribusi

Pengawasan pada saluran distribusi akan lebih mudah dilakukan Jika saluran
distribusinya pendek. Perusahaan yang ingin mengawasi penyaluran
barangnya cenderung memilih saluran distribusi yang pendek walaupun biaya
yang dikeluarkan lebih tinggi;

pelayanan yang diberikan oleh penjual

Jika produsen mau memberikan pelayamm yang lebih baik sepertx membangun

abdealans . . T
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2.244 Pertimbangan Perantara
Pada segi perantara beberapa faktor yang perlu dipertimbangakan adalah sebagai
berikut.

1.

Pelayanan yang diberikan oleh perantara

Produsen akan menggunakan perantara yang mempunyai fasilitas-fasilitas
terbaik untuk menyalurkan produknya.

Kegunaan perantara

Perantara akan digunakan sebagai penyalur apabila ia dapat membawa barang
produsen dalam persaingan, dan selalu mempunyai inisiatif untuk memberikan
usul tentang barang baru.

Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen

Apabila perantara bersedia menerima resiko yang dibebankan oleh produsen,
misalnya turunnya harga, maka produsen dapat memilihnya sebagai penyalur.
Hal ini dapat memperingan tanggung jawab produsen dalam menghadapi
berbagai macam resiko.

Velume penjualan

Produsen cenderung memilih perantara yang dapat menawarkan produknya
dalam volume yang besar untuk jangka waktu yang lama.

Ongkos

Jika ongkos da!am penyaluran barang dapat lebih ringan dengan digunakannya
perantara, maka hal ini dapat dilaukan terus.

2.2.5 Perentuan Banyaknya Saluran Disiuribusi

Setelah meneatukan saiuran distribusi yang akan dipakai, perusahaan perlu

menentukan jumlah perantara untuk ditempatkan sebagai pedagang besar atau
pengecer. Dalam hal ini produsen mempunyai tiga pilihan alternatif

1.

Distribusi Intensif
Dilakukan oleh produsen yang menjual barang Kkonvenien. Perusahaan
berusaha menggunakan penyalur terutama pengecer untuk mencapai
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2. Distribusi Selektif
Perusahaan menggunakan distribusi selektif ini berusaha memilih suatu jumlah
pedagang besar dan atau pengecer yang terbatas dalam suatu daerah geografis.
Pada umumnya saluran ini digunakan untuk memasarkan produk baru dengan
tujuan untuk menghilangkan penyalur yang tidak menguntungkan serta
meningkatkan volume peniualan dengan jumlah transaks yung terbatas

3 Prcirtbus Ekskiveif
L.lakukan oleh perusahaan dengan menggunakan suatu pedagang besar atau
pengecer dalam daerah pemasaran tertentu. Dengan begitu produsen mudah
melakukan pengawasan terutama pengawasan pada tingkat harga eceran
maupun pada usaha kerjasama dengan penyalur dalam peiklanan.

2.2.6 Penilaiandan Evaluasi Terhadap Perantara Pemassran
Secara periodik, produsen harus mengevaluasi kinerja perantara dengan
menggunakan standar-standar seperti pencapaian kuota penjualan, tingkat
persediaan rata-rata, waktu pengiriman kepada pelanggan, penanganan barang
yang rusak dan hilang serta kerja sama dalam program pelatihan dan periklanan.
Bagi perantara yang kinerjanya kurang baik harus diberikan (Kotler, 2002:569) :
1. melatih anggota saluran
Perusahaan perlu merencanakan dan mengimplementasikan program pelatihan
yang cermat bagi anggota saluran distribusi mereka, karena anggota saluran itu
akan dilihat sebagai perusahaan itu sendiri oleh pengguna akhir;
2. memotivasi anggota saluran
Mendorong anggota saluran untuk mencapai kinerja puncak harns dimulai
dengan memaharei kebutuhan dan keinginan anggota saluran. Perusahuan
perlu memandang anggota saluran dengan cara yang sama sepertli memandang
pengguna akhimya.
Tiap alternatif saluran harus dievaluasi menurut kriteria ekonomi,
pengendalian, dan adaptasi (mudah diubah bila situasi berubah). (Kotier,
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1. Kriteria ekonomis
Kriteria ekonomis ini merupakan kriteria terpenting, sebab kriteria ini
menghasilkan tingkat penjualan dan biaya yang berbeds dari masing-masing
perantara, sehingga disamping mengevaluasi tingkat penjualannya,
perusahaan juga dapat melihat biaya-biaya yang harus dikeluarkan pada setiap
saluran distribusi.

2. Kiiteria kontrol
Perantara yang digunakan oleh perusahaan harus dievaluasi terlebih dahulu.
Hal ini dilakukan dengan tujuan memperkecil atan meniadakan konflik
diantara perantara yang dapat merugikan perusahaan, sebab merska
kebanyakan adalah pengusaha yang masing-masing berorientasi pada
kepentingan pribadi.

3. Knteria adaptasi
Untuk mengembangkan suatu saluran, para anggota saluran itu harus
membuat komitmen satu sama lain selama periode waktu tertentu. Akan
tetapi, komitmen itu pasti mengurangi kemampuan perusahaan untuk bereaksi
terhadap perubahan pasar. Dalam pasar produk yang berubah cepat, goyah,
atau tidak pasti, produsen memeriukan struktur dan kebijakan saluran yang
memberikan adaptabilitas yang tinggi.

2.2.7 Macam-macam Perantara
Beberapa perantara yang digunakan perusahaan dalam saluran distribusi
adalah sebagai berikut.
1. Agen
Merupakan lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan menyediakan
Jasa-jasa atau fungsi khusus yang berhubungan dengan penjualan distribusi
barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk memiliki barang yang
diperdagangkan. Yang termasuk dalam agen adalah pialang, perwakilan
manufaktur dan agen penjualan.
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2. Pedagang (Merchants)
Yaitu lembaga yang berhak memiliki barang-barang yang dipasarkan,
meskipun pemilikannya tidak secara fisik. Pelanggan dapat digolongkan
menjadi tiga macam vyaitu : |
. produsen, yang membuat sekaligus menyalurkan barang ke pasar;
b. pedagang besar, yang menjual barang kepada pengusaha lain;
. pengecer, yang menjual barang kepada konsumen akhir.

2.2.8 Blaya Dalam Saluran Distribusi

Dalam proses penyaluran produk dari produsen ke konsumen melalui
peraniara terdapat sejumlah biaya yang harus ditanggung perusahaan. Pengertian
biaya dalam arti luas menurut Harnanto (1992:24):

Jumlah uang yang dinyatakan dari sumber-sumber (ekonomi) vang dikcrbankan.
(terjadi dan akan terjadi) untuk mendapatkan sesuatu stas mencapai tujuan
- tertentu.

Berhubungan dengan saluran biaya ini Alex (1991:106) menyatakan
bahwa pertimbangan lain dalam menetapkan mata rantai saluran distribusi adalah
dengan membandingkan biaya yang harus. timbul. Sedangkan menurut Tjiptono
~ (1999:204) terdapat fimgsi-fungsi dalam saluran distribusi meliputi -

1. Transportation, memilih cara yang tepat untuk memindahkan ke tempat yang .
jareknya jauh dari pabrik;

2. storage dan warehousir3, menyimpan barang sementara, menunggu
dijual/dikirim lebih lanjut;

3. inventory control, merupakan pemilihan alternatif apakah penvimpanan haiia -
terpusat atau tersebar;

4. material handling, merupakan pemilihan alat yang tepat untuk memindahkan
ke tempat yang dekat ke gudang, ke kendaraan, dan sebagainya;

5. border processing, kegiatan lain seperti penentuan syarét pengiriman,
mempersiapkan dokumen dan lain-lain;
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22.9 Jenis-Jenis Saluran Distribusi
Ada beberapz- saluran distribusi yang dapat digunakan oleh perusahasn yang
berkaitan dengan barang industri antara lain :

produsen — konsumen

Pada saluran ini produsen langsung menjual produk kepada konsumen tanpa
melewati perantara;

produsen — distributor industri — konsumen

Pada saluran ini produsen menjual produknya kepada Agen untuk menjualnya
lagi kepada konsumen;

produsen — pewakilan perusahaan — konsumen

Perusahaan yang mengutamakan pasar di kota-kota besar biasanya
menggunakan saluran ini karena perwakilan perusahaan biasanya ditempatkan
di kota-kota besar dengan pangsa pasar konsumen yang terdapat di kota basar .
produsen — pewakilan perusahaan — distributor industri — konsumen

Saluran ini hanya berlaku pada perusahasn besar karens. perwakilan
perusahaan rata-rata ditempatkan pada kota-kota besar yang kemudian
diteruskan pada Agen kemudian baru sampai ke tangan pelanggan.
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IIL. METODOLOGI PENELITIAN

Rancangan Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada perusahasn genteng HM Ambulu dengan

metode wawancara dan studi kepustakaan. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui saluran distribusi yang efektif bagi perusahaan yang berarti saluran

distribusi yang mempunyai kontribusi laba terbesar dan mempunyai tingkat resiko

terkecil Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan
penelitian deskriptif Penelitian ini dilakukan berdasarkan data-data perusahaan
tahun 1997-2001.

32

33

Jenis dan Sumber Data

Data yang dipakai dalam penelitian ini adalah :

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari perusahaan.

Sumber data primer adalah obyek penelitian yang terkait. Data yang diambil
adaish berupa data tentang saluran distribusi yang digunakan perusahaan
serta daerah pemasaran yang digunakan oieh Perusahaan Genteng HM
Ambulu Jember.

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari pihak lain, bukan diusahakan
sendiri. Data data ini diperoleh dari dari Perusahaan Genteng HM Ambulu
Jember. Sumber data sekunder adalah bukti-bukti tulisan (dokumen), jurual-
sanal, laporan davi pakar atau penelit: yang berhubungan dengan penelitian

ini.

Metode Pengumpulan Data

Wawancara, yaitu suatu metode pengumpulan data dengan cara mengadakan
wawancara langsung dengan pimpinan perusahaan, staf atan dengan pihak
terkait dalam perusahaan untuk memperoleh data maupun informasi yang
berhubungan dergan masalah yang diteliti. Dengan metode pengumpulan.
data ini diharapkan data vano dineroleh danat men:elackan fombfom . mmde o
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umum perusahaan serta data-data tentang biaya yang digunakan dalam
saluran distribusi.
Metode Studi Kepustakaan, kegiatan yang dilakukan dengan jalan membaca

serta mempelajari buku-buku yang berkaitan dengan permasalahan yang
diteliti.

Metode Analisis Data

Metode yang digunakan adalah sebagai berikut :

Analisa Return On Invesment (ROI)

Untuk mengetahui kontribusi laba yang diperoleh dari masing-masing
saluran distribusi dan dapat memberikan pemilihan alternatif saluran
distribusi yang akan dipilih.

Dengan rumus (Radiosunu, 1995:202):

Gl
Ci

RO = x100%

Dimana :

ROL  :ROI yang dihasilkan saluran distribusi ke-I

Si : Penjualan yang dihasilkan saiuran distribusi ke-I

Ci : Biaya yang digunakan saluran distribusi ke-i

Keterangan : saluran distribusi yang menghasilkan ROI tertinggi adalah
saluran distribusi yang dipilih

Analisis Coeficient of Variation (COV)

Koefisien variasi merupakan standar deviasi dibagi dengan nilai yang
diharapkan. Kcefisien variasi menunjukkan resiko dari nilai yang diharapkan.
Angka koefisien: variasi yang paling kecil adalah yang dipilih karena saluran
distribusi tersebut mempunyai beban resiko terkecil.

Rumus Koefisien Variasi ini melahnn hehorana toahan sraife -
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a Menentukan Probabilitas penjualan dari masing-masing saluran distribusi,
dimana didasarkan pada hasil penjualan yang dicapai oleh setiap saluran
per periode.

Dengan rumus (Dajan, 1994:68) :

pE =1
n
dimana :
P(E) =Probabilitas penjualan
M = hasil penjualan tiap saluran distribusi per periode
N = total seluruh hasil penjualan periode

b. Menentukan besarnya nilai proceed/cash in flow yang telah diperoleh
(Rn).
Dengan rumus (Husnan, 1993:448)

Proceed = EAT + Depresiasi

¢. Menentukan rata-rata proceed yang diharapkan.
Dengan rumus (Husnan, 1993:315) :

dimana :

R = rata-rata proceed
Rn  =proceed dari kemungkinan ke-n
Pn = Probabilitas kejadian dari kemungkinan ke-n

d. Menetukan Standart Deviasi yang digunakan sebagai pengukur resiko dari
masing-masing alternatif berdasarkan Probabilitas kejadian.

Dengan rumus (Husnan, 1993:225) :
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dimana :
o = standart deviasi
Rn  =proceed dari kemungkinan ke-n
R =keuntungan
Pn  =Proporsi kejadian dari kemungkinan ke-n
e. Menguji besamya resiko dari beberapa macam alternatif saluran distribusi.
Dengan rumus (Husnan, 1993:232)

-
dimana :
CV = coefficient of variation
o = standart deviasi
R = keuntungan

Angka CV terkecii adalah yang mempunyai resiko yang terkecil dan
saluran distribusi inilah yang perlu dikembangkan.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Unmum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

Perusahaan Genteng HM Ambulu yang berlokasi di desa Kertonegoro,
kecamatan Jenggawah kabupaten Jember merupakan perusahaan perseorangan
yang didirikan oleh Haji Mashuri pada tahun 1974, H.M merupakan singkatan
dari Haji Mashuri. Perusahaan ini berdiri dengan ijin Departemen Perindustrian
tertanggal 11 Agustus 1975 EK/U/142/75 dengan lisensi KODE 3541/-
JK/2102/1561.

Letak perusahaan ini sangat strategis karena sarana transportasi sangat
mudah didapat Dimana perusahaan ini terletak di pinggir jalan raya yang
memudahkan untuk memperoleh bahan baku, tenaga kerja, dekat dengan dzerah
pemasaran dan kemungkinan untuk memperluas tempat usaha karena luas tanah
yang cukup tersedia.

Pada awalnya perusahaan ini menggunakan beberapa alat cetak genteng
yang dikerjakan secara manual oleh Haji Mashuri dibantu oleh keluarganya. Saat
ini perusahaan mengalami perkembangan yang pesat, hal ini dapat dilihat dari
banyaknya permintaan akan genteng dari konsumen. Oleh karena itu secara
otomatis perusahaan dituntut untuk menambah peralatan yang beroperasi dengan
menggunakan mesin untuk memenuhi permintaan konsumen yang semakin
banyak tersebut.

Secara garis besar dapat dikatakan bahwa selain bertujuan untuk
meningkatkan iaba, perusahaan juga mempunyai tujuan untuk :

1. untuk memenuhi permintaan konsumen dengan meningkstkan jumlah
produksi; )

2. untuk membantu pemerintah dalam mengadakan lapangan kerja bagi
penduduk di sekitar lokasi perusahaan dan meningkatkan pendapatan nasional

melalui usaha kecil;
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Berkat ketekunan dan kemampuan sekaligus pengalaman yang dimiliki
pimpinan perusahaan, maka perusahaan ini mampu bersaing dengan perusahaan
lain yang memproduksi produk sejenis yang sekarang sudah banyak beroperasi.
Disamping itu perusahaan dituntut untuk menjags kualitas produksi, agar posisi
perusahaan tidak turun dan kelangsungan hidup perusahaan tetap berjalan dengan
baik serta harus menjaga hubungan baik dengan konsumen.

4.12 Struktur Organisasi Perusahaan

Perusahaan sebagai suatu sistem antara fungsi-fingsi yang ada dalam
perusahaan dapat bekerja dengan baik bila terdapat adanya suatu pembagian
tugas, wewenang, serta tanggung jawab yang harus dinyatakan dengan jelas.
Untuk mendorong suatu kerja sama yang baik dalam melancarkan pekerjaan
dalam suatu perusahaan maka diperlukan suatu struktur organisasi yang batk.

‘Twuan dari adanya stukiur organisasi adalah untuk menghindari
kesimpangsiuran dari tugas dan tanggung jawab deri masing-masing bagian dalam
perusahaan struktur organisasi dapat didefinisikan sebagai suatu bagian yaitu
gambaran skematis tentang hubungan kerja sema antara orang-orang yang
terdapat dalam suatu organisasi dalam rangka mencapai suatu tujuan yang telah
ditetapkan.

Dari definisi diatas jelas bahwa dalam organisasi terdapat hubungan kerja
sama yang erat antara pimpinan dengan karyawan dari organisasi yang
bersangkutan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Dalam organisasi
terdapat pembagian tugas yang dikerjakan masing-masing orang sesuai dengan

kezhliannya.


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

23

Adapun skema struktur organisasi perusahaan Genteng HM Ambulu dapat
dilihat seperti gambar berikut :

Pimpinan
l a
Bagian Adm. Bagian Bagian
dan Keuangan Produksi Pemasaran
l } I |
Administrasi Akuntansi Penjualan Transportasi

l l I f 4

Pembelian Pengolahan Pencetakan Pengeringan Pembakaran

Gambar 4.1 : Struktur Orgenisasi Perusahaan Genteng HM Ambulu
Sumber Data : Perusahaan Genteng HM Ambulu

Keterangan gambar 4.1 ;

Pimpinan sebagai penguasa tertinggi di dalam menjalankan akiivitss
sehari-hari, membawahi bagian administrasi dan keuangan, bagian produksi dan
bagian pemasaran. Bagian administrasi dan keuangan membawahi divisi
administrasi dan akuntansi. Tntuk bagian produksi membawaii divisi pembeliar,
pengolahan, pencetakan, pengeringan, pembakaran. Sedangkan bagian pemasaran
membawahi divisi penjuaian dan transportasi.

Dari struktur organisasi perusahaan, tanggung jawab dan wewenang
masing-masing bagian dapai dijelaskan (job description) sebagai berikut
1. Pimpinan

a Membuat dan menetankan rencana keria perusahaan
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C.
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Memilih dan menempatkan orang-orang untuk memegang jabatan sesuai
dengan bidang yang ada dalam perusahaan. -

d. Mengkoordinasikan semua bagian perusahaan

e.

Penanggung jawab umum perusahaan.

. Bagian administrasi dan keuangan
a Membuat anggaran belanja dan pendapatan perusahaan.
b. Mengatur pekerjaan yang berhubungan dengan kegiatan administrasi
perusahaan.
¢. Mengatur pekerjaan yang berhubungan dengan surat-mnyurat.
d. Membuat laporan keuangan.
e. Memberi laporan pertanggungjawaban kepada pimpinan perusahaan
mengenaihasil pelaksanaan tugasnya.
. Bagian produksi
a Membuat rencana produksi yang memuat perincian jenis produk serta
jumlzh barang yang diproduksi.
b. Mengatur dan menentukan kualitas dan kuantitas produk pada setiap
proses produksi.
¢. Membuat analisa produksi dan guna kelancaran proses produksi.
d. Memberikan beban tugas pada pekerja.

Memberikan laporan hasil produksi kepada pimpinan.
1) Pembelian
a Melakukan pembelian bahan baku yang akan diproduksi.
b. Mengadakan kontak pembelian dengan konsumen.
c. Merny:iapkan kebutuhan bahan baku bila sewaktu-waktu dibutuhkan.
2) Pengolahan
Mengolah bahan baku untuk diolah menjadi barang jadi (genteng)
3) Pencetakan
Mencetak genteng sesuai dengan jenis yang telah ditentukan.
4) Pengeringan

ot RIaca S, | B T
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b). Mengadakan penyortiran genteng mentah kering, genteng yang
bagus dibawa ke tempat pembakaran untuk dikeringkan sedangkan
genteng vang rusak dibawa ke bak perendamunu natuk dipioses
kembalr

5 Pembakaran
Melakukan pembakaran genteng yang telah disortir.
4. Bagian pemasaran
a Mempromosikan hasil produksi kepada konsumen.
b. Mengadakan penagihan keuangan terhadap penjualan yang dilakukan
secara kredit.
¢. Mengadakan penelitian pasar dan mencari peluang pasar baru.
d. Memberikan laporan pertanggung jawaban atas hasil pemasarannya
kepada pimpinan.
1) Penjualan
Mengadakan penjualan dan me!ayani pembeiian oleh konsumen.
2) Transportasi

Bertanggung jawab terhadap pengangkutan bahan baku dan pengiriman

barang.

4.1.3 Personalia Perusahaan
4.1.3.1 TenagaKerja

Tenaga keria merupakan saleh satu fektor yang sangat penting dalam
menjalankan kegiatzn perusahaan. Pengertian ienaga kerja i sendiri adalah
pekerja yang mendukung kegiatan operasional perusahaan. Tenaga kerja yang ada
dalam perusahaan genteng HM Ambulu diklasifikasikan menjadi dua yaitu
tenaga kerja langsung dan tenaga kerja tidak langsung.

Secara keseluruhan jumlah tenaga kerja yang ada dalam perusahaan
genteng HM Ambulu dibedaken menjadi

1. Tenaga kerja langsung, yaitu tenaga kerja yang langsung terlibat dalam proses

PRSI TR R e T e - Y - - o g - a .
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a  bagian pengayakan pasir : 5 orang;
b. bagian peccampuran bahan : S orang;
c. bagian pengadukan bahan  : S orang;
d. bagian pencetakan : 10 orang;
e. bagian pengeringan : 5 orang;
f bagian perendaman : 5 orang;
8 bagian pembakaran : 5 orang.

2. Tenaga kerja tidak langsung, yaitu tenaga kerja yang tidak terlibat langsung
dalam proses produksi perusahaan, tenaga kerja ini berjumlah 11 orang.

4.1.3.2 Sistem Upah
Upah atau gaji karyawan merupakan balas jasa dari perusahaan yang
diberikan kepada karyawan atas sumbangan tenaga dan pikiran yang diberikan
guna mencapai tujuan perusahaan. Upah bagi karyawan merupaka sumber
penghasilan untuk mencukupi kebutuhan diri dan keluarganya sedang bagi
perusahaan upah merupakan salah satu faktor yang diperhitungkan dalam
memproduksi barang dan digolongkan sebagai biaya yang harus dikeluarkan
perusahaan.
Sistem pengupahan yang diberikan perusahaan berdasarkan klasifikasi
tenaga kerja sebagai berikut:
1. Tenaga kerja tetap
Yaitu tenaga kerja yang telah diangkat dan mendapatkan upah bulanan dari
perusahaan yang terdiri dari gaji pokok beserta tunjangan dari perusahaan.
2. Tenaga kerja tidak tetap
Sistem pengupahan yang diberikan perusahaan pada tenaga kerja tidak tetap
adalah upah harian yang dibayarkan tiap bulan dengan perlutungan ketidak
hadiran pekerja akan mengurangi upah yang diberikan.


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

27

4.1.3.3 Hari Kerja dan Jam Kerja Karyawan
Hari kerja karyawan pada perusahaan genteng HM Ambulu adalah hari

Senin sampai dengan Sabtu dimana hari Minggu adalah hari libur bagi karyawan.
Sedangkan jam kerja dalam perusahaan adalah sebagai berikut :
1. Hari Kerja: Senin — Kamis dan Sabtu

Jam kerja : 07.00 - 15.00

Istirahat :12.00 - 13.00
2. Hari Kerja: Jumat

Jam Kerja : 07.00 — 15.00

Istirahat :11.00-13.00
3. Hari Minggu

Tidak ada proses produksi (libur)

4.1.4 Aspek Produksi
4.1.4.1 Bahan Baku

Bahan baku yang dugunakan terdiri atas :
1. Semen
2. Pasir

Geateng dibuat dari campuran tanah liat dan pasir dengan komposisi
75%:25%. Campurar tanah liat dan pasir dengan perbandingan 4:1 dapat
menghasilkan genteng sebanyak 5000 buah.

1m’ ianah liat =+/-1.450 kg
1 m’ pasir =+/- 1470 kg
Jadi untuk membuat 5000 unit genteng diperlukan campuran bahan baku
tanzh liat dan pasir sebanyak :
tarah 1:at :1.450 kg x4 =5.800kg
pasir :1.470kgx1 =1.470kg
7.270kg

Untuk membuat satu unit genteng diperlukan campuran tanah liat dan
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4.1.4.2 Peralatan Produksi
Peralatan yang digunakan dalam pembuatan genteng adalah sebagai berikut.
1. Box perendaman
Untuk merendam tanah liat sebelum diproses agar lunak.
2. Mixer
Untuk mencampur tanah liat dan pasir agar merata.
3. Extruder
Untuk membuat lempengan tanah sebelum dibuat.
4. Mesin press
Untuk mencetak genteng sesuai dengan jenisnya.
S. Rak pengeringan
Untuk mengeringkan genteng yang telah dicetak, lalu setelah itu dijemur.
6. Truk
Untuk sarana pengangkutan.

Peralatan yang ada pada perusahaan pada setiap tahunnya mengalami
penyusutan dan memeriukan pemeliharaan dan perawatan yang baik, perusahaan
harus mengeluarkan biaya untu! itu. Biaya penyusutan dan biaya pemeliharaan
peralatan termasuk biaya tidak langsung.

Penyusutan merupakan biaya yang ditimbulkan karena ikut sertanya aktiva
dalam proses produksi untuk lebih dari satu kali masa proses. Oleh karena itu
besarnya penyusutan seharusnya berdasarkan pada umur ekonomis aktiva
tersebut.

Biaya pemeliharaan dan perawatan mesin dimaksudkan untuk memberikan
pelayanan dan pemeliharaan pada semua mesin guna menjaga keutuhan dan
keawetan peralatan sehingga dapat digunakan lebih lama dan tidak mengganggu
kelancaran kegiatan perusabzan. Pemeliharaan disini termasuk pemeliharaan
untuk mencegah kerusakan, memperbaiki peralatan yang rusak atau mengganti
peralatan yang rusak tersebut.
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4.1.4.3 Proses Produksi
Proses produksi adalah metode atan teknik untuk menciptakan atau
menambah kegunaan suatu barang dengan menggunakan sumber atau faktor
produksi yang ada. Proses produksi yang ada pada perusahaan genteng HM
Ambulu bersifat terus-menerus dimana terdapat pola urut-urutan yang pasti sejak
dari bahan baku sampai dengan produk jadi.
Proses pembuatan genteng press adalah sebagai berikut.
1. Pengolahan bahan baku
Sebelum di proses tanah liat direndam dahulu dalam bak perendaman kurang
lebih selama 3 hari agar lunak. Selanjutnya tanah liat dan pasir dimasukkan ke
dalurs 7 agar bahan trcampw merats dan seterusnya dimasukkan ke
dalam roller mil agar menjadi serpihan tipis dan menghancurkan pasir. Proses
selanjutnya dari roller mill bahan baku dimasukkan ke dalam extruder untuk
memadatkan tanah sekaligus mencetak menjadi lempengan seperti batu bata.
2. Pencetakarn
Lempengan tanah yang berasal dari pengolahan bahan baku selanjutnya
dicetak sesuai dengan jenis genteng yang telah ditentukan.
3. Pengeringan
Genteng mentah basah diletakkan dalam rak pengeringan kurang lebih selama
2 — 3 hari, selanjutnya genteng tersebut dijemur. Bila cuaca baik diperlukan
waktu kurang lebih 2 — 3 hari, sedangkan bila cuaca buruk diperlukan waktu
kurang lebih 5 hari.
Pada vahap ini juge diadakan penyortiran, genteng ment=h kering yang baik
diangkut ke bagian pembakaran sedangkan yang rusak dibawa ke bak
perendaman untuk diproses kembali.
4. Pembakaran
Genteng mentah kering yang telah disortir selanjutnya dibakar selama lebih
dari 6 hari, setelah itu didinginkan selama 5 hari sebelum dibongkar. Bahan
bakar yang digunakan dalam proses pembakaran adalah kayu bakar dan
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4.1.4.1 Produk yang dihasilkan

Berdasarkan data-data pada tahap produksi tersebut diatas, maka
perusahaan genteng H M Ambulu dalam memenuhi permintaan pasarnya telah
memproduksi berbagai jenis atau tipe genteng antara lain sebagai berikut.

Tabel 4.1
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Volume Produksi per Jenis Produk
Tahun 1997-2001(unit)
Jenis produk
Tan Biasa __ |Karang Pilang] Wuwung -

1997 340.879| 500.250 155.600 986.729
1998 305.837 501.566 118.317 825.720
1998 313.217 523.716 123.217 860.150{
2000 355.600] 580.000 162.500 1.098.100
2001 360 .250] 580.800 165.000 1.116.050|

Sumber Data : Perusahaan Genteng H- M Ambulu

4.1.3 Aspek Penmasaran

Salah satu persoalan yang penting dalam suatn perusahaan adalah masalah
pemasaran yaitu bagaimana barang dan jasa yang dihasilkan dapat terjual atau
sampai ke konsumen tepat pada waktunya dengan jumlah yang tepat dan dengan
haraga yang sesuai.

Untuk mencapai tujuan ini maka ada beberapa fingsi pemasaran yang harus
diperhatikan dan erat hubungannya dengan kegiata perusahaan. Pada perusahaan
genteng ini persoalan yang dihadapi cukup ketat mengingat banyaknya pesaing yang
bergerak di bidang yang sama.

Dalam bidang ini Perusahaan Genteng HM Ambulu menialankan promosi
dengan cara ikut berpartisipasi dalam pameran pembangunan dengan memberikan
informasi tertulis tentang produk melalui brosur dan memamerkan contoh produk
yang dihasilkan pada stand pameran.



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

fet U5 D TBNPUSlanaos

o SMTAS JEMBER

31

4.1.5.1 Saluran Distribusi
Penggunaan saluran distribusi yang ada di perusahaan akan menunjang
kelancaran arus barang dari produsen ke konsumen akhir. Dalam memasarkan
produknya Perusahaan Genteng HM Ambulu menggunakan dua saluran distribusi,
yaitu :
1. Saluran distribusi langsung, merupakan saluran distribusi barang dari produsen
ke konsumen akhir tanpa melalui perantara
Produsen ~ > Konsumen
2. Saluran distribusi tidak langsung, dalam saluran distribusi ini perusahaan
menjual hasil produksinya melalui Agen, kemudian pada konsumen akhir.
Saluran ini bertujuan untuk memperluas daersh pemasaran khusunya di luar
daerah kota Jember.
Produsen ——» Agen — Konsumen

4.1.5.2 Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran adalah daerah yang digunakan untuk menyelesaikan
produk suatu perusahaan Luas daersh pemasaran akan sangat menentukan
keberhasilan suatu perusahaa untuk mengembangkan produk. Semakin Iuas daerah
pemasaran suatu perusahaan, maka perusahaan akan semakin mempunyai banyak
kesempatan untuk mengenalkan dan menjual hasil produksi kepada masyarakat atau
konsumen yang teiah menjadi sasaran.

Kebijakan yang ditempuh oleh perusahaan genteng HM Ambulu dalam
menyalurkan produknya dalah :

1. menjual langsung kepada konsumen yang bukan langganan maupun langganan
secara tunai. Dengan ketentuan harga yang diberikan kepada semua konsumen
adalah sama;

2. pengiriman produk tanpa biaya atan secara cuma-cuma bagi pembeli produk
dengn jumlah tertentu;

3. memberikan penggantian produk yang rusak atau pecah spabila pengiriman
dilakukan oleh pihak perusshasn
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Untuk daerah pemasaran perusahaan genteng H M Ambulu meliputi wilayah Jember,
Situbondo, Banyuwangi dan Bali.

4.1.5.3 Perkembangan Volume Penjualan dan Hasil Penjualan

Penjualan dapat dikatakan sebagai hasil akhir dari upaya yang dilakukan
oleh perusahaan dalam mecapai tujuannya. Berikut ini adalah besarnya volume
penjualan yang telah dicapai perusahaan pada periode 1997-2001 untuk masing-
masing saluran distribusi dapat dilihat pada tabel 4.2 dan 4.3, sedangkan untuk hasil
penjualan untuk masing-masing saluran distribusi dapat dilihat pada tabel 4.4 dan
4.5.

Tabel 4.2
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perkembangan Volume Penjualan Saluran Distribusi Produsen-Konsumen
Tahun 1997-2001(unit)

Jenis Produk
b Biasa Karang Pilang YWuwung o
1897 136.244 200.008 61.947 398.189
1998 168.085 275.716 64.929 508.711
1999 162415 271.874 63.615 497 904
2000 150.005 223.033 58.558 431.596
2001 186.845 320.564 73.609 581.009|

Sumber Data : Perusahaan Genteng HM Ambulu

Tabel 4.3
Perusahaan Genteng I1.M Ambulu
Perkembangan Volume Penjualan
Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997-2001 (unit)

Jenis Produk
st Biasa Karang Pilang Wuwung 5 e - &
1997 204 443 300.058] 93472 507 478
1963 1274820 225560 53.088 41€.139
1999 149885 250.926 58686 450 408
2000 167 481 308.833) 45.808 522.102
2001 149.205 248,036| 67.200] 467 441

Sumber Data : Perusahaan Genteng H M Ambulu
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Tabel 4.4
Perusahaan Genteng H.M Ambulu
Perkembangan Hasil Penjualan Saluran Distribusi Produsen-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)

Hasil Penjualan
s Biasa Karang Pilang | Wuwung s
1997 34.061.000 57.002.230| 21.681.450| 112.744.730
1988 43.696.991 82.714.890 23.374.566| 149.786.447
1899 44.664.081 85.640.411 23.855.565( 154.160.057
2000 42.751.425 74.716.055 22.544 830 140.012.310
2001 56.053.500 112.197.400| 29.440.000 197.690.900)
Sumber Data : Perusahaan Genteng H M Ambulu
Tabel 4.5
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perkembangan Hasil Penjualan
Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)
Hasil Penjualan
Tahun Biasa Karang Pilang Wuwung Total

1997 56.223.200 83.017.980 184.293.180

35.052.000
1683 41.244 495 76.690.298 I 139.173.853

21.239.060
1999 44 .965.848 85.314.731 153.755.043

23474 464
2000 60.235.960 111.179.880 190.247.120

18.781.280]
2001 52.221.750 98.414 400 180.876.150

30.240.000

Sumber Data : Perusahaan Genteng HM Ambulu

4.1.4 Perkembangan Biaya Operasional

Didalam aktivitas operasional, perusahaan harus senantiasa mengadakan
pengamatan yang akurat utamanya menyangkut masalah biaya. Hal ini dikarenakan
biaya memegang peranan penting untuk kelangsungan proses produksi, oleh sebab
itu perusahaan dituntut untuk memiliki data anggaran biaya yang lengkap dari tahun
ke tahun agar nantinya dapat diketahui jumlah pengeluaran yang ditanggung
perusahaan bila perlu diadakan efisiensi biaya. Untuk biaya operasi tiap saluran
distribusi dapat dilihat pada tabel 4.6 dan 4.7.
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. Tahun 1997-2001(rupiak)
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: Tahun
Biaya 1997 1998 1999 2000 2001

penjualan 21.725.000 25.800.000 26.115.000 26.655.000 27.250.000

Jklan 3.000.000 3.320.000 3.360.000 3.385.000 4.100.000

.kendaraan 10.680.000 11.320.000 11.446.000 11.662.000 11.800.000

.penyust. 8.200.100 8.200.100 8.200.100 8.200.100 8.200.100

Jaindain 3.258.750 3.870.000 3.817.250 3.888.250 4.087.500

total 46.873.850 52.510.100 53.038.350 53.900.350 55.537.600

.adm&umum 9.834.750 11.098.000 11.195.650 11.363.050 11.547.500

.operasi 37.039.100 41.412.100 41.842.700 42.537.300 43.990.100
Sumber Data : Perusahaan Genteng H-M Ambuiu

Tabel 4.7
Perusahaan Genteng H.M Ambulu
Biaya Operasi Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)
T Tahun
1897 1888 1999 2000 20G1

B.penjualan 23.440.000 27.920.060 28.220.000 28.750.000 29.250.000
B.iklan 3.250.000 3.370.¢00 3.4G0.000 4.090.000 4.250.900
S.kendaraan 11.890.000 13.500.000 13.675.000 14.100.000 14.800.000
B.penyust. 8.4060.150 8.403.150 8.400.150 8.400.150 8.400.150
B_.lainain 3.516.000 4.188.000 4.233.000 4.312.500 4.387.500
B .total 50.496.150 §7.378.150 57.928.150 59.652.650 61.087.650
B.adm&umum 7.266.400 8.855.260 8.748.200 8.912.500 9.067.500
B.operasi 43.220.750 45.722.950 49.179.95C 50.740.150 52.020.150

Sumber Data : Perusahaan Genteng K. M Ambulu

4.1.5 Laporan Rugi Laba
Laporan Rugi-Laba dari masing-masing sa'uran distribusi pada Perusahaan Genteng

H.M Ambulu selama periode 1997-2001 dapat dilihat pada tabel 4.8 dan 4.9.
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Tabel 4.8

. Perusahaan Genteng H.M Ambuiu
Laporan Rugi-Laba Saluran Distribusi Produsen-Konsumen

Tahun 1997-2001(rupiah)
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Keterangan 1987 1998 1999 2000 2001
Penjualan 112.744.730 149.786.447 | 154.160.057 | 140.012.310 | 197.690.900
HPP 49.251.388 67.114.180 65.638.037 58.390.461 73.451.617

aba Kotor 63.483.342 82.672.257 88.521.020 81.621.849 | 124.239.283
B.Operasi 37.038.100 41.412.100 41.842.700 42.537.300 43.890.100
EBT 26.454.242 41.260.157 46.678.320 39.084.549 80.248.183
Pajak 3.968.136 6.189.023 7.001.748 5.862.682 24.074.755
EAT 22.486.106 35.071.133 39.676.572 33.221.866 56.174.428
Sumber Data : Tabel 4.4, 4.6, lampiran 2, dan 3 diolah

Tabel 4.9
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Laporan Rugi-Laba Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)

Keterangan 1997 1998 1899 2000 2001
Penjualan 184.283.180 139.173.853 | 153.755.043 | 190.247.120 | 180.876.150
HPP 80.506.599 62.359.050 65.466.538 79.340.239 67.204.133
Laba Kotor 103.786.581 76.814.803 88.288.455 | 110.906.821 113.672.017
B.Operasi 43.229.750 48.722.950 49.179.950 50.740.150 52.020.150
EBT 60.556.831 28.091.853 39.108.505 60.166.681 61.651.867

ajak 18.167.048 2.809.185 5.866.276 18.050.004 18.495.560

T 42.389.781 25.282.668 33.242.229 42.116.677 43.156.307

Sumber Data : Tabel 4.5, 4.7, lampiran 2, dan 3 diolah

42  Analisis Data
4.2.1 Perhittmgan Tingkat ROI

Untuk mengetahui tingkat ROI dari masing-masing saluran distribusi dapat
dilakukan dengan memakai alat anaiisis Return On Invesment (ROI). Adapun

perhitungan ROI-nya adalah :

Si-Ci 100%

1
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dimana :

Si
Ci

: hasii penjualan tiap saluran distribusi
: biaya penggunaan saluran distribusi, yang dapat dihitung melalui
HPP + Biaya Operasi + Pajak

Tabel 4.10

Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Tingkat ROI Saluran Distribusi Produsen-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)
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Tahun
Ket@ipgan 1997 1908 1999 2000 2001
Penjualan (Si)| 112.744.730 | 149.786.447 | 154.160.057 | 140.012.310 | 197.690.900
HPP 49.251.388 |  67.114.100 | ©65.639.037 | 58.380461 | 73451617
Biaya operasi|  37.030.100 |  41412.100 | 41.842.700 | 42.537.300 |  43.990.100
Pajak 3.068.136 6.189.023 7.001.748 | 53862682 | 24.074.755
Ci 90.258.624 |  114.715.314 | 114483485 | 108.790.444 | 141516472
ROl 2491% 30,5 34, 31,11 39,69%
Sumber Data : Tabel 4.8 diolah
Tabe: 4.11
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Tingkat ROI Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997-2001 (rupish)
Tahun
Kusiagm 1997 1998 1999 2000 2001

Penjualan (Si)| _184.283.180 |  139.173.853 | 153.755.043 | 180.247.120 | 180.876.150
HPP 80.506.590 | 62.358.050 | 65466.588 | 79.340.288 |  67.204 133
Bizya operasi| 43220750 | 48722950 | 49.179.950 | 50.740.150 |  52.020.150
Pajak 13.167.048 2.809.185 5.866.276 |  18.050.004 |  18.485.560
Ci 141.903.300 |  113.891.185 | 120.512.814 | 148.130.443 | 137.719.843
ROI 20, 22.20%) 27,56% 2, 31,34%)

Sumber Data : Tabel 4.9 diolah

Berdasarkar hasil perhitungan ROI diatas maka dapat diketahui ROI
tertinggi dari masing-masing saluran distribusi adalah sebagai berikut:
1. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Konsumen
24,91% + 30,57% + 34,66% + 31,11% + 39,69%

Rata-rata ROI =

)
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2. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
29,87% + 22,20% + 27,58% + 28,43% + 31,34%

Rata-rata ROI =
5

= 27,88%

Jadi atas dasar hasil perhitungan ROI diatas menunjukkan berapa tingkat
kecepatan investasi tersebut dapat kembali. Apabila dari kedua saluran distribusi
tersebut dibandingkan besarnya nilai ROI dan nilai rata-rata ROIL, maka dapat
diketahui bahwa ROI tertinggi atau dengan kata lain besamnya kontribusi laba
terbesar terletak pada saluran distribusi langsung yaitu dari Produsen — Konsumen
sebesar 32,19% kemudian ROI saluran distribusi tidak langsung yaitu dari
Produsen — Agen— Konsumen sebesar 27,88%.

42.2 Menghitung Tingkat Resiko Tiap Saluran Distribusi

Setelah mengadakan pemilihan mengenai saluran distribusi yang
memberikan keuntungan paling besar, maka selanjutnya dilakukan perhitungan
mengenai tingkat resiko (Coefficient Of Variation) untuk mengetahui besar atan
kecilnya resiko yang dihadapi oleh setiap saluran distribusi yang digunakan oleh
perusahaan. Tahap-tahap perhitungan Coefficient Of Variation (COV) adalah
sebagai berikut.
4.2.2.1 Perhitungan Probabilitas Penjualan Per Tahun Tiap Saluran Distribusi

(Pn).

Penjualan  per Tahun
Total Penjualan

Probabilit as =

Untuk mencari Lesamya Probabilitas dari masing-masing saluran distribusi
dapat dihitung dari hasil penjualan yang dicapai. Adapun penyelesaian deri
pernitungan Probabilitas untuk tiap saluran distribusi dapat dilihat pada tabel 4.12
dan4.13.
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Tabel 4.12

Perusahaan Genteng HM Ambiilu
Perhitungan Probabilitas Saluran Distribusi Produsen -Konsumen

Tahun 1997-2001(rupiah)

Tahun Hasil Penjualan Total Penjualan Probabilitas (Pn)
(1) (2) (1:2)
1997 112.744.730 754 394 444 0,1495
1998 149.786 447 754.384 444 0,1986
1999 154.160.057 754.384 444 0,2043
2000 140.012.310 754 384 444 0,1856
2001 197.690.900 754 394 444 0,2621
Sumber Data : Tabel 4.4 diolah
Tabel 4.13
Perusahaan Genteng H.M Ambulu

Perhitungan Probabilitas Saluran Distribusi Produsen-Agen-K onsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)

Tabiin Hasil Penjualan Total Penjualan Probabilitas (Pn)
(1) (2) (1:2)
1997 184.293.180 848.345.346 0,2172
1688 138.173.853 848.345.346 0,1641
1999 153.755.043 848.345.346 0,1812
2000 180.247.120 848.345.346 0,2243
2001 180.876.150] 848.345.346 0,2132

Sumber Data : Tabel 4.5 diolah

4.2.2.1 Menghitung Besarnya Proceeds (Rn)

Besarnya proceeds ata aliran kas masuk pada masing-masing saluran distribusi
dapat diperoleh dengan cara menambahkan keuntungan setelah pajak dengan biaya
penyusutan pada setiap saluran dislrib_usi. A@épun hasil perhibmgan tingkat proceeds untuk
tiap saluran distribusi dapat dilihat pada/tabél 4.14 dan 4.15.


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

39

Tabel 4.14
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Tingkat Proceeds Saluran Distribusi Produsen -Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)

Tahun EAT Biaya Penyusutan | Tingkat Proceeds (Rn)
(1) (2) {1+2)

19897 22.486.10 8.200.100 30.686.20

19898 35.071.13 8.200.100 43.271.23

1999 39.676.57 8.200.100 47.876.67

2000 33.221.86 8.200.100 4142196

2001 58.174 42 8.200.10 64.374 .52

Sumber Data : Tabel 4.6 dan 4.8 diolah

Tabel 4.15
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Tingkat Proceeds Saluran Distribusi Produsen-Distribusi-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)

Tahun EAT Blaya Penyusutan | Tingkat Proceeds (Rn)
(1) (2) (1+2)
1897 42.389.781 8.400.150 50.789.931
1988 25.282.66 8.400.150 33.682.81
1899 33.242.22 8.400.150 41.64237
2000 42.116.67 8.409.150 50.516.82
2001 43.156.30 8.400.15 51.556.45

Sumber Data : Tabel 4.7 dan 4.9 diolzh

4.2.2.2 Menghitung Besarnya Nilai Rata-rata Yang Diharapkan (R )

Nilai yang diharapkan merupakan hasil perkalian dari proceeds dengan
Probabilitas penjualan. Besarnya nilai yang diharapkan dari tiap saluran distribusi yang
digunakan dapat dilihat pada tabel 4.16 dan tabel 4.17.
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Tabel 4.16
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Rata-rata Proceeds Saluran Distribusi Produsen -Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah

Tingkat Proceeds | Probabilitas B
b ) @) )
1997 30.686.20 0,1495 4.586.073,04
1998 43.271.233 0,1986 8.591.585 34
1999 47.876.872 0,2043 9.783.569,50
2000 41421966 0,185 7.687.735,
2001 64.374.52 0,2621 16.869.501,
Jumiah 475184655

Sumber Data : Tabel 4.12 dan 4.14 diolah

Tabel 4.17
Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Rata-rata Proceeds Saluran Distribusi
Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997-2001(rupiah)
Tingkat 2 »
Tahun Pro c% sils Probabilitas R
(1) (2) (1x2)
1997 50.789.931 0,2172 11.033.523,0
1898 33.682.81 0,1641 5.525.771,
1098 41.642.379 0,1812 7.547.310,60
2000 50.516.827 0,2245 11.328.736 4
2001 51.556 457 0,2132 10.802.378,78
Jumiah 46.427.726,34

Sumber Data : Tabel 4.13 dan 4.15 diolah

4.2.2.3 Menghitung Nilai Standar Deviasi (o)
L Menghitung besarnya (Rn-R )
a  Untuk Saluran Distribusi Produsen — Konsumen

Tahun 1997 : (30.686.206 —4.586.073,04 = 681.216.946.512.917
Tahun 1998 : (43.271.233 - 8.591.585,36 =1.202.677.965.065.940
Tahun 1999 : (47.876.672 — 9.783.569,50 =1.451.084.454.931.830
Tahun 2000 ; (41,421,966 — 7.687.735,84)* = 1.137.998.311.560.390
Tahun 2001 : (64.374.528 — 16.869.501,84) = 2.256.727.548.045.560
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b. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997 : (50.789.931 - 11.033.523,09)* = 1.580.571.998.517.450
Tahun 1998 : (33.682.818 — 5.525.7'7‘7,44)2 = 792.818.938.188.506
Tahun 1999 : (41.642.379 - 7.547.310,60° = 1.162.473.709.075.680
Tahun 2000 : (50.516.827 - 11.328.736,43)* = 1.535.706.435.133.820
Tahun 2001 : (51.566.457 — 10.992.378,78)° = 1.645.444.410.322.500
Menghitung besarnya (Rn-X ) x Pn

a. Untuk Saluran Distribusi Produsen — Konsumen
Tahun 1997 :  681.216.946.512.917 x 0,1495 = 101.808.306.433.372
Tahun 1998 : 1.202.677.966.065.940 x 0,1986 = 238.793.990.203.303
Tahun 1999 : 1.451.084.454.931.830 x 0,2043 = 296.528.247.036.233
Tahun 2000 : 1.137.998.311.560.390 x 0,1856 = 211.207.510.457.104
Tahun 2001 : 2.256.727.548.046 660 x 0,2621 = 591.380.946.260.539
Dari hasil yang perhitungan tersebnt maka iotal dari (Rn-7 ¥ x Pn yilig
diverolch adalal sebegar -
1v1.808.306.433.372 + 238.793.99C.203.305 + 296.528.247.036.233+
211.207.510.457.104 + 591.380.946.260.539 = 1.439.719.000.390.550

b. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
Tahun 1997 : 1.580.571.998.517.450 x 0,2172 =343.360.921.505.031
Tahun 1998 :  792.818.938.188.506 x 0,1641 = 130.064.562.566.776
Tahun 1999 : 1.162.473.709.075.680 x 0,1812 = 210.688.013.034.326
Tahun 2000 : 1.535.706.435.133.820 x 0,2243 = 344.392.443.193.527
Tahun 2001 : 1.645.444.410.322.500 x 90,2132 =350.826.053.695.341
Dari hasil yang perhitusigan tersebut maka total dari (Rn-& )° x Pn yang
diperoleh adalah sebesar :
343.360.921.505.031 + 130.064.562.566.776 + 210.688.013.034.326 +
344.392.443.193.527 + 350.826.053.695.341 = 1.379.331.993.995.000

¢. Menghitung besarnya nilai Standar Deviasi (o)
1. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Konsumen

J1.439719 00029055 0 =37 043 620 25§
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2. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen
V1.379.331.993.995 000 = 37.139.35%,10

4.2.2.5 Menghitung Nilai Coefficient Of Variation (Cov)

Setelah menghitung nilai Standar Deviasi dan besarnya nilai yang
diharapkan dari kedua saluran distribusi yang ada dalam perusahaan, maka dalam
rangka mengetahui beban resiko yang paling kecil diantara kedua saluran distribusi
tersebut digunakan alat analisa yaitu Coefficient Of Variation (COV). Hasil dari
perhitungan COV menunjukkan tingkat resiko dari masing-masing saluran distribusi,
dimana saluran yang memberikan angka koefisien variasi terkecil adalah yang akan
dikembangkan oleh perusahaan. Maka besar nilai COV untuk masing-masing saluran
distribusi adalah sebagai berikut.

1. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Konsumen

Standar Deviasi
Rata — rata Proceeds

_ 37.943.629 ,25
"~ 47.518.465 ,57

=79,85 %
Nilai diatas menunjukkan penyimpangan yang mungkin terjadi dari 100% hasii
yang diharapkan adalah sebesar 79,85%

2. Untuk Saluran Distribusi Produsen-Agen-Konsumen

Standar Deviasi
Rata — rata Proceeds

_37.139.359 ,10
T 46427726 34

= 79,99 %
Nilai diatas menunjukkan penyimpangan yang mungkin terjadi dari 100% hasil
yang diharapkan adalak: sebesar 79,99%.
Hasil perhitungan koefisien variasi (COV) dari kedua saluran distribusi diatas
menunjukkan bahwa saluran distribusi langsung dari produsen ke konsumen tanpa
melalui perantara (Agen) mempuiiyal tingkat resiko terkecil yaitu sebesar 79,85%.

Cov =

cov =
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selama periode 1997-2001 yang menunjukkan bahwa saluran distribusi langsung
produsen-konsumen memiliki tingkat ROI tertinggi yaitu sebesar 32,19%.
4.3 Hasil Pembshasan
Berdasarkan analisis ROI yang bertujuan untuk mengukur tingkat

kontribusi laba dari masing-masing saluran distribusi maka dapat diketahui bahwa
selama periode tahun 1997 sampai dengan tahun 2001 tingkat rata-rata ROI untuk
saluran distribusi produsen — konsumen sebesar 32,19%, hal ini menunjukkan
bahwa saluran distribusi produsen — konsumen memiliki tingkat pengembalian
dari investasi yang telah dikeluarkan sebesar 32,19%. Sedangkan untuk saluran
distribusi produsen — Agen— konsumen tingkat rata-rata ROI-nya sebesar 27,88%,
hal ini menunjukkan bahwa saluran distribusi produsen — konsumen memiliki
tingkat pengembalian dari investasi yang telah dikeluarkan sebesar 27,88%.
Saluran distribusi produsen — konsumen memiliki tingkat ROI rata-rata lebih
tinggi dari saluran distribusi produsen — Agen— konsumen, hal ini dikarenakan
walaupun hasil penjualannya lebih rendah, tetapi biaya yang dikeluarkan juga
lebih rendah, schingga tingkat penge mbalian investasinya lebih besar yang berarti
memiliki tingkat kontribusi laba yang lebih besar bagi perusahaan. Berbeda
dengan saluran distribusi produsen — Agen— konsumen yang memiliki tingkat ROI
rata-rata lebih rendah hal ini dikarenakan hasil penjualannya tinggi, tetapi biaya
yang dikeluarkan juga lebih tinggi, sehingga tingkat pengembalian investasinya
lebih kécil yang berarti memiliki tingkat kontribusi laba yang lebih kecil pula.

Untuk analisis COV yang mengukur tingkat resiko dari masing-masing
saluran distribusi dapat diketahui bahwa selama periode tabun 1997 sampai
dengan 2001 rata-ratz tingkat resiko (COV) yang diperoleh dari 4 tahapan
perhitungan antara lain : perhitungan Probabilitas penjualan untuk saluran
distribusi produsen — konsumen selama lima tahun yaitu sebesar 0,2 dan untuk
saluran distribusi produsen — Agen— konsumen sebesar 0,2 pula, hasil ini terjadi
karena adanya fluktuasi terhadap volume penjualan pada tiap tahunnya Setelah
didapatkan perhitungan Probabilitas penjualan maka tahap selan_]utnya adalah

preepee NN U e | . TR e T
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keuntungan setelah pajak (EAT) dengan biaya penyusutan. Tingkat proceeds atan

penyusutan. Tingkat proceeds atau kas masuk selama 5 tahun untuk saluran
distribusi produsen — konsumen adalah sebesar Rp 45.526.121 dan untuk saluran
distribusi produsen — agen— konsumen adalah sebesar Rp 45.637.682. Dari
perhitungan tingkat proceeds dan proporsi tersebut dapat diketahui rata-rata
proceeds per saluran distribusi selama S tahun yaitu sebesar Rp 47.518.465,57
untuk saluran distribusi produsen — konsumen dan Rp 46.427.726,34 untuk saluran
distribusi produsen — agen— konsumen. Dari tahap-tahap perhitungan diatas maka
akan didapatkan standar deviasi untuk saluran distribusi produsen — konsumen
adalah sebesar Rp 37.943.629,25 dan untuk saluran distribusi produsen — agen—
konsumen adalah sebesar Rp 37.139.359,10, kedua hasil pada tersebut memmjukkan
adanya standar deviasi pada hasil penjualan yang diperoleh pada tiap saluran
distribusi selama periode tahun 1997-2001. Setelah perhitungan standar deviasi
selesai maka diperoieh COV sebesar 79,85% untuk saluran distribusi produsen —
konsumen dan 79,99% untuk saluran distribusi produsen — agen— konsumen. COV
untuk saluran distribusi produsen — konsumen adalah ssbesar 79,85%, angka ini
menunjukkan besarnya kerugian pada pensnaman investasi karena adanya
penyimpangan penggunaan investasi yang terjadi pada perusahasn selama kurun
waktu lima tahun pada saluran distribusi ini Sedangkan COV untuk saluran
distribusi produsen — agen— konsumen menghasilkan rata-rata tingkat resiko yang
lebih tinggi dari saluran distribusi produsen — kensumen yaitu sebesar 79,99%,.
Tingkat resiko yang sedemikian besar tersebut diakibatkan oieh -

1. adanya krisis ekonomi yang terjaci tahun 1998 yang mengakibatkan volume
penjualan untuk daersh pemasaran dalam kota maupun luar kota mengalami
penurunan yang berarti, penurunan ini terjadi karena lesunya bisnis perumahan;

2. harga bahan baku yang meningkat tajam seiring dengan adanya krisis ekonomi
Juga mempengaruhi terhadap harga pokok penjualan yang digunakan oleh
perusahaan yang pada akhimysz berpengaruh ierhadap harga jual yang semakin
tingg;

3. adunya kenaikan BBM yang kemudian berpengaruh terhadap harga jual untuk
daerah pemasaran luar kota (Situbondo Ranvineanoi Rali) meniadi lehih finoos
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sehingga mempengaruhi volume penjualan yang berfluktuasi.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil analisis saluran distribusi yang telah digunakan oleh

Perusahaan Genteng H.M Ambulu, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut.

¥

Berdasarkan kriteria ekonomis, ternyata saluran distribusi yang menghasilkan
rata-rata kontribusi laba terbesar adalah saluran distribusi Produsen —
Konsumen yaitu sebesar 32,19%. Hal ini dikarenakan walaupun tingkat hasil
penjualannya lebih rendah dari saluran distribusi Produsen — Agen— Konsumen
tetapi tingkat biaya yang dikeluarkan lebih rendah Sedangkan ROI untuk
saluran distribusi Produsen — Agen— Konsumen adalah sebesar 27,88%.

Untuk tingkat resiko (COV) dapat diketahni bahwa saluran distribusi Produsen
— Konsumen memiliki tingkat COV yang paling rendah yaitu sebesar 79,85%.
Sedangkan COV untuk saluran distribusi Produsen — Agen— Konsumen yang
mempunyai tingkat COV sebesar 79,99%.

5.2 Saran

Berdasar pada hasil simpulan yang telah dilakukan oleh peneliti, maka ada

beberapa masukan bagi perusahaan yang dapat meningkatkan volume penjualan
produk genteng pada masa yang akan datang.

1.

Untuk masa yang akan datang, perusahaan diharapkan mampu mengoptimalkan
saluran distribusi produsen — Agen- konsumen dalam rangka untuk meningkatkan
kontribusi laba pada saluran distribusi ini. Dengan jalan memberikan motivasi
dan melatih pada setiap anggota saluran yang ada. Dan untuk saluran distribusi
produsen — konsumen, perusahaan diharapkan mampu untuk meningkatkan
saluran distribusi ini karena merupakan saluran distribusi yang memberikan
kontribusi laba terbesar.

Perusahaan diharapkan dapat mengembangkan saluran distribusi Produsen —
Agen— Konsumen ksrena dalam perhitungannva sahuran dictribng: ini memilik:
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penyimpangan pada biaya yang telah ditetapkan lebih besar. Cara yang dapat
digunakan perusahaan antara lain dengan melakukan pengawasan pada
penggunaan biaya dan berusaha menekan biaya tambahan pada saluran distribusi
tidak langsung tersebut.

. Untuk perkembangan perusahaan lebih lanjut perlu perencanaan pengembangan
usaha ke daerah pasar yang lebih besar dengan memperhatikan peluang-peluang
serta pesaing-pesaing di masa yang akan datang.
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Sumber Data : Tabel 4.4, 4.5 dan lampiran 1

Lampiran 3

Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Pajak Saluran Distribusi Produsen - Konsumen
Tahun 1997-2001

Tahun EBT % Pajak Pajak
1997 18.054.002 15% 2.708.114
1898 32.860.007 15% 4.929.001
1999 38.278.170 15% $.741.725
2000 30.684.399 15% 4.602.660
2001 71.849.033 30%|  21.554.710

Sumber Data : Tabel 4.8 diolah

Perusahaan Genteng HM Ambulu
Perhitungan Pajak Saluran Distribusi Produsen - Konsumen
Tahun 1997-2001

Tahun EBT % pajak Pajak |
1997 52.356.731 30%|  15.707.019]
1998 19.891.753 15%  2.983.763
1999| 30.808.405 15%  4.636.261
2000| 51.966.581 30%| 15.589.974
2001 53.451.767 30%|  16.035.530

Sumber Data : Tabel 4.9 diolah
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