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ABSTRAKSI

Penclitian dengan judul “Evaluasi Saluran Distribusi pada
Perusahgan Tape “Super Madu” di Jember” dilakukan dengan tujuan untuk
menentukan saluran distribusi yang efisien dan mempunyai resiko
terendah dari dua saluran distribusi yang digunakan oleh Perusahaan Tape
“Super Madu” Jember yang berlokasi di jalan Kaca Piring Jember.

Untuk menentukan saluran distribusi yang menghasilkan
keuntungan tertinggi, digunakan analisa Returmn On Investment dan untuk
mengetahui resiko masing-masing saluran distribusi digunakan analisa
Coefisien Of Variation dimana sebelumnya dihitung terlebih dahulu Standart
Deuviasi masing-masing saluran distribusi, sedangkan metode penelitian
yang digunakan adalah diskriptif dimana dimaksudkan untuk
mendapatkan suatu wawasan yang mendalam mengenai objek suatu
penelitian sehingga dapat memberikan gambaran yang jelas sebagai dasar
pelaksanaan kebijaksanaan dalam mengambil keputusan

Hasil penzlitian menunjukkan bahwa saluran distribusi vang
menghasilkan tingkat keuntungan tertinggi adalah saluran distribusi
produsen — perantara — konsumen dengan tingkat keuntungan sebesar
23,84625 % dengan tingkat resiko sebesar 26,4464 % sedangkan tingkat
keuntungan untuk saluran distribusi produsen - konsumen sebesar
14,80725 % dengan tingkat resiko sebesar 29,4253 9%,

Kesimpulan dari hasil penelitian dan analisis data menunjukkan
bahwa saluran distribusi yang perlu mendapatkan prioritas pengembangan
dimasa datang vaitu saluran distribusi : produsen — perantara — konsumen
karena mempunyai tingkat keuntungan tertinggi dan mempunvai resiko
terendah tanpa harus mengabaikan saluran distribusi lain yang digunakan
oleh perusahaan.
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1.1 Latar Belakang Masalah

Pada hakekatnya suatu perusahaan dalam menjalankan
aktivitasnya tentu tidak terlepas dari motivasi mendapatkan laba vang
diharapkan dalam setiap periode akan terus meningkat. Dengan laba atau
keuntungan vang diperolehnya serta pengalaman - pengalaman selam
beroperasi, perusahaan akan mendapatkan bahan untuk mengambil
keputusan vang akan ditetapkan pada periode mendatang. Selain itu
adanya laba memberikan suatu indikator sukses tidaknya manajemen
dalam mengelola suatu perusahaan. Sechingga dengan keuntungan yang
diperoleh perusahaan dapat mempertahankan eksistensinya untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Untuk merealisasikan
tujuan tersebut maka aspek pemasaran memegang peranan dalam
menentukan berhasil tidaknya perusahaan didalam mencapai tujuan yang
diinginkan.

Saluran distribusi adalah salah satu faktor dalam pemasaran yang
harus diperhatikan dalam memasarkan hasil produksi suatu barang dan
jasa. Penilaian saluran distribusi yang tepat akan menentukan lancar
tidaknya arus suatu barang atau jasa dari produsen ke konsumen, oleh
karena itu masalah saluran distribusi ini memerlukan perhatian yang
cukup besar, sebab kesalahan didalam menilai saluran distribusi dapat
memperlambat bahkan menghentikan usaha penyaluran barang dari
produsen ke konsumen serta dapat mempengaruhi tingkat keuntungan,
modal, resiko dan sebagainya, Selama suatu organisasi atau perusahaan
itu menawarkan suatu barang atau jasa, masalah distribusi ini tidak dapat
dipisahkan. Kegiatan distribusi ini akan selalu dilakukan meskipun tidak
menggunakan perantara sebagai lembaga. Akan tetapi didalam dunia usaha

P
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sekarang ini banyvak ditemui produsen vang tidak mendistribusikan hasil

produksinya sccara langsung kepada konsumen namun menggunakan

perantara vang biasanya lebih darnri satu jenis,

Adapun alasan perusahaan menggunakan perantara  dalam
mendistribusikan hasil produksinya antara lain (Radiosunu, 1995:187) :

I. Perantara dapal membantu meningkatkan efisiensi distribusi, artinva
bahwa perantara dapat melaksanakan fugas dan pemasaran dengan
efisiensi tnggi.

2. Perantara dapat menghasilkan volume penjualan vang banvak karena
mempunyal pengalaman, spesialisasi, relasi dan jaringan vang luas
daripada produsen,

Oleh karena itu pimpinan perusahaan harus mengetahui secara
benar saluran distribusi vang harus dikembangkan. Tentu saja pimpinan
perusahaan juga harus mengetahoi saluran distribusi mana diantara
saluran distribusi yang ada didalam perusahaan yang harus diprioritaskan.
Arfinya dalam rangka mengadakan pemilihan saluran distribusi yang
dike mhangkan i, maka perly dievaluasi dari saluran distribusi vang ada
didalam perusahaan tersebut manag yvang lebih efektil dan mendatangkan

kKeuntungan yang paling tinggi itulah vang dikembangkan.
BTl YHTIE f EE : !

1.2 Pokok Permasalahan

Saluran distribusi merupakan salah satu aspek dalam lingkungan
miernal perusahaan yang harus dievaluasi dan dinilai sccara periodik
untuk menentukan saluran distribusi yang merupakan ujung tombak
pemasaran yang dapat mempengaruhi tingkat penjualan dan sangat
berguna  bagi  pihak manajemen  dalam menentukan perencanaan
perusahaan

Perusahaan tape "Super Madu" memproduksi dan memasarkan tape,
balk tape dar singkong maupun dar ketan. Sedangkan sifat produksi

perusshaan tape "Super Madu" adalah bersifat continue denpan
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menggunakan saluran distribusi ganda dalam mendistribusikan hasil
produksinya. Adapun saluran distribusi yang ada pada perusahaan tape
"Super Madu" adalah :
a. Saluran distribusi : Produsen — Konsumen
b, Saluran distribusi : Produsen — Pengecer — Konsurmen

Berkaitan dengan itu maka perusahaan perlu untuk memntukan
saluran distribusi mana yang harus dikembangkan. Karena saluran
distribusi sangat memegang peranan penting dalam penyampaian produk
dari produsen ke konsumen akhir, disamping itu adanya saluran distribusi
yang baik dalam perusahaan akan dapat melayani permintaan konsumen
pada jumlah dan waktu yang tepat serla biaya yang seckonomis mungkin.
Masalah vang dihadapi perusahaan adalah :

Saluran distribusi manakah yang mendatangkan keuntungan optimal
dan tingkat resiko terendah ?

Berdasarkan argumentasi diatas, maka dalam penelitian ini
mengambil judul ‘EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI PADA PERUSAHAAN
TAPE “SUPER MADU” DI JEMBER’.

1.3 Batasan Masalah

1. Agar dalam pembahasan tidak menyimpang dari judul di atas maka
ruang lingkup pembahasan dalam penelitian ini dibatasi hanya
mengevaluasi saluran distribusi. Sedangkan variabel marketing mix
vang lainnya seperti produk, harga dan promosi tidak dibahas dalam
penelitian ini karena produk, harga dan promosi bersifat standar.

2. Saluran distribusi yang akan die¢valuasi adalah saluran distribusi
pada tahun 1998 sampai dengan 2001 yang masing-masing dibagl

dalam dua semester.
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1.4

Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.4.1 Tujuan Penelitian

a.

Untuk mengevaluasi  saluran distribusi yang mempunyai laba
tertinggi, efektif dan efisien.

Untuk mengetahui tingkat resiko yang dihadapi oleh masing-masing
saluran distribusi.

1.4.2 Kegunaan Penelitian

d.

b.

Sebagai sumbangan pemikiran dan pertimbangan bagi pihak
manajemen perusahaan dalam menentukan kebijaksanaan tentang
saluran distribusi yang dapat dikembangkan.

Dapat dipakai sebagai acuan penelitian penelitian yang akan datang,

i T e

B



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

BAB II iy
TINJAUAN PUSTAKA e e -

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Berdasarkan pengamatan dan informasi yvang diperoleh dari pihak
perusahaan tape “Super Madu” bahwa belum pernah ada yang mengadakan
penelitian khususnya yang berkaitan dengan evaluasi saluran distribusi
pada perusahaan tersebut.

Namun ada beberapa penelitian lain yang dilakukan berkaitan
dengan objek penelitian ini, antara lain penelitian vang dilakukan oleh
Ambar Setyo Rini (1997) dan Dedy Cahyady (2001).

Adapun penelitian yang pernah dilakukan dalam bidang pemasaran
saluran distribusi dapat kami sebutkan sebagai berikut :

1. Ambar Setyo Rini dalam skripsinya yang berjudul “Evaluasi Penggunaan
Saluran Distribusi Pada Perusahaan Rokok Alam Subur Martina I
Kraksaan Probolinggo®. Penjualan yang dievaluasi adalah penjualan
pada tahun 1992 sampai dengan tahun 1996, sedangkan saluran
distribusi vang digunakan Perusahaan Rokok Alam Subur Martina
adalah :

a. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
b, Produsen — Pengecer — Konsumen
Metode analisis data yang digunakan untuk menentukan saluran
distribusi yang tepat, yaitu :
a. ROI = EAT

Total Assets
b.  Cuoegfisien of Variation
Setelah diadakan evaluasi terhadap saloran distribusi yang dilakukan
diperusahaan rokok alam subur martina diperoleh kesimpulan sebagai
berikut:

LA

oS

o ——
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1. Berdasarkan krileria ekonomis, yang memberikan keuntungan yang
besar adalah saluran distribusi dan produsen — agen — pengecer —
konsumen. Hal ini dapat dilihat dari rata-rata Return On Investment
masing-masing saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan,
yaitu :

4. Rata-rata Return On Investment untuk saluran distribusil:
Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen, sebesar : 36,379 %

b. Rata-rata Return On Investment untuk saluran distribusi Il :
Produsen — Pengecer — Konsumen, sebesar : 34,815 %

9. Berdasarkan besarnya angka Coefisien of Variation saluran distribusi
yvang menunjukkan angka terkecil adalah saluran distribusi II, hal ini
berarti saluran tersebut mempunyai beban resiko yang paling kecil
dibandingkan dengan saluran distribusi yang lain. Adapun rincian
dari Coefisien of Variation kedua saluran distribusi tersebut adalah :
4. Saluran distribusi I : Produsen — Agen - Pengecer — Konsumen

Nilai Coefisien of Variation adalah : 4,17 %
b. Saluran distribusi IT : Produsen — Pengecer — Konsumen
Nilai Coefisien of Variation adalah : 9,01 %

Dari hasil penelitian kedua saluran distribusi vang digunakan oleh

perusahaan rokok alam subur martina di kraksaan probolinggo

tersebut, baik penilaian dengan Return On Investment maupun Coefisien
of Variation jelas terlihat bahwa saluran distribusi dan produsen - agen

— pengecer — konsumeti merupakan saluran distribusi yang sebaiknya

dipergunakan oleh perusahaan, sebab selain memberikan keuntungan

terbesar juga mempunyai tingkat resiko paling kecil dibandingkan
saluran distribusi lainnya.

Dedy Cahyady dalam skipsinya yang berjudul © Evaluasi Saluran

Distribusi Yeng Digunakan Pada Perusahaan Indusir Kuningan ‘Setia’

i Bondowoso pada tahun 2001. Penjualan yang dievaluasi selama

kurun wakiu 1997 — 2000, sedangkan saluran distribusi yang
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digunakan oleh Perusahaan Industri Kuningan ‘Setia’ di Bondowoso
adalah sebagai berikut ;
a. Produsen — Konsumen
b. Produsen — Perantara — Konsumen
Metode analisis data yang digunakan untuk menentukan saluran
distribusi yang tepat yaitu :

Si—Ci

a ROI= x 100 %

Ci

b. Coefisien of Variation

Dari hasil evaluasi saluran distribusi yvang digunakan oleh perusahaan

industri kuningan ‘setia’ di Bondowoso diperoleh kesimpulan, sebagai

berikut:

1. Berdasarkan kriteria ekonomis yang menghasilkan keuntungan
tertinggi adalah saluran distribusi dari produsen - perantara —
konsumen, hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan Return On
Investment kedua saluran distribusi yang diguonakan perusahaan
tersebut :

a. Rata-rata Return On Investment untuk saluran distribusil
Produsen — Konsumen, sebesar = 32,26 %

b. Rata-ratz Return On Investment untuk saluran distribusi II
Produsen — perantara — konsumen, sebesar = 40,88 %

2. Besarnya angka Coefisien of Variation dari saluran distribusi II juga
menunjukkan angka yang terkecil dibandingkan dengan saluran
distribusi lainnya. Adapun perincian dari angka Coefisien of
Variation pada kedua saluran distribusi yang dipergunakan oleh
perusahaan adalah sebagai berikut :

a. Saluran Distribusi [ : produsen - konsumen
Nilai Coefisien of Variation , adalah = 28,90 %

b. Saluran distribusi IT : produsen — perantara — konsumen
Nilai Coefisien of Variation, adalah = 28,26 %
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Dari hasil penilaian kedua saluran distribusi yvangdigunakan oleh
perusahasan  mmdustri kuningan  ‘setia’ di Bondowoso baik dengan
penilaian Retwrn On nvestment maupun Coefisien of Variation dapat
thlihat bahwa saluran distribusi 11 produsen - perantara — konsumen,
merupakan saluran distribusi yang mempunyai tingkata keuntungan
terbesar dengan tingkat resiko terkecil dibandingkan saluran distribusi
lainnya sehingga saluran distribusi inilah yang dapat dipilih oleh
perusahaan untuk masa yvang akan datang agar tujuan perusahaan

tercapal,

2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian Saluran Distribusi

Keberhasilan perusahaan dewasa ini tidak terlepas dari adanya
suatu keharusan untuk menentukan suatu kebijaksanaan secara tepat
tentang pendistribusian barang atau jasa dari produsen ke konsumen.
Untuk merumuskan tujuan tersebut dalamm memperlancar arus barang atau
jasa agar sampai pada pengguna akhir, maka salah satu faktor yang
penting vang tidak dapat diabaikan oleh pihak manajemen adalah memilih
secara tepat saluran distribusi atau chanel of distribution vang akan
digunakan dalam usaha penyaluran barang-barang atau jasa-jasa dari
produsen ke konsmen.

Saluran distribusi adalah saluran yang dilalui oleh suatu barang
datau jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen, Dan secara definitif,
pengertian saluran distribusi dapat diartikan sebagai berikut :

1. Saluran distribusi atau chanel of distribution terdiri dari seperangkat
lembaga vang melakukan semua kegiatan atau fungsi vang digunakan
untuk menyalurkan produk dan status pemilikannya dari produsen ke
konsumen. (Philip Kotler, 1996:167)

2. Saluran distribusi adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan

yvang mengkombinasikan antara pemindahan phisik dan nama dari
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suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. (Basu
Swasta, 1996:285)
Dari definisi tersebut dapat diketahui adanya beberapa unsur

penting dalam saluran distribusi, yaitu @

d.

d.

Saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada diantara berbagai
lembaga yvang mengadakan kerjasama untuk mencapai suatu tujuan.
Karena anggota-anggota kelompok terdiri dari beberapa pedagang, maka
ada sebagian yang memperoleh nama dan yang sebagian yvang lain tidak.
Alasannya adalah bahwa hanya pedagang saja yang dianggap tepat
sebagai pemilik untuk memindahkan barang.

Tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar
lertentu.

Saluran melaksanakan dua kegiatan penting untuk mencapai tujuan,

yaitu mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikannya.

2.2.2 Perantara Pemasaran dan Alternatif Saluran Distribusi Barang

Konsumsi

2221 Perantara Pemasaran

Didalam pemasaran juga dikenal adanya perantara pemasaran.

Yaitu suatu lembaga atau individu yang menjalankan kegiatan khusus

dibidang distribusi. Perantara tersebut dapat digolongkan menjadi dua
(Basu Swastha, 1996:290), yaitu :

a.

Perantara Pedagang

Pada dasamya perantara pedagang (merchant middleman) ini
bertanggungjawab terhadap kepemilikan suatu barang yang
dipasarkannya. Dalam hubungannya dengan pemindahan pemilik,
kegistan perantara pedagang ini berbeda dengan lembaga lain vang
termasuk perantara agen, seperti : perusahaan transportasi,
pergudangan dan sebagainya. Adapun lembaga vyang termasuk
perantara pedaang adalah :
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|. Pedagang besar (wholesaler)
Yaitu sebuah unit usaha vang membeli dan menjaul kembali barang-
barang kepada pengecer dan pedagang lain dan atau kepada pemakai
industri, pemakai lembaga, dan pemakai komersial vang tidak
menjual dalam volume yang sama kepada konsumen akhir.

2. Pengecer (retailer)
Yaitu sebuah lembaga yang melakukan kegiatan usaha menjual
barang kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi (non
bisnis).

b. Perantara agen

Perantara agen (agen muddleman) ini berbeda dengan perantara

pedagang karena tidak mempunyal hak milik aias semua barang vang

ditangani. Menurut Walters {Swastha, 1996:292) pengertian dari para

agen adalah sebagai berikut :

Agen adalah lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan
menyediakan jasa -jasa atau fungsi khusus vang berhubungan
dengan penjualan atau distribusi barang, tetapi mercka tidak
mempunyai hak untuk memiliki barang vang dipcrdagangkan.

2.2.2.2 Alternatif Saluran Distribusi Barang Konsumsi
Untuk mendistribusikan suatu barang dan jasa ada beberapa

alternatif pilihan. Sebuah perusahaan mungkin  mendistribusikan
barangnya secara langsung kepada konsumen meskipun jumlahnyva cukup
besar, sedangkan perusahaan lain mendistribusikannva melalui perantara.
Dalam pendistribusian barang konsumsi ada beberapa alternatif pilihan
saluran distribusi (Swastha, 1996;295), yaitu:
a. Produsen - Konsumen

Yaitu bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan sedehana,

dimana produsen dapat menjual barang vang dihasilkan melalui pos

atau langsung mendatangi konsumen,
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b. Produsen - Pengecer - Konsumen
Yaitu saluran distribusi dengan menggunakan pengecer sebagai
perantara dan menjembatani antara produsen dan konsumen akhir.

c. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Yaitu produsen memilih agen sebagai penyvalurnya. Agen ini
menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribusi yang
ada dan sasaran penjualannyva adalah pengecer besar yang kemudian
mendistribusikan kepadsa konsumen.

d. Produsen — Pedagang Besar - Pengecer — Konsumen
Saluran distribusi semacam ini banyak digunakan oleh produsen, dan
dinamakan sebagai saluran distribusi tradisional. Disini, produsen
hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang besar
saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian kepada pengecer
dilayani oleh pedagang besar dan pembelian oleh konsumen dilavani
oleh pengecer.

e. Produsen - Agen - Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Yaitu saluran distribusi yang menggunakan egen sebagai penyalur
barang kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-

toko kesil. Agen dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan.

2.2.3 Peranan dan Fungsi Saluran Discribusi ’
Penetapan mata rantai saluran distribusi ini mempunyai peranan :

yang sangat penting, scbab saluran yvang dipilih dapat mempengaruhi

keputusan lain dalam bidang pemasaran. Keputusan pimpinan perusahaan

mengenai harga jual, hal ini tergantung dari apakah perusahaan akan

menyalurkan hasil produksinya melalui beberapa penyalur tunggal atau

melalui sejumlah besar pedagang eceran. Selain itu saluran yang dipilih

akan melibatkan dalam ikatan kewajiban yang relatif lama dengan

perusahaan lain.

& o o
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Suatu saluran pemasaran pagda dasarnya merupakan cara

penyusunan pekerjaan yvang perlu dilaksanakan untuk suatu barang dari

produsen ke konsumen. Maksud dan temuan pekerjaan ini adalah untuk

menjembatani adanya jurang yang memisahkan barang dan jasa dari orang

yang mempergunakannya. Pekerjaan dar perantara direncanakan untuk

menciptakan beraneka sarana bentuk, waktu, dan tempat pemilikan.

Dalam pekerjaan ini terlihat adanya fungsi-fungsi utama dari saluran
adalah sebagai berikut (Kotler, 1996:169);

a.

d.

£.

Risel

Yaitu mengumpulkan informasi yang diperlukan untuk merencanakan
dan memperlancar pertukaran.

Promaosi

Yaitu usaha pembinaan dan penyebaran komoditi yang bersifat
membujuk berkenaan dengan penawaran barang.

Kontak

Yaitu mencari dan menghubungi pembeli yang akan memanfaatkan
produk yvang dihasilkan.

Penvesuaian

Yaitu usaha menyesuaikan bentuk dan sifat barang vyang akan
ditawarkan denger: kebutuhan pembeli termasuk aneka kegiatan seperti
produksi, penyesuian mutu, peralatan dan pengemasan.

Perundingan

Yaitu untuk mencapai kesepakatan mengenai harga dan syarat-svarat
jaul beli lainnya dengan tujuan melakukan pengalihan hak dan milik
atas suatu barang dan jasa.

Penvaluran fisik

Yaitu penyaluran dan penyimpanan barang dagangan.

Pembiayaan

Yaitu usaha untuk memperoleh laba dan menyediakan dana untuk

pembiayaan penyaluran.
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. Pengambilan resiko
Yaile menerima resiko  berkaitan  dengan  pelaksanaan  kegiatan

peovaluran,

2.2.4 Fungsi Harga Dalam Saluran Distribusi
Dalam saluran distribusi, harga mempunyal empal macam fungs:,
vaiti [Swastha, 1997:538):
|, Sebagai pembavaran kepada lembaga saluan atas jasa-jasa yang
ditawarkannya
Yaitu fungsi tersebut menjadi tanggungjawab bagi lembaga saluran dan

akan memberikan pengaruh pada tingkat labanya.

2. Sebagail senjata dalam persaingan

Yaitu penggunaan harga sebagal senjata dalam persaingan memerlukan
adanva kebiinksanaan vang efelenf, dan dipakai sebagai dasar untuk
nelakokan  persaingan Masing-masing  lembaga salurgn harus

melaksanakan secara elekUf tentang kebijaksanaan tersebutl

b, Bebagal alat untuk mengadakan komunikas
Yaitu dengan mengetalid tingkat harga, seseorang dapat berkomunikasi
dengan orang lain, i

4. SBebagal alal pengawasan saluran r""
Yaitu produsen perhy mengadakan pengawasan terhadap pelaksanaan "
penerapan kebijaksanaan harga di antara anggota saluran. .

2.2.4.1 Faktor - Faktor Yang Mempengaruhi Tingkat Harga

Ada beberapa faktor vang mempunyai pengaruh terhadap tingkat
harps vang ditentukan dan fakior tersebut perlu mendapatkan perhatian,
Tiga faktor vang dimaksud adalah (Swastha, 1997:36):
Biava
Biaya akan menentukan balasan harga vang lebih rendah. Pada L
urnumnya perusahaan tidak akan menentukan harga jauh dibawah ?
oy
=
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biayanya, karena hal ini dapat menjurus terciptanva utnag dan akan
menggunakan aktiva serta modal yang lebih besar. Kebijaksanaan harga
yang didasarkan pada biaya (ditambah sejumlah mark up) disebut
metode cost plus.

b. Permintaan
Permintaan akan menentukan batasan harga yvang lebih tinggi. Penjual
harus menilai kembali posisi harganya apabila jumlah langganannya
mulai berkurang atau mengurangi pembeliannya, Apabila mereka
menghentikan pembeliannya sama sekali, maka dapat mengakibatkan
persediaan bertambah dan laba berkurang.

¢, Persaingan
Faktor persaingan ini memberikan pengaruh di antara kedua faktor di
atas. Kenaikan harga dapat disebabkan oleh [aktor Wiaya, dan
penurunan harga dapat disebabkan karena rendahnya permintaan.
Keadaan ini mendorong perusahaan untuk ikut dalam persaingan.

Bagaimanapun juga, faktor persaingan tidak dapat diabaikan.

2.2.4.2 Tujuan Penentuan Harga Dalam Saluran
Harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat didasarkan pada i
beberapa tujuan. Tujuan tersebut dapat memberikan arah atau keselarasan :-4
pada kebijaksanaan harga baik jangka panjang maupun jangka pendek. :
Adapun tujuan penentuan harga adalah sebagai berikut (Swastha,1997:37):
a. Tujuan Laba
1) Maksimisasi laba
Maksimisasi laba dapat diterapkan pada kegiatan usahanya, apakah
untuk jangka pendek ataukah jangka panjang.
2] Laba Memuaskan

Laba memuaskan merupakan sejumlah laba yang dapat memberikan

kepuasan secara layak baik pada manajemen ataupun pemilik. r

e

¥,
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3) Laba Minimum
Laba minimum Dbiasanya berhubungan dengan tujuan lain yang
bersifat kemanusiaan. Perusahaan hanya memerlukan kelangsungan
hidupnya dan menitikberatkan pada tujuan vang lain.

4) Target Retum
Dinyatakan dalam bentuk persentase dari penjualan atau investasi.
Tinggi rendahnya ditentukan oleh manajemen sendiri, apakah return
yang tinggi, lavak atau rendah.

b. Tujuan harga vang bersaing

1) Mencapai tingkat penguasaan pasar (market share) tertentu.

2) Memaksimumkan penjualan, Biasanva volume penjualan vang lebih
besar dapat dicapai dengan harga yang lebih rendah. '

3) Memelihara stabilitas persaingan.

4) Kelangsungan hidup perusahaan.

2.2.5 Alasan Digunakannya Perantara

Perantara banyak digunakan oleh perusahaan karena perantara
dapat melaksanakan tugas dan fungsi distribusi dengan efisiensi tinggi.
Perantara pemasaran dapat mencapai tingkat penyaluran lebih bLanyak,
karena pengalaman, spesialisasi, relasi dan luas usaha yang mereka miliki,

daripada yang dapat dilakukan oleh produsen melalui usaha penyaluran i

P, )

sendiri. Meskipun penggunaan perantara berarti melepaskan sebagian
kekuasaan atas bagaimana dan kepada siapa barang dan jasa dijual,
namun demikian tidak sedikit dari produsen yang menyerahkan sebagian
dari tugas penjualan kepada perantara. Alasan digunakannya perantara
antara lain, adalah (lrawan, Basu Swastha, 1990:290):

a. membantu dalam kegiatan promosi penjualan

b, Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai

konsumen.
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b. Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai
konsumer.

c. Program pemasaran langsung banyak menelan biaya dan hal i
memberatkan sebagian besar perusahaan,

d. Pemasaran langsung mengharuskan produsen untuk juga menjadi
perantara bagi barang-barang komplementer lain, agar dicapai efisiensi
distribusi massal.

e. Produsen yang mempunyai modal cukup besar untuk mendistribusikan
sendiri prodaknya sering memperoleh penerimaan lebih besar apabila
dana tersebut digunakan untuk keperluan investasi dibidang lain.

f. Membantu dalam mencari informasi.

g. Membantu dalam pencarian konsumen.

Peranan pokok dari saluran pemasaran, ditinjau dari sudut sistem
ekonomi adalah merubah aneka ragam barang yang terdapal dialam bebas,
kedalam kelompok-kelompok barang yang dibutubkan pembeli dan
membagi-bagikannya kedalam kelompok-kelompok vang lebih kecil sesuai
dengan jumlah yang diperlikan oieh pembeli. Dengan kata lain, tujuan dari
pemasaran adalah menyesuaikan jumlah yang ditawarkan dan jumlah yvang

ciminta.

2.2.6 Faktor-faktor Yaug Perlu Diperhatikan dalam Pemilihan Saluran
Distribusi

Untuk menghindari adanya kesalahan dalam menetapkan saluran
distribusi yang akan digunakan oleh perusahaan, maka penetapan saluran
distribusi haruslah ditetapkan berdasarkan pertimbangan-pertimbangan
yang sesuai dengan kondisi perusahaan. Adapun faktor-faktor yang perlu
dipertimbangkan adalah (Swastha, 1992:299) :
1. Pertimbangan pasar
2. Pertimbangan barang
3. Pertimbangan perusahaan
d

. Pertimbangan perantara

-
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2.2.6.1 Pertimbangan Pasar
Pasar merupakan faktor penentu atau faktor kunci yang
mempengaruhi  pemilihan  saluran  distribusi. Hal-hal vang perlu
dipertimbangkan dalam pertimbangan pasar adalah {Swastha, 1992:300):
a. Konsumen atau Pasar Industri
Apabila pasarnya berupa pasar industri, maka pengecer jarang atau
bahkan tidak pernah digunakan saluran ini. Jikaa pasamya berupa
konsumen atau pasar industri, perusahaan akan menggunakan lebih
dari satu saluran.
b. Jumlah pembeli potensial
Jika jumlah konsumen relatil kecil dalam pasarnya, maka perusahaan
dapat mengadakan penjualan secara langsung kepada pemakai.
c. Konsentrasi pasar secara geografis
Secara geografis pasar dapal dibagi kedalam beberapa konsentrasi
seperti industri kecil, industri besar dan sebagainya.
d. Jumlah pesanan
Volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat berpengaruh
terhadap saluran yang dipakainya, Jika volume yvang dibeli oleh pemakai
tidak begitu besar maka produsen dapat memakai distributor.
e. Kebiasaan dalam pembelian
Kebiasaan membeli dari konsumen akhir dan pemakai industri sangat
berpengaruh pula terhadap kebijaksanaan dalam penyaluran. Termasuk
dalam kebiasaan membeli ini antara lain adalah :
1] Kemauan untuk membelanjakan uangnya.
2) Tertarik pembelian dengan kredit.
3) Lebih senang pembelian secara langsung.

4) Tertarik pada pelavanan penjual.

2.2.6.2 Pertimbangan Barang
Pertimbangan barang ini meliputi beberapa faktor yang harus
dipertimbangkan antara lain (Swastha, 1992,302) :
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a.

Nilai unit

Jika nilai unit barang vang akan dijual relatif rendah maka produsen
cenderung menggunakan saluran distribusi yvang panjang. Tetapi
sebaliknva, jika nilai unitnya relatif lebih tinggi maka produsen
mengguankan saluran distribusi pendek atau langsung.

Besar dan berat barang

Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam
hubungannya dengan nilai barang secara keseluruhan dimana besar
dan berat barang sangat menentukan, Jika ongkos angkut terlalu besar
dibandingkan dengan nilai barangnya sehingga terdapat beban yang
berat bagi perusahaan, maka sebagian beban tersebut dapat dialihkan
kepada perantara. Jadi perantara ikut menanggung sebagian beban darn
ongkos angkut.

Mudah rusaknya barang

Jika barang vang dijual mudah rusak maka perusahaan tidak perin
menggunakan perantara. Jika ingin menggunakan maka harus dipilih
perantara vang memiliki fasilitas penyimpanan vang cukup baik.

Sifat teknis

Untuk barang yang mempunyai sifat teknis tertentu, biasanva
disalurkan langsung oleh produsen. Dalam hal ini produssn harus
mempunyai penjual yang dapat menerangkan berbagai masalah telmnis
penggunaan dan pemeliharaannya. Mereka juga harus dapat
memberikan pelayanan baik sebelum maupun sesudah penjualan.
Barang standard dan barang pesanan

Jika barang yang dijual berupa barang standard maka dipelihara
sejumlah persediaan pada penyalur. Demikian pula sebaliknya, kalau
barang yang dijual berdasarkan nesanan maka penyalur tidak perlu

mengaaakan persediaan.
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f. Luasnya produk line
Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang saja, maka
penggunaan pedagang besar sebagai penyalur adalah baik. Tetapi, jika
macam barangnya banyak maka perusahaan dapatl menjual barangnya

langsung kepada pengecer.

2.2.6.3 Pertimbangan perusahaan
Dari segi perusahaan, ada beberapa faktor yang perlu

dipertimbangkan dalam pemilihan saluran distribusi, yaitu :

a. Sumber pembelanjaan perusahaan
Penggunaan saluran distribusi langsung atau pendek biasanva
memerlukan jumlah dana besar. Oleh karena itu saluran distribusi
pendek ini kebanyakan hanya dilakukan oleh perusahaan kuat dibidang
keuangannya, Perusahaan vang tidak kuat kondisi keuangannya akan
cenderung menggunakan saluran distribusi panjang.

b, Pengalaman dan kemampuan manajemn
Biasanya, perusahaan yang menjual barang baru atau ingin memasuki
pasaran baru, lebih suka menggunakan perantara. Hal ini karena pada
umumnya perantara sudah mempunyvali pengalaman, schingga
menajemen dapat mengambil pelajaran dari mereka.

¢. Pengawasan saluran
Faktor pengawasan saluran kadang-kadang menjadi perhatian besar
bagi produsen dalam kebijakan saluran distribusinya. Pengawasan akan
lebih mudah dilakukan apabila saluran distribusinya pendek. Jadi,
perusghaan yang ingin mengawasi penyaluran barangnya cenderung
menggunakan saluran yang pendek meskipun ongkosnya tinggi.

d. Pelayanan yang dilakukan oleh penjual
Jika produsen ingin memberikan pelayanan yang lebih baik seperti
membangun etalase (ruang peraga), mencarikan pembeli untuk
perantara maka akan banyak perantara yang berusaha menjadi

penyvalurnya.
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perantara maka akan banyak perantara yang berusaha menjadi

penyalurnya.

2.2.6.4 Pertimbangan perantara

Pada segi perantara, faktor-fakior yang perlu dipertimbangkan oleh

produsen dalam hubungannya dengan perantara adalah sebagai berikut
(Swastha, 1992:307) :

H.

Pelayanan vang diberikan oleh perantara

Jika perantara bersedia memberikan pelayanan yang lebih baik,
misalnya memberikan fasilitas penyimpanan, maka produsen akan
bersedia menggunakannya sebagai penyalur.

Kegunaan perantara

Perantara kan digunakan sebagai penyalur apabila dapat membawa
barang produsen dalam persaingan, dan selalu mempunyai unsur
inisiatif untuk barang baru.

Sikap perantara terhadap kebijakan produsen

Kalau perantara bersedia menerima resiko yang dibebankan oleh
produsen, misalnya resiko turun harga, maka produsen dapat
memperingan tanggung jawab produsen dalam menghadapi berbagi

macam resiko,

. Volume penjualan

Dalam hal ini, produsen cenderung memilih perantara yang dapat

menawarkan barangnya dalam volume vang besar untuk jangka waktu

yang lama.

Ongkos

Jika ongkos penyaluran barang dsapat lebih ringan dengan

digunakannya perantara, maak hal ini dapat dilaksanakannya terus,
Setelah mengetahui faktor-faktor tentang pemilihan saluran

distribusi, kemudian langkah selanjutnya adalah mencari indikator apa
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yang dapat dipergunakan untuk mengadakan pemilihan saluran distribusi

yang paling sesuai dengan kondisi perusahaan.

2.2.7 Penentuan dan Manfaat Penentuan Saluran Distribusi

Titik tolak untuk menentukan saluran distribusi secara efektifl ialah

penentuan pasar yang akan dijadikan sasaran penjualan. Dalam usaha

memasukio pasar yang telah dipilihnyva, setiap produsen menentukan cara

penyaluran berdasarkan karakteristik-karakteristik tertentu, antara lain
(Radiosunu, 1990:194-199) ;

a.

Karakteristik pembeli

Perailihan saluran sangat dipengaruhi oleh karakteristik pembeli. Bila

jumlah pembeli banyak, para produsen cenderung menggunakan

saluran panjang dengan banyak perantara pada tiap tingkatan saluran

pemasara. Kecenderungan iniagak berkurang bila lokasi geografis dari

para pembeli lebih terpusat.

Karakteristik produk

Karakteristik produk juga harus diperhatikan mengingat adanya sifai-

sifat yang berlainan dari masing-masing jenis produk. Pada umumnya

barang vang membutuhkan pemasaran langsung adalah sebagai berikut

1) Barang yang cepat atau mudah rusak

2) Barang yang nilainya tidak seberapa dibandingkan dengan beratnya

J) Barang vang tidak distandarisasikan

4) Barang vang memerlukan pemasangan (service)l sebelum dan
sesudah penjualan

5] Barang yvang berniali satuan tinggi

Karakteristik perantara

Di dalam penentuan saluran distribusi, harus diperhitungkan kekuatan-

kekuatan dan kelemahan-kelemahan type penyalur dalam menjalankan

bermacam-macam tugas pemasaran, seperti periklanan, pergudangan,

pencarian pembeli dan sebagainya,

o
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Karakteristik saingan

Para produsen didalam industri -industri tersebut menginginkan agar
produk mereka dijual berdekatan dengan produk saingan. Ini berarti
bahwa produsen tersebut menggunakan saluran atau perantara yang
sama sepertl yang digunakan pesaingnya.

Karakteristik perusahaan

Dalam hal ini ukuran perusahaan, kekuatan finansial, produk mix
perusahaan dan polittkk pemasaran perusahaan sangat memainkan
peranan penting.

Karakteristik lingkungan

Faktor lingkungan, seperti keadaan perekonomian atau peraturan
pemerintah besar pula pengaruhnya terhadap penentuan saluran
distribusi.

Adapun manfaat penentuan saluran distribusi bagi suatu

perusahaan diantaranya adalah -

d.

Dengan menentukan saluran distribusi yang tepat, maka produk yang
dihasilkan oleh perusahaan dapat lebih cepat sampai ketangan
konsumen.

Perusahaan dapat mengetahui secara lebih pasti tingkat masing-masing
saluran distribusi yvang dilakukan oleh perusahaan.

Perusahaan dapal mengatur jadwal distribusi secara tepal, sehingga
produk yang dipasarkan kepada konsumen dapat diterima pada tempat

dan waktu yang diinginkan.

2.2.8 Penentuan Alternatif Saluran

Penentuan alternatif penyaluran produk menvangkut empat unsur,

yaitu (Radiosunu, 1990:194)

¥

Tipe perantara
Tiap produsen harus menentukan tipe perantara vang akan digunakan

yaitu pedagang dan agen. Perbedaan kedua kelompok perantara ini
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Jumlah perantara

Jumlah perantara yang akan digunakan, ditentukan oleh tingkat market
exposure atau tingkat penyebaran yang diinginkan produsen.

Tugas pemasaran dari perantara

Tiap produsen menghadapi sejumlah tugas didalam menyalurkan
produknya ke pasar. Peranan perantara bukanlah menambah jumlah
tugas-tugas tersebut melainkan menjalankan secara lebih efektif.

Syarat yang harus dipenuhi dan tanggung jawab penyalur

Perusahaan harus menentukan kombinasi svarat dan tanggung jawab
bagi penyalur (trade relation mix). Unsur-unsur pokok dalam trade
relation mix ini adalah polotik harga, syarat penjualan, hak-hak teritorial

dan pemberian pelayanan (service).

2.2.9 Evaluasi Tehadap Perantara Pemasaran

Secara periodik perusahaan harus mengevaluasi prestasi kerja dari

perantara berdasarkan kriteria tertentu. Dalam masalah evaluasi ada tiga

kriteria evaluasi sebagaimana vang diungkapkan oleh Kotler dan Amstrong
(1997:21-22), yaitu ;

1

L.

3.

Kriteria ekonomis

Yaitu merupakan kriteria yang terpenting karena menghasilkan tingkat
penjualan Jan biaya yang berbeda dari masing-masing perantara.
Sehingga disamping mengevaluasi tingkal penjualan juga dapat dilihat
biava-biaya pada setap saluran distribusi.

Kriteria kontrnl

Perantara yang digunakan oleh perusahaan harus dievaluasi dengan
tujuan memperkecil atau meniadakan konflik vang mergikan
perusanaun, sebab mereka sebagian besar adalah pengusaha yang
masih memprioritaskan kepentingan masing-masing.

Kriteria adaptasi

i e
TR

.
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3. Kriteria adaptasi
Tiap perantara yang digunakan akan mengikat perusahaan selam
jangka waktu tertentu dan berakibat hilangnya fleksibilitas. Perusahaan
akan mensadakan kerjasama jangka panjang dengan agen penjualan
dan tidak lagi bebas menyalurkan hasil produksinya melalui penyalur
lain yang mingkin lebih efisien. Bila terdapat anggota saluran distribusi
yang prestsinya dibawah standar maka perlu dicari penyebabnya,

selanjutnya dicari penyelesaiannya.

2.2.10 Langkah - Langkah Evaluasi Terhadap Saluran Distribusi
Untuk mengevaluasi dan mengetahui saluran distribusi mana yang
periu dikembangkan dari saluran distribusi yang digunakan perusahaan,

dapatl digunakan metode sebagai berikut :

2.2.11 Return On Investment

Return On Investment digunakan untuk mengetahui tingkat
keuntungan tertingegi davi masing-masing saluran distribusi yang
digunakan. Return On Investment menunjukkan laba yang diperocleh dari
masing-masing saluran distribusi dibandingkan dengan biaya variabel yang
dikeluarkan untuk penggunaan masing-masing saluran distribusi.

8i- Ci
x 100 %

Return, On Investment =
Ci

{ Radiosunu, 1995:202)

2.2.12 Analisis Coefisien of Variation

Coefisienn of Variation merupakan alat analisis untuk mengetahui
besarnya resiko dari beberapa alternatif saluran distribusi, sehingga akan
diketahui angka Coefisien of Variation dari saluran yang ada. Dengan
diketahui besar kecilnya resiko dari saluran yang digunakan, akan dilihat
seberapa tepat keuntungan yang paling tinggi, rentabilitas ekonomis yang
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baik juga mempunyai beban resiko yang proporsional dengan tingkat profit
dan efisiensi vang dimilikinya.,

Untuk menguji beban resiko dari saluran distribusi dapat
digunakan rumus Coefisien of Variation vang dipecahkan dengan tahap-
tahap scbagai berikut
a. Menghitung standard deviation
b. Menentukan Coefisien of Vanation

Maksud utama dari perhitungan standard deviasi disini adalah
untuk membandingkan resiko dari masing-masing saluran distribusi
Dengan menggunakan standard deviasi maka perbandingan antara proyek
yang satu dengan yang lain harus dilakukan secara hati-hati karena hasil
tersebut merupakan pengukuran absolut dari dispersi (penycbaran), dan
tidaklah mempertimbangkan dispersi yang diperoleh dalam hubungannya
dengan expected value. Sedangkan Coefisien of Variation didefinisikan
sebagai ratio standard deviasi terhadap expected return (hasil penjualan)
dari suatu saluran distribusi. Semakin tinggi Coefisien of Variation dari
suatu saluran, maka semakin besar pula resiko yvang ditanggung oleh
saluran tersebut, dan demikian pula sebaliknya. (Syamsuddin, 1992:496-
499}

g ey,
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METODE PENELITIAN s N

3.1 Rancangan Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif, vaitu penelitian
yang bertujuan untuk menggambarkan sifat sesuatu yang tengah

berlangsung pada saat riset dilaksanakan dan memeriksa sebab-sebah dari

suatu gejala tertentu. Penelitian ini dilakukan pada Perusahaan Tape
“Super Madu” di Jember, vang bertujuan untuk menentukan saluran
distribusi vang mendatangkan profil lertinggi dan berisiko paling kecil dari
kedua saluran distribusi yvang digunakan.

Penelian ini dilakukan dengan metode studi kasus dimana
penelitian ini merinei kegiatan penjualan Perusahaan Tape “Super Madu” di
Jember selama kurun waktu 1998 — 2001 yang dibagi dalam dua semester.
Selanjutnya peneliti berusaha menemukan saluran distribusi yvang paling
tepat untuk dikembangkan. Karena bersifat studi kasus maka kesimpulan
dari analisa dan perhitungan hanya akan berlaku di Perusahaan Tape

*Super Madu” di Jember,

3.2 Metodologi Penelitian
3.2.1 Metode Pengumpulan Data
a. Wawancara
Yaitu pengumpulan data dengan wawancara langsung dengan
daftar pertanvaan pada pihak pimpinan perusahaan dan
karyawan atau yang berkailan secara langsung dengan obyek
yang ditelit.
b, Observasi
Pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan secara
langsung pada objek vang diteliti yaitu Perusahaan Tape ‘Super

Madu®

L R R ™ L e ——————
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C.

Studi Pustaka
Yaitu suatu cara dengan membaca literatur vang ada
hubungannya dengan masalah vang ditelii untuk memperoleh

landasan teori dan formulasi pemecahan masalah.

3.2.2 Jenis Data

.

h.

Data Primer

Adalah data vang diperoleh langsung dari obyek yang diteliti.
Dalam penelitian ini data primer diperoleh dari pimpinan dan staf
yang ditunjuk oleh perusahaan untuk membantu peneliti.

Data Sekunder

Adalah data yang diperoleh dari pihak prusahaan yang dapat
menunjang dalam  pemecahan masalah, vyaitu dengan
menggunakan literatur-literatur dan dokumen-dokumen yang ada

dalam perusahaan.

3.3 Definisi Operasional Variabel dan Ukurannya
Agar tidak terjadi salah pengertian dalam mengartikan istilah vang

ada dalam skripsi ini maka akan dijelaskan definisi operasional dari

variabel yang ada, yaitu ;

a.

Penjualan yang dihasilkan saluran ke i adalah banyaknya rupiah
yang dihasilkan dari saluran distribusi pada periode tertentu.
Biaya penggunaan saluran ke i adalah banyaknya rupiah vang
dikeluarkan oleh perusahaan didalam menggunakan saluran
distribusi pada periode tertentu.

Hasil penjualan ke i adalah banyaknya rupiah vang dihasilkan
didalam menjual berbagai macam produk pada periode tertentu.
Rata — rata dari penjualan ke i adalah banyaknya rupiah yang
didapatkan dari hasil penjualan rata — rata pada periode tertentu.

oy

ik

e
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e. Tingkat resiko relatif adalah tingkat resiko terendah yang
dihasilkan dari pembagian standar deviasi dengan rata — rata
hasil penjualan yvang hasilnya berupa prosen.

f. Timgkat keuntungan vang dihasilkan saluran distribusi ke i
adalah tingkat keuntungan tertinggi vang dihasilkan masing-
masing saluran distribusi, diperoleh dari selisih antara penjualan
vang dihasilkan saluran distribusi ke i dengan biaya penggunaan
saluran distribusi ke i dibagi dengan biaya penggunaan saluran

distribusi ke 1.

3.4 Metode Analisis Data
Dalam metode analisa ini digunakan beberapa analisa sebagal dasar
untuk membahas atau memecahkan masalah yang akan di hadapi antara
lain ;
. Return On Investement { ROT |
Untuk mengetahui tingkat keuntungan tertinggi dari masing-masing
saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan, digunakan
perhitungan Return On Investement (ROT) dengan rumus (Radiosunu,
1995:202) :

Si-Ci
ROli= — = 100%
Ci
Dimana
RO = Tingkat keuntungan yang dihasilkan saluran distribusi i
Si = Penjualan vang dihasilkan saluran distribusi i
Ci = RBiayva penggunaan saluran distribusi i

Si (Penjualan yang dihasilkan saluran distribusi i) yang dimaksud
diatas adalah nilai penjualan yang diperoleh perusahaan untuk setiap
saluran distribusi, sedangkan Ci | biaya penggunaan saluran distribusi
i | adalah biava yang dikeluarkan oleh perusahaan pada masing-masing

saluran distribusi, baik yang dikeluarkan selama proses produksi
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maupun biaya yang digunakan untuk memasarkan produk. Dalam hal
i, tugas menyvalurkan produk ke pasar diperlukan tugas-tugas seperti
T (transit/pengangkutan), A (pengiklanan), S (penggudangan), dan K
(mencari pembeli), Tiap lembaga dalam saluran distnbusi dapat
menjalankan satu tugas atau lebih. Dalam tugas pemasarannysa
produsen hanya melakukan pengangkutan barang dan pengiklanan,
tugas penvediaan barang dilakukan oleh pedagang besar yang juga
hertanggung jawab atas pengangkutan lebih lanjut. Karena itu,
Pedagang Besar adalah agen pergudangan dan bukan pedagang besar
dalam arti sesungguhnva, sedangkan pedagang cceran menjalankan
tugas pengiklanan dan menghubungi pembeli.
2. Analisa Coefisien of Variation
Coefisien of Variation merupakan alat analisa untuk mengetahui
besarnya resiko dari beberapa alternatil saluran distribusi, sehingga akan
diketahui angka coefisien of variation dari saluran distribusi yang ada.
Dengan diketahui besar kecilnva resiko dari saluran distribusi yang akan

dikembangkan maka diketahui perbedaan hasil penjualan masing — masing ;
saluran distribusi. Untuk menguji beban resiko dari saluran distribusi _I
maka pemecahaannya dapat dilakukan dengan tahap sebagai berikut : j*.-':'.j:
a. Untuk mengukur Standart Deviasi dapat di can dengan ramus : -'*
%
1> (Xi- u)
o= 'vl =1
n
Dimana
T = Standart deviasi hasil penjualan
Xi = Hasil penjualan ke-|
H = Rata - rata hasil penjualan
n = Jumlah observasi s
5
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b, Untuk menghitung resiko relatil dengan analisa coefisien ol variation,

dengan rumus(Supranto, 1995:123) :

v = x 100 %
H
Dimana
CV = Tingkat resiko relatil
I = Standar deviasi hasil penjualan

Rata — raia hasil penjualan

i
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BARB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan Yang Diteliti

Perusahaan tape manis “Super Madu” adalah jenis perusahaan
perseorangan dan juga merupakan industri rumah tangga. Perusahaan ini
didirikan pada tanggal 18 September 1982 dan pada tahun ini pula
perusahaan tape “Super Madu”™ mulai berproduksi yang secara langsung
dikelola oleh Bapak Dirdiyono selaku pimpinan perusahaan dan sckaligus
schagai pemilik perusahaan dengan didukung 15 tenaga kerja.

Perusahaan tape “Super Madu” didirikan di atas lahan seluas
kurang lebih satu hektar yang berlokasi di Jember, vang lepatnya
beralamat di jalan Kaca Piring Gg. Perumnas no. 13 Gebang. Perusahaan
im1 berbentuk Badan Usaha perseorangan dengan surat izin Usaha nomor
581/D.1/1J2811.08/143/1990 vang dikeluarkan oleh Pemerintah Daerah
Tingkat 1l Jember pada tanggal 30 Nopember 1994,

Pada mulanya perusahaan tape *“Super Madu”™ hanva
memproduksi tape ketan saja, karepa harga dan kualitas vang memadai
maka pcrmintaan terhadap perusahaan ini mengalami peningkatan
sehingga pemiunpin perusahaan mulai berfikir untuk mengembangkan
perusahaan vang dikelolanya. Pada awal tahunl994, perusahaan mulai
memproduksi tape singkong. Sama halnya dengan produk terdahulunva,
tape singkong ini dapat dilerima oleh konsumen. Hal ini ditunjukkan
dengan adanyva permintaan yang selalu meningkat dar tahun ke tahun.
Dan mengingat persaingan yang semakin tajam, perusahaan kembali
mengambil langkah — langlch memproduksi suwar — suwir dan jenang
dede!l sebagai hasil produksi sampingan,

Daerah pemasaran perusahaan tape “Super Madu®™ meliputi

daerah Surabaya, PProbolinggo serta Jember dan sekitarnva.

'+

[ A Bl



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

Ll

4.1.1 Struktur Organisasi

Organisasi dalam pengertian secara dinamis adalah setiap
kegiatan yvang dilakukan secara bekerjasama untuk mencapai tujuan yang
telah ditetapkan atau yang telah disepakati. Setiap perusahaan dalam
menunjang tercapainya tujuan yang telah ditetapkan baik jangka panjang
maupun jangka pendek diperlukan adanya suatu wadah yang disebut
sebagai organisasi. Agar tidak terjadi kesalahan atau tumpang tindih dalam
melaksanakan tugas diperlukan pula adanya struktur organisasi seperti
dalam pengertian organisasi yang statis diatas.

Perusahaan tape “Super Madu” Jember mempunyai struktur
organisasi lini atau garis. Perusahaan menggunakan bentuk ini untuk
mempermudah  dalam mengadakan pengawasan aktifitas dan
mempermudah dalam menjalankan perusahaannya. Dalam struktur
organisasi ini kekuasaan tertinggi terletak pada pimpinan perusahaan, yang
mana semakin kebawah semakin kecl wewenangnva.

Gambaran mengenai struktur organisasi pada perusahaan tape

“Super Madu” dapal di lihat pade gambar 1 :

Pimpinan

|

Kepala
Bagian
Administrasi
]
| [ I |
Tenaga Tenaga Tenaga Tena ga
Kerja Kerja Kerja Sopir
Bagian Bagian Bagian
Produksi Gudang Pemasaran

Gambar 1 Struktur Organisasi Perusahaan Tape “Super
Madu”

Sumber Data : Perusahaan tape “Super Madu”™ Jember

b
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Adapun mengenai tugas masing-masing bagian dalam perusahaan

ini adalah sebagai berikut !

a.

b.

Pimpinan Perusahaan

Pimpinan perusahaan dalam perusahaan ini merangkap sebagal orang

yang bertanggung jawab atas semud kegiatan prod puksi dan pemasararl.

Dengan kata lain pimpinan merangkap sebagai kepala bagian produksi

dan sekaligus sebagai kapal bagian pemasaran. Selain hal tersebut

tugas pimpinan perusahaan adalah :

1) Membuat perencanaan dan mengambil keputusan perusahaan.

2) Melaksanakan dan membina kegiatan-kegiatan dalam hubungannya
dengan pihak diluar perusahaarl.

3) Mengadakan dan menandatangi segala perjanjian dengan pihak di
luar perusahaarn.

4) Membual kebijaksanaan — kebijaksanaan perusahaarn.

5) Membuat perencanaan kerja yang fleksibel

6) Menerima dan memperhatikan karyawarn

Kepala Bagian Administrasi

Bagian Administrasi adalah bagian yang melaksanakan segala kegiatan

yang berkenaan dengan kegiatan administrasi umum dan keuangan

perusahaan. Adapun tugas adiministrasi umum antara lain :

1) melaksanakan adiministrasi pembukuan keunangan perusahaarn.

2) menangani segala urusan administrasi baik kedalam maupun keluar
perusahaarn.

3) menyiapakan laporan keuangan perusahaa dan laporan tentang hasil
produk perusahaan secara keseluruhan pada akhir periode.

4) Menyiapakan dan mengemas arsip-arsip penting perusahaan.

5) Melaksanakan pembayaran upah dan gaji karyawan perusahaaan.

Tenaga Kerja Produksi

Yaitu tenaga kerja yang langsung bertugas melaksanakan semua

kegiatan proses produksi yang mengolah bahan dari bahan mentah

menjadi produk yang siap untuk dipasarkan.

o G e S L o A
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d. Tenaga Kerja Bagian Gudang
Yaitu tenaga kerja vang langsung bertugas melaksanakan semua
kegiatan yang berkenaan dengan gudang. Adapun tugas bagian gudang
antara lain :
d, Atas persetujuan pimpinan dapat menvimpan dan mengeluarkan
barang dari gudang.
b. Mengatur, memelihara dan menjaga keamanan barang dalam
gurdang.
¢. Tenaga Kerja Bagian Pemasaran
Tenaga kerja bagian pemasaran adalah tenaga kerja yang bertugas
untuk melakuka kegiatan pemasaran terhadap produk vang dihasilkan
oleh perusahaan sampai produk tersebut berada di tangan konsume di
daerah pemasaran
f. Sopir
Kerja sopir adalah melaksanakan kegiatan f(ransportasi vyang
berhubungan dengan segala macam kegiatan perusahaan.

4.1.2 Aspek Personalia

Dalam menjalankan aktivitasnya, perusahaan tape “ Super Madu”
menyerap lenaga kerja. Tenaga kerja ini merupakan penentuan bagi
keberhasilan pencapaian tujuan perusahaan, Peranannya bukan hanya
sebagai faktor produksi semata atau alat manajemen, melainkan sebagai
patner manajemen. Betapapun besarnya modal, hebatnya teknologi, tanpa
adanya faktor manusia sebagai pelaksana vang akan mewujudkan tujuan
vang akn dicapai maka semua itu tidak akan ada artinya sama sekali.

4.1.2.1 Jumlah Tenaga Kerja

Kegiatan produksi tidak hanva membutuhkan bahan baku dan
mesin tetapi manusia juga dibutuhkan untuk mengoperasikan dan
menyempurnakan kegiatan tersebut, Pada saat ini perusahaan tape "Super

Madu" secara keseluruhan memiliki 15 orang tenaga kerja, yang terdiri dari

o
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tenaga kerja langsung (buruh) sebanyak 10 orang dan tenaga kerja tidak

langsung (karyawan )sebanyak 5 orang,

1. Tenaga kerja langsung adalah tenga kerja yang langsung terlibat dalam
proses produksi meliputi tenaga kerja yang memproduksi tape.

2. Tenaga kerja tidak langsung adalah tenaga kerja yang terlibat langsung
dalam proses produksi meliputi pimpinan perusahaan, kepala
administrasi, tenaga kerja bagain pemasaran, bagian gudang dan sopir,

4.1.2.2 Sistem Upah

Cara pengupahan untuk tenaga kerja jenis bulanan dilakukan setiap
bulan sekali, sedangkan uniuk tenaga kerja harian yang diupah setiap
minggu sekali ( mingguan ), yaitu tiap hari sabtu,

Selain upah yang diberikan kepada tenaga kerja, mereka juga
menerima kesejaliteraan sosial antara lain berupa uang makan dan THR |
Tunjangan Hari Raya ).

Adapun perkembangan jumlah tenaga kerja dan upah dapat dilihat
sebagai berikut ;

Tabel 1: Perusahaan Tape “Super Madu”
Perkembangan Jumlah Tenaga Kerja Dan Upah per Harl Tahun
1998 Sampai Dengan Tahun 2001

Tahun Upah per hari Jumlah Tenaga
(Rupiah) [ Kerja {Orang)
1998 i 7.500 1. 7
1999 | 8.000 | 8
2000 ! 9.500 ' 10
2001 | 10.000 | 10

Sumber data ; Perusahaan Tape "Super Madu" Jember

4.1.2.3 Harl dan Jam Kerja

Setiap perusahaan yang didirikan pasti memiliki jadwal kerja, karena
dengan adanya jadwal yang pasti masing-masing pihak yang
berkepentingan merasa tidak dirugikan. Jadwal vyang digunakan
perusahaan tape "Super Madu" adalah :
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a. Hari Senin sampai Kamis dan Sabtu
Kerja : pukul 07.00 - 12,00 WIB
Istirahat : Pukul 12.00 - 12,30 WIB

Kerja : pukul 12.30 - 15.00 WIB
b. Hari Jumat
Kerja { pukul 07.00 -11.00 WIB

Istirahat : pukul 11,00 - 13,00 WIB

Kerja : pukul 13.00 - 15.00 WIB
Untuk hari Minggu dan hari Besar, perusahaan menyatakan sebagai hari
libur atau tidak mengadakan proses produksi. Diharapkan dengan jam
kerja seperti tersebut diatas efisiensi dan efektifitas kerja operasional
perusahaan dapat tercapai dengan optimal, sehingga tujuan perusahaan
yang telah ditetapkan dapat tercapai dengan baik sesuai dengan tujuan
yang telah direncanakan.

4.1.3 Produksi

Produksi merupakan kegiatan yang pasti dilaksanakan perusahaan,
berjalan atau tidakmya perusahaan bisa dilihat dari produksinya, apabila
perusahaan masih melaksanakan proses produksi maka dapat dikatakan
bahwa perusahaan itu masih beroperasi. Apabila perusahaan bisa
melaksanakan proses produksi dengan baik dan bisa menghasilkan dengan
maksimal maka permintaan konsumen dapat terpenuhi, yang akan
berakibat pada kenaikan laba.

Produksi merupakan bagian terpenting dalam perusahaan. Untuk
menghasilkan produk yang bermutu tinggi dan berkualitas maka
pengawasan terhadap proses ini sangat diperlukan., Beberapa hal vang
perlu menjadi perhatian adalah sebagai berikut :

4.1.3.1 Bezhan Baku Dan bahan Penolong
Bahan baku dan bahan penolong yang digunakan oleh perusahaan
tape "Super Madu" di Jember untuk pembuatan tape adalah sebagai berikut

.
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Bahan baku : Bahan Penolong :
1. Singkong 1. Besek
2. Ketan 2. Daun
3. Ragi 3. Tali rafia
4, Pewarna 4. Kotak plastik
5. Sendok plastik
6. Plastik
7. Tissue
8. Label

4.1.3.2 Peralatan yang digaunakan
Dalam proses produksi perusahaan tape “Super Madu"

mengggunakan peralatan sebagai berikut :

a. Pisau
Sebagai alat untuk mengupas singkong, sckaligus membersihkan kulit
ari dari singkong tersebut,

b. Drum

Dipakai untuk tempat mencuci singkong yang telah dibersihkan

kulitnya.
c. Ember =
Dipakai untuk tempat mencuci ketan, #1
d. Dandang "*
Sebaga alat untuk merebus singkong dan ketan yang telah dibersihkan. ’

e. Kayu bakar
Sebagai bahan bakar dalam proses produksi

f. Kipas angin
Sebagai alat untuk mendinginkan singkong dan ketan yang sudah
dikukus supaya cepat dingin.
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h.

Tempeh

Sebagai tempat untuk mendinginkan singkong dan ketan yang sudah
dikukus serta untuk pemberian ragi pada tiap permukaan singkong dan
ketan.

Timbangan

Sebagai alat untuk menimbang berat barang jadi yang sudah siap
dipasarkan.

Alat press plastik

Sebagai alat untuk mengemas tape ketan.

4.1.3.3 Proses Produksi

Secara umum proses produksi disini dilakukan terus-menerus,

dimanz bahan baku dikerjakan secara berurutan hingga menjadi barang
jadi. Dengan demikian, proses pekerjaan secara terus menerus ini tidak

boleh melompati urutan yang telah ditentukan sedangkan proses produksi

dalam setiap waktu yang sama dapat dibuat berbagai macam produk.

Sejalan dengan proses produksi pada perusahaan tape "Super Madu"

maka bahan baku sebagai bahan dasar mengalir dalam pekerjaan secara
berurutan hingga menjadi tape. Untuk lebih jelasnya proses produksi ini

dapat diuraikan secara berurutan, yaitu;

a.

Pengupasan

Singkong sebagai bahan baku tape kuning, mula-mula dikupas sampai
bersih kemudian di cuci selanjutnya singkong dibersihkan dari kulit ari.
Hal ini dimaksudkan untuk mempermudah meresapnya ragi
kedalamnva,

Ketan sebagai bahan baku tape ketan tidak melalui proses pengupasan
tetapi langsung dicuci bersih,

Perebusan

Pada tahap ini singkong dan ketan vang sudah bersih dikukus selama
kurang lebih 60 menit,
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Pendingingan

Setelah sampai cukup matang, singkong dan ketan yang sudah dikukus
diturunkan dan tempat pengukusan lalu diletakkan ditempeh untuk
didinginkan dengan menggunakan kipas angin atau dengan alat
pendingin lainnya. Setelah betul-betul dingin singkong dipotong-potong
menurut ukuran yvang dikendaki,

Peragian

Ketan yang sudah betul-betul dingin ditaburi ragi secara merata, begitu
pula dengan singkong yang sudah didinginkan, ditaburi dengan ragi.
Pembungkusan

Setelah diberi ragi, ketan dan singkong dikemas menurut takaran.
Dalam pembungkusen ini singkong masih harus dibungkus dengan
daun pisang baru dikemas ke dalam besek sedangkan untuk ketan
langsung dimasukkan dalam kotak plastik.

Pemberian label

Pemberian label merupakan tahap terakhir setelah singkong diberi ragi
dan dibungkus dengan rapat kemudian diikat rapi dengan tali plastik.
Pengepressarn

Pengepressan merupakan tahap terakhir untuk ketan, setelah diberi
ragi, dimasukkan dalam kotak plastik, diberi sendok plastik, tissue dan
diben label kemudian di press dengan plastik.

¢
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Untuk lebih jelasnya tentang proses produksi perusahaan tape

"Super Madu" di Jember dapat dilihat pada gambar 2 berikut :

Singkong Ketan
Pengupasan
Alfr Penctician” (o |
]

¢ |

— Pengukusan ‘

‘ |

Pendinginan
L ’ | Kotak Plastik \
| Praun l +— Peragian t ¢ ‘
: ¢ . i Sendok Mastik ‘ '

[ Besak - Pembungkusan - - i

v
Pemberian Label — Pengepressan
. v
! Tape Singkong Tape Ketan l; |
|
Gambar 2 ¢ Proses Produksi Perusahaan Tape "Super Madu”
Sumber Data : Perusahaan Tape "Super Madu" Jember
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4.1.3.4 Jenis Produk
Perusahaan Tape "Super Madu" di Jember menghasilkan dua jenis
produk yaitu :
a. Tape manis =L
b. Tape ketan
Keterangan :
a. Tape manis
Sebagai produk utama dan produksi perusahaan, dikemas dalam besek
dengan berat 700 gram dengan harga Rp. 1900 per besek
b. Tape ketan
Sebagai produk utama dari produksi perusahaan, dikemas dalam kotak
plastik dengan berat 350 gram dengan harga Rp. 3250 per kotak.
Adapun data produksi dari masing-masing jenis produk selama tiga tahun
adalah sebagai berikut ;

Tabel 2: Perusahaan Tape “Super Madu” Jember
Perkembangan Volume Produksi antara Tahun 1998 — 2001

. = Jenis Produk I
| Tahun Semester | Tape Singkong | Tape Ketan |
TS N P fewn) [ S
1998 I ; 110.427 ' 63.513 | 3
1 , 110.823 | 64.453 |
1999 | | 122,035 ! 65.327 ,. iy
I1 122,090 ' 65.668 j.
| 2000 1 | 132.895 ' 68.151
| 1 | 133.771 ' 69.268 a o3
2001 1 134,115 ; 69.765 ; i
| 1l ‘ 134.218 . 69.905 ]

rST.lth]' : Perusahaan Tape “Super Madu® Jember

4.1.4 Aspek Pemasaran

Aktifitas pemasaran dalam perusahaan adalah kegiatan-kegiatan
yang Derhubungan dengan penyampaian barang-barang dan jasa dari
produsen ke konsumen. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok
yvang dilakukan dalam mempertahankan kalangsungan hidup usaha untuk
berkembang dan mendapatkan keuntungan. Dengan demikian kegiatan
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pemasaran merupakan bagian yang sangat penting untuk mencapai tujuan
perusahaan, karena pemasaran merupakan ujung tombak bagi
perusahaan. Apabila pemasaran suatu produk dapat berjalan dengan
lancar dan ditunjang dengan produksi yang baik, baik jumlah maupun
mutunya maka akan dapat memuaskan konsumen dengan jalan memenuhi
kebutuhan mereka.

Pemasaran dianggap sebagai titik kritis keberhasilan perusahaan.
Perusahaan dapat dikatakan berhasil apabila mencapai volume penjualan
sebagaimana diharapkan. Dengan hasil penjualan yvang diperoleh maka
dapat menutup semua biaya produksi dan memperoleh keuntungan,
bahkan dari hasil ini pula perusahaan menggantungkan kelangsungan
hidupnya. Oleh karena itu, pemasaran membutuhkan lebih banyak
konsentrasi baik dari bagian pemasaran sendiri maupun dari pimpinan

perusanaan,

4.1.4.1 Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran merupakan daerah lempat pelemparan hasil-
hasil produksi, Prinsip bagi perusahaan adalah berusaha sekuat tenaga
untuk menjual produknya guna memperoleh keuntungan dengan
pelayanan sebaik-baiknya. Daerah pemasaran dari tape “Super Madu”
meliputi : Jember dan sekitarnya, Lumajang, Probolinggo, Surabaya dan
Sidoarjo.

4.1.4,2 Saluran Distribusi
Dalam memasarkan produksinya, perusahaan tape “Super Madu”
mempergunakan saluran distribusi sebagai berikut :
a. Produsen - Konsumen
Dalam saluran ini perusahaan langsung menjual hasil produknya ke
konsumer. sakhir, dengan maksud dipergunakan untuk melayani

konsumen yvang berada di kota Jember dan sekitarnya.
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2. Produsen — Perantara — Konsumen
Dalam saluran distribusi ini vang menjalankan fungsi distribusi adalah
perantara (pedagang). Perantara (pedagang) adalah orang atau
perusahaan-perusahaan  dagang seperti pengecer wvang membeli,
mengoper hak milik dan menjual barang-barang dagangan. Pihak
perusahaan (produsen) hanyva menviapkan produk jadi setelah itu pihak
perantara (pedagang) membantu didalam promosi, penjualan dan

pendistribusian barang kepada konsumen,

4.1.4.3 Kegiatan Promosi
Perusahaan tape “Super Madu” untuk mempromosikan hasil
produksinyva menggunakan promosi dalam bentuk menempelkan label atan

merk tape “Super Madu” pada setiap besek maupun kotak tape.

4.1.4.4 Harga dan Volume Penjualan
Perkembangan harga jual dan volume penjualan dapat dilihat
sebagai berikul ;

Tabel 3 : Perusahaan Tape “Super Madu” Jember Perkembangan Iarga
Jual Saluran Distribusi Produsen — Konsumen Untuk Tahun

1998 — 2001
( Rulpiah |
‘ Tahun | Scmesier I— o S - |
| | Tape Singkong |  Tape Ketan
| 1998 | L | 1.000 1.600 '
1l | 1,200 1.600 |
1999 1 1.500 2.000
' 1l 1.500 2.000
2000 | L.700 2.500
' 1 1.700 3.000
2001 J . 1.900 3.250
il 1.900 3.250)

Sumber : Perusahaan Tape “Super Madu” Jember
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Tabel 4 : Perusahaan Tape “Super Madu” Jember Perkenbangan Harga Jual
Untuk Saluran Distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen
Tahun 1998 - 2001

[ Rupiah ) __
L Jenis Produk
Tahun Semester | Tape Singkong Tape Ketan
P b | [besek) kotak)
1998 1 800 1.200
i ‘ 1.000 1.200
1999 I 1.300 1.5300 |
| 11 . 1.300 . 1,500 f.
2000 . 1 ' 1.500 ' 2.000 |
1 ' 1.500 | 2.500 |
2001 ‘ I 1.700 | 3.000 |
i 1.700 ; 3.000 |

Sumber : Perusahaan Tape “Super Madu” Jember

Perkembangan harga jual saluran distribusi Produsen — konsumen
dan produsen — pengecer — konsumen perusahaan tape “Super Madu” dari
tahun 1998 - 2001 selalu mengalam kenaikan. Ini disebabkan karena harga
bahan baku dan bahan penolong mengalami kenaikan sehingga pihak
perusahaan perlu untuk menaikkan harga barang-barang produksinya.

Volume penjualan yang telah dicapai oleh perusahaan tape “Super
Madu” dari masing-masing saluran distribusi adalah sebagai berikut :

Tabel 53 : Perusahaan Tape “Super Madu” Jember Volume Penjualan
Untuk Saluran Distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen
Tahun 1998 - 2001

Jenis Produk
Tahun Semester Tape Singkong : Tape Ketan

., . (besek] | (kotak)
1998 I '. 98.535 | 57.203 1
II 98.295 57.493 g
1999 | 108.617 57.519 -

Il 108.864 57.639

2000 | 109,117 58.617

11 110.285 58.671

2001 I 123.435 59.135
| I 125.873 59.472

Sumber ! Perusahaan Tape “Super Madu” Jember

ERaii i
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Tabel 6 : Perusahaan Tape “Super Madu” Volume Penjualan

Untuk Saluran Distribusi Produsen — Konsumen

~ Tahun 1998 - 2001 (Unit)

-2 Jenis Produk
Tahun bem.c_s!.er Tape Singkong | Tape Ketan
i 1998 I 10.942 i 6.272
I 11.982 6.472
1999 [ 12.015 | 6.483
II 12.177 | 6.549
2000 | 19.217 9.020
I 19.501 10.081
‘ 2001 I ' 20.154 ‘ 11.215
I | 20.985 11.769

Sumber : l‘t‘.rlusa haan Ta;:ie “Super Madu” Jember

Volume penjualan untuk saluran distribusi produsen — perantara -
konsumen dan saluran distribusi produsen - konsumen dan tahun 1998
sampai dengan tahun 2001 selalu mengalami peningkatan. Dalam tabel 6
tahun 2000 baik semester satu dan dua terlihat kenaikan yang cukup
signifikan hal ini disebabkan volume penj ualannya mengalami peningkatan
scbanyak 5% yaitu dari 10% menjadi 15%. Penyebab kenaikan volume
penjualan dari saluran distribusi produsen - konsumen adalah dibukanya
dua mobil box yang menjual tape singkong dan tape ketan di depan toko
Slamet SPD.

4.2 Meanyusun Perhitungan Rugi Laba

laporan rugi laba dari masing-masing saluran distribusi pada
perusahaan tape “Super Madu: selama periode 1998 sampai dengan 2001
adalah sebagai berikut:
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4.3 Analisis Data

Perusahaan Tape “Super Madu” dalamm memasarkan hasil
produksinya menggunakan saluran distribusi sebagai berikut :
1. Produsen - pengeceer — konsumen
2. Produsen - konsumen

Berkaitan dengan itu maka perusahaan perlu untuk mengetahui
saluran distribusi yang tingkat keuntungannya terbesar dengan tingkat
resiko terkecil dan yang paling efisien. Dalam memecahkan masalah
tersebuit diperlukan suatu analisis yang meliputi :
1, Analisis Return On Investment
2. Analisis Coeficient of Variation

4.3.1 Analisis Return On Investment (RO]1)

Dalam menganalisa saluran distribusi yang digunakan
perusahaan dilakukan dengan menggunakan alat analisa ROl yang
berhubungan erat dengan laba atau keuntungan yvang berbeda dari setiap
alternatif saluran distribusi yang ada pada perusahaan.

Rumus dari perhitungan ROl adalah sebagai berikut (Radiosunu,
1995:202):
Si-Ci
ROl= ————x100%
1

Keterangan :
ROl : Tingkat keuntungan yang dihasilkan saluran distribusi I
Si : Penjualan yang dihasilkan saluran distribusi !
Ci  : Biaya Penggunaan saluran distribusi [

Dari formulasi tersebut dapat diperoleh ROI dari kedua saluran
distribusi yang ada pada perusabaan. Sedangkan hasil Si - Ci merupakan
laba bersih setelah pajak. Berdasarkan perhitungan ROI, maka dapat
dibuat tabel perhitungan Return On Investment sebagai berikut ;
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Tabel 9 : Hasil Perhitungan Return On Investment

Perusahaan Tape “Super Madu” Jember Tahun 1998 — 2001
(dalam %)

| Saluran Distribusi | 1998 | 1999 T 2000 2001 |
il  SE i o [ T 1 by oH )
Prod-Perantara-Kons | 41,15 | 24,02 | 30,65 | 17,31 | 20,09 | 17,97 | 20,04 ‘ 19 54 |
Prod- !_{_t_:msurnen | 40,44 | 20,55 | 20,33 | 3,66 | 94a7 ‘ 6,78 8,21 | 5147 ‘

Sumber : lampiran 7,8.

Tingkat keuntungan pada saluran distribusi produsen — perantara
— konsumen pada tahun 1998 adalah vang paling tinggi bila dibandingkan
dengan tabun —tahun berikutnya. Hal ini disebabkan adanya persaingan
yang cukup ketat antara perusahaan sejenis. Untuk saluran distribusi
produsen — konsumen juga mengalami hal yang sama dengan saluran

distribusi produsen — perantara - konsumen,

4.3.2 Analisis Coeficient of Variation

Setelah dilakukan penilaian terhadap saluran distribusi yang
mempunyai return on investment terbesar maka selanjutnyva dilakukan
pengujian tingkat resiko vang dimiliki dari masing-masing saluran
distribusi. Pengujian tingkat resiko dapat dilakukan dengan menggunakan
analisa coeficient of variation (COV). Tahap- tahap perhitungan coeficient of
vaniation adalah sebagai berikut :

4.3.2.1 Menentukan Nilai Standart Deviasi

Formulasi standart deviasi adalah sebagai berikut :
& (X uY
5 = JZ s

N
Dengan formulasi tersebut, maka dapat dican standart dari

masing-masing saluran distribusi yang ada dalam perusahaan. Standart
deuiasi yang ada dalam masing-masing saluran distribusi adalah sehagai

berikut (perhitungan pada lampiran 9 dan 10) :
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a, Untuk Saluran distribusi Produsen - Pengecer — Konsumen
JU = Rp. 66.925.053 yang berarti adanya kemungkinan penyimpangan
terhadap hasil penjualan [kemungkinan rugi) sebesar Rp. 66.925.033.
Semakin besar standar dewviasi semakin besar pula resiko penjualannya
(COV).
b. Untuk Saluran distribusi Produsen - Konsumen
T - Rp. 14.411.662 yang berarti adanya kemungkinan penyimpangan
terhadap hasil penjualan sebesar Rp. 14.411.662. Semakin besar

standar deviasi semakin besar pula resiko penjualannya.

4.3.2.2 Menentukan Nilai Coeficient of Variation

Setelah mengetahui standart deviast dari masing-masing saluran
distribusi yvang digunakan oleh perusahaan, maka langkah selanjutnya
untuk mengetahui tingkat resiko penjualan masing-masing saluran
distribusi digunakan analisa coegficient of variation,

Dari hasil analisa coeficient of variation ini akan didapatkan nilai
coefictent of wariation darl masing-masing saluran  distribusi, dimana
saluran distribusi vang mempunvai nilai coeficient of variation terkecil
berarti mempunyai tingkat resiko penjualan yang terkecil pula dan
merupakan saluran distribusi vang perlu dipertimbangkan oleh perusahaan
untuk mendapatkan prioritas pengembangan. Adapun rumus dari COV
adalah sebagai berikul:

i

COV = x 100%

L

Nilai coeficient of variation dari kedua saluran distribusi tersebut adalah
sebagai berikut |
a. Untuk saluran distribusi Produsen — Perantara — Konsumen

66.925.053
COV = = X 100%
253.058.988

= 26,4464 %
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b. Untuk saluran distribusi Produsen — Konsumen

14.411.6662
COov = X 100%
48.977.125

= 20,4253 %

4.4 Pembahasan
4.4.1 Perhitungan Return On Investment

Dan perhitungan Return On Investment kedua saluran distribusi
tersebut, maka rata-rata Retum On Investment masing-masing saluran
distribusi selama periode empat tahun adalah sebagai benkut

1. Rata-rata Feturn On Investment untuk saluran distribusi Produsen -
pengecer — konsumen adalah 23,84625 %.

2, Derarti keuntungan vang diperoleh dari penjualan melalui saluran
distribusi produsen — pengecer — konsumen sebesar 23,84625 %. (lihat,
lampiran 7)

3. Rata-rala Return On Investment untuk saluran distribusi Produsen -
konsumen adalah 14,80125 % .

4. Berarti keuntungan yang diperoleh dan penjualan melalui saluran

distribusi produsen — konsumen scbesar 14,80125 %. (lihat, lampiran 8)

Jadi atas perhitungan FEReturn On Jnvestment terscbul dapat

diketahui bahwa saluran distribusi vang mempunvai tingkat Return On
Investment terbesar adalah saluran distmbusi produsen — pengecer —
konsumen, hal 11 berarti saluran distribusi tersebut adalah saluran

distribusi vang mempunyai tingkat keuntungan terbesar dan paling efisien.

4.4.2 Perhitungan Coeficient of Varlation

Berdasarkan kntena resiko altermatif yaitu dari perhitungan
coeficient of vanation dapat diketahui bahwa tingkat resiko penjualan (COV)
dar kedua saluran distribusi tersebut adalah ;

1. Saluran distribusi Produsen — Pengecer — Konsumen

i
r
g
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COV = 26,4464 %. Berarti resiko penjualan yang akan ditanggung oleh
perusahaan bila menggunakan saluran distribusi produsen — pengecer -
konsumen sebesar 26,4464% (lihat lampiran 9)

2. Saluran distribusi Produsen — Konsumen
COV = 29,4253 % Berarti resiko penjualan yang akan ditanggung oleh
perusahaan bila menggunakan saluran distribusi produsen -konsumen
sebesar 29,4253 % (lihat lampiran 10}

Apabila dilihat dari kriteria resiko alternatil tiap saluran, maka
nilai coeficient of variation terendah adalah pada saluran distribusi
Produsen — Pengecer — Konsumen. Hal ini berarti saluran distribusi yang
mempunyai tingkat resiko penjualan lebih kecil adalah saluran distribusi
distribusi Produsen — Pengecer - Konsumen., Dan saluran distribusi
Produsen — Konsumen mempunyai resiko penjualan sedikit lebih tinggi.

Berdasarkan dua analisis diatas maka dapat diketahw bahwa
saluran distribusi Produsen - Pengecer — Konsumen adalah saluran
distribusi vang mempunyail tingkat keuntungan tertinggi vaitu sebesar
23,84625 % dan mempunyai tingkat resiko penjualan scbesar 26,4464 %
sedangkan untuk saluran distribusi Produsen - Konsumen mempunyai
tingkat keuntungan lebih rendah yaitu sebesar 14,80125 % dan

mempunyvai tingkat resiko penjualan lebnh tinggi yaitu sebesar 29,4253 %,

£
|'1. i
=
i

K
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5.1 Simpulan
Berdasarkan analisis data, maka disimpulkan sebagai berikut :

a.

h.

Return on investment (ROT) masing-masing saluran distribusi Produsen —
Pengecer — Konsumen sebesar 23, 84625 % dengan tingkat resiko
penjualan (Coeficient of Variation) sebesar 26,4464 % sedangkan untuk
saluran distribusi Produsen — Konsumen sebesar 14,80125 % dengan
tingkat resiko penjualan sebesar 20,4253 % sehingga saluran distribusi
yang paling efisien adalah saluran distribusi Produsen — Pengecer -
Konsumen karena mempunyai tingkat retum on investment terbesar
vaitu 23,8625 % dengan tingkat resiko penjualan (Coeficient of
Variaton)paling kecil yaitu 26,4464 Yo.

Setelah diketahui besarnya returm on investment dan coeficient of
variation dari masing-masing saluran distribusi maka dapat diketahui
saluran distribusi Produsen — Pengecer - Konsumen adalah saluran
distribusi yang dipilih dan layak diprioritaskan pengembangannya
dimasa yang akan datang, karena saluran distribusi distribusi ini lebih
efisien dalam memberikan keuntungan dan mempunyai resiko paling

kecil dibandingkan saluran distribusi lainnya.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas maka sebaiknya perusahaan :
1

lebih memprioritaskan pengembangan pada saluran distribusi Produsen
— Pengecer — Konsumen. Karend saluran distribusi tersebut adalah
saluran distribusi yang paling efisien dan mempunyai resiko penjualan

terendah daripada saluran distribusi Produsen — Konsumen.

M
[

e W
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Meski demikian, tidak berarti bahwa saluran distribusi Produsen -
Konsumen tidak layak digunakan dan dikembangkan, melainkan
saluran distribusi tersebut juga perlu diperhatikan pengembangannya
sehingga diharapkan dapat memberikan sesuatu yang lebih baik pada
perusahaan.

Perusahaan harus tetap mempertahankan mutu dan meningkatkan

kualitas produk agar konsumen fetap percaya pada produk “Super
Madu”
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Lampiran 1 :

Perusahaan Tape "Super Madu" Hasil Penjualan

Untuk Saluran Distrbusi Produsen - Perantara

Tahun 1998 sampai dengan tahun 2001 ( Rupiah )

Konsumen

Jenis produk

Tahun Semester .THPE Pane ketan Jumlash
Singkong

1998 1 78.828.000 | 68.643.600 | 147.471.600
1998 I 98.781.000 | 68.991.000 [ 167.772.000
1999 1 140.783.500 ) 87.925.500 | 228.709.000
1959 1 141.523.200 | 88.006.500 | 229.529.700
2000 I 163.675.500 ( 115.038.000( 278.713.500
2000 i 165.427.500 | 144.097.500( 309.525.000
2001 I 167.804.000 | 161.253.000| 329.057.000
2001 1 171.104.500 | 164.879.500 335.984.000

Perusahaan Tape "Super Madu" Jember

Lampiran 2 Perusahaan Tape "Super Madu" Hasil Penjualan
Untuk Saluran Distribusi Produsen - Konsumen
Tahun 1998 Sampai dengan 2001 ( Rupiah )

Jenis Produk

Tahun Semester . Tape Tage Krkat Jumlah
Singkong
1993 | 10.942.000 | 10.035.200 | 20.977.200
1998 I 14.378.400 | 10.355.200 | 24.733.600
19499 I 18.022.500 | 12.966.000 | 30.088.500
1999 I 18.265.500 | 13.098.000 | 31.363.300
2000 [ 32.668.900 | 22.550.000 | 55.218.900
2000 i1 33.151.700 | 30.243.000 ( 63.394.700
2001 I 35.539.000 { 34.615.000 | 70.154.000
2001 | II 39.163.000 | 36.180.000 | 75.243.000

Sumber : Perusahaan Tape "Super Madu" Jember
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