3 AN omnc '
ol L i L. ﬁ € I

EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI PADA PERUSAHAAN
PENGGILINGAN PADI "DEWI SRI"
DI BOJONEROGO

SKRIPSI

Diajukan sebagai saiah salu syaral guna memperolah
gelar Sarjana Ekonomi Pada Fakultas Ekonomi
Universitas Jember

e e —

Oleh :

Victor Stefanus Haryanto
NIM 970810201139

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS JEMBER
2004



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

JUDUL SKRIPSI

EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI PADA PERUSATIAAN
PENGGILINGAN PADI "DEWI SRI"
D BOJONEGORO

Yang dipersiapkan dan disusun olch

Nama i Victor Stelanus Harvanio
N. I. M. : Q70810201139
Jurusan - Manijemen

telah dipertahankan di depan Panitia Penguji pada tanggal :

30 Cctober 20804

dan dinyatakan telah memenuhi syarat untuk diterima sebagai kelengkapan guna
memperoleh gelar Sarjana dalam Imu Ekonomi pada Fakultas Ekonomi
Universitas Jember.

Susunan Panitia Penguji

Sekretaris,
-:ﬁ o
Llewi Prnbiatin, SE, MM
NIP. 132056 151

NIP. 131474 384

Dirs. Srionog, MM

NIP. 131 624 476

f'!»ip}ﬁé_imuimunyuugm
i " Universitas Jember

"

i |



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

LEMBAR PERSETUJUAN

Dengan in1 menvatakan bahwa sava

Mama Victor Stefanus Haryanto
Nim QTOBI10201139
Jurusan ©: Manajement Péemasaran

Telah menvelesaikan skripsi dengan judul “Evaluesi Saluran
Distribusi Pada Perusahaan Penggilingan Padi “Dewi Sri” Dij
Bojonegoro™ dan siap untuk mengikull pendadaran/ ujran skripsi

Mengetahui :

Dosen Pembimbingl Dosen Pembimhbing 11
& =3 i J.-JI
= |
|I —
Drs.Srigno. MM Siti Alivati Busvairi.Msi
NIP.131624476 NIP.132240147

RETUA JURUSAN

Dra.Diah Yulisetarini.Msi
NIP. 131624474



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

MOTTO

“Berilah kepada orang vang meminta kepadamu dan
jangan menolak orang vang mau meminjam daripadamu™.
{ Mat 5 :42 )

“harens itu Aku berkatas kepadamu : Janganlah
kovatir akan hidupmu akan spa sang akan hendak kamu
makan atau minem, janganlah Kuatir pula akan tububmu.
akan apa vang hendak kamu pakai. Bukankah hidup itw
lebih penting daripada makanan dan tubuh itu lebih
penting daripada pakaian i Mat 6 :25 )

Muarilah kepada-hy semua vang letih lesu dan
berbeban berat, Aku akan memberihan kelegaan bagimu
{ Mat:11: 28)

= Janganlah kamu menghakimi, maka Kamupun tidak
akan dibakimi. Dan janpganiah Kamo menghukum ,maka
kamupun tidak akan dihukum; ampunilah dan kamu akan
dinmpuni®™.
{ Luk 6 :37 )

"Dengar dan camKkanlah; bukan vang masuk ke dalam
mulut yang menajiskan orang, melainkan vang keluar dari
mulut, itelah yvang menajiskan orang: ( Mat 15 =11 J

1
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LBSTRARSI

hemajuan disegala edang vang mengarah pada era globalisas) menuntu
adanya kesigapan dan ketepatan perak bagi mereka vang terimbas khususnya bagn
perusahaan. Dalam perkembangan durma usaha vang bergerak seiring dengan
hemajuan tekhnologe dan meluasnva jangkauan wilavah usaha mengharuskan
perusahaan pro aknl dalam mengambil suatu keputusan, terutama dalam hal
memasarkan produknva agar  sampar kepada konsumen melalu jalur distribus
vang digunakan

Perusahaan peneghingan “ewy Sn Bojonepars m::l'l.lpﬁl-‘..'in perusahaan
perorangan vang bereerah diidang pengetlingan padi, vang didinikan patida
angeal 12 April 1985 oleh H Moh Hussin Dalam kepiasan pemasgrannya entu
perusahaan m memilibe jalur distnbusi vang digunakan dalam menvampaikan
produk. vang dihasilkan agar bisa sampa ketangan para konsumen atau pemakai
produk. Penulis dalam penulisa skripse kali i menganalisa tentang saluran mana
vang paling menpuniungkan perusahaan sera saluran manakah VANE IMEmpLnya
resiko terkeci] dan saluran vang ada. Metode vang digunakan oleh penulis adalah
dengan alat ROI (Retumn On Invesment) untuk mengetahui ungkal laba vang
pabing tinpg dan dengan menppunakan Coefficient of Variation untuk mengetahu
tingkat resiko terkecil dan saluran vang digunakan. Saluran distribusi yang
digunakan oleh perusahaan i ada 2 macam vaitu @ saluran distibusi dari produsen

dolog - pedagang kecil - kensumén dan saluran distribusi dan produsen -

pedagang besar - pedagang keeil-konsumen

Dan hasil peneliian yang dilakukan oleh penulis selama 4 {empit) tahun
selama tahun 1999-2003 dengan cara pengumpulan data dan observasi langsung
dilapangan maka dihasilkan bahwa saleran distribusi vang memiliki timgkai
keuntungan yang paling besar adalah saluran distnbusi vang kedua dengan tingkat
Reuntungan rata-rata sehesar 50,67% dan saluran distribusi vang memiliki tingkat
resiko terkecil juga dimiliki oleh saluran distribusi vang kedua dengan tingkat
resiko sebesar 10_16%

Jadi berdasarkan hasil tersebut maka dapat kita simpulkan bahwa saluran
distibusi vang kedus merupakan saluran distribusi vang patut mendapat prioritas

1%
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pada mosa vang akan datang harena selain mermihki tngkat Keuntungan vang
bngg pugs memilikn tngkat ressko lerendsh  selingea  disarankan  uniuk
perusahasn agar lebah mempertimbunghan saluran distnbusi vane kedua paida

miasa vang aken datang
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I. PENDAHULUAN @

1.1 Latar Belakang Masalah

sehap perusahasn & bentuk atay didirikan tidak terlepas dan maoksud dan
upavia untuk mencapa tujuan-tuiuan vang telah direncanakan, Pada hakekatnya
motivase utama didimkannva suatu perusshaan adalah untuk merah keuntunyan
vang diharapkan dalam rangka mempertahankan kominuitas atau kelangsungan
hidup perusabaan dan untuh mengembanghan perusahaan Untuk mencapas tijuan
tersehut - perusahaan  memafankan  serangkaian  operasional vang  meliput

prersiosnalin, prodiks: pembelanaan, pemasaran dan admimstras

sunaking berkembangnve: kehidupan  dunia  wsaba das kondisi
perckonomian vang saneat uktwanf, semakin besar pula tuntutan terhadap
perusahaan untuk senantiasa pro aktl dalam menghadapi persaingan. Berhasil
tidaknya perusahaan mencapai tujuan yang di harapkan dipengaruhi oleh
kemampuan manajemen dalam melihat peluang dan kesempatan pada masa vang
akan datang dan harus memiliki posist vang baik dalam sebuah pasar, artinya
perusahaan lersebul harus sclaly memanfaatkan peluang dalam  penguasaan

merked xhore

Berdasarkan  usaha-usaha vang  dilakukan  oleh SCOMAng  manajer,
pemasaran merupakan bidang vang sangat penting disamping bidang-Bidang
lamnya. Pemasaran merupakan suaty sistem keseluruhan dar) kemawn-kegiatan
bismis yang ditujukan untuk merencanakan menentukan harga. mempromosikan,
dan mendistribusikan barang dan atau jasa vang memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun kepada pembel potensial. ( Basu Swasta dan

Irawan, 1990:7)

Dalam pemasaran hasil produksi barang dan jasa banvak faktor vang harus
diperhatikan, salsh satunva adalah saluran distribusi. Pemilihan saluran distribusi
maupuin dalam penpembangannya akan menentukan lancar tidaknye erus barang
dan atau jusa dan produsen ke konsumen. Selain ity penentuan saluran distribusi
merupakan salah satu diantars keputusan manajemen vang paling penting dalam
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bidang pemasaran. Pemiliban saluran distribusi akan mempengarchi keputusan
lagnnva - datam  bidang pemasaran. Keputusan pimpinan (entang harga jual
tergantung dan apakah perusghaan menggunakan beberapa  penvalur untuk
mendistribusikien produknya. Saluran vang telah diplth yuga akan mengakibatkan
perusshaan berads dalam ikatan vang kewajiban vang relatif lama dengan
perusahasn lain.

Dura usaha dewasa ini banvak vang menjuil hasil produknya secara tidak
langsung kepada konsumen, melainkan mengpunakan perantara dan hiasanva
perantara vang dipunakan lebuh dan sate jenis. Alasan perusahaan mengpunakan

poerantara antara lin

I meninghatkan efisiens: Artinva babwy perantara dapat melaksanakan fungs

can twgas pemasaran dengan efisien

P

menghasilkan volume penjualan vang lebih banvak karena pengalaman,
spesalisas), relasi dan luasnva usaha para perantara dan pada jika dilakukan

oleh produsen sendin

Cleh Rarena itu pimpinan perusahaan harus mengetahu secara benar
saluran distribusi manakah vang akan diprionitaskan di dalam perusshaan. Maka
perlu di evaluasi saluran distribusi mangkah vang memberikan keuntunpan paling

tngai, tulah vang dikembangkan

Berdasarkan uraian diatas maka. penelitian ini diberi Judul “EVALUASI
SALURAN DISTRIBUSI PADA PERUSAHAAN PENGGILINGAN PADI
“DEWI SREI™ DI BOJONEGORO™

1.2 Permasalahan.

Perusahaan pengilingan padi Dewi Sr merupakan perusahaan vang
kegiatannva bergerak di bidang pengolahan gabah basah sampal menjadi beras,
kemudian memasarkannyva. Pemilik membel gabah dan petam di sekitar lokasi
perusahaan dan juga dan luar desa vang jaraknya berdekatan,
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Perusahaan  menggunakan dua saluran distribusi untuk memasarkan
produknve. dan tdak melakukan penjualan langsung kepada konsumen akhir

Saluran distribus) vang digunakan adalzh
produsen - dolog - koperasi - konsumen
produsen - pedagang besar - pedagang kegil - konsumen

Penpgunaan safuran distribusi vang letwh dan satu macam i menuntun
pimpinan perusahaan untuk mengetahn saluran distribusi manaksh vang perlu di

prigritaskan dun dikembangkan oleh perusabaan padi masa vane akan data e

.3 Tujusn Penelitian

[ Untuk  mengevaluasi  saluran  distribus vang palmg ereknr vany

digunakan oleh perusahaan pengetingan padi Dewi S di Bojonesoro,

2. Untuk menentukan saluran distribusi vang memihiki tingkar resiko

terkecil sehinggn sebaiknya mendapatkan prioritas pengembangan

1.4 Manfaat Penelitian
I. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebavai bahan
pertimbangan manajemen perusahaan penpeilingan padi Dewt S dan
perusahaan lain vang sejenis dalam pengambilan keputusan khususnva
vang berkaitan dengan kebijaksanaan pengembangan saluran distribuss

| &® |

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referens
dan  dokumen ilmuah  vang berguna bagi perkembangan  ilmu

marnajemen
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1. TINJAUAN PUSTAKA e

2.1 Penelitian Sebelumnya
Scbelum im telah ada beberapa pencliian vang berhubungan dengan
analisis efektifitas dan/alay efisiensi salyran distribugi pada perusahaan vang
berbeda, dengan menggunakan pendckatan (alat analisa) vang pada prinsipmva
sama, vaitu RO fRetwrn Cn Investment) untuk mengetabui tingkat laba tertinggn
dan CV W oefficrens of Vartion) untuk mengetahw tingkat resiko terendah
Penchtian vang sama pernah dilakukan oleh Sholeh Purwanto pada tabun 1599
dengan judul Strategn Penggunaan Saluran Distnbusi Pada Kantor Perwakilan
Rokok PT. Gudang Garam di Jember Kantor perwakilan tersehut menggunakan
dus macam saluran distnbusi, yaitu saluran distnbusi dan produsen - pengecer -
konsumen dan saluran distnbusi dan produsen-agen-pengecer-konsumen.
Berdasarkan hasil perhitungan dan hasil analisis dan data yang digunakan
dalam rentang wakiu mulai tahun 1994 sampai dengan tahun 1998, maka dapat
diambil kesimpulan sebapar benkut:

1. berdasarkan perhitungan Profie Cost Ratio dan kedua saluran distnbusi vang
digunakan, saluran dismbusi vang menghasilan tngkat Profir Cose Rato
tertmpgm  adalah saluran distnbusi dan  produsen-agen-pengecer-konsumen,
vamu dengan rate-ruta RO sebesar 27,84 9%,

2. berdasarkan perhitungan Coeficient of Variation maka saluran distnbusi vang
mempunyal fingkat resiko paling kecil adalah saluran distnbusi produsen-agen-
pengecer-konsumen dengan tingkat restko 0,1703,

3. penelitian ini juga menggunakan alat analisa kualitatif berupa SAP (Straregre
Advamtage Praofile) dan ETOP (Environmensal Threar and Opportunity) vang
digunakan secara bersamaan dalam penilaiannya. Pada kasus kantor perwakilan
rokok PT. Gudang param di Jembey, berdasarkan hasil analisis kualitatif i
disarankan  apar perusahazn  mengembangkan janngan informasi  untuk
menunjang  moanajemen tngkal pusat yaru PT. Gudang Gamm Kedin
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mengenal faktor-faktor vang mempengarutn penjualan, baik faktor internad
maupun faktor lingkungan Diantaranva tentang cita rasa rokok kretek yang
dimnginkan untuk kelompok wilavah tertentu, persaingan di daerah tersebut,
tinghat perekonomian, dan sebagainya,

Penehtian vane sama juga dilakukan cleh Suprivanio pada tahun 1999 dengan
judul penelitian Evaluas) Saluran Distnbusi dalam hubungannya dengan tngkat
efektifitas pada CV Tnlas Perusahaan Teh Cap "Pohon Kurma® di Nesnjuk.
Pemasaran hasil produksi pada CV  Tules i menggunskan dua saluran
distribust, vaiu dan produsen-agen-pengecer-konsumen dan saluran distnbisi
dan produsen - pengecer-konsumen

I kesimpulan vang dapat dismbil berdasarkan hagil perhitungan dan anahisis
dan penehitan terscbut adalah sebagai berikut -

saluran - distnbusi  dan  produsen-agen-pengecer-konsumen  merupakan
saluran distribusi yang memiliki tingkat keuntungan paling tinggi dengan
hasil perhitungan RO sebesar 18 2095,

3. saluran distnbusi vang mempunyai tingkat restko paling kecil adalah

| [

saluran disinbusi dari produsen-agen-pengecer-konsumen dengan tingkat
resiko sebesar 34,50%,

4. berdasarkan hasil analisis dan periutungan disarankan bagi perusahaan agar
dapat  lebth  mengembangkan saluran distribusi  dan  produsen-apen-
pengecer-konsumen  karena menghasilkan laba lebih tinggi dan tingkat
restko paling kecil

3. dalam pefaksanaan pengembangan saluran distribusi yang diprioritaskan
perusahasn hendaknyva tidak mengabaikan saluran distribusi yang lain
karena hal tersebut akan dapat mengurangi tingkat keuntungan perusahaan.

6 Perbedaan dua penelitian ini adalah adanya penggunaan alat analisa
kualitatif berupa SAP (Strategic  Advamtage  Profile) dan  ETOP
(Environmenial Threat and Opportunity) vang digunakan secara bersamaan
dalam pemilaannya, pada penelinzn Sholeh Purwanto.
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2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran

1. Pengertian Pemassran

Pemasaran merupakan salah satu dan kegiatan-kegiatan pokok vang harus
dilakukan oleh para pengusaha dalam menjalankan usahanya vang berhubungan
dengan pasar, maksudnya bekera dengan pasar untuk mewujudkan transaks: vang
mungkin terjadi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia

Dalam sitwssi nomal, pemasar adalah perusahaan vang melayvan suatu pasar
pemakal ditengah  kompetisi (lihat Gambar 1) Perusahaan dan SAINEANnYI
mengnmkan masing-masing produk dan pesannyva bark secars Jangsung atau
meiall peramtara pemnasaran | perantara atau fasilitator) kepada pemakai akhir
keetektifan mereka dipengarubs oleh masing-masing pemasok mereka dan juea
faktor utama lingkungan (demografi, ekonomi, fiskal, teknologi, politik, hukum

sosial budava).

Lingkungan f
Perusahaan L
—®  (Peémasar}
Pemasok _-_. Perantara Pfri?krm
: s =9 Pemasar - Akhir
_— " Y

(ambar 1 - Pelaku dan Kekuatan Utama dalam Sistem Pemasaman Modern
Sumber : (Philip.Kotler, Edisi Indonesia, 1995 © 16)

Dar konsep it Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai berikut
(1995 : 15)

Pemasaran adalab proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan,
mensvwarkan dan menukarkan produk yang bemilai satu sama lain,

Seningkali terjadi istilah pemasaran diartikan sama dengan  beberapa
istilah, seperti penjualan, perdagangan, dan distribusi barang, dan pemasaran
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Sennghale terjadi istilah pemasaran diartikan sama dengan beberapa
isulah, seperti penjualan, perdagangan. dan distnbusi barang, dan pemasaran
berpanpkal pada suatu proses distnibusi. Padahal istilah-istilah tersebut hanva
merupakan salah satu kegatan dalam sistem pemasaran secara keseluruhan,
Defimisi vang lebih luas, vang dapat menerangkan secara jelas tentang istilah

pemasaran menurut William J. Stanton, adalah sebagmi berikue -

“Narketiagr ax oo forad sostem af husiness detevitios design to plan, price,

et ol weint satistuing moods and services fo present amd potentiad ™,

Pengertian dan definist m, pemasaran adalab sistem keseluruhan dari
kegratan  usaba  vany ditujukan untuk  merencanakan, menentukan harga,
mempromastkan dan mendistribusikan barang dan jasa yane dapat memuaskan

kebutuhan kepada pembeli vang ada maupun pembeli potensial,

Dengan demikian pemasaran merupakan keseluruhan dari pengertian
tentang.

a. Penjualan

Yaitu satu bagian dan promosi, dan promosi adalah satu bagian dari
program pemasaran secara keseluruhan.

b. Perdagangan
Yaitu perencanasn produk, meliputi perencanaan untuk mendapatkan
barang atau jasa yang baik untuk pasar pada wakw vang tepat, pada
tingkat harga vang layak, dan dengan wamna serta ukuran YVENE Se5ual

¢ Distribusi
Yartu struktur perdagangan eceran dan perdagangan besar, dimana
saluransaluran  tersebut digunakan untuk menyampaikan barang ke
pasaImya

d Distnibusi Fisik
Yaitu  kegatan-kegiatan  aliran  material  seperti  penganghkutan,
penyimpanan, dan pengawasan persediaan.
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2, Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dar
pewujudan, pembenan harga, promost dan distribus: dar barany-barang. jasa
dan gapasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran vang
memenuh fupuan pelanggan dan organisasi. (Phihp Kotler 1995 @ 16)

Definist ini menerangkan bahwa manajemen pemasaran adalah proses vang
mencakup  analisis.  perencanasn.  pelaksanaan  dan pengawasan,  juea
mencakup barang, jasa serta papasan. berdasarkan pertukaran dan tujsannya

adalah memberikan kepuasan pada pihak vang terlibat

212 Pengertian Saluran Distribusi

Kemajuan di segala idang vang mengarah pada era globalisas) menuntul
adanya kesigapan dan ketepatan perak bagi mercka yang tenmbas. Bepitu pula
dalam perkembangan dunia usaha yang bergerak seiring kemajuan teknolog dan
meluasnya jangkavan wilavah usaha. mengharuskan perusghaan untuk pro aktif
melakukan dan‘atau megikuti inovasi untuk mengambil suatu keputusan fdecision
mdking) yang tepat, terutama dalam memasarkan produknya agar sampai kepada
pembeli melalut saluran distribusi vang digunakan, Bermanfaatnya suatu produk,
belum merupakan jaminan bahwa pembeli akan setia kepada produk werscbut
Syarat lain agar pembeli setia pada produk adalah bilamana setiap produk
dibutuhkan, pembeli dapat memperolehnya dengan mudah di tempat vang
dinginkan atau vang terdekat '

Pengertian dan Saluran Distnbusi atau disebut Juga dengan Saluran
Pemasaran menurut Basy Swasta {199 - 190 adalah -

“Saluran vang digunakan aleh produsen untuk menyalurkan barang/produk
dari produsen sampai ke konsumen ataw pemakai industri”

E Ravmond Corey mengamati bahwa -

“Sistem Distribusi adalah sumber daya eksternal vang utama. Sistem ini
menggambarkan komitmen signifikan penisahaan terhadap sejumlah besar
perusahaan independen vang bisnisnya adalah distribusi - dan terhadap
pasar lerteniu yang mereka lavani. Sistem distribusi juga mengeambarkan
komitmen terhadap seperangkat kebijakan dan prakiek yang merupakan
bahan dasar untuk disusun menjadi suate hubungan jangka panjang vang
luas”. (Philip Kotler 1995:622)
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Sedang pengertian lain dan Saluran Distribusi vang dikemukakan oleh Lows
W. Stern dan Adel | El-Ansary adalah sebagai berikul

"Saluran Distnbusi (Channel of Distriburion) adalah sebagai sekumpulan
orgenisasi independen vang terlibat dalam proses membuat suatu produk
atau jasa tersedia untuk digunakan atwu dikonsumsi”. (Philip Kotler
1935:623)

Bieberapa defimst diatas dapat disimpulkan bahwa Saluran Distribusi
merupakan  lembaga-lembaga  distnbusi  vang  mempunvar  kematan uniuk
menvalurkan atau menvampatkan barang atau jasa (produk) dan produsen ke
konsumen. Lembaga-lembapga  penyalur  ini bekerja  secara  phuf  umuk
mengusabakan pemindaban, bukan hanva secara fistk tetapr dalam aru bahwa
produk tersebut dapat dibeli oleh konsumen dengan bak

Secara umum kegiatan distnbusi dapat dibedakan menjadi dua macam
1. Distribusi non fisik
Distribust non [isik 1 ditekankan pada pemilihan saluran distribusi, jenis
peraniara vang digunakan, serta jumlah perantara vang dipakai.

Mistribusi fisik
Istilah  distnbusi  fisik  (phisvead  distrobarion)  ditckankankan  untuk

]

menggambarkan luas kegiatan pemindahan suatu barang ke tempat terentu

pada saat tertentu. Kegiatan-kegatan yang ada dalam kegiatan distnbuss fisik

ini sccara luas meliputi penanganan barang secara baik din pengembangannva,

serta operasi sistem aliran vang efisien

Kegpatan-kegiatan vang ada dalam distnbusi fisik dapat dibagi ke dalam lima

macam kegiatan :

B penentuan lokasi persediaan dan sistem penyimpanan

b. penentuan sistem penanganan barmang

€. penenfuan sistem pengawasan persediaan

d penetapan prosedur untuk memproses pesanan

e. pemilihan metode penganghutan

Uraian-uraian tersebut dapat dipahami pemilihan saluran merupakan

masalah vang sangat penting, Kesalahan dalam pemiliban saluran distribusi dapat
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memperlambat bahkan dapat menvebabkan kemacetan dalam usahe penvalurun

produk dan produsen ke konsumen

.23  Alasan Menpgunakan Perantara
Semakin ma_ui dan berkembangnyva dumia usaha saat ini. perusahaan yvang
memasarkan mengpunakan satu saluran disinbusi saja. Umumnva  produsen
bersedia mendelegasikan beberapa tugas penjualan kepada perantara. meskipun
kial 1 berarti melepaskan sejumlah kontrol terhadap bagaimana dan kepada ssapa
produk. 1w dijual Produsen seolah meletakkan nasib perusahaan ke tangan
perantara. Dn pihak luin terdapat beberapa keuntungan vang dapat diamial oleh
porusahaan dengan pengeunaan perantars dalam pemasaran produknyva Basu
Swwasta 1995 - 7335)
| mengurang: tugas produsen dalam kegiatan distnbusi untuk mencapa
konsumen. Banyak produsen kekurangan sumber daya terutama sumber dayva
finansial untuk menjalankan pemasaran langsung Pemasaran langsung
membutuhkan banvak produsen vang menjadi perantara untuk produk
pelengkap dan produsen lain agar tercapar penghematan distnbus) masal

et

kegiatan  distnbusi akan berjalan cukup baik bilamana perantara sudah
mempunyal pengalaman. Pengunaan perantara dipandang lebih baik karena
memang tugas vang dilakukan hanvalah di bidang distnbusi. Perantara
pemasaran dengan hubungan, pengalaman, spesialisasi, dan skala. operasi
mereka, biasanya menawarkan pada perusahaan lebih banvak daripada yang
dapat dicapai oleh perusahaan sendin.

3 perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa reparasi vang
dibutuhkan untuk beberapa jemis produk tertemtu, sehingga produsen tidak
perly menvediakannya.

4. perantara dapal membantu dalam bidang pengangkutan dengan menyediakan
alat-alat transportasi schingga menngankan beban produsen maupuen
konsumen untuk mencarninva,

5. perantgra dapal membantu di bidang penvimpanan dengan menvediakan

fasilitasfasilitas  penyimpanan, seperti  pgudang sty fasilitas-fasilitas
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pemvimpanan lainnyva sehingga sewakiv-wakty dibutuhkan oleh konsumen.
dapal méemenuhinva.

perantara dapat membantu di bidang kevangan dengan menyediakan sejumlah
dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pembeh akhir, atau
untuk melakukan pembelian tunai dan produsen.

keuntungan lan vang dapal diharapkan oleh produsen dan perantara ini
adalah

a  membantu dalam pencanan konsumen

b membantu dalam kegatan promos:

¢ membantu dalam penvediaan informas

d membantu dalam pengepakan dan pembungkusan.

¢. membantu dalam penvortiran

.24 Peran dan Fungsi Saluran Distribusi

Sebuah saluran pemasaran pada dasarmya merupakan cara penyusunan

tugas dan pekerjaan yang perlu dilaksanakan untuk memindahkan barang dari
produsen ke konsumen. Maksud dan tujuan pekenjaan ini adalah untuk mengatasi
kesenjangan waktu, tempat, sarana, bentuk, dan pemilikan vang memisahkan

barang dan jasa dan calon pemakainya Dalam pekerjaan ini terdapat sejumlah

fungsi utama dari saluran distribusi-

L.

Informast : pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai
pelanggan, pesaing, dan pelaku lain sena kekuatan dalam lingkungan
pemasaran yang potensial dan yang ada sast ini.

Promosi : pengembangan clan penyebaran komunikasi persuasive mengenai
penawaran yang dirancang untuk menank pelanggan.

Kontak : upava untuk mencan dan menghubung calon pembeli.

Negosiasi | usaha untuk mencapai kescpakatan atau persetujuan akhir
mengenal harga dan syarat lain sehingga transfer/pengalihan kepemitikan
dapat dilakukan.

Pemnesanan :© komunikasi terbalik dari anggota saluran distribusi dengan
produsen mengenat minat untuk membeli
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f. Pembiayasn ; perolehan dan alokast dana vang dibutuhkan untuk membiavas
persediaan pada ungkat saluran distribusi vang berbeda

7. Pengambilan Resiko | asumsi restko yvang berhubungan depgan pelaksanaan
fungst saluran distribusi tersebut.

K. Permlikan Fisik @ kesinambungan penvimpanan dan pergerakan produk fisik
dan bahan mentah sampa ke pelanggan aklur

%  Pembavaran - pembeli membavar tagihannva ke paniual lewat Bank dan utau
imstitus lamnnva

1 Hak Milik - transfer kepermilikan sebenarmva dari satu organisas) atau orang

ke organisas atau orang vang lain

2.2.5 Perantara Pemasaran dan Alternatif Saloran Distribusi Barang
Konsumsi
|. Peramara Pemasaran
[hdalam pemasaran dikenal adanva perantara pemasaran (middleman)
Perantara pemasaran i merupakan suatu lembaga atau individu vang berdini
sendin, berada diantara produsen dan konsumen akhir atau pemakai industri.
Mereka menjalankan  kegiatan khusus dalam  bidang  distribusi  dengan
membenkan pelayanan dalam hubungannya dengan pembelian dan‘atau penjualan
barang dan produsen ke konsumen Perantara pemasaran terscbut dapat
digolongkan menjadi dua: (Basu Swastha, 1995.534) -
8 Perantara Pedagang .
Perantara pedagang fmerchan: middieman) bertanggung jawab terhadap
kepemilikan semua barang yang dipasarkannva. Dalam hubungannya dengan
pemindahan milik, kegiatan perantara ini berbeda dengan lembaga-lembaga
lain seperti bank ataupun perusahaan asuransi, sebab lembaga-lembaga
tersebut walaupun ikut membante proses pemasaran tapi tidak secara aktif
terlibat dalam perjanjian pembelian dan penjualan. Adapun kelompok vang
teimasuk dalam perantara pedagang adalah:
!} Pedagang besar fwholesaler)
Yaitu scbuah umit usaha yang membeli dan menjual kembali barang-
barang kepada pengecer dan pedagang lain dan/atau kepada pemakai
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industri. pemakal lembaga, dan pemakal komersial vang tidak menjual
dalam volume vang sama kepada konsumen akhir.
2| Pengecer (retailer)
Yaitu sebuah lembaga vane melakukan kematan usaha menjual barang
kepada konsumen akhir untuk keperluan pnbadi { non bisms)
Perantara Apen
Peranuara agen dagent mcdfieman) 1w tidak memiliki bak mibik atas semuya
harani vang duangan. Walters mendefinisikan agen sebapar berikut
Agen  adalah  lembaga  vang  melaksanakan perdagangan  dengan
menyediakan jasa jasa ataw fungst khusus vang berhubunean denwvan
penjualan atau distnbust barsng, tetapl mereka tdak mempunyva: hak
untuk memiliki barang yang diperdagangkan (Basu Swastha, 1995 290,
Peraniara agen dibedakan menjadi dua polongan:
1} Agen penunjang [facilitating agent)
Agen penunjang merupakan agen yang mengkhususkan kegistannya dalam
heberapa aspek pemindahan barang dan jasa Terdapat empat kelompok
agen penunjang
4l Agen pengangkutan borongan (hulk rransporration agens),
b} Agen penyimpanan (sicruge apent ),
¢) Agen pengangkutan khusus GSpecial shipper).
d) Agen pembelian dan penjualan (purchase and sales agent).
Kegiatan para agen penunjang ini adalah membantu untuk memindahkan
barang-barang sedemikian rupa dengan mengadakan hubungan langung
dengan pernbeli dan penjual.
2) Agen pelengkap fsupplemental agent)
Agen pelengkap bertugas melaksanakan jass-jasa tambahan dalam
penyaluran barang dengan tujuan memperbaiki adanya kekurangan-
kekurangan. Jasa-jasa vang dilakukan agen pelengkap adalah © jasa
pembimbingan, finansial, informasi, dan jasa khusus lainmva.
Berdasarkan jasa vang ditawarkan, agen pelengkap terbagi dalam tiga
kelompok.
) agen yang membantu dalam bidang finansial, seperti bank
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b) agen vang membantu dalam pengambilan keputusan, sepert @ bin,
iklan lembaga penelitian, dan sebagainva
¢l agen dalam hidang penvediaan informasi, seperti sural kabar, racho
televise
kedua macam perantara terscbut sama pentingnyva dalam pemasaran
Apen-peen lersebul dalam prakieknya juga dapal menvewa apen-agen lainnvi

untuk membantu pelaksanaan tugasnva

1. Alternatif Saluran Distribusi Barang honsumsi
karakternsuk vange ada pada barang konsumsi dan barange industn adalah
berbeda.  Perbedaan 1me  menvebablan pemiliban  saluran  distmbus)  sang
digunakannva jugs berbeda meskapun pada pansipnva terdapat pula beberapa
kesamaan . Secara luas terdapat lima macam saluran dalam pemasaran barang-
barang konsumsi. Pada rﬁa&ingvmasing saluran, produsen mempunyai altematit
unfuk menggunakan agen pedagang besar dan pengecer. Kelima macam saluran
tersebut adalah (Philip Kotler, 1995 655)
a. Produsen - Konsumen Akhur
Saluran ni merupakan saluran distnbusi yang paling pendek dan paling
sederhana uniuk barang-barang konsumsi. Saluran distribusi im disebut jugs
saluran langsung karcna tidak melibatkan perantara. Produsen menyatukan
dan memual barang vang dihasilkannva melalui pos atau mendatangi ramah-
rumalt konsumen :
b. Produsen - Pengecer - Konstunen Akhur
Fada saluran ini beberapa pengecer besar membeli secara langsung dan
produsen. Ada jupa beberapa prodissen vang mendirikan toko pengecer untuk
melayant penjualan langsung pada konsumennya, tetapi kondisi semacam ini
umumnya jarang digunakan.
¢. Produsen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen Akhir
Saluran 1 disebut juga saluran tadisiom], namun saluran 1m banvak
digunakan oleh produsen. Pada saluran imi produsen hanva melayam penjualan
dalam jtunlah besar kepada pedagang besar dan  pedagang  besar
menyalurkannya pada pengecer.
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d Produsen-agen-pengecer-konsumen Akhir

Sefain menggunakan pedagang besar, produsen dapat pula mengeunakan agen
pabnk, makelar atau perantara agen lannya untuk mencapi  pengecer
terutama pengecer besar.

Produsen - Agen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen akhr

Untek mencapai pengecer kecil, produsen Bering menggunakian agen sebagal
perantara dalam  penvaluran barangnva kepada pedangang  besar vang

kemudian menjualnyva kepada toko-toko kecil

2.2.6. Pencntuan dan Manfaat Penentuan Saluran Distribuosi

[ ik tolak untuk menentukan saluran distribusi secarn efektt wlah

penenfuan  pasar  vanye akan  dyadiken sasaran penjunlan. setiap  produsen

menentukan cara penvaluran berdasarkan karaktensbk-Larakiensik  tenentu,
antara lain (Basu Swastha, 1997, 243);

I

=3

Karaktenstik pembeh
Pemilihan satuan sangat dipengarubli oleh karaktenstik pembeli Bila jumlah
pembeli banyak, para produsen cenderung mengpunakan saluman panjang
dengan banvak perantara pada Gap Gngkatan saluran  pemasaran.
kecenderungan 1mi agak berkurang pka lokasi geogratis para pembeli lebsh
terpusat
Karaktenstik produk
Farakternstik produk juga harus diperhatikan, mengingast adanya sifat-sifat
vang berlaiman dan masing-masing jemis produk. Pada umumnya barang vang
membutuhkan pemasaran langsung adalab sebagai beriku
barang yvang eepatl atau mudah rusak
b. barang vang nifainva tidak seberapa dibandingkan dengan beratnyva
¢. barang vang tidak distandarisasikan
d. barang vang memérlukan pemasangan fservice) sebelum dan sesudah
penjualan,
¢. barang vang bermila satuan tingg
Karakteristik perantara
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Penentuan salurandistribusi harus. memperhatikan  kekustan-kekuatan dan
kelemahan-kelemahan upe penvalur dalam mergalankan tugas pemasaran
seperts periklanan, pergudangan, pencanan pembels dan sebapainya

4 Karaktesitik saingan
Para produsen didalam industri-industri tersebut menginginkan agar produk
mereka dijual berdekatan dengan produk samgan Ini berarti habiwa prisdusen
tersebut  menggunakan saluan atau  perantara vang sama scpert vang
dipunakan pesmingnva,

3. Karaktensuk perusahaan
Ukurin perusahaan, kekuatan finansial, produk mix perusahaan dan politik

1
-

pemasaran perusphaan sanpat memankan peranan pentin
& Karakienisok hnghungan

Faktor lingkungan seperti keadaan perckonomian besar pula pengarubnya,

terhadap penentuan saluran distribusi. Adapun manfaat penentuan saluran

distribusi bag suatu perusahaan diantaranva adalah

a  dengan menentukan saluran distribusi vang lepat, maka produk yang
dihasilkan olch perusahaan dapat lebih cepat sampai ke tempat’ke tangan
konsumen,

b perusahaan dapat mengetahw secara lebih past ungkat penjualan masing-
masing saluran distribusi vang dilakukan oleh perusahaan

¢. perusahaan dapat mengatur jadwal distribusi secara lebih tepat, schingga

produk yang dipasarkan kepada konsumen dapat diterima pada tempat dan
waktu yang dimginkan

Penentuan alternatif penvaluran produk dari produsen ke konsumen
menyangkut empat unsur.(Basu Swastha, 1995 678
1. Tipe perantara tiap produsen
pedagang dan agen Perbedaan kedua kelompok perantara ini adalal bshwa
pedagang mempunvai hak milik aias barang-barang vang disalurkannya, agen
hanya menvalurkan dan hak milik atas barang vang disalurkan tetap ada pada
langan produsen.
2. Jumlah perantara
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b

Jumlah peramtara vang akan digunskan, ditentukan oleh tngkat markel
expasure atau tingkat penvebaran vang dunginkan oleh produsen

ugas pemasaran dan perantara

l'tap produsen menghadapi sejumiah tugas dalam menvalurkan produbnyva ke
pasar  Peran perantara bukanlah menambal jumlah tugas-tugas lersehut
melainkan menjalankan secara lebib efeknf

svaral dan tangeung jawab penvalur

Perusahaan hares menentskan kombonas: svarat dan tngsung jawoeb b
pemvalur Ctruele relarion mixi Unsur-unsur pokok dalam trade refaion iy ing
adalah pohuk harga. svarar penjualan, hak-hak tentonal dan pembenan

pelavanan

2.2.7 Evaluasi Alternatif Saluran Pemasaran

Apabila seorang produsen telah mengidentifikasi dan atau mengeunakan

beberapa alternatif saltman pemasaran dan ingin menentukan satu vang terbaik

disamping memenuhi analisa efisiensi daan cfektifitas, tiap alternatif vang ada
dapat dievaluasi melalui beberapa kritenia (Kotler, Philip. 1995 : 634-635)

]

Kntena Ekonomis

Teap alternatif saluran pemasaran akan menghasilkan tingkat penjualan dap
biava yang berbeda. Kriteria ekonomis 1 inenilai penentuan alternatif saluran
disinbust yang terbaik berdasarkan tingkat |:I-l:1'J_]LI:IﬂH.H dan biava yang
dihasilkan oleh masing-masing perantara.

Entena Kontrol

Evaluasi saluran pemasaran harus diperuas untuk mencakup masalah kontrol,
Menggunakan perantara atau agen penjualan mengandung masalah kontrol.
Apen penjualan yang digunakan oleh perusahaan harus dievaluasi untuk
memperkecil atay meniadakan konflik yang merugikan perusahaan, schah
agen penjualan merugikan perusahaan bisnis independen vang cenderung
memprioriaskan  kepentingan  masing-masing,.  Yakni  memaksimalkan
keuntungannya

Kriteria Adaptif

Untuk mengembangkan saluran pemasaran, anggoda saluran 1w harus
membuat beberapa kemitmen yvang mengikat satu sama lain selama penode
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waktu tertentu dan berakibat hilangnva feksibelitas, vaitu penurunan
kemampuan perusahaan untuk bereaksi terhadap perubahan pasar  Dalam
pasar produk yang berubah cepar, goyah, atau tidak pasti, perusahaan harus
mencarn struktur dan kebijakan saluran pemasaran vang memaksmalkan

kontrol dan kemampuan untuk mengubah stratep pemasaran dengan cepat

2,28 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran Distribusi
Banvak faktor-faktor vang hares diperimbanekan oleh produsen dalam
melakukan permilihan terhadap saluren distnbusi, Karena faktor-faktor inr akan
sungat berpengaruh terhadap lancar ndaknva arus permvasaran barang dan jasa dan
produsen ke konsumen
Faktor-faktor tersebut antara lun menvangkut @ (1) per-timbangan pasar
{2} pertimbangan barang (3) pertimbangan perusahaan, dan (4) pertimbanian
perantara.{ Basu Swastha, 1995, 564)
|. Pertimbangan Pasar
Saluran distnbusi samgar dipengaruhi oleh pola pembelian konsumen,
schingga keadaan pasar ini merupakan faktor penentu dalam pemilihan saluran,
Beberapa fakior vang harus diperhatikan adalah sebagai berikut
a.  konsumen atau pasar industr
apabila pasamya berupa pasar industn, maka pengecer jarang atau bahkan
tidak pernah digunakan dalam saluran ini, Jika pasarnya berupa konsumen dan
pasar industri, perusahasn akan mengounakan lebih dan satu saluran
b. jumlah pembeli potensial
jika Jumlah konsumen relatif kecil dalam pasarmya, maka perusahaan dapat
mengadakan penjualan secara langsung kepada pemakai
c. konsentrasi pasar secara geografis
secara geografis pasar dapat dibagi ke dalam beberapa konsentrasi seperti
industn teksul, industr kertas, dan sebagainya. Untuk daerah konsentrasi vang
mempunyal tngkst kepadatan vang tingg maka perusshasn  dapat
menggunakan distributor indusm
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d  jumlah pesanan

[ |

volume penjualan dan sebuah perusahaan akan sangal berpengaruh terhadap

saluran yang dipakamya. Jika volume vang dibeli oleh pemakai industri tidak

begitu besar atau relatl’ kecil. malks perusahaan  dapat  mengrunakan

distributor industn {untuk barang-barang jems perlengkapan operasi |

kebiasaan dalam pembelian

kebiasaan membeli dalam konsumen akhir dan pemakar mdusin sangar

berpengaruh  pula  terhadap hebiahsansan dalam  penvaluran Kebiasaan

metnbelt ine dipengarub oleh heberapa faktor

1 hemauan untuk membelanjakan sanzny g

1) tertanknva pada pembehan dengan knadit

41 lebih senang melakukan pembelian vang dak berkali-kaly

4) tenariknya pada pelavanan pen sl

Perumbangan Barang.

Beberapa faktor yang harus diperhatikan dan segi barang ini antara lain,

a mla unn
Jka nilai umit dani barng vang dijual relauf rendah maka produsen
cenderung untuk menggunakan saluran distribusi vang panjang, Tapi
sehaliknya, jika nilai unitnya relanf unggi maka saluran distribusinya
pendek atau panjang.

b. besar dan berat barang
ongkos angkut dalam hubungannva dengan nilai barang secam
keseluruhan sangat menentukan. Ungkos angkul yang terlalu besar
dibandingkan dengan milai barang akan memberatkan perusahaan, maka
sebagian beban tersebut dapat dialihkan pada perantara.

. mudah rusaknva barang
ka barang vang dijual mudah rusak maka perusahaan tidak perlu
menggunakan perantars Jika ingin - menggunakannyva  harus dipilih
peranizra yang memihiki fasilitas penyimpanan vang cukup baik.

d. sifat Teknis
beberapa barang industn seperti instalasi hiasanya disalurkan secara
langsung pada pemakai ndustn Dalam  hal ini produsen  harus
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menggunakan perantara vang dapat mencrangkan berbagai masalah weknis
penggunaan dan pemeliharannya sekaligus dapat membenkan pelavanan
batk sebelum maupun sesudah P fan

barang standar dan pesanan

ptka barang vang dijual berupa barang standard maka dipelihara st |lah
persediaan pada penvalur. Demikian pula sehaliknya

luasnva lini produk

Itka  perusahasn  hanva membual saty macam barang sma. maka
Pengpunaan pedagang besar sehagn penvalur adalah baik Tetap, jika
macam bamngnvy banvah maka  peérusahaan dapat menjual langsung

kepada para pengecer

3. Pertimbangan Perusaghaon

Faktor-faktor vang petlu dipertimbangkan pada sep perusahaan adalah

.

Sumber pembelanjaan

Pengpunaannva  saluran  distribuss langsung  atau pendek  biasanya
memerlukan jumlsh dana yang lebih besar Oleh karena 1ty saluran
distribusi pendek ini kehanyakan hanya dilakukan oich perusahaanyang
kuat di bidang finansialnva.

Pengalaman dan kemampuan manajemen

Perusahaan yang menjual barang baru, atay memasuki pasuran baru,
biasanya lebih suka mengmmakan perantara, dengan  pertimbangan
perantara sudsh mempunvai pengalaman, schingea manajemen dapat dar
mereka

Pengawalan saluran

Pengawalan akan lebih mudah dilakukan bilamana menggunakan saluran
pendek. Perusahaan yang ingin mengawasi penvaluran memilih saluran
vang pendek meskipun ongkosnya tinggi

Pelavanan vang diberikan oleh penjual

Jika produsen bersedia memberikan pelayanan vang lebih baik sepert
membangun ruang peragaan, mencari pembeh untuk perantara, akan
banyak perantara vang bersedia menjadi penyalurnya,
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4. Pertimbangan Perantara

Beberapa faktor vang perlu dipertimbangkan pads see perantara adalah

8. Pelayanan yang dapat diberikan oleh perantara
Dka peramara dapat memberikan pelavanan vang lebih bmk. misalnya
dengan  menyediakan  fasilitas  penvimpanan,  maka  produsen
menggunakannya. schaga penvalur

b Kegunaan perantara
Peramara ahan digunakan schass penvalur apabila 1 dapar membawa
harang Konsumen dalam persaingsn, dan selalu mempunyai inisiatif untuk
membenhan usul watang barang bary

¢ Sikap perantara terhadap kebyjaksanasn produsen
Jika peranara bersedia menenma restho vang dibebankan oleh produsen,
misalnyva resiko turunnyva harga, maka produsen dapat memilihnya sebaga;
penyalur, Hal ini dapat memperingan beban produsen dalam menghadapi
berbapai macam resiko

d  Volume penjualan.

Produsen cenderung memilih perantara yang dapat menawarkan bar

angnya dalam volume yang besar untuk jangka waktu yang lama.

e, Ongkos
Jika ongkos dalam penyaluran barang dapat lebih akan bersedia MIMEAn
dengan digunakannya perantara, maka hal ini dapat chgumlmrt terus

.19 Menentukan Banyaknya Penvalur }

Setelah  menentukan  saluran  distnbusi mana vang akan dipakai
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan vang ada, perusahann/produsen perlu
menentukan jumlah perantara untuk ditempatkan sebapai pedapang besar atau
pengecer. Penentuan jumlah perantara i dapat didasarkan pada tiga altermanf
pilithan

|, Dastribust Imensif

[nstribusi intensif ini dapat dilakukan oleh produsen vang menjual
barang kenvemien. Perusahaan berusaha menggunakan penyalur, terutama
pengecer scbanyak-banyaknya untuk mendekat dan mencapai konsumen, Hal ini
dimaksudkan untuk mempercepat pemenuban kebutuhan konsumen. Semakin
cepat terpenuhinya kebutuhan konsumen, akan makin dirasakan adanva kepuasan,
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2. Diusiribusi Selekuf

Perusahaan vang menggunakan distnibusi selektif ini berusaha memilih
suatu jumlah pedagany besar dan/atau pengecer vang terbatas dalam suatu daerah
weogratis  Biasanva distnbust im dipunakan unuk memasarkan produk  baru,
barang shopping atau barang spesial. dan barang indusin JETES  ACCESSOrY
cquipmen. Perusahaan dapat beralih ke distnbusi selektif manakala hal im lebih
menguntungkan danpada distnbusi intensif, schingga jumlah pengecer yvany
digunakan akan lebih wrbats. Saluman disinbasi selektif 1ai digunakan dengan
maksud  umuk  memadakan  penvalur vang  nbdak  menguntungkan  dan
mermnghatkan volume perjualan denpan jumiah transaksi lebih terbatas

Larstribusi Eksklusif

Dustribust im dilakukan oleh perusahaan dengan hanva menggunakan satu
pedagang besar atau pengecer dalam daerah pasar tertentu. Produsen hanya
menjual produknya kepada satu pedagane besar atau pengecer saja. Dengan hanva
satu penyalur, perusahasn akan lsbth mudah dalam mengadakan pengawasan,
lerutama pengawasan pada tingkat harga eceran maupun pada usaha kenasama
dengan penyalur dalam periklanan. Penyalur sendiri juga memiliki keunungan
karena banyak pembeli yang membeli padanya, U'mumnya distribus: eksklusif ini
banyak digunakan
@ untuk barang-barang spesial
b. apabila penvalur bersedia membuat persediah dalam jumlah besar schingga

pembeli lebih leluasa dalam membeli produk vang diinginkannya.
c. apabila produk vang dijusl memerlukan servis sesudah penjualan
(pemasangan, reparast, dan sehagainya),

Setelah dikemhui faktor-faktor vang mempengaruhi pemilthan saluran
distribusi, macam-macam saluran distnibusi, maupun kriteria banvaknva atau
sedikitnyva penyalur vang digunakan oleh produsen, langkah selanjutmva adalah
mencan indikator yang dapai dipergunakan untuk mengadakan permithan saluran
distnbust vang paling sesua dengan kondisi perusahaan
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221050t dan Jenis Konflik Dalam Saluran Distribusi.
. konflik Horizontal { Horizontal Conficts),

Menumjukkan konflik vang terjadi amara perantara pada tingkat distribusi
vang sama. Sebab konflik adalah akibar scrambled merchandising, maksudnya
kebasaan  pedagang  permara menganckaragakan persediaan  produk-produk
mercka dengan menambahkan jems produk baru vang non-tadisional

Misal = Supermarket. sekarang telah menampilkan atau menjual pula alat-alat
kecanukan. obat-obawn, pakaman, majalah, dan berbagai  macam
makanan laimnyva

Akibatnva, para pengecer-pengecer lmnmva menjadi terjepit, sehingea timbullah

konflik vane tidak dimginkan

Roonfltk brsa jugs teradi antarg produsen dan perantara. Perantara selaly
berusaha menambah jemis barang baru untuk menank pelanggan lebnh banyak
dan menambah laba, sedangkan Produsen selalu berusaha menambah para
penvalur atau perantara untuk memperluas pasar sasaran
2. Konflik Vertikal (Vertical Conflicts)

Tenadi pada :

A Produsen Dengan Pedagang Besar

limbulnya keteganpan antara produsen dan pedagang besar itu dischabkan
oleh beberapa aspek dalam hubungan bisnis, yaitu :
terletak pada tink pandangan masing-masing Baik produsen atau pedagang besar
kedua-duanya mempromosikan secara agresil produk tersebur atau kedua-duanya
membenkan pelavanan yvang tidak sama Di satu pihak, pedagang besar
mengeluarkan biaya begitu banyak dan percaya kepada produsen untuk tidak
metivalurkan  sendiri kekonsumen.  Akan tetapi, produsen terpaksa juga
menyalurkan langsung ke konsumen atau pengecer kecil lainnya karena |
- Produsen tidak puas atas pelayanan vang diberikan pedagang besar,

Kondisi pasar menvebabkan produsn menyalurkan langsung.

Menghadam pedagang besar ini, produsen dihadapkan dua altematif -
1. menjual langsung pada konsumen.

1. menjual langsung ke pengecer.
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Untuk  jelasnyva,  dapatiah  disimpulkan bagsmana suduwt pandang mercka

| produsen dan pedagang besar), vasiu

sudut Pandang Pedagang Besar

i
| |

13

produsen tidak mau menpert bahwa kéwapban utama pedaganyg besar adalah
melavan pelanggan mereka. bukan melayam produsen.

pedapany besar merasa tidak memperaleh cukup hanyak keuntungan, karena
mereka harus mengcluarkan brava vang cukup besar guna promosi

peddgany besar merasa dirunkan oleh produsen. karena hama pada tahap
wwal sapa mereka diber kesempatan luas, wtapn setelah o mereka (Pedagany

Besar disngkirkan

sudut Pandangan Produsen

Tuad

produsen menssa pedagang besar tidak mampu mempromosikan barangnya
dengan pelayanan vang baik, schingga produsen terpaksa menggunakan
tenagn penjual sendin melavam konsumen atau pengecer lninnya.

produsen menghendaki kontak lebih erat dengan pasar, misalnva para
pengocer.

sifal produk memaksa produsen terpaksa melakukan saluran  distribust
langsung. misalnya barang cepat rusak

ada pedagang besar mempromosikan barang dengan menggunakan merknya
sendin, sehingea merugikan produk produsen dengan merknya

Produsen dengan Pengecer + ° !

kontlik i timbul karena Kedua-duanya merasa berkepentingan dan

mempunyal senjata dalam menyalurkan barang-barang ke konsumen akhir.

o 0=

L

e

Dalam hal ini produsen mdustn dapat melakukan

membangun atau menciptakan Kepercayaan konsumen terhadap merk.
mendirikan satu atau beberapa bentuk Sistem Pemasaran Vertikal

menolak melakukan penjualan bekerja sama dengan pengecer,
mengembangkan kepercayaan konsumen dengan melakukan penklanan yang
efektif

menyvempurnakan system informast dengan komputer.
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1.1 Rancangan Penelitian

Jenis penelitan ini adalah penelitian deskriptif, vakm penelitian vang
bertujuan untuk mengeambarkan sifat sesuaty yang lengih berlangsung pada saal
nset dilahukian dan memenksa sebab-sebab dan suatu eejala tertentu. Penelitian
i driakukan pada Perusabaan Penpmibingan Padi Dewi Sni di Bojonegoro untuk
menentuban saluran disinbusi vang paling efekul dan paling tepat dikembangkan
dart kedua saluran distnibusi vang dipunakan pada Perusahaan Pengmbmean Pad)
Ldews 50 ch Bojonegorna

Pettelitian  dilakukan dengon mengpunakan studi kasus. Penelinan i
menne: kegiatan penpualan Perusahaan Penggnlingan Padi Dewi Sn selama kurun
wakiu terentu vakni tahun 1999 - 2003 Penclitian dilakukan untuk menentukan
saluran distribusi yang paling tepat untuk dapat dikembangkan, Karena bersifat
studi kasus maka kesimpulan dan hasil analisa dan perhilungan nantinya hanva
berlaku bagi Perusahaan Penggilingan Padi Dewi Sri di Bojonegoro,

L2 Prosedur Pengumpulan Data
L1.1 Jenis Data,

. Data Sekunder

Data sekunder adalah data vang diperoleh secara Langﬁ'ung;dan perusahaan
vang dipakai sebagai obyek penelitian denpan periode waktu tahun 1999.
23

2. Data Time Senes/ Kurun Waktu

Data dikumpulkan sclama beberapa tahapan wakiu, misalnya mingguan,

bulanan, atau whunan SCT kronologis.
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1.2.2  Metode Pengumpulan Data
. Wawancara iwerview, vaitu metode penpumpulan data vang obsektif
dengan  cars mengadakan wawancara langsung dengan pihak vang

berwenang dalam perusahaan tersebut,

[

Obsevasi, vaitu tekmk pengumpulan data dengan cara mengadakan
penvamatan secara langsung terhadap obvek vang ditehti dan pencatatan
vang sistemats untuk memperoleh data vang akurat

3. Studi Pustaka atau Dokumentas:, vauu suatu cara  dengan  tupuan
melenphap data vang dhpunakan dengan mempelatan catatan histons dan

dokumen-dokumean vang diperiukan

3.3  Lokasi Penclitian
Penelinan dilakukan pada Perusahasn Penggbngan Padi Dewn Sn i
Hojonegoro vang berlokas: di JI Panglima Sudirman No 40 Kecamatan Tegal

RHeyo Bojonegoro.

3.4 Definisi Operasional Variabel
Ciuma memahami  penvederhanaan dan memahami bahasan terhadap

vanable-vanabel yang digunakan dalam penulisan i, agar tidak menimbulkan

_kesalahan pemahaman bagl para pembaca, maka perlu disampaikan beberapa
pengertian atau konsep vanable-vanabel tersebut ﬂe‘:ﬁgai berikut ;
. Evaluas: saluran distnibusi adalah penvelidikan, pengukuran dan penilaan
terhadap jalur distribust yang digunakan oleh Perusahaan Penggilingan
Padi Dewt 5 untuk menyalurkan produknya sampan ke konsumen akhir
atau pemakal

Tl

Return on Javesment  adalah  tingkar pengembalian  investasi vang

ditanamkan perusshaan

3. Saluran distnibusi edalah saliran yang digunakan oleh produsen untuk
menvampaikan produk yang dihasilkan agar sampai ke konsumen

4. Uoefficten of Variatron adalah ungkat penghitungan resiko terkecil yang

dilasilkan oleh saluran distribusi.
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5. Penghasilan adalah nifa: atau jumlah stau keuntungan vang drhasilkan oleh
perusahaan berdasarkan produk vang telah & jual
6. Harga pokok produk adalah harga dasar produk dihiung berdasarkan
biava untuk menghasilkan satu unit produk
7. Biava operasional adalah bsava vang dikeluarkan oich perusahaan mulal
dany  pembuatan  produk  sampar akhirnva  produk berada  ditangan
konsumen
35 Metode Analisa Data
Dalam menpolah dan menganabisis data dan perusahaan Perusahagn
Penpmbinpan Padi Dew dn di Bojoneeoro, memde vang digunakan adalah seaem
Pkt
. Menentukan saluran distnbust vang paling efekul dengan menggunakan
rumus Return On dnvestmen (ROY). Saluran distnbusi vang menghasilkan
ROT tertingg adalah saluran distnbusi vang perlu dikembangkan, karena
saluran distnbusi i akan m:ngha.sili;an' laba paling banyak. Adapun
formulas: ROI adalah sebagai bernikut (Radiosunu, 1995 © 202)

v, iy
i, (HiM )= % AT00%

Dimana ; :

Hi = RO/ tingkat laba vang dihasilkan safuran distribusi 1
51~ Penghasilan / mlar penjualan vang dihasilkan saluran distnbusi 1

Ci = Total penggunaan saluran distribusi | (harga pokok produk +biaya
operasi + pajak)

P

Menentukan besarmya resiko dan masimg-masing saluran dimbusi dengan
menggunakan rumes Coefficeent of Varanon, Dan rumus in akan didapatkan
angka Coefficient of PVarwrmre masimg-masing alternatif saluran distmbust
Angka Coefficient of Variarion vang terkecil mempunyai resiko vang paling
kecil dan saluran disiribusi inilah vang perlu dikembangkan.
‘Tahapan-tahapan dan rumus ini adalah sebagai berikut :

a. Menentukan Standar Deviasi
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tod
(o =]

Cimana
4 Siandan deviasi hasil penjualan
X1 = Hasil pemjualan ke |

B~ Rata-rata hasi| penyualan

M Jumlah Observas: (tahun )

b Menentukan besamya resiko dan alternatii saluran distrius dengan
rumus ¢ ocffrcrent of Vivwrmion D Supranto, [995 [23)
i
L == NTiKH,
i
[mana

CV 2 Coefficient of Variation

& Standan Deviasi hasil penjualan

# . Rata-raia hasil penjualan



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

i |
l.3Kerangka Pemecahan Masalah

Prolog

START - Mengumpulkan data pemjualan
Lo dan bisya pemasaran

Feresahasn Dewd Sh

el

| Menghifwig RO ‘
| ket salurn
T

Menehimmg Seandan
e s ketien saluran

l

Menzhitung MNila
Coeffiient of Vanahon
kentiga saluran

l

Profit optimal &
beban mesiko
terkec]

|

- -

Simpulan
dan saran

Gambar 2 : Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah
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Tahap |

Tahap 1l

lahap 11

340

; Pengumputan Data

Mengmupulkan data-dola penjualan dan biava pemasaran  masing-

masmg  saluran  distnbust vang  digunakan oleh  perusahasan

penggilingan padi “Dewt Sri” di Bojonegoro

Analisa Data

Menphitung prosentasi RO masing-masinge saluran distnbusi

"--"I::nghﬂutlg standard Devias masing-masing saluran distribusi

Menghitung beban resiko masing-masing saluran distnibus:

simpulen dan Saran

Mengambil Kestmpulan don saran vange nantmva ohan disumbangekan

pada  perrusahaan  untuk mengambil  keputusan  dalam  rancka

memecahkan permasalahan vang dihadap
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V. KESIMPULAN DAN SAR.

5.1 kesimpulan
Berdasarkan pada hasil evaluas: saluran distribusi yang digunakan olah
Perusahaan Penggilingan Padi “DEWI] SRI™ ini, dapat ditarik suatu simpulan
sebagar benkut
| penentuan suatu distribuss vang paling efeknf berdasarkan tingkat #0/
fHeturn an [nvesimenty, vaitu dengan menghasilkan keuntungan tertingn
adalah saluran distnbusi 11 vaitu rata-rata sebesar 50,67%, sedangkan
saluran distribusi | rata-rata schesar 46, 76%, Perhitungan m menunjukkan
behwa saluran distribus) |l mempunvar tnpgkat pengembalian investas:
vang tertingg dibandingkan denvan saluran disirbust lainnva, sehungpa
saluran distnbust [l perlu mendapat priontas volume penjualan pada
pernode vang akan datang
2 penentuan saluran  distnbust  vang  perlu mendapatkan  prontas
pengembangan  berdasarkan  krtenia  resiko  aliermanf,  vaile  dan
perhitungan Coefficient af Variation dari kedua saluran distnibusi vang
digunakan maka saluran distribust 11 ternyata memiliki nila vang terendah
varu sehesar 10,16%, sedanukan saluran distribusi | sebesar 10,820,
Perhitungan un menumjukkan bahwa saluran 11 jike dikembanikan
memiliki tingkat resiko vang dihadapr paling kecil,
5.1 Saran-saran
Berdasarkan hasil wemuan diatas maka jika pada masa yang akan datang
perusahasn akan mengembangkan volume penjualannya serta menambah daerah
pemasaran dengan  menggpunakan saluran distribusi 11, karena selain memiliki
tingkat pengembalan investasi atau laba vang tingm juga memberikan resiko
vang kecil dibandingkan saluran lainnya
saran lainnyva adalah bahwa perusshaan hendaknyva menambah daerah
penjualan produknya, schingga dapat menambah volume penjualan vang tentunya
akan menambah keuntungan bagi perusahaan, antara lain dalam hal laba dan
volume penjualan serta dapat menambah daerah pemasaran.
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Lamgiran [2

P'i. rusnhaan |:'-|.I|L"!I| mEEn Padi DEW] SE HI:HI.'IHL"‘L!HI

Perhitungan Alokasi Pajak Kedua Saluran Distribusi
Tahun 1999-2003 {Dalam i‘{uijuh\

Alokast Pajak Saluran |

I. Tahun 1999

d. Saluran Distribusi 1

0, Saluran Distribus 11
' Tahun 2040

a Saluran Distribusi |

t. Saluran Distribusi 11
3. Tahun 2001

. Saluran Distribusi |

b. Saluran Distribusi 11
4. Tahun 20072

a, Saluran Distribus [

— X 10
Laba Total Ketign Saluran
105 934 900
g . X H]l:'d'u F
2218.579.000
| 235 456, {H.Hf
e 100
3218 579 000
: 333062700 - :
3377 866300 (DO
| 264 872 000 il
2337 866200 b
339.725.000
= X 100%
2 4R8.147 000 b
1.379.675.000
ettt e, T
7 48K 147 000 “
343.343.000
a1 9
2 548 113000
1,402 190,000
—— X 100%

b. Saluran Distribusi ]

L

Tahun 2002

& Saluran Distribusi ]|

b. Saluran Distribusi 171

_ Laba ha Uperasi Saluran |

2.548.113.000

4] 5.21-1 LI
2 904 FHI":I LI

1.596.643.000
2904 846,000

e X 100%%

X 100%

13.79 %

- :'-'F_“H by

13,65 %

5545 %

13,47 %

35,03 %

14,29 %

54 96 %
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Lampiran 13 : Perusahaan Penggilingan Padi
Perhitungan Standart Deviasi Tahun 19992003 { Rupiah)

T

Lea

S
h

Fahun 1999
Laba Total = Rp 2.218.579 500
Rp 50.000.000 X 10% = Rp 5.000.000
Rp 100.000 000 X 15% = Rp 15.000.000
Ep 2068579 500 X 30% = Rp 620.573 850
Jumlah = Rp 640.573 850
Alokasi Pajak Masing-masing Saluran
Saluranl  : Rp 640.573.850 X 13 799 Rp &8 33513393
Saluran I1 Rp 640.573 850 X 55.6%8% p 356 671 519,48

Tahun 2000
Laba Total = Rp 2.327. 866200
Rp 50000 000 X 10% Kp 5000 000
Rp 100.000. 000 X 154 Bp 15 000 000
Rp 2.177.886.200 X 309 Rp 6353 359 800
Jumlah Rp 673,359 800
Alokasi Pajak Masing-masing Saluran -
Saluran | Rp 673 359 800 X 14.31% = Rp %6.357. 787,38
Saluran I Rp 673.359 B0O X 54,349 = Rp 365.903,715,32

Tahun 2001
Laba Total = Rp 2. 488 147,000
Rp 50.000.000 X 10% = Rp 5.000 000
Rp 100.000.000 X 15% = Rp 15.000 000
Rp 2338147000 X 30% = Rp 701 444 100
Jumlah Rp 721 444100
Alokasi Pajak Masing-masing Saluran -
Saluran I Rp 721.444.100 X 13,65% = Rp 98.477,119 65
Saluran [1 Rp 721 444100 X 55,45% = Rp 400.040.753 45

; Tahun 2002

Laba Total = Rp 2.548.113.000
Rp 50.000.000 X 10% = Ep 5000 000
Rp 100000000 X 15% = Ep 15.000.000
Rp 2.398 113.000 X 30% = Rp 719433 900
Jumlah Rp 739.433.900
Alokasi Pajak Masing-masing Saluran
Saluran | Rp 739433900 X 13 47% = Rp 99.601.746 33
Saluran Il ; Rp 739.433.5900 X 55 039 - Ep 406 91047517

Tahun 2003

Laba Total = Rp 2 904 846 000

Rp 50.000.000 X 10% = Rp 5.000.000

Rp 100.000.000 X 15% = Rp 15.000.000

Rp 2.754 846 000 X 30% = Rp 826,453 800
Jumlah = Rp 846 453 800

DEWI SRI Bojonegoro
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Alokast Pajak Masing-masing Saluran
Saluran 1 Rp 846.453. 800 X 14,30% -~ Rp 121.042.893 40
Saluran Il Ep 846 453 800 X 54.96% = Rp 465,211,008 48
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