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ABSTRAKSI

Penelitian dengan judul “Evaluasi Saluran Distribusi Pada Perusahaan
Sepatu CV. Restu Di Kecamatan Beji Kabupaten Pasuruan” dilakukan dengan tujuan
untuk menentukan saluran distribusi yang menghasilkan keuntungan tertinggi, efektif
dan efisien dengan resiko yang rendah dari tiga saluran distribusi yang digunakan
oleh perusahaan sepatu CV. Restu. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian
deskriptif. Untuk menentukan saluran distribusi yang menghasilkan keuntungan
tertinggi ndigunakan analisa benefit cost ratio dan untuk menentukan saluran
distribusi yang efisien digunakan analisa profit margin sedangkan untuk mengetahui
beban resiko masing-masing saluran distribusi digunakan analisis coeficient of
variation dimana sebelumnya dihitung terlebih dahulu standart deviasi masing-
masing saluran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran distribusi yang
menghasilkan keuntungan tertinggi adalah saluran distribusi produsen-pengecer-
konsumen yakni sebesar 2,05104. Sedangkan untuk saluran distribusi vang paling
efisien yaitu saluran distribusi produsen-pengecer-konsumen vakni sebesar 43,175%
dimana tingkat resiko saluran distribusi ini hanva sebesar 15,60%. Kesimpulan dari
hasil penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa saluran distribusi vang perlu
mendapat prioritas pengembangan dimasa yang akan datang yakni saluran distribusi
produsen-pengecer-konsumen selain tidak mengabaikan dua saluran distribusi lainnya
untuk meningkatkan keuntungan total perusahaan.

XV
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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada hakikatnya suatu perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya tentu
tidak terlepas dari motivasi mendapatkan laba yang diharapkan dalam setiap periode
akan terus meningkat. Dengan laba atau keuntungan yang diperiolehnya serta
pengalaman-pengalaman selama beroperasi, perusahaan akan mendapatkan bahan
untuk mengambil keputusaan yang akan ditetapkan pada periode mendatang. Selain
itu adanya laba juga memberikan suatu indikator sukses tidaknya manajemen dalam
mengelola suatu perusahaan. Sehinggaa dengan keuntungan yang diperoleh
perusahaan dapat mempertahankan eksistensinyva untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen. Untuk merealisaikan tujuan tersebut maka aspek pemasaran
memegang peranan penting 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 atau 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 kekonsumen serta dapat mempengaruhi tingkat keuntungan, modal, resiko
dan sebagainya. Selama suatu organisasi atau perusahan 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 sekar'ang ini banyak ditemui produsen yang tidak
mendistribusikan hasil produksinya secara langsung kepadaa konsumen namun
menggunakan perantara yang biasanya lebih dari satu jenis.

Adapun alasan perusahaan menggunakan perantara dalam mendistribusikan

hasil produksinya, antara lain adalah :
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1. Perantara dapat membantu meningkatkan efisiensi distribusi, artinya bahwa

perantara dapat melaksanakan tugas dan pemasaran dengan efisiensi tinggi.

3]

Perantara dapat menghasilkan volume penjualan yang banyak karena mempunyai
pengalaman, spesialisasi, relasi dan jaringan vang luas daripada produsen.

Oleh karena itu pimpinan perusahaan harus mengetahui secara benar saluran
distribusi yang harus dikembangkan. Tentu saja pimpinan perusahaan juga harus
mengetahui saluran distribusi mana diantara saluran distribusi yang ada di dalam
perusahaan yang harus diprioritaskan. Artinya dalam rangka mengadakan pemilihan
saluran distribusi yang dikembangkan ini, maka perlu dievaluasi dari saluran
distribusi yang ada di dalam perusahaan tersebut mana vang lebih efektif dan

mendatangkan keuntungan yang paling tinggi itulah yang dikembangkan

1.2 Pokok Permasalahan

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

Perusahaan sepatu CV.RESTU memproduksi berbagai macam sepatu, tetapi
produksi utamanya yaitu sepatu sport dengan merk Strokkebell, Adastrs, winsteep
dan Rodstars. Sedangkan sifat produksi perusahaan sepatu CV.RESTU adalah
bersifat continue dengan menggunakan saluran distribusi ganda dalam
mendistribusikan hasil produksinya. Adapun saluran distribusi yang ada pada
perusahaa sepatu CV.RESTU adalah :

a. Saluran distribusi : Produsen - Konsumen
b. Saluran distribusi : Produsen - Pengecer — Konsumen
¢. Saluran distribusi : Produsen — Pedagang besar- Pengacer — Konsumen
Berkaitan dengan itu maka perusahaan perlu untuk menentukan saluran

distribusi mana yang harus dikembangkan. Karena saluran distribusi sangat
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memegang peranan penting dalam penyampaian produk dari produsen ke konsumen
akhir, disamping itu adanya saluran distribusi vang baik dalam perusahaan akan dapat
melayani permintaan konsumen pada jumlah dan waktu yang tepat serta biaya yang
seekonomis mungkin. Masalah vang dihadapi perusahaan adalah bagaimana memilih
saluran distribusi yang mendatangkan keuntungan optimal efisien pada perusahaan
sepatu CV Restu.

Berdasarkan uraian tersebut diatas, maka dalam penulisan skripsi ini penulis
memberi judul “EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI PADA PERUSAHAAN
SEPATU CV.RESTU KECAMATAN BEJI KABUPATEN PASURUAN"

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui tingkat laba yang diperoleh pada masing-masing saluran

distribusi.

2

Untuk mengetahui efisiensi masing-masing saluran distribusi
3. Untuk mengetahui resiko yang dihadapi oleh masing-masing saluran
distribusi
4. Mengevaluasi saluran distribusi yang mempunyai laba tertinggi, efekti‘dan
efisien.
1.4 Manfaat Penelitian
1. Sebagai sumbangan pemikiran dan pertimbangan bagi pihak manajemen
perusahaan dalam menentukan kebijaksanaan tentang saluran distribusi yang
dapat dikembangkan.

2. Dapat dipakai sebagai acuan bagi penelitian yang akan datang.
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H. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

I.

Penelitian int pernah dilakukan oleh dua orang peneliti yaitu:
Peneliti I yaitu Ambar Setyo Rini pada tahun 1997 dengan judul Evaluasi
Penggunaan Saluran Distribusi Pada Perusahaan Rokok Alam Subur Martina
di Kraksaan Probolinggo. Penjualan yang di evaluasi adalah penjualan pada
tahun 1992-1996. Sedangkan saluran distribusi yang digunakan Perusahaan
Rokok Alam Subur Martina adalah:
1. Saluran distribusi: produsen-agen-pengecer-konsumen
2. Saluran distribusi: produsen-pengecer-konsumen
Metode analisis data yang digunakan untuk menentukan saluran distribusi
yang tepat yaitu:

EAT

1 S

TotalAssets

2. Coeficien of Variation

Setelah diadakan evaluasi terhadap saluran distribusi yang dilakukan di
Perusahaan Rokok Alam Subur Martina diperoleh kesimpuilan bahwa saluran
distnbusi yang tepat dan mempunyai keuntungan yang besar dengan beban
resiko yang kecil vyaitu saluran distribusi dari produsen-agen-pengecer-

konsumen.

3. Peneliti II yaitu Fariana Esti Lestari pada tahun 1996 dengan judul Evaluasi

Saluran Distribusi Pada Perusahaan Rokok Tjap Gudang Garam di Kediri.
Penjualan yang di evaluasi adalah penjualan pada tahun 1991-1995. Sedangkan
saluran distribusi yang digunakan oleh Perusahaan Rokok Tjap Gudang Garam
adalah:

1. Saluran distribusi: produsen-agen-pengecer-konsumen.

2. Saluran distribusi: produsen-distributor-pengecer-konsumen

Metode analisa data yang digunakan untuk menentukan saluran distribusi yang

tepat vaitu:
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. ROI=

Si~Ci
Ci

Coeficien of Vanation

Setelah dilakukan evaluasi terhadap saluran distribusi yang digunakan oleh

Perusahaan Rokok Tjap Gudang Garam diperoleh kesimpulan bahwa saluran

distribusi yang tepat dan mempunyai keuntungan yang besar dengan beban

resiko yang kecil yaitu saluran distribusi dari produsen —distributor-pengecer-

konsumen.

Persamaan dari kedua penelitian tersebut di atas adalah:

1. Obyek penelitiannya sama yaitu di perusahaan rokok sehingga karakteristiknya

sarma.

2. Untuk menguji beban resiko digunakan analisis Coeficien of Variation.

3. Salah satu saluran distribusi yang digunakan adalah saluran distribusi dari

produsen-agen-pengecer-konsumen.

Perbedaan dari kedua penelitiandiatas adalah:

No
1.

[

Keterangan

Obyek yang diteliti

Analisa data

Saluran distribusi

Hasil Penelitian
(saluran distribusi

yang tepat)

2.2 Landasan Teori

Peneliti 1
Perusahaan Rokok Alam
Subur Martina

_ EAT
TotalAssets

Tidak

distributor

menggunakan

Produsen-agen-pengecer-

konsumen

2.2.1 Pengertian Saluran Distribusi

Penelit1 11
Perusahaan rokok Tjap
Gudang Garam
Si-Ci
Ci

ROI =

Menggunakan
distributor
Produsen-distributor-

pengecer-konsumen

Keberhasilan perusahaan dewasa ini tidak terlepas dari adanya suatu

keharusan untuk menentukan suatu kebijaksanaan secara tepat tentangf

pendistribusian barang atau jasa dari produsen ke konsumen. Untuk merumuskan


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

Digital Repository Universitas Jember §

tujuan tersebut dalam memperlancar arus barang atau jasa agar sampai pada

pengguna akhir, maka salah satu faktor yang penting yang tidak dapat diabaikan

oleh pihak manajemen adalah memilih secara tepat saluran distribusi atau chanel
of distribution yang akan digunakan dalam usaha penyaluran barang-barang atau
jasa-jasa dari produsen ke konsumen.

Saluran distribusi adalah saluran yang dilalui oleh suatu barang atau jasa
dari tangan produsen ke tangan konsumen. Dan secara definitif, pengertian
saluiran distribusi adalah sebagaimana didefinisikan oleh Buklin (Kotler,
1992:172) sebagai berikut :

“Saluran distribusi atau chanel of distribution terdiri dari seperangkat

lembaga yang melakukan semua kegiatanatau fungsi yang digunakan

untuk menyalurkan produk dan status pemilikannya dari produksi ke

konsumsi.”

Sedangkan pengertian Jain dari saluran distribusi yang dikemukakan oleh Swastha

(1990:285) adalah sebagai berikut

Saluran distribusi adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang

mengkombinasikan antara pemindahan phisik dan nama dari suatu produk untuk

menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu.
Dari definisi tersebut dapat diketahui adanya beberapa unsur penting
dalam saluran distribusi, yaitu :

a. Saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada diantara berbagai lembaga

yang mengadakan kerjasama untuk mencapai suatu tujuan.

b. Karena anggota-anggota kelompok terdiri dari beberapa pedagang, maka ada
sebagian yang memperoleh nama dan yang sebagian yang 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 tertentu.

d. Saluran melaksanakan dua kegiatan penting untuk mencapai tujuan, yaitu

mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikannya.
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Secara umum kegiatan distribusi dapat dibedakan menjadi dua macam |,

a. Distribusi non fisik

Distribusi non fisik ini ditekankan pada pemilihan saluran distribusi . jenis

perantara yang digunakan serta jumlah perantara yang dipakai.
b. Distribusi fisik

Istilah distribusi fisik (phisycal distribution) digunakan untuk menggambarkan

luas kegiatan pemindahan suatu barang ke tempat tertentu pada saat tertentu.

Secara luas kegiatan-kegiatan yang ada dalam distribusi fisik ini mehiputi

penanganan barang secara dan pengembangannya, serta operasi sistem aliran

yang efisien.

Secara rinci kegiatan-kegiatan yang ada dalam distribusi fisik dapat dibagi

kedalam lima macam kegiatan, vaitu :

1.

t

L2

oo

penentuan lokasi persediaan dan sistem penyimpanan
penentuan sistem penanganan barang

penggunaan sistem pengawasan persediaan
penetapan prosedur untuk memproses pesanan
pemilihan metode pengangkutan

Dari uraian-uraian tersebut dapatlah dimengerti bahwa masalah pemilihan

saluran distribusi merupakan masalah yang sangat penting, sebab kesalahan dalam

pemilihan akan dapat memperlambat bahkan dapat memacetkan usaha penyaluran

barang-barang atau jasa-jasa dari produsen ke konsumen.

2.2.2 Perantara Pemasaran dan Alternatif Saluran Distribusi Barang

Konsumsi

2.2.2.1 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 (Swastha,1992:290), vaitu :

a. Perantara pedagang
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Pada dasarnya, perantara pedagang (merchant middleman) ini bertanggung
jawab terhadap kepemilikan suatu barang vang dipasarkannya. Dalam
hubungannya dengan pemindahan pemilik, kegiatan perantara pedagang ini
berbeda dengan lembaga lain yang termasuk perantara agen, seperti
perusahaan transportasi, pergudangan dan sebagainya. Adapun lembaga yang
termasuk dalam perantara pedagang adalah :
1. Pedagang besar (wholesaler)
Yaitu sebuah unit usaha yang membeli dan menjual kembali barang-
barang kepada pengecer dan pedagang lain dan atau kepada pemakai
industri., pemakai lembaga, dan pemakai komersial yang tidak menjual

dalam voluma yang sama kepada konsumen akhir.

o

Pengecer (retailer)

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

Perantara agen

Perantara agen (agen middleman) ini berbeda dengan perantara pedagang
karena tidak mempunyai hak milik atas semua barang yang ditangani.
Menurut Walters (Swastha,1992:292) pengertian dari para agen adalah sebagai
berikut :

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

Pada dasarnya perantyara agen ini dibadakan menjadi dua golongan, yaitu :

1. Agen penunjang (facilitating agent) '
Agen penunjang merupakan agaen yang mengkhususkan kegiatannya
dalam beberapa aspek pemindahan barang dan jasa. Mereka terbagi dalam
beberapa golongan diantaranya adalah :
a) Agen pengankutan borongan (bulk transportation agent)
b) Agen penyimpana (storageagent)
¢) Agen pengankutan khusus (special shipper)

d) Agen pembelian dan penjualan (purchase and sales agent)
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Kegiatan agen penunjang adalah membantu untuk memindahkan barang-
barang sedemiukian rupa sehingga mengadakan hubungan langsung

dengan pembeli dan penjual.

b2

Agen pelengkap (supplemental agent)
Agen pelengkap bertugas melaksanakan jasa-jasa tambahan dalam
penyaluran barang dengan tuyjuan memperbaiki adanya kekurangan-
kekurangan. Jasa-ji&asa yang dilakukan agen pelengkap adalah : jasa
pembimbingan, finansial, informasi dan jasa khusus lainnya.
Berdasarkan jasa yang mercka tawarkan, agen pelengkan dapat
digolongkan ke dalam :
a) Agen yang membantu dalam bidang finansial, seperti : bank
b) Agen yang membantu dalam pengambilan keputusan, seperti : biro iklan,
lembaga penelitian, dokter dan sebagainya
¢) Agen dalam bidang penyediaan informasi, seperti surat kabar, radio dan
televisi
Kedua macam perantara tersebut sama-sama pentingnya dalam pemasaran.
Agen-agen tersebut dalam prakteknya juga dapat menyeiwa agen-agen lainnya

untuk membantu pelaksanaan tugasnya.

Untuk mendistribusikan suatu barang dan jasa ada beberapa alternatif
pilihan. Sebuah perusahaan mungkin mendistribusikan barangnya secara langsung
kepada konsumen meskipun jumlahnya cukup besar; sedangkan perusahaan lain
mendistribusikannya melalui perantara. Dalam pendistribusian barang konsumsi
ada beberapa alternatif pilihan saluran distribusi (Swastha, 1990:295), yaitu:

a. Produsen - Konsumen
Yaitu bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan sederhana, dimana
produsen dapat menjual barang yang dihasilkan melalui pos atau langsung
mendatang: konsumen.

b. Produsen — Pengecer — Konsumen
Yaitu saluran distribusi dengan menggunakan pengecer sebagai perantara dan

menjembatani antara produsen dan konsumen akhir.
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¢. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Yaitu dimana produsen memilih agen sebagai penyalurnya. Agen ini
menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribusi yang ada
dan sasaran penjualannya adalah pengecer besar vyang kemudian
mendistribusikan kepada 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 pdagang
besar dan pembelian oleh konsumen dilayani oleh pengecer.

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

Agen dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan.

2.2.3 Peranan dan Fungsi Saluran Distribusi

Penetapan mata rantai saluran distribusi ini mempunyai peranan yang
sangat penting, sebab saluran vang dipilih dapat mempengaruhi keputusan lain
dalam bidang pemnasaran. Keputusan pimpinan perusahaan mengenai harga jual,
hal ini tergantung dari apakah perusahaan akan menyalurkan hasil produksinya
melalui bebertapa penyalur tunggal atau melalui sejumlah besar padagang eceran.
Selain itu saluran yang dipilih akan melibatkan dalam ikatan kewajiban yang
relatif lama dengan perusahaan lain.

Suatu  saluran  pemasaran pada dasarnya  merupakan  cara
penyusunanpekerjaan yang perlu dilaksanakan untuk suatu barang dari produsen
ke konsumen. Maksud dan tumuan pekerjaan im adalah untuk menjembatani
adanya jurang yang memisahkan barang-barang dan jasa-jasa dari orang yang
mempergunakannya. Pekerjaan dari perantara direncanakan untuk menciptakan
beraneka sarana, bentuk, waktu dan tempat pemilikan. Dalam pekerjaan ini

y s s
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terlihat adanya fungsi-fungsi utama dari saluran adalah sebagai berikut
(Kotler,1992:174) -

a.

Riset

Yaitu mengumpulkan informasi yang diperlukan untuk merencanakan dan
memeperlancar pertukaran,

Promosi

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

Kontak

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

Penyesuaian

Yaitu usaha menyesuaikan bentuk dan sifat barang yang akan di tawarkan
dengan kebutuhan pembeli, termasuk aneka kegiatan, seperti  produksi,
penyesuaian mutu, peralatan dan pengemasan.

Perundingan

Yaitu upaya untuk mencapai kesepakatan menganai harga dan Syarat-syarat
Jual beli lainnya dengan tujuan melakukan pengalihan hak dan milik atas suatu
barang dan jasa. -

Penyaluran Fisik

Yaitu penyaluran dan penyimpanan barang dagangan.

Pembiayaan

Yaitu usaha untuk memperoleh dan menyadiakan dana untuk pembiayaan
kegiatan penyaluran.

Pengambilan Resiko

Yaitu menerima resiko berkaitan dengan pelaksanaan kegiatan penyaluran.

Dari beberapa fungsi tersebut, persoalannya adalah siapakah yang akan

melaksanakan dan bukannya mempersoalkan perlu tidaknya fungsi tersebut

dilaksanakan.
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2.2.4 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 banyak, karena pengalaman,
spesialisasi, relasi dan luas usaha yang mereka miliki, dari pada yang dapat
dilakukan oleh produsen melalui usaha penyaluran sendiri. Meskipun penggunaan
perantara berarti melepaskan sebagian kekuasaan atas bagaimana dan kepada
siapa barang-barang dan jasa dijual, namun demikian tidak sedikit dari produsen
yang menyerahkan sebagian dari tugas penjualan kepada perantara. Alasan
dugunakannya perantara antara lain, adalah :
Membantu dalam kegiatan promosi penjualan
b. Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai
konsumen.
¢. Program pemasaran langsung banyak menelan biaya dan hal ini memberatkan
sebagian besar perusahaan
d. Pemasaran langsung mengharuskan produsen untuk Juga menjadi pertantara
bagi barang-barang komplementer lain, agar dicapai efisiensi distribusi masal
¢. Produsen yang mempunyai modal cukup besar untuk mendistribusikan sendiri
produknya sering memperoleh penerimaan lebih besar apabila dana tersebut
digunakan untuk keperluan investasi di bidang lain
f. Membantu dalam mencari informasi
g. Membantu dalam pencarian konsumen
Peranan pokok dari saluran pemasaran, ditinjau dari sudut sistem ekonomi
adalahinerubah ancka ragam barang yang terdapat di alam bebas, kedalam
kelompok-kelompok barang yang dibutuhkan pembeli dan membagi-bagikannya
kedalam kelompok-kelompok vang lebih kecil sesuai dengan jumlah yang
diperlukan oleh pembeli. Dengan kata lain, tujuan dari pemasaran adalah

menyesuaikan jumlah vang ditawarkan dan jumlah yang diminta.
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2.2.5 Faktor-Faktor Yang Perlu Diperhatikan dalam Pemilihan Saluran

Distribusi

Untuk menghindari adanya kesalahan dalam menetapkan saluran distribusi

yang akan digunakan oplah perusahaan, maka penetapan saluran distribusi

haruslah ditetapkan berdasarkan pertimbangan-pertmbangan yang sesuai dengan

kondisi perusahaan. Adapun faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan adalah
(Swastha 1992:299) -

Pertimbangan pasar
Pertimbangan barang
Pertimbangan perusahaan

Pertimbangan perantara

.5.1 Pertimbangan Pasar

Pasar merupakan faktor penentu atau faktor kunci yang mempengaruhi

pemilihan saluran distribusi. Hal-hal yang perlu diperlu dipertimbangkan dalam

pertimbangan pasar adalah :

a.

Konsumen atau pasar industri

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

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

Konsentrasi pasar secara geogratis

Secara geografis pasar dapat dibagi kedalam beebrapa konsentrasi seperti
industri kecil, industri besar dan sebagasinya.

Jumlah pesanan

Volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat berpengaruh terhadap
saluran yang dipakainya. Jika volume yang dibeli oleh pemakai tidak begitu

besar maka produsen dapat memakai distributor.
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e. Kebiasaan dalam pembelian
Kebiasaan membeli dari konsumen akhir dan pemakai industri sangat
berpengaruh pula terhadap kebijjaksanaan dalam penyaluran. Termasuk dalam
kebiasaan membeli ini Antara lain adalah -
1. Kemauan untuk membelanjakan vangnya
2. Tertarik pembelian dengan kredit
3. Lebih senang pembelian secara langsung
4. Tertarik pada pelayanan penjual

2.2.5.2 Pertimbangan Barang

Pertimbangan barang ini meliputi beberapa faktor yang vyang harus

dipertimbangkan antara lain :

a. Nilai unit
Jika nilai unit barang yang akan dijual relatif rendah maka produsen
cenderung menggunakan salurean distribusi yang panjang. Tetapi sebaliknya,
jika nilai unitnya relatif tinggi maka produsen menggunakan saluran distribusi
pendek atau langsung.

b. 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 dari ongkos angkut.

¢. Mudah rusaknya barang
Jika barang yang dijual mudah rusak maka perusahaan tidak perlu
mewnggunakan perantara. Jika inginmenggunakannya maka harus dipiih
pereantara yang memiliki fasilitas penyinpanan yang cukup baik.

d. Sifat teknis
Untuk barang vang mempunyai sifat teknis tertentu, biasanya disalurkan
langsung oleh produsen.. Dalam hal ini produsen harus mempunyai penjual

yang dapat menerangkan berbagai masalah teknis penggunaan dan
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pemeliharaannya. Mereka juga harus dapat memberikan pelayanan baik
sebelum maupun sesudah penjualan.

Barang standard dan barang pesanan

Jika barang yang dijual berupa barang standart maka dipelihara sejumlah
persediaan pada penyalur. Demikian pula sebaliknya, kalau barang yang dijual
berdasarkan pesanan maka penyalur tidak perlu mengadakan persediaan.
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 dapat menjual barangnya langsung kepada pengecer.

2.5.3 Pertimbangan perusahaan

Dari segi perusahaan, ada beberapa faktor vang perlu dipertimbangkan

dalam pemilihan saluran distribusi, yaitu

a.

Sumber pembelanjaan perusahaan

Penggunaan saluran distribusi langsung atau pendek biasanya memerlukan
jumlah dana besar. Oleh karena itu saluran distribusi pendek ini kebanyakan
hjanya dilakukan oleh perusahaan yang kuat dibidang keuangannya.
Perusahaan vyang tidak kuat kondisi keuangannya akan cenderung
menggunakan saluran distribusi panjang,

Pengalaman dan kemampuan manajemen

Biasanya, perusahaan yang menjual barang baru atau ingin memasuki pasaran
baru, lebih suka menggunakan perantara. Hal ini karena pada umumnya
perantara sudah mempunyai pengalaman, sehingga manajemen 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, perusahaan yang
ingin mengawasi penyaluran barangnya cenderung menggunakan saluran yang

pendek meskipun ongkosnya tinggi.

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

maka akan banyak perantara yang berusaha menjadi penyalurnya.

.5.4 Pertimbangan perantara

Pada segi perantara, faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan oleh

produsen dalam hubungannya dengan perantara adalah sebagai berikut -

a.

o

Pelayanan yang diberikan oleh perantara
lika perantara bersedia memberikan pelayanan yang lebih baik, misalnya
memberikan  fasilitas  penyimpanan, maka produsen akan bersedia
menggunakannya sebagai penyalur.
Kegunaan perantara
Perantara akan digunakan sebagai penyalur apabilar dapat membawa barang
produsen dalam persaingan, dan selalu mempunyai usur 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 berbagai macam resiko.
Volume penjualan
Dalam hal ini, produsen cendeerung memilih perantara yang dapat
menawarkan barangnya dalam volume yang besar untuk jangka waktu
yang lama.
Ongkos
Jika ongkos penyaluran barang dapat lebih ringan dengan digunakannya
perantara, maka hal ini dapat dilaksanakannya terus.

Setelah mengetahui faktor-faktor tenteng pemilihan saluran distribusi,
kemudian langkah selanjutnya adalah mencari indikator apa yang dapat
dipergunakan untuk mengadakanpemilihan saluran distribusi yang paling

sesual dengan kondisi perusahan.
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2.2.6 Penentuan dan Manfaat Penentuan Saluran Distribusi

Titik tolak untuk menentukan saluran distribusi secara efektif ialah

penentuan pasar yang akan dijadikan sasaran penjualan. Dalam usaha memasuki

pasar yang telah dipilihnya, setiap produsen menentukan cara penyaluran

berdasarkan karakteristik-karakteristik tertentu, antara lain :

a.

Karakteristik pembeli

Pemilihan saluran sangat dipengaruhi oleh karakteristik pembeli. Bila jumlah
pembeli banyak, para produsen cenderung menggunakan saluran panjang
dengan banyak perantara pada tiap tingkatan saluran pemasaran.
Kecenderungan ini agak berkurang bila lokasi geografis dari para pembeli
lebih terpusat.

Karakteristik produk

Karakteristik produk juga harus diperhatikan, mengingat adanya sifat-sifat
yang berlainan dari masing-masing jenis produk. Pada umumnya barang yang

membutuhkan pemasaran langsung adalah sebagai berikut :

e

Barang yang cepat atau mudah rusak

2. Barang yang nilainya tidak seberapa dibandingkan dengan beratnya
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Barang yang tidak distandarisasikan
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