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ABSTRAKSI

Mokhamad Sulaiman Aries, NIM: 9408102169, Mahasiswa Jurusan
Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Jember, Judul Skripsi: Evaluasi
Saluran Distribusi pada Perusahaan Rokok Kalpataru di Malang (46
halaman). Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengevaluasi saluran distribusi
yang digunakan oleh perusahaan rokok Kalpataru di Malang sehingga dapat
diketahui saluran distribusi yang paling efektif dengan tingkat resiko yang kecil.
Kegiatan ini dilakukan dalam kurun waktu Februari sampai dengan April 2001
bertempat di lingkungan Perusahaan Rokok Kalpataru di Malang.

Penelitian ini menggunakan data penjualan dan biaya-biaya dari masing-
masing saluran distribusi, sedangkan metode pengumpulan data adalah survey
dengan jalan observasi dan wawancara. Metode analisis data yang digunakan
adalah metode ROI untuk menentukan tingkat efektifitas dan Coefficient Of
Variation untuk menghitung tingkat resiko.

Hasil analisa data menunujukkan bahwa saluran distribusi produsen — agen
— pengecer — konsumen nilai rata-rata ROl-nya 66,35% sedangkan dari
perhitungan COV saluran distribusi tersebut memiliki tingkat resiko 75%. Untuk
saluran produsen — pengecer — konsumen nilai ROI-nya 59,3% sedangkan nilai
COV-nya 76,44%.

Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi yang
paling efektif serta memiliki tingkat resiko yang kecil adalah saluran distribusi
produsen — agen — pengecer — konsumen sehingga dapat diprioritaskan untuk
dimasa yang akan datang,
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.1 Latar Belakang Masalah

Pada umumnya suatu perusahaan didirikan baik yang bergerak dibidang
industri maupun yang bergerak dibidang jasa atau perdagangan adalah untuk
memperoleh keuntungan seoptimal mungkin, karena keuntungan ini akan sangat
menentukan kelangsungan hidup suatu perusahaan baik dalam jangka pendek
maupun dalam jangka panjang. Persaingan yang ketat dalam dunia perdagangan
dewasa ini menuntut perusahaan untuk selalu meningkatkan efisiensi, efektifitas
maupun produktifitas usahanya. Hal ini perlu dilakukan agar perusahaan dapat
bersaing dengan perusahaan sejenis.

Aspek pemasaran memegang peranan yang cukup penting dalam
menetukan berhasil tidaknya suatu perusahaan di dalam mencapai tujuan yang
diinginkan. Aspek pemasaran ini mencakup suatu kegiatan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan Jasa
kepada kelompok pembeli schingga dapat memberikan kepuasan kepada
konsumen.

Didalam memasarkan hasil produksi barang atau jasa, banyak segi dalam
pemasaran yang harus diperhatikan, salah satunya adalah saluran distribusi.
Pemilihan saluran distribusi akan menentukan lancar tidaknya arus suatu barang
atau jasa dari produsen ke konsumen. Oleh karena itu masalah saluran distribusi
memerlukan perhatian yang besar sebab kesalahan di dalam menilai saluran
distribusi dapat memperlambat bahkan dapat menghentikan usaha penyaluran
barang atau jasa dari produsen ke konsumen. Kegiatan distribusi selalu dilakukan
meskipun tidak menggunakan perantara sebagai lembaga. Namun dalam dunia
usaha sekarang ini para perantara  digunakan oleh produsen untuk
mendistribusikan hasil produksinya kepada pembeli akhir dan biasanya perantara

yang digunakan lebih dari satu jenis.
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Alasan perusahaan menggunakan perantara, antara lain :

a. Perantara dapat membantu meningkatkan efisiensi distribusi, disini
mempunyai arti, bahwa perantara dapat melaksanakan tugas dan fungsi
pemasaran dengan efisiensi tinggi.

b. Perantara dapat menghasilkan volume penjualan yang lebih banyak, karena
pengalaman, spesialisasi, relasi, dan luas usaha para perantara daripada yang
dilakukan oleh produsen melalui penyaluran sendiri.

Pimpinan perusahaan harus mengetahui secara benar saluran distribusi
yang akan dikembangkan. Untuk itu pimpinan perusahaan juga harus mengetahui
saluran distribusi diantara saluran distribusi yang ada di dalam perusahaan yang
harus diprioritaskan. Dalam rangka mengadakar pemilihan saluran distribusi yang
akan dikembangkan (diprioritaskan), perlu diadakan evaluasi terhadap saluran
distribusi yang ada, mana yang lebih efektif dengan resiko terkecil itulah yang
dikembangkan. Penilaian saluran distribusi yang tei)at memegang peranan yang
penting di dalam usaha meningkatkan volume perusahaan. Kesalahan pihak
perusahaan akan didalam memilih saluran distribusi yang lebih dikembangkan
akan dapat menghambat penyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen

yang berakibat menurunnya volume penjualan.
1.2 Perumusan Masalah

Perusahaan rokok Kalpataru di Malang merupakan perusahaan yang
bergerak di bidang industri yang menghasilkan sigaret kretek serta sigaret filter,
Perusahaan dihadapkan pada persaingan yang ketat dari produk persahaan lain
yang sejenis guna memenuhi permintaan pasar. Maka demi kelangsungan
operasional perusahaan, Perusahaan Rokok Kalpataru perlu mengadakan suatu
perencanaan pemasaran yang lebih baik dalam jangka pendek maupun jangka
panjang. Salah satu faktor yang perlu di perhatikan dalam perencanaan pemasaran

adalah saluran distribusi.
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Saluran distribusi yang ada pada Perusahaan Rokok Kalpataru di Malang
adalah :
a. Saluran Distribusi dari Produsen — Pengecer - Konsumen
Yaitu saluran distribusi dari produsen setelah produk jadi, kemudian
dipasarkan melalui pengecer lebih dahulu dan pengecer ini langsung akan
menjual pada konsumen akhir dan juga dapat langsung melakukan
pemesanan-pemesanan kepada perusahan Jika ada yang memesan dalam
Jjumlah yang besar sedangkan persediaan pengeéer tidak mencukupi.
b. Saluran Distribusi dari Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Yaitu saluran distribusi dimana produsen menyalurkan produknya kepada

pengecer melalui agen dan kebutuhan konsumen dilayani oleh pengecer.

Dalam memasarkan produknya Perusahaan Rokok Kalpataru mengalami
satu masalah, yaitu bagaimana menentukan saluran distribusi yang efektif dengan
beban resiko yang paling kecil dari kedua saluran distribusi tersebut. Dengan
demikian maka dapat diketahui saluran distribusi manakah yang lebih dahuly

diprioritaskan untuk dikembangkan oleh perusahaan dimasa yang akan datang.

1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan dalam penelitian ini adalah:
1. Untuk menghitung tingkat efektifitas dari tiap-tiap saluran distribusi.
2. Mengetahui besarnya resiko dari masing-masing saluran distribusi.

3. Untuk menentukan saluran distribusi yang menjadi prioritas utama untuk
dikembangkan.

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat yang bisa diperoleh dari penelitian ini adalah:
1. Sebagai sumbangan pemikiran bagi perusahaan dan bahan informasi
dalam menentukan kebijakan pemasaran,
2. Sebagai sumbangan referensi bagi peneliti yang mengadakan penelitian

sejenis.
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1.5 Batasan Masalah

Untuk menghindari perluasan permasalahan dalam penulisan ini, maka

diberikan batasan-batasan sebagai berikut :

I.

N

(V)

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data dari tahun 1997-2000.
Produk yang diteliti adalah produk sigaret meliputi sigaret kretek dengan merk
Pari dan KJ serta sigaret filter dengan merk Silver.

Saluran distribusi yang dievaluasi adalah saluran distribusi :

* Produsen — Pengecer — Konsumen

* Produsen — Agen - Pengecer — Konsumen
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2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian sebelumnya yang menjadi dasar dari penelitian inj adalah :

Ahsanul Amali (2000) dengan judul Evaluasi Efektifitas Saluran Distribusi Produk

Cerutu Pada Koperasi Karyawan Kartanagara PTPN X (persero) di Arjasa Jember

sedangkan saluran distribusi yang digunakan adalah dari produsen —agen —pengecer-

konsumen dan produsen - pengecer — konsumen. Hasil darj penelitian tersebut dapat
disimpulkan bahwa saluran distribusi dari produsen —agen-pengecer- konsumen

memberikan tingkat keuntungan yang cukup tinggi. v

Persamaan dengan penelitian ini:

- Tujuan dari penelitian adalah mengevaluasi masalah saluran distribusi untuk
menentukan prioritas pengembangannya.

- Metode analisis yang digunakan adalah ROI dan Coeficient of Variation.

- Dalam penelitian ini salyran distribusi yang diteliti adalah saluran distribusi dari
produsen — agen — pengecer — konsumen dan saluran distribusi  produsen —
pengecer — konsumen, sama dengan penelitian Ahsanul Amali (2000) saluran
distribusi yang dievaluasi adalah produsen —agen —pengecer- konsumen dan

produsen — pengecer— konsumen.

Perbedaah dengan penelitian ini:

- Penelitian ini menggunakan data dari tahun 1997-2000 sedangkan penelitian yang
dilakukan oleh Ahsanul Amali adalah menggunakan data dari tahun 1996-] 999,

- Produk yang diteliti dalam penelitian ini adalah sigaret kretek dengan merk Pari
dan KJ serta sigaret filter dengan merk Silver. Sedangkan penelitian yang
dilakukan oleh Ahsanul Amali (2000) adalah produk ceruty local meliputi merk
Argopuros, Bali Djanger dan Macho.
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2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Saluran Distribusi

Memilih secara tepat saluran distribusi yang digunakan dapat memperlancar
pengiriman barang atay jasa dari produsen ke konsumen. Melihat begitu besarnya
pengaruh penetapan saluran distribusi bagi perusahaan maka masalah penentuannya
harus benar-benar diperhitungkan agar perusahaan dapat mencapai sasaran pemasaran
seperti yang diharapkan untuk memperlancar arus barang dari produsen ke konsumen.
Pengertian dari Saluran Distribusi adalah: ‘

“Saluran distribusi merupakan suatu struktur unit organisasi dalam perusahaan
dan luar perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar dan
pengecer, melalui mana sebuah komoditi, produk atau jasa dipasarkan”,
(Basu Swastha DH, 1996 4)
Dari definisi tersebut dapat diketahui adanya beberapa unsur penting dalam
saluran distribusi yaitu
a. Saluran distribusi merupakan lembaga-lembaga distribusi atay lembaga-lembaga
agen yang mempunyai kegiatan untuk menyalurkan atau menyampaikan barang-
barang atau Jasa-jasa dari produsen ke konsumen,
b. Distributor-distributor atay lembaga penyalur ini bekerja secara teratur dan aktif
untuk mengusahakan perpindahan bukan hanya secara phisik tetapi dalam arti agar

barang atau jasa tersebut dapat dibeli oleh konsumen

2.2.2 Peranan dan Fungsi Saluran Distribusi

Saluran distribusi pada dasarnya merupakan cara penyusunan pekerjaan
yang perlu dilaksanakan  dalam rangka penyaluran barang  dari produsen ke
konsumen. Maksud dan tujuan kegiatan ini adalah untuk menjembatani atay
mempercepat  proses penyaluran barang atau jasa dengan orang yang akan
mempergunakannya. Dalam kegiatan tersebut terdapat beberapa fungsi atau tugas

dari pihak perantara.
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Fungsi utama dari saluran distribusi adalah (Basu Swastha, 1990 : 299):

a.

h.

Riset

Yaitu pengumpulan informasi yang diperlukan untuk merencanakan dan
memperlancar pertukaran barang atau jasa dari produsen pada konsumen.
Promosi

Yaitu usaha yang dilakukan dalam rangka penyebaran komunikasi yang bersitat
membujuk berkenaan dengan penawaran barang kepada konsumen,

Kontak

Yaitu upaya yang dilakukan dengan cara mencari dan menghubungi calon pembeli
secara langsung.

Penyesuaian

Yaitu usaha menyesuaikan bentuk dan sifat produk yang akan ditawarkan dengan
kebutuhan  calon pembeli, termasuk kegiatan-kegiatan seperti  produksi,
penyesuaian mutu produk dan pengemasan.

Perundingan

Yaitu usaha untuk mencapai kesepakatan mengenai harga dan Syarat-syarat jual
beli lainnya yang bertujuan untuk melaksanakan pengalihan hak milik atas suatu
barang dan jasa.

Penyaluran Fisik

Yaitu kegiatan pengangkutan dan penyimpanar barang jadi.

Pembiayaan

Yaitu usaha untuk memperoleh dan menyediakan dana untuk membiayai kegiatan
penyaluran barang atau jasa. |

Pengambilan Resiko

Yaitu menerima segala macam resiko yang mungkin terjadi berkaitan dengan

pelaksanaan kegiatan penyaluran.
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Fungsi-fungsi diatas dapat menjadi pedoman bagi perusahaan  untuk

mengadakan pemilihan terhadap saluran distribusi yang dianggap paling tepat sesuai

dengan kondisi perusahaan.

2.2.3 Alasan Penggunaan Perantara

Umumnya alasan utama perusahaan  menggunakan jasa perantara adalah

karena perantara dapat meningkatkanefisiensi distribusi dan merupakan pihak yang

mampu menghubungkan komunikasi antara produsen  dengan konsumen pemakai

akhir. Selain alasan diatas, penggunaan perantara juga mempunyai keuntungan antara

lain : (Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 290)

1.

[SS)

Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapai
konsumen.

Kegiatan distribusinya cukup baik bilamana perantara sudah mempunyai
pengalaman. Mereka dipandang lebih baik karena memang tugas yang dilakukan
hanyalah dibidang distribusi.

Perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa reparasi yang
dibutuhkan untuk beberapa jenis produk tertentu, sehingga produsen tidak perlu
menyediakannya.

Perantara dapat membantu di bidang pengangkutan dengan menyediakan alat-
alat transport sehingga meringankan beban produsen maupun konsumen untuk
mencarinya.

Perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dengan menyediakan
fasilitas-fasilitas penyimpanan, seperti gudang atau fasilitas penyimpanan
lainnya sehingga sewaktu-waktu dibutuhkan oleh konsumen dapat

memenuhinya.
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6. Perantara dapat membantu di bidang keuangan dengan menyediakan sejumlah
dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pembeli akhir atau untuk
melakukan pembelian tunai dari produsen.

7. Perantara dapat pula membantu dalam pencarian konsumen, kegiatan promosi,

penyediaan informasi, pengepakan dan pembungkusan serta penyortiran.

2.2.4 Faktor-Faktor Yang Perlu Diperhatikan  Dalam Pemilihan Saluran
Distribusi
Faktor-faktor yang perlu diperhatikan oleh suaty perusahaan dalam rangka
mengadakan pemilihan saluran distribusi  yang sesuai dengan kondisi perusahaan
antara lain ( Basu Swastha dan Irawan, 1997:299):
1. Pertimbangan Pasar
Pasar  merupakan faktor penentu atau  faktor kunci yang  sangat
berpengaruh dalam pemilihan saluran distribusi Hal-hal yang perlu diperhatikan
dalam pertimbangan pasar tersebut adalah:
a. Jumlah pembeli potensial
Jika jumlah konsumen relatif kecil dalam pasarnya, maka perusahaan dapat
mengadakan penjualan secara langsung kepada pemakai.
b. Konsentrasi pasar secara geografis
Secara geografis pasar dapat dibagi ke dalam beberapa konsentrasi seperti
industri tekstil, industri kertas dan sebagainya. Untuk daerah konsentrasi yang
mempunyai tingkat kepadatan tinggi maka perusahaan dapat menggunakan
distributor industri.
. Jumlah pesanan
Jika volume yang dibeli oleh pemakai industri tidak begitu besar atau relatif kecil,
maka perusahaan dapat menggunakan distributor ihdustri.
d. Kebiasaan dalam pembelian

Termasuk dalam kebiasaan membelj ini antara lain:


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

10

- kemauan untuk membelanjakan uangnya

tertariknya pada pembelian dengan kredit

lebih senang melakukan pembelian yang tidak berkali-kali

tertariknya pada pelayanan penjual

2. Pertimbangan Produk
Pihak intern perusahaan mempunyai beberapa faktor yang perlu diperhatikan

dalam pemilihan saluran distribusi yaitu :

a. Nilai unit
Jika nilai unit dari barang yang dijual relatif rendah maka produsen cenderung
untuk menggunakan saluran distribusi yang banyak dan sebaliknya.

b. Besar dan berat barang
Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam hubungannya
dengan nilai barang secara keseluruhan dimana besar dan berat barang sangat
menentukan.

¢. Mudah rusaknya barang
Jika barang yang dijual mudah rusak maka perusahaan tidak perlu menggunakan
perantara.

d. Sifat teknis
Hal ini berhubungan dengan jenis barang, contohnya jenis barang industri yang
biasanya disalurkan secara langsung kepada pemakai industri.

e. Barang standar dan pesanan
Jika barang yang dijual berupa barang  standar maka dipelihara sejumlah
persediaan pada penyalur,

f. Luasnya product line

Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang saja, maka penggunaan

pedagang besar sebagai penyalur adalah baik
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. Pertimbangan Perusahaan

W

Pada segi perusahaan, beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan adalah

a. Sumber pembelanjaan
Perusahaan harus mempertimbangkan  kondisi keuangan perusahaan untuk
menentukan saluran distribusi mana yang akan digunakan.

b. Pengalaman dan kemampuan manajemen

Penggunaan perantara dalam memasarkan produk perusahaan akan sangat
membantu pihak manajemen suatu perusahaan yang akan memasarkan produk
baru dan dapat menambah pengetahuan bagi mereka.

c. Pengawasan saluran
Perusahaan yang ' ingin mengawasi penyaluran barangnya cenderung memilih

saluran distribusi yang pendek walaupun ongkosnya tinggi.

d. Pelayanan yang diberikan penjual
Jika produsen mau memberikan pelayanan yang lebih baik seperti membangun
etalase, mencarikan pembeli untuk perantara maka akan banyak perantara yang
bersedia menjadi penyalurnya.

4. Pertimbangan Perantara

Pemilihan saluran  distribusi mempunyai beberapa faktor yang perlu
diperhatikan oleh pihak produsen terhadap perantara yaitu:
a. Pelayanan yang diberikan perantara
Jika perantara mau memberikan pelayanan yang lebih baik misalnya dengan
menyediakan  fasilitas penyimpanan, maka produsen akan bersedia
menggunakannya sebagai penyalur.

b. Kegunaan perantara
Perantara akan digunakan sebagai penyalur apabila ia dapat membawa barang

produsen dalam persaingan dan selaly mempunyai inisiatif untuk memberikan

usul tentang barang baru.
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€.

Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen

Jika perantara bersedia menerima resiko yang dibebankan oleh produsen, misalnya
resiko turunnya harga maka produsen dapat memilihnya sebagai penyalur -
Volume penjualan

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

Ongkos

Jika ongkos dalam penyaluran barang dapat lebih ringan dengan digunakannya

perantara, maka hal ini dapat dilaksanakan terus.

2.2.5 Penentuan Perantara

Faktor-faktor yang diikuti produsen untuk memilih perantara antara lain sebagai

berikut (Effendy, 1996 :124):

1. Memasuki keinginan konsumen

Jika seorang perantara menjual produknya di pasar apa yang menjadi keinginan
konsumen harus menjadi perhatian dalam seleksi perantara.

2. Lokasi

Apakah perantara mempunyai lokasi yang baik dalam hubungannya dengan
kompetisi dan daerah perdagangan. Apakah lokasi yang bersangkutan yang
bersangkutan dapat bersaing.

3. Kebijakan pérencanaan produk

Apakah perantara membawa produk ke dalam kompetisi dan kepuasan yang
tinggi. Apakah perantara membawa produk lain disertaj harga dan kualitas bersaing
dengan produsen.

4. Kebijakan promosi
Promosi apa yang diminta oleh perantara pada produsen ? Apakah perantara

mempunyai sales force yang baik ?Dalam situasi di mana asset yang akan ditarik

kembali oleh produsen.
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5. Menyediakan servis untuk konsumen

Apakah perantara melengkapi dengan penjualan kredit, pengiriman, servis jika hal
ini dituntut oleh keadaan produk.

6. Kekuasaan keuangan

Dapatkah perantara menerima pembayaran dengan surat-surat berharga,
penyediaan kredit bagi langganan. Apakah peerantara mempunyai uang jaminan
sebagai penyetor.

7. Tingkatan manajemen

Apakah perantara mempunyai manajemen yang baik? Apakah perantara

menggunakém prinsip-prinsip manajemen yang baik dan benar.

2.2.6 Penilaian Terhadap Perantara Pemasaran
Secara periodik perusahaan harus mengadakan evaluasi terhadap prestasi
kerja dari perantara berdasarkan kriteria tertenty. Untuk mengadakan evaluasi
tersebut, terdapat tiga kriteria penting yaitu (Radiosunu, 1995:188):
1. Kriteria Ekonomis ,
Kriteria ekonomis ini merupakan kriteria yang terpenting, sebab kriteria ini
menghasilkan tingkat penjualan dan biaya yang berbeda dari masing-masing
perantara sehingga disamping mengevaluasi tingkat penjualan, perusahaan juga
dapat melihat “biaya-biaya yang harus dikeluarkan pada setiap saluran
distribusi.
2. Kiiteria Kontrol
Perantara yang digunakan oleh perusahaan harus dievaluasi terlebih dahulu,
dengan tujuan untuk memperkecil atau meniadakan konflik diantara perantara
yang dapat  merugikan perusahaan, sebab merekakebanyakan adalah para

pengusaha yang masih berorientasi pada kepentingan masing-masing.

3. Kiriteria Adaptasi <
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3. Kriteria adaptasi
Setiap perantara yang digunakan, akan mengikat perusahaan selama Jjangka
waktu tertentu dan hal tersebut dapat berakibat hilangnya fleksibilitas.
Perusahaan akan mengadakan kerjasama jangka panjang dengan agen
penjualan dan tidak lagi bebas menyalurkan hasil produksinya melalui penyalur
lain yang mungkin lebih efisien. Jika terdapat anggota saluran distribusi yang
prestasi kerjanya dibawah standar maka perlu dicari penyebabnya dan

selanjutnya dicari cara penyelesaiannya.

2.2.7 Evaluasi Terhadap Saluran Distribusi Yang Perlu Dikem bangkan

Perusahaan dalam melaksanakan kegiatan‘nya untuk memasarkan hasil
produksinya kepada konsumen, pasti menghadapi permasalahan mengenai saluran
distribusi yang digunakan. Pada perusahaan yang memiliki daerah pemasaran
yang luas, biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan distribusi tidaklah kecil
Jumlahnya. Semakin banyak aktivitas distribusi yang dilakukan maka akan
semakin besar pula biaya distribusi yang ditimbulkan, sehingga perusahaan perlu
mengadakan evaluasi utamanya terhadap saluran-saluran distribusi yang selama
ini digunakan oleh perusahaan, agar dapat diketahui saluran distribusi yang efektif
dan mempunyai dampak resiko yang kecil bagi eksistensi perusahaan yang
bersangkutan.

Untuk mengevaluasi dan menggunakan saluran distribusi yang paling
efektif dari saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan dapat digunakan

metode sebagai berikut:

2.2.7.1 Analisa Return On Investment (ROI)

Untuk mengetahui efektifitas saluran distribusi yang digu.nakan oleh
perusahaan digunakan alat analisa Return On Investment. Saluran distribusi yang
menghasilkan ROI tertinggi adalah saluran distribusi yang paling efektif karena
menunjukkan kecepatan pengembalian investasi yang ditanamkan.

Rumus dalam perhitungan Return On Investment adalah sebagai berikut -
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(Radiasunu,1990:46)
Ri(ROTY = 2= 1009
Y/
Dimana :
Ri : ROl yang dihasilkan saluran distribusi i

Si : Pemasukan yang dihasilkan saluran distribusi i
Ci ‘Biaya penggunaan saluran distribusi i

Semakin besar nilai ROI menunjukkan semakin besar pula tingkat efektifitasnya.

2.2.7.2 Analisa Coefficient Of Variation

Menurut Suad Husnan (1994:233) Analisa Coefficent Of Variation
merupakan alat analisa untuk mengetahui besarnya resiko dari beberapa alternatif
suatu aktifitas yang dilakukan oleh perusahaan atau resiko dari tingkat
pengembalian yang diharapkan persatu rupiah.

COV itu sendiri merupakan standart deviasi dibagi dengan nilai yang
diharapkan. Untuk menguji beban resiko dari saluran distribusi, digunakan rumus
Coefficient Of Variation yang dapat dihitung dengan tahap-tahap sebagai berikut :

a. Menentukan probabilitas penjualan  dari masing-masing  saluran
distribusi,didasarkan pada hasil penjualan yang dicapai oleh setiap saluran
distribusi perperiode dengan rumus:

(Anto Dajan,1986:68)

P(E) =" X100%
n

Dimana :
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P(E) = Probabilitas penjualan

m = Hasil penjulan masing-masing saluran distribusi per periode
n = Total seluruh hasil penjualan per periode

Menentukan Expected Value dengan rumus:

(Suad Husnan, 1994:232)

EW)=>"ViPi
t=1
Dimana :
E(V) = Nilai yang diharapkan
Vi =Nilai pada distribusi ke-i (=12 19 n)
Pi = Probabilitas ke-i

Mengukur Standart Deviasi dengan rumus;
(Suad Husnan, 1994:232)

o= Z]:(Vz - E(V)f).})i

Dimana :

o = Standart Deviasi
E(V) = Nilai yang diharapkan
Pi = Probabilitas ke-I

Untuk menguji besarnya tingkat resiko dari alternatif saluran distribus; dapat
digunakan rumus Coefficient Of Variation (COV) :
(Suad Husnan, 1994:233)
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Cov = %V)
Dimana :
COV = Coefficient Of Variation
¢ = Standart Deviasi
E(V) = Expected Value

Semakin kecil angka COV menunjukkan semakin kecil pula beban resikonya.
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III. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Jenis penelitian ini menggunakan metode deskriptif dan komparatif yaitu
memaparkan serta membandingkan dua saluran distribusi yaitu saluran distribusi
Produsen — Agen - Pengecer — Konsumen dan saluran distribusi Produsen -

Pengecer — Konsumen.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data yang diperlukan dalam penelitian ini, penulis

menggunakan berbagai metode pengumpulan data yaitu :

3.2.1 Metode Pengumpulan Data
3.2.1.1 Metode Wawancara
Metode ini digunakan untuk memperoleh data dengan pertanyaan-
pertanyaan terarah yang didasarkan pada kerangka pertanyaan yang dibuat
sebelumnya. Metode ini dipakai untuk memperoleh informasi dari pihak
manajemen Perusahaan Rokok kalpataru.
3.2.1.2 Metode Observasi
Metode observasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara mengadakan pengamatan secara langsung dan pencatatan secara
sistematis tentang data yang berhubungan dengan masalah atau obyek yang
diteliti.
3.3 Definisi Variabel Operasional
Untuk menjelaskan variabel yang digunakan agar dalam membahas
masalah tidak menyimpang dari pokok permasalahan maka perlu diberi batasan
pengertian sebagai berikut -
. ROI adalah rasio tingkat pengembalian investasi yang ditanamkan dengan
satuan ukuran persen.
b.  Coefficient of Variation yaitu tingkat resiko dari nilai yang diharapkan atau
resiko dari tingkat pengembalian yang diharapkan per satu rupiah dengan

satuan ukuran persen.
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Expected Value adalah nilai yang diharapkan dari pemilihan saluran

distribusi dengan satuan ukuran rupiah.

3.4 Metode Analisis

a.

Untuk mengetahui efektifitas saluran distribusi yang digunakan olch
perusahaan digunakan analisa return on Invesment. Saluran distribusi yang
menghasilkan RO/ tertinggi adalah saluran distribusi yang paling efektif
karena menunjukkan kecepatan pengembalian investasi yang ditanamkan.
Tingkat efektifitas penggunaan saluran distribusi oleh perusahaan dapat
dihitung dengan menggunakan rumus: (Radiosunu,l990:46)

Si—Ci

Ri(ROI)= 2", 100%

Dimana :
Ri: ROI yang dihasilkan saluran distribusi i
Si : Pemasukan yang dihasilkan saluran distribusi
Ci : Biaya penggunaan saluiran distribusi i

Untuk mengetahui beban resiko dari saluiran distribuysi digunakan rumus

Coefficient of Variation. COV menunjukkan resiko dari setiap unit

pengembalian. Dengan diketahui besar kecilnya dari saluran distribusi yang

dikembangkan maka diketahui tingkat resiko dari nilai yang diharapkan atau
resiko dari tingkat pengembalian yang diharapkan persatu rupiah.

Tahap-tahap dalam perhitungan Coefficient of Variation adalah sebagai

berikut:

1). Menentukan probabilitas penjualan dan'masing—masing saluran distribusi,
didasarkan pada hasil penjualan yang dicapai oleh setiap saluran distribusi
per periode dengan rumus (Anto Dajan,1986:68)

‘ P(E)=f—z x100%
Dimana : n
P(E) : Probabilitas penjualan
m  : Hasil penjualan masing-masing saluran distribusi pertahun

n  : Total seluruh hasil penjulan per periode
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2) Menentukan Expected Value dengan rumus ; (Husnan,1994:232)

E(Y)= i Vi.Pi

11
Dimana :
£(V) : Nilai yang diharapkan dari pemilihan saluran distribusi
Vi :Nilai pada distribusi ke-i (i=1,2,... 1)
Pi  :Probabilitas ke-i
3) Mengukur Standart Deviasi dengan rumus : (Husnan,1994:232)

o= i[Vi—E(V)z]Pi'

t=]

Dimana :

¢ : Standart Deviasi

Vi :Nilai pada distribusi ke-i (S 120 wun)

E(V) : Nilai yang diharapkan dari pemilihan saluran distribusi

Pi  :Probabilitas ke-i

4) Untuk menentukan besarnya tingkat resiko dari alternatif saluran distribusi

dapat digunakan rumus Coefficient of Variation (COV)
(Husnan,1994:232) '

coy=-2

E()
Dimana :
COV : Coeffisien of Variation
o) . Standart Deviasi
E(V) :Nilai yang diharapkan dari pemilihan saluran distribusi
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4.1 Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan Rokok Kalpataru di Malang
Perusahaan Rokok Kalpataru berkedudukan di JI. Karang Duren no. 25
Desa Karang Duren Kecamatan Pakisaji Kabupaten Malang. Didirikan dengan
surat ijin usaha HO.530.08./165/UG/1994. Tanggal daftar perusahaan pada
tanggal 14 November 1994. Nama Perusahaan Rokok Kalpataru berasal dari
nama tempat tinggal pemilik yakni di J 1. Kalpataru Lowok Waru Malang.
Perusahaan Rokok Kalpataru merupakan perusahaan milik perseorangan
atas nama Nunuk Andriani di atas tanah dengan nomer 107./GS.4061/1994.
Perusahaan ini memproduksi sigaret kretek dengan merk Pari dan KJ serta sigaret
filter yang dipasarkan di daerah Jawa Timur, Jawa Tengah dan Sumatera Utara.
Nomer cukai rokok tersebut terdaftar dengan nomer /NPPBKC 0707.1.3.0057.
Perusahaan tersebut juga terdaftar pada kantor perpajakan dengan Nomer Pokok
Wajib Pajak (NPWP) 6.785.578.3-623.
Lokasi perusahaan dipilih dengan mempertimbangkan beberapa aspek
diantaranya: '
a. Tenaga kerja banyak tersedia di sekitar lingkungan Perusahaan Rokok
Kalpataru.
b. Sarana tranportasi tersedia dengan baik untuk pengangkutan bahan baku
tembakau dan pemasaran hasil produksinya , sehingga memperlancar saluran

distribusi .

4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan

Manajemen yang efektif memerlukan struktur organisasi yang tepat.
Struktur organisasi adalah kerangka yan menunjukkan secara Jelas susunan dan
tugas setiap bagian yan ada dalam tubuh organisasi. Struktur organisasi harus
memungkinkan adanya koordinasi diantara semua bagian dan jenjang untuk
mengambil keputusan sehingga tujuan perusahaan dapat dicapai. Penciptaan

struktur organisasi akan dapat mengkoordinasikan seluruh aktivitas bagian dan

22
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sub bagian yang dikepalai oleh para individu yang diberi tugas berbagai tingkat
wewenang dan tanggung jawab.

Perusahaan apabila menginginkan organisasi dapat berjalan dengan baik
maka memerlukan struktur organisasi yang benar. Tepat tidaknya struktur
organisasi suatu perusahaan akan berpengaruh terhadap kelancaran aktivitas
usaha dan perkembangan usaha perusahaan, karena pada dasarnya bentuk
organisasi dari perusahaan diarahkan untuk memanfaatkan daya semaksimal
mungkin agar tercapai efisiensi.

Untuk mengetahui lebih Jelas tentang tugas, wewenang, dan
tanggungjawab dari semua pihak yang ada dalam perusahaan, maka bagan
struktur organisasi dapat dilihat pada gambar berikut

i I

2 3 4 5

» W0 Dl ST ]

6 9 10 11 12 13 17 14

—
u.

Gambar 1. Struktur Organisasi Perusahaan Rokok Kalpataru Malang
Sumber data : Perusahaan Rokok Kalpataru Malang
Keterangan :
I. Pimpinan
Kepala Dept.Akuntansi dan Keuangan
Kepala Dept. Umum dan Personalia
. Kepala Dept.Produksi

. Kepala Dept. Pemasaran

2

3

4

5

6. Karyawan Bagian Akuntansi
7. Karyawan Bagian Keuangan
8. Karyawan Bagian Umum

9. Karyawan Bagian Personalia

10. Karyawan Bagian SKT
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11. Karyawan Bagian SKM
12. Karyawan Bagian Gudang
13. Karyawan Bagian Pengolahan
14. Karyawan Bagian Pembelian
15. Karyawan Bagian Penjualan
16. Karyawan Bagian Promosi
17. Karyawan Bagian Teknik
Berikut ini dikemukakan secara garis besar struktur organisasi dan uraian
Jabatan yang diterapkan dalam kegiatan operasionalnya pada Perusahaan Rokok
Kalpataru dan hanya menerangkan bagian-bagian yang penting. Adapun tugas
dan tanggung jawab dari masing-masing jenjang adalah sebagai berikut
a. Pimpinan

Adalah jabatan tertinggi di Perusahaan Rokok Kalpataru yang pada saat ini

dipegang oleh pemilik perusahaan.

Tugasnya adalah :

1) Sebagai pengambil keputusan  dalam menentukan kebijaksanaan
perusahaan,

2) Membimbing dan memberikan pengafahan/petunjuk kepada
bawahannya.

b. Departemen Akuntansi dan Keuangan

1) Bagian Akuntansi tugasnya adalah:

a) Mengadakan perencanaan pembelanjaan operasi perusahaan.

b) Menentukan dan mengatur biaya-biaya dari target yang  telah
direncanakan untuk mendapatkan biaya yang paling minimum dari
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