BHAE I1
TINJAUAN UMUM DISTRIEUSI

A. PENGERTIAN DISTRIBUSI

Sebalum Fenulis membahas masalah  pokok  dalam
Skiripsi ini, di sini Fenulis terlebih dahulu akan
me—ngemukakan penjelaszan mengenai arti pentingnya
Saluran Distribusi.

Di dalam dunia perdagangan banvyak kita jumpai

orang-orang atau lembaga vang melakukan penjualan suatu
produk, dimana orang-orang ataw lembaga-~lembaga tadi
dalam melaksanakan penjualan  tidaklah memproduksi
sendiri produk  vyang akan dijualnya, melaikan hanyalah
sekedar menjual produk vang telah dibuat oleh suatu
perusahaan.
Jdadi, orang—orang atau lembaga-lembaga tersebut dalam
melakukan penjualan, barangnya berasal dari pembelian
produk Jjadi vang dibualt oleh perusahaan tertentu,
yang belus tentu dilakukannya secara htunail, melainkan
pem—belian S@Cara Bredit ataupun, ., berdasarkan
konsinyasi (titipan).

Aktivitas vyang dilakukan olsh orang-orang atau
lembaga—lembaga tersebut dalam dunia pemasaran

sangatlah penting artinva, baik bagi suatu perusahaan

?
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maupun bagi para konsumen.

Bagi perusahaan., dengan adanva lembaga — lembaga
yang menyalurkan produknya berarti memungkinkan
produknya  tersedia  dalam pasar vang terjangkauw oleh
konsumen s2cara luas, dan jugse dapat mengurangi resiko
dan tanggung — Jjawab vang harus dipikul. Sebab apabila
produk vyang telah diproduksi langsung dijuwal sendiri
kepada masing—masing konsumen, jelas tidak effisien dan
ekonomis, sebab tidak murgkin perusahaan  mampu
melayvani konsumen dalam jumlabh banyak dan dalam daerah
pemasaran yang luas,

Disamping itu, dapat dikatakan bahwa bilamana
pihak perusahaan tidak mempunyal sumber Tinansial yang
diperlukan, maka ia tidak dapat menjual produknya
secara effektif. Fenjualan secara langsung menimbulkan
biaya—biaya tetap tertentu, dan perla pula di
pehlkeriakan personil bidang penijualan. Aktivitas
demilkian bukarn saja menyebabkan bertambahnya kebutuhan
akan sumber finansial, tetapi menimbulkan pula resiko.

Bilamana pemasaran sacara langsung. tidak ber-
hasil, maka sumber-sumber finansial perusahaan akan
ber-kurang, dan pada masa-masa berkurangnya penjualan,
peng-ngeluaran per-unit barang meningkat.

Ak an tetapi, dengan dipergunakannya pihak

perantara atau lembaga-lembaga tadi, resiko  vyang
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timbul karna hal-hal tersebut ditanggung oleh pihak
perantara.

Sedangkan bagi para konsumen, adanya lembaga-—
lembaga yang menyalurkan produk bararti akan
mempermudab dan mempercepat dalam melakukan pembelian,
pada saat praduk tersebut dibutuhbkan.

Eahkan, dengan semakin banvaknya lembaga-lembaga
tersebut konsumen akan menerima "servise” atau
pelayanan lebih baik.

Oleh karna ituw, ada falsafah bisnis yang

mengatakan babwa "pembeli adalah Raja".
Lembaga yang hanya melakukan penjualan terhadap suatu
jenis produk  tertentu akan dapat memperluas daerah
pemasarannya dengan resiko yang lebih ringan bagi suatu
perusahaan, dan sekalious —ahkan mempernudahb dan
mempercepat para konsumen yang akan membeli produk
tersebut.

Grang—orandg ataw  lembaga—lembaga vang ikut
menyalurkan produk dalam Ilma ( pemasaran ) disebut =
Saluran Distribusi atau "Chanel of Distribution”.

Adapun definisi dari pada saluran distribusi
menurul Hasu Swasta adalah sebagal berikut

Saluran distribusi untuk suatu barang adalah
saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan

barang tersebut dari produsen kekonsumen atau  pemakai
industri.l)

L). Hasu Swasta, Azas—azas Marketing, Akademi
Keuangan dan Bisnis (AKR), Yogyakarta,l979,hal 199,




Fendapat tersebut di atas mengandung pengertian
bahwa $Haluran Distribusi merupakan jalan - jalan atau
rute  vang dilalui oleh produk, atau perpindabhan  hak
pemilikan di dalam transakei jual-beli suatu produk
dari peniual kepada Ekonsumen akhir atau konsumen
industri.
Adapun  vang menjadi perantara  atau  lembaga-—
lembaga yang ikut ambil begian di  dalam mengadakan
transaksi  jual-beli sehinggs produk  perpindah  dari
tangan produsen ke tangan konsumen adalah :
1. Ferantara Fedagang vang terdiri daras
a. Fezdagang besar "Wholesalers':
b. Fengecer "Retailers!

Z. Perantara Acen vang terdiri dari :
&. Agen penunjandg
b. Agen pelengkap.

Secanghkan deftinisis dari Saluwran Distribusi
menurut Alex Nitisemito adalah sebagal beribubt oz

Saluran distribusi adalah leﬁbaga—lembaga

distribusi atau lembaga-~lembaga penyaluwr yang mempunyail
begiatan  untuk menyalurkan ataw menyampaikan barang-

i)

barang atau jassa-jasa dari produsen ke konsumen. o2

Dikatakan lebih laniut, bahwa distributor atau
penyalur ini bekerja secara aktif untuk  mengusahalkan

2). Alexw 8. Nitisemito, MARKETING, Ghalia
Indonesia, Jakarta. 1982, hal. 102,
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perpindahan bukan hanyas secara fisik, tetapi dalam arti
agar barang—barang tersebut dapat dibeli oleh hkonsumen.

Jadi, pendapat tersebut di atas pada hakekatnya
menekankan agar dalam memilih lembaga-lembaga perantara
vang akan dipergunakan untuk menvalurkan produknya,
perusahaan harus dapat memilih penvyalur—-penyalur vyand
aktif, vang mempunyai inisiatif dan kreatif, serta ber-
tanagung—jawab.

Sehab, Jjika tidak maka usaha untuk menyalurkan
produknyé, melaluil perantara inipun tidall akan mampu
memperlancar arus barang. sehingga akibatnya tujuan
menggunakan perantara agar produknya senantiasa
tersedia di dalam pasar wntuk  memenuhi kebutuhan
konsumen, pada saat dibutunhbkan, tidaklah muangkin akan
dapat terjamin.

Sedangkan lembaga-lsmbaga dimaksud adalah

a. Grosir (FPedagarng besar)

b. Agen

c. Fengecer (Toko)

Berdasarkan pendapat-pendapat tersebut diatas
jelaslah, bahwa Saluram Distribusi merupaksn salah satuy
faktor penting yvang tidak boleh diabaikan oleh suatu
perusahaan.

Sebab, kesalahan dalam memilih  dan menentukan

Saluran Distribusi akan dapat mempengaruhi kelancaran
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arus barang, ataw arus barang akan terhambst.dan akibat
selanjutnya akan menyaebabkan kekecewaan darli para
konsumean, karena produk vang dibutuhkan sering—kali
tidak tersedia dalam pasar.

Derngan demikian, Haluran Distribusi dapat
dikatakan sebagai suwatu akitivitas yang bertujuan untuk
menyalurkan atau menyampaibkan barang-barang atau jasa—
jasa dari produsen kepada konsumen melalui orang atau

lembacga-lembaga perantara.

FUNGSI DISTRIEBUSI

Fada hakekatnya, Saluran Distribusi atau Saluran
Femasaran merupakan suatu  metode untuk mengatur
pekerjaan vang periu dilaksanakan dalam men"transfer"
hal pemilikan atas barang dari produsen kaepada
konsumen.
Tujuan men"transfor" hak pemilikan 1ini adalah untuk
menjembatani atau mengadakan hubungan antara fihak vang
membutuhkan barang dengan {ihak yvang menawarkan barang.
Jadi dalam hal ini tergantung maksud, antara tujuan

menjual dan tuwidan membeli barang atau jasa.

Dengan kata lain, Saluran [Femasaran mempunyail
tugas  atan pekerjzan  wntuk mengusahakan  terjadinya
Oroses pertukaran  barang ataw Jjasa, dari tangan

procusen ke tangan konsumen.
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Adapun tugas—-tugas atau Fungsi-fungsi Distribusi

Saluran Femasaran adalah :

y
wiow

Fungsi riset

Fungsi promosi

Fungsi kontak

Funasi penvyesuaian

Fungsi perundingan (tawar menawar)
Funasi penvaluran fisik

Fungsi pembiavaan 3)

Fungsi Riset,

vyaitu pengumpulan informasi  yang diperlukan

Tuntuk merencanakan  pertukaaran.

dadi, dalam fungsi ini mencakup pengumpulan dan

penatsiran terhadap faktor-faktor yang di anggap

memﬁengaruhi produk-produk Vang tersedia

seperti :

&. Hpa yvang akan dijual oleh penjual

b. Apa yang dibutuhkan oleh pembeli

c. Rerapa harga  vang  dapat dijangkau ocleh
pembeli

Fungsi Praomosi,

Yaitu pembinaan dan penvebaran komunibasi yang

bersifat membujuk Dberkenaan dengan penawaran

barangnva.

Fungsi ini melipubi

Fhilip FKhotler, Marceting, terjemahan Elen Gunawan,
Fenerbit CV Intermedia, Edisi bkedua, Jakarta 1984,
hal, 102,

3).
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a. Kegiatan penjualan secara langsung “personal
selling.

b. Kegiatan Periklanan.

C. Kegiatan Fromosi Fenjualam.

Ad. Furgsi kKontak,

yairtu yang menghubunoi pembeli (calon pembeli).
Didalam fungsi ini mencakup
a. Menetapkan pasar vang akan dituju.
b. Menetapkan golongan pembeli vang akan dituiu.
€. Memelihara hubungen dengan para pembeli.
Ad. 4. Fungsi Fenvesuaian
yaitu usaha menyesuaikan bentuk dan sifat barang
yvang ditawarkan dengan kebutuhan pembeli.
Jadi  di dalam fungsei ini, termasuk usaha—-usaha
untuk
a. Menentukan jenis produk yang dibutuhkan
oleh konsumen.
b. Menstapkan dumlah YEug cdibutuhkan dan
awalitas vang diminta.
Ad. 4. Fungsi Perundingan,
yaitu upaya untuk  mencapai besepakatan mengenai
Marga, dan syaral ~ gyarat jual-beli lainnva
dengan tujuan melalksanakan pengalihan hak pemilik
atas sesuatu barang.

Ad. & Fungsi Penyaluran Fisilk,



Ad. 7.

Ad. 8.

vaitu mengenai pengangkutan dan penyimpanan

barrang dagangan.

Dalam Tfungsi ind meliputi tentang :

a. Femilibhan dan penentusn sarana anakutan  yang
akan digunakan.

b. Sistim persadiaan barang dan gudang
pevyimpanan bararag.

Funasi Fembiavaan,

vaitu usaha mempgroleh dan menyediakan dana

untuk pembiavaan kegistan penvalurar.

Fungsi Resiko.

yvaitu meEnerima resike berkaitan dengan

pelaksanaan kegliatan penyaluran.

Adapun fungsi ini meliputi

a. Resiko karena perubahan permintaan

b. Resiko karena psrubahan harga

c. Resiko karena debitur vang tidak mau membayar

d. Resiko karna persaingan dan sebagainya.

MACAM SALURAN DISTRIEUSI

Menurut Drs. Harli Halim, dikenal tiga macam

Saluran Distribusi vaitu 3

saling

a. Baluran secara Tisik

b. Saluran secaraa hukaan

c. Saluran secara pemilikan 41

Ketiga macam  Saluran Distribusi tersebut

bertaitan satuw dengan lainnya. Saluran secara

4). Kumpulan ¥uliah Marketing.Fak. Ekonomi UNSADA
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fisik

dapat dibagi dalam tiga bagian, vyvaitu :
1y. Fenvaluran langsung
2). Fenvaluran seml langsung dan

Z). Fenyaluran tidak langsung.

ad.l. Fenyaluran lamgsung
Fenvaluran langsung ialab penyvalura dimana
tidak terdapat pedagang peranteara. Artinva
penyaluwran o langsung  dari  produsen kepada
kaonsumen. Misalnya : pembelian buah pepaya
ke tetangga sebelah, pemilik pepava sebagal
produsen pembeli sebagai  konsumen. Dapat
terlihat dalam Gambar 1, dimana dalam

Saluran Distribusi ini tidak ada perantara.

Gambar |
Saluran Distribusi Langsung

[ e e e e ) [ e e
: Frodusen | IR S S S A v Konsumen |

\ oo e N

ad. .. Fenyvaluran semi-langsung (penvalur pendel),
penyaluran semi-langsung ialah  penyaluran
barang -  barang kepada fkonsumen dengan
melalul pedagang perantara, valtu pedagang-

padagang eceran, Contoh 14 penyaluran
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melalui warung/ pedagang kaki lima. Apabils
pedagang eceran sebagian atau selurubnya
menjad milik produsen,maka  penyaluwrnya
termasuk golongan penyalur langsung.

Contoh : Toko Sepatu Bata, dimana harga dan

penataan toko diatur dan
ditentukan secara uniform oleh

produsen.
Untuk salwuran semi-langsung dapat dilihat

pada Gambar 2.

Gambar 2

Saluran Distribusi Semi Langsung

(penyyalur pendeb)

e o \ e N f o e — \
iprodusen) ====> |pedagang perantara) s===lkonsumen,
o e e e e / R e e e e e e !

ad.3. Fenyaluwran Ticlak Langsung (penvaluwran

panjang)

Fenyaluran tidak langsung ialah penyaluran

yvang melalui  lebibh dari satu  pedagang
perantara arntara titik produsen sampai

ke titik Bonsumen, valtu pedagang besar dan
pedagang eceran. Dapalt dilihat dalam Gambar

F. dimana dari  titik produsen ke titik
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bonsumen melalul lebibh dari  satu pedagang

perantara.

Gambar 3

[ e e \ £ e =\
[ e e — \ pedagana | ipedagang, f o e e — hN
Frodusan | ===3, besar |====r'! eceran '====>|konsumen
\ ““““““““ / \ ******** / \ “““““““““ i \ “““““““““ .r"
Ferantara -  perantara tersebut adalah
pedagang - pedagang besar atauw pedagang -

pedagang eceran, misalnya : pedagang buku,

Dengan banyaknya pedagang perantara akan
menjadikan  barang sampali kepada hkonsumen
dengan harga yang tingai, disebabkan karena
setiap pedagang perantara akan mengambil

uwntung .

STRATEGI DAN KERIJAKSAMAAN DISTRIBUSI FPRODUK
Beberapa masalah khusus dalam penyaluran  produk
akan dijumpal oleh perusahaan — perusahaan seperti
tersebut di bawah ini :
L. Perusahaan lama dengan produk barw, atauw
2. Ferusahaan lama dengan barang baru yang model atau
jenisnya lain dengan produk line vang ada dalam
perusahaan tersebut.
. Perusahaan baru dengan produl baru, atau

4. Perusahaan  baru  dengan produl bard yvang baru bagl
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perusabaan tersebut tetapi tidak baru bagi pasar.

a. Fenggolongan strategi penyvaluran produk

1). Menggunakan Fenvalur Lama

Strategi Distribusi prodak baru dengan

merng—

gunakan penvalur lama dan Saluran Distribusi

lama.

2). Menggunakan Fenvalur Baru

Strateqi Distribusi produk baru dengan
menggunakan ataw menambah penyvalur baruw
dalam Saluran Dietribusi lama. Diharapkan
penyalur baru dapat mengambil  pengalaman
dari penyalur lama.

ZY. Mengauwnakan Saluran Distribusi Ganda
Strategli Distribusi produbk  baru dengan

menggunalkan  penyaluwr dan Saluran Distribusi

barut produk  barsw, dan Saluran Distribusi

lama wntuk  produb lama.

4). Fenjualan Melalul Fos
Btrategi Distribusi produk baru
melakukan pernjualan mealalul ﬁmﬁ,
dukungan iklan.

3). Fenjualan Dalam Jumlah Bewsar
Ferusahaan Lain
Strategi Distribusi produl bart

malakukan penjualarn dalam Jumlah

dengan

dengan

Kepada

clengan

besar



kepada perusabhaan
mendistribusikannyva
atan pembeli.
&), Membeli Perusahasn
Debagai Fenvyalur
Strategi Distribusi

membeli perusahaan

lain vana kemudian

Lepada penyalur lain

kecil Yang Eertungsi

procuk baru dengan

keclil atauw barw  yang

khusus berfungsi dibidang pemasaran/penyalur

praduk saja.

Faktor Yang Mempengaruhi Femilihan Strategi

1). Efektivitas alternatif tersebut ur btk
mencapal pasar atauw pembeli.
2). FProfitabilitas altermnatif tersebut, Jika

alternati{ tersebult dilakukan dengsn efektif.

2. Jdumlah  investasi

yang

diperlubkan, jika

memnilih alterratlf tersebut.

Solvabilitas. atau

wrntul menutupi

Fengalaman perusahaan dibidang pemasaran.
remampuan perusahaan

kerugilan.



