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BABI

PENDAHULUAN

1.1.   Latar  Belakang

Perkembangan   dunia   usaha   di   Indonesia   saat   ini   memper

lihatkan   perkembangan   yang   pesat,   sehingga   tujuan   utama   per

usahaan   dalam   manajemennya   adalah   bagaimana   mempertahankan

kontinuitas   perusahaan   untuk   memperoleh   keuntungan.   Agar

tujuan   tersebut   dapat   tercapai,   diperlukan   manajemen   yang

eflisien  dan   efektif   serta   mampu   menciptakan   suatu   rangkaian

kerjasama   yang   teratur  diantara   masing-masing   f ungsi   yang

terdapat   di   dalam   perusahaan.   Manajemen   yang   ef isien   akan

menciptakan   hubungan   yang   timbal   balik,   yang   serasi   dan   sa-

ling   menunjang   di   antara   satu   f ungsi  dengan   f ungsi   lainnya.

Salah   gatu   unsur   untuk   men©ntukan   keberhasilan   perusa

haan   dalam   mengembangkan   u9ahanya,    adalah   pemasaran   produk-

si   perusahaan   tersebut.   Pemasaran   produk   di   nasa   mendatang

Sangat tergantung   pada   kegiatan   perusahaan di   nasa   lalu  dan

masa   kini.   yang   sf lanjutnya   dapat   digunakan   untuk   merenc?na

kan.    memilih   dan   menetapkan   kegiatan   yang   akan   dijalankan

oleh   perusahaan   tersebut   pada   nasa   yang   akan   datang®

Pada   dasarnya,      dapat   dikatakan      bahwa      pemasaran   ada

lah   kegiatan   yang   diperlukan   dalam     penyalura'n     barang-ba-

rang   dan   jasa-jdsa     dari   produsen      ke      konsumen.   I<egiatan

ini   sangat   erat   hubungannya   dengan   kehidupan   manusia   sehari
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hari   dan  sangat   penting   artinya   bukan   saja   bagi   suatu   peru-

sahaan,   tetapi   juga   bagi   perkembangan   perekonomian   suatu   ne

gara.   Dalam   kegiatan   pemasaran,   peranan   distribusi   memegang

peranan   penting,    karena   cepat   lambatnya   suatu   barang   berge-

rak   dari   produ§en   ke   konsumen   adalah   tergantung   dari   kegiat

an  distribusi.

Saluran   distribusi   sangat   diperlukan.  dalam  dunia   usa-

ha   yang   menghasilkan   barang-barang   kebutuhan   masyarakat,

hal   ini   disebabkan   karena   suatu   barang   belum   cukup   berarti

selama   barang   tersebut   masih   berada   dalam   gudang   produsen,

tetapi   barang   ters©but   bermanfaat   jika   telah   tiba   ditangan

konsumen   yang   membutuhkannya   melalui   l®mbaga~l©mbaga   niaga

sebagai   perantara   yang   merupakan   mata   rantai   saluran   distri

busi.

Untuk   kelancaran   distribusi,   maka   harus   ditetapkan   sa

luran  distribusi   yang   tepat   digunakan,   jika   tidak   demikian

maka   dapat   menimbulkan   hambatan   didalam   menyalurkan   barang

kepada   konsumen,   sehingga.  produl<   tidak   dapat   terjual   sesuai

yang   diharapkan.   Hal   ini   menyebabkan   terhambatnya   pemenuhan

kebutuhan   masyarakat,.`konsumen   dan   merupakan   kerugian   bagi

perusahaan   yang   bergangkutan.

Untuk   itu,   beberapa   kendala   yang   dapat   menghambat   per-

kembangan   perusahaan   perlu   disingkirkan.    P©manfaatan   sumber

daya   yang   ada   dalam   perusahaan   secara   maksimal,   penetapan



kebijaksanaan   pemasaran   yang   tepat   dan   kebijaksanaan   saluran

distribusi  yang   sesuai,   diperlukan  untuk   menghadapi  persaing

an  dari   perusahaan-perusahaan   sejenis   yang   memproduksi   pro   -

duk   yang   serupa,   serta   pemantauan   selera   konsumen   yang   sela-

lu   berubah-ubah,   perlu   senantiasa   dilakukan.   Dengan   sendiri-

nya,   jika   hal-hal   tersebrit   telah   dilakukan   dengan   balk,   maka

daya   9aing   terhadap   saingan   akan   meningkat,   sehingga   akan   m©

ningkatkan  volume   penjualan   dan   pangsa   pasar   yang   dikuasai.

1.2.   Perumusan   Masalah

Dari   latar  belakang   penulisan   ini,   maka   masalah   pokok

yang  dihadapi   dalam   rangka   penelitian  dan  penulisan   skripsi

ini  adalah   :

Saluran   distribusi   pemasaran   bagaimana   yang   lebih   efek

tif   dan   ef isien,   sehingga   dapat   m©ningkat   volume   penjualan

produksi.

1.3.   Tujuan   dan   Kogunaan   Penulisan

1.3.1.   Tujuan   Penulisan

a.   Untuk   mengetahui   proyeksi   penjualan  dalam   kaitan-

nya   dengan   pemilihan   saluran   distribusi   guna   mening

katkan  volume   penjualan   peru§ahaan.

b.   Untuk   mengetahui   9aluran   distribusi   pada   perusaha-

an   tersebut   dalam   memasarkan   produknya.

1.3.2.    Kegunaan   Penuli9an

a.   Memberikan   sumbangan   pemikiran   kepada   pimpinan   per-



usahaan   dalam   pengambilan   keputusan   dimas`a-nasa

akan   datang.

b.   Sebagai   bahan   literatur/informasi  bagi  yang   ingin

meneliti   hal   yang   9erupa   pada   perusahaan   meubel

yang   lain.

1.4.   Hipotesis

Adapun   hipotesis   kerja   dalam   membahas   ma9alah   pokok

ini   adalah   :

Diduga   bahwa   jika   fungsi   saluran   distribusi   belum  di

laksanakan   secara   tepat,   maka   dalam   memasarkan   hasil

produksi   perusahaan   dapat   mengalami   masalah,   dan   jika

perusahaan   ini   menggunakan   saluran   distribusi   yang   te-

pat,   maka   volume   penjualan   proc!uk   dapat   ditingkatkan.

1.5.   Tata   Urut   Bahasan.

Untuk   mempermudah   pembahasan   penulisan   skripsi   ini,

maka   penulis   menyusunnya   dalam   sistematika   pembahasan   sebagai

berikut    :

Bab     I,   merupakan   bab   pendahuluan   yang   terdiri   dari   latar  be

lakang,   masalah   pokok,    tujuan   dan   kegunaan   penulisan,    hipo   -

tesis  kerja,   serta   tata   urut   bahasan.

Bab     11,   menguraikan   tentang   teori-teori   yang   akan   digunakan

sebagai   dasar   pemikiran   dalam   menganalisa   masalah   pokok.

Bab     Ill.   berisi   tentang   metodologi   yang   menguraikan   cara-ca

ra   yang   digunakan   dalam   pembahasan   masalah,   yang   mencakup



metdde   penelitian,   daerah   penelitian,   jenis   dan   sumber  data,.

metode   pengumpulan   data,   metode   a.nalisis   data   serta   konsep

operasional.

Bab      IV,   merupakan   bab   yang   berisi   gambaran   singkat   p.erusaha

an   yang   meliputi   sejarah   singkat   perusahaan,   struktur  organi

sasi   dan  personil   perusahaan,   proses   produksi   serta   perkem   -

bangan   penjualan.

Bab     V,   merupakan   inti   pembahasan   dalam  penulisan   skripsi   ini

yang   membahas   tentang   saluran   distribusi   dan  proyeksi   penju-

alan,   yang   terdiri   dari  saluran  distribusi,   beberapa  masalah

.pada   perusahaan  dalam   menyalurkan   hasil   produksinya,   trend

penjualan   serta   perkembangan   penjualan   setelah   menggunakan

saluran  distribusi   yang  baru.

Bab      VI,    merupakan   bab   p©nutup,    yang   memuat    t©ntang   l<©simpul

an   dari   seluruh   uraian   pada   bab-bab   terdahulu,   serta   bebera-

pa   saran   bagi   pengembangan   perusahaan.



BAB      11

KERANCKA   TEORI

2.1.   P®ng®rtlan  dan   Fungel   Pemaearan

Beborapa   pengertian   p®masaran   telah   dikemukakan  oleh

para  ahli   pemasar@n.   Pengertian  tersebut   tampaknya  saling

bertentangan,   tetapi   pada   prinsipnya   mempunyai   tujuan  yang

sama,   yaitu   bagaimana   suatu   barang   atau   jasa   dapat   sampai   ke

tangan   konsumen  dalam  wiaktu   dan   jumlah   yang   tepat   9erta   har-

ga   yar`g   layak   dan   sesuai   d©ngan   kemampuan   konsumen.

Agar  lebih  jelas,   berikut   ini  diberikan  beberapa  penger

tian   tentang   pemasaran.

William   I.   Stanton   (1975    :   5)   mengatakan   bahwa    :

"Marketing   is  a   total   system  of   business  activities
de8ign©d   to   plan,   price,   promote.   and   distribute
want   satisfying   goods   and   services   to   present   and
potential   customers"

Stanton  mengartikan   pemasaran   sebagai   kegiatan   bisnis,   yang

dirancang   untuk   merencanakan,   menentukan   harga,   mempromosi   -

ken   dan   mendistribusikan   barang-barang   dan   jasa-jasa   yang   da

pat   memuaskan   keinginan   konsumen.

Philip   l<otler   mengemukakan   pengertian   pemasaran   dalam

bukunya   "Dasar-dagar   Pemas@ran"   (1987   :   5),   sebagai   berikut=
"P©masaran   adalah   kegiatan   manusia   yang   diarahkan

untuk   memuaskan   k©butuhan   d8to   keinginan   melalui

proses   pertukaran"
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Sedangkan   dalam   bukunya   '.Manajemen   Pemasaran.   Analisis,   Pe-

rencanaan   dan   Pengendali;n",   l<otler   (1987:   5)   riengatakanL  :

qp©masaran   adalah   suatu   proses   sosial  dengan   nana   in-
.dividu   dan   kelompok   m©ndapatkan   apa   yang   mereka   butuh
kan   dan   inginkan   dengan   menciptakan   dan   mempertukarkan
produk  dan   nilai  dengan   individu   dan   kelompok   lainnya"

\

Pad.a   prinsipnya,   kedua   pengertian   di   atas   mempunyai   3atu   tu-

juan,   yaitu   memuaskan   kebutuhan   dan   keinginan   melalui   proses

pe rt uka ran .

Selanjutnya,   Alex   S.   Nitisemito   mengemukakan   peng©r.ti-

an   pemasaran   dalam   bukunya   .'Marketing"   sebagai   berikut:

"Marketing   adalah   semua   kegiatan   yang   bertujuan   untuk
memperlancar   arus   barang   dan   jasa   dari   produsen   ke
konsumen   secara   ef i9ien   dengan   maksud   untuk   mencipta
kan   permintaan   ya.ng   efektif "

(Alex   S.   Nitisemito    :   1977   :   11)

Def enisi   di  atas   jelas   menunjukkan  aktivitas   pemasaran   bukan

hanya   menjual   barang   atau   jasa,   tetapi   semua   kegiatan   sebe   -

lum   barang-barang   tersebut   diperjualbelikan  juga   sudah   ter-

masuk   dalam   kegiatan   pemasaran.

Terakhir,   Winardi   mengemukakan   pengertian   pemasaran

dalam   bukunya   -Azas-aza§   Marketing"   (1980   :   4)   sebagai   ber-

ikut    :

"Marketing   terdiri   dari   tindakan-tindakan   yang   menye-
babkan   berpindahnya   hak   milik   atas   benda-benda   dan
jasa-jasa   yang   menimbulkan   distribusi   fisik   mereka"

Dari   defenisi   ini,   didapatkan   pengertian   bahwa   semua   tindak-

an   yang   dapat   menyebabkan   terjadinya   perpindahan   hal<   milik



atas   suatu   benda   dan   jasa   termasuk   dalam   bidang   pemasaran.

Di§tribusi   f isik   yang   dimaksudkan   dalam  pengertian   terseput

adalah   berupa   kegiatan-kegiatan   material,   seperti   pengang-

kutan,   penyimparian  dan   pengawasan   persediaan.

Be.rdasarkan   beberapa   pengertian   yang   telah   dikemuka-

kah   di   atas,    maka   dapat   ditarik   kesimpu|an   bahwa    :

-   Pemasaran   merupakan   kegiatan   bisnis   yang   dirancang   untuk

memuaskan   keinginan   konsumen,    balk.untuk   konsumen   seka-

rang   maupun   yang   akan   datang.

-   Pemasaran   merupakan   proses   so§ial   yang   dilakukan   berupa

pemuasan  -kebutuhan   dan   keinginan   manusia   melalui   suatu

proses   pertukaran   produk   dan   nilai.

-   Pemasaran   in,erupakan   kegiatan   yang   bertujuan   untuk   memper-

lancer  arus   barang   dan   jasa   secara   ef isien.

-Pemasaran   merupakan   tindakan   yang   menyeb.abkan   berpindah-

nya   hak   milik   ata3   suatu   benda   atau   ja§a.

Uengan   demikian,   dapat   dikatakan   bahwa    :

"Pemasaran   meliputi   semua   aktivitas   yang   erat   hubung-
annya   dengan   pemindahan   barang   dan   jasa   dari   produsen
ke   konsumen   melalui   suatu   saluran  distribusi   tertentu
yang   dilakganakan   oleh   individu   maupun   kelompok   masya
rakat   atau   perusahaan,   sehingga   dari   proses   pertukar-
an   ini   kebutuhan   dan   keinginan   manusia.dapat   dipenuhi"

Pada   prinsipnya,   kegiatan  pemasaran   dapat   diklasifika

sikan   ke   dalam   tiga   bidang   kegiatan,   yaitu   :

a.   Bidang   kegiatan   tran8aksi   atau   transfer,   meliputi   :

-pembelian   (buying)



-penjualan   (selling)

b.   Bidang   kegiatan   suplai   fisik,   meliputi   :

-pengangkutan   (transportation)

I   penyimpanan   (storage)

c.   Bidang   kegiatan   penunjang   untuk   memperlancar   arus   kegiat-

an   transaksi  dan  arus   barang,   meliputi   :

-penjajaan   (merchandising)

-standardisasi   dan  grading   (standardization  and   grading)

-pembelanjaan   (financing)

-penanggungan   risiko   (risk-taking)

-informasi   pasar   (market   information)

l<esembilan   kegiatan   tersebut   di   atas,   sering   disebut

sebagai   fungsi   pemasaran.   Untuk   lebih   jelasnya,   berikut   ihi

diberikan   uraian   singkat   mengenai   masing-masing   f ungsi   ter-

but,   seperti   terlihat   dibawah   ini   :

a.   Pembelian   (buying)

l<egiatan   ini   meliputi   penyusunan   dan   implementasi   dari

kebijakan-kebijal<an   dan   prosedur-prosedur     penentuan   ke-

butuhan   dan   keinginan.  konsumen,    pemilihan   sumber-sumber

suplai,   pengujian   ketepatan   ters©dianya   barang,   negosiasi

harga,   saat   pengiriman   dan   hal-hal   lain   yang   menyangkut

pemindahan   hak   atau   transaksi.

Penjualan   (selling)

l<egiatan   ini   meliputi   penciptaan   permintaan,   menemukan   si



pembeli,   negosiasi   harga,   dan   syarat-syarat   pembayaran.

c.   Pengangkutan   (transportation)

Pelaksanaan   f ungsi   pengangl<utan   mempunyai   sasaran   untuk

dapat   memindahkan   barang   ke   tempat   tuJuan   yang   diharapkan

tepat   dalam   jumlah,   waktu   dan   mutu,   dengan   biaya   yang   se-

minimal   mungkin.

d.   Penyimpanan   (storage)

Kegiatan   ini   ditujukan   untuk   menambah   daya-guna   waktu   da-

ri   suatiu   barang.   yaitu  waktu   antara   barang   itu   diproduksi

dengan   waktu   dikonsumsi.

e.   Penjajaan   (merchandising)

Fungsi   penjajaan   menyangkut   bermacam-macam   strategi   yang

perlu   dilakukan   oleh   pengusaha   untuk   memungkinkan   terjadi

nya   transaksi   dual-bell.

f .   Standardisasi   dan   Grading   (standardization   and   Grading)

Fungg.i   ini.merupakan   fungsi   penunjang   bagi   keberhasilan

atau   kelancaran   terjadinya   transaksi   yang   m'eny©babkan   per

pindahan   hak   dan   fisik   barang.   Yang   dimaksud   dengan   gra-

ding,   adalah  pemilihan   nyata   dari   suplai   barang   atau   pro-

duk   menurut   standar  yang   telah   disusun.

9.   Pembelanjaan   (financing)

Fungsi   pemb©lanjaan   m©ncakup   pengelolaan   sumb©r   dan   pong-

alokasian   dana.   termasuk   pengaturan   syarat-syarat   pemba-

yaran   atau   kredit   yang   dibutuhkan   dalam   rangka   usaha   un   -



tuk   memungkin   kan   barang   atau   produk   mencapai   konsumen

akhir,

Penanggungan   risiko   (risk-taking)

Risiko   yang   terdapat   dalam   pemasaran   mencakup   penurunan

mutu,   penuaan,   kehilangan   atau   pencurian,   kerusakan,   ti-

dak   berharga   lagi,   perpanjangan   kredit,   dan   perubahan  pe

nawaran   atau   permintaan,    yang   kesmuanya   membawa   dampak

terhadap   harga.   Untuk   menghadapi   risiko   tersebut   kepada

pihak   lain   (perusahaan   asuransi,   pedagang   pengecer,   dan

lain-lain),   melakukan   penyimpanan   dan   menganalisa   infor-

ma8i   Pasar.

i.   Informasi   pasar   (market   information)

Informasi   pasar   dibutuhkan   untuk   pengambilan   keputusan

yang   tepat   dalam  pemasaran   suatu   produk   yang   akan   diha   -

•  silkan,

2.2.   Pengertian  Saluran  Di9tribusi

Berhasil   tidaknya   usaha   pemasaran/penjualan   sangat

tergantung   kepada   cara   penyaluran   yang   digunakan   dan   kelan-

carannya.   Penyaluran   merupakan   kegiatan   penyampaian   produk

sampai   di   tangan   si   pemakai   pada   waktu   yang   tepat.   0leh   ka-

rena   i`tu,  `kebijakan   penyaluran   merupakan   salah   satu   kebijak

sahaan   pemasaran   terpadu,   yang   mencakup   penentuan   saluran

distribusi   (distribution   channel)   dan  distribusi   fisik   (die

tribution   of   physical).   I<edua   faktor   ini   mempunyai   hubungan



yang   erat   dalam   menunjang   keberhasilan   penyaluran   dan   pema   .

€3aran   8ilatu   produk.   Penggunaan   9aluran   distribusi   yang   efek-

¥if,   sangat   diperlukan   untuk   menjamin   ketersediaan   suatu   pro

bduk   pada   setiap   mata   rantai   saluran   tersebut.

Dapat   dikatakan   bahwa   saluran  distribusi   adalah   lemba-

ga   distribu,tor  atau   lembaga   penyalur  yang   mempunyai   kegiatan

untuk   menyalurkan   barang   dan   jasa   dari   produsen   ke   konsumen.

Sebagaimana   yang   dikatakan   oleh   Philip   Kotler   (1980   :   413)

yaitu   :
•'Every  producer   seeks   to   link   together   the   set.  of   mar-
keting   intermediaries   that   best   fulfill   the   firm.s
objectives.   This  set   of   marketing   intermediaries   is
called   the   marketing   channel   (also   trade  channel,
channel   of   distribution)''.

Bilamana   produsen   menghendaki   agar   konsumen   tetap   setia   pada

hasil   produknya,   maka   produsen   harus   menjamin   bahwa   produl<

tersebut   selalu   tersedia   dan   mudah   diperoleh   para   konsumen

diberbagai   tempat   atau   tempat-tempat   yang   terdekat.   0leh   ka-

rena   itu   penyalur   tidak   boleh   berpangku   tangan,   akan   tetapi

mereka   harus   bekerja   secara   aktif   untuk   mengusahakan   perpin-

dahan   dalam  hal   ini   penyaluran   barang  dari   produsen   ke   konsu

men   bukan   hanya   secara   fisik   saja,   akan   tetapi   dalam'arti

bahwa   barang-barang   atau   jasa   terg®.but   dapat   dibeli  oloh   pa-

ra   konsumen.

Untuk  lebih   jelas   tentang   saluran  distribusi   ini,   akan

penulis   kutip   beberapa   pengertian   t.entang   saluran  distribusi



yang   dikemukakan   oleh   pare   ahli,   seperti   yang   dikemukakan

oleh  The  American   Marketing  Asso6iation   yang   menekankan   ba   -

nyaknya   lembaga   yang   ada   dalam   aliran   (arus)   barang   dan   jasa

Pendapat   tersebut   adalah   sebagai   berikut    :

"Saluran  distribusi   adalah   merupakan  suatu   struktur
organisasi   dalam  perusahaan   dan   luar  perusahaan   dan
yang   terdiri  atas  agen,   dealer,   pedagang   besar  dan
pengecer,   melalui   name   sebuah   komoditi,   produk   atau
jasa  dipasarkan''.
(Ba8u   Swastha    :   1979:   4)

l<emudian   C.   Glenn   Waiters   dan©m   bukunya   ''Marketing   Channels"

yang   dikutip   oleh   Basu   Swastha   (1979   :4)   memberikan   pengerti

an  tentang   saluran  distribusi   sebagai   berikut    :
''Saluran   distribu9i   adalah   sekelompok   pedagang   dan   agen
perusahaan   yang'.mengkombinasikan   anatara   perpindaha`n
f isik   dan   nana   dari   suatu   produk   untuk   menciptakan
kegunaan   bagi   pasar   tert®ntu'..

Dari   kedua   defenisi   tersebut,   maka   dapatlah   diketahui   adanya

beberapa   un§ur  penting,   yaitu   :

1.   Saluran  .distribusi     merupakan   sekelompok   lembaga   yang   be-

kerja   sama   untuk   mencapai   suatu   tujuan.

2.   Anggota   kelompok   terdiri   atas   beberapa   pedagang   dan   agen.

Tidak   perlu   bagi   setiap   saluran   untuk   menggunakan   agen,

akan  tetapi  pada  prinsipnya   setiap   saluran  distribusi  ha-

rus   memiliki   seorang   pedagang,    karena   hanya   dengan   p©da   -

gang   saja   yang   dianggap   tepat   sebagai   pemilik   untuk   memin

dahkan   barang.   Dalam   hal   ini,   distribusi   fisik   merupakan

kegiatan  penting.



3.   Tujuan   daripada   saluran   pemasaran   adalah   untuk   mencapai

Pasar.

4.   Saluran   distribusi   melaksanakan   dua   kegiatan   panting   un   -

tuk   mencapai   suatu   'tujuan,   yaitu   mengadakan   penggolongan

produk   dan   mendistribusikannya.

Sementara   itu,   Alex   S.   Nitisemito   (1977   :   102)   mengata

kan:

"Saluran  distribusi   adalah   lembaga-lembaga  distributor
/lembaga-lembaga   penyalur   y
tuk   menyalurkan/menyampaika
dari   produsen.  ke   konsumen".

i  kegiatan  un-
ng/jasa-ja§a

Sedangkan   Sofjan  Assauri   (1987   :   212)   mengatakan   :

"Saluran  distribusi   adalah   lembaga-lembaga   yang   mema   -
sarkan   produk.   yang   berupa   barang   atau   jasa   dari   pro-
dusen   sampai   ke.konsumen'..

Dari  defenisi-defeni8i   tersebut   diatas,   tampaklah   bahwa   9a   -

luran   distribusi   dibutuhkan  oleh   setiap   perusahaan   untuk   me-

nyerahkan   produk   kepada   l<onsumen   yang   tepat   pada   saat   yang

dibutuhkan,   di   tempat   yang   dibutuhkan   serta   dengan   jumlah

yang   tepat   dan   biaya   yang   ekonomis.   Jadi   lembaga   penyaluran

mulai   berf ungsi   sejak   saat   barang   atau   jasa   seleeai  diproduk

si   sampai  pada   saat   di   konsumsi.

Selanjutnya,    Philip   dan   Duncan   (1960   :   40)   menguraikan

pula   tentang  Channel   of   distribution,   yang   antara   lain  di

katakannya    :

"A  channel  of   distribution.   also   known   as   a   trade   chan
nel  of   middlemen  and   any  buyers   or   sellers   involved
in   the   proses   of   mc)ving   goods   f ron   producers   to   con-
sumers"



Dari   pengertian   tersebut   dapatlah   diketahui   bahwa   Channel   of

distribution  dan   lebih   di.kenal   dengan   kata   Saluran  perdagang

an   dari   perantara   dan   beberapa   pembeli   atau   penjual   yang   ke-

giatannya   meliputi   proses   pemindahan   barang   dari   produgen

ke   konsumen.   Penggunaan   perantara   terutama   didasarkan   atas

keunggulan   ef i6iensi   mereka   dalam   menyediakan   dan   memperoleh

barang   untuk   pagaran   sasaran   tort;entu   secara   tepat   dan   cepat.

Para   perantara   pemasaran   itu   berkat   pengalamannya,   keahlian

khas   dan   hubungannya   yang   telah   dibina,   dapat   menawarkan   ba-

rang/jaga   melebihi   upaya   yang   dapat   diselenggarakan   oleh   pro.

dusen®

Kemudian   menurut   Rayburn   Tousley   dan   Clark   dalam   Wiriar

di   (1977   :   35)   menjelaskan   pula   tentang   pengertian   Channel

of   distribution  sebagai  berikut   :
"A  channel  of   distribution   is   the   course   tal<en   i`b   tran
sf er  of   the   title   to  a  product,   title   to   some  goods
is   passed   several   times  while   they  use   enroute   f ron
producers   to   consumers"

Dari   kedua   defenisi   ini,   maka   dapatlah   dikemukakan   bahwa   9a-

luran   distribusi  adalah   merupakan   proses   pemindahan   barang   -

barang   dari   produsen   ke   konsumen   dan   didalamnya   terdapat   be-

berapa   lembaga   yang   ikut   secara   aktif   menyalurkan   barang-ba-

rang   tersebut   seperti   produsen,   agen   dan   konsumen   akhir.

Dengan   demikian   dapatlah   disompulkan   bahwa   saluran   dis

tribusi   merupakan   jalur  yang   ditempuh   atau   yang   al{an   dilalui

oleh   suatu   komoditi   atau   barang   tertentu   serta   jasa   dimana



barang   tersebut   dihasilkan   ke   tempat   dimana   barang   tersebut   \

dibutuhkan   atau   diproses   lebih   lanjut   untuk   memenuhi   kebutuh

an   konsumen.

Banyak   cara   yang   dapat   digunakan   untuk   mendistribusi-

kan   barang   atau   jasa   kepada   konsumen.   Suatu   perusahaan   mulng-

kin   mendistribusikan   produknya   secara   langsung   kepada   konsu-

men   walaupun   jumlahnYa   cukup   besar,   9edangkan   perusahaan   la-

in   mendistribusikannya   dengan   melalui   perantara.

Berdasarkan   cara-cara   Pendistribusian   barang   konsumsi,   dibe-

dakan   lima   bentuk   saluran,   yaitu   :

a.    Produsen   -   l<onsumen

b.    Produsen   -   Pengecer   -   l<onsumen

c.    Produsen   -Agen   -   Pengecer   -   l<onsumen

d.    Produsen   -   Pedagang   Be9ar   -   Pengecer   -   Konsumen

e.   Produsen   -   Agen   -   Pedagang   Besar   -   Pengecer   -   l<onsumen

Proses   untul<   menyalurkan   produk   sampai   l<e   konsumen   ak-

hir   dapat   secara   panjang   ataupun   pendek,   sesuai   dengan   kebi-

jaksanaan   ya'ng   ditempuh   oleh   masing-masing   perugahaan.   Mata

rantai   jalur  distribusi   itu   akan   menjadi  panjang   bilamana

proses   penyalurannya   tidak   langsung   sampai   ke   konsumen   akhir,

yaitu   produk   tersebut   terlebih   dahulu   melalui   agen,   pedagang

besar,    kemudian   pengecer   dan   akhirnya   ke   konsumen.   Sebalik.   -

nya  jika   saluran  distribusi   (mata   rantai   jalur  distribusi)

pendek   bilamana   produk   tersebut   penyalurannya   langsung   ke   ta-



ngan   konsumen   akhir   atau   dengan   kata   lain   produsen   menyalur

kan   9endiri   atau   secara   langsung   menghubungi   para   konsumen

akhir   untuk   menawarkan   produknya.

Sebenarnya   masih   banyak   alternatif   dan   cara   lain   yang

dapat   ditempuh   oleh   perusahaan   atau   produsen   didalam   menya-

lurkan   barangnya   hingga   sampai   ke   tangan   konsumen   akhir.

Biasanya   dalam   praktek,   perusahaan   tidak   hanya   menempuh   satu

jalur   saja,   tetapi   dapat   menempuh   beberapa   jalur  atau   kombi-

nasi   beberapa   jalur   misalnya   produsen   menjual   barangnya   mela

lui   agen   -   pedagang   besar   -   pengecer   dan   konsumen   akhir   dan

juga   produsen   dapat   menjual   langsung   kepada   pengecer   dan   ak-

hirnya   sampai   ke   tangan   konsumen   akhir.

Dengan   demikian,   dari   kenyataan   tersebut   dapatlah   dike

mukakan   bahwa   produsen/perusahaan   dapat   saja   menempuh   mata

rantai  jalur  distribusi  yang  panjang   atau  pendek.   Hal   ini

tergantung   dari   situasi  dan  kondisi   perusahaan   yang   bersangr

kutan.   Penetapan   saluran  distribusi   yang   tepat   memang   sangat

penting   sepab   apabila   perusahaan   salah   dalam  memilih   atau   .

menetapkan   mata   rantai   jalur  digtribuei   dapat   mengakibatkan

penyaluran   barang/jasa   dari   produsen   ke   konsumen   menjadi   tor

lambat   bahkan   dapat   memacetkan,   sehingga   penjualan   perusaha-

an  dapat   menurun  dan   akhirnya   berakibat   fatal   bagi   perusaha-

an,

Meskipun   produk   yang   dihasilkan   tersebut   sudah   sesuai

dengan   selera   para   konsumen,   tetapi   jika   saluran  distribusi



yang   digunakan   tidak   tepat,   dengan   kata   lain   tidak   mempun   ~

yai   kemampuan,   tidak   mempunyai   kegiatan,   inisiatif   dan   krea-

tif   serta   kurang   bertanggungjawab,   maka   usaha   penyaluran   pun

akan   mengalami   keterlambatan.   0leh   kairena   itu   sebelum   mene   -

tapkan   saluran   distribusi   yang   digunakan,   perlu   dipertimbang

kan   secara   tepat   karena   hal   ini   sangat   besar  pengar.uhnya   ter

hadap   penjualan   perusahaan   dan   hal   semacam   ini   tidak   boleh

diabaikan   dalam   setiap   langkah   untuk   mengambil   suatu   keputus

an   dalam  perusahaanv

2.3.   Faktor-faktor  Penentu  Saluran  Distribusi

Memilih   saluran   d.istribusi   yang   tepat   dari   suatu   barang

bukanlah   m©rupakan   suatu   hal   yang   mudah.    Produsen   harus   dapat

m6milih   dan   menentukan   dengan   tepat   saluran   distribusi   nana
t

yang   akan   dipakai,   ol©h   karena   itu   se`belum   menentukan   pilihan

mengenai   saluran   yang   dipakai,   perusahaan   harus   mempelajar:.L

dan   mempertimbangkan   secermat   mungl<in   agar   dapat   dip©roleh

suatu   cara   penyaluran   yang   mempunyai   potensi   penjualan   yang

maksimum   dalam   jangka   panjang   sehingga   volume   penjualanpun

dapat   meningkat   dan   target   penjualan   dapat   dicapai.

Ada   beberapa   f aktor   yang   sangat   berpengaruh   dalam   pemi-

lihan  saluran  distribusi.   seperti   terlihat   berikut   ini   :

-   Pertimbangan   Pasar.

Beberapa   faktor   pasar  yang   perlu   diperhatikan   adalah   konsu-

men   atau   pasar   industri,   jumlah   potensial,   konsentrasi   pa-



sar   secara   geograf is,   jumlah   pesanan,   dan   kebiasaan   dalam

pembelian.                     i

-Pertimbangan   Barang.

Boberapa   faktor   yang   harus   dipcrtimbangakan   dari   segi   ba   -

rang   adalah   nilai   unit.   besar   dan   berat   barang,   mudah   ru   -

saknya   barang,   si fat   toknis,    barang   standar   dan   pcsanan,

serta   luasnya  product-line.

-   Portimbangan   Peru.sahaan.

Pada   segi   perusahaan,   beL`orapa   faktor   yang   pcrlu   diportim-

bangkan   aclalah   sumber   pembelanjaan,    pongalaman   dan   k®mampu

an   manajomon.   pcngawasan   saluran,    dan   pelayanan   yang   dibc-

rikan   oleh   si  penjual.

-. Pertimbangan   Perantara.

Pado   scgi   porantara,    faktor-fakt-or   yang   perlu   dipcrtimbang

kan   adalall   p©layanan   yang   dibcril(an   oleh   perantara,,1<eguna

an   porantara,   sikap   perantara   terhadap   kebijaksanaan   produ

3c]n,    volume   penjualan   dan   ongkos.

Assauri   (1987    :   216)   menyatakan   bahwa   faktor-faktor

yang   p®rlu   dipertimbangkan   dalam   pemilihan   saluran   distribu-

si   (distribution   channel),   adalah   :

-Jonis   dan   si fat   produk.

-Si fat   konsumen   potonsial.

-   Sif at   porsaingan   yang   acla.

-Saluran   itu   sondiri.

-Si fat/koadaan   pcrusahaan   it-u   sendiri.



Sedangkan   Alex   S.    Nitisemito   (1981    :    106-112)   mengemu-

kakan   bahwa   fakt6r-faktor   yang   mempengaruhi   saluran   distribu

si   yang   tepat,   adalah   :

1.   Sif at   barang

2.   Sif at   penyebaran   barang

3.   Alternatif   biaya
®

4.   Modal   yang   disediakan

5.   Tingkat   keuntungan

6.   Jumlah   setiap.l<ali   penjualan

ad.   1.   Si fat   Barang

Si fat   barang   itu   sendiri   seb8narnya   dapat   dipakai   seba

gal   dasar   pertimbangan   untuk   menentukan/menetapkan   saluran

distribusi   yang   harus  ditempuh.

Si fat   barang   itu  dapat   berupa   cepat   tidaknya   barang   tersebut

mengalami   kerusakan.   Untuk   barang-barang   yang   cepat   rusak,

misalnya   sayur   mayur,    susu   segar,  `ikan   basah   dan   sebagain`ya,

cenderung   untuk   menggunakan   mate   rantai   saluran   distribusi

yang   pendek   atau   langsung.   Dan   begitu   pula   untuk   barang-ba   -

rang   yang   nilainya   cepat   turun,   apabila   tertunda   penyampaian

nya   ke   tangan   konsumen,   misalnya   §urat   kabar,    majalah-maja   -

lah,   barang-barang   mode   dan   sebagainya..  Untuk   barang-barang

9emacam   inipun   cenderung   untuk   menggunakan   mata   rantai   salur

an   distribusi   yang   pendek   atau   yang   langsung.   Dari   uraian

tersebut   di   atas   timbul   suatu   pertanyaan,   mengapa   untuk   ba   -



rang-barang   tersebut   cenderung   menggunakan   mata   rantai   salur

an  distribusi   pendek   atau   langsung,   dengan   mata   rantai   salur

an   distribusi   pendek   atau   langsung   maka   kecepatan   untuk   me   -

nyampaikan   barang-barang   kepada   konsumen   dapat   lebih   terja   -

min.   Misalnya   saja   untuk   surat   kabar,   terlambat   satu   hari

saja   kemungkinan   akan   dapat   menyebabkan   kekecewaan   konsumen.

Dan   untuk   barang-barang   seperti   sayur   mayur,   apabila   penyam-

paiannya   kepada   konsumen   terlambat   maka   kemungkinan   barang

tersebut   ru8ak.   Untuk   barang-barang   sayur   mayur   cepat   rusak-

nya   tersebut   dapat   diatasi   dengan   mengguna!<an   cold   storage

(kamar   pendingin),   tetapi   dari   sudut   ekonomi   maeih   harus   di

perhitungkan.   Disamping   itu   pula   untuk   barang-barang   yang

volumenya   besar   atau   timbangannya   berat,    maka   pada   umumnya

produsen-produsennya   menggunakan/memilih   saluran   distribusi

yang   pendek   atau   langsung.   Bilamana   produgen   yang   menghasil-

kan   barang   yang   timbangannya   berat,    kemudian   mereka   mengguna

kan   mata   rantai   saluran  distribusi   yang   panjang,   maka   akan

dapat   menambah   ongkos   pengangkutan   sehingga   menyebabkan   har-

ga   kepada   konsumen   menjadi   tinggi.   Barang-barang   semacam   ini

misalnya   bahan-bahan   bangunan   yang   berat,   mesin-mesin   yang

berat   dan   sebagainya.   Dan   ada   pula   barang-barang   yang   memer-

lukan   penjelasan   teknis   yang   mendetail   ataupun   memerlukan

penjelasan   af tor   sales   services,   maka   produsen   dari   barang

tersebut   cenderung   pula   menggunakan   mata   rantai   saluran   dis-



tribusi  yang   pendek   atau   langsung,   misalnya   untuk   barang-ba-

rang   teknis   yang   memerlukan   pong.etahuan   teknis   dalam   penggu-

an   yaitu   computer-computer   sedangkan   barang-barang   yang   meii-

merlukan   af tor   sales   Services   misalnya   mobil   dan  sebagainya.

ad.2.   Si fat   Penyebarannya

Dalam   memasarkan   sesuatu   barang,    maka   ada   beberapa   ba-

rang   tertentu   yang   perlu   penyebaran   seluas-luasnya,   balk   se-

cara   vertikal   maupun   secara   horisontal.   Dan   biasanya   barang-

barang   tersebut   adalah   kebutuhan   umum,   harga   per   unitnya   ren

dah,   ringan   serta   pembelian   setiap   konsumen   relatif   kecil.

Dan   biasanya   barang-barang   semacam   ini   perl,u   penyebaran   selu

as-luasnya.   Hal   ini   disebabkan   oleh   karena   konsumen   lebih

senang   apabila   barang-barang   tersebut   dapat   dibeli  disekitar

tempat   tinggalnya   yang   tidak   begitu   jauh,   atau   pada   waktu   da-

lam   perjalanan   mudah   didapatkan   untuk   membelinya.

Barang-barang   ini`misalnya   rokok,   korek   api,   obat-obatan  be-

bas   dan   sebagainya.   Untuk   barang-bar:ng   seperti   ini   produsen

cenderung   menggunakan   mata   rantai   saluran   distribusi   yang   '`

panjang.   Sebaliknya   pula   untuk   barang-barang   yang   tidak   memer

lukan   ponyebaran   yang   seluas-luasnya   sebab   konsumennya   terba

tas.    make   produsen   lebih   cenderung   untuk   menggunakan   mata   ran

tai   saluran  distribusi   pend©k   atau   langsung.   Misalnya,   alat-

alat   musik,   Televisi,    radio,   mobil   dan   sebagainya.   Hal   ini

disebabkan   karena   i;ntl!k   b.arang-barang   tersebut   relatif   mudah

penyalurannya   sebab   penjual   terakhir   dari   barang   tersebut   ada



lah   kecil   dan   terbatas   sehingga   mudah   terjangkau   oleh   kemam-

puan   produsen   dalam   menyalurkannya.   Demikian   pula   halnya   apa

bila   perusahaan   menyalurkan   langsung   kepada   konsumen.

a`d.3.   Alternatif   Biaya

Pertimbangan   lain  dalam   menetapk.an   mata   rantai   saluran

distribusi   adalah   dengan   jalan   memperbandingkan   biaya-biaya

yang   harus   dipikul.   Secara   umum   jika   menggunakan   mata   rantai

saluran  distribusi   yang   selalu   panjang   akan   menimbulkan  `bia-
/

ya-biaya   yang   lebih   besar   sehingga   mendorong   harga   jual   yang

cenderung   lebih   tinggi,   sehingga   kelancaran   penjualan   barang

barang   tersebut   dapat   terganggu.   Hal   ini   dapat   kita   maklumi

sebab   9etiap   mata   rantai   menginginkan   keuntungan   yang   layak

sebagai   imbalan   kegiatan   mereka.   untuk   dapat   menekan   harga

penjualan   agar   tidak   terlalu   tinggi   maka   perusahaan   harus   me

relal<an   untuk   mendapatkan   l<euntungan   yang   tipis   atau   lebih

.  kecil.   Jika   hal   ini   dilaksanakan   akan   menyebabkan   kegairahan

kerJa   dari   penyalur-penyalurnya   menjadi   berkurang,   sebab   pe-

nyalur   akan   lebih   eenang   apabila   barang-barang   yang   laku   ada

lah   barang-barang   yang   keuntungan   per   unit   tinggi.   Padahal

peranan   daripada   penyalur-penyalur   untuk   mempengaruhi   para

pembeli   adalah   besar   sekali.   Jadi   secara   umum   menetapkan   rna-

ta   rantai   yang   terlalu   panjang   akan   menimbulkan   biaya   yang

makin   besa+..Me9kipun   demikian   kebijaksanaan   ini   tidak   terla

lu   mutlak.   Misalnya   perusahaan   tersebut   omzet   penjualannya



terlalu   kecil   balk   dalam   unit   maupun   rupiah.   sedang   penyebar

annya   adalah   sangat   luas   karena   merupakan   kebutuhan   umum,   ma-

ka   disini   kebijaksanaan   untuk   menggunakan   saluran   di§tribusi

yang   pendek   atau   langsung   ]ustru   akan   menimbulkan   harga   jual

per   unit   yang   lebih   tinggi.   Dengan   demikian   maka   dalam   prak-

teknya   perusahaan-perusahaan   besar   lebih   cenderung   untuk

menggunakan   mata   rantai   saluran   distribusi   yang   panjang,   ke-

cuali   jika   pemasaran   perusahaan   tersebut   hanya   bersifat   lo   -

kal   dan   terbatas.

ad.4.   Modal   yang   disediakan

Setiap   usaha   untuk   menetapkan   mata   rantai   saluran   dis-

tribusi   balk   secara   panjang,   pendek   maupun   langsung,   akan   me

nimbulkan   konsekuensi   penyediaan   modal   atau   dana.   Sif at   sua-

tu   barang   terutama   barang-barang   indulstri   harus   didorong,   ar

ti.nya   kita   harus   mendorong   barang-barang   tersebut   agar   dapat

diterima   oleh   konsumen   atau   lembaga-lembaga     diet.ribusi.

Untuk   mendorong   hal   tersebut   maka   salah   satu   cara   yang   dapat

ditempuh   adalah   dengan   jalan   menjual   barang-barang   tersebut

secara   kosinyasi  atau   piutang   dalam  jangka   waktu   tertentu.

I<ita   misalkan   ingin   menjual   langsung   kepada   konsumen/penge   -

cer   maka   berarti   kita   harus   mempunyai   modal   untuk   barang-ba-

rang   yang   akan   kite   konsinyasikan   atau   kita   piutangkan.   Dan

hal   ini   sang.at   memerlukan  dana   yang   tidak   kecil,   kecuali   ji-

ka   merek/cap   dari   perusahaan   kita   sudah   dikenafl  `oleh   masya-



rakat.   I<alau   kita   ingin   menggunakan   agen   atau   grosir,    mung-

kin   masalah   modal   itu   dapat   diambil   alih   oleh   agen   atau   gro-

sir   sehingga   kita   tidak   terlalu   memrlukan   modal   sebagaimana

jika   langsung   kepada   pengecer.   Dan   disamping   itu   pulla   risiko

risiko   dalam  pemasaran   misalnya   tidak   dibayarnya   oleh   pihak

pengecer   maka   akan   menjadi   tanggung   jawab   oleh   agen   atau   gro

sir.   Hal   ini   bilamana  agen  atau   grosir  itu   sendiri   tidak  her

laku   curang.   I<emampuan   kita   untuk   memperoleh   agen   atau   gro   -

sir   yang   ingin   mengambil   alih   modal   dan   risiko   barang   sudah

tentu   tergantung   pada   cara   kita   dalam   mendekati   dan   kemampu-

an   kita   dalam   meyakinkar`nya.   Apabila   kita   tidak   mampu   meyakin

kannya,    maka   peranan   agen   dan   grosir   hanyalah   semata-mata   se

bagai   lembaga   yang   meringankan   pekerjaan   produsen   dalam   menya

lurkan   barang-barang/jasa-jasa.

ad.5.   Tingkat   Keuntungan

l<arena   persaingan   yang   semakin   tajam   dapat   mendorong

harga   penjualan   menjadi   lebih   rendah.   maka   dalam   keadaan   yang

demikian   tingkat   keuntungan   dari   perusahaan   menjadi   lebih

rendah.   sehingga   apabila   perusahaan   mempergunakan   mata   rantai

saluran   distribusi   yang   sangat   panjahg,   akan   dapat   m©nyebab-,

kan   harga   ke   konsumen   menjadi   sangat   tinggi.   Hal   ini   dapat

mengganggu   kelancaran   penjualan   barang~barang   tersebut.   Jika

berdasarkan   keadaan   tersebut   di   atas   maka   akan   tipis   keuntung

an   bagi   suatu   perusahaan,    maka   akan   lebih   cencierung   mengguna-



kan   mata   rantai   saluran   distribusi   yang   pend©k   atau   langsung

bilamana   hal   ini   dimungkinkan.

Secara   umum   dapat   dikatakan   bahwa   makin   pendek   mata   rantai

maka   makin   rendahlah   biaya   untuk   lembaga-lembaga   distribusi

tersebut.   Meskipun   demikian,   keadaan   ini   tidal<   semestinya

berlaku   mutlak.,   tetapi   harus   kita   perhitungkan   lebih   dahulu.

Apabila   omzet   penjualan   kecil,   sedangkan   untuk   pemasaran   me-

merlukan   daerah   yang   luas,    maka   mungkin   meng§unakan   mata   ran

tai   saluran   distribusi   yang   pendek   atau   langsung   lebih   meng-

untungkan.   Jadi   disini   perusahaan   yang   secara   kebetulan   ting

kat   keuntungannya   agak   tinggi,    maka   lebih   bebas   dalam   mene   -

tapkan   mata   rantai   saluran   distribusi   yang   akan  ditempuh.   se

bab   meskipun   perusahaan   menetapkan   mata   rantai   saluran   dis   -

tribusi   yang   panjang,    tetapi   karena   keuntungan   masih   cukup

tinggi   maka   harga   yang   sampai   ke   konsumen   masih   dapat   bersa-

ing.

ad.6.   Jumlah  Setiap   Kali   Penjualan

Suatu   barang   tertentu   mungkin   setiap   kali   penjualan   di

lakukan   dalam   jumlah   yang   relatif   besar,   meskipun   jumlah   kon

sumennya   relatif   kecil.'   Misalnya   bahan-bahan   bangunan,   bahan

bahan   untuk   proses   produksi   selanjutnya   miaalnya   kulit   untuk

perusahaan   sepatu   dan   sebagainya.   Untuk   barang-barang   semacam

ini   perusahaan   cenderung   untuk   menggunakan   mate   rantai   salur-

an   distribusi   yang   pendek   atau   yang   langsung,   sebab   dengan



Cara   ini   harga   yang   sampai   ke   konsumen   akhir   dapat   ditekan

serendah-rendahnya   dan   jumlah   konsumen   yang   harus   dihubungi

juga   tidak.  begitu   banyak.   untuk   penjualan   langsung   kepada

konsumen   pemakai   yang   biasanya   pabrik-pabrik,   perusahaan   bi-

asanya   menawarkan   langsung   kepada   pabrik   yang   ber;angkutan

atau   bila   tidak   langsung   biaeanya   menggunak?n   perantara   atau

inakelar.   +etapi   untuk   penjualan   yang   ditujukan   kepada   konsu-
J~

men   perseorangan,    maka   perusahaan   langsung   menjual   kepada   pe

ngece r-pebgece r .

Berdasarkan   pedoman-pedoman   tersebut   di   atas   ,   maka   pe

rusahaan   mempunyai   pertimbangan-pertimbangan   yang   lebih   balk

di   dalam   usaha   mengambil   suatu   keputusan   untuk   menetapkan   rna

ta   rantai  saluran  distribusi  yang   nana  yang   paling   tepat   di-

gunakan.   Tetapi   namun   demikian,   penjelasan-penjelasan   terse-

but   di   atas   adalah   merupakan   kecenderungan-kecenderungan   umum

dan   bukan   merupakan   suatu   kepastian,   sehingga   dengan   ka9u9-

kasug   perusahaan   dapat   dilakukan   dengan   mengambil   langkah-

langkah   kebijaksanaan.



BAB     Ill

METODOLOGI

3.1.   Daerah  Penelitian   ,

Dalam   rangka  penelitian   ini.   make   daerah   penelitian

yang   diambil  oleh   oleh   penuli8   adalah  Daerah  Tingkat   11   l<ota

madya   Ujung   Pandang.   dimana   CV.'XYZ"   yang   menjadi   obyek   pene-

litian  penuli9  berada.   Hal   ini  didasarkan  atae  pertimbangan

bahwa   Ujung.Pandang   sebagai   pusat   perekonomian   Sulawesi   Sela

tan   memiliki   proepek   yang   cukup   cerah   bagi   pengembangan   u8a-

ha   m6ubel.

3.2.   Jenie  dan   Sumber  Data'

3.2.1.   Jenis   Data

Data   yang   diperlukan   untuk   membuktikan   hipotesie   yang

telah   dirumuskan   terdahulu,   perlu   dilakukan   pengumpulan  data

yang   relevan  dengan   masalah   penulisan   ini.

Adapun   data   yang   diperlukan   adalah    :

a.   Data  primer,   yaitu  data   yang   diperoleh   langsung   dari  per-

ugahaan   maupun   berdasarkan   hasil   wawancara   dengan   pimpin-

an   dan   karyawan   perusahaan.

b.   Data   sekunder.   yaitu   data   yang   diperoleh   dari   dokumen   pe-

ru9ahaan  dan   keterangan   lainnya'  yang   berkaitan   dengan   pem

bahasan  skrip6i   lni.
`\

3.2.2.   Sumber   Data
•Data   runtut   waktu   tentang   tingkat   penjualan   yang   dica-

-28-



pal  oleh  perusahaan   selama   beberapa   tahun   terakhir,   fluktua-

ei  penjualan  serta   6ietem  saluran  distribusi  yang  digunakan,

kami   peroleh   dari   dokumen   perusahaan   CV   .'XYZ"   Ujung   Pandang.

3.3.   Metode   Pengumpulan  Data

Untuk   mengumpulkan   data   yang   diperlukan   untuk   pembahas

an   8kripei   ini,   maka   penulis   menggunakan   metode   p®ngumpulan

data   eebagai  berikut   :
\

a.   Metode   interview   (wawancara),   yaitu   dengan   mengadakan   ta-

nya   jawab   langsung   dengan   pimpinan  perusahaan  dan   karya   -

Wannya .

b.   Metode  observa9i,   yaitu   penulis   m®lihat   langsung   obyek

penelitian  dilapangan  untuk   mendapatkan   informasi   yang   da

pat   mendukung   dalam   pembahasan.

c.   Metode   dokumenter,   melalui   metode   ini   penulis   akan   melihat

dan   mempelajari   dokumen   perusahaan   yang   berkaitan   dengan

tingkat   penjualan  dan   tata   kerjanya.

3.4.   Metode  Analiei8

Untuk   mengetahui   dan   menganalisa   masalah   pokok   dalam

penulisan   skripsi   ini,   maka   metode   analisis  yang   penulis  .gu-

nakan   dalam   pembahasan   masalah   adalah    :

a.   Analieig   Penjualan,   untuk   mengetahui   tingkat   p®njualan

yang   telah  dicapai  oleh  peru§ahaan.

b.   Untuk   mengetahui   volume   penjualan   dimasa-nasa   yang   akan

datang   seb`agai   d.a§ar   penyusunan   rencana   produk9i,   perlu



dilakukan   Peramalan   penjualan   be.rLdagarkan   data   penjualan

waktu   sebelumnya.   Hal   ini   d.ibutuhkan   untuk   pengambilan   kepu-

tusan   tentang   saluran  distribusi   bagaimana   yang   cocok   untuk

digunakan   dengan   t.ingkat   penjualan   tefsebut.   Untuk   itu,   pe-

nuli8   menggunakan   persamaan   garis   trend   linier   dengan   metodo

kuadrat   terkecil  dengan   persamaan   sebagai   berikut    :

Y      =      a         +            bx

Dimana    :

+     =   Ramalan   Penjualan   yang   hendak   diketahui

X     =   Periode   tahunan

Sedangkan.untuk   memperoleh   nilai  dari  variabel     a     dan

maka   dipergunakan   bentuk   persamaan   s©bagai   berikut    :

EY       =     na             +     bFX

EXY         =     aEX     +     bEx2

b.'

Dengan   mempergunakan   metode   pendek   atau   short-cut   method,

maka  variabel     a     dan     b     dapat   diketahui.   Cara   yang   dilaku-

kan   ialah  dengan   menghilangkan   jumlah   nilai  variabel  X   deng-

an   menjadikannya   sama   dengan   nol.

Sehingga   didapatkan   :

Ey     E     N.a
EY

atau:      a     8

[XY     =     b.Z=x2



atau   :

b=
r_.XY

)-x2

3.5.   KonBep  Operaeional

Untuk   meirlberikan   batasan   dan   pengertian   tentang   isti   -

lah   yang   digunakan   dalam   metode   analisis,   guna   mencegah   kesa

lah-tafsiran,   maka  penulis   memberikan   batasan  pengertian  se-

bagai   berikut   :

1.   Produksi

Menurut   Sumitro   Djojohadikusumo,   produksi   dikatakannya

sebagai   "Pro8es   menggunakan   unsur-unsur   produksi   dengan

maksud   untuk   mentjiptakan   faedah   untuk   memnuhi   kebutuhan"

(Sumitro   Djojohadikusumo    :   ,1962    :   136)

2.   Produk   (product)

Penjelasan   mengenai   produk,   dikatakan   oleh   Sofjan  As8a-uri

(1987   :   19)   sebagai   berikut    :
"Produk  adalah   barang   atau   jasa   yang   dihasilkan   untuk

digunakan   oleh   konsumen   guna   memnuhi   kebutuhan   dan   men-
berikan   kepuasan"
Jadi   nampak  perbedaan   yang   nyata   antara   produksl  dan  pro

duk.   dimana   produk   merupakan   hasil   dari   produksi.

3.   Harga

Batasan  pengertian   mengenai   harga,   penuli§   kutip   dari   pen

dapat   Alex   S.   Nitisemito   (1977   :   55)   sebagai   berikut    :



I.Harga   adalah   nilai   suatu   barang/jasa   yang   diukur  dengan
9ejumlah   uang   dimana   berdasarkan   nilai   tersebut   seseorang
/perusahaan  bersedia   melepaskan  barang/jasa   yang   dlmiliki
kepada   pihak   lain"

4.   Penjualan   (selling)

Dalam   penulisan   ini,   maka   pengertian   penjualan   yang   dimak-

sudkan   adalah   kegiatan   yang   meliputi   penciptaan   permintaan

menemukan   si  pembeli,   nego8iasi   harga,   dan   syariat-syarat

pembaya ran .



BAB      IV

GAMBARAN   SINGIVAT    PERUSAHAAN

4.1.   Sejarah  Singkat   Perusahaan

Perusahaan   meubel   CV   "XYZ"   yang   menjadi   obyek   peneliti

an   penuli§,   merupakan   salah   satu   perusahaan   meubel   di   Ujung

Pandang,   berlokasi   di   Jalan   Pangeran  Diponegoro.   Perusahaan

ini  didirikan   secara   resmi   pada   tanggal  4  Mei   1981,   sesuai

dengan  Akte   Pendirian   Perueahaan   No.   4  yang   disahkan  oleh

notaris  Abdullah  Ashal,   SH.

Beragam  jenis   dan   model   perabot   telah   diproduksi   oleh   perusa

haan   ini,   balk   untuk   kebutuhan   rumah   tangga   maupun   untuk   ke-

butuhan   kantor.

Perusahaan   ini   telah   mulai   beroperasi   pada   tahun   1975

dalam   bentuk   usaha   pereeorangan   yang   hanya   melayani   kebutuh-

an,k©luarga   dan   per§eorangan.   Sejak   diresmikan   sebagai   suatu

usaha   yang   berbadan   hukum   dengan   bentuk   usaha   persekutuan

komanditer,   perusahaan   ini   mulai   meningkatkan   p.roduksi   untuk

melayani   pesanan   dari   pihak   pemerintah   maupun   dari   pihak   swa

eta,

Dalam   pelaksariaan   operasinya,   perusahaan   ini   telah   me-

miliki   beberapa   persyaratan  administrasi,   yaitu   :

-   Surat   izin   perGagangan   No.   5580/Pl</XX/1/NAS     tertanggal   21

Maret   1980,   dari   Kantor  Wilayah   Perdagangan   Propinsi   Dae   -

rah  Tingkat   I   Sulawesi  Selatan.
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-Surat   Izin   Penempatan   Usaha   No.   0017/C/V/c/PREl</1981     tor-

tanggal   10   Nopember   1981,    dari   Pemer±ntah   l<otamadya   Ujung

Pandang .

-Surat   Izin  Usaha   Industri   No.   364/SS/UP/STPIK/XII/82     ter-

tanggal   3   Desember   1982,   dari   l<antor   Wilayah   Departemen

Perihdustrian   Propinsi  Daerah  Tingkat   I  Sulawesi  Selatan.

Sebagai   tambahan,   perusahaan   ini   telah   memperoleh   ser-

tif ikat   Oaf tar   Rekanan   Mampu   {DRM)   dengan.  kualifikasi   penggo

longan   C1,`  yang   dikeluarkan   oleh   Pemerintah   Daerah  Tingkat   I

Sulawegi  Selatan.   Dengan   adanya   sertifikat   ini,   maka   perusa-

haan   meubel   CV   "XYZ"   dapat   melayani   permintaan/pesanan   dari

pihak   instansi-instansi  pem©rintah.

4.2.   Struktur  Organisaei  dan   Personil   Perusahaan

Organisasi   merupakan   suatu   wadah   dimana   3ekelbmpok

orang-orang   dan   seperangkat   komponen  -saling   berintegrasi   un-

tuk   mencapai   6uatu   tujuan   tertentu.   Dalam   hal   ini.   tujuan   pe

rusahaan   adalah   tetap   dapat   `melanjutl<an   kehidupannya   dan   men

pertahankan   eksistensinya.   oleh   karena   itu,   organisasi   memo-

gang   peranan   dalam   menentukan   kesuksesan   suatu   perusahaan.

Untuk   mencapai   kesuksesan,   perlu   dilakukan   pengorgani-

sasian   yang   balk,   karena   tanpa   adanya   pengorgani§asian   maka

pimpinan   perusahaan   tidak   dapat   menjalankan   f ungsinya   sebagai

pimpinan.   Dengan   adanya   pengorganisasian,   akan   timbul   suatu

struktur   organisasi   yang   merupakan   kerangka   dasar   dan   men   -



cakup   berbagai   f ungsi   sesuai   dengan   rencana   yang   telah   dite-

tapkan,   untuk   mencapai   tujuan   yang   diinginkan.

Pengorganisasian   sumber-sumber  perusahaan,   balk   suinber

daya   managerial   maupun   faktor   produksi   lainnya,   bertujuan   :

-   Untuk   melaksanakan   keseluruhan   tugas   yang   diperlukan   dalam

menjalankan   suatu   usaha   keniagaan.

-Untuk   menghasilkan   luaran   (output)   yang   telah   direncanakan

sebelumnya,   menjualnya.   membelanjai   aktivitas,   mendayaguna

kan   sumberdaya   manusia   perusahaan   secara   optimal   dan   meng-

analisa   informasi.

Perusahaan   meubel   CV   "XYZ"   yang   ber9tatus   badan   hukum

per§ekutuan   komanditer,   memiliki   pimpinan   perusahaan   yang   ha

rus   bertar!ggung   jawab   penuh   terhadap   semua   kegiatan   perusaha

an,   baik   yang   bersif at   ekstern   maupun  yang   bersif at.  intern.

Berdasarkan   hal   ini,   maka  pola   organisasi   jalur   (line  organi

zation)   yang   drfuanut   oleh   perusahaan   ini   sangat   tepat.   Pola

organisasi   jalur  yang   d,iterapkan   masih   sangat   sederhana,   di-

mana   karyawan   yang   digunakan   hanya   beberapa   orang   dan   hubung

an   antara   pimpinan   dengan   karyawan   ber§if at   langsung.

Sistem  organisasi   jalur  yang   dianut   oleh   perusahaan

meubel   ini   memudahkan   pimpinan   untuk   memberi   perintah,    mem-

buat   rencana   dan   melakukan   pemeriksaan   terhadap   segala   kegi-

atan   perusahaan.   Sehubungan   dengan   hal   tersebut,   hubun.gan   an

tara   pimpinan   dan   bawahan   bersifat   timbal   balik.   Di   satu   pi-



hak  pimpinan   secara   langeung   memberikan   perintah   atau   petun-

juk   kepada   bawahan,   terutama   yang   berkaitan   dengan   kepenting

a.n  perusahaan.   dan   di   lain   pihak   bawahan   dapat   §ecara   lang   -

sung   menyampaikan   keinginan   dan   keluhannya   kepada   pimpinan.

Agar   lebih  jelas,   penulis   menyajikan   struktur  organi6a

si   perusahaan   meubel   CV   "XYZ"   seperti   yang   tercantum   pada

skema   I,   di   halaman   selanjutnya.

Berdasarkan   struktur  organisasi  perusahaan  yang   disaji

kan   pada   skema   I,    nampak   jelas   penggambaran   tentang   peranan

Direktur   sebagai  penanggung-jawab   sepenuhnya   atas   segala   ke-

giatan   perusahaan.   Daldm   hal   ini,   pengambilan   keputusan   oleh

Direktur  didampingi  oleh   seorang   sekretaris.

Untuk   menjalankan   kegiatan   sehari-hari,   Direktur   diban

tu  oleh   :

a.   Bagian  Administrasi   dan   l<euangan,   dengan   tugas    :

-Menyusun   rencana   kerja   dalam   bidang   administrasi  dan

keuangan   yang   disesuaikan   dengan   dana   yang   tersedia   da-

lam   perusahaan.

-   Mengajukan   usul   dan   saran   kepada   Direktur   untuk   pening-

katan  ef isiensi  kerja.

-   Bertanggung-jawab   atas   seksi-sek.si   :

1.   Sek§i  Administrasi,   dengan   tugas   :

=   mengatur   semua   urusan   yang   berkaitan   dengan   8urat-

menyurat   dan   kearsipan.





2.   Seksi   Keuangan,   dengan   tugas    :

=   menyelenggarakan   dan   mengatrir   administrasi   keuang-

an,

=   menerima   hasil   penjualan   produksi  dari  Seksi   Pen   -

jualan.
=   mebuat   laporan   keuangan.

b.   Bagian   Produksi,   dengan   tugas    :

-   Menyusun   rencana   kerja  dalam  bidang   produksi   yang   disc-

suaikan   dengan   rencana   perusahaan.

-   Menerima   usulan   dan   saran   dari   seksi   pengawasan   dan   sek

si  perlengkapan.

-   Memberikan   saran-saran   kepada   Direktur   untuk   peningkat-

an   mutu/kualitas   produksi.

-   Bertanggung-jawab  atas   seksi-seksi   :

1.   Seksi   Pengawasan,   dengan   tugas    :

=   mengawasi   kelancaran   kerja   buruh.

=   wajib   memberikan   saran   kepada   Bagian   Produksi   me   -

ngenai   hasil   pengawasan   terhadap   kelancaran   proses

produksi  dan   kualitas   produksi.

2.   Seksi   Perlengkapan,   dengan   tugas    :

=   menyediakan   perlengkapan   dan   peralatan   kerja   yang

digunakan   oleh   buruh.

=   memeriksa   perlengkapan   dan   perlatan   yang   tersedia.

=   melaporkan   situa9i   perlengkapan  dan   peralatan   yang

tersedia   pada   Bagian   Produksi.



c.   Bagian   Pemasaran,   dengan   tugas    :                                                         .

i   Menyusun   rencana   kerja   dalam   bidang   pemasaran   yang   di.

sesuaikan  dehgan   rencana   perusahaan   secara   keseluruhan.

-   Menerima   usulan   dan   saran  dari  Seksi   Pembelian   dan  Sek-

si   Penjualan.

-Mengajukan   saran-saran   kepada   Direktur  untuk   penetapan

harga   s.uatu   produk.

-  Bertanggung-jawab  atas   seksi-seksi   :

1.   Seksi   Pembelian,   dengan   tugas    :

=   melakukan   pembelian   bahan   mentah   serta   material

pembantu   lainnya   yang   akan   digunakan   dalam   proses

p r.o d u k s i .

2.   Seksi   Penjualan,   dengan   tugas   :

=   menyalurkan   hasil   produksi   ke   pasaran.

a   mengontrol   dan   mengawasi   produk   yang   disalurkan

kepada   kc)nsumen.

=.   menerima   hasil   penjualan   untuk   diteruskan   ke   Seksi

Keuangan.

Jumlah  personil   perusahaan   meubel   ini   sejak   awal   berdi-

rinya   hingga   saat   ini   senantiasa   mengalami   peningkatan,   balk

jumlah   staf   direksi   maupun   buruh   pekerja.   Peningkatan   jumlah

personil   ini  dari  tahun  ketahun,   dapat   dilihat   pada  Tabel   I.



TABEL      I

PERI<EMBANGAN   juMLAH    r'ERSoNIL

CV    "XYZ"    UJUNG    PANDANG

1984  -   1990

Tahun Jumlah   Personil

Staf   Direksi                    Buruh   Pekerja
Total

1984

1985

1986

1987

1988

1989

1990

7

8`

8

11

11

13

14

8

10

12

16

18

19

20

Sumber    :    CV   "XYZ"    Ujung   Pandang,    1991.

4.3.   Proses   Produksi

Proses   produksi   memgang   peranan   penting   dalam   setiap

perusahaan   yang   mengolah   bahan,  baku   menjadi   barang   setengah-

jadi   atau   barang   jadi.   Masalah   produksi   perlu   secara   cermat

ditangani,   karena   fungsi   produksi   merupakan   pengelolaan   bahan

baku   dan   bahan   pembantu   menjadi   barang   jadi   atau   jasa   yang

akan   memberikan   ha,sil   pendapatan   kepada   perusahaan.   Dengan

kata   lain  .dapat   diartikan   bahwa   produksi   merupakan   setiap   tin

dakan   atau   kegiatan   yang   dapat   menarnbah   nilai   atau   manf aat



suatu   barang.

Jenis   bahan   baku   dan   bahan   pembantu   yang   digunakan   un-

tuk   memproduksi   berbagai   jenis   perabot,   antara   lain   :

1.   l<ayu   jati

2.   Bantalan   karet

3.   Kain   beludru

4.   I<ain   plastik   (oscar)

5.   Damar

6.   Serlak

7.   I<aca   cermin/kaca   riben

8.   Spritus

9.   Tarikan  pintu/laci

10.    I<unci

11.   Les   kecil/besar

12,    Paku

13.    Lampu

14.   I<abel   listrik

15.   steker   lampu

Jenis   perabot   yang   diproduksi   oleh   perusahaan   ini  dapat

dikiasif ikasikan  atas   empat   product-line,   yaitu  dipan,   kursi,

lemari,   dan   m©ja.   Masing-masing   product-line   terdiri   atas   be-

berapa   product-item,   yaitu    :

a.   Pertama,   jenis-jenis   dipan   atau   tempat   tidur,   yang   tea-diri

atas   dipan   nomor   1,    dipan   nomor   2,  'dipan   nomor   5,   dan   di   -

pan   nomor   4.



b.   Kedua,   jenis-jenis   kursi,   yang   dapat   dibedakan   atas   kursi

talTiu   dan   kursi   biasa.   Jenis   kursi  .tamu   terdiri   atas   enam

model,   yaitu   model   harimau,    model   kijang,   model   ligna,

model   panda,   model   safari,   dan   kursi   tamu   sudut.   Sedang   -

kan   kursi   biasa   terdiri   atas   kursi   kantor,   kursi   makan.

dan   bangku,    dalam   berbagai   ukuran.

c.   I<etiga,   j©nis-jenis   lemari,   yang   dapat   dibedakan   atas   le-

mari   pakaian,   lemari   kaca,   dan   lemari   bufet.   Lemari   pakai

an   terdiri   atas   lemari   pakaian   1   pintu,   lemari   pakaian  2

pintu,   dan   lemari   pakaian   3   pintu.   Lemari   kaca   terdiri

at,as   lemari   kaca   1   pintu,   lemari   kaca   2   pintu,   lemari   ka-

ca   3   pintu.   Sedangkan   leinari   bufet   terdiri   atas   lemari

bufet   berukuran   160   cm.,    lemari   bufet   berukuran   180   cm.,

dan   lemari   bufet   berukuran   200   cm.

d.   Keempat,   jenis-jenis   meja,   yang   terdiri   atas   meja   kantor

satu   biro,   meja   kantor   setengah   biro,   meja   belajar,   me5a

makan,    dan   meja   rias.

Proses   produksi   pada   perusahaan   meubel   CV   ..XYZ'.   s©cara

garis   besarnya   dapat   diuraikan   sebagai   berikut    :
-   Pengeringan

Bahan   baku   yang   akan   digunakan   dijemur   hingga   kering   benar,

selama   beberapa   hari.

-   Penggergajian

Setelah   bahan   baku   kering,   bahan   tersebut   digergaji   atau

dipotong   menurut   ukuran-ukuran   tertentu.



-   Pembentukan

Fotongan-potongan   kayu   dibentuk/diukir   sesuai   dengan   jenis

perabot   yang   akan   diproduksi,   dan   pada   tahap   ini   telah   di

produk9i   barang   setengah-jadi.                                                                  `

-   Penghalusan

Produk-produk   setengah-jadi   tersebut   di   atas,   kemudian  di-

dempul   dan   dihaluskan   kembali.

-   Pengecatan  atau   pemelituran

Produk   setengah-jadi   yang   telah   dihaluskan   selanjutnya   di-

cat   atau   dipelitur,   tergantung   kepada   jenis   produk   yang   di

rencanakan .

-   Penambahan   bahan   pembantu

Pemberian   bahan   pembantu   dilal<ukan   untul<   melengkapi   produk

produk   yang   t©lah   dicat/dipelitur;   dan   selesailah   proses

produksi   yang   menghasilkan   produk   yang   telah   siap   untuk   di

pasarkan.

Untuk   lebih   jelas,    ringkasan   dan   tahapan   proses   produk

si   dari   bahan   baku   menjadi   barang   jadi   dapat   dilihat   pada

Skema    11,

Perkembangan   produksi   masing-masing   jenis   perabot   pada

Perusahaan   Meubel   CV   ''XYZ"   dari   tahun   ketahun,    dapat   dilihat

pada   Tabel   11   di   halaman   selanjutnya.
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Sl<ERA      11

PROSES       PRODUKSI

PAPA   CV    "XYZ..    UJUNG    PANDANG

Sumber    :    CV   ''XYZ"    Ujung    Pandang,1991.



TABEL       11

PRODul<SI    PERAB0T    MENURUT   JENIS   BARANG
•CV    "XYZ"    UJUNG    PANDANG.

1984  -   1990

(dalam     unit)

Tahun Jenis   Perabot
Dipan                Kursi                Lemari             Meja

Total

1984             90

1985             87

1986             90

1987          loo

1988          loo

1989           105

1990           106

144

162

160

172

177

182

188

145

160

160

186

195_

202

207

Sumber    :    CV   "XYZ"   Ujung   Pandang,    1991.

4.4.   Perkembangan   Penjualan

Sejak   berdirinya   perusahaan   ini   dengan   resmi   pada   ta   -

hun   1981,    Perusahaan   Meubel   ini   telah   memproduksi   dan   memasar
®

kan   berbagai   jenis   perabot.   Produk   yang   diperdagangkan   oleh

perusahaan   ini   merupakan   'shopping-goods.,   yaitu   barang-ba   -

rang   yang   dibeli  dengan   penuh   pertimbangan   sebelum  dipilih.

Pemilihan   atau   keputusan   untuk   membeli,   umumnya   didasarkan

pada   kecocokan,    kualitas,   model   dan   harga.

Omzet   penjualan   masing-masing   j©nis   perabot   pada   perusa



TABEL      Ill

OneET    PENJUALAN    PERABOT   MENURUT   ]ENls   BARANG

CV    "XYZ"    UJUNG    PANDANG

1984  -   1990

(dalam     unit)

Tahun Jenis   Perabot
Dipan              I<ursi              Lemari              Meja

Total

1984            84

1985             80

1986             86

1987             89

1988             91

1989             95

1990             96

132                   140

150                   152

158                   158

168                    181

175                   193

180                  201

187                  207

60                 416

58                 440

61                  463

60                 498

62                   521

65                   541

66                   556

Sumber    :    CV   "XYZ"   Ujung   Pandang,    1991--i----._ ---I
haan   meubel   CV   "XYZ",    sejak      taHun.1984      sampai   tahun   1990,

seperti  yang   terlihat   pada  Tabel   Ill  di  atas.

Untuk   menentukan   harga   j,ual,    sebagai   bahan   acuan   peru-

sahaan   ini   memal<ai   harga   pokok   ditambah   dengan   laba.   Selain

itu,   pada   saat   menentukan   harga   jual,   perusahaan   ini   berpedo

man   kepada    :

-   tingkat   harga   penjualan   yang   cul<up   layak   bagi   perusahaan

dan   konsumen   dengan   tetap   mempertahankan   mutu/kualitas   pro

duk.
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-   tingkat   harga   penjualan   yang   tidak   melampaui   ataupun   terla

lu   rendah   dari   harga   dual   yang   diberikan  oleh   perusahaan-

perusahaan   meubel   sejenis.

Peningkatan   volume   penjualan   dan   perluasan   daerah   pe   -

masaran   dilakukan   oleh   perusahaan   meubel   ini   dengah   melaksa-

nakan   serangkaian   kegiatan   promosi.   I<egiatan   promosi   yang.

telah  dilakukan   antara   lain  berupa   pemasangan   advertensi,

personal-selling,   pembuatan   kalender  pada   setiap   awal   tahun

yang   berisikan   gambar-gambar   meubel   dan   bercap   perusahaan,

pembuatan   sticker   perus'ahaan,   pembuatan   gantungan   kunci   de   -

ngan   logo   dan   alamat   perusahaan,   serta   p©majangan   produk   di

dalam   show-room.

Penjualan   yang   dilakukan   oleh   perusahaan   ini   menunjuk-

kan  volume   yang   meningkat,   tetapi   jika   dilihat   dari   segi   per

sentase   perkembangan   penjualan   menunjukkan   fluktuasi.

Hal   ini   tergambar   jelas   pada  Tabel   IV,   dimana   pada   tahun

1986   terjadi   penurunan   persentase   penjualan   dari   sebelumnya

9,51   person   menjadi   8,15   person.   Selanjutnya   terjadi   pening`  -

katan   lagi   pada   tahun   1987   sebesar   11,41   persen.

Dalam   dua   tahun   terakhir   ini,   volume   penjualan   menunjukkan

tingkat   perkembangan   yang   cukup   balk,   yaitu   masing-masing

sebesar   11,00   persen   pada   tahun   1989   dan   12,79   persen   p.ada

tahun   1990.



TABEL      IV

PERl<EMBANGAN   VOLUME    PENJUALAN    PERABOT

CV    "XYZ"       UJUN6    PANDANG

1984   -   1990

Tahun Total   Penjualan

(   rupiah   )

Perkemban

rupiah                                persen

1984

1985

1986

1987

1988

1989

1990

69 . 225 . COO , -

75 . 806 .loo , -

81. 984 . 400 , -

91. 336 . 000 , -

99 . 687 . 500 , -

110 . 6 55 . 600 , -

124 . 809 . 800 , -

6 . 581.100 , -

6 .178 . 300 , -

9 . 351. 600 , -

8 . 351. 500 , -

10 . 968 .loo , -

14 .154. 200 , -

9 ' 5'1

8,15

11,41

9,14

11 ' 00

12 ' 79

Sumber    :    CV   "XYZ"   Ujung   Pandang,    1991.



BABV

KEBIJAKSANAAN   SALURAN   D15TRIBUSI    PEVASARAN

PADA  -PERUSAHAAN    MEUBEL       CV    '.XYZ`;   '

DI       UJUNG    PANDANG

5.1.   Saluran  Di8tribu§i   CV   "XYZ"   Ujung   Pandang

Dalam   hubungannya   dengan   kegiatan   memperlancar   arus

barang/ja§a   dari   produsen   ke   konsumen.   maka   salah   satu   fak-

tor  penting  yang   tidak  da-pat   diabaikan  oleh  setiap  perusaha-

an  adalah   memilih   secara   tepat   saluran  distribugi   yang   akan

digunakan  dalam   rangka  usaha   penyaluran   barang-barang/jasa-

jasa   dari   produsen   ke   konsumen.

Masalah   pemilihan  saluran  distribusi   adalah   suatu   rna  -

salah   yang   sangat   penting,   sebab   ke§alahan   dalam   menentukan

pemilihan   saluran  distribusi   ini  dapat   memperlambat   dan  bah-

kan  dapat   memacetkan  usaha  penyaluran   barang-barang   dari   pro

duson   ke   konsumen.   Dengan   kate   lain,   bahwa   meskipun   barang/

jasa   kita   sudah   9esuai  dengan   selera   konsumen,   tetapi  jika
a

ternyata   saluran   distribusi  yang   digunakan   tidak   mempunyai

k®mampuan,   tidak   mempiinyai   kegiatan,   tidak   mempunyai   inisia-

tif   dan   kreatlf   serta   kurang   mempunyai   tanggung   jawab,   maka

usaha   untuk   penyaluran   inipun   akan   mengalami   kelambatan   dan

mungkin   saja   kemacetan.   Sebaliknya   meskipun   semua   itu   telah

dipenuhi  tetapi  jalur  yang  ditempuh  oleh  saluran  distribusi

ter§ebut   kurang   tepat,   maka   kead:aan   inipun   dapat   terjadi.



Misalnya   saja   suatu   perusahaan   telah   menetapkan   saluran  die

tribusi  yang   menimbulkan   tingkat   mata   rantai  yang   terlalu

banyak,   padahal   tingkat   keuntungan   ueaha   sangat   tipis,   maka

disini   harga   penjualan   yang   sampai   ke   kon8umen   akan   sangat

tinggi   sehingga   akan   menimbulkan   masalah   dalam  penjualan.

Perusahaan   meubel   yang   menjadi   obyek  penelitian   penu-

lis,   dalam   memasarkan   hasil   pr6duksinya   menggunakan   ealuran

distribusi   yang   lang9ung   dari   produ8en   ke   konsumen.  'Jadi   da

lam   hal   ini  peru§ahaan   sebagai   produsen,   melayani  dan   meng-

antarkan   langsung   hasil   produksinya   kepada   konsumen  yang   me

mesannya.

Saluran  distribu§i   yang   digunakan   oleh   perusahaan   meubel   CV
•.XYZ"   dapat   digambarkan   sebagai   berikut    :

SKEMA      Ill

SALURAN   DISTRIBUSI    PERUSAHAAN   MEUBEL

CV    "XYZ"       UJUNG    PANDANG

TAHUN      1981-1990

PRODUSEN

Sumber    :   CV   "XYZ.'    Ujung   Pandang

KONSUMEN



Dari   skema   tersebut.    nampak   bahwa   peru§ahaan   sebagai

produsen   tidak   menggunal<an   perantara   dalam   melayanl   perminta-

an   konsumen,    melainkan   mengantarkan   langsung   kepada   konsumen.

Dalam   hal   ini,   biaya-biaya   pengangkutan   dan   pergudangan   semua

nya   ditanggung   oleh   pihak   produsen   sebelum   hasil   produksinya

tiba   ke   konsumen  yang   me,mesannya.   Jika   perusahaan   sebagai   pro

dusen   juga   akan   bertindak   sebagai   pengecer/perantara   langsung

ke   konsumen,   maka   penyebaran   hasil   produksi   dan   tingkat   pen  -

jualan  yang   tinggi   tidak  akan   dapat   tercapai.   Dan   selain  itu,

perugahaan   yang   tidak   menggunakan   perantara,   menyebabkan   pim-

pinan   perusahaan   kurang   mendapatkan   informasi   pasar  yang   te-

pat   dan  akurat,   karena   kurangnya  dan   terbatasnya   jaringan   pen

Jualan.

Dengan   demikian,   maka   dapatlah   ditarik   kesimpulan   bahwa

tanpa   adanya   suatu   perantara   atau   pengecer   dalam   menghubung   -

kan   produsen   dengan`konsumen,   maka   saluran   distribusi   kurang

tepat,   sehingg8   hasil   produksi   tidak   dapat   terjual   dengan   ce-

pat   dan   juga   dapat   menambah   kepincangan-kepincangan   dalam   me-

nyalurkan     hasil   produksi   peru8ahaan   ke   konsumen.   Hal   ini   pu-

lalah   yang   dapat   menyebabkan   realisasi   penjualan   tidak   dapat

mencapai   target   yang   diharapkan,   sehingga   apabila   perusahaan

ingin   mencapai   tujuan   jangka   panjang   ataupun   jangka   pendek

dengan   balk,   maka   pimpinan   perusahaan   harus   mempertimbangkan

untuk   menambah   saluran   distribusi   yang   tepat   dengan   memakai
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pengecer  sebagai   perantara   dalam  penyaluran   hasil   produksi.

SKEVA      IV

RENCANA   SALURAN   DISTRIBUSI    BARU

PERUSAHAAN   MEUBEL       CV    "XYZ"

Dengan   adanya   pengoc©r   9ebagai   perantara   langsung   yang

dapat   menyalurkan   ha8il   produksi   dari   produsen   ke   konsumen,

maka   diharapkan  volume   penjualan  perusahaan   dapat   ditingkat-

kan  sehingga   keuntunganpun  dapat   lebih   tinggi   serta   biaya-bi-

aya   p©nyaluran   dapat   ditekan   lebih   rendah.   Tetapi   namun   demi-

kian,   dengan  adanya   pengecer   ini   tidaklah   berarti   bahwa   penju

alan   hasil   produksi   dari   produ9en   ke   konsumen   secara   langsung

akan  dibata9i  atau   ditiadakan,   melainkan   tetap   berjaian  seba-

gaimana   yang   telah   ditempuh   oleh   perusahaan   selama   ini.

Keuntungan-keuntungan   yallg   dapat   diperoleh   dengan   ada-

nya   pengecer   sebagai   perantara   dari   produsen   ke   konsumen   an-

tara   lain   :



1.   Pengecer   dapat   membantu   untuk   memperlancar   penjualan,    ka-

rena   penyaluran  dapat   dilakukan   lebih   intensif   seshingga

memungkinkan   cepat   tiba   ke   konsumen.

2.   Dengan   adanya   pengecer  dapat   menghemat   biaya   transportasi

karena   perusahaan  dibantu   oleh   pengecer   dalam  penyaluran

hasil  produksi.

3.   Pengecer  lebih   tahu   situasi   dan   kondisi   daerah,   sehingga

dalam   mengatasi   persoalan-persoalan   konsumen   setempat   le-

bih   mudah,   karena   tiap   daerah   pemasaran   berlainan   cara

dan   adat   serta   kebiasaannya.

4.   Pengecer  dapat   memberikan   informasi   pasar  yang   lebih   te   -

pat   dan  terperinci.

Karena   pengecer   merupakan   mitra   bagi   perusahaan   dalam

memasarkan   hasil   produksinya,   maka   untuk   menjadi   perantara

antara   produsen  dan   konsumen   ada   beberapa   9yarat   yang   harus

dipenuhi,   antara   lain   :

a.   Pengecer   harus   bonafide,   dalam   arti   bahwa   pengecer   harus

jujur  dan   mempunyai   potensi   yang   balk   dan   9anggup   melunas

i   hutang-hutang   yang   telah   jatuh   tempo.

b.    Pengecer   harue   memiliki   modal   yang   cukup   memadai.

c.   Pengecer   haru§   dapat   menjaga   hubungannya   dengan   perueahaan

dan   konsumen.

d.   Harue  mempunyai   kreativitas   dan   inisiatif   yang   balk.

e.   Pengecer   harus   mempunyai   pengalaman   dan   pengetahuan   dalam
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bidang   pemagaran.

i .   Pengecer   harus   man.Du   memperoleh   informasi   pasar   yang   te   -

pat   kemudian   menyampaikan   secara   langsung   dan   cepat   kepa-

da   peru§ahaan.

Setelah   diuraikan   beberapa   keuntungan   yang   dapat   diper

oleh   dengan   adanya   pengecer   8ebagai   salah   satu   saluran   dis-

tribus.i,   make   dibawah   ini   penulis   kemukakan   pula   beberapa   ke

rugian   perusahaan   dengan   adanya   pengecer   sebagai   per.antara

yang   antara   lain  sebagai   berikut    :

8.   Aktivitas   perusahaan   kebanyakan   tergantung   kepada   penge   -

Cer,

b.   Hubungan   antara   perusahaan   dalam   hal   ini   produsen   kepada

konsumen   menjadi   berkurang.

c.   I<esalahan-kesalahan   yang   dilakukan   oleh   pengecer   kadang-

kadang   dilimpahkan   oleh   sebagian   konsumen   kepada   produsen.

Dari   uraian   tarsebut   di   atas,   seiiiakin   jelaslah`bahwa

salah   satu   cars   untuk   dapat   melayani   permintaan   korisumen   se-

cara   efektif   dan   juga   sekaligus   dapat   meningkatkan'volume

penjualan,   maka   perlu   digunakan   pengecer   sebagai   salah   satu

saluran   distribusi   dalam   rangka   menyalurkan   hasil   produk8i

pe ru§ahaan .

Dari   segi   biaya-biaya   yang   dikeluarkan  oleh   perusahaan

sebelum   dan   setelah   menggunakan   Lipengecer,    akan   dapat   dilihat

pada   tabel   berikut.
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TABEL      V

PERKIRAAN   BIAyA   DlstRiBus.I.   TANG   Dli<ELUARicaN

SEBELUM  \DAN    SESUDAH    MENGGUNA!VAN   `PENGECER

PADA  'PERUSAHAA`N   MEUBEL       CV    "XYZ"

UJUNG    PANDANG

(   19   9   o   )

NO.         U   r   a   i   a   n
Sebelum   mengguna-
kan   pengecer

(ap/Tahun)

Setelah   mengguna-
kan   pengec®r

(ap/Tahun)

Kendaraan

Bahan   Bakar

Pe me i i ha raa n

Kendaraan

Tenaga   Kerja

Pergudangan

15 . 000 . 000 , -

goo . 000 ' -

1 . 500 . 000 , -

3 . 600 . 000 ' -

500 . 000 ' -

Aguransi   Kenda-               250.000,-

raan

Biaya   Promosi

Komisi

1 . 000 . COO , -

7 . 500 . COO , -

500 . COO ' -

750 . 000 , -

2 . 250 . 000 ' -

3 . COO . COO , -

125.COO,-

1 . COO . 000 , -

2 . 500 . 000 , -

a   U   M   L  A   H                                    22.750.000,-                       17.525.COO,-

Sumber   :   Hasil   wawancara.

Data-data   mengenai   jumlah   biaya   yang   dikelua.rkan   sebe-

lum   menggunakan   pengecer   adalah   biaya-biaya   yang   dikeluarkan



oleh   perusahaan   selama   ini   dalam   rangka   menyalurkan   hasil

produksinya   kepada   konsumen.

Sedangkan   biaya-biaya   yang   dikeluarkan   sesudah   menggunakan

pengecer  sobagai  salah   satu  mats   rantai   saluran  distribusi

perusahaan  adalah   merupakan   biaya-biaya   yang   diperkirakan.

Dari  Tabel   V  tersebut.   dapat   dikatakan   bahwa   :

1.   Bilamana   perusahaan   menggunakan   pengecer   sebagai   salah   sa-

tu   mata   rantai   saluran  distribusi,   maka  diperkirakan  bia-

ya   distribusi  dan   penyaluran  dapat   ditekan  menjadi   sebesar

Rp.   17.525.000.-dengan   demikian   akan   terdapat   efisiensi   se

besar  Rp.   22.750.000,-      -ap.   17.525.000,-=   Rp.   5.225.000.-

atau   sekitar     29,81  %.

2.   Kendaraan   yang   digunakan   untuk   menyalurkan   hasil   produksi

kepada   konsumen,    9ebelum   menggunakan   pengecer   adalah   seba-

nyak   2   (due)   buah   dengan   perkiraan   nilai   sebesar  xp.   15

juta,   dan   setelah   menggunakan   pengecer,   maka   kendaraan

tersebut   dapat   dikurangi   menjadi   sebuah   dengan   perkiraan

nilai   sebesar  Rp.   7.500.COO,-.   Satu   bush   kendaraan   ini   di-

perkirakan   mampu   melayani   permintaan   konsumen,   karena   bar-

beda   pada   waktu   perusahaan   belum   menggunakan   pengecer   di-

nana   perusahaan   sebagai   produsen   juga   bertindak   sebagai

penyalur  langsung   ke   konsumen   akhir,   sehingga   jil<a   hanya

menggunakan   satu   buah   kendaraan   saja   ternyata   tidak   cepat

dan   tepat,   karena   jarak   antara   kon.sumen   yang   satu   dengan



konsumen   lainnya   cukup   jauh,   apalagi   jika   kebutuhan   per-

mintaan   konsumen   pada   saat   yang   bersamaan.

3.   Bahan   baker,   dengan   menggunakan   2   (due)   buah   kendaraan   rna

ka   biaya   bahan   bakar  yang   dikeluarkan   oleh   perusahaan   ada

lah   sebesar  Rp.   900.000,-pada   saat   perusahaan   belum   meng-

gunakan   pengecer,   dan   setelah   menggunakan   pengecer   maka

kendaraan  dikurangi   menjadi   sebuah   dengan   perkiraan   biaya

bahan   bakar   sebesar  Rp.   500.000,-

4.   Biaya   pemeliharaan  dan   perawatan   kendaraan,   sebelum   meng-

gunakan   pengecer   adalah   sebesar  ap.   1.500.000,-dan   setelah

menggunakan   pengecer   dimana   kendaraan   yang   digunakan   ting-

gal   sebuah,   maka   biaya   pemeliharaan   dan   perawatan   kendara-

an  diperkirakan   sebesar  Rp.   750.000,-

5.   Jumlah   tenaga   kerja   yang   dibutuhkan   dalam  pemasaran   sol.ama

ini   adalah   sebanyak   4   (empat)   orang   dengan   p\erincian   gaji

sebegar  xp.   75.000,-   9ebulan   atau   sebesar  fry.   3.600.COO.-

selama   setahun   untuk  4  orang   ter9ebut.   Dan   setelah   perusa-

haan   menggunakan   pen6ecer,   maka   jumlah   tenaga   kerja   untuk

pemasaran   dapat   dikurangi   menjadi   3   (tiga)   orang   saja   de-

ngan   perki+aan   gaji   sebesar  Rp.   2.250.000,-9etahun.

6.   Untuk   memperbesar   daya   tampung/gudang   barang,    maka   peru§a-

haan   dapat   membantu   pihak   pengecer   untuk   mendirikan   gudang

penampungan   yang   dip©rkirakan   sebesar  Rp.   5.000.00C),-dima-

na   hal   ini   tidak   perlu   dilakukan   manakala   perusahaan   tidak

menggunakan   pengecer  sebagai   salah   satu   mata   rantai   salur-
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an   distribusi   perusahaan,   sedangkan   biaya   penyimpanan   se-

besar  xp;   500.000,-adalah   sebelum   menggunakan   pengecer.

7.   Asuransi   kendaraan   yang   dikeluarkan   sebelum  menggunakan

pengecer   adalah   sebesar  ap.   250.COO,-   ,   dan   setelah   menggu

nakan   pengecer   maka   jumlah   asuransi   yang   dikeluarkan  di-

taksir  sebesar  Rp.   125.000,-,   terjadinya   pengurangan   atau

penurunan   biaya   asuransi   disebabkan   karena   jumlah   kendara

an   yang   digunakan   pada   seat   perusahaan   telah   menggunakan

pengecer  dikurangi   menjadi   sebuah   kendaraan   saja.

8.   Biaya   promosi   yang   dikeluarkan   sebelum   dan   sesudah   menggu

nakan   pengecer  diperkirakan   rata-rata   sebesar  Rp.   1.000.COO

setiap   tahunnya.

9.   Sedangkan   komigi   yang   akan   diberikan  oleh   perusahaan   ke   -

pada   pengecer  diperkirakan   sebesar  Rp.   2.500.COO,-setiap

tahunnya.   I<omi§i   ini   dapat   meningkat   bilamana   pengecer  da-

pat   meningkatkan  volume   penjualan   yahg   lebih   besar   lagi.

Rencana   perusahaan   untuk   menetapkan   kebijaksanaan   meng-

gunakan   pengecer  sebagai   salah   satu   mata   rantai   saluran   dis-

tribusi  yang   baru   diperkirakan   dapat   memperluas   jaringan  pema

saran.   Dengan   demikian,   maka   volume   penjualanpun   dapat   diting

katkan   dan   akan   memperluas   pangsa   pasar.
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5.2.   Beberapa   Masalah   Pada   Perusahaan  Dalam   Penyaluran

Hasil   Produksinya:`

Pada   perusahaan-perusahaan   yang   mengolah   bahan   baku

menjadi   barang   setengah   jadi   atau   barang   jadi   terdapat   ke-

mungkinan   timbulnya   bermacam-macam   kesulitan,    ITiisalnya   kesu-

litan   dalam   merliperoleh   bahan   baku,    masalah   pengangkutan,   ma-

lah   penyimpanan,   keanlanan   dan   lain-lain   s©bagainya.   Dan   akh-

irnya   bahwa   kesulitan-kesulitan   yang   timbul   itu   harus   dapat

ditanggulangi,   sehingga   sasaran   dalam  proses   penyaluran   pro-

duksi   dari   produsen   ke   konsumen   dapat   dilaksanakan   dengan   te

pat,   karena   jika   selama   barang-barang   tersebut   yang   diproduk

sikan   masih   berada   dalam   gudang,   maka   kegunaan   barang   terse-

but   belum   ada   artinya,   bahkan   merupakan   biaya   bagi   perusaha-

an,

Selanjutnya,   §ecara   singkat   dapat   dikemukakan   beberapa

kesulitan   yang   mungkin   timbul   dalam   perusahaan   meubel   CV.

"XYZ"   dalam   proses   penyaluran   produksinya,    sebagai   berikut    :

1.   Masalah   Storage   (penyimpanan}

Masalah   penyimpanan   dari   hasil   produksi   perusahaan   se-

benarnya   tidak   terlalu   banyak   menemui   ke8ukaran,   oleh   karena

telah   tersedianya   satu   buah   gudang   yang   cukup   besar   dan   memo

nuhi   syarat   untuk   menyimpan   barang-barang   hasil   produksi   pe-

ru§ahaan,   sehingga   barang-barang   tersebut   yang   akan   digudang

kan   cukup   terjamin   keamanannya   dari   berbagai   segi   kemungkin-



an   kerusakan   fisik   maupun   mutu   daripada   barang   tersebut.

Tempat   penyimpanan   barang   pada   perusahaan   adalah   merupakan

tempat   penampungan   sementara   daripada   perabot-perabot   terse-

but   setelah   selesai   diproses,   ditempat   inilah   perabot-pera  -

bot   tersebut   ditampung   kemudian   selanjutnya   slap   dikirim   ke

tempat   pengecer   maupun   konsumen.   Dalam   perdagangan   meubel   pa

da   umumnya,.  khususnya   pada   perusahaan   yang   menjadi   obyek   pe-

nelitian   penulis,   maka   masalah   penyimpanan   ini   mempunyai   ar-

ti   yang   sangat   penting,   oleh   karena   fisik   dan   b©rat   dari   ba-

rang-barang   ini   umumnya   adalah   besar   dan   b©rat.

Demikian   pula   halnya   diinana   terdapat   waktu-wal<tu   tertentu   ke

butuhan   dan   permintaan   al<an   perabot-perabot   tersebut   dapat

meningkat,   utamanya   pada   saat-saat   menJelang   hari   raya.

Untuk   melayani   serta   memenuhi   permintaan   pihak   pengecer   mau-

pun   konsumen   lain-nya   pada   saat-saat   demikian,    maka   perusaha-

an   perlu   meningkatkan   kapasitas   produksinya.   Dengan   menir`g-

katnya   produksi   tersebut,    maka   perusahaanpun   akan   membutuh-

kan   tempat   penyimpanan   yang   cukup   besar   untuk   menampung   per-

sediaan   yang   belum   sempat   terjual   pada`bulan--bulan   sebelum   -

nya.

2.   Masalah   Pengangkutan

Untuk   menyalurkan   barang-barang   hasil   produksi  dari

produsen   ke   konsumen,    make   diperlukan   berbagai   macam   kegiat-

an   pemasaran.   Salah   satu   kegiatan   pemasaran   adalah   transpor-

tasi   atau   pengangkutan.   Transportasi   mempunyai   peranan   pen   -
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ting   dalam   proses   penyaluran   barang-barang   dari   suatu   tempat

ke   tempat   yang   lain   secara   cepat   dan   tepat.

Dalam   penyaluran   hasil   produksi   perusahaan   meub®l   ini,   maka

faktor   transportasi   adalah   merupakan   urat   nadi   dalam   physical

supply   karena   mengingat   kondisi   daripada   barang-barang   hasil

produksi   tersebut   yang   akan   disalurkan   dari   produsen   ke   kon-

§umen.   Untuk   pengangkutan   hasil   produksi   perusahaa.n   ke   tempat

pengecer   ataupun   konsumen   akhir,   maka   perusahaan   ini   telah   me

nyediakan   9atu   jenis   pengangkutan   yaitu   satu   jenis   pengangkut

an   darat   (mobil).   Ini   digunakan   dalam   hal   melayani   pesanan-

pesanan   dari   pihak   pengecer   ataupun   pihak   konsumen.   Dari   pi-

hak   konsumen   yang   langsung   membeli   ke   perusahaan,    maka   pihak

perusahaan   akan   mengantarkan   langsung   ke   tempat   dimana   konsu

men   berdomisili.   Hal   ini   dimaksudkan   selain   untuk   membantu

pars   konsumen,   juga   merupakan   salah'satu   cara   dalam   pemberian

pelayanan   kepada   konsumen   uotuk   tetap   menja§a   hubungan   balk

sebagai   langganan   tetap   dalam   hal   pemenuhan   akan   kebutuhan

perabot-perabot   mereka.   Sedangkan   dari   pihak   pengecer,   hal

ini   juga   dimaksudkan   untuk   melayani   akan   permintaan-perminta-.

an   mereka,    namun   dalam   hal   ini   pengecer   sedapat   mungkin   me   -

nyediakan   satu   buah   kendaraan   khusus   untuk   mengangkut   dan   me-

nyalurkan   barang-barang   pesanan   konsumen   ke   tempat   dimana  ,kon

sumen   berdomisili,   sehingga   dengan   demikian   maka   pihak   penge-

cerpun   dapat   memberikan   pelayanan   yang   balk   terhadap   konsu   -

men,



3.   Masalah   Persaingan

LingkJngan   dimana   perusahaan   berada   bul<anlah   merupakan

hal   yang   statis,   tetapi   selalu   mengalami   perubahan-perubahan

yang   dapat   berpengaruh   terhadap   kegiatan   perusahaan.   Untuk

dapat   menyesuaikan   jalannya   perusahaan   dengan   enviroment   ter

sebut,    maka   perlu   bagi   manajemen   untuk   mengetahui   dan   mempe-

lajari   akan   lingkungan   perusahaan   agar  dapat   mengerti   akan

situasi  dan   kondisi  yang   berlaku.

Salah   satu   hal   yang   sangat   berpengaruh   bagi   perusahaan   adalah

lingkungan   pasarnya   dalam   nana   perusahaan   harus   bersaing   dan

berusaha   mempertaharlkan   bahkan   memperbesar   pangsa-pasar   yang

dicapainya,   karena   setiap   perusahaan   dalam   menjalankan   usaha-

nya   selalu   menghadapi   banyak   persaingan.

Uemikian   pula   dengan   perusahaan   meubel   ini,   di   dalam

menyalurkan   barang-barang   hasil   produksinya   kepada   konsumen,

sangat   penting   sekali   untuk   memperhitungkan   faktor   persaing-

an   tersebut.

Saingan-saingan  yang   dihadapi  oleh   perusahaan   ini   cukup   ban-

yak,   terutama   dari   perusahaan   yang   memproduksikan   jenis/merk

Ligna,   karena   disamping   model   dan   disain   produk   yang   dimiliki

oleh   jenis   produk   tersebut,   juga   tingkat   harga   yang   agak   ren-

dah   sedikit   di   banding   d.engan   harga   produk   perusahaan   ini,

karena   produksi   dari   perusahaan   ini   dari   bahan   kayu   jati-.

Namun   demikian,   dari   pengamatan   yang   dilakukan   selama   ini.



dan   juga   berdasarkan   informa9i   dari   para   konsumen   pemakai.

ternyata  posisi  dan  kedudukan  dari   hasil   produksi  .perusahaan

meubel   ini   cukup   kuat   dan   mampu   bersaing   di   antara   sekian   ba

nyak   produksi   dari   perusahaan  seJenis.   0leh   karena   itu,   sa  -

lah   satu   cara   yang   dapat   ditempuh   oleh   perusahaan   meubel   ini

dalam   mengatasi   persaingan   adalah   dengan   jalan   meningkatkan

mutu   dan   kwalitas   produk   serta   pemantauan   selera   konsum©n.

5.3.   Analisi§  Ramalan  Penjualan

Arah   perkembangan   penjualan   perusahaan   dari   tahun   ke

tahun   dapat   diketahui   dengan   melakukan   analisis   ramalan   pen-

jualan   (sales   forecasting   analysis)   berdasarkan  data-data

penjualan  pada   tahun   sebelumnya.   Dari   hasil  analisis   ihi,   pe

rusahaan   dapat   mempersiapkan   produksi   yang   sesuai   dengan   ke-

butuhan   konsumen   berdasarkan   hasil   taksiran.   Dengan   demikian

dalam   penyusunan   aktivitas   rencana   produksi,   terutama   dalam

penentuan   kebijaksanaan   persediaan,   perusahaan   dapat   memper-

kecil   kemungkinan   timbulnya   kerugian.

Untuk   menghitung   ramalan   penjualan   produksi   perusahaan

meubel   CV   ..XYZ"   ini   pada   nasa-nasa   yang   akan   datang,   penulis

menggunakan   persamaan   garis   trend   linier   dengan   metode   jumlah

kuadrat   terkecil   (least   square   method)   berdasarkan   persamaan:

y     =      a      +      bx

dimana    :      Y   =   besai.nya   penjualan   pada   periode   X



X   =   tahun   perencanaan   penjualan

a   =   komponen   yang   tetap   dari   penju?lan   pada   setiap

tahun

b   =   rata-rata   tingkat   perkembangan   pe,njualan   pada

9etiap   tahun

Nilai-nilai  dari  peubah-peubah     a     dan     b     yang   belum  dike-

tahui,   dapat   dicari   dengan   menggunakan   rumus    :

Y        '=      N.a         +         bEX

XY     =     a.[X+       b[x2

Beberapa   a!lli   statistik   telah   mengemukakan   suatu   jalan

keluar  yang   lebih   mudah   untuk   menyelesaikan   persamaan   diatas

yang   disebut   metode   pendek   atau   short-cut   method.

Cara   yang   dilakukan,   adalah   dengan   menghilangkan   jumlah   ni   -

lai   variabel  X   dengan   menjadikannya   sama   dengan   nol.   Akibat-

nya,    rumus   tersebut   berubah   menjadi   :

=y    =    N.a

atau    :              a      = Ey

EXY     =     b.Ex2

atau    :           b      = Exy
Ex2

(persamaan   A)

(per§amaan   a)

agar   lebih   jelas,    penulis   mengemul<akan   perhitungan   berdasar-

kan   data-data  yang   terdapat   pada  Tabel   Ill,



TABEL      VI

PERHITUNGAN   TREriD    METob-E    LEAST    SQUARE

DARI   0MZET    PENJUALAN    PRODul<SI    MEUBEL

CV    .'XYZ"    UJUNG''PANDANG

1984  -   1990

Tahun                     Penj¥a La n                ;                          xv                            x2

1984

1985

:`.1986

1987

1988

1989

1990

416

440

463

498

521

541

556

-3

-2

-1

0

1

2

3

-   1248

-880

-463

0

521

1082

1668

9

4

1

0
•1

4

9

Jumlah                    3435                            0                            680                       28 ,

Sumber   :   Tabel   Ill   dan   Hasil   Pengolahan.
\

Nilai-nilai  I   Y,  EXY,   dan   I   X2    dari  Tabel  VI,   di-

substitusikan   ke   dalam   persamaan  A   dan   Persamaan   a,   dimana   N

adalah  jumlah   tahun,   sehingga  didapatkan  nilai-nilai   dari

variabel     a     dan     b.

3435 =     490'71



680
28

=        24,29

Jadi   persamaan   garis   fungsi   trend   linier  adalah   :

YT      =         490.71         +         24,29X

Untuk   menggambarkan   garis   trend   dalam   grafik,   diperlu-

kan   dua   buah   titik   yangr`akan   saling   dihubungkan.   Titik   perta

rna   diambil   pada   tahun   1984,   sedangkan   titik   kedua   diambil   pa

da   tahun   1990.   Perhitungan   selanjutnya,   adalah   :

-   Untuk   tahun   1984,   X   =   -   3,   sehingga    :

Y     a     490.71      +     24,29   (-3)

=     490,71     -     72,87

=     417'84

=     418      (dibulatkan)

-Untuk   tahun   1990,   X   =   3.    sehingga    :

Y      =      490,71      +      24,29   (3)

=     490,71      +     72,87

=      563'58                                                                                                             .

=     564     (dibulatkan)

Jadi   garis   trend   yang   didapatkan,   menghubungkan   titik   418

(dari   data   penjuaflan   tahun   1984)   dengan   titik   564   (dari   data

penjualan   tahun   1990).

Lukisan   garis   trend   penjualan   dan   omzet   penjualan   sela

rna   periode   1984  -   1990,   dapat   dilihat   pada   Grafik   I.



-a/-

GRAFIl<      I

TBEND   OMZET    PENJUALAN    PRODUKSI    MEUBEL

CV    "XYZ"       UJUNG    PANDANG

1984  -   1990

1984     1985     1986      1987     1988      1989      1990

Tahuh   penjualan

garis   trend   penjualan

.______.            garis  omzet   penjualan

Selanjutnya,   dengan   memakai   persamaan   fung§i   trend   li-

nier   yang   telah   didapatkan   (YT   =   490,71      +     24,29   X),    maka

ramalan   penjualan   untuk   tahun-tahun   mendatang   dapat   diketa-

hui.   I<arena   jumlah   data   ganjil,   malta   origin   atau   tahun   dasar



yang   digunakan   adalah   tahun   1987.   Untuk   menentukan   nilai     X

ini.   maka   penulis   melakukan   perhitungan   dengan   cara   eebagai

berikut    :

-misalkan   :   A  =   tahun   penjualan

maka    :   X   =   tahun   origin

a   (   A   -   1987   ) (persamaan   C)

Dengan   menggunakan   rumus   dari   persamaan   C,   maka   perhi

tungan   ramalan   penjualan   untuk   periode     1991   -   1995,   adalah

sebagai   berikut   :

-Y(iggi)      =     490.71   +   24,29   X

=     490,71   +   24,29   (1991   -1987)

=     490,71   +   24,29   (4)

=     490.71   +   97.16

=      587'87

=     588        (dibulatkan)

-Y(igg2)      €     490.71   +   24,29   X

=     490,71   +   24,29   (1992   -1987)

=     490,71   +   24,29   (5)

=     490,71   +   121,45

=      612'16

-y,1993,

=     612        (dibulatkan)

=     490,71   +   24,29   X

=     490.71   +   24,29   (1993   -1987)

=     490,71   +   24,29   (6)



=   490,71   +   145,74

=   636,45

=   636        (dibulatkan)

-Y(igg4)      =  490.71   +   24,29   X

=   490,71   +   24,29   (1994   -1987)

=   490,71   +   24,29   (7)

=   490,71   +   170,03

=   660,74

=   661        (dibulatkan)

-Y(igg5)      =   490.71   +   24,29   x

=   490.71   +   24,29   (1995   -1987)

=   490,71   +   24,29   (8)

=   490,71   +   194,32

=   685,03

=   685        (dibulatkan)

Sebagaimana   telah   diterangkan   pada   Dab   Ill   (Metodolo-

gi)   bahwa   ramalan   penjualan  yang   telah   diperhitungkan   berda-

sarkan   rumus   metode   least   square,   hanya   dapat   digunakan   bila

faktor-faktor   lain   dianggap   konsisten   dan   dalam   keadaan   nor-

mal.   0leh   karena   adanya   unsur   ketidakpastian   (uncertainty)

pada   sesuatu   yang   telah  diramalkan,   maka   proyeksi   untuk   ta-

hun-tahun   yang   akan   datang   dapat   meleset.

Menurut   Sofjan  Assauri   (1990    :   145),    untLik   memperoleh   ramal-

an   yang   tepat,   harus   dilakukan   perhitungan   standar  error   ra-



I

malan;    dengan   menggunakan   formula    :

SE=

dimana   :   SE     =   standar   error   ramalan

Y       =data   rill   penjualan                                                       I

Y'      =   data   perhitungan   ramalan   penjualan   terhadap

data   rill  penjualan  dari  tahun-tahun  trend

linier
N        =   jumlah   sampel

Perhitungan   standar  error   ramalan  dapat   dilakukan  de-

ngan   membuat   tabel   pengolahan   seperti   yang   tercantum   pada

Tabel   VII,

Dari  Tabel   VII   didapatkan   I   (Y-Y.)2     =   169,1435   ;

sehingga   nilai   standar  error   ramalan,   adalah   :

SE=

24 ,1633

4'9156

5        (dibulatkan)

Batas-bata8   kemungkinan   (probable-range)   dari   ramalan

penjualan   produksi   meubel   pada   tingkat   keyakinan   (level   of

convidence)   sebesar  68  %,   adalah   :

Y, SE



TABEL      VII

PERHITUNGAN   STANDAR    ERROR   RAVALAN

DARI   orqET   PENJUALAN      pRODUKsl   MEUBEL

CV    "XYZ"       UJUNG    PANDANG

1984  -   1990

(   y   -   y.    )2

1984                  416

1985                  440

1986                  463

1987                  498

1988                   521

1989                   541

1990                  556

417,84             -.1,84

442,13             -2,13

466,42            -3.42

490,71                  7,29

5156

539,29                   1,71

563.58             -7,58

5 , 38 56

4 ' 5369

11,6964

53 ,1441

36

2'9241

57 , 4564

Jumlah                                                                                                169,1435

Sumber   :   Tabel   Ill   dan   Hasil   Pengolahan.

Berdasarkan   pada   batas-batas   kemungkinan   tersebut,   penulis

membuat   ramalan   penjualan   produksi   meubel   dari   perusahaan

ini,   sebagaimana   terlihat   pad.a  Tabel   VIII.

Dari   hasil   perhitungan   ramalan   omzet   penjualan   yang   .!.
I

tercantum  pada  Tabel   VIII,   dapat   ditaksir   bahwa   rats-rata

kenaikan   penjualan   adalah   sebesar  4,23  %     pertahun.   Gambaran

grafik   trend   ramalan   omzet   penjualan   bersama-same   batas-ba   -

tas   kemungkinan   ramalan   penjualan   untuk   periode   1991   -   1995



TABEL   VIII

RAMALAN   OMZET    PENJUALAN    PRODul<SI    MEUBEL

CV    "XYZ"       UJUNG    PANDANG

199'.1  -   1995

(dalam     unit)

Tahun                                         Ramalan                                   I<isaran   Ramalan

1991

1992

1993

1994

1995

588

612

636

661

68'5

5.Q.3.            -        59, 3

607          -       617

631           -.  641-

656          -        666

680          -       690

Sulrlber   :   Hasil   Perhitungan.

dapat   dlihat   pada   Grafik   11.



Glt/!\r=|K       I:I

Ti{END     i{AivIALAN    OMZE.r     ili=IjJUALAN    jJr{tjL]uK:`,.I.    Mr.:uL!ijL

CV    "y`YZ..        U`JUNG    PANIJ^NG

19'J1   ~   1995

1991          :1992          19CJ3          19lJ4          1tJ95

-I-ahun    I)oiiJuaJ.an

_.          g;Jris    rcHilalan   |Jc.n.ill,:]L?n

_  _  _  _-___.          gal.-its   kj.S{]ran   riuii,1.I.all

5.4.    Porkiraan   Porlr`embangaii   r'orijualon   Sc!t.olali   Moiig.jiuialz.an

Saluran   Oi§tribugi   Yang   [)ai-u
-,

Jetelall   r)orusahaarl   meubol   ini   mon{juun@k{]n   pongccGr   8e-

L)agai   salah   satu   mata   ronl.al   S€iluran   distribusi   yang   baru,



±74-

maka   diharapkan   bahwa   jumlah   konsumen   yang   dapat   c!icap.ai   da-

pat   lebih   ditingkatkan.

Dengan   mempertimbangkan   p®rtambahan   jumlah   penc}uduk   di

(<otamadya   ujung   Pandang   yang   meningkat   setiap   tahunnya   dan

jumlah   konsumen   di   daerah   tempat   pengecer   didirikan,   serta

kemampuan   perusahaan   untuk   m©nyalurkan   perabot-p©rabot   hasil

produksiny`a   dan   didukung   oleh   kemampuan   pengecer   dalam   men-

jaring   kon§umen   baru,    maka   dapatlah   dital<sir   bahwa   volume

omzet   penjualan   dapat   ditingkatkan   sekitar   10  %  l©bih   be§ar

dibandingkan   jika   perusahaan   menggunakan   mata   rantai   saluran

distribusi   yang   lama.

LJengan   demikian   make    ramalan   omzet   penjualan   nieubel

setelah   menggunakan   saluran   distribusi   yang   baru   ac!alah   se-

bagai   beril<ut    :



TABEL       IX

RAMALAN   OI\;lzET    PENJUALAN    PRODU`<SI    MEUBEL

SETELAH    MENGGUNAKIAN    SALURAN    UISTRIBUSI    YANG    BARU

CV    "XYZ"       UJUNG    PANDANG

1991   -   1995

(dalam      unit)

Tahun
Ramalan   Penjualan
Saluran  Distribusi
Yang   Lama

Ramalan   l'enjualan
Saluran  Distribusi
Yang   Baru

1991

1992

1993

1994

1995

588

612

636

661

685

Sumber    :   Tabel   VIII   dan   Hasil   Pengolahan.



BAB      VI

l<ESIIVIPULAN    DAN    SARAN

6.1.   I<esimpulan

Berdasarkan   hasil   uraian   dan   analisis   pada   bab-babb

terdahulu,    iTiaka   dapatlah   ditaril<   beberapa   l<esimpulan   ;©bagai

nana   tertera   berikut   ini   :

a.   Perusahaan   ini   merupakan   salah   satu   perusahaan   di   l<otama-

dya   Ujung   Pandang   yang   bergerak   dibidang   industri   perabot

dan   telah   memproduksi   berbagai   jenis   dan   model   perabot,

balk   untuk   keperluan   rumah   tangga   maupun   untul<   keperluan

perkantoran.

Beberapa   kebijaksanaan   yang   telah   ditempuh   oleh   pimpinan

dan   manajemen   perusahaan   ini   dalam   upaya   untuk   meningkat-

kan   volume   penjuala`n,    adalah    :

-   Pertama.    produk   yang   dihasilkan   oleh   perusahaan   ini   man

mu   bersaing   dengan   produk   perusahaan   meubel   lainnya,

karena   penggunaan   bahan   baku   yang   baik   dan   pelaksanaan

pengawasan   kualitas   senantias.a   diutamakan   oleh   pimpinan

perusahaan.

-l<edua,    perietapan   harga   jual   yang   dilal<ul<an   oleh   perusa-

haan   ini   didasarkan   kepada   harga   jual   yang   berlaku   di

pasaran   umum,    s®rta   didasarkan   kepada   harga   pokok   ditam

bah   dengan   laba.

-l<et.iga,    untul<   menghadapi   persaingan   yang   semakin   memun-



cak   maka   perusahaan   ini   telah   m©nempuh   §erangkaian   ke-

bijaksanaan   promosi,   diantaranya   adalah   pemasangan   ad-

vertensi,   pembuatan   kalender  dan   sticker   berlogo   peru-

sahaan   pada   setiap   awal   tahun   dan   pemajangan   produk   di

dalam   show-room.

c.   Perusahaan   ini   kurang   memperhatikan   masalah   saluran   dis-

tribusi   dari  penyaluran   hasil   produksinya,   atau   dengan

kata   lain,   bahwa   saluran   distribusi   yang   digunakan  ol©h

p©rusahaan   selama   ini   belum   tepat,    sehingga   untuk   menca-

pal   konsumen  yang   lokasinya   jauh   dan   tersebar,   dapat   me-

ngeluarkan   biaya   yang   relatif   besar.   Hal   ini   menalidakan

bahwa   saluran   distribusi   yang   digunal<an   selama   ini   belum

efektif   dan   ef isien.

d.   Tr.end   penjualan   yang   didapatkan   dari   perhitungan   ramalan

penjualan   berbentuk   garis   linier   (garis   lurue),   dengan

bentuk    :

YT         =      490,71+24,29X

Dari   hasil   perhitungan   ramalan   omzet   penjualan   perueaha-

an   untuk   periode   1991   -   1995,`  dapatlah   ditaksir   bahwa   ra-

ta-rata   perkembangan   p©njualan   adalah   sebesar  4,23   %  per-

tahun,   dengan   asumsi   bahwa   faktor-faktor  yang   turut   berpe

ngaruh   terhadap   penjualan   meubel   yang   dilaksanakan   pada

tahun-tahun   sebelumnya   berada   dalam   kondisi   yang   sama.

e.   Jika   perusahaan   perabot   ini   menggunakan   p©ngecer   dalam



menyalurkan   hasil   pr(>duksinya,   maka   ditaksir   bahwa   volu-

me   penjualan   dapat   l€3bih   ditingkatkan   sebesar   10  %  diban

dingkan   jika   perusahaan   masih   menggunakan   saluran   distri

busi   yang   lama.

6.2®   Saran-saran

Untuk   mencapai   tu.juan   yang   diinginkan   oleh   perusahaan

dalam   meningkatkan   volume   penjualan   dimasa-nasa   yang   akan

datang,   maka   perlu   diajukan   beberapa   saran   yang   dapat   menja

di   bahan   pertimbangan   bagi   pimpinan   perusahaan   dalam   menja-

lankan   usahanya,   yaitu   antara   lain   :

a.   Adanya   tend6`nsi   bahwa   diinasa   mendatang   perusahaan-perusa-

haan   sejenis   akan   semakin   b8rtarnbah   jumlahnya   sehingga

pangsa   pasar  yang   dimiliki   oleh   setiap   perusahaan   akan

semakin   menciut.   Hal   ini   desebabkan   karena   semakin   ketat-

nya   persaingan.   untuk   itu,   maka   disaranl<an   agar   perusaha-

an   sedini   mungkin   me.Iakukan   negosiasi   dalam   menentukan

saluran  distribusi.

b.   Dalam   hal   penentuan   saluran   distribusi   yang   efektif   dan

efisien   bagi   perusahaan,   maka   penulis   sarankan   agar   pin-

pinan   porusahaan   mentjgunal<an   saluran   distribusi   yang   m©-

makai   pengecer   sebagai   perantara   dalam   penyaluran   hasil

produksi,    sehingga   perusahaan   dapat   menghemat   biaya,   me-

ngurangi   risiko   yang   selama   ini   ditanggung   s©ndiri   oleh

perusahaan.



c.   0leh   karena   pengecer   merupakan   mitra   perusahaan   dalam   m©-

masarkan   hasil   produksinya,   maka   hendaknya   perusahaan  da-

lam   memilih   dan   menentukan   pengecer   sebagai   perantara

dari   pro.dusen   ke   konsum®n,    maka   pengecer   hendaknya   meme-

nuhi   syarat-syarat`   sebagai   berikut    :

-Pengecer   harus   bonafide,   dalam   arti   bahwa   pengecer   ha   -

rus   jujur   dan   mempunyai   reputasi,  yang   baik.

-   Pengecer   harus   memiliki   modal   yang   memadai.

-   Pengecer   harus   dapat   menjaga   hubungan   yang   balk   dengan

pihal<   perusahaan   miaupun   konsumen.

-   Pengecer     harus   kreatif   dan  memiliki   inisiatif   yang

balk   terhadap   pekerjaan.

-   Pengecer   sebaiknya   mempunyai   pengalaman   dan   pengetahuan

yang   cukup   dalam   bidangnya.

d.   !'erusahaan   perlu   me].akukan   pemantauan   terhadap   selera   kon

sumen,    sehingga   periisahaan   dapat   menyiapkan   produl<   baru,

balk   jenis   maupun   model,   yang   sesuai   dengan   keinginan   dan

kebutuhan   konsumen.
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