BAB III
PELAKSANAAN KERJA PRAKTEK

0. Bidang Pelaksanaan Kerja Praktek
Penulis melaksanakan kerja praktek di PT. INTI ( Persero ) Bandung, dan ditempatkan di bagian manajemen kualitas dimana kegiatan penulis pada bagian yang telah ditempatkan adalah mendukung dan membantu jalannya kegiatan perusahaan terutama kegiatan di bagian manajemen kualitas.
Bagian manajemen kualitas merupakan salah satu yang penting dari PT. INTI (persero) Bandung, karena tugas dari manajemen kualitas bisa mencangkup semua bagian yang ada di dalam PT. INTI (persero) Bandung. Dimana tugas dari divisi manajemen kualitas untuk melaksanakan aspek-aspek dari fungsi manajemen keseluruhan yang menetapkan dan menjalankan kebijakan kualitas suatu perusahaan / organisasi.Dalam rangka mencukupkan kebutuhan pelanggan dan ketepatan waktu dengan anggaran yang hemat dan ekonomis.

0. Teknis Pelaksanaaan Kerja Praktek
Kegiatan yang dilakukan oleh penulis selama melaksanakan Kerja Praktek di bagian manajemen kualitas pada PT. INTI (Persero) Bandung adalah membantu kegiatan aktivitas para karyawan. Adapun tugas yang diberikan kepada penulis yang terlebih dahulu diberikan bimbingan oleh pembimbing sehingga penulis mengetahui bagaimana melaksanakan pekerjaannya, adalah sebagai berikut :
1. Pengeditan prosedur - prosedur kerja beberapa divisi di PT. INTI (Persero) Bandung.
1. Membuat dan pengetikan format job description PT. INTI (Persero) Bandung.
1. Pengeditan job descriptions PT. INTI (Persero) Bandung.

3.3 Hasil Pelaksaan Kerja Praktek
3.3.1 	Pelaksanaan Saluran Distribusi Produk Pada PT.INTI (Persero) Bandung
Distribusi memegang peranan penting dalam kehidupan sehari-hari dalam masyarakat. Dengan adanya saluran distribusi yang baik dapat menjamin ketersediaan produk yang dibutuhkan oleh masyarakat. Tanpa ada distribusi produsen akan kesulitan untuk memasarkan produknya dan konsumen pun harus bersusah payah mengejar produsen untuk dapat menikmati produknya.
Menurut Philip Kotler (1997:8) definisi pemasaran adalah : 
“marketing is a social and managerial process by wich individuals and grop what they need and want trough creating and exchanging products and value with orders”

Artinya : 
“pemasaran adalah suatu proses social dalam manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan sesuatu yang bernilai satu sama lainnya”.

Masalah perusahaan merupakan masalah yang sangat kompleks, tidak hanya mengenai strategi pemasaran dan bauran pemasaran saja adalah hal yang sangat penting sebagai kunci pokok bagi perusahaan dalam pemasarannya, yakni masalah saluran distribusi. Di dalam pelaksanaanya saluran distribusi ini dapat dilakukan dengan 2 cara, yaitu:
1. Distribusi langsung yaitu pelaksanaan saluran distribusi yang dilakukan dengan cara langsung dari produsen ke konsumen tanpa perantara.
1. Distribusi tidak langsung yaitu pelaksanaan distribusi yang dilakukan oleh perusahaan dengan menggunakan jasa perantara.
Maka dari itu perusahaan dapat memilih salah satu atau lebih saluran distribusi yang paling tepat dan sesuai dengan tujuan perusahaan, karena saluran distribusi ini berfungsi untuk mencapai arus barang atau jasa dari produsen ke tangan konsumen,.apabila terjadi kesalahan dalam memilih saluran distribusi, maka usaha penyaluran barang atau jasa akan terhambat bahkan terlambat ketangan konsumen.
Menurut Komaruddin Sastradipoera (2003:172)
“Saluran distribusi adalah suatu jaringan organisasi yang menata perubahan-perubahan dalam pemilikan atas barang-barang itu bergerak dari pabrikan kepada konsumen”

Sedangkan menurut Djaslim Saladin (2003:153) mengemukakan tentang definisi saluran distribusi sebagai berikut : 
“Marketing channel can be viewed as sets of interdependent organization involued in the process of making a product or servise available for use or consumption”.

Artinya:
“saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau dikonsumsi”

Menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Benjamin Mohan (2002:561) bentuk-bentuk saluran distribusi yang digunakan untuk menyalurkan barang konsumsi yaitu :
1. Saluran tingkat nol (saluran pemasaran langsung)
Saluran pemasaran ini terdiri dari seorang produsen yang langsung menjual ke konsumen akhir. Cara utama pemasaran langsung adalah penjualan door to door, pesanan lewat surat,pemasaran melalui telepon, penjualan lewat tv, dan melalui toko-toko yang dimiliki prdusen sendiri.
1. Saluran dua tingkat 
Saluran ini berisi satu perantara penjualan, seperti pedagang eceran dalam barang-barang konsumsi dan agen dalam barang - barang industri.
1. Saluran dua tingkat
Saluran ini berisi dua perantara. Dalam pasar barang-barang konsumsi biasanya adalah pedagang besar dan pedagang eceran. Sedangkan dalam pasar barang industri merupakan perwakilan produsen serta distributor industry.
1. Saluran tiga tingkat
Saluran ini berisi tiga perantara. Dalam pasar barang - barang konsumsi mereka adalah pedagang besar,pemborong,dan pedagang eceran.
Saluran pemasaran dengan tingkat yang lebih tingggi juga dapat ditemukan tetapi saluran ini jarang terjadi.
Kotler yang diterjemahkan oleh Djaslim Saladin (2003:154) mengemukakan bahwa anggota saluran distribusi melaksanakan sejumlah fungsi utama dan berpartisipasi dalam arus pemasaran sebagai berikut :
0. Informasi
Pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai pelanggan, pesaing, dan pelaku lain serta kekuatan dalam lingkungan pemasaranyang potensial dan yang ada saat ini.
0. Promosi
Pengembangan dan penyaluran komunikasi persuasive mengenai penawaran yang dirancang untuk menarik pelanggan.
0. Negosiasi
Usaha untuk mencapai persetujuanakhir mengenai harga dan syarat lain sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.


0. Pemasaran 
Komunikasi terbaik dari anggota saluran dengan produsen mengenaiminat untuk membeli.
0. Pembiyaan
Perolehan dan alokasi dana yang dibutuhkan untuk membiayai persediaan pada tingkat saluran pemasaran yang berbeda.
0. Pengambilan Resiko
Asumsi resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut.
0. Pemilihan Fisik
Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir.
0. Pembayaran
Pembeli yang membayar melalui Bank dan lembaga keuangan lainnya kepada penjual.
0. Hak Milik
Transfer kepemilikan sebenarnya dari suatu organisasi atau orang ke organisasi atau orang lain
Jenis-Jenis / Macam-Macam Saluran Distribusi Barang dan Jasa :
1. Produsen  Konsumen (umumnya jasa)
Contoh : Bengkel, Rumah Makan, Pangkas Rambut, Salon, Panti Pijit, dsb.
1. Produsen  Retailer  Konsumen
Contoh : Koran, Es Krim, Dll.
1. Produsen  Wholesaler  Retailer  Konsumen
Contoh : Mie Instan, Beras, Sayur-Mayur, Minuman Dalam Kemasan, dll.
4.    Produsen  Agen  Wholesaler  Retailer  Konsumen
Contoh : Barang Impor
5.    Produsen  Industri (produsen)
 Contoh : Pabrik mie telor menjual produknya ke pedagang mie     ayam gerobak keliling.
1. Produsen  Wholesaler  Industri (produsen)
Contoh : Suatu distributor membeli mesin berat dari luar negeri untuk dijual ke pabrik-pabrik di dalam negeri.
Djaslim Saladin (1997:110)
“pialang merupakan usaha bisnis yang berdiri sendiri dan beroperasi    sebagai penghubung antara produsen dan konsumen akhir atau pemakai dari kalangan industri”.

			Pada setiap pelaksanaan saluran distribusi barang yang ditawarkan kepada konsumen dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan produk pada PT. INTI (persero Bandung). Dalam melakukan penyaluran barangnya kepada konsumen PT. INTI (persero) Bandung menggunakan saluran distribusi langsung dan distribusi tidak langsung.
		Distribusi langsung yaitu pelaksanaan saluran distribusi yang dilakukan dengan cara langsung dari produsen ke konsumen tanpa perantara. 
Distribusi tidak langsung yaitu pelaksanaan distribusi yang dilakukan oleh perusahaan dengan menggunakan jasa perantara.
Pelaksanaan saluran distribusi, merupakan suatu langkah yang tidak boleh diabaikan oleh setiap persahaan. Kesalahan saluran distribusi dari sebuah perusahaan untuk menyalurkan produknya, dapat menghambat penyaluran produknya ke konsumen. Sehingga berpengaruh juga pada tingkat penjualannya.
Dengan menggunakan distribusi yang benar, maka akan sangat membantu dalam menghemat biaya transportasi distribusi, sehingga akan sangat mempengaruhi keuntungan atau laba yang akan diperoleh oleh perushaan. 

3.3.2 Faktor-Faktor yang Perlu Diperhatikan Dalam Analisis Saluran Distribusi Produk 
1. Pertimbangan Pasar
	Faktor ini mungkin sangat mempangaruhi dalam pemilihan saluran distribusi sebuah produk. Definisi Pangsa Pasar menurut Sofyan Assauri (2001 : 95 ) adalah :
“ Pangsa pasar merupakan besarnya bagian atau luasnya total pasar yang dapat dikuasai oleh suatu perusahaan yang biasanya dinyatakan dengan persentase“. Strategi distribusi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh dan terpadu yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan.
		Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pertimbangan pasar ini adalah apakah produk yang dimaksudkan tersebut untuk pasar konsumen atau pasar industri. Variabel lainnya yang perlu diperhatikan atau dipertimbangkan antara lain : Jumlah pelanggan potensial, konsentrasi geografis pasaran, banyaknya pesanan.
2. Pertimbangan Produk
1. Nilai satuan
Nilai satuan produk mempengaruhi jumlah dana yang tersedia untuk distribusi. Dengan kata lain semakin besar nilai satuan, makin pendek saluran distribusi yang dipergunakan, sehingga dapat dipertanggung jawabkan secara ekonomis. 
2. Sifat Cepat Rusak
Produk yang secara fisik dapat cepat rusak atau mudah ketinggalan bentuk, harus disalurkan dengan menggunakan saluran distribusi yang pendek.
3. Sifat Teknis Produk
Suatu produk industri yang bersifat teknis tinggi kebanyakan didistribusikan secara langsung kepada pemakai atau konsumen terakhir, yang harus disertai dengan penyediaan jasa pra jual dan jasa purna jual.
3. Pertimbangan Perantara
Hal-hal yang perlu diperhatikan yang berhubungan dengan pertimbangan perantara terdiri dari :
8. Jasa-jasa yang disediakan oleh perantara setiap produsen  hendaknya memilih perantara yang bisa menyediakan jasa-jasa pemasaran yang tidak dapat disediakan oleh produsen.
8. Tersedianya perantara yang dikehendaki
Jenis perantara yang diinginkan oleh produsen sudah tidak ada, karena perantara yang dinginkan tersebut sudah menjual produk pesaing dan tidak ingin menambah produk yang lainnya.
	3. Sikap perantara terhadap kebijakan perusahaan
 Kadang kala jumlah pilihan saluran distribusi terbatas bagi produsen oleh karena kebijakan pemasaran tidak dapat diterima oleh golongan perantara tertentu.
1. Pertimbangan Perusahaan
Varaibel-variabel yang berhubungan dengan pertimbangan perusahaan dapat dibagi menjadi : 
1. Sumber Dana Keuangan
Suatu perusahaan yang kuat secara finansial kurang membutuhkan jasa perantara dalam penyaluran hasil produksinya. Tetapi sebaliknya suatu perusahaan yang kurang kuat secara finansial, membutuhkan jasa perantara dalam proses penyaluran hasil produksinya.

1. Kemampuan Manajemen
Pemilhan saluran distribusi yang tepat juga dipengaruhi oleh pengalaman dan kemampuan manajemen dalam memasarkan hasil produksinya. Sehingga bagi perusahaan yang kurang memiliki pengalaman dalam hal pemasaran, memilih menggunakan jasa perantara dalam hal pendistribusian hasil produksinya.
1. Keinginan Menguasai Saluran
Penguasa saluran distribusi bagi seorang produsen disebabkan oleh berbagai faktor antara lain : produsen dapat mengendalikan sendiri saluran distribusinya, menekan biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran produk yang dihasilkan, dan kemampuan untuk menjalankan promosi dengan lebih giat, serta dapat menguasai penetapan harga eceran yang berlaku secara umum.
1. Jasa-jasa yang di sediakan oleh penjual
Jasa-jasa yang disediakan oleh penjual
Keputusan seorang produsen dalam hal penggunaan jasa pemasaran sering dipengaruhi oleh jasa-jasa pemesanan yang dapat mereka berikan sehubungan dengan jasa-jasa yang diminta oleh perantara.

0. Hambatan - hambatan yang dihadapi dalam pelaksanaan saluran distribusi produk pada PT.INTI (Persero) Bandung.
Hambatan dari pendistribusian produk pada PT. INTI (persero Bandung adalah hambatan untuk mencapai lokasi tujuan distribusi, dikarenakan oleh jalur distribusi yang sangat sulit untuk dijangkau oleh kendaraan yang ditempuh melalui jalur darat, laut, dan udara. karena medan yang dilalui curam, berbatu, dan sebagainya.

