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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Saluran Distribusi
2.1.1 Pengertian Saluran Distribusi

Saluran distribusi ini merupakan salah satu kekuatan perusahaan dalam memasarkan produk yang dihasilkan, dengan harapan dapat mencapai penjualan yang besar, sehingga dapat memberikan keuntungan seperti yang diharapkan. Sedangkan tujuan saluran distribusi yaitu berupaya agar penyaluran produk dapat secepatnya sampai ke tangan konsumen.


Penulis akan mengemukakan pendapat ahli, yaitu menurut Philip Kotler (2003:183) : 

“Saluran distribusi yaitu melaksanakan tugas memindahkan barang dari produsen ke konsumen”.

Lebih lanjut Komaruddin Sastradipoera, (2003:173) menjelaskan :

“Saluran Distribusi adalah suatu jaringan organisasi yang menata perubahan-perubahan dalam pemilikan atas barang-barang karena barang-barang itu bergerak dari pabrikan kepada konsumen”.

Dari definisi yang dikemukakan diatas pada dasarnya adalah sama, bahwa saluran distribusi itu mencakup kegiatan-kegiatan yang harus dilaksanakan oleh lembaga atau perantara yang terlibat dalam pemindahan barang atau jasa, serta bagaimana bentuk saluran distribusi dari produsen ke tangan konsumen akhir atau konsumen industri. Sedangkan perbedaannya terletak pada pelaksanaannya dalam lembaga yang turut serta didalam pemindahan barang dan jasa dari produsen dan konsumen.

2.1.2 Fungsi Saluran Distribusi


Supaya arus pergerakan barang dari produsen ke konsumen sesuai dengan tujuannya, maka suatu perusahaan dalam memasarkan produknya harus berpedoman pada prinsip-prinsip yang berkaitan dengan pelaksanaan fungsi saluran distribusi. Menurut Djaslim Saladin (2006:153) menjelaskan bahwa fungsi saluran distribusi sebagai berikut :

1. Informasi (Information) Yaitu sebagai pengumpul dan penyebar informasi riset pemasaran tentang potensi dan kemampuan pasar, pesaing, dan kekuatan-kekuatan lain dalam lingkungan pemasaran.

2. Promosi (Promotion) Yaitu sebagai pengembangan dan penyebaran komunikasi.

3. Negosiasi (Negotiation) Yaitu usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan hal-hal lain yang berhubungan dengan perpindahan hak milik.

4. Pemesanan (Ordering) Yaitu komunikasi saluran ke belakang mengenai minat membeli oleh anggota saluran pemasaran ke produsen.

5. Pembiayaan (Financiang) Yaitu permintaan dan penyebaran dana untuk menutup biaya saluran pemasaran tersebut.

6. Pengambilan Risiko (Risk Taking) Yaitu perkiraan besar risiko berkaitan dengan pelaksanaan pekerjaan saluran tersebut.

7. Kepemilikan Fisik (Physical Possession) Yaitu milik dari penyimpangan dan pergerakan barang secara fisik dari bahan mentah sampai bahan ke konsumen akhir.

8. Pembayaran (Payment) Yaitu arus pembayaran atau uang kepada penjual atas jasa atau produk atau jasa yang telah diserahkan.

9. Kepemilikan (Tittle) Yaitu arus kepemilikan dari suatu lembaga pemasaran ke lembaga pemasaran lainnya.



Selama produsen melaksanakan fungsi itu, maka biaya produsen akan meningkat dan harganya pasti lebih tinggi. Bila beberapa fungsi dialihkan ke perantara, maka biaya dan harga produsen lebih rendah, namun perantara harus menambah ongkos untuk menutup pekerjaan mereka. Jika perantara lebih efesien dari pada produsen, harga untuk konsumen seharusnya lebih rendah. Konsumen dapat memutuskan untuk melakukan sebagian fungsi itu sendiri, dalam hal ini pelanggan seharusnya menikmati harga yang lebih rendah.

2.1.3 Bentuk-bentuk Saluran Distribusi

Dalam saluran pemasaran menggunakan jumlah tingkatan dari perantara untuk menentukan panjang sebuah saluran dan melukiskan beberapa saluran pemasaran barang konsumsi dengan panjang yang berbeda.


Menurut Djaslim Saladin, (2006:155) mengemukakan bentuk saluran distribusi adalah sebagai berikut :

1. Saluran Nol Tingkat Atau Saluran Pemasaran langsung (A Zero Levels Channel Or Direct Marketing Channel)


Yaitu produsen menjual langsung ke konsumen.

2. Saluran Satu Tingkat (A One-Level Channel)


Yaitu penjualan melalui satu perantara.

3. Saluran Dua Tingkat (Two-Level Channel)


Yaitu penjualan yang mempunyai dua perantara penjualan.

4. Saluran Tiga Tingkat (A Three-Level Channel)


Yaitu penjualan yang mempunyai tiga perantara.

5. Saluran Aneka Tingkat (Higher Level Channel)


Yaitu saluran distribusi lebih dari tiga tingkat.


Saluran distribusi untuk barang konsumsi menurut Basu Swastha dan Irawan (2005:295) sebagai berikut :

A. Produsen          Konsumen


Produsen dapat menjual barang yang dihasilkannya melalui pos atau langsung mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena itu saluran ini disebut sebagai saluran distribusi langsung. 

B. Produsen
Pengecer
Konsumen

Saluran ini disebut juga saluran distribusi langsung. Pengecer besar langsung melakukan pembelian pada produsen.  

C. Produsen
Pedagang besar
Pengecer
Konsumen

Saluran distribusi ini dinamakan saluran saluran distribusi tradisional. Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja.

D. Produsen      Agen
   Pengecer        Konsumen

Produsen memilih agen (agen penjualan atau agen pabrik) sebagai penyalurnya. Menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribusi yang ada. Sasaran penjualannya terutama ditunjukan kepada para pengecer besar.

E. Produsen      Agen        Pedagang besar       Pengecer       Konsumen

Dalam saluran distribusi ini, produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang 
kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen yang terlihat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan.

2.2 Distribusi Fisik
2.2.1 Pengertian Distribusi Fisik

Definisi distribusi fisik menurut Djaslim Saladin, (2006:168) yaitu :
“Distribusi fisik adalah menyangkut perencanaan pelaksanaan dan pengawasan arus bahan dan produk akhir dan tempat asal ke tempat pemakai untuk memenuhi kebutuhan pelanggan agar memperoleh keuntungan”.


Sedangkan menurut Philip Kotler dalam bukunya Manajemen Pemasaran (2000:612). Mendefinisikan Distribusi Fisik sebagai berikut :

Logistik / Distribusi fisik adalah perencanaan, implementasi, dan pengendalian arus fisik bahan serta barang akhir dari titik asal ke titik penggunaan untuk memenuhi tuntutan pelanggan atas dan dengan melakukan semua tugas itu diperoleh imbalan berupa laba.  



Pembahasan mengenai definisi distribusi fisik dari berbagai sumber diatas didasarkan pada berbagai konsep pemikiran yang berbeda satu sama yang lainnya, sehingga diperlukan suatu batasan pengertian yang merupakan rangkuman dari pengertian-pengertian tersebut diatas yaitu : “Distribusi Fisik adalah segala upaya untuk menggerakan arus bahan produk jadi dengan suatu perencanaan serta pengendalian dalam jumlah, waktu, tempat dan kepemilikan dengan cara-cara yang efesien”.  

2.2.2 Tujuan Distribusi Fisik

Tujuan distribusi fisik secara umum adalah membawa barang dari suatu tempat ke tempat yang tepat pada waktu yang tepat dengan biaya serendah mungkin (Djaslim Saladin, (2003:118). Namun dalam kenyataan tidak ada yang sesuai, untuk pelayanan 
yang baik perusahaan perlu mempunyai jumlah persediaan yang besar dan lengkap serta diperlukan pengangkutan yang cepat serta memiliki gudang disekitar konsumen. Distribusi fisik sebagai salah satu kegiatan marketing (Komaruddin Sastradipoera, (2003:161) mempunyai tujuan sebagai berikut :

1. Pemberian pelayanan kepada para konsumen sebaik dan senyaman mungkin.

2. Menghemat biaya keseluruhan untuk pemberian pelayanan hingga titik minimum yang mungkin.

3. Merealisasikan rencana laba dengan melaksanakan pelayanan kepada konsumen dan meminimalkan biaya. 
2.2.3 Komponen Pokok Sistem Distribusi Fisik

Keputusan-keputusan dalam distribusi fisik memungkinkan perusahaan memperkuat posisinya dalam pasar dapat memuaskan pelanggan dan dapat menurunkan biaya usaha. Dalam usaha mencapai biaya distribusi yang minimal dan jumlah biaya yang beraneka ragam, serta jasa-jasa pada distribusi yang semakin meningkat, maka semakin dirasakan pentingnya peranan pelaksanaan komponen sistem distribusi fisik. Adapun ke empat komponen pokok sistem distribusi fisik menurut Djaslim Saladin, (2006:169) yang dilakukan oleh suatu perusahaan adalah :

1. Pengolahan pesanan (order processing)


Di dalam pengelolaan pesanan ada beberapa hal yang perlu diperhatikan, yaitu :

a. Kesiapan tenaga penjual untuk mengirimkan pesanan tepat pada waktunya.

b. Kesiapan bagian gudang untuk menyiapkan dan mengepak barang yang sudah dipesan.

c. Biaya pengiriman seefisien mungkin.

2. Pergudangan (warehousing)

 


Masalah pergudangan menyangkut penyimpanan dan pengiriman barang. Oleh karena itu, perlu diperhatikan gudang penyimpanan dan gudang distribusi. Perusahaan perlu mempertimbangkan apakah menggunakan gudang sendiri atau gudang umum (disewa). Lokasi pergudangan juga mendapatkan perhatian, karena semuanya itu menyangkut tambahan biaya yang harus dikeluarkan  perusahaan. Gudang harus dapat menjamin keselamatan barang dari kerusakan dan kehilangan (pencurian).

3. Persediaan (inventory)



Persediaan barang berkaitan erat dengan jumlah pesanan yang akan dilayani. Perusahaan harus menjaga keseimbangan antara biaya pengelolaan pesanan dengan biaya pemilikan persediaan (termasuk biaya penyimpanan, biaya modal, pajak, asuransi). Pengelolaan persediaan bukan hanya persediaan barang akhir untuk menghadapi jumlah pesanan, akan tetapi juga menyangkut persediaan bahan baku atau setengah jadi dari pemasok.

4. Pengangkutan (transportation) 


Masalah pengangkutan perusahaan perlu memperhatikan dan mempertimbangkan beberapa hal, yaitu :

a. Kecepatan 


Apakah barang tersebut harus segera dikirim atau tidak. Keterlambatan dalam pengiriman bisa membawa akibat fatal terhadap pemesan atau pelanggan kita. Untuk itu perlu dijaga kesesuaian waktu pengiriman dengan keinginan pemesan.

b. Frekuensi





Apakah pengangkutan barang tersebut secara sekaligus atau bertahap.

c. Ketergantungan





Apakah pengangkutan barang tersebut secara sekaligus atau bertahap.

d. Kemampuan



Seberapa jauh kemampuan peralatan pengangkutan beserta pegawainya untuk mengirimkan barang.

e. Ketersediaan


Sarana pengangkutan harus selalu siap untuk melaksanakan tugasnya dan sebaiknya jangan menunggu-nunggu sehingga membuat orang kecewa.

f. Biaya


Besar kecilnya tentu tergantung pada jenis sarana pengangkutan yang dipergunakan dan jumlah barang yang diangkut. Jika pemesan menginginkan cepat, tentu harus menggunakan angkutan dengan biaya yang cukup tinggi.

2.3 Penjualan
2.3.1 Pengertian penjualan

Penjualan yang dilakukan oleh setiap perusahaan mempunyai tujuan agar produk yang dihasilkan memberi laba bagi perusahaan sehingga kelangsungan hidup perusahaan dapat terus berjalan. 

Pengertian penjualan menurut Basu Swastha (2001:8) :

“Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang/jasa yang ditawarkannya”.

2.3.2 Tujuan Penjualan
Pada umumnya, para pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan laba tertentu (mungkin maksimal), dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu lama. Tujuan tersebut dapat direalisir apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang direncanakan. Dengan demikian tidak berarti bahwa barang atau jasa yang terjual selalu akan menghasilkan laba. Disinilah faktor-faktor diatas harus mendapatkan perhatian sepenuhnya. Bagi perusahaan, pada umunya mempunyai tiga tujuan umum dalam mencapai tujuan penjualan, begitu juga menurut Basu Swastha dan Irawan (2005:404), yaitu : 

1. Mencapai volume penjualan tertentu.

2. Mendapatkan laba tertentu.

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan.

2.3.3 Proses Penjualan

Salah satu aspek yang ada dalam penjualan adalah penjualan dengan bertemu muka (face-to-face selling) dimana seorang penjual langsung berhadapan muka dengan calon pembelinya. Masalah tersebut menjadi titik berat dalam pembahasan tentang proses penjualan berikut ini menurut Basu Swastha dan Irawan (2005:410). Adapun tahap-tahapnya adalah sebagai berikut: 

1. Persiapan Sebelum Penjualan

Disini kegiatan yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang dituju, dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan. 

2. Penentuan Lokasi Pembelian Potensial 

Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun sekarang, penjual dapat menentukan karakteristiknya, misalnya lokasi. Oleh karena itu, pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar yang akan menjadi sasarannya.

3. Pendekatan Pendahuluan

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat diharapkan sebagai pembelinya. Selain itu, perlu juga mengetahui tentang produk atau merk apa yang sedang mereka gunakan dan bagaimana reaksinya.

4. Melakukan Penjualan

Penjualan yang dilakukan bermula dari satu usaha untuk memikat perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka. Dan akhirnya penjual melakukan penjualan produknya kepada pembeli.

5. Pelayanan Sesudah Penjualan

Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan dari pembeli telah dipenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan dengan memberikan pelayanan atau servis kepada mereka/konsumen. Beberapa pelayanan yang diberikan oleh penjual sesudah penjualan dilakukan antara lain berupa : Pemberian garansi, Pemberian Jasa reparasi, Latihan tenaga-tenaga operasi dan cara penggunaannya, Pengantaran barang ke rumah.

2.4. Hubungan Distribusi Fisik Pada Hasil Penjualan
Distribusi sebagai bagian dari bauran pemasaran, merupakan faktor penting dalam menentukan kelangsungan hidup perusahaan, dimana distribusi ini terdiri dari 
saluran distribusi dan distribusi fisik. Dengan perancangan sistem distribusi yang efektif dan efisien, akan berdampak terhadap hasil penjualan perusahaan.
Menurut William J. Stanton, (1996:104), mendefinisikan sebagai berikut :

“Sistem distribusi fisik yang direncanakan dengan tepat dapat membantu menimbulkan pertambahan hasil penjualan dan mengurangi keadaan persediaan habis, sehingga dapat menambah penjualan”. 

Efektifitas distribusi fisik akan menimbulkan dampak yang besar terhadap penghasilan penjualan, karena distribusi fisik yang dikelola dengan baik secara efektif dan efisien, dapat memuaskan konsumen dan citra perusahaan pun menjadi sangat baik sebagai perusahaan penyalur/distributor. Sebaliknya distribusi fisik yang buruk dapat menghancurkan produk yang sebenarnya bagus dan reputasi perusahaan menjadi buruk dipandang oleh konsumen. Jadi tugas distribusi fisik adalah untuk mengkoordinasikan aktivitas pemasok, agen pembelian, anggota distribusi, dan pelanggan.

