BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Persaingan merupakan salah satu tantangan bagi perusahaan untuk mengembangkan srategi pemasaran agar dapat memenangkan pangsa pasar. Untuk memenangkan pasar tersebut, banyak perusahaan berlomba-lomba untuk menciptakan daya tarik perusahaan masing-masing untuk mencapai tujuannya, yaitu memenangkan persaingan dan meningkatkan penjualan. Salah satu kegiatan untuk menciptakan daya tarik tersebut adalah menawarkan produk yang berbeda (product differentation) yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.

Namun produk yang ditawarkan oleh perusahaan tidak akan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen jika, tidak ditunjang oleh saluran pemasaran yang tepat. Melalui kegiatan saluran pemasaran, perusahaan dapat mendistribusikan barang atau jasa yang dihasilkan, agar dapat sampai ke tangan konsumen dengan tepat waktu. Kegiatan saluran pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dapat berupa  saluran distribusi yang digunakan baik itu melalui agen, grosir, dan pengecer, ataupun melalui kegiatan distribusi fisik seperti, penggudangan, pengangkutan, persedian, pesanan dan lain-lain. Kegiatan distribusi fisik yang dilakukan oleh perusahaan dapat membantu  perusahaan untuk meningkatkan pelayanan bagi para pelanggan, sehingga hal tersebut akan berdampak terhadap peningkatan penjualan pemasaran. 

Mengingat pentingnya kegiatan distribusi fisik tersebut, maka pihak perusahaan perlu mengelolanya dengan cara, Pengadaan gudang di lokasi-lokasi tertentu (warehousing), Pengadaan dan pengendalian barang di gudang-gudang tersebut (stock and stock control), Pemrosesan pesanan barang (order processing), Pengangkutan barang (transportation).

Dalam mengelola distribusi fisik tersebut memerlukan biaya yang tidak kecil. Adapun biaya-biaya distribusi fisik yang dikeluarkan oleh  perusahaan antara lain, biaya pergudangan, biaya pemesanan barang, biaya transportasi, dll. Namun biaya distribusi fisik yang telah dikeluarkan oleh perusahaan membawa dampak terhadap pencapaian tujuan perusahaan diantaranya, meningkatkan hasil penjualan, meningkatkan mutu service level, meningkatkan kepuasan konsumen atau pelanggan.

Toko Gracia sebagai salah satu perusahaan yang menawarkan produk mainan anak-anak tampaknya menyadari pentingnya mengelola kegiatan distribusi fisik. Pengelolaan distribusi fisik yang dilakukan di Toko Gracia antaranya: pengangkutan, penyimpanan, pemesanan.

Namun tampaknya pengelolaan distribusi fisik pada Toko Gracia Bandung mengalami banyak kendala, antara lain: kurangnya koordinasi antara sales dan administrasi pengiriman, biaya yang kurang mencukupi, terbatasnya kendaraan sarana alat transportasi. Kendala-kendala tersebut mengakibatkan barang-barang yang didistribusikan tidak sampai ke konsumen dengan tepat waktu.

Untuk mengatasi kendala-kendala tersebut perusahaan tampaknya telah mengelola kegiatan distribusi fisiknya berupa, memperhatikan pengepakan barang, mengurangi penimbunan barang yang over stock, dan barang yang kurang laku di pasaran (slow moving). Tujuan Toko Gracia Bandung melakukan pengelolaan tersebut pada dasarnya adalah meningkatan hasil penjualan. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh biaya distribusi fisik terhadap hasil penjualan, Penulis melakukan penelitian pada toko Gracia dengan judul “ Pengaruh Biaya Distribusi Fisik Terhadap Hasil Penjualan pada Toko Gracia di Bandung”.

1.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang  dan permasalahan yang dialami toko Gracia diatas, maka timbul masalah yang dapat diidentifikasikan sebagai berikut:

1. Bagaimana kondisi distribusi fisik pada Toko Gracia di Bandung.

2. Bagaimana kondisi hasil penjualan  pada Toko Gracia di Bandung.

3. Bagaimana pengaruh biaya distribusi fisik terhadap hasil penjualan pada Toko  Gracia di Bandung.

13. Maksud dan Tujuan Penelitian 

Maksud penelitian ini adalah, untuk mendapatkan dan mengumpulkan data-data penjualan biaya-biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan sebagai biaya distribusi fisik. Data hasil tersebut digunakan penyusunan skripsi yang diajukan sebagai syarat untuk ujian sidang sarjana penuh pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia (UNIKOM).

Adapun tujuan penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui kondisi distribusi fisik pada Toko Gracia di Bandung.

2. Untuk mengetahui kodisi hasil penjualan pada Toko Gracia di Bandung.

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh biaya distribusi fisik terhadap hasil penjualan Toko Gracia di Bandung
1.4.  Kegunaan Hasil Penelitian

1.4.1. Kegunaan Operasional

· Bagi Perusahaan 

Untuk memberikan informasi bagi manajemen perusahaan, tentang pentingnya suatu distribusi fisik terhadap hasil penjualan, guna tercapainya suatu tujuan perusahaan, sihingga nantinya dapat dijadikan masukan dalam peningkatan hasil penjualan.

· Pihak Lain

Sedangkan kegunaan bagi pihak lain dapat dijadikan referensi, dalam penelitian dengan topik yang sama.

1.4.2. Pengembangan Ilmu

· Penulis

Bagi penulis sendiri tentunya akan lebih menambah pengetahuan tentang pentingnya suatu biaya pendistribusiaan dalam sebuah perusahaan, dan dalam perbandingan antara teori dan penerapanya dalam dunia nyata.

· Penelitian Lain

Dapat dijadikan bahan perbandingan atau referensi bagi para peneliti yang akan melakukan penelitian ataupun kegiatan karya tulis tentang materi yang sama.

1.5.  Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1. Kerangka Pemikiran

Setiap saluran yang dipilih oleh perusahaan akan mempengaruhi keputusan pemasaran. Dalam memasarkan produknya perusahaan dihadapkan pada pemilihan saluran yang tepat, melalui perdagangan besar atau distributor, ritail yang menjual ke konsumen akhir, atau dapat juga langsung ke konsumen atau pemakai.

Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk dan jasa sampai ketangan konsumen pada waktu yang tepat. Oleh karena itu kebijakan penyaluran merupakan salah satu kebijakan yang terpadu, yang mencakup penentuan saluran pemasaran dan distribusi fisik. Kedua faktor tersebut menpunyai hubungan yang yang sangat erat dalam keberhasilannya penyaluran dan sekaligus keberhasilan pemasaran produk. Menurut Kotler (2002:558) definisi saluran pemasaran adalah “serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan produk atau jasa siap untuk digunakan atau dikonsumsi”.

Adapun saluran pemasaran tersebut  dibagi dalam dua kategori diantaranya adalah saluran distribusi dan distribusi fisik.

Difinisi saluran distribusi menurut Sugiarto (2000:129) yaitu  “Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk sampai ke konsumen atau berbagai aktivitas perusahaan yang mengupayakan agar produk sampai ke tangan konsumen”.

Sedangkan definisi distribusi fisik Kotler (1990:228) yaitu “Distribusi fisik mencakup perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan arus bahan dan produk final dari tempat asal ketempat pemakai untuk memenuhi pelanggan dengan memperoleh keuntungan”.

Dalam saluran distribusi fisik terdapat proses pemindahan, sehingga diperlukan fungsi pengangkutan. Tujuan dari distribusi fisik ini adalah membawa produk yang tepat ke tempatnya, oleh karena itu bila penyaluran ini mencakup pengangkutan serta pergudangan, sehingga setiap elemen yang ada harus didayagunakan secara optimal dan menyeluruh. Untuk menentukan jumlah perantara yakni intesitas distribusi yang akan digunakan pada tingkat perdangangan besar dan tingkat pengecer. 

Menurut  Sutojo Siswanto (2002:278 - 282) kegiatan distribusi perusahaan memerlukan biaya.  Biaya-biaya  tersebut diantaranya :

· Biaya pergudangan adalah biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan secara  tetap antara lain gaji dan jaminan sosial karyawan gudang, listrik, telepon, keamanan dan lainnya.

· Biaya Pengadaan Barang atau pemesanan barang adalah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk biaya persediaan barang, pemeliharaan barang dan biaya modal kerja untuk persedian barang tersebut.

· Biaya Transportasi atau pengangkutan adalah biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk segala transportasi dan pendistribusian barang atau jasa sehingga sampai ketempat konsumen.
Pengaruh pengelolaan distribusi fisik yang baik dapat menjadi alat potensial dalam pemasaran yang kompetitif. Susunan akhir  dari pengelolaan distribusi fisik adalah untuk memenuhi kepuasan pelanggan secara efisien dan menguntungkan. Selain itu pengelolaan distribusi fisik yang baik dapat meningkatkan kepuasan pelanggan sehingga secara langsung berdampak pada peningkatan hasil penjualan.

Peningkatan penjualan menjadi tujuan penting bagi perusahaan dalam mengelola berbagai kegiatan pemasaran. Adapun pengertian penjualan menurut Komarudin (1994:789) yaitu,

Penjualan adalah kegiatan untuk menukarkan barang atau jasa, khususnya dengan uang. Dilihat dari suatu sudut, penjualan berarti kegiatan untuk mendapatkan pembeli. Kegiatan ini biasanya dimulai dengan mencari pembeli, mempengaruhi dengan cara menyesuaikan kebutuhan pembeli dengan barang atau jasa yang dibutuhkan dan menetapkan harga yang menguntungkan baik bagi penjual maupun bagi pembeli. Kegiatan ini sebaiknya diakhiri dengan membangun saling percaya dan pemeliharaan hubungan antara penjual dan pembeli. 

Sedangkan pengertian penjualan menurut Moekijat (2000:488) yaitu :

Penjualan adalan kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua pihak.

Dari uraian pengertian penjualan oleh beberapa ahli di atas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan merupakan proses mencari, mempengaruhi pembeli dengan menyesuaikan produk yang diinginkan konsumen.

Dari pandangan di atas dapat terlihat  bahwa perusahaan dalam mengelola  biaya distribusi fisik produknya ke tangan produsen   akan dapat berdampak pada hasil penjualan. Sehingga jika pengelolaan biaya distribusi fisik dikelola dengan baik akan mempunyai dampak yang positif bagi hasil penjualan produk perusahaan ke konsumen. Hubungan antara biaya distribusi fisik dengan hasil penjualan dapat dilihat pada Gambar1.1
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1.5.2. Hipotesis

Pada penelitian ini, Penulis berhipotesis bahwa “ Biaya distribusi fisik memiliki pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan”.

1.6.  Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian yang dilakukan Penulis  yaitu pada Toko Gracia yang bergerak di bidang maianan anak-anak, yang beralamatkan Jl. A.Yani  No. 835 Bandung.

Tabel 1.1

Jadwal Kegiatan Penelitian

	 
	Juni
	Juli
	Agustus

	Tahapan Kegiatan
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	Penelitian Pendahuluan
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Penulisan Proposal
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pencarian Data
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pengeditan Data
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Analisis data
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Penulisan
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Biaya distribusi fisik





Biaya Pergudangan


Biaya Pemesanan atau pengadaan Barang


Biaya Transportasi








Hasil penjualan








PAGE  
9

