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B A B  II
KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN HIPOTESIS


2.1.	Kajian Pustaka
2.1.1. Saluran Distribusi
2.1.1.1  Pengertian Saluran Distribusi
Saluran distribusi kadang-kadang disebut saluran perdagangan atau saluran pemasaran, selama suatu lembaga atau perusahaan menawarkan barang atau jasa, masalah distribusi ini tidak dapat dipisahkan. Kegiatan distribusi selalu dilakukan meskipun tanpa perantara sebagai lembaga. Jadi kegiatan distribusinya langsung diarahkan oleh produsen kepada konsumen. Saluran distribusi dapat didefinisikan dalam beberapa cara, umumnya definisi yang ada memberikan gambaran tentang saluran distribusi ini sebagai rute atau jalur.
Menurut Philip Kotler (2002;588), saluran distribusi adalah:“ Rangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadi produk dan jasa siap untuk digunakan dan dikonsumsi”.
Sedangkan menurut Lamb, Hair, Mc Daniel (2001;8), saluran distribusi adalah serangkaian dari organisasi yang saling bergantung yang memudahkan pemindahan kepemilikan sebagaimana produk-produk bergerak dari produsen ke pengguna bisnis atau pelanggan.
Menurur Keegan (1996;123), saluran distribusi adalah Kegiatan merancang bauran pemasaran melalui saluran dan penjualan yang baik. 
Ada beberapa faktor yang perlu diperhatikan oleh perusahaan mengenai saluran distribusi diantaranya sebagai berikut :
1. Tempat (ketersediaan produk atau jasa disuatu lokasi yang nyaman bagi pelanggan potensial)
2. Waktu (ketersediaan produk atau jasa saat di inginkan oleh seorang pelanggan)
3. Bentuk (produk diproses, disiapkan dan dan siap dimanfaatkan, serta dalam kondisi yang tepat)
4. Informasi (jawaban atas pertanyaan dan komunikasi umum mengenai sifat-sifat produk yang berguna serta manfaat yang tersedia)
	Berdasarkan uraian diatas ditarik kesimpulan, saluran distribusi merupakan suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan-perusahaan yang dapat menyalurkan produknya agar dapat sampai ke tangan konsumen yang tepat, sehingga segala kegitan yang dilakukan oleh perusahaan terutama yang menyangkut dengan distribusi dapat berjalan lancar sesuai dengan tujuan yang telah ditapkan.
	Upaya yang harus dilakukan perusahaan dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen serta mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan adalah dengan melakukan strategi pemasaran yang tepat dan terarah, seperti meningkatkan mutu poduk, kebijakan harga dan memilih saluran distribusi yang tepat untuk dapat menghadapi persaingan yang tetap pada saat ini.
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Gambar 2.1
Contoh peringkat saluran distribusi yang berbeda-beda

Gambar 2.1
Peringkat Saluran Distribusi yang berbeda-beda
Keterangan :
	Saluran nol tingkat (juga disebut saluran pemasaran langsung) terdiri dari produsen-produsen yang menjual langsung kepada konsumen.
	Saluran satu tingkat terdiri dari satu perantara. Dalam pasar konsumen, biasanya perantara ini berupa seorang pengecer, dalam pasar industri, seringkali agen penjualan atau makelar.
Saluran dua tingkat terdiri dari dua perantara. Dalam pasar konsumen, mereka biasanya sebuah grosir dan pengecer. Dalam pasar industry mereka terdiri dari sebuah penyalur industri atau agen.
	Saluran tiga terdiri dari tiga perantara. Misalnya dalm industri pengalengan daging, biasanya pemborong muncul diantara grosir dan pengecer.
	Sedangkan menurut Kotler (1996) yang dikutip oleh Fandy Tjiptono memaparkan bahwa membuat tingkatan-tingkatan dalam saluran distribusi berdasarkan jumlah perantara didalamnya.


2.1.1.2 Fungsi Saluran Distribusi
	Saluran distribusi memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Saluran ini mengatasi kesenjangan penting dalam hal, waktu, tempat, dan kepemilikan, yang memisahkan barang dan jasa dari konsumen yang akan menggunakannya. Para anggota saluran distribusi melaksanakan sejumlah tugas penting, yaitu:
	Menurut Kotler (1994;280) beberapa tugas penting dalam saluran distribusi :
1. Riset – mengumpulkan informasi penting untuk merencanakan dan membantu pertukaran.
2. Promosi mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasif tentang produk tersebut.
3. Kontak – menemukan dan berkomunikasi dengan para pembeli.
4. Pencocokan – membentuk dan mencocokan produk dengan permintaan pembeli. Hal ini mencangkup kegiatan-kegiatan seperti pembuatan, pentahapan, perakitan, dan pengemasan.
5. Negosiasi – mencoba untuk menyepakati harga dan syarat-syarat lain sehingga memungkinkan pemindahan hak kepemilikan.
6. Distribusi fisik – mengangkut dan menyimpan barang-barang.
7. Pembiayaan – meminta dan memanfaatkan dana untuk menutup biaya-biaya dalam pekerjaan saluran distribusi.
8. Pengambilan resiko – menanggung resiko sehubungan dengan pelaksanaan pekerjaan saluran distribusi.
Sebagian fungsi itu berlangsung dalam arus maju dari perusahaan ke pelanggan, sebagian fungsi dari pelanggan ke perusahaan, dan sebagian fungsi terjadi dalam dua arah.

2.1.2	Pengertian Penjualan
	Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting dan menentukan bagi perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Sebenarnya pengertian penjualan sangat luas, beberapa para ahli mengemukakan tentang definisi penjualan antara lain :
	Menurut Warren Reeve Fees yang diterjemahkan oleh Aria Faramita dan kawan-kawan, (2006;60), bahwa :
	“Penjualan adalah jumlah yang dibebankan kepada pelanggan untuk barang dagang yang dijual, baik secara tunai maupun kredit”.
	Sedangkan menurut Kusnadi (2006;300), menjelaskan bahwa :
	“Penjualan (sales) adalah sejumlah uang yang dibebankan kepada pembeli atas barang atau jasa yang dijual”.
Adapun pengertian Penjualan menurut Sutanto (1992;92), yaitu 
	“ Penjualan adalah suatu usaha yang dilaksanakan manusia untuk menyampaikan barang yang telah dihasilkannya kepada mereka yang memerlukannya dengan uang menurut harga yang ditentukan atas persetujuan bersama”.

Sedangkan menurut Moekijat (1992;53), menyatakan penjualan adalah: 
“Salah satu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi ke dua belah pihak, melakukan penjualan memerlukan keahlian khusus”.

	Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah suatu proses pembuatan dan cara untuk mempengaruhi pribadi agar terjadi pembelian (penyerahan) barang atau jasa yang ditawarkan berdasarkan harga yang telah disepakati oleh kedua belah pihak yang terkait baik dibayar secara tunai maupun kredit.

2.1.2.1	Faktor-Faktor yang mempengaruhi penjualan
	Dalam praktek, kegiatan penjualan ini dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu :
1. Kondisi dan Kemampuan Pasar
Disini penjual harus dapat meyakinkan pembeli agar berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan untuk maksud tertentu, penjual harus memahami beberapa masalah penting yang sangat berkaitan yaitu :
a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan.
b. Harga pokok
c. Syarat penjualan seperti pembayaran, perantaraan garansi dan sebagainya.
2. Kondisi Pasar
Hal yang harus diperhatikan pada kondisi pasar antara lain :
a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industry, pasar pemerintah atau pasar internasional.
b. Kelompok pembeli dan segmaen pasarnya.
c. Daya beli.
d. Frekuensi pembeliannya.
e. Keinginan dan ke lain halnya dengan perusahaan kecil butuhan.
3. Modal
Apakah modal kerja perusahaan mampu untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan seperti untuk :
a. Kemampuan untuk membiayai penelitian pasar yang dilakukan.
b. Kemampuan membiayai usaha-usaha untuk mencapai target penjualan.
c. Kemampuan membeli bahan mentah untuk dapat memenuhi target penjualan.
4. Kondisi Organisasi Perusahaan
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ditangani oleh bagian penjualan.Lain halnya dengan perusahaan kecil, dimana masalah penjualan ditangani oleh orang juga melakukan fungsi-fungsi lain.




2.1.2.3	Fungsi Dan Tujuan Dari Perusahaan 
	Fungsi penjualan meliputi aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh penjual untuk merealisasikan penjual seperti :
Menciptakan permintaan.
1. Mencari pembeli
2. Memberikan syarat-syarat penjualan.
3. Memindahkan hak milik.
Pada umumnya, para pengusaha mempunyai tujuan yaitu mendapatkan laba tertentu semaksimal mungkin dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu yang lama. Tujuan tersebut dapat direalisasikan apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang telah direncanakan.
Perusahaan pada umumnya mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualan, yaitu :
1. Mencapai  penjualan tertentu.
2. Menentukan laba tertentu.
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan.

2.1.2.4   Penelitian Sebelumnya
Adapun jurnal penelitian terdahulu yang berkaitan dengan variabel saluran distribusi sebagai variabel X dan Variabel Penjualan sebagai variabel Y yaitu dapat dilihat dalam table 2.2 berikut ini:

Tabel 2.2
Jurnal Penelitian Terdahulu

	No
	Penulis
	Tahun
	Judul
	Kesimpulan
	Persamaan
	Perbedaan

	1.
	Irna Khairunnisa
	2008
	Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Penjualan pada PT. PD Paya Pinang
	Kesimpulan dari penelitian ini adalah hipotesis yang menyatakan bahwa "saluran distribusi yang diterapkan pada PT. PD. Paya Pinang mempunyai pengaruh yang positif terhadap penjualannya" tidak dapat diterima.
	metode deskriptif dan verifikatif
	Menggunakan analisis regresi

	2
	Aldy Rinaldi 
	2008
	Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Penjualan Pada Tabloid Maung Bandung 
	Terdapat dan pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel Saluran Distribusi terhadap penjualan
	Menggunakan koefisien korelasi dan uji t
	Jumlah populasi dan sampel 

	3
	Sari Purwaningsih

	2008
	pengaruh saluran distribusi pemasaran terhadap penjualan pt. batik arjuna di desa sapen mojolaban sukoharjo
	Terdapat dan pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel Saluran Distribusi terhadap penjualan
	Skala penilaian jawaban kuesioner menggunakan skala likert.

	Metode yang digunakan menganalisis adalah Regresi Linier


 Sumber: Data diolah tahun 2009

2.2	Kerangka Pemikiran
Pada dasarnya tujuan perusahaan jangka pendek adalah untuk memperoleh laba sebesar-besarnya dari kegiatan usahanya dalam rangka mempertahankan dan mengembangkan kontinuitas perusahaan.
Penerbit ITB Bandung yang menjadi sumber utama perusahaan adalah penjualan produk yang dihasilkan. Jadi, keberhasilan perusahaan dalam memperoleh laba sangat menentukan besar kecilnya penjualan produk.
Pada umumnya produsen tidak menjual hasil produknya secara langsung pada konsumen akhir. Diantara produsen dan konsumen terdapat bermacam perantara pemasaran yang menjalankan fungsi sebagai penyalur produk yang dihasilkan untuk ditujukan kepada konsumen.
Sesuai dengan pendapat Simamora (1996;664) bahwa, hubungan antara saluran distribusi dengan penjualan adalah :
Saluran distribusi merupakan mata rantai kunci antara perusahaan dan pelanggannya. Dengan kata lain penyalur tersebut memainkan peran yang sangat penting dalm membantu membangun dan mempertahankan wawasan ke dalam bagaimana perusahaan tertentu membenahi produk dan layanan supaya meningkatkan tingkat penjualan.
	“Produk yang bagus, harga yang sesuai begitupun juga penjualan promosi yang baik banyak gunanya bagi seorang konsumen, tetapi apabila tidak tersedia pada waktu, tempat dan jumlah yang tepat dimana konsumen memerlukannya, waktu produk tersebut tidak mengalir dari produsen ke tangan konsumen secara otomatis disini perusahaan perlu mengamati keputusan apakah proses penyaluran produk tersebut akan ditangani oleh perusahaan secara langsung atau tidak langsung. Mereka mencoba dan membangun dengan melalui suatu saluran distribusi dengan cara melakukan suatu penjualan yang berjalan dengan baik. Agar terciptanya suatu penjualan yang berjalan dengan baik, maka perusahaan tersebut ditekankan harus bisa mencari pembeli, mempengaruhi pembeli, mengadakan perjanjian mengenai harga, dan melakukan penjualan dengan mudah. Hal tersebut dapat terlihat dalam paradigma penelitian dibawah ini:
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Gambar 2.3
Paradigma hubungan antara Saluran Distribusi dengan Penjualan


2.3  Hipotesis
	  Hipotesis merupakan dugaan jawaban sementara yang paling memungkinkan dan masih harus dibuktikan melalui penelitian. 
	Berdasarkan uraian diatas, maka penulis dapat merumuskan hipotesis sebagai berikut: “Terdapat pengaruh antara saluran distribusi terhadap penjualan buku pada penerbit ITB Bandung”


