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A, Pengertian dan Fungsi Pemasaran

1.

Pengertian Pamasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari berbagai kegiatan yang
dilakukan perusahaan dalarm usahanya uniuk memperiahankan
kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba.

Banyak orang yeng beranggapan, bahwa marketing sama
arfinya dengan distribusi. Hal ini tidaidah benar, karena distribusi
marupakan saleh satu bagian dari marketing. Marleting dapat
dikatakan sebagal ujung tombak dari suatu perusahaan, berjalan atau
tidaknya suatu perusahaan terganiung darl bagaimana pelaksanaarn
dan penerapan marketing di perusahaan tersebut.

Keberhasilan kegiatan pemasaran sangat terganiung pada
keterkaitan unsur — unsur dalam bauran pemasaran. Adapun

keempat variabel bauran pemasaran tersebut adalah :

1. Product {Froduk)

2. Frice { Harga }

3. Place { Penempatan / disiribusi
4. Promotion { Promosi )
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Ad.1. Product (Produk)

Merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh
perusahasn pada pasar sasaran. Produk dapat dikiasifikasikan
menjadi 3 (tiga) kelompok besar, yaitu
1) Berdasarkan ketahanan dan keberwujudannya, produk dibedakén

menjadi :
a. Barang tidak tahan lama
k. Barang tahan lama
c. Jasa
2) Klasifikasi barang konsumsi berdasarkan kebiasaan belanja
konsumen, produk dibedakan menjadi
a. Barang kebuiuhan sebari-har
b. Barang belanjaar
¢. Barang khusus
d. Barang yvang tdak dicar!
3) Klasifikasi barang industr, produk terdir dari :
a. Elahan baku
b. Earang modal

o. Perlengkapan dan jasa
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Ad.2. Price (Harga)

Dalam hal hargas, perusahaazn tidak memiliki masalah.
Penetapan hatga vang ditetapkan oleh perusahaan rata-rata hampir
sama dengan harga produk pasaing seperil Yamaha, Suzuki, Vespa

dan lain-lain.

Ad.3, Place (Penempatan)

Merupakan berbagal  kegiatan vyang  dilakukan oleh
perusahaan untuk menjadikan produk dapat diperoleh dan tersedia
bagi kensumen. Variabel ini merupakan penghubung antara

produsen dengan Konsumen.

Ad.4. Promotion (Promosi)

Merupakan berbagal  kegiatan vang dilakukan oleh
perusanaan dalem rangka mengkorbinasikan manfaat dari
produksinya serta meyakinkan ager konsumen tertarik untuk
membed,

Baeberapa ahli teleh mengemukakan pendapatnya tentang
definisi pemasaran. Terlinat ada perbedzan antar definisi yang satu
dengan vang lainnya, meskipun sebenarnya sama. Perbedaan ini
dissbabkan peninjauan dari segi vang berbeda, yang menitikberatkan

pada semua segi sebagai suatu sistem, seperti :
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Wiliarm J. Stanton (1983 © 7) memberikan definisi sebagal
berikut
“Pamasaran adalzh sehuah sistem dari kegistan bisnis yang
dirancang uniuk merencanakan, menentukan harga, promosi
dan mendistribusikan barang-barang dan jasa vang dapai
memuaskan keinginan pasar, pads konsumen saat ini atau
konsumen potensial dan para pemakal dari kalengan industri™.
Resu Swastha DH dan Fawan (1980 : 20) menajemen
semasaran modern, memberikan pendapat sebagai berikut :
“Pemasaran merupakan sistem keseluruhan dari kegiatan
ditujukan untuk merencanakan produk, menetapkan harga, :
memprommosikan serta mendistribusikan barang dan jasa
uniuk memuaskan kebutuhan balk kepada pembeli yang ada i
maupun kepada pembeli potensial”.
Sedangkan mernrut Drs. Alex Nitisemito (1892 © 285) dalam
bukunva adalah
“Marketing iu adalah semua kegiatan atau aidivitas untuk
memperiancar  arus barang dan jasa dari produsen ke
korsumen secara paling efisien dengan maksud uniuk
menciptakan permintaan efekdif®.
Dari ketiga definist tersebut diatas, maka penulis dapat menarik
kesimpulan bahwa dalam pengertian marketing tidalkdah hanya berarii
mengubah fislk darl barang yang dihasilkan saja, akan fetapi juga
merupakan kegietan untuk menyampaikan barang-barang atau jasa-

jasa itu guna mencapal konsumen. Akhimya dapat dikatakan bahwa

pemasesan harus dilaksanakan sebagal suatu sistem, dimana
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masing-masing variabel dari marksting saling mempengaruhi dan

harus beriniegrasi untuk mencapal suaty tujuan.

Untuk dapat menvalurkan barang dan jasa Kketerangan

konsumen, ada tiga macam proses yang harus dilaksanakan dalam

kegiatan pemasaran itu

a.

Proses pengumpulan, dalam kegiatan ini perusahaan yang
sebagal distributor membeli produk kepada perusahaan yang
sebagai produsen lalu produk tersebut dijusl kembali kepada
konsumen.

Proses pengimbangan, merupakan findakan untulc menyesuaikan
antzra penawaran yang iersedia dengan permintaan di pasar,
penyesuaian dilzkukan antara lain dalam hal muty, jumlab dan
wakiu penawaran produk tersebut.

Proses penvebaran, barang atau produk yang telah dikumpulkan
dalam jumlah vang cukup besar itu harus dibagi-bagi dalam
jumiah yang lebih tepet kepada para penyalurnya sehingga dapat

mencapal para konsumen atau pemakail dengan lebih mudah.

Fungsi-fungsi Pemasaran

Fungsi pemasaran adalah fungsi vang berhubungan dengan

pelaksanaan kegiatan-kegiatan pamasaran, jenis dan macam fungsi
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tersebut mengikuti jenis ragam kebiasaan-kebiasaan dalam bisnis
dan jenis macam produk yang dipasarkan.

Uniuk dapat melaksanaken keliga macam proses dalam
pemasaran tersebut, maka diadaksn pembagien fungsi-fungsi
pemasaran yaitu :

a. Marchandising
Dalam fungsi perdagangan ini, meliputl kegiatan perencanaan
dalam organisasi pemasarannya, misalnya teniang perencanaan
jenis saluran distribust vang akan digunakan, merencanakan jenis
promosi yang akan dilaksanakan. Karena sefiap kegiatan dengan
tujuan memproduksi suaty barang jadi, fidak feriepas dari
bagaimana membuat barang/produk tersebut agar hasiinya dapat
diterima oleh konsumen dan konsumen tersebut merasakan puas
atau tidaknya barang tersebut,

b. Pembelian
Datam fungsi pembelian ini, berfungsi untuk memilih barang-
barang yang sekalion cibeli umiuk dijual, digunakan dalam
perusahaan dengan harga vang pantas pelayanan, kualitas yang
baik. Bertujuan untuk memberikan kuaslitas barang-barang yang
diinginkan konsumen dengan harga terjangkau oleh konsumen.

¢, Peniualan
Daiam fungsi penjualan, melipuli kegiatan untuk mencipiakan

permintaen dan mengusahakan mencari  pembeli, yang
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dilaksanakan melalui usaha-usaha artara lain : melakukan
peneliian pasar, membuat anggaran dan ramalan fentang
penjuatan, melakukan seleksi dan pengawasan terhadap saluran
distribusinya.

Transportasi

Fungsi pengangkutan ini, berhubungan dengan kegiatan-kegiatan
peniindahan barang secara tepat dan tempal-tempat dimana
para pemakai membutuhkannya.

Pergudangan

Dialam fungsi pergudangan melipuii kegiaten uniuk melindungi
secara fisik barang-barang yang belum disalurkan ke pasar.
FPembiayaan

Fungsi pembiayaan ini meliputi kegiatan dalam merencanakan
pemakzian/penggunaan  dane-dana  secara  efisien, juga
menentulkan cara-cara pemberian  kredit kepada para
penyalurnya.

Standarisasi dan Mutu

Fungsi standarisasi dan mutu adalah penentuan baias dasar atau
mutu dalam bentuk spesifikasi barang-barang yang dihasilkan

perusahaan baik ukuran fisik, tenaga maupun ukuran kapasitas.
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B. Pengertian dan Fungsi Saluran Distribusi
1. Pengertian saluran distribusi
Dalam rangka kegiatan mempertancar arus barang afau jasa
dari produsen ke konsumen, maka masalah distribusi merupakan
masalan yang penting di dalem pemasaran. Semakin jauh jarak
antara produsen dan konsumen semakin perlu adanya saluran
distribusi yang baik dan teratur. Berkenaan dengan saluran distribusi,
penulis akan mengstengahkan pendepat dari Barlie Hafim, SE
(1892:51) sebagai berikut
“Dapat digriikan sebagal rangkain lembaga-lembaga niaga yang
dilalui cleh barang dan jasa dalam penyalurannya dar fitik
procdusen ke titlk konsumen”.
Sedangkan menurut Alex §. Nitisemito (1986 : 103) mengatakan
bahwa :
“Soluran  distribusi  adalah  lembaga-lembaga distribusl  atau
lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan uniuk
menvalurkan atau menyampaikan barang-barang atau jasa-jasa
dari produsen ke konsumen, Distributor-distributor atau penyalur
ini bekeria bukan hanva secara fislk, telapi dalam arii agar

barang atau jasa tersebui dapat dibeli oleh konsumen.”
Dart pengertian diztas terlihat jelas bahwa saluran distribusi

merupakan fingkatan dari suaiu lembaga niaga lainnya. Saluran
distribusi  dapat dileksanakan secara langsung maupun tidak
langsung, hal ini terganiung dengan produk yang akan dipasarkan.
Uniuk penyaluran produk tahan lama, saluran distribusi yang akan

digunakan umumnya bentuk saluran  panjang {menggunakan
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beberapa pedageng perantara), sedangkan uniuk sifat produk yang
mudsh rusal/busuk ataw berat fisik/nilal per unit produk relatif tinggi,
hizsanya digunakan bentuk saluran disiribusi pendek atau saluran

langsung antara produsen dan konsumen.

2. Fungst saluran distribusi

Didalam kegiatan pemasaran perusahaan diminta  untuk
menvediakan barang yang sesuai dengan kebutuhan konsumen tepat
pada wakiunya sehingga konsumen dapat mempercleh barang pada
tempat yang diinginkan atau yang terdekat.

Seperti telah diketahui bahwa setiep kegiatan yang dilakukan
dalam suatu perusahaan tentunya mempunyal fungsi. Sedangkan
fungsi perusahaan menggunakan saluran disiribusi atau peramara
yaitu uniulk meningkatkan efisiensi atau mengurangi kegiatan

produsen dalam kental: dengan pambeli atau konsumen.

C. Macam-macam Saluran Distribusi
Ada beberapa alternatif bentuk-bentuli jenis saluran distribusi yang
akan digunakan yaitu
1. Saluran Distribusi Uniuk Barang Konsumsi

a. Predusen - Kohsumen
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Bentuk saluran distibusi yang paling pendek dan yang paling
saderhana, karena fanpa adanya perantara. Produsen dapat
menjual  produknya langsung  dengan mendatangi rumah
konsumen, saluran ini disebut saluran distribusi langsung.

b. Produsen - Pengecer —~ Konsumen
Bentuk ini, pengecer besar langsung melakukan pembelian ke
produsen dan menjuainya kembali ke konsumen. Adapun
beberapa produsen yang mendirikan tokoh pengecer sehingga
bisa menjual langsung kepada konsumen, cleh karena itu saluran
ini bisa disebut juga sebagal salurang langsung.

c. Produsen - Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Saluran distribusi inl barvak digunskan oleh produsen, dimana
produsen hanya melayani perjualan dalam jumiah besar saja dan
tidak menjual kepada pengecer. Pembelian pengecer dilayani
oleh pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani
clel para pengecer saja.

d. Produsen — Agen ~ Pengecer — Konsumen
% dalam bentuk saluran distribusi ini, produsen memilih agen
perjualan atsu agen pabrik sebagal penyalurannya. la
men@aﬁani@n perdagangan dalam jumlabh besar, Sasaran
penjualannya terutama difujukan kepada para pengecer besar.

e. Produsen — Agen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
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Dalam saluran distribusi ini, produsen menggunakan agen
sebagai perantara uniuk menyalurkan barangnya ke pedagang
besar, vang kemudian menjuainya kepada tokoh-tokoh pengecer.
Agen vang digunakan daltam saluran distribusi ini biasanya agen

penjualan. Saluran distribusi ini disebut saluran tidak langsung.

2. Saluran Distribusi Untuk Barang industri

a. Produsen - Pemakal Industrt
Salran distribust inf merugakan saluran yang paling pendek, dan
disebut saluran distribus] langsung. Biasanya saluran distribusi
langsung ini digunakan olsh predusen bilemana {ransaksi
penjualannya cukup besar,

b. Produsen — Distributor Industii — Pemakai industri
Dalam saluran  distribusl ini, produsen vang menghasilkan
barang-barang jenis perlengkapan operasi dan  accesory
equipment bise menggunakan distributor  industri  sebagal
peryalurnya, antara lain ¢ produsen hahan bangunan, produsen
uniuk alat-alat bangunan, produsen untuk alal pendingin udara
dan sebagainya.

c. Produsen — Agen — Pemakal industri
Biasanya saluran distribusi semacam ini oleh produsen yang

tidak mempunvai  Departemen Pemasaran juga untuk
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perusahaan yang ingin memperkenalkan barang atau ingin

memasuki daerah pemasaran bary, biasanya skan lebih suka

menggunakan agen.

d. Produsen — Agen — Distributor indusiri — Pemakai Industri
Bertuka saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan
yang mempunyai perfimbangan antara fain  bahwa unit
penjualannya terlalu kecil untuk dijual secara langsung. Selain
faktor penyimpanan dalam  saluran  distribusi  ini perlu
dipertimbangkan pula.

Dari dua macam saluran distribusi diatas saluran distribusi untuk
barang konsumsi maupun uniuk industri pada prinsipnya sama. Banyak
perantara atau penyalur vang membuluhkan atau dipakai, perusahaan
perlu menentukan jumlah perantara unfuk ditempatkan pada sebagian

hesar pengsoer,

. Pemilihan dan Penentuan Saluran Distribusi pada Perusahaan

Pemilinan dzn penentusn saluran distriibusi ini adalah hal yang
sangat penting bagi suatu perusahaan, oleh karena itu produsen sebagel
pencipta barang hiarus dapat memilin  dan menentukan  saluran
disiribusinya vang sesual dan paling tepat. Dalam hai ini produsen
mempunyal tiga alternatif pilihen yang berguna unfuk menentukan

saluran distribusi yang akan digunakan oleh produsen yaiiu
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Distribusi Intensif

Distribusi intensif ini dapat dilakukan dalam penjualan barang-barang
yang sefiap  ssat  harus  disediakan  apabila  konsumen
memeriukannya. Disamping ilu barang-barang ini mempunyai ciri-cirl
seperti :

a. Permintaan barang besar dan lunas.

b. Harga jualnya relalif rendah.

¢. Tidak memeriukan pelayanan setelab penjualan.

Distribusi Seleikdif

Dialam cara disiribusi ini, jumlah penjualan tidak sebanyak intensif.
Pada distribusi selektif penjuslan terbatas. Barang-barang jenis in
mempurivai cirl-clii sebagai berilat

a. Harge jual inggi.

b, Memerlukan pelayanan setelah penjualan.

¢. Diperlukan tehnik tertentu uniuk diperdagangkan.

Distribusi Eksklusif

Distribusi ini dilakukan oleh perusahaan vang menggunakan satu
pedagang besar atau safu pengecer saja. Dengan hanya satu
penvalur, perusahaan aken lehih uniuk mengadaksn pengawasan.
Adapun cirf-cirinva adalah :

a. Barzng vang akan dipsrdagangkan merupakan barang-barang

vang special.
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b. Diperlukan pengetshuan vang khusus  uniuk  dapat
mempergunakan maupun memperdaganglkan.
¢, Pelayanan (service) sesudah penjualan sangat diperiukan.
Dengan adanya perantara diantara produsen dan konsumen ini,
tentunya akan memberikan manfaat serta kemudahan-kemudahan bagi
kensumen uniuk mendapatkan barang pada wakiu dan fempat yang
diinginkannya. Dan fujuan produsen menggunakan perantara ini adalah
untuk meningkatkan efisiensi distribusi, yaitu berkurangnya kegiatan atau
kesibukan produsen dalam malakukan Kontak penjualan dengan

konsumen atau pembel,

Peranan Saluran Distribusi Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan

Memilih dan menentukan saluran distribusi secara fepat dan
sesual dengan produk vang disalurkannya, merupakan salah satu
kebijaksanaan manajemen yang paling peniing di bidang pemasaran,
karena saluran distribusi vang dipllih untuk barang produksi perusahaan
tersabut, secara langsung dapat mempengaruhi semua kepulusan vang
herkenaan dengan bidang pemasaran preduk tersebut.

Dengan melakukan penentuan dan pemilihan saluran distribusi
secara tepat, maka diharapkan bahwa hasil penjualan produk tersebut
dapat meningkat atau minimal dapat mempertahankan hasil penjualan

seperti pericde sebelumnya.
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Oleh karena iy pemilihan saluran distribust sangatlah berperan,

karenz akan menimbulkan :

1.

Produksi dapat lebih meningkat, karena barang tersebut mudah
disalurkan kepada para penvalumya atau ke daerahfiempat yang
tolah  ditentukan perusahaan, sehingga konsumen  mudah
mempercleh barang yang diinginkan,

Menembah/memperbesar hasil penjualan vang berarti dapat
menstabilkan modal perusahaan, sehingga kebutuhan untuk produks
sepetti hahan baku dan keperiuan leinnya dapat diatasi.

Kegiatan perusahaan dapat berkembang dan semakin lancar, karena
sudah capat memenuhi kebufuhan masyarakat.

Dalam penggunaan saiuran distribusi selekdif ini dimaksudkan

untuk menghilengkan penyalur yang tidak dapat menguniungkan bagi

perusahaan. Cleh karena #u saluran distiibusi vang akan dipaka

sangatlah penting artinys apabila terjadi kesalahan dalam pemilihan

saluran distribusi maka dapat memperlambat atau memacetkan usaha

penvaluran barang atau jasa deri produsen kepade konsumen dan

kemungkinan pula akan menimbulkan pemborosan atau kerugian.
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