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A Pengeriian dan Fungsi Pemasaran

Di dalam kehidupan sehari-hari, kita seringkali mendengar kata-
kafa pemasaran, maka yang terbayangkan oleh kita ialah kegiatan
per:dagangan atau jual beli. Sedangkan sesungguhnya istilah pemasaran
itu Eberasai deri kata “market” yang arlinya pasca. Pase. disini bukan
dalgim pengertian absirak, dimana akiivitas aiau kegiaian pemasaran
bukzan berari hanya sekedar kegiatan menjual Darang atau jasa {etapi
Eebi?‘v luas pengertiannya dari pada it

Banyak para shii ielah mencoba untuk mendefinisikan pangartian
pexﬁasaran dengan barmlacam-maaam ari dan pendspat Hal ini
disébabkan Karena masing-masing mempunyai sudut pandang yang
berbeda-beda . akan tetapi mempunyai orinsip dasar yang sama. Untuk
itu mari kita tihat definsi yang dikemukakan oleh para ahli tentang
,Demiasaran.

Menurut pendapat Philip Kotler {1985; 5),marketing adalah
“ Suatu proses sosial dan manajerial dengan mana
individu dan kelompok mandapat apa yang mereka butuhkan

‘dan inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan
_produk dan nilai dengan individu dan kelompok lainnya “.
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Dari definisi di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa kegiatan
pemasaran melipuii 2 (dua) pokok masalah yang saling berhubungan
dengan iujuan mencar keuntungan. Dua pokok yang dimaksud adalah
produsen dan konsumen, dimana pihak produsen ingin agar produk yang
dihasilkannya dapat laku dipasaran dan mendapat keuntungan. Dilain
pihak konsumen berusaha memenuhi kebutuhannya dalam mendapatkan
produk vang diinginkannya dengan mengharapkan suatu keuntungan
yéng dapat diperoleh dari produk tersebut. Dengan adanya kebutuhan ini,
maka terjadilah perfukaran vang saling menguntungkan pada masing-
mésing pihak. Menurut pendapat Alex $. Nitisemito (1983 ; 13),
marketing adalah “Semua kegiatan vyang Dbertujuan untuk
mémperran‘car arus barang atau jasa dari produsen ke kKonsumen
secara efisien, dengan maksud untuk mencapai permintaan efektif.”

Dari definisi diatas, jelas bahwa kegiatan pemasaran bukan hanya
semata-mata kegiatan untuk menjual barang dan jasa, sebab kegiatan
sebelum dan sesudahnya juga merupakan suatu kegiatan pemasaran.

Dengan melihat beberapa definisi pemasaran yang diberikan oleh
para ahli, maka dapat ditarik kesimpulan dari semua pendapat para ahli
tersebut antara lain :

1. Pemasaran merupakan suaiu aklivitas mesin atau perusahaan yang

berhubungan erat dengan semua kegiatan perdagangan.
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2 Aktivitas fersebut secara keseluruhan bertujuan untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan manusia, yang dicapai melalui proses
pertukaran.

3. Pemasaran melibatkan dua hal yang saling berhubungan vaitu
penjualan dan pembelian.

4. Pemasaran juga sudah dilakukan, baik sesudah maupun sebelum

~ proses produksi.

Suatu badan usaha vang ingin berhasil dituntut harus dapat
menyusun suatu strategi pemasaran yang tepat bagi perusahaannya.
Strategi pemasaran iersebut meliputi © produk, harga, promosi dan
diétribusj atau lsbih dikenal dengan nama “markefing mix™ atau "bauran
pemasaran’.

Pihak produsen yang kritis fentu akan memilih ientang keadaan
pasar di berbagai tempat, sehingga dari satu pihak podusen dapat
mgngetahui perbedaan-perbedaan dalam kebiasaan membeli, cara
menggunakan barang, kebutvhan pemakai dan sebagaimana pada
konsumen. Segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui
bahwa setiap pasar itu terdiri alas beberapa segmen yang berbeda-beda.

Menurut Basu Swastha (1997 : 89), segmeniasi pasar adalah
“kégiatan membagi-bagi pasar yang bersifat heterogen dari suatu
prbduk kedalam satuan-satuan pasar (segmen pasar) yang bersifat

hamogen”.




Setelah memahami tentang auii segmentasi, maka kegunaan
segmentasi, pasar itu antara lain :
1. Supaya mudah dilakukan analisis pasar.
2 Supaya peasamya lebih mudah dibedakan.
3. Supaya pelayanan kepada pembeli iebih mudah.

4 Supaya tujuan pemasaran iebih efektif dan efisien yaitu hasil penjualan
lebih besar dan biaya relatif lebih murah.
Tidak satupun perusahaan yang dapat mencapai pasar dengan

memuaskan semua pembeli. Sstiap segmen dar pasar itu mencerminkan
kesempatan yang berbeda-beda. Sebelum perusahaan menempatkan
dirinya pada' segmen-segmen pasar tersebut harus mempelajari lebih
délu kesempatan yang ada.

Untuk raelihat aspek pemasaran belum cukup bila hanya dilihat dari
satu segi saja. Melihatnya herus secara keseluruhan yaitu mulal dari
péngadaan oahan baku, pengolahan atau proses, penyimpanan dan
sampai dijual pada konsumen. Keseluruhan dari kegiatan-kegiatan
térsebut merupakan fungsi pemasaran.

Penggolongan fungsi pemasaran yang paling umum yaitu :

1. Pengurusan Barang Dagang
Yaitu fungsi yang berkenaan dengan pemasaran barang atau jasa,
pada tempat, jumlah dan harga yang tepat. Dalam hal ini pengurusan

barang cagang berfungsi sebagai kebijaksanaan produsen untuk
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. mendekatkan hasil produksinya kepada kensumen yang berorientasi

kepada kebutuhan dan selera konsumen, sehingga kualitas dan

keaslian hasil produksinya lebih banyak disukai pelanggan.

. Fungsi Pembelian

Pembelian disini dalam arti yang akiif, dimana konsumen mencari

produsen untuk mendapatkan barang atau jasa yang diinginkan.

Dalam melakukan pembelian teriebih dahulu dipertimbangkan hal-hal

sebagai berikut :

" a. Menentukan kebutuhan vang harus dibeli . jenis, xualitas, ukuran

dan kegunaan barang tersebut.

- b. Penentuan harga dan syarat-syarat pembayaran.

¢. Menentukan kapan dan berapa yang akan dibeli, untuk
mermnpertahankan keadaan ekonomis.

d. Penentuan dimana harus dibeli.

. Penjualan

Fungsi penjualan harus dinamis diantaranya : memperiuas daerah
penjualan dan jumlah langganan yang ada, penentuan harga dan
syarat-syarat penjualan vyang menarik bagi konsumen.Untuk

:mencapai hal-hal demilkian dibutuhkan pengetahuan, keahlian dan

3 pengalaman untuk tujuan yang diharapkan.
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4. Transportasi
Melakuken pemindahan barang-baran.g dar tempat-tempat dimana
~ barang tersebut diproduksi ke tempat penjualan. Jadi pengangkutan
menciptalkan kegunaan tempat. Disamping itu pengangkutan juga
menciptakan kegunaan waktu, sebab jika barang tersebut diperiukan,
baru dikifim. Sistem pengiriman barang yang cepat, maka dapat
menghindari penumpukan barang-barang digudang.
5. Penyimpznan
| Berarti menyimpan barang daiam jangka waktu terieniu, sampai
barang tersebut dijual. Alasan diadakan penyimpanan adalah :

a. Kebuiuhan yang terus menerus dapat diambil secara kontinue.
Demikian pula untuk produksi barang yang tidak teratur misalnya
untuk barang yang dihasitkan pada wakiu tertentu.

b. Beberapa barang seperti minuman keras, tembakau atau barang-
barang vyang sifainya tehan lama, akan tinggl nilainya bila
disimpan dalam waktu yang lama.

6. - Standarisasi dan Grading

-Standariszaisi adalah suatu penelitian spesifik terhadap barang-barang

menurut ukuran yang telah ditetapkan. Grading adalah usaha

pengujian barang yang sesual dengan rincian yang telah ditetapkan

dalam spesifikas: standar {erientu.
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7: Pembelanjaan
Fungsi ini mencar dan menyediakan modal atau kredit yang
© diperiukar, bagi pendistribusian barang. Fungsi ini fidak terbatas pada
éﬂpenyediaasn.dama saja, akan tetapi untuk memodali pembangunan,
mesin serta perengkapan yang diperiukan, mengadakan barang yang
kesemuanya untuk tujuan memperbeasar perusahaan.
8. Penanggungan Resiko
.Suam perusahnaan dalam usshanya mencari profit vang besar, maka
‘harus ada pengorbanan alau sering disebut “risk management”.
: Resiko timbul karena adanya :
-a. Ketidakpastian yang disebabkan kekuaian além.
_b.i{urang mampunya manusia merencanakan masalah yang akan
datang.
8. éi‘(c)muﬁikasi
éKamunikas,i pemasaran dapat membaniu memperermukan pembel
dan penjual sacara bersama dalam hubungan pertukaran,
%memiptakem arus informasi antara pembell dan penjual yang
;nemm:at rertukaran itu lebih efektif dan memungkinkan semua pihak
:untuk mencapat persetujuan pertukaran yang memuaskan. Jadi
kemunikasi pemasaran adalah dialeg antara produsen dan konsumen

yang saling berinteraksi.
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B. P;:engertian dan Fungsi Saluran Distribusi

Pengertian Saluran Distribusi

Pada umumnya suatu perusahaan niaga menginginkan
penyebaran hasil produknya seluas mungkin agar perusahaan
tersebut dapat meningkatkan keuntungan yang maksimal dari hasil

investasinya, dan meningkatkan produktivitas usghanya. Saluran

- distribusi merupakan alternatif terbaik ysng dapat menyampaikan
suatu produk dan produsen ke tangan konsumen. Sehingga produk

yang dihasitkan dapat dengan mudah dikonsumsikan.

Suatu saluran disuribusi merupakan suatu lembaga yang didirikan

 guna menyampaikan produk yang dihasilkan cleh pihak produsen
kepada pihak konsumen. Dengan demikian, pihak produsen
melepaskan sebagian tanggung jawabnya atas pengendalian produk

yang dijual kepada konsumen.

Dengan adanya saluran distribusi, pihak produsen tidak periu

menjual produknya secara langsung ke pasar sasaran, karena

penyebaran dari produk vyang dihasilkan telah diambil alih oleh

. saluran distribusi.

Beberapa ahli ekonomi mengemukakan definisi tersendiri

- mengenai saluran disiribusi. Menurut pendapat Fandy Tijiptono (1998

:76), saluran disiribusi adalah :
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“ Kegiatan pemasaran yang berusaha mempetiancar dan
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen
kepada konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan
yang diperiukan (jenis, jumiah, harga, tempat, dan saat
dibutuhkan ) 7.

Dari definisi diatas dapat diketahui beberapa unsur penting

saiuran distribusi, antara fain .

a. Saiuran distribusi merupakan sekelompok iembaga yang
mengadakan kerasama uniuk mencapai tujuan perusahaan.

% Saluran distribusi merupakan suatu jalur yang ditempuh dalam
penyerahian hak milik atas suaiu barang.

¢ Saluran distribusi terdini dari produsen, perantara dan konsumen
yang merupakan anggola saluran.

Sedangkan Alex S. HNiisemito menguraikan saluran distribusi

sebagai benkut :
Saluran distribusi adaiah lembaga-lembaga distributor / lembaga-
lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan untuk menyalurkan
{ menyampaikan barang-barang / jasa - jasa dari produsen
kepada konsumen. Distribuforistributor ini bekerja secara aktif
untuk mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik
tetapi dalam arti agar barang-barang tersebut dapat dibeli oleh
konsumen.

Hubungan antara podusen dan saluran distribusi perlu pula
diperhitungkan. Seperti {elah disebutkan sebelumnya bahwa saluran
distribusi adalah lembaga distributor/lembaga penyalur, maka suatu
saluran distribusi harus mampu pula mengadakan kera sama yang

baik dengan pihak produsen. Oleh sebab #u pihak produsen harus

mengetahui apa yang menjadi dasar kerjasama tersebut,
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Definisi yang lebih formai dari literatur pemasaran mengenai
saluran  ditribusi vang  dikemukakan  Kinnear, Bemhardt
- (1996:59)adalah:

Chanel of distribution is defined as any firm (s) or individual (s)
who participates in the flow of goods and services as they move
from a producer to an ultimate consumer or industrial user.

Salurain distribusi didefinisikan sebagai firma atau individu vang

berpartisipasi dalam penyaluran barang-barang dan jasa-jasa selama
berpindah dari produsen ke konsumen utama atau pemakai industri.
Saluran perantara selalu mencakup produsen dan pemakai vtama.
Perantara termasuk para pedagang dari kedua belah pihak, orang-
%orang yang memakai nama dan pasar untuk dii mereka, dan
bermacam-macam agen, seperti broker dan agen perusahaan yang
fidak mernakal nama ielapi mendapat fasilitas menyalurkan barang
Zdan jasa dari produsen ke pars pemakai mengevaluasi keuntungan
éyang dihasilkan dengan ada atau tidaknya saluran distribusi bagi
kegiatan penjualan produknya.

Seperti telah dwraikan sebelumnya, maka dapat disimpulkan

bahwa lembaga yang terdapat dalarm saluran distribusi terdiri dari :

A A T
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1. Produsen
Produsen merupakan lembaga yang utama dalam struktur saluran
distribusi, hal ini terjadi karena tanpa adanya produsen maka
saluran distribusi tidak akan pernah ada.
2. Perantara Pemasaran
Perantara pemasaran adalah perusahaan dagang vang membantu
produsen, untuk menemukan pembeli dan barang atau jasa yang
ditawarkan. Berdasarkan hak pemilikan barang dagangan, maka
perantara dapat digolongkan menjadi
a. Pedagang Perantara
Yang dimaksud pedagang perantars adalah perantara yang
membeli suatu produk, memiliki produk tersebut serta
menualnya sebagal barang dagangan.
Ada 2 kelompok besar dari pedagang perantara, yaitu :
1} Pengecer
2) Pedagang hesar
b. Agen Perantara
Yang dimaksud dengan perantara adalah perantara yang
mencari dan menemukan para pembeli dan melakukan
perjanjian dengan pihak lain, tetapi tidak memiliki barang
dagangan itu sendir. Agen dan broker berbeda dengan

pedagang besar dalam dua hal yaitu, periama mereka tidak




memiliki barang, dan kedua mereka hanya menjalankan
beberapa fungsi. Pengertian broker yaitu peraniara yang
mewakili pembeli dan penjual dan mereka mengadakan
negosiasi pembelian atau penjualan uniuk perusahaan induk.
Dalam kegiatannya agen dapat berfungsi pada pedagang besar
ataupun pada pedagang eceran. Ada 2 kelompok dari agen
perantara ini, yaitu :
1. Agen Penunjang
Yaitu perantara yang secara aktif ikut dalam pemindahan
barang dari produsen ke konsumen, misal . agen
pengangkutan, makelar dan sebagainva.
Agen penunjang dibagi dalam beberapa golongan, yaitr._i -
a. Agen Produsen
Agen produsen adalah agen-agen yang dibeni kuasa
untuk menjual sebagian atau seluruh hasif produksi dalam
daerah-daerah tertentu.
b Broker atau Makelar
Broker adalah agen perantara yang bertanggung jawab
utamanya adalah menghubungkan antara pembeli dan
panjual. Mereka menyediakan informasi pasar mengenai
harga barang dan keadaan pasar pada umumnya. Broker

tidak secara fisik memindahkan barang-barang dan
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mereka juga tidak bekerja terus menerus dengan
produsen.
¢ Agen Komisioner Pedagang komisi adalah agen yang
memiliki produk  fistk dan  merundingkan  penjualan,
mereka basanya idak bekerja dalain jangka panjang.
d. Agen Penjualan Tunggal
Agen penjualan tunggal adalah perantara mandini, yang
pada hakekatnya menggantikan tugas seluruh bagian
pemasaran pada perusanaan industri yang bersangkutan.
2. Agen Pelengkap
Yaitu perantara vang tidak secara aktif ikut dalam
pernindahan barang, tetapi mereka ikut rnemberikan bantuan
serta memperlancar pemindahan tersebut misainya
perusahaan asuransi, Bank dan sebagainya.

3. Konsumen

Konsumen atau pemakal akhir ini selain berkedudukan
sebagai lembaga saluran daiam struktur saluran distribusi, juga

merupakan fujuan akhir daripada saluran distribusi.

A A B P




2. Fungsi Saluran Distribusi
Produksi dan pemasaran merupakan fungsi yang penting bagi
. masyarakat, karena dapat menciptakan faedah yang biasa dikaiakan
:sebagai kemampuan suatu barang uniuk memuaskan kebutuhan
- manusia. Produksi dan pemasaran menyediakan empai kegunaan
ekonomi (economic utility), antara lan
1. Kegunaan bentuk (form Uiility)
| Faedah bentuk tercipta apahila produsen menghasilkan sesuatu
yang berwujud serta memiliki Kegunaan atau merubah banan
mentah menjadi barang jadi sehingga dapat menciptakan
kegunaan bentuk, misalnya . menggabungkan kaca, plastik dan
material lainnya untuk menciptakan pohon natal,
2 Kegunaan Wakiu (time utility)
Faedah wakiu berarit {ersedianya produk disaat pelanggan
menginginkannya. Suatu barang tidak akan berguna bagi
konsurnen, jika tidak dihubungkan bailk sebelumnya atau
sesudahnya waktu yang diinginkan. Dalam hal ini distribusi turut
membantu  dalam penciptaan wakiu dengan mengadakan
penyimpanan.
3. Kegunaan tempat (place utility)
Faedah tempat dapat lerjadi pada Ickasi seperti apa yang

diinginkan oleh konsumen. Konsumen merasa kepuasannya tidak
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akan terpenuhi, bile dirasakennya suatu barang berada pada

suatu lokasi yang jeuh. Dalam hal int saluran dapat menciptakan

faedah tempat dengan mengadakan pengangkutan.
4. Kegunaan Pemilikan (possession utility)

Faedah milik berarti perolehan suatu produk dan memiliki hak
untuk menggunakan atau mengkonsumsikannya, Para pelenggan
biasanya memperfukarkan uang atau sesuafu vang beiniiai
lainnya bagl kegunaan milik. Konsumen akhir berusaha untuk
mendapatkan barang yang dinginkannya dan faedah milk
terjadinya antara iembaga saluran dan konsumen akhir.

Keempat macam faedah tersebut, tent;.l saja tidak dapat
ﬁpi@h’kaﬂ antara satu sama lainnya karena setiap konsumen harus
rﬁendap:atkzaﬂ faedah itersebul. Konsumen tidak akan memperoleh
baraﬁg yang dinginkarmya tanpa adanya pengangkuian ke fempat
t?hggainya dan penyimpanan saimpeai saat dibutuhkan.

C. Faktorfakior yang Mempengaruhi Pamilihan Saluran Distribusi
1. Pemilihan Saiuran Distribusi
| Sebeium menetapkan saluran distribusi mana yang akan dipakai,

ierf&bih dahuiu produsen harus mengetahui saluran distribusi yang
akan dipakai. Dan ini membenkan kecenderungan pada manajer
éunfuk memiith saluran distribusi yang paling baik. Tidak selalu tetjadi

bahwa saluran distribusi yang baik bagi perusahaan baik pula untuk
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bahwa saluran distribusi yang baik bagi perusahaan baik pula untuk
perusahean lain. Baik tidaknya saluran distribusi yang digunakan oleh
sebuah perusahaan dipengaruhi oleh kondisi perusahaan itu sendiri
maupun pasar.
Terdapat perbedaan antara saluran distribusi untuk barang-barang
konsumsi dan saluran distribusi uniuk barang-barang industri, seperti
uraian berikut :
a. Saluran Distribusi Untuk Barang Konsumsi
Terdapat lima macam saluran yang dapat dipergunakan untuk
barang konsumsi dan pada masing-masing saluran, produsen
mempunyai afternatif uniuk menggunakan kantor penjualan ataupun
| cabang penjualan.
Lima alternatif saluran distribusi yang dapat dipergunakan untuk
barang konisumsi tersebut adalah :
1) Produsen — Konsumen
Saluran distribusi ini merupakan saluran yang paling pendek dan
paling sederhana untuk barang-barang konsumsi. Sering juga
disebut saluran langsung karena tidak melibatkan pedagang
besar. Produsen dapat menjual barangnya melalui pos atau

mendatangi rumah konsumen.
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2} Produsen — Pengecer — Konsumen

3)

4)

Dalam saluran ini, beberapa pengecer besar yang membeli
secara langsung dan produsen, dan ada juga beberapa
produsent yang mendirikan foko pengecer untuk melayani
penjualan langsung kepada konsumennya. Namun alternatif
yang terakhir ind fidak umum dipakai.

Produsen —pedagang Besar — Pengecer — konsumen

Saluran ini disebut juga saluran distribusi tradisional dan banyak
digunakan ofeh produsen. Dalam hal ini produsen hanya
melayani penjualan dalam jumiah besar kepade pedagang
besar, tdak menjual kepada peangec;er. Pembelian oleh
pengecer dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh

Konsumen dilayani pengecer.

Disini produsen memilih agen-agen penjualan atau agen pabrik
sebagal penvalurmya. Sasaran penjualannya terutama ditujukan
pata para pengecer besar.

Produsen - Agen — Pedagang Besar - Pengecer — Konsumen
Uniuk mencapai pengecer kecil, produsen sering menggunakan
agen sabagal perantara dalam penyaluran barangnys kapada

padagang besar vang kemudian menjualnya kebada foko-toko
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kecl. Agen vyang teribat dalam saluran distribusi ini teruiama

agen penjualtan.

b, Saluran Distribusi untuk barang industri

Dalam penjualan barang industn, terdapat empat rmacam saluran

dipergunakan untuk mencapai pemakai indusin. Produsen dapat

pula menggunakan kantor dan cabang penjualan, untuk mencapai

lembaga saluran yang berikuinya. Keempai macam saluran tersebut

adaiah :

‘1) Produsen — Pemakai industri

. 2)

Saturan distribusi dar  produsen ke bemakai industri  ini
merupakan saluran yang paling pendek dan disebut sebagai
saiuran distribust fangsung biasanva saluran disiribusi langsung
i, dipékai oleh progusen biemana transaksi penjualan pada
pemakai industr relatif cukup besar. Saluran distribusi semacam
int cecok untuk barang - barang indusin sepertt : Lokomotif,
pesawat terbang dan sebagainya.

Produsen — distnbutor industri — Pemakat Industr

Produsen barang-barang jenis  operaling supplies dan
accessgries equipment kecHl, dapat menggunakan distributor

industn sebagai penyalurmya, produsen AC dan sebagainya.

A R I




3) Produsen — Agen.— pemakai incustni
Saluran distribusi ini biasanya dipakai oleh produsen, vang tidak
memiliki departement pemasaran. Juga perusahaan yang ingin
memperkenalkan produk baru atau ingin memasuki daerah
pemasaran baru, lebih suka mengygunakan agen.
~4) Produsen - Agen — Distibutor industri - Pemakai Industri
Saluran ini dipakai oleh perusahaan dengan pertimbangan
antara lain, bahwa unit penualannya terlalu kecit unux dijual
secara langsung. Selain Hu faktor penyimpanan pada saluran
periu diperimbangkan pula. Dalam hal ini agen penunjang
seperti agen penyimpanan sangat penting peranannya.
2. Féktor vang mempengaruhi Pemilihan Saluran Distribusi
| Saluran distribusi seharusnya ditentukan oleh pola pembelian
ansumen_, raka sifat dan corak pasar merupakan fakior kunci yang
fr@empengamhi pemilihan  saluran  distribusi  oleh  pimpinan
perusahaan. Faktor-fakior yang sangat berpengaruh dalam pemilihan
seluran distribusi, antara lain -
a Pertimbangan Fasar
Pasar merupakan fakior penentu, yang mempengaruhi pemilhan
saluran distribusi, apakah produk yang dimaksudkan untuk pasar
: konsumsi atau pasar industi. Variabel pasar yang perlu

- dipertimbangkan adalah :

R




1).

2).

3),

4.
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Jurniah pembell potensial

Jika jumiah konsumen relatif kecil pasamya dapat mengadakan
penjualan secara langsung kepada pemakal Jika jumlish
pembell relatif banyak serta wilayah pemasarannya luas, maka
produsen sebaiknya menggunakan perantara.

Konsentrasi geografis pasar

Untuk daerah konsenirasi yang mempunyai fingkat kepadatan
perduduk yang finggi, maka perusahaan dapat menggunakan
distribusi industn. Akan tefap dalam pasar yang berpenduduk
jarang, maka dipgrgunakan jasa perantara.

Jumilah pesanan |

Volume penjualan dart  sebuah  perusahaan  sangat
berpengaruh terhadap saluran yang dipakainya. Jika voiume
yany dibeli oleh pemakai industri refalif Keclt maka perusahaan
dapat menggunakan distrioutor distribusi.

Konsumen atau pasar industir

Apabila pasarnya berupa pasar indusin, maka pengecer jarang
bahkan tidak diperukan dalam saluran ini. Jika pasamya
berupa pasar konsumen dan pasar industn, perusahaan akan

menggunakan lebih dar satu saluran distribust.
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5).

Kebiasaan dalam pembealian

Kebiasaan membeli dari konsumen akhir dan pemakai industri
sangat berpengarun terhadap kebijaksanaan perusahaan.
Termasuk dalam kebiasaan membeli, antara lain :

a) Kemauan untuk membelanjakan vangnya

b) Tertarik pada pembelian dengan kredit

¢) Senang melakukan pembelian yang tidak berulang-ulang

d) Pelayanan penjualan yang menarik

b. Pertimbangan produk

1)

2)

Nilai unit produk

Nilai satuan produk mempengaruhi jumiah data yang tersedia
untuk distribusi. Jadi semakin rendah nilai satuan produk,
maka semakin panjang saluran distnibusinya. Akan tetapi jika
produk dengan nilai unit rendah dijual dalam volume besar
atau jika dijual bersama dengan barang jenis lain sehingga
total pesanan menjadi hesar, maka saluran distribusi yang
lebih pendek dapat dipertimbangkan secara ekonomis.

Sifat cepat rusak

Jika produk yang dijual mudah rusak maka perusahaan tidak
parlu menggunakan perantara. Jika ingin menggunakannya,
maka harus dipilih  perantara vyang memiliki fasilitas

penyimpanan yang baik.




3) Sifat ieknis produk
Beberapa jenis barang indusir, biasanya disalurkan secara
langsung pada pemakai industri. Dalam hal ini produsen harus
mempunyai penjual yang dapat menerangkan berbagai
masalah teknis penggunaan dan pemeliharaannya. Mereka
iuga harus dapat memberikan pelayanan baik sebelum dan
sesudzh penjualan.

4) Besar dan berat barang
Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalamn
hubungannya dengan nilai barang secara keseluruhan, dimana
besar dan berat barang sangat menentukan. Jika ongkos
angkut terlalu besar dibandingkan dengan nilai barang
sehingga terdapat beban yang berat bagi perusahaan, maka
sebagian beban tersebut capeat dialinkan pada perantara.

5) Luasnya produk line
Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang
saja,maka penggunaan pedagang besar sebagai penyalur
sangat diperlukan. Tetapi jika macam barangnya banyak,
maka perusahaan dapat menjual langsung kepada pengecer.

¢. Pertimbangan perantara

1) Pelayanan yang diterikan cleh perantara
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Jika perantara mau memberikan pelayanan yang lebih baik,
misainya dengan menyediakan fasilitas penyimpanan, maka
praodusen akan bersedia menggunakannya sebagai penyalur.

2) Kegunaan perantara
Perantara akan digunakan sebagai penyalur apabila ia dapat
membawa barang produsen dalam persaingan dan selalu
mempunyal inisiatif untuk memberikan barang baru.

3) Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen
Jika peraniara bersedia menerima resiko yang dibebankan
oleh produsen, maka produsen dapat memilihnya sebagai
penyalur. Hal ini dapat mempeidngan ianggung jawab
prodgusen dalam menghadapi berbagsai macam resiko.

4; Volume penjualan
Daam hai ini, produsen cenderung memilih peraniara yang
dapat menawarkan barangnya dalam volume besar untuk
jangka wakiu lama.

5) Ongkos
Jika ongkos dalam penyaluran barang dapat lebih ringan
derngan digunakannye perantara, maka ha! ini dapat
dilaksanakan terus.

d. Pertimbangan perusahaan

1) Sumber-sumber dana keuangan




33

Suaty perusahaan yang kuat secara financial, akan Kurang
membutuhkan perantara dibantlingkan perusahaan yang
lemah secara financial.

2} Pengalaman dan kemampuan manajemen
Biasanya perusahaan yang menjual barang baru atau ingin
memasuki pasaran baru, lebih suka menggunakan perantara.
Hal ini disebabkan karena umumnya peranfara sudah
mernpunyai  pengalaman  sehingga manajemen  dapat
mengambil pelajaran dar mereka.

3) Pengawasan saiuran
Fakior pengawasan saluran xadang-kadang menjadi pusat
perhattan produsen dalam kebijaksanaan saluran distribusi.
Pengawasan akan lebitv mudah di_!’akukan bitamana saluran
distribusinﬁa pendek. Jadi perusahaan yang ingin mengawasi
penyaluran barangnya cenderung memilin saluran distribusi
pendsk, walaupun ongkosnya Hnggl

C. Pengertian Agen Sebagai Saluran Disiribusi

'Perantara agen harus dibedakan dengan perardars pedagang,
karerﬁa agen tidak mempunyai hak milk atas semua barang yang
ditanganinya. Agen hanya menangani hal-hal yang berhubungan dengan

penjualan maupun distribusi barang.
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Basu Swastha DH memberikan definisi sebagai berikut -
Agen adalah lembaga yang melaksanskan perdagangan dengan
menyediaken jasajasa atau fungsi khusus yang berhubungan
dengan penjualan atau distribusi barang, tetapi mereka tidak
mempunyai hak untuk memiliki barang yang diperdagangkan.

Kegiatan agen adalah membaniu pemindahan barang atau iass,
séhingga agerr lersebut mengadakan hubungan langsung dengan
pembeli maupun perusahaan penjual. Suatu agen peru mengadakan
kerjasama dengan pihak penjual. Kerjasama yang harus dilakukan harus
menguntungkan kedua belah pihak.
| Saluran perantara dapat didirikan oleh perusahaan fmatpun melalui
kerjasama. Saluran perantara yang didirkan oleh perusshaan disebut
cébang‘ Cabang sepenuhnya berada di bawah pengawasan kantor pusat
sei:ara langsung. Semua kegiatan mulai dari pemilihan lokasi, kendaraan
dan biava operasi sepenuhnya ditanggung oleh kantor pusat. Sedangkan
saluran perantara yang didirkan afas dasar kerjasama disebut agen.
Pengawasan terhadap agen sangat terbatas hanya dalam pelaksanaan
kerja. Semua kegiatan yang meliputi lokasi kendaraan dan biaya
operasional sepenuhnya menjadi  tangQung jawab agen vang
beisangkutan. Pihak kantor pusat harus dapat menganalisis sejauh mana

agen iersebut memberikan koniribusinya kepada perusahaan.
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Kinnear, Bernhardt (1996:190)mengemukakan definisi agen sebagai
berikut ;

Agent is defined as any intermediary with legal authority to act on
hehalf of manufacture. Agents do not take title to goods.

Agen adalah sebagai perantara dengan pengesafhan untuk
melakukan tugas atas nama perusahaan. Agen tidak memiliki hak
atas barang tersebut




