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ABSRAKSI

ANALISIS PENYALURAN PUPUK NON BERSUBSIDI PADA PT. PERTANI
(PERSERO) CABANG RIAU

Oleh:
Joni Indra

Penelitian ini dilakukan pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau yang berlokasi Jl.
Rose no. 7 Kelurahan Labuh Baru Barat, Kecamatan Payang sekaki, Pekanbaru, berlansung
pada bulan Mei. PT. Pertani (Persero) Cabang Riau adalah salah satu Perusahaan BUMN
dibawah Departemen Perindustrian dimana tugas pokoknya adalah mengadakan
pengawasan, penjualan, serta mendistribusikan pupuk ke daerah-daerah di wilayah propinsi
Riau. Adapun jenis pupuk yang diteliti adalah pupuk non bersubsidi yang di distribusikan di
wilayah Riau.

Penelitian ini bertujuan untuk mengatahui faktor-faktor apa yang mempengarui
distribusi pupuk non bersubsidi pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau. Hipotesis
Penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: Diduga factor-faktor yang mempengaruhi
distribusi pupuk non bersubsidi pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau adalah proses
saluran distribusi, peranan perusahaan penyalur, transportasi dan pergudangan.

Penelitian ini menggunakan analisis deskriptip yang didasarkan pada data primer
dan sekunder, dengan jumlah populasi sebanyak 45 orang. Oleh sebab itu, penulis
menggunakan metode sensus untuk pengujian sampel.

Pada penelitian ini, ada empat variabel yang dibahas yaitu proses saluran distribusi,
peranan perusahaan penyalur, transportasi dan pergudangan. Setelah diformulasikan ke
dalam tabel-tabel, dapat dilihat ada tiga variabel yang Belum dapat memenuhi target
pendistribusian pupuk non bersubsidi pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau. Hal ini
dapat dilihat dari berbagai tanggapan responden yang kurang setuju dengan pernyataan
yang penulis berikan. Ketiga variabel tersebut yaitu proses saluran distribusi, transportasi
dan pergudangan.

Dari penelitian ini diperoleh hasil sebagai berikut: tidak tercapainya target
pendistribusian pupuk non bersubsidi karena adanya masalah pada armada saluran
distribusi, jumlah armada transportasi yang terbatas yaitu hanya 7 unit armada, yang
dimilki oleh ekspedisi yang dikontrak oleh PT. Pertani (Persero) Cabang Riau. Dan hanya
satu gudang yang dimiliki oleh PT. Pertani yang letaknya terlalu jauh dari para pengecer
yaitu di Kabupaten pelalawan.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut penulis menyarankan pada pimpinan PT.
Pertani (Persero) Cabang Riau sebaikanya menambah jumlah transportasi ekpedisi atau
setiap Kabupaten mempunyai satu ekspedisi sebagai sarana transportasi. Dan pihak
Produsen atau distributor sebaiknya menambah gudang setiap Kabupaten karena dengan
adanya gudang disetiap Kabupaten, akan memperlancar pendistribusian pupuk ke tingkat
pengecer, dan tidak akan menglami antrian yang panjang, dapat menghemat waktu, serta
biaya restribusi di jalanan sehingga Harga eceran Tertinggi dapat tercapai.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Sektor pertanian merupakan salah satu sektor laterhasilan perekonomian
di Propinsi Riau, mengingat sebagian besar pendiduinata pencaharian di sektor
pertanian, Antara lain sektor tanaman pangan dekelpenan. Dijelaskan dalam GBHN
(1999) bahwa pembangunan disektor perkebunan #emaluntuk meningkatkan
pendapatan dan kesejahteraan, memperluas laparg@ dan kesempatan usaha,
mengisi dan memperluas pasar dalam dan luar nagenunjang bahan baku industri
ekspor non migas, membentuk perkebunan tanggumdamgkatkan sumber daya lahan
yang berkesinambungan.

Keberhasilan lainnya adalah pada saat terjadingée knoneter, sektor pertanian
terbukti mampu bertahan jika dibandingkan deng&tosendustri dan jasa yang banyak
memerlukan input-input dari luar negeri, hal iniroakan suatu momentum yang baik
bagi sektor pertanian, khususnya sub sektor pengbguna merangsang peningkatan
produksi dan produktivitas yang dilakukan melalengekatan strategi pembangunan
pertanian baru.

Dalam mewujudkan tujuan pembangunan pertanian isedregan amanat
GBHN yang difokuskan pada swasembada pangan, miabesuatu konsekuensi
bahwa titik berat peningkatan hasil pertanian taranpangan harus dilakukan.

Keberhasilan dalam upaya peningkatan produksi pargauslah didukung dengan

pemupukan yang baik dan teratur.



Pemupukan sangat diperlukan karena sebagian bedanan yang dibutukan
tanaman berasal dari tanah. Zat makanan yang iemd&d tanah jika tidak mendapatkan
perbaikan semakin lama akan semakin berkurang &apgmenfaatan yang terus
menerus oleh tanaman tersebut.

Oleh karena itu, fungsi penyediaan pupuk untuk ritkke pada tanaman
menjadi hal yang sangat vital. Karena dengan meakareipupuk secara teratur, unsur
makanan yang ada dalam tanah akan tersedia deakan. c

PT. Pertani didirikan dengan maksud untuk dapat gaedikan diri dalam
pembangunan bangsa, khususnya dibidang sektomi@grtdJsaha-usaha yang dikelola
oleh perusahaan ini adalah di bidang penyaluraansaproduksi, perdagangan dalam
negeri dan luar negeri. Disamping itu juga bergefibkdang pengelolaan jasa yang erat
kaitannya dengan sektor pertanian.

Azas dan tujuannya adalah untuk membina dan meaikgk sumbangan dan
partisipasi terhadap sektor pertanian, agar dapataikkan tingkat pendapatan secara
nasional disamping memperluas kesempatan kerjaighya di daerah pedesaan.

PT. Pertani (Persero) dalam menyalurkan pupuk nersubsidi di Riau
menggunakan saluran distribusi lansung, perusalaaanong mendistribusikan pupuk ke
pengecer atau kios-kios kepada konsumen. Adapahkgsiaanya dengan cara:

1. Untuk tingkat Kecamatan disalurkan oleh kios-kitsigpengecer
2. Untuk daerah kepulauan penyalurannya pupwatikan kepada sub

distributor di kabupaten kota tersebut.

Selanjutnya penyampaian pada pertani, maka sufibdistr, kios pengecer yang

sudah mendapat izin harus bertanggung jawab mekgalypupuk non bersusbsidi pada



petani sebagai konsumen pupuk tersebut. Berikudapat dilihat bagan penyaluran
pupuk oleh PT. Pertani di daerah Riau.
Gambar |

Saluran Distribusi Pupuk Non BersubsidiPada PT. Pertani (Persero)
Cabang Riau

q
y

PT. Pertani| | SubDistributor/Pengecer | Konsumen/Petani

Sumber : PT. Pertani (Persero)

Dari sistem penyaluran pupuk di atas terlihat bapemyaluran pupuk mulai dari
PT. Pertani (Persero) sebagai distributor lalu #apaub distributor atau pengecer,
akhirnya sampai kepada petani sebagai konsumerkp&amjang dan singkatnya mata
rantai yang dilalui, mempunyai pengaruh besar tlapaiaya penyaluran, dalam hal ini
PT. Pertani mempunyai jalur penyaluran cukup sihgkalam aktivitasnya sebagai
penyalur pupuk di Propinsi Riau.

Sebagai realisasi dari upaya penyediaan pupuk yamgat dibutuhkan oleh
petani, maka dibangunlah PT. Pertani sebagai panyalipuk non bersubsidi di
Indonesia.

Adapun jenis pupuk non bersubsidi yang didistrikaisioleh PT. Pertani

(persero) adalah :

Tabel 1
Merk dan jenis pupuk non bersubsidi pada PT. Pe{farsero)

NO Jenis Pupuk Produsen

1 Borate PT. MMC




2 SP 18 PT. MMC

3 TSP PT. MMC

Sumber: PT. Pertani (Persero)

Dari table di atas diketahui bahwa ada 3 (tigajsj@upuk yang dijual oleh PT.
Pertani (Persero) yaitu Borate, SP 18 dan TSP

Bagi wilayah Riau yang sebagian besar pendudukitigdari sektor pertanian
yang pada umumnya tinggal di pedesaan, akan saelggtn apabila pendistribusian
pupuk berjalan secara baik. Salah satu kebijaksarpenting yang diambil oleh
Pemerintah adalah meningkatkan usaha pendistribpenyaluran) pupuk ke daerah-
daerah sehingga diharapkan petani dapat memanfgatiaik secara optimal.

Untuk mengupayakan pupuk secara optimal, PT. Heansero) sebagai salah
satu perusahaan yang bergerak dalam bidang penyaipuk telah dibebankan
pemerintah untuk dapat mendistribusikan pupuk bertssampai kepada para petani.
Untuk wilayah Riau, sejak tahun 1984 telah didinkkantor cabang PT. Pertani
(Persero) dengan tugas untuk membantu dalam mebdglkan pupuk kepada para
petani secara optimal.

Dalam kenyataan pengadaan pupuk bila dikaitkanateggografis wilayah Riau,
apabila tanpa adanya suatu usaha pendistribusianydjuran) yang tepat akan
menimbulkan sulitnya melaksanakan pendistribusiarpup dalam meningkatkan
produksi pertanian di daerah Riau sebagaimana gdragapkan. Daerah Riau melalui
kondisi geografisnya menunjukan bahwa usaha peitdisian dalam suatu jenis produk
kepada konsumennya bagi suatu perusahaan relaihdggumenguntungkan. Hal ini

mengingat:



1. Wilayah Riau yang cukup luas dan terdiri dafdaptpulau yang menyebar dari Riau
Daratan sehingga sulit terjangkau dalam waktu yapat.
2. Karena wilayahnya yang luas tanpa didukung atidmya struktur jalan yang memadai
sehingga menyulitkan hubungan antara daerah ydaogisagan daerah yang lain untuk
dijangkau baik melalui angkutan darat, laut maupdara.

Berdasarkan penjualan pupuk non bersubsidi darPefitani (Persero) dari tahun

2009 adalah sebagai berikut:

Tabel 2
Target dan Realisasi Penjualan Pupuk non BersuBaith PT. Pertani (Persero) Tahun
2005 - 2009
Jenis Pupuk (Ton)
Tahun Borate SP 18 TSP
Target| Realisasi Targef Realisasi Target Realisasi
2005 | 18.000 25.000 12.000 19.800 2.437 3.480

2006 | 6.567 93.400 3.500 5.352 5.340 2.97
2007 | 4.725 6.150 3.800 2.383 3.542 2.53
2008 | 4.278 3.220 3.850 2.850 4.500 2.35
0
0

U'I-lkwl\)ldoz

2009 | 5.500 3.700 2.550 2.043 8.50 7.00
Jumlah 39.070 1.31.470 | 26.150 22.428 24.31 81.33
Sumber PT. Pertani (Persero)

N OO N O

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat targetrdahsasi pupuk non bersubsidi
jenis pupuk Borate, pada tahun 2005 target distribabesar 18.000 ton, dan terealisasi
lebih besar dari pada target yaitu 25.000 ton

Pada tahun 2006 target ditribusi lebih rendah dibegkan pada tahun 2005,
penurunan ini disebabkan pada tahun 2005 terdagiatr@dutor pupuk non bersubsidi di
daerah Riau dan pada tahun 2006 terdapat 5 ditripupuk non bersubsidi. Pada tahun
2006 dan 2007 realisasi pendistribusian selalucaygai target pendistribusian yaitu pada
tahun 2006 target distribusi sebesar 6.567 tone@alisasi 93.400 ton, pada tahun 2007

target distribusi sebesar 4.725 ton dan tereali8d$0 ton. Pada tahun 2008 target



distribusi sebesar 4.278 ton, namun perusahaaraldapat merealisasikan sebesar 3.220
ton. Sedangkan untuk tahun 2009 perusahaan hamyat daerealisasikan distribusi
sebesar 3.700 ton, sedangkan target distribusatgh 5.500 ton.

Target dan realisasi jenis pupuk SP 18 pada tab0b farget distribusi sebesar
12.500 ton dan terealisasi sebesar 19.800 tonudmngada tahun 2006 realisasi melebihi
target distribusi yaitu target perusahaan 3.500seaangkan realisasi 5.352 ton. Pada
tahun 2007 target distribusi sebesar 3.800 tonspdaan hanya dapat merealisasikan
2.383 ton, pada tahun 2008 dari target distribebesar 3.800 ton perusahaan hanya
dapat merealisasikan sebesar 2.850 ton, sedangkak tahun 2009 perusahaan hanya
dapat merealisasi distribusi sebesar 2.043 toetaligtribusi sebesar 2.550 ton.

Sedangkan untuk pupuk jenis TSP pada tahun 20Qéttdistribusi sebesar 2.437
ton dan realisasi melebihi target sebesar 3.480 gada tahun 2006 target distribusi
sebesar 5.340 ton sedangkan realisasi sebesar, »8d& tahun 2007 target distribusi
target distribusi sebesar 3.542 ton dan perusahaaya dapat merealisasi sebesar 2.532
ton, atau di bawah target. Pada tahun 2008 tarigttibdisi sebesar 4.500 ton dan
perusahaan hanya dapat merealisaikan sebesar 2135begitu juga pada tahun 2009
target distribusi sebesar 8.500 ton hanya dapaaliasikan sebesar 7.000 ton.

Dari uraian diatas dapat dilihat mulai tahun 20009 terjadi penurunan dalam
realisasi penjualan pupuk hal ini menyebabkan tapgajualan pupuk menjadi tidak
tercapai. Pada jenis pupuk Borate pada tahun 2@882009 tidak tercapainya target
distribusi penjualan, sedangkan jenis pupuk SRAdBE& tercapainya target penjualan pada
tahun 2007, 2008 dan 2009. Dan jenis pupuk TS tidecapainya target distribusi

penjualan pada tahun 2006, 2007, 2008 dan 200%emungkinan disebabkan oleh



beberapa factor baik interen maupun eksteren. Kditijau dari geografis, Propinsi
Riau merupakan daerah Daratan dan Daerah Lautarsalah satu kendala dalam
pendistribusian pupuk non bersubsidi ke kios-kieisgecer.

Ditinjau dari Daerah Daratan , Pihak PT. Pertarer¢ero) telah mengadakan
kontrak kerjasama dengan ekspedisi CV. Asep Jajapittetap juga sering adanya
keterlambatan penyaluran pupuk ke kios-kios ka@ka Asep Jaya tidak mempunyai
armada (truk) yang cukup untuk mengangkut pupuk. &ép Jaya hanya mempunyai 7
unit armada (truk) untuk mendistribusikan pupuk.

Dari kenyataan tersebut penulis merasa tertaridkumengadakan penelitian dan
menuangkan dalam sebuah skripsi dengan jidaklisis Penyaluran Pupuk Non

Bersubsidi Pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau”.

B. Perumusan Masalah

Dilihat dari uraian di atas maka penulis dapat merskan pokok permasalahan
sebagai berikut:
“Faktor-faktor apa yang mempengaruhi ditribusi pupuk non bersubsidi Pada PT.

Pertani (Persero) Cabang Riau ”

C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan dari penelitian ini adalah:
a. Untuk mengetahui berbagai masalah yang menyangklanéaran distribusi
pupuk ke seluruh pelosok wilayah dan mencoba menkad alternatif

pemecahan masalah tersebut sesuai dengan tarafaimgudimiliki.



b. Untuk mengetahui factor penyebab perusahaan tidakpu mencapai target
realisasi penjualan pupuk non bersubsidi sesugjatetarget yang direncanakan.
2. Manfaat Penelitian
Dapat memberikan masukan kepada PT. Pertani (Bersabang Riau dalam
mengatasi masalah distribusi pupuk non bersubsidi.
a. Dapat memberikan pemahaman untuk mengetahui pemretaori manajemen
dalam sistem distribusi di PT. Pertani (Perserd)abg Riau
b. Dapat dijadikan sebagai masukan bagi piha&kpyang lain ingin mempelajari
tentang sistem distribusi pupuk non bersubsidiegirdh Riau
c. Dapat memberikan masukan kepada PT. Pertarsd®) cabang Riau dalam
mengatasi masalah ditribusi pupuk non bersubsidi
d. Sebagai masukan atau sebagai sumber informasi B&giPertani (Persero)
cabang Riau.
e. Sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan ditwhiversitas Islam Negeri

(UIN) Suska Riau.

D. Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah pembahasan dan pengertian dalantigan, maka penulis
membuat sistematika penulisan yang terdiri dabiagai berikut:
BAB | : PENDAHULUAN

Bab ini berisikan latar belakang masalah sehinggamenlukan penelitian,
perumusan masalah, tujuan dan manfaat penelititan Sstematika penulisan.

BAB Il : TELAAH PUSTAKA



Bab ini menjelaskan tentang landasan teoritis ydmghubungan dengan

pembahasan skripsi serta membahas hipotesa dabelgyenelitian

BAB Ill : METODE PENELITIAN
Bab ini menjelaskan tentang metode penelitian yardjri dari lokasi penelitian,
jenis dan sumber data, populasi dan sample, mgiedgumpulan data serta metode
analisa data.
BAB IV : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN
Bab ini akan menyajikan gambaran umum perusahaag yaeliputi letak
perusahaan, struktur organisasi serta aktivitasspdaan
BAB V : HASIL PENELITIAN
Pada Bab ini akan menyajikan hasil penelitian demigahasan tentang analisa
saluran ditribusi pupuk non bersubsidi pada PTtaRe(Persero) cabang Riau
BAB VI : KESIMPULAN DAN SARAN
Bab ini merupakan Bab penutup dimana akan dikenarkddesimpulan dan saran
sebagai sumbangan pikiran yang dapat digunakark unangatasi permasalahan yang

dihadapi perusahaan.



BAB Il

TELAAH PUSTAKA

A. Pengertian Manajemen Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-#egakok yang dilakukan
oleh perusahaan dalam usahanya untuk mempertah&akargsungan hidupnya, untuk
berkembang dan mendapatkan laba. Berhasil tidaklaj@m pencapaian tujuan bisnis
tergantung pada keahlian mereka di bidang pemasaraduksi, keuangan maupun
bidang lain. Selain itu tergantung juga pada kemamn mereka dalam
mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar osgesnidapat berjalan lancar.

Beberapa ahli pemasaran (marketing) mengemukakdoadee definisi tentang
pemasaran sebagai berikut:

Philip Kotler menyatakan pemasaran adalah kegiatanusia yang diarahkan
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusiaaluneproses penukaran
(Angipora; 2002; 3)

Menurut Saladin, fungsi saluran pemasaran adalah :
1. Penelitian (esearch) yaitu pengumpulan informasi penting untuk pereaca
dan melancarkan pertukaran.
2. Promosi promotional) yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi yang
persuasif mengenai penawaran.

3. Kontak (contact) yaitu mencari dan menjalin hubungan dengan gadonbeli.



4. Penyesuaian nfatching) yaitu mempertemukan penawaran sesuai dengan
permintaan pembeli, termasuk kegiatan seperti gahgo, penilaian , perakitan
dan pengawasan.

5. Negosiasi ifegotiation) yaitu usaha untuk mencapai persetujuan akhir Breaig
harga dan hal-hal lain sehubungan dengan penawsghimgga perpindahan hak
kepemilikan bisa dilaksanakan.

6. Distribusi fisik ( physical distribution) yaitu transportasi dan penyimpanan
barang.

7. Pembiayaanfinancing) yaitu permintaan dan penyebaran dana untuk mpnutu
biaya dari saluran pemasaran tersebut.

8. Pengambilan resikorigk toking) yaitu perkiraan mengenai resiko sehubungan
dengan pelaksanaan pekerjaan saluraifStladin; 2003; 108)

Ada beberapa definisi dari pemasaran yaang dikekamkaleh para ahli mereka ini
mengemukakan pendapatnya yang menitik beratkan padaia segi, sebagai suatu
sistem yang mencerminkan interprestasinya masirgingaerhadap istilah itu.

1. Pemasaran adalah suatu proses social dan mangpam@ldi dalamnya individu
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuh&anirdjinkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan prgduk bernilai dengan
pihak lain.(Kottler dan Lane Kaller, 2007:8)

2. Pemasaran adalah suatu system keseluruhan daatdediegiatan bisnis yang
ditujukan untuk mencernakan, menentukan harga, meENgsikan, dan

mendistribusikan produk/barang dan jasa yang meskaas kebutuhan baik



kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensi8wastha &
I[rawan;2003;5)
3. Pemasaran adalah suatu kegiatan usaha yang metgaediian barang dan jasa
dari produsen kepada konsumen atau pemgkaastha dan Irawan;2003;7)
American Marketing Association (AMA) mendifinisikapemasaran sebagai
proses perancanaan dan pelaksanaan rencana penkgaga, promosi, dan distribusi
dari ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa untukncipikan pertukaran yang
memuaskan tujuan-tujuan individual dan organisagion

Dari beberapa pengertian yang telah dikemukakatagjiada beberapa konsep
yang perlu kita perhatikan yait@(Anoraga;2000; 215)

1. Kebutuhan adalah suatu keadaan ketika dirasakdwmtiglakpuasan dasar tertentu
yang sifatnya ada dan terletak dalam tubuh danikbm@nusia.

2. Keinginan adalah kehendak yang kuat akan pemuag gaesifik terhadap
kebutuhan-kebutuhan yang lebih mendalam tadi.

3. Permintaan adalah keinginan terhadap produk-prddtuientu yang didukumg
oleh suatu kemapuan dan kemauan untuk membelingiagikan akan menjadi
permintaan jika didukung oleh kemauan membeli.

4. Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepssdaorang untuk
memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan, produit deggupa barang, jasa,
maupun ide-ide. Istilah lain yang sering digunakantuk produk adalah
penawaran atau jasa.

5. Nilai adalah etimasi konsumen terhadap kapasitaslubr secara keseluruhan

untuk memuaskan kebutuhannya.



B. Pengertian dan Fungsi Saluran Ditribusi
1. Pengertian Saluran Distribusi

Sekarang ini banyak ditemukan produsen suatu prodak memasarkan secara
langsung produk mereka kepada konsumen akhir. Aqaodusen dan konsumen akhir
terdapat sekelompok perantara pemasaran yang @ekgal bermacam-macam fungsi
dan memakai berbagai macam nama. Mereka membasttibdsi tetapi tidak memiliki
barang dan mereka tidak pula mengadakan pembeléapun penjualan. Jadi mereka
berfungsi sebagai fasilitator atau pembeli jasa.

Dari keadaan itu, maka keputusan mengenai salummagaran termasuk
sebagai keputusan penting dalam manajemen, kaedmars-saluran yang dipilih oleh
peusahaan akan mempengaruhi segala macam kepp&amasaran.

Distribusi dalam suatu pemasaran menggunakan kaptuusan yang penting disamping
keputusan-keputusannya seperti keputusan produga kian promosi.

Untuk mengetahui lebih jelas mengenai pengertiastridusi, berikut ini
dikemukakan pendapat dari beberapa ahli antara lain

Menurut C. Glenn distribusi adalah sekelompok padggdan agen perusahaan
yang mengkombinasikan antara pemindahan fisk damandari suatu produk untuk
menciptakan tertent(Angipora;2002;295)

Menurut C. Clenn Walters, saluran distribusi adalekelompok pedagang dan
agen perusahaan yang mengkombinasi antara perashsiiadari suatu produk untuk
menciptakan kegunaan bagi pasar tertdf@waatha dan Irawan; 2003; 286)

Dari difinisi di atas dapat disimpulkan bahwa:



a. Saluran distribusi merupakan sekelompok lembagg ada diantara berbagai
lembaga yang mengadakan kerjasama untuk mencgyoen tu
b. Tujuan distribusi adalah untuk mencapai pasaapdertentu. Jadi pasar
merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran thigsi
c. Saluran disribusi mempunyai dua tugas pentingkumencapai tujuan yaitu
mengadakan penggolongan produk dan mendistribusyean
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakah ptodusen untuk menyalurkan
produk sampai ke consumen atau berbagai aktivdassphaan yang mengupayakan agar
produk sampai ke tangan consumengd dan Christine;2003;129)
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakah ptodusen yang menyalurkan
barang tersebut dari produsen kepada konsumen pEmakai industri.(Swastha,

2003;295)

Pendapat lain yang mengatakan saluran distribusilalad: (Sumarni dan
Suprihanto,2001 :223)

1. Saluran yang digunakan oleh produsen ke konsataenpemakai industri.

2. Struktur unit organisasi dalam perusahaan dangdarusahaan yang terdiri dari

agen, pedagang besar dan pengecer dimana suatik pted jasa dipasarkan.

Definisi saluran distribusi yang lebih luas dikeraké&n oleh C. Clenn Walters yang
menyatakan, saluran adalah sekelompok pedagang adgm perusahaan yang
mengkombinasakan antara pemindahan fisik dariuspabduk untuk menciptakan
kegunaan bagi pasar tertent8ukirno: 2005; 77)

Tujuan pokok dari distribusi adalah menciptakaditag bagi pelanggan, Yaitu :
(Chandra, 2001 : 154)

a. Time utility (utulitas waktu)



b. Place utility (utuliti tempat)
c. Form utility (utulitas bentuk)
d. Information utility (utilitas informasi)

e.Ownership utility (utulitas kepemilikan)

2. Fungsi Saluran Distribusi
Saluran distribusi adalah suatu hal yang dapatrtthpieangkan sebagai fungsi

yang harus dilakukan untuk memasarkan barang sebtektif. Karena saluran distribusi
adalah suatu struktur yang menggambarkan situasiaggran yang berbeda oleh
berbagai macam perusahaan atau lembaga usahati(pep@usen, pedagang besar dan
pengecer).

Adapun fungsi saluran distribusi adal@wotler dan Amstrong; 2004; 510)

a. Informasi, mengumpulkan dan mendisribusikan risgnh@saran serta informasi
intelijen mengenai aktor dan kekuatan dalam linglam pemasaran yang
dibutuhkan untuk merencanakan dan membantu peakar

b. Promosi, mengembangkan dan menyebarluaskan konsunikersuasive
mengenai sesuatu penawaran.

c. Kontak, menemukan dan berkomunikasi dengan calorbek.

d. Penyesuaian, ,membentuk dan menyesuaikan tawangarm&ebutuhan pembeli,
termasuk aktivitas seperti pembuatan, pemilihamaapai persetujuan mengenai
harga dan persyaratan lain dari tawaran sehinggankiéikan dapat dipindahkan.

e. Negosiasi, mencapai persetujuan mengenai harga pdesyaratan lain dari
tawaran sehingga kepemilikan dapat dipindahkan.

Adapun fungsi saluran distribusi atau kegunaan pada saluran distribusi adalah

(Sumarni dan Suprihanto,2001 : 253)



a. Pengumpulan informasi yang diperlukan untuk pereaga dan memudahkan
pertukaran.

b. Mengembangkan dan menyebarluaskan komunoikasi mantgavaran.

c. Sebagai alat untuk berkomunikasi dengan calon pembe

d. Membentuk dan menyesuaikan tawaran dengan kebutyleanbeli seperti
kegiatan perakitan, pengemasan dan lainnya.

e. Mengusahakan perlindungan untuk mencapai persetwgidhir atas harga dan
ketentuan lainnya mengenai tawaran agar pemindad@emilikan dapat terjadi

f. Mengatur distribusi dan untuk menutu[pi biaya dlstsi

g. Menerima resiko dalam hubungan dengan pelaksanakerjpan saluran

pemasaran.

3. Jenis Saluran Distribusi
Secara garis besar terdapat dua golongan Ilembadmfm pemasaran
mengambil bagian dalam saluran distribusi, mereksebut:
a. Perantara Perdagangan
Pada dasarnya perantara pedagamgchant middleman) ini bertanggung jawab
terhadap pemilihan semua barang yang dipasarkannya.
Adapun lembaga-lembaga yang termasuk kedalam gafopgrantara adalah:
1. Perdagangan besahple saler)

Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang melabemenjual kembali
barang-barang kepada pengecer dan pedagang lairkgpada pemakai industri, dan
pemakai komersial yang tidak menjual dalam volumuegysama kepada konsumen akhir.

2. PengecerRetailer)



Pengecer adalah meliputi semua kegiatan yang bemnigab dengan penjualan
barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk keyperbribadi (bukan keperluan
usaha). Namun tidak menutup kemungkinan adanyaugkan secara langsung dengan
para pemakai industri karena tidak semua barangstridselalu dibeli dalam jumlah
besar. Tidak menutup kemungkinan bahwa produsea @apat bertindak sekaligus
sebagai pedagang karena selain membuat barantdkjugaemperdagangkannya.

b. Perantara Agen
Agen adalah lembaga yang melaksanakan perdagaeggammenyediakan jasa-
jasa atau fungsi-fungsi khusus yang berhubungagastepenjualan atau distribusi
barang, tetapi mereka tidak mempunyai hal untuk illembarang yang
diperdagangkan. Pada dasarnya perantara agen damédngkan menjadi dua
golongan:
1) Agen penunjangd-@cilitating agent)
Agen penunjang merupakan agen yang mengkhususkgiat&enya kedalam
beberapa aspek pemindahan barang dan jasa, merekgitdalam beberapa golongan
antara lain:

a. Agen pengangkut borongan
b. Agen penyimpanan
c. Agen pengangkutan khusus
d. Agen pembelian dan penjualan
Kegiatan agen penunjang adalah membantu untuk ndaimigan barang-barang
sedemikian rupa sehingga mengadakan hubungan lapgdengan membeli dan

menjual. Jadi agen penunjang ini melayani kebutikedoutuhan yang ada disetiap

kelompok secara serempak.



2) Agen pelengkap3uplemental Agent)

Agen pelengkap yaitu agen yang tidak aktif dalamipdahan barang —barang tetapi
mereka memberikan bantuan dan memperlancar penaindahsebut. Agen pelengkap
berfungsi memperbaiki adanya kekurangan-kekurargypabila pedagang atau lembaga
lain tidak dapat melakukan kegiatan-kegiatan yaeghitbungan dengan penyaluran
barang, maka pelengkap dapat menggunakannya.

Jasa-jasa yang dilakukan antara lain:

a) Jasa pembimbingan atau konsultasi

b) Jasa financial

c) Jasa informasi

d) Jasa khusus lainnya

Berdasarkan macam jasa yang ditawarkan tersebuh agéengkap dapat

digolongkan ke dalartSwastha dan Irawan; 2003; 293)

a. Agen yang membantu dibidang keuangan seperti bank

b. Agen yang membantu dalam mengambil keputusan sdpegtiklan, lembaga

penelitian, dokter dan sebagainya.

c. Agen yang membantu penyediaan informasi seperti Sivat kabar, radio dan

lain-lain.

d. Agen khusus seperti asuransi, perusahaan comfuitecopi, dan sebagainya.

Saluran distribusi ada dua jenis yaitu:

a. saluran distribusi barang konsumsi



Dalam penyaluran barang konsumsi, terdapat 5 mae&uran pada setiap saluran

produsen mempunyai alternatif yang sama untuk merggn kantor dan penjualan.

Adapun macam-macam saluran distribusi barang kosig@wastha dan Irawan; 2003;

295)

1)

2)

3)

4)

Produsen-Konsumen

Saluran distribusi ini disebut dengan saluran ithssi langsung. Disini pihak
produsen langsung menjual produknya kepada pera&kaitanpa menggunakan
perantara, distribusi ini dapat dilaksanakan antama dengan cara: penjualan
melalui pos, penjualan melalui telepon, penjualan dimah ke rumah dan lain-
lain.

Produsen — Pengecer — Konsumen

Saluran ini juga disebut sebagai saluran distribaisgsung, Karena pengecer
besar langsung melakukan pembelian kepada produsdapun beberapa
produsen yang mendirikan toko pengecer sehinggaatdapcara langsung
melayani konsumen.

Produsen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen

Saluran seperti ini sering disebut sebagai saldliatribusi tradisional. Disini
produsen hanya melayani penjualan dalam jumlahr begmda pedagang besar
saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian pégtgecer dilayani oleh
pedagang besar dan pembelian konsumen dilayanpeledecer.

Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen.



Pada saluran distribusi seperti ini agen sebagaygber dan agen melakukan
kegiatan perdagangan besar dalam saluran distrilgasig ada. Sasaran
penjualannya terutama ditujukan kepada para pengesar.

5) Produsen — Agen — Pedagang Besar — Pengecer —ridensu
Saluran distribusi ini merupakan saluran yang tggragy yang digunakan
perusahaan. Pihak produsen menggunakan agen penjuatuk menyalurkan
barangnya kepada pedagang besar kemudian menjkartgko- toko kecil.

b. Saluran distribusi barang industri
Karakteristik yang ada pada barang industri berksgtagan barang konsumsi,

maka ada 4 macam saluran distribusi barang indyestig dapat digunakan oleh pemakai
industri yaitu:

1) Produsen — Pemakai industri
Saluran ini merupakan saluran yang paling pendskpdt juga saluran distribusi
langsung. Saluran ini dipakai untuk penjualan yaegumlah besar

2) Produsen — Distribusi — Industri
Produsen barang- barang jenis pelengkap kope@sssory eguipment kecil
biasanya dapat menggunakan distribusi industrikumtencapai pasarnya.

3) Produsen — Agen — Distributor industri — Pemakeubtri
Saluran ini digunakan oleh perusahaan dengan pEatigan antara lain bahwa
unit penjualan tertentu kecil untuk dijual secanagsung.

4) Produsen — Agen — Pemakai Industri



Biasanya saluran ini dipakai oleh produsen yangktichemiliki departemen
pemasaran, juga pergudangan yang ingin diperkemdkeang baru atau ingin
memasuki daerah pemasaran baru.
4. Distribusi Fisik
Perusahaan harus mengambil keputusan tentang pemanyam, pengeluaran, dan
penerimaan produknya sehigga konsumen dapat mel@ipeya dengan mudah pada
tepat pada waktu membelinya. Untuk itu produsen imalkan jasa, pemindahan
pergudangan dan trasportasi. Efektifitas distribfisik akan berdampak luas pada
kepuasan konsumen dan biaya perusahaan. Sistarthudist yang dapat menarik upaya
pemasaran suatu perusahaan harus bisa menetagkam sistribusi fisik supaya produk
yang dihasilkannya bisa sampai ke pasar. Sistetnbiss fisik ini terdiri dari beberapa
komponen yaitu pergudangan, pemrosesan pesanaggyramaan bahan, transportasi
dan pengendalian perusaha@unarto;2003;185)
5. Menetukan banyaknya penyalur
Jumlah distributor atau penyalur yang akan digunagarusahaan tergantung
pada beberapa banyak pelanggan potensial di wilégdéntu. Ditinjau dari jumlah
perantara atau penayalur dikenal 3 alternatif plenga yaitu:
(Gitosudarmo; 2000; 262)
a. Distribusi Intensif, yaitu produk didistribusikan efalui sebanyak mungkin
pedagangan eceran. Biasanya kebijaksanaan inihdipiéh produsen barang

konvenies atau barang kebutuhan sehari-hari



b. Distribusi Selekstif, yaitu produk didistribusikanelalui penyalur yang hanya
seberapa saja dengan tujuan agar muda mengadakeyawasan terhadap
penyalur.

c. Distribusi Ekslusif, yaitu menggunakan penyalur ggal, biasnya digunakan
untuk produk yang harganya mahal dan bukan merapeiautuhan pokok.
Pertimbangan untuk melaksanakan jumlah distributojuga factor lain yang

mempengaruhinya.
6. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Saluan Distribusi
Dalam hal ini perusahaan juga harus memperhatigbagai factor yang sangat
berpengaruh dalam pemilihan saluran distribi@&nastha dan Irawan; 2003; 299)
Faktor-faktor tersebut adalah :

a. Pertimbangan Pasar
Karena saluran distribusi sangat mempengaruhi pedabelian konsumen, maka
keadaan ini merupakan faktor penentu dalam pemildaduran.

Beberapa factor pasar yang harus diperhatikan l&dala
1) Konsumen atau pasar industri

2) Jumlah pembeli potensial

3) Konsentrasi pasar secara geografis

4) Jumlah pesanan

5) Kebiasaan dalam pembelian

b. Pertimbangan barang

Adapun factor-faktor yang perlu dipertimbangkan dagi barang yaitu;



1) Nilai unit
2) Besar dan berat barang
3) Mudah dan rusak barang
4) Barang Standar
5) Luasnya product line
c. Pertimbangan Perusahaan
Beberapa factor yang perlu diperhatikan dalampédingan perusahaan seperti:
1) Sumber pembelanjaan
2) Pengalaman dan kemampuan manajemen
3) Pengawasan saluran
4) Pelayanan yang harus diberikan oleh penjual
d. Pertimbangan Perantara
Faktor yang harus diperhatikan antara lain:
1) Pelayanan yang diberikan pelantara
2) Kegunaan perantara
3) Perantara terhadap kebijakan produsen
4) Volume penjualan

5) Ongkos

Dengan memperhatikan analisa factor-faktor yang pesmgaruhi saluran
distribusi tersebut, maka dapat diharapkan dalaahaipenyampaian produk perusahaan
kepada konsumen pasar dilakukan dengan waktu dapateyang tepat serta saluran

yang efisien dan efektif.



Kotler mengatakan bahwa suatu distribusi efektdlala telah mampu mencapai
jumlah pelanggan yang optimal pada waktu yang tdpat dengan biaya yang rendah
namun dapat meraih dan menjaga tingkat pengenddiighusi tertentu.(Kotler dan
Lane Kaller, 2007 : 532)

7. Fungsi — fungsi Pemasaran yang Menunjang Dishusi

Fungsi pembelian merupakan salah satu fungsi pearasgng tidak dapat
diabaikan sebab fungsi ini Sangat berpengaruhesfeisdan kelangsungan hidup setiap
preusan. Berhasilnya pembelian yang dilakukan adakrupakan kemapuan perusahaan
tersebut mengadakan barang-barang dan jasa denggen yang rendah dan sesuai
dengan tujuan yang ingin dicapai seperti, kualgakyanan yang diinginkassauri,
2000;205)

Dalam operasinya, perusahaan atau produsen dapatimentuk menggunakan
gudang atau tempat penyimpanan sendiri, atau menygwlang umum. Jadi, pada
pokonya ada dua macam tenpat penyinpanan yangdusmakan, yaitu(Swastha
D.H.,2003:223)

a. Gudang sendiri

Salah satu alternatif untuk menyimpan barang adat@myimpan digudang
sendiri. Perusahaan dapat menempuh cara ini apabjljumlah barang yang disimpan
sangat banyak atau dalam jumlah volume yang bdsar?2) arus material berfluktuasi

secara musiman. Karena semua fasilitas penyinpéeaebut dimiliki sendiri oleh



perusahaan, maka pengelolaannya menjadi tanggwadp jmmanajer meskipun lokasinya
jauh dari pabrik.

b. Gudang Umum

Gudang umum public warehouse) ini merupakan unit usaha tersendiri yang
mengkhususkan kegiatanya dibidang penyimpanan. daamarkan jasa penyimpanan
dan fasilitas penangan/pengangkutan, baik kepatigida maupun kepada perusahaan
lain  yang memerlukannya, termasuk lembaga-lembaga rbisnis. Sebagai
penghasilannya ia menerima sejumlah sewa sebesagan yang dipakai dan selama
ruangan tersebut ditempati.

Gudang umum dapat diklasipikasikan penggolonganbgedasarkan kepada
macam barang yang disimpan, yaitu :

1. Gudang barang-barang umugerferal merchandise house)

Gudang ini dipakai untuk menyimpan semua jenis rigargang memerlukan
perlindungan terhadap cuaca, baik barang dari pabilik. Biasanya gudang seperti ini
tidak dilengkapi dengan alat pengatur suhu, pendgalembaban udara, ataupun alat-alat
pengangkutnya.

2. Gudang barang-barang khussgge¢ial commodity ware house)
Gudang barang-barang khusus biasanya dipakai unarkyimpan barang dari
hasil pertanian seperti : kapas, tembakau, padsdbagainya.
3. Gudang pendingircdld storage warehouse)
Gudang pendingin merupakan gudang atau tenpatmppagian yang dilengkapi
dengan alat pendingin agar barang yang disimpak tieépat rusak, misalnya: daging,

ikan basah, dan sebagainya.



C. Peranan Perusahaan Penyalur

Peranan perusahaan penyalur merupakan unsur petdlagn pendistribusian,
tanpa ada penyalur atau perantara, barang yangdgasarkan tidak akan sampai ke
tangan konsumen. Adapun lembaga-lembaga yang tekrkasdalam golongan perantara
adalah:

1. Perdagangan BesarWholesaling)

Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang melabemenjual kembali
barang-barang kepada pengecer dan pedagang lairkgpada pemakai industri, dan
pemakai komersial yang tidak menjual dalam voluiregysama kepada konsumen akhir.
(Swastha dan Irawan; 2003; 293)

Perdagangan besar meliputi semua kegiatan yanigatedialam penjualan barang
atau jasa kepada orang-orang yang membelinya udiuial kembali atau untuk
pengguna bisnis.

Perdagangan besar atau grosir disebut juga disiritnerbeda dengan pengecer dalam
beberapa hal :
a. Pedagang- pedagang besar kurang memperhatikargirsnasana, dan karena
mereka bertransaksi dengan pelanggan bisnis bukasuknen akhir
b. Transaksi perdagangan besar biasanya lebih 8asgrada transaksi eceran, dan
pedagang besar meliputi daerah perdagangan yaihduels dari pada pengecer.
c. Pemerintahan berhubungan dengan pedagang kesgredgecer dengan cara
yang berbeda dalam hal hukum dan pajktler; 2004; 606)

Menurut saladin jenis-jenis Distributor atau pedagbesar meliputi:



a. Grosir- grosir dengan pelayanan pentulfl Gervice wholesales)
1) Pedagang grosir. Grosir yang menjual kepada pengise memberi
pelayanan jasa penuh.
2) Penyalur industri: grosir pedagang yang lebih blnyenjual jasanya
kepada pabrik dari pada pengecer.

b. Grosir dengan pelayanan jasa terbdiagited carry whosalers)

1) Grosir menjual secara tuneagh and service whosalers)

2) Grosir dengan trukr ik whosaler)

3) Grosir perantarali(op shippers)

4) Grosir rakr@ack jobbers)

5) Koperasi produseprducers cooperatives)

6) Grosir yang melayani lewat passfl order whosalers)

c. Broker dan agen (brokers and agent)

Adalah grosir yang tidak memiliki barang dan hanyanjalankan beberapa
fungsi, guna memudahkan pembelian dan penjualarmkeBr berfungsi sebagai
penghubung antara pembeli dan menjual dan memlzituim negosiasi. Sedangakan
agen adalah pedagang yang mewakili pembeli maupoju@ dengan dasar yang lebih
permanen.

Adapun macam-macam agen adalah:

1) Agen produsen, yaitu mereka yang memiliki draadpsen atau lebih.

2) Agen penjualan, adalah mereka yang diberi k&lkuauntuk menjual hasil

produsen seluruhnya berjanjian berdasarkan peajanji



3) Agen pembelian, yaitu mereka yang mempunyai hgao dengan pembeli dan
mengadakan pembelian untuk mereka.
d. Pedagang komisi
Yaitu agen-agen yang memiliki produk fisik dan ometingkan penjualan.
e. Kantor dan cabang pengecer serta produsemufactures and retailer
brancher and office)

Yaitu operasi penjualan partai besar yang lebitydlanilakukan oleh para penjual
atau pembeli sendiri dari pada melalui para grdsantor ini terdiri atas kantor dan
cabang penjualan, kantor pembelian, grosir serbkaatBaladin; 2003; 167)

Menurut Kotler fungsi-fungsi Distributor atau pedag besar adalah sebagi

berikut:

a. Penjualan dan promosi

Perdagangan besar memiliki wiraniaga yang membanbdusen mencapai
banyak pelanggan bisnis kecil dengan biaya yarmgifretndah.

b. Pembelian dan penyediaan ragam produk

Perdagangan besar dapat memilih jenis barang dagyeti@akan ragam produk
yang dibutuhkan pelanggan, sehingga sangat mergjuteyas pelanggan

c. Memecah ukuran yang besar

Perdagang besar dapat memberikan penghematan letagiggan karena
pedagang besar membeli dalam jumlah besar dan paregang menjadi unit-
unit yang lebih kecil.

d. Pergudangan



Pedagang besar menyimpan persediaan, sehinggairaegigrisiko dan biaya
persediaan yang harus ditanggung oleh pemasolpatanggan.

e. Pengangkutan
Pedagang besar sering melakukan pengiriman kgpaméelian dengan lebih
cepat pada pembelian karena lebih dekat dengan gdi@mbdibandingkan
produsen.

f. Pembiayaan
Pedagang besar membiyaai pelanggan mereka dergabeankan kredit, dan
pedagang besar membiayai pemasok dengan cara nmemebd#a awal serta

membayar tagihan tepat waktu.

g. Penanggung risiko
Pedagang besar menanggung sebagian resiko dengawegareg hak atas
barang dan menanggung risiko atas kerugian, keansakrta keusangan.

h. Informasi pasar
Pedagang besar memasok informasi bagi pemasok elamggan mereka
berkaitan dengan kegiatan pesaing, produk barkkep#yangan harga, dan
sebagainya.

i. Jasa manajemen dan konsultasi
Pedagang besar sering membantu meningkatkan ueagager dengan melatih
pramuniaga mereka, membantu mengatur tata letakpdmmgan toko, serta
menyusun sistem akutansi dan pengendalian persediaa

2. PengecerRetailer)



Pengecer adalah meliputi semua kegiatan yang benlgaln dengan penjualan
barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk keyperbribadi (bukan keperluan
usaha). Namun tidak menutup kemungkinan adanyaugkan secara langsung dengan
para pemakai industri karena tidak semua barangstridselalu dibeli dalam jumlah
besar. Tidak menutup kemungkinan bahwa produsea @apat bertindak sekaligus
sebagai pedagang karena selain membuat barang ifugamemperdagangkannya
(Swastha dan Irawan; 2003; 293)

Pengecer artinya penjualan eceran meliputi semuwitak yang melibatkan
penjualan barang atau jasa pada konsumen akhik uhpergunakan yang sifatnya
pribadi dan bukan bisnigSaladin; 2003; 163)

Bentuk-bentuk pengecer berdasarkan line produk:

a. Toko khususSpeciali store)

Yaitu, suatu toko yang khusus menjual satu linelpkaerbatas dengan macam
barang yang cukup banyak dalam line tersebut. ®@oht&o Lee hanya menjual
celana jeans

b. Toko serba ad®gpartment store)

Yaitu yang menjual beberapa line produk. Contohoka Matahari.

c. Toko SwalayanSuper markat)

Yaitu satu toko yang cukup besar yang menyediakgloridh kebutuhan
konsumen, baik makanan, minuman, kebutuhan rumagéa barang-barang
kosmetik, bahkan obat-obatan.

d. Toko barang-barang kebutuhan sehari-t@mienience store)



Yaitu toko yang relatif kecil yang menyediakan lgy&ebutuhan sehari-hari
dan biasanya beralokasi di tempat-tempat pemukiman.
e. Supertstore, toko gabungan dan typermasche
Yaitu menjual barang untuk memenuhi kebutuhan kmesuseluruhnya dan
non-pangan.
f. Toko pembelian potongan harga
Yaitu toko yang memberi potongan harga dalam mémhaang-barang produk
standar dengan harga yang lebih murah dari padagped biasa dengan cara
memperoleh marjin lebih sedikit, tetapi volume petgn besar.
g. Toko gudang
Yaitu suatu operasi penjualan yang pelayanannyarailigi, diberi potongan
harga tanpa embel-embébaladin; 2003; 164)
Bentuk pengecer berdasarkan tingkat pelayanan:
a. Penjualan eceran swalayan
b. Penjualan eceran dengan memilih sendiri
c. Penjualan eceran dengan pelayanan terbatas
d. Penjualan eceran dengan pelayanan penuh
Beberapa factor yang mempertimbangkan pengecer:
Dalam bisnis yang dijalankan, hendaknya pengecanperhatika factor-faktor
berikut:
a. Harga keputusan mengenai harga cukup berséiritas produk, dan

pelayanan yang diberikan harus menjadi perhatighgengecer.



b. Promosi, para pengecer perlu memperhatikan emamdpentuk promosi yang
dilakukan, seperti harga yang menarik dengan gaylayang berbeda dengan
pengecer lain.

c. Lokasi, letak lokasi menjadi pertimbangan penbesar kecilnya dan
pelengkapan barang yang disediak8aladin; 2003; 167)

Fungsi-fungsi saluran yang dilakukan oleh perantara

a. Fungsi transakasi,meliputi dan mengkomunikasi#tangan calon pembeli
untuk menjelaskan firu produk, keunggulan dan metnfz.

b. Fungsi logistik meliputi mengangkut, menyimpamnyortir, mengkomulasi,
mengalokasikan, dan mengaanekaragamkan produklde ¢ampulan yang
homogen atau heterogen

c. Fungsi fasilitas, meliputi penelitian dan fesyaan (McDaniel; 2001;15)

D. Pengertian dan Peranan transportasi

Pemasaran perlu dipertimbangkan kepentingan peaasahlsaat membuat
keputusan transportasi, pilihan sarana transpatasmpengaruhi penentuan harga
pokok,kinerja pengirim, dan kondisi barang saardita, semua itu akan mempengaruhi
kepuasan pelanggan. Dalam pengiriman barang kenguddealer, dan pelanggan.
Perusahaan dapat memilih diantara 4 model transip@tau;

a. Kereta api

b. Truk

Kendaran air

o

o

. Saluran pipa



Kegiatan transportasi mencakub bidang yang sangs, Iltanpa adanya jasa
transportasi sebagai penunjang sulit tercapai hgmilg memuaskan dalam usaha
penegembangan ekonomi suatu Negara. Masyarakatmgapgditandai oleh mobilitas
yang tinggi, yang ditandai oleh tersedianya fasliyang cukub memadai serta murah.
(Kotler dan Amstrong; 2004; 536)

Transportasi secara umum diartikan sebagai pemamdbarang dan manusia dari
tempat asal ke tempat tujuan. Dalam transportagiemdapat dua unsur yang penting,
yaitu (1) pemindahan dan pergerakamyement) (2) secra fisik mengatur tempat dari
barang komoditi) dan penumpang ketempat lgiBalim; 2000; 6)

Transportasi menyebabkan nilai barang lebih tindjgtempat tujuan dari pada
tempat asal dan nilai ini lebih besar dari padayadiazang dikeluarkan untuk
mengangkutnya. Nilai yang diberikan oleh transportalalah berupa nilai tempat dan
nilai waktu. Kedua nilai ini diperoleh jika barariglah diangkut ke tempat dimana
nilainya lebih tinggi dan dapat dimanfaatkan tggeda waktunya.

Manajer logistic umumnya memilih suatu model tramtgsi berdasarkan pada
beberapa kriterigMcdaniel; 2001;47)

a. Biaya ¢ost): Jumlah total yang dibebankan suatu pengangkténte untuk

memindahkan produk dari asalnya tujuan.

b. Waktu transittfansite time): Waktu total suatu pengangkut memiliki barang,
meliputi waktu yang diperlukan untuk menjemput darengirim barang,
menangani dan memindahkan antara tempat asal kateajuan akhir.

c. Keterampilan rgalibility): konsistensi dengan mana pengangkutan mengirim

produk tepat waktu dan kondisi yang tepat diterima.



d. Kemampuancpnpability): kemampuan pengangkut menyediakan peralatan yang
cocok dan kondisi untuk memindahkan barang terteBaperti barang yang
harus diangkut dalam suatu lingkungan yang terkantr

e. Jangkauanacebility): Kemampuan pengangkut dalam memindahkan barang

melalui jalur atau jaringan khusus.

f. Penelusuran tiaceability): kemudahan tarif dimana suatu pengiriman dapat

ditentukan lokasinya dan dialihkan.

Di Indonesia dalam perdagangan internasional sabafgesar barang diangkut
lewat darat dan lewat laut. Sedangkan pengangkdimkukan dengan kendaraan
bermotor {ruk, trainer) kereta api dan kapal layfjiptono; 2001; 204)

Pemasaran perlu diperhatikan keputusan transpogasiisahaan,. Pemilihan
transportasi yang mengangkut mempengaruhi hargdupyokinerja penyerahan dan
kondisi barang ketika tiba, dimana semuanya akampeagaruhi kepuasan pelanggan.
Dalam pemilihan transportasi ada tiga macam yangst@iperhatikan yaitu:

a. Transportasi darat yang terdiri dari transpofean raya dan jalan rel dengan

alat angkutan mobil dan lainnya.

b. Transportasi melalui air, meliputi transportagi pedalaman dan transportasi
laut, dimana alat angkut yang digunakan sepertpsammotor boat, kapal dan
sebagainya.

c. Transportasi udara dengan alat angkut berupavages

E. Peranan Pergudangan



Gadang adalah lokasi untuk penyimpanan produk Sapgranintaan dgemand)
cukup besar untuk melaksanakan distribusi{gawersox;2002;293)

Dalam operasinya, perusahaan atau produsen dapatimentuk menggunakan
gudang atau tempat penyinpanan sendiri, atau m@ayindi gudang unum. Jadi, pada
pokoknya ada dua macam tempat penyimpanan yangligigaakan yaitu(Swastha D
H; 2003;223).

1. Gudang Sendiri

Salah satu alternatifnya untuk menyimpan barandahdaenyimpan di gudang
sendiri. Perusahaan dapat menempuh cara ini apabijamlah barang yang disimpan
sangat banyak atau jumlah volume yang besar, damu8) material berfluktuasi secara
musiman. Karena semua fasilitas penyimpanan terskmiliki sendiri oleh perusahaan
maka penjualannya menjadi tanggung jawab manajskimen jauh dari publik.

2. Gudang Umum

Gudang umum (public warehouse) ini menggunakan wsaha tersendiri yang
mengklasifikasikan kegiatannya dibidang penyimpanaklemaksimalkan jasa
penyimpanan dan fasilitas pengriman atau pengaagkodik kepada individu maupun
kepada perusahaan lain yang melakukannya. Termlasoltaga-lembaga non bisnis.
Sebagai penghasilannya menerima sejumlah sewaasgbesgan yang di pakai selama

ruangan tersebut di tempati.

F. Pandangan Islam Tentang Pemasaran
Di antara bidang yang terpenting dalam perekonomadalah bidang distribusi.

Dalam sistem ekonomi kapitalis, perdagangan tetppsala pendistribusian pasca



produksi, yaitu setelah mereka menghasilkan baramtgk suatu proyek. Pandangan
mereka terfokus kepada uang atau harga. Dalanmkdéagan distribusi hasil produksi
ditemukan adanya 2 bagian :

1. Upah atau gaji untuk para pekerja, yang biagadiepara produsen memeras tenaga
para buruh tanpa memberi upah yang seimbang.

2. Keuntungan sebagai imbalan modal yang dipinjanttah pengelola proyek akibat
perbedaan apa yang dimiliki masing-masing dari possur kerja sama dalam
memproduksi maka berbeda pula pendapatan untukigiassing. Namunn, Islam
menolak keberadaan dari tindakan kapitalis darakssislam menerapkan filsafat
dan tatanan yang berbeda dari kedua sistem tersédlain memfokuskan
perhatiannya pada distribusi sebelum membahas rspkbduksi. Siapakah yang
memilikinya? Dengan cara bagaimana produk didissikan, dan apa saja
kewajibannya?

Pemfokuskan pada distribusi tidak berarti Islam perhatikan keuntungan yang
diperoleh dari produksi. Islam memberikan gaji secdil kepada pegawai dan buruh
jika mereka melaksanakan tugas dengan sempurnagaseiana Islam dengan tegas
menolak segala bentuk riba. Distribusi ekonominslaerdiri di atas dua sendi, yaitu
sendi kebebabasa dan sendi keadilan.

a. Sendi Kebebasan
Sendi pertama di distribusi adalah kebebasan. MEndg@tanan Islam menetapkan
kebebasan dalam ekonomi manusia? Mengapa keddtatkonomi yang selalu

mencekik leher rakyat dan mengendalikan rezeki kaeraenolak kebebasan ini?



Jawabannya, kembali kepada dua hal. Pertama, pe/#h, dan percaya kepada
manusia.

1) Percaya kepada Allah dan meng Esakan-Nya

Inti kepercayaan kepada Allah di dalam Islam ad#&ainid (Monotesisme), Namun
Monoteisme ini tidak selesai dengan sekedar memgalkah sebagai satu-satu zat
yang menciptakan langit dan bumi serta apa yang didantara keduanya.
Sebelumnya, para penyembah berhala juga memiljakiean yang sama, namun
sedikit pun mereka tidak merasa membutuhkan ARQuran memvonis mereka

bukan termasuk golongan ahli tauhid. Allah berfinndalam surat az zumar ayat 38:
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Artinyah:

Dan sungguh jika kamu bertanya kepada mereka, kasihpsgang menciptakan langit dan
bumi?’, niscaya mereka menjawab,’Allah,” Katakanldflaka terangkanlah kepadaku
tentang apa yang kamu seru selain Allah, jika Aha@mdak memberi rahmat kepadaku,
apakah mereka dapat menahan rahmat-Nya?’ Kataka@Glakuplah Allah bagiku.

2. Percaya kepada Allah

Islam menerapkan kebebasan karena ia menganjurkpad& umatnya ungtuk

percaya kepada Allah. Islam juga menetapkan kebebkarena mengakui eksistensi

manusia, mengakui fitrah mereka untuk menyembahhAlslam mengakui kemuliaanya

dan keahliannya. Karena itulah, kepada mereka Aft@ingangkat manusia sebagai

’khalifatullah’(Pelaksana tugas dari Allah) di muami



G. Kajian Penelitian Terdahulu

Faktor-faktor yang mempengaruhi saluran distribogrupakan permasalahan
yang pernah diteliti diantaranya oleh:

Firman (2008) dengan judul : Analisis saluran Distribusi Proddtua Gallon
Pada PT. Helindo Mitratirta Pekanbaru, Penelitrarbertujuan untuk mengetahui factor-
faktor penyebab tidak tercapainya target distrilpnsduk Aqua Gallon pada PT. Helindo
Mitratirta Pekanbaru. Jenis sumber data penelitanhddala data primer dan data
sekunder. Analisis data yang digunakan yaitu metiedriptif. Metode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode sensus. Darlgzm ini diperoleh informasi bahwa
terdapat permasalahan pada bagian transportasipeegudangan yang memberikan
pengaruh besar terhadap kelancaran pendistribpssaiok.

Penelitian lainnyaRohman (2008)dengan judul : Saluran Distribusi Herbisida
Pada PT. Kresna Bumitama Sejati Cabang Riau. Tgupuani adalah untuk mengetahui
faktor-faktor apakah yang mempengaruhi tidak teasa@ target pendistribusian produk
herbisida pada PT. Kresna Bumitama Sejati Cabamag.R3umber data penelitian ini
adalah data primer dan sekunder. Analisis data gangakan adalah metode diskriptif.
Hipotesis yang diajukan yaitu diduga tidak tercapaitarget pendistribusian herbisida
pada PT. Kresna Bunitama Sejati Cabang Riau.dikabableh trasportasi dan fasilitas
gudang yang belum memadai. Dari penelitian ini difgd hasil bahwa tidak tercapainya
target pendistribusian produk herbisida disebalitah jumlah armada transportasi yang
terbatas yaitu hanya 7 unit armada yang dimilikn dapsitas gudang yang belum

memadai.



Dari penelitian yang dilakukan oldtlasnah (2004)di Pekanbaru, yang berjudul
Analisis Saluran Distribusi Gas Elpiji Pada PT.dhdPusaka Mandiri Pekanbaru. Dapat
diambil kesimpulan bahwa, kebijaksanaan saluratriliisi yang digunakan pada PT.
Indah Pusaka Mandiri Pekanbaru belum efektif darbatasnya jumlah armada
transportasi yang dimiliki perusahaan serta jumparsediaan yang belum cukup
memadai. Hal ini menyebabakan pendistribusian rdemjdak lancar. Dilihat dari segi
pelayanan yang diberikan oleh karyawan PT. Indasaka Mandiri Pekanbaru telah
menunjukan suatu indikasi yang cukup baik. Namuish&ebih ditingkatkan lagi untuk

mendapat loyalitas pelanggan yang nantinya akapebgaruh terhadap peningkatan

Volume penjualan.

H. Kerangaka Berpikir

Untuk memudahkan penelitian ini maka penulis mernlk@sangka pemikiran sebagai

berikut :

Gambar 2 : Kerangka Pemikiran Peneltian

Proses saluran Distribus




Peranan Perusahaan
Penyalur
Saluran Distribusi
—>
Pupuk
Transportasi
Pergudangan

Dari kerangka pemikiran diatas dapat dijelaskarardapenelitian ini saluran
distribusi Pupuk non bersubsidi Pada PT. Perathia@gq Riau disebabkan oleh faktor-
faktor yang menyebabkan tidak tercapainya targstidusi produk yakni proses saluran
distribusi, peranan peusahaan penyalur, transpodagpergudangan.

Saluran Distribusi adalah jalur yang dilalui olehsabarang-barang dari produsen
ke perantara dan akhirnya sampai pada pemakai.

a. Proses saluran distribusi adalah saluran yamgakan oleh produsen yang
menyalurkan barang tersebut dari produsen, pengeseenpai kepada
konsumen atau pemakai.

b. Peranan perusahaan penyalur adalah perusalaagnbgrgerak di bidang
menyalurkan barang untuk dapat di konsumsi olelslaen.

c. Transportasi adalah serangkaian kegiatan memkadabarang dari produsen
ke konsumen dengan menggunakan salah satu modwpdréasi yang

meliputi transportasi darat, sungai dan udara.



d. Pergudangan adalah menyimpan barang hasiuksodalam jumlah yang
besar dan rentang waktu tertentu yang kemudiarstdiolisikan ke lokasi

yang dituju berdasarkan permintaan.

[. Hipotesis

Berdasarkan dari latar belakang masalah sertaudi@s dengan telaah pustaka,
maka penulis menggunakan hipotesa sebagai berikut:

“Diduga faktor-faktor yang mempengaruhi distribysupuk non bersubsidi
sampai ke tangan petani pada PT. Pertani (Persab@ng Riau adalah proses saluran

distribusi, peranan perusahaan penyaaluran, tralaspdan pergudangan”

J. Variabel Penelitian

Adapun variabel-variabel yang menjadi objek peraglipada masalah ini di atas
adalah:

1. Proses saluran distribusi

2. Peranan perusahaan penyalur

3. Transportasi

4. Pergudangan



BAB 111
METODE PENELITIAN

A. Lokas Pendlitian

Untuk memperoleh data yang diperlukan sebagai rbaf@am melakukan
penelitian, penulis melakukan pengambilan data padaPertani (Persero) Cabang Riau
yang beralokasi di Jalan. Rose no. 7 Kelurahan ha®aru Barat Kecamatan Payung
Sekaki, Pekanbaru
B. Jenisdan Sumber Data

Guna memperoleh data yang sesuai dengan prose#larpeaulis mengambil
dari berbagai sumber yang mendukung di dalam peaasa Adapun data yang
diperlukan adalah:

1. Data Primer

Yaitu data yang diambil langsung atau diperolehi gampinan dan para
karyawan PT. Pertani (Persero) Cabang Riau di Peakan seperti: wewenang yang
diberikan oleh PT. Pertani (Persero) Cabang Riau miasalah yang dihadapi oleh
pemasaran dalam menyalurkan pupuk di daerah Riau

2. Data Sekunder

Yaitu data yang diperoleh dari pihak kedua atawalpikedua atau pihak PT.
Pertani (Persero) Cabang Riau seperti

a. Sejarah singkat PT. Pertani (Persero) cab&éng R

b. Struktur Organisasi Perusahaan

8. Pengadaan pupuk pada PT. (Persero) Cabang Riau

. Jumlah gudang penampung pupuk

C. Metode Pengumpulan Data



Adapun metode pengumpulan data yang dilakukan ditaunakan adalah sebagai
berikut:

1. Interview

Yaitu melakukan pengumpulan data dengan cara makwawancara langsung,
baik pada pimpinan maupun karyawan PT. Pertans@P@y Cabang Riau terutama yang
berhubungan dengan permasalahan yang dihadapiudankgpada pemilik kios yang
ditunjuk.

2. Questioner atau angket

Yaitu dengan cara pengumpulan data mengajukan dggdbgrertanyaan baik lisan
maupun tulisan kepada responden untuk memperoléh ykng dibutuhkan dalam
penelitian, menyangkut permasalahan yang diteliti.
D. Populasi dan Sampel

Populasi dan sampel pada penelitian ini adalalridellKaryawan PT. Pertani

(Persero) Cabang Riau. Dikarenakan jumlah poppkaselitian ini yaitu hanya 35 orang
yaitu bagian pergudangan 7 orang, bagian trangposemanyak 8 orang beserta unit
pemasarannya yang berjumlah 20 orang. Maka populgadikan sampel, maka
penelitian ini disebut penelitian secara sen@iskunto; 2002; 119) Yaitu “untuk
pengambilan sampel maka apabila subjeknya kurand d@ lebih baik di ambil semua.

Sehingga subjek penelitiannya merupakan populasi”.

Dan untuk mengetahui respon pengecer terhadapasaldistribusi yang

digunakan oleh PT. Pertani (Persero) cabang Riamhll dari dua daerah kabupaten



yakni Kab. Pelalawan dan Kab. Kuantan Singingi yaingakili oleh 10 kios. Jadi,
responden pada penelitian ini berjumlah 45 responde
E. AnalisisData

Untuk permudahan dalam penulisan dan dapat menegimpulan dari
penelitian ini, penulis akan menggunakan analiats. decara deskriftif, yaitu suatu cara
yang menjelaskan menguraikan secara terperinca sdifubungkan dengan konsep

teoritis yang berhubungan dengan masalah peneiitian



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sgjarah Singkat Perusahaan

Pendirian Perusahaan dimulai dengan terbitnya Undang-Undang Darurat nomor 1
1959 tanggal 1 Januari 1959 yang membentuk Badan Perusahaan Produksi Bahan
Makanan dan Pembukaan Tanah, disingkat BMPT.

BMPT kemudian berubah menjadi Badan Pimpinan Umum Perusahaan Pertanian
Negara, disingkat BPU Pertani berdasarkan Peraturan Pemerintsah Pengganti Undang-
Undang No. 19/1960. BPU Pertani kemudian berubah lagi menjadi Perusahaan Pertanian
Negara disingkat PN Pertani berdasarkan peraturan Pemerintah No. 12/1963 tanggal 1
Januari 1963.

Pada tahun 1973 PN Pertani menjadi Perusahaan Perseroan berdasarkan Peraturan
Pemerintah No. 21 tahun 1973 dan Akte Notaris Kartini Mulyadi, SH No. 46 tanggal 11
Januari 1974 jo Akte Perusahaan No. 136 tangga 24 April 1974 dan Akte Perubahan
yang dibuat Notaris Imas Fatimah, SH Nomor 4136 tanggal 24 April 1974 dan Akte
Perubahan yang dibuat Notaris Imas Fatimah, SH Nomor 45 tanggal 6 pebruari 1984
menjadi PT. Pertani (Persero).

Untuk menyesuaikan dengan Undang-Undang Perseroan Terbatas No. 1 tahun
1965 dan Peraturan Pemerintah No. 12 tahun 1988 Anggaran Dasar PT. Pertani (Persero)
disesuaikan dengan Akte Perubahan No. 81 tanggal 27 Maret 1998 yang dibuat oleh
Notaris Imas Fatimah, SH dan terakhir dengan perubahan No. 1 tanggal Mei 2002 yang

dibuat oleh Notaris Mintarsih Natamihardja, SH.



Maksud dan tujuan

PT. Pertani didirikan dengan maksud untuk dapat mengabdikan diri dalam
pembangunan bangsa, khususnya di bidang sektor pertanian. Usaha-usaha yang dikelola
oleh perusahaan ini adalh dibidang penyaluran sarana produksi, perdagangan dalam
negeri dan luar negeri. Disamping itu juga bergerak dibidang pengelolaan jasa yang erat
kaitannya dengan sektor pertanian.

Azas dan tujuannya adalah untuk membina dan meningkatkan sumbangan dan
partisipas terhadap sektor pertanian, agar dapat menaikkan tingkat pendapatan secara

nasional disamping memperluas kesempatan kerja khususnya di daerah pedesaan.

B. Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi perusahaan formal pasti memiliki struktur organisasi yang
merupakan suatu wadah atau fungsi dalam managemen yang menetapkan dan membagi
tugas pekerjaan yang dilakukan, pembatasan tugas dan tanggung jawab serta wewenang
penetapan hubungan antara unsur-unsur organisasi. Sehingga memungkinkan untuk
mencapai suatu tujuan yang ditetapkan.

Dengan adanya organisasi, mangemen dapat mengadakan kegiatan yang
diciptakan dari suatu susunan organisasi sehingga secara formal dimana setiap pejabat
dari fungsi-fungsi dalam organisasi dapat melaksanakan fungsi sebagai wadah serta aat
untuk mewujudkan tujuan yang dialami dan telah disetujui bersama.

Struktur organisasi PT. Pertani (Persero) Cabang Riau dikemukakan sebagal berikut:

Gambar 3
STRUKTUR ORGANISAS|I PADA PT. PERTANI (PERSERO) CABANG RIAU



PIMPINAN CABANG

BAGIAN PEMASARAN UNTUK BAGIAN
KEUANGAN KABUPATEN DAN OPERASIONAL
ATAU UMUM KOTA
BENDAHARA BENDAHARA
FINANCIAL MATERIAL
STAF STAF STAF STAF STAF STAF

PT. Pertani (Persero) Cabang Riau sebagal suatu perusahaan menempatkan lima
orang bawahan sebagai tulang punggung perusahaan. Pimpinan cabang dibantu oleh
Bagian keuangan atau Umum, pemasaran untuk Kabupaten dan Kota, Bagian

Operasional, Bendahara Materid, untuk lebih jelasnya penulis uraikan sebagai berikut :

1. Pimpinan Cabang
Bertugas :
a. Mengawas dan memeriksa jalannya kegiatan perusahaan dalam mencapai
tujuan perusahaan yang telah ditetapkan.
b. Merumuskan kebijaksanaan atau rencana jangka panjang perusahaan.
c. Bertanggung jawab terhadap jalannya perusahaan secara universal dengan

mengkoordinir, mengarahkan dan mengevaluasi yang dilakukan perusahaan.



d. Harus mengetahui segala kegiatan yang bersangkutan dengan semua yang akan
dijalankan oleh semua staf perusahaan.

2. Bagian Keuangan atau Umum

Sesuai dengan kebijaksanaan yang ditetapkan menyelanggarakan fungsi
kebendaharaan, penyusunan cash dan pengelolaan keuangan, tenaga kerja, sarana kerja
dan sarana usaha wilayah pemasaran serta melaksanakan pencatatan dan mengurus hak
dan kewajiban yang timbul dari kegiatan tersebut.
3. Pemasaran untuk Kabupaten dan Kota dalam wilayah Riau, mencakub :

a. Pekanbaru dan Kampar

b. Dumai dan Bengkalis

¢. Rokan Hulu dan Rokan Hilir

d. Pelalawan dan Kuantan Singingi

e. Kepulauan Riau dan Batam

f. Indragiri Hilir dan Kuantan Singingi

4. Bagian Oparasioana yang melayani
a. Kegiatan seksi-seksi perusahaan
b. Kegiatan Pengadaan pupuk
c. Kegiatan pendistribusian pupuk
5. Bendahara Financial yang mengatur :
a. Keluar masuknya uang perusahaan
b. Pembayaran pengadaan pupuk

6. Bendahara Material yang bertugas :



a. Pengaturan tataletak material di gudang

b. Pembayaran pembelian material tambahan

Untuk melaksanakan pendistribusian pupuk dengan lancar maka PT. Pertani
(PERSERO) Cabang Riau mengkoordinasikan seluruh unit yang ada dalam organisasi

PT. Pertani (Persero) dan kerjasama diantara semua seksi yang ada.

C. Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran PT. Pertani meliputi daerah yang berada di Riau. PT. Pertani
berkewajiban menyalurkan pupuk non bersubsidi yang dibutukan petani, karena PT.
Pertani merupakan BUMN yang bernaung di bawah Departemen Pertanian, yang
otomatis harus mensukseskan pertanian yang ada di Riau.
PT. Pertani ada disetiap Propinsi di Indonesia yang terbagi atas wilayah-wilayah kerja
masing-masing, yang mana di masing-masing daerah berkewgjiban melayani kebutuhan

petani.



BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini akan diuraikan analisis hasil penelitian dalam pembahasan mengenai
4 (empat) variable yang diteliti yaitu: proses saluran distribusi, peranan perusahaan
penyalur, transportasi, pergudangan.

Penelitian dilakukan dengan menggunakan analisis deskriptif. Adapun yang
menjadi populasi adalah seluruh karyawan PT. Pertani (Persero) Cabang Riau yaitu 35
orang. Sedangkan metode pengambilan sampel menggunakan metode sensus yaitu
mengambil seluruh karyawan bagian penjualan. Data di peroleh dengan cara memberikan
daftar pertanyaan dalam bentuk kuisioner kepada 35 responden tersebut. Selanjutnya data

yang diperoleh ditabulasikan.

A. Karakteristik Umum Responden
Karakteristik responden meliputi jenis kelamin, tingkat usia (umur), pendidikan

terakhir, dan lama bekerja.
1. Karakteristik Responden Menurut Jenis Kelamin

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa responden umumnya berjenis
kelamin laki-laki, mengena karakteristik responden menurut jenis kelamin dapat dilihat

padatabel 3.1:

Tabel 3.1: Tanggapan Responden Jenis Kelamin

| No | Jenis Kelamin | Jumlah | Persentase (%) |




Responden
1 Laki-laki 25 71,5
2 Perempuan 10 28,5
Total 35 100

Sumber: Data Olahan

Dari Tabel 3.1 di atas dapat dilihat bahwa responden berjenis kelamin laki-laki 25
orang atau (71,5 %) dari keseluruhan jumlah responden yaitu sebanyak 35 responden.
Sedangkan responden berjenis kelamin perempuan yaitu 10 orang atau (28,5 %)
2. Karakteristik Karyawan Menurut Tingkat Usia

Tabel 3.2: Tanggapan Responden Menurut Tingkat Usia

No Tingkat Usia Jumlah Persentase
Responden (%)
1 18-22 Tahun 4 11,43
2 23-27 Tahun 15 42,86
3 28-32 Tahun 10 28,57
4 33 Tahun 6 17,14
Tota 35 100

Sumber: Data Olahan

Tabel 3.2: di atas menunjukkan bahwa responden yang berusia 18-22 sebanyak
(11,43%) atau sebanyak 4 orang, yang berusia 23-27 tahun mempunyai persentase paling
besar yaitu (42,86%) atau sebanyak 15 responden. Usia 28-32 tahun sebanyak 10 orang
atau (28,57%), sedangkan responden yang usia 33 tahun ke atas sebanyak 6 orang

responden atau (17,14%).

3. Karakteristik Responden Menurut Pendidikan Terakhir

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa responden menurut pendidikan
terakhir umumnya adalah tamatan SMU/SMK, untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada
tabel 3.3:

Tabel 3.3: Karakteristik Responden Menurut Pendidikan Terakhir



No Pendidikan Jumlah Persentase
Responden (%)
1 SMP 0 0
2 SMU/SMK 19 54,28
3 DIPLOMA 5 14,29
4 SARJANA 11 31,43
Totd 35 100

Sumber: Data Olahan

Dari Tabel 3.2 di atas menjelaskan bahwa jenjang pendidikan terakhir responden
yang tamatan SMU/SMK lebih dominan yaitu sebanyak 19 orang atau (54,28%),
responden yang tamatan SMP sebanyak O responden atau (0%) sedangkan DIPLOMA
sebanyak 5 orang atau (17,6%) dan responden yang tamatan Sarjana sebanyak 11 orang

atau (31,34%).

4. Karakteristik Responden Menurut Lama Bekerja
Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa responden menurut lama bekerja
umumnya antara 9-12 bulan ke atas. Untuk lebih jelasnya mengenai responden menurut

lama bekerja dapat dilihat padatabel 3.4:

Tabd 3.4: Karakteristik Responden Menurut Lama Bekerja

No Lama Bekerja Jumlah Persentase
Responden
1 1-4 Bulan 0 0
2 5-8 Bulan 8 22,85
3 9-12 Bulan 27 77,15
Total 35 100

Sumber: Data Olahan



Dari Tabel 3.4 di atas dapat dilihat jumlah responden yang lama bekerja 9-12
bulan keatas lebih dominan yaitu 27 orang atau (77,15%) dan responden yang lama

bekerja 5-8 bulan hanya 8 orang atau (22,85%).

B. Analisis Proses Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan faktor yang sangat menentukan berhasil tidaknya
perusshaan memasarkan produknya. Seperti diketahui saluran distribus  sangat
diperlukan oleh setiap perusahaan karena pihak produsen menghasilkan suatu produk
dengan memberikan atau menciptakan kegunaan bentuk (Form Utulity). Untuk konsumen
tujuan utamanya adalah agar barang tersebut sampai ke tangan mereka. Sedangkan
ditributor memberikan kegunaan waktu, tempat, dan kepemilikan dari produk tersebut.

Sebelum pupuk non bersubsidi dimasukkan ke Propinsi Riau, Pemertintah melalui
Dinas Pertanian, Dinas Perkebunan dan Dinas Perikanan terlebih dahulu memberikan
data-data yang akurat perbulan, perjenis dan jumlah kebutuhan pupuk non bersubsidi
yang ada di Propinsi Riau kepada Departemen Pertanian dan Departemen Pertanian
meneruskan data tersebut ke PT. MMC, selgjutnya PT. MMC mengirim pupuk tersebut
ke setiap Propinsi berdasarkan data yang di berikan oleh Departemen Pertanian tersebut.

Pengadaan pupuk non bersubsidi oleh PT. Pertani (Persero) Cabang Riau,
berdasarkan dengan alokasi yang telah diberikan setiap bulannya oleh PT. MMC. Dan
PT. Pertani (Persero) menebusnya secara bertahap yaitu dua kali sebulan sesuai dengan
jatah yang diberikan oleh PT. MMC.

Untuk Propinsi Riau pupuk non bersubsidi dikirim dari PT. MMC dengan

menggunakan Truk melalui jalur darat Kab. Pelalawan dan dimasukkan ke gudang PT.



Bhanda Graha Raksa (PT. BGR) yang telah ditunjuk oleh PT. MMC. untuk penyimpanan
pupuk sebelum disalurkan ke kios-kios pengecer. PT. Pertani (Persero) menyaurkan
pupuk ke kios-kios yang telah ditunjuk dengan cara pengambilan pupuk di gudang PT.
BGR menggunakan Sub Delivery Order (DO) yang menunjuk DO Induk PT. MMC
menggunakan Sub DO tersebut lasung dibawah oleh ekspedisi yang ditunjuk dan telah
mengadakan kontrak dengan PT. Pertani (Persero) Cabang Riau, selanjutnya ekspedisi
lasung membawa pupuk ke kios-kios yang telah memesan pupuk tersebut sesuai dengan
jumlah permintaan atau penebusan.

Campur tangan Pemerintah dalam melaksanakan penyaluran pupuk non
bersubsidi merupakan usaha Pemerintah untuk meningkatkan produks tanaman pangan
dan pemerataan pendapatan rakyat untuk kesegjahteraan bersama. PT. Pertani (Persero)
dalam memasarkan pupuk non bersubsidi pupuk non bersubsidi dengan cara pasar bebas
dan tidak ada kebijakan dari pemerintah.

Selanjutnya dapat dikemukakan prosedur dan tata cara pendropingan pupun non
bersubsidi oleh distributor kepada kios atau pengecer antaralain :

1. Distributor membuat kontrak satu tahun dengan pengecer dengan melampirkan:
a. Surat permohonan sebagai pengecer pupuk non bersubsidi
b. Surat Izin Tempat Usaha (SITU)
c. Surat 1zin Usaha Perdagangan(SIUP)
d. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP)
e. Identitas Pemillik Kios

2. Bukti kontrak tersebut telah disetujui oleh kedua belah pihak.



3. Jumlah pupuk yang diberikan atau yang disalurkan disesuaikan dengan kemampuan
kios pengecer dan dalam mendistribusikan pupuk juga memperhatikan kapasitas
gudang pengecer dan kemampuan kios.

4. Kios pengecer yang mengaukan permintaan pupuk pada distributor harus
menggunakan bukti permintaan droping atau order pembelian.

Sebelum mengadakan transaksi antara PT. Pertani (Persero) dengan kios pengecer,
pihak PT. Pertani (Persero) berhak mengadakan peninjauan ke lokasi kios pengecer
sesual dengan identitas yang telah dilampirkan. Seandainya kios tersebut tidak memenunhi
persyaratan yang telah ditetapkan oleh Pemerintah seperti kios tempat usaha, etalase,
gudang penampungan, papan nama dan merk sebagai pengecer pupuk non bersubsidi,

maka kontrak tersebut akan dibatal kan.

Setelah melalui prosedur di atas maka distributor menyediakan pupuk sgjumlah
yang di order oleh kios pengecer. Pengiriman pupuk dilaksanakan oleh ditributor dengan
menggunakan ekspedisi yang telah ditunjuk dan juga diadakan kontrak untuk
keselamatan pendistribusian pupuk ke tempat kios pengecer yang telah mengorder pupuk
tersebuit.

Untuk penyaluran penjualan pupuk ke pada kios pengecer harus dengan cara
pembelian tunai atau ditransfer melalui Rekening PT. Pertani (Persero) dan berdasarkan
bukti transfer tersebut PT. Pertani (Persero) baru menerbitkan Sub Delivery Order (DO)

Pengeluaran pupuk di gudang Kab. Pelaawan.



Untuk mengetahui proses saluran distribusi yang dilakukan oleh PT. Pertani
(Persero) Cabang Riau maka penulis membuat lima pertanyaan yang diharapkan dapat
membantu dalam menganalisa variabel proses saluran distribusi ini. Kelima pernyataan
tersebut akan penulis berikan kepada 20 orang responden karyawan pada bagian unit
pemasaran PT. Pertani (Persero) Cabang Riau, dan 10 responden (para pengecer ) akan

diuraikan padatabel di bawah ini:

Tabel 3.5: Tanggapan Responden (Karyawan) PT. Pertani dan Pengecer M engenai
Proses Saluran Distribusi Yang digunakan Oleh PT. Pertani (Persero)

Cabang Riau
No Pernyataan Karyawan(20) Pengecer(10)
Jmh (%) Jmh (%)
1 | Saluran distribusi yang di 8 40 4 40
pergunakan sudah baik
2 | Sduran distribusi yang 12 60 9 90
dipergunakan sangat pendek
3 | Pemilihan saluran dustribusi yang 8 40 9 90
dipergunakan sangat tepat
4 | Bentuk saluran distribusi 7 35 8 80
menguntungkan Distributor dan
Pengecer
5 | Bentuk saluran distribusi sudah 5 25 2 20
efektif menjangkau konsumen
yang ada

Sumber: Data Olahan



Pada Tabel 3.5. di atas dapat dilihat bahwa poin nomor satu menunjukkan 8 orang
karyawan PT. Pertani atau (40%) menyatakan sangat setuju dan setuju bahwa saluran
distribusi yang dipergunakan sudah bak, sedangkan 4 orang pengecer atau (40%)
menyatakan setuju saluran distribusi yang dipergunakan.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan saluran distribusi yang dipergunakan oleh
PT. Pertani (Persero) Cabang Riau belum berjadlan dengan bailk dan perusahaan
hendaknya dapat memperbaiki proses saluran distribusinya.

Pada Tabel 3.5. poin di atas dapat dilihat bahwa poin nomor dua menunjukkan 12
orang karyawan PT. Pertani (Persero) Cabang Riau atau (60%) menyatakan sangat setuju
dan setuju dengan pernyataan saluran distribusi sangat pendek, dan pengecer 9 orang
(90%) menyatakan sangat setuju dengan pernyataan tersebut.

Dari uraian tersebut dapat di ambil kesimpulan bahwa saluran yang digunakan
PT. Pertani sangat pendek.

Pada Tabel 3.5. poin ketiga mengenai saluran distribusi sangat tepat karyawan PT.
Pertani (Persero) Cabang Raiu menyatakan sangat setuju dan setuju sebanyak 8 orang
atau (40%), sedangkan para pengecer 9 orang atau (90%) menyatakan sangat setuju dan
setuju dengan pernyataan saluran distribusi sangat tepat.

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi belum tepat
terbukti hanya (40%) yang menyatakan sangat setuju dan setuju dari tanggapan karyawan
PT. Pertani, sedangkan menurut pengecer saluran distribusi yang digunakan oleh PT.
Pertani sudah tepat.

Pada Tabel 3.5. poin keempat mengenai bentuk saluran distribusi seperti sekarang

ini menguntungkan pihak distributor dan pengecer, Karyawan PT. Pertani menyatakan 7



orang atau (35%) sangat setuju dan setuju, sedangkan para pengecer menyatakan 8 orang
(80%) menyatakan setuju mengenai bentuk saluran seperti sekarang ini menguntungkan
distributor dan pengecer.

Dari pernyataan saluran distribusi seperti sekarang ini menguntungkan distributor
dan pengecer, bagi distributor PT. Pertani tidak menguntungkan terbukti hanya (35%)
yang menyatakan sangat setuju dan setuju, sedangkan menurut pengecer saluran seperti

sekarang ini menguntungkan bagi pihak pengecer terbukti (80%) yang menyatakannya.

Pada Tabel 3.5. poin kelima, mengenai bentuk saluran distribusi sudah efektif
dalam menjangkau konsumen yang ada, karyawan PT. Pertani menyatakan 5 orang atau
(25%) sangat setuju dan setuju, sedangkan menurut para pengecer 2 orang atau (20%)
menyatakan sangat setuju dan setuju mengenai bentuk saluran distribusi sudah efektif
dalam menjangkau konsumen yang ada.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan saluran distribusi belum efektif dalam
menjangkau konsumen terbuki hanya (25%) karyawan PT. Pertani yang menyatakan
sangat setuju dan setuju, sedangkan menurut para pengecer hanya (20%) menyatakan
sangat setuju dan setuju mengenai bentuk saluran distribusi sudah efektif dalam

menjangkau konsumen yang ada.

C. Analisis Peranan Perusahaan Penyalur
Peranan perusahaan penyalur merupakan unsur penting dalam pendistribusian,

tanpa adanya penyalur atau perantara, barang yang akan dipasarkan tidak akan sampai ke



konsumen. Adapun lembaga-lambaga yang termasuk ke dalam golongan perantara
adalah:

1. Pedagang Besar merupakan sebuah unit usaha yang memberi dan menjua kembali
barang-barang kepada pengecer dan pedagang lain atau kepada pemakai industri,
dan pemakai komersial yang tidak menjual dalam volume yang sama kepada
konsumen lain.

2. Pengecer meliputi semua kegiatan yang berhubungan dengan penjual an barang atau
jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi (bukan keperluan usaha).
Namun tidak menutup kemungkinan adanya penjualan secara lansung dengan
para pemakai industri karena tidak semua barang industri selalu dibeli dalam
jumlah besar.

Saluran distribusi  yang merupakan seperangkat unit organisasi  yang
melaksanakan semua kegiatan yang diperlukan untuk menyampaikan suatu produk dari
produsen kepada pembeli akhir, maka daam memilih saluran distribusi tersebut
perusahaan harus mempertimbangkan perusahaan penyalur yang akan digunakan.
Peranan perusahaan penyalur merupakan unsur penting dalam pendistribusian, tanpa
adanya penyalur barang yang akan dipasarkan tidak akan sampai ke tangan konsumen.

Perusahaan menggunakan distributor atau pengecer untuk melaksanakan tugas
perusahaan yang tidak dapat dilakukan oleh pihak produsen secara efektif dan sfisien.
Tugas distributor yang paling luas dilakukan mencakub pemeliharaan persediaan melalui
pengiriman lokal atau dengan menyediakan produk di lokas yang memudahkan bagi
pelanggan, menyediakan pendanaan bagi pelanggan, pelayanan, perawatan atau

perbai kan serta penjualan dan pengiklanan setempat mengenai produk.



Perbedaan tipe distributor yang dilakukan mencerminkan fungsi yang mereka
jalankan. Tipe distributor yang akan dijalankan adalah tipe distributor tingkat pedagang

besar dan tipe pengecer.

Jumlah distributor atau penyalur yang akan digunakan perusahaan tergantung
pada berapa banyak pelanggan potensial di wilayah tertentu. Apakah perusahaan akan
menja ankan pola distribusi insentif, yakni hanya sedikit distributor untuk melayani suatu
wilayah atau pola eksluksif.

Pertimbangan untuk perusahaan penyalur ini, penulis mempunyai lima pertanyaan
yang akan diberikan kepada para pemilik kios pengecer, untuk mengetahui seberapa
pentingnya peranan perusahaan penyalur bagi perusahaan, penulis memaparkan lima
pertanyaan tersebut dalam bentuk tabel yang sudah dilengkapi oleh beberapa tanggapan
dari responden yang penulis tentukan, adalah sebagai berikut :

Tabel 3.6 : Tanggapan Responden (Pengecer) Mengenai Peranan Perusahaan

Penyalur Dalam Menyalurkan Pupuk Non Bersubsidi Pada PT. Pertani
(Persero) Cabang Riau

No Pertanyaan SS S N TS | STS
1 | Peranan perusshaan penyalur sangat | 5 5

penting dalam pendistribusian pupuk
non bersubsidi

2 | Komunikasi antara PT. Pertani 10
(Persero) Cabang Riau dengan para
pengecer sangat baik

3 | Pengecer dapat menjangkau konsumen | 5 5
secaralebih luas

4 | Peranan perusahaan penyalur 10
berpengarun  dalam  meningkatkan
penjualan

5 | Dengan adanya pengecer, masyarakat | 10
terbantu dalam pengadaan pupuk non




| [ bersubsidi | | | ]
Sumber: Data Olahan

Pada tabel 3.6 di atas dapat dilihat bahwa poin nomor satu menunjukkan 5 orang
pengecer atau (50%) menyatakan sangat setuju dan 5 orang atau (50%) menyatakan
setuju bahwa peranan perusahaan sangat penting dalam pendistribusian pupuk sampai ke
tangan konsumen

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa peranan perusahaan penyalur yang
digunakan oleh PT. Pertani sudah baik.

Pada tebel 3.6 di atas dapat dilihat pada poin nomor dua menunjukkan 10 orang
pengecer atau (100%) menyatakan setuju bahwa komunikasi antara PT. Pertani (Persero)
cabang Riau dengan para pengecer sudah baik

Dari Tabel 3.6. poin kedua di atas dapat diambil kesimpulan bahwa komunikasi
antara PT. Pertani (Persero) Cabang Riau dengan para pengecer berjalan dengan baik.
Seluruh responden mengatakan setuju dengan jawaban tersebut.

Pada Tabel 3.6. di atas poin ketiga di atas dapat dilihat bahwa sebanyak 5 orang
atau (50%) responden menyatakan sangat setuju dan 5 orang atau (50%) menyatakan
setuju bahwa dengan adanya pengecer bisa menjangkau konsumen lebih luas.

Dari tabel 3.6 di atas poin ketiga dapat disimpulkan bahwa sudah berjalan dengan
baik pengecer dapat menjangkau konsumen secaralebih luas.

Pada tabel 3.6 di atas dapat dilihat bahwa poin nomor empat menunjukkan 10
orang pengecer atau (100%) menyatakan setuju bahwa peranan perusahaan penyalur

berpengaruh dalam meningkatkan penjualan.



Dari Tabel 3.6. poin ke empat di atas dapat disimpulkan, bahwa dalam peranan
perusahaan penyalur atau pengecer dapat mempengaruhi dalam meningkatkan penjualan
perusahaan karena dengan adanya pengecer produk tersebut sampai ke tangan konsumen.

Pada Tabd 3.6 di atas dapat dilihat bahwa poin nomor lima menunjukkan 10
orang pengecer atau (100%) menyatakan sangat setuju bahwa dengan adanya pengecer,
masyarakat terbantu dalam pengadaan pupuk non bersubsidi.

Dari Tabel 3.6. poin ke limadi atas dapat disimpulkan seluruh responden yaitu 10
orang atau (100%) menyatakan sangat setuju, dengan adanya pengecer masyarakat

terbantu dalam pengadaan pupuk non bersubsidi karena masyarakat sangat menbutuhkan.

D. Analisis Sarana Transportas

Transportas atau pengangkutan merupakan suatu aktivitas yang dapat
mempengaruhi  kelancaran penyaluran produk ketangan konsumen. Pengangkutan
dilakukan karena nilai barang akan tinggi di tempat tujuan dari pada di tempat asalnya,
karena itu pengangkutan memberikan nilai tambahan kepada barang-barang yang akan di
angkut. Dan untuk mengetahui sarana trasportasi yang digunakan PT. Pertani (Persero)
Cabang Riau adalah sebagai berikut:

Untuk daerah daratan Riau, pihak PT. Pertani (Persero) Cabang Riau telah
mengadakan kontrak kerjasama dengan ekspedisi CV. Asep Jaya, tetapi tetap juga sering
adanya keterlambatan penyaluran pupuk ke kios-kios karena CV. Asep jaya tidak
mempunyal armada (truk) yang cukup untuk mengangkut pupuk ke pengecer.

Untuk melihat tanggapan mengenai sarana transportasi, maka penulis mempunyai

lima pernyataan yang akan diberikan kepada karyawan bagian transportasi untuk dapat



memperoleh keterangan dan memperlancar dalam kegiatan penelitian ini, penulis juga
memamaparkan kelima pernyataan yang sudah dilengkapi oleh beberapa tanggapan dari
responden yang penulis tentukan, adal ah sebagai berikut:

Tabel 3.7 : Tanggapan Responden Bagian Transportasi Mengenai Sarana
Transportasi Produk Pupuk Non Bersubsidi yang Dipasarkan Oleh
PT. Pertani (Persero) Cabang Riau.

No Pertanyaan SS S N TS | STS

1 | Sarana trasportasi produk pupuk non 2 2 4

bersubsidi yang dipasarkan oleh PT.

Pertani (Persero) Cabang Riau di

gudang sangat lancar

2 | Sarana transportasi produk yang 3 2 3

digunakan oleh PT. Pertani (Persero)

Cabang Riau sangat memadai

3 | Sarana transportasi produk pupuk non 2 2 1 3

bersubsidi pada PT. Pertani (Persero)

Cabang Riau sangat bagus

4 | Pengiriman  produk pupuk non 2 5 1

bersubsidi hingga sampai ke tempat

tujuan (pengecer) sangat tepat waktu

5 | Armada trasportas yang digunakan| 3 3 2

oleh PT. Pertani (Persero) Cabang

Riau sangat layak untuk beroperasi

Sumber: Data Olahan

Dari Tabel 3.7. poin pertama di atas dilihat bahwa 2 orang atau (25%)
menyatakan netral, 2 orang atau (25%) menyatakan tidak setuju dan 4 orang atau (50%)
menyatakan sangat tidak setuju.

Dari uraian di atas dapat dismpulkan bahwa pihak PT. Pertani tidak dapat
memperlancar transportasinya disebabkan segala penambahan dan urusan transportasi di
atur oleh ekspedisi CV. Asep Jaya.

Dari Tabel 3.7. poin ke dua di atas dapat dilihat bahwa 3 orang atau (37.5%)
Menyatakan netral, 2 orang atau ((25%) menyatakan tidak setuju dan 3 orang atau

(37.5%) menyatakan sangat tidak setuju



Dari tanggapan responden di atas dapat di ambil kesimpulan bahwa pihak
perusahaan tidak respon dengan kurangnya asmada angkutan yang dimilki oleh ekspedisi
CV. Asep Jaya.

Dari Tabel 3.7. poin ketiga di atas dapat disimpulkan bahwa 2 orang atau (25%)
menyatakan setuju, 2 orang atau (25%) menyatakan netral, 1 orang atau (12.5%)
menyatakan tidak setuju dan 3 orang atau (37.5%) menyatakan sangat tidak setuju.

Dari uraian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa pihak perusahaan tidak dapat
berbuat apa-apa dalam hal memperlancar transportasi di pasar yang disebabkan sagala hal
urusan mengenal penambahan transportasi diserahkan pada CV. Asep Jaya.

Dari Tabel 3.7. ke empat dapat dilihat bahwa 2 orang atau (25%) menyatakan
netral dengan pertanyaan penulis berikan dan 5 orang atau (62,5%) menyatakan tidak
setuju, dan 1 orang atau (12.5%) menyatakan sangat tidak setuiju.

Dari uraian di atas dapat diambil kesimpulan bahwa pihak perusahaan selalu
terlambat dalam usaha mengatur pesanan atau tidak pernah tepat waktu sesuai dengan
pesanan para konsumen.

Dari Tabel 3.7. poin ke lima di atas dapat dilihat bahwa 3 orang atau (37.5%)
menyatakan sangat setuju, 3 orang atau (37.5%) menyatakan setuju, dan 2 orang atau
(25%) menyatakan netral.

Dari beberapa tanggapan responden di atas dapat diambil kesimpulan bahwa
perusahaan yang dikontrak PT. Pertani (Persero) Cabang Riau memiliki armada angkutan

yang cukub baik dan masih layak beroperasi sampai saat ini.

E. Analisis Pergudangan



Gudang adalah sarana yang penting bagi perusahaan. Sebuah perusahaan yang
bergerak sebaga distributor, setelah menerima produk dari produsen tentu perusahaan
tidak lansung dapat bisa memasarkan produk sekaligus. Ini perlu penyimpanan terlebih
dahulu sebelum produk tersebut didistribusikan ke daerah-daerah atau ke pengecer.
Tempat penyimpanan pupuk sangat besar artinya dalam kelancaran penyaluran pupuk
kepada kios-kios atau petani pemakai, karena gudang yang mencukupi dan memenuhi
syarat dapat melayani konsumen dengan baik.

Pengadaan pupuk bersubsidi oleh PT. Pertani (Persero) Cabang Riau, berdasarkan
dengan alokasi yang telah diberikan setigp bulannya oleh PT. MMC dan PT. Pertani
(Persero) Cabang Riau menebusnya secara bertahap yaitu dua kali sebulan sesuai dengan
jatah yang diberikan oleh PT. MMC.

PT. Pertani (Persero) menyalurkan pupuk ke kios-kios yang telah ditunjuk dengan
cara pengambilan pupuk di gudang PT. BGR menggunakan Sub Delivery Order (DO)
yang menunjuk DO Induk PT. MMC dan Sub DO tersebut lansung dibawah oleh
ekspedisi yang ditunjuk dan telah mengadakan kontrak dengan PT. Pertani (Persero)
Cabang Riau, selanjutnya ekspedisi lansung membawa pupuk ke kios-kios yang telah
memesan pupuk tersebut lasung dengan jumlah permintaan atau penebusan.

Sgak peningkatan permintaan atas produk-produk yang dipasarkan, perusahaan
agak kewalahan dalam pendistribusian karena letak gudang yang cukup jauh dari pasar
sasaran. Untuk variabel pergudangan ini penulis membuat lima pertanyaan yang
diharapkan dapat mengetahui tanggapan bidang pergudangan mengenai variabel ini.

Kelima pertanyaan tersebut akan penulis berikan kepada 7 responden pada bagian



pergudangan pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau, dan akan diuraikan dengan tabulasi

tentang tanggapan para responden yang telah penulis tetapkan adalah sebagai berikut:

Tabel 3.8 Tanggapan Responden Mengenai Fasilitas Pergudangan Terhadap
Persediaan Produk Pupuk Non Bersubsidi yang Dimilki oleh PT.
Pertani (Persero) Cabang Riau
No Pertanyaan SS S N TS | STS
1 | Faslitas pergudangan terthadap | 7
persediaan  pruduk  pupuk  non
bersubsidi yang dimilki oleh PT.
Pertani (Persero) Cabang Riau sangat
bagus
2 | Persediaan pupuk non bersubsidi pada 2 5
PT. Pertani (Persero) Cabang Riau
cukub untuk memenuhi kebutuhan
konsumen
3 | Jarak lokas pergudangan yang dimilki | 7
oleh PT. Pertani (Persero) Cabang
Riau cukup jauh dari pengecer
4 | Lokas pergudangan yang dimilki oleh 3 4
PT. Pertani (Persero) Cabang Riau
sangat strategis
5 | Sering terjadi kekosongan di gudang | 7
produk pupuk non bersubsidi pada PT.
Pertani (Persero) cabang Riau
Sumber: Data Olahan




Dari Tabel 3.8. poin pertama di atas, terlihat tanggapan responden yang
menyatakan bahwa fasilitas bagus atau setuju, dimana semua responden atau 100%
responden yang menyatakan.

Dari Tabel 3.8. poin ke dua di atas bahwa 2 orang atau (28%) menyatakan netral
mereka beralasan bahwa persediaan digudang ada kalanya banyak dan ada kal anya sangat
kurang dan 5 orang atau (72%) menyatakan tidak setuju dan mereka beralasan bahwa
persediaan di gudang tidak pernah mencukupi untuk permintaan konsumen.

Dari uraian di atas dapat diambil kesimpulan bahwa kurangnya persediaan pada
PT. Pertani (Persero) Cabang Riau itu selalu jadi masalah setigp tahunnya yaitu tidak
terpenuhinya permintaan konsumen disebabkan karena persediaan pupuk non bersubsidi
yang tidak mencukupi dan untuk memenuhi permintaan para konsumen pihak PT. Pertani
(Persero) Cabang Riau harus menunggu pengiriman dari pihak produsen PT. MMC.

Dari Tabel 3.8. poin ke tiga bahwa seluruh responden yaitu 7 orang atau (100%)
menyatakan bahwa mereka sangat setuju dikarenakan lokasi tempat penyimpanan produk
itu sangat jauh dari pengecer yang berada di daerah yang menbutuhkan waktu dan biaya
besar untuk dapat mencapai ke pasar sasaran tersebut.

Dari uraian diatas dapat diambil kesimpulan bahwa pergudangan yang dimilki
oleh PT. Pertani (Persero) Cabang Riau cukub jauh dari pengecer dan pihak perusahaan
tidak kritis dalam melihat kondisi-kondisi yang ada.

Dari Tabel 3.8. poin ke empat di atas bahwa 3 orang atau (43%) menyatakan
setuju dan 4 orang atau (57%) menyatakan tidak setuju, dikarenakan mereka beraasan
kalau lokasi pergudangan ini tidak strategis karena pengecer ke pergudangan sangat jauh

membutuhkan waktu dan biaya yang besar.



Dari Tabel 3.8. poin ke lima di atas dapat dilihat bahwa seluruh responden yaitu 7
orang atau (100%) responden menyatakan sangat setujul.

Dari uraian di atas dapat disimpulkan seluruh menyatakan sangat setuju dengan
pertanyaan yang penulis ajukan karena pihak perusahaan tidak dapat berbuat apa-apa
selain menunggu pengiriman barang dari produsen PT. MMC, sehingga sering terjadi
kekosongan di gudang perusahaan yang disebabkan keterlambatan dari produsen itu

sendiri.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan penulis dan dari penjelasan yang telah diungkapkan sebelumnya tentang

aktivitas-aktivitas dalam penyaluran maupun usaha untuk meningkatkan volume

penyaluran atau penjualan pupuk non bersubsidi bagi perusahaan, maka dapatlah ditarik

kesimpulan sebagai berikut:

1.

Dari penjelasan tebel pada Bab V dapat disimpulkan, menurut para karyawan PT.
Pertani (Persero) Cabang Riau proses saluran distribusi yang digunakan belum
berjalan dengan baik, sedangkan menurut para pengecer saluran distribusi saluran
distribusi sudah baik. Hal ini bisa dibuktikan dari hasil jawaban para karyawan
dimana untuk pernyataan-pernyataan mengenai proses saluran distribusi, empat
pernyataan mendapat tanggapan yang kurang baik (tidak sampai 50 % karyawan
yang mengatakan baik). Sedangkan pendapat pengecer dari lima pernyataan
mengenai saluran distribusi, tiga pertanyaan direspon baik dan sangat baik ( lebih
dari 50 %) responden yang mengatakan baik).

Untuk peranan perusahaan penyalur semua pernyataan direspon dengan setuju dan
sangat setuju. Hal ini berarti peranan perusahaan penyalur tidak mengalami

kendala sama sekali.

Dari penjelasan tabel-tabel pada Bab V dapat disimpulkan, analisis transportasi
belum berjalan dengan baik, hal ini dibuktikan dari hasil jawaban responden

bagian transpostasi, empat pernyataan mendapat tanggapan yang kurang baik.



empat pernyataan tersebut diantaranya: sarana transportasi belum lancar, belum
memadai, tidak bagus, tidak tepat waktu.

Dari penjelasan tabel-tabel pada Bab V dapat disimpulkan, analisis pergudangan
belum baik, hal ini dibuktikan dari hasil jawaban responden bagian pergudangan
dimana dari lima pernyataan mengenai analisis pergudangan, 4 pernyataan
mendapatkan tanggapan yang kurang baik. Empat pernyataan tersebut diantaranya
: persediaan kurang lancar, sangat jauh dari pengecer, lokasi kurang strategis dan

sering terjadi ke kosongan.

B. Saran — Saran

Untuk lebih dapat meningkatkan usaha penyaluran pupuk non bersubsidi di Propinsi

Riau dan sehubungan dengan beberapa kesimpulan yang penulis kemukakan di atas,

maka dapat diberikan saran-saran antara lain:

1.

Dari segi proses saluran distribusi, sebaiknya pihak perusahaan memperbaiki dan
memperhatikan saluran distribusi yang digunakan. Dengan cara menambah
jumlah ekspedisi dan perusahaan yang menyimpan pupuk di gudang sehingga
pengecer mudah dalam pengambilan pupuk non bersubsidi, demi kelancaran
pendisribusian.

Dari segi peranan perusahaan penyalur, perusahaan hendaknya menambah jumlah
pengecer yang ada di tiap kabupaten untuk menjual produknya agar masyarakat
dapat dengan mudah mendapatkan produk pupuk non bersubsidi dan semakin
banyak penegecer yang dimilki semakin luas daerah pemasaran yang dimiliki oleh

PT. Pertani (Persero) Cabang Riau.



3. Dari segi transportasi, demi kelancaran pendistribusian pupuk non bersubsidi
sampai ke kios pengecer di tingkat kabupaten atau kecamatan, maka sebaiknya
PT. Pertani (Persero) Cabang Riau menambah ekspedisi minimal setiap kabupaten
satu ekspedisi. Agar sarana transportasi lancar, tepat waktu saat pengiriman dan
menguntungkan bagi pihak perusahaan.

4. Dari segi pergudangan, produsen atau distributor menambah gudang di tiap-tiap
kabupaten karena dengan adanya gudang penyangga disetiap kabupaten akan
memperlacar pendistribusian pupuk ke tingkat pengecer, dapat menghemat waktu,

dan dapat menghemat biaya.
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DAFTAR PERTANYAAN
I. Kata Pengantar

Melalui kesempatan ini saya mohon kesediaan bapak /ibu/saudara/i untuk
meluangkan sedikit waktunya untuk mengisi daftar pertanyaan penelitian ini dengan baik
dan benar.

Tujuan pengisian ini adalah sebagai bahan atau untuk menyelesaikan skripsi.
Adapun judul yang saya ambil ialah “ANALISIS PENYALURAN PUPUK NON
BERSUBSIDI PADA PT. PERTANI (PERSERO) CABANG RIAU”. Jawaban yang
bapak/ibu/saudara/i berikan sangat membantu pengolahan dan pelaksanaan penelitian ini.
Atas bantuan serta partisipasi yang saudara berikan sebelumnya dan sesudahnya saya

ucapkan terimakasih.

Hormat Saya

NAMA : JONI INDRA
NIM : 10671004730

I1. Identitas Responde

Pekerjaan e ———
Jenis Kelamin : Laki-laki/Perempuan
Umur e
Pendidikan Terakhir : .......cccccoiiiiniinnnnne.
Masa Kerja teerre e e e e e e

I11. Petunjuk Pengisian
1. Pilihlah salah satu jawaban yang dianggap sesuai dengan pemikiran dan pendapat
Bapak/Ibu/Saudara/i
2. Berilah tanda silang (x) pada jawaban tersebut.

PROSES SALURAN DISTRIBUSI



Menurut saudara saluran distribusi yang dipergunakan oleh PT. Pertani (Persero)
Cabang Riau sudah baik :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju

b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara saluran distribusi yang dipergunakan PT. Pertani (Persero) Cabang
Riau sangat pendek :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju

b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara pemilihan saluran distribusi yang digunakan PT. Pertani (Persero)
Cabang Riau sangat tepat :

a. Sangat setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju

b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara bentuk saluran distribusi seperti sekarang ini menguntungkan bagi
para penyalur (Pedagang besar) dan pengecer :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju

b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara bentuk saluran distribusi PT. Pertani (Persero) Cabang Riau sudah
efektif menjangkau konsumen yang ada :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju

b. Setuju d. Tidak Setuju

PERANAN PERUSAHAAN PENYALUR



1. Menurut saudara perusahaan penyalur sangat penting dalam pendistribusian pupuk non

bersubsidi :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju

2. Menurut saudara komunikasi antara PT. Pertani (Persero) Cabang Riau dengan para

pengecer sangat baik :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
3. Menurut saudara distributor dapat menjangkau konsumen secara lebih luas :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
4. Menurut saudara peranan perusahaan penyalur berpengaruh dalam meningkatkan
penjualan :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju

5. Menurut saudara dengan adanya pengecer, masyarakat terbantu dalam pengadaan

pupuk non bersubsidi :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
TRANSPORTASI

1. Menurut saudara sarana tranportasi produk pupuk non bersubsidi yang dipasarkan oleh

PT. Pertani (Persero) Cabang Riau di gudang sangat lancar :



a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
2. Menurut saudara sarana transportasi produk yang di gunakan oleh PT. Pertani(Persero)
Cabang Riau sangat memadai :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
3. Menurut saudara sarana transportasi produk pupuk non bersubsidi pada PT. Pertani
(Persero) Cabang Riau sangat bagus :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
4. Menurut saudara pengiriman produk pupuk non bersubsidi hingga sampai ke tempat
tujuan (pengecer) sangat tepat waktu :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
5. Menurut saudara armada (alat transportasi) yang digunakan oleh PT. Pertani(Persero)

Cabang Riau sangat layak untuk beroperasi :

a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
PERGUDANGAN

1. Menurut saudara fasilitas pergudangan terhadap persediaan produk pupuk non
bersubsidi yang dimiliki oleh PT. Pertani (Presero) Cabang Riau sangat bagus :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju



Menurut saudara persediaan pupuk non bersubsidi pada PT. Pertani (Persero) Cabang
Riau cukup untuk memenuhi kebutuhan consumen :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara jarak lokasi pergudanagan yang dimiliki oleh PT. Pertani (Persero)
Cabang Riau cukup jauh dari pengecer :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara lokasi pergudangan yang dimilki oleh PT. Pertani (Persero) Cabang
Riau sangat strategis :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak Setuju
. Menurut saudara sering terjadi kekosongan digudang produk pupuk non bersubsidi
pada PT. Pertani (Persero) Cabang Riau :
a. Sangat Setuju c. Netral e. Sangat Tidak Setuju
b. Setuju d. Tidak setuju



TABEL HASIL PENELITIAN PADA PT. PERTANI (PERSERO)
CABANG RIAU

KETERANGAN

SS :SANGAT SETUJU

S :SETUJU

N :NETRAL

TS :TIDAK SETUJU

STS : SANGAT TIDAK SETUJU

TABEL : Jawaban Responden Mengenai Proses Saluran Saluran Distribusi Yang
Diwakili Oleh 20 Orang Karyawan PT. Pertani (Persero) Cabang Riau

Daftar Pertanyaan | SS S N TS | STS | Jumlah Responden
1 4 4 2 8 2 20
2 7 5 2 2 4 20
3 4 4 2 3 7 20
4 4 3 4 7 2 20
5 2 3 3 6 4 20

TABEL : Jawaban Responden Mengenai Proses Saluran Distribusi Yang Dikutip
Dari 10 Kios Pengecer Diwilayah Kab. Pelalawan dan Kab. Kuantan

Singingi
Daftar Pertanyaan | SS S N TS | STS | Jumlah Responden
1 0 4 4 2 0 10
2 9 0 0 1 0 10
3 5 4 1 0 0 10
4 0 8 0 2 0 10
5 0 7 2 1 0 10




TABEL : Jawaban Responden Mengenai Peranan Perusahaan Penyalur Yang
Dikutip Dari 10 Kios Pengecer Diwilayah Kab. Pelalawan dan Kab.
Kuantan Singingi

Daftar Pertanyaan | SS S N TS | STS | Jumlah Responden
1 5 5 0 0 0 10
2 0 10 0 0 0 10
3 5 5 0 0 0 10
4 0 10 0 0 0 10
5 10 0 0 0 0 10

TABEL : Jawaban Responden Bagian Transportasi Yang Diwakili oleh 8 Orang

Responden
Daftar Pertanyaan | SS S N TS | STS | Jumlah Responden
1 0 0 2 2 4 8
2 0 0 3 2 3 8
3 0 2 2 1 3 8
4 0 0 2 5 1 8
5 3 3 2 0 0 8

TABEL : Jawaban Responden Mengenai Bagian Pergudangan Yang Diwakili Oleh

7 Orang Responden
Daftar Pertanyaan | SS S N TS | STS | Jumlah Responden
1 0 7 0 0 0 7
2 0 0 2 5 0 7
3 7 0 0 0 0 7
4 0 3 0 4 0 7
5 7 0 0 0 0 7
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