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ABSTRAK

Aziz, Abdul. 2010. SKRIPSI. Judul: “Efektifitas Rempan Saluran Distribusi
Harian Pagi Malang Post di Malang Raya

Pembimbing : Irmayanti Hasan, ST.,MM

Kata Kunci : Efektifitas Saluran Distribusi Hami Pagi Malang Post

Setiap perusahaan barang dan jasa tidak akan asrldpri masalah
penyaluran barang yang dihasilkan. Para produserhake menentukan
kebijaksanaan distribusi yang akan dipilih danefiumikan dengan jenis barang
serta luasnya armada penjualan yang akan digundilem.perusahaan berada
dalam persaingan yang semakin tajam, perusahaars ls@gera mengadakan
penelitian terhadap pasarnya. Penelitian pasareltets bertujuan untuk
mengetahui kebutuhan serta selera konsumen dannjikagkin menstimulir
permintaan serta menciptakan agen baru. Suatugteras dikatakan berhasil di
dalam marketing apabila perusahaan tersebut dapsmnhasarkan barang-
barangnya secara luas dan merata dengan mendapkékariungan yang
maksimal.

Pada umumnya, kemacetan dalam mendistribusikandpdi@ang dan jasa-
jasa akan banyak menimbulkan kesulitaan baik dipdgen maupun produsen.
Kesulitan yang akan terjadi di pihak produsen miiferganggunya penerimaan
penjualan sehingga target penjualan yang telabrdukan tidak dapat terpenuhi.
Hal ini akan menyebabkan arus pendapatan yang ulikah oleh perusahaan
untuk melangsungkan kontinuitasnya tidak dapatrdpiean.

Oleh karena itu manajemen perusahaan dituntut usal&lu bersikap
tanggap dalam menyesuaikan diri terhadap perubsihgkungan yang terus
menerus terjadi dan memiliki pengaruh terhadam&aa ekonomi perusahaan,
karena itu perusahaan dituntut untuk menentukamrasaldistribusi yang efektif.
Penelitian ini dilakukan pada Harian Pagi MalangtPgang terletak di Jalan
Sriwijaya No 1-9 Malang. Penelitian ini bertujuantuk mengetahui Efektifitas
penerapan saluran distribusi Harian Pagi Malang. Pos

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adaladtooe deskriptif
sedangkan jenis penelitianya menggunakan pemelikialitatif. Dari analisis
deskriptif berdasarkan penelitian yang sudah dkakuli perusahaan, perusahaan
Harian Pagi Malang Post dalam mendistribusikan ykoga kurang begitu efektif
karena kurangnya transportasi dalam pendistribusiaadangkan dalam
pendistribusiannya Harian Pagi Malang Post mendgamaeberapa tingkatan
saluran distribusi, diantaranya adalah salurarmiloisti langsung yaitu produsen
langsung ke-konsumen. Disamping itu ada kerugiamga@e sistem penjualan
langsung ini yaitu produk yang dijual atau dipasarkdak dapat meluas pasarnya
karena konsumen sebagian besar hanya berasalasyrarakat sekitar.

Dan saluran distribusi tidak langsung yaitu prashisagen, retailer, dan
konsumen. Hal ini dilakukan untuk mempermudah pErdusian,
mengefisienkan biaya distribusi, dan kesiapan aamalistribusi. Dengan
dilakukannya sistem tersebut maka diharapkan prdsgsbusi dapat berjalan
dengan maksimal.



ABSTRACT

Aziz, Abdul. 2010. Thesis. Title: "Application ofifribution Channel Effective
Daily Morning Post in Malang Raya

Advisors : Irmayanti Hasan, ST., MM

Keywords : Distribution Channel Effective Malan@ily Morning Post

Each company's goods and services will not be dpart the problem of
distribution of goods produced. The manufactureerees the right to determine
distribution policy which will be selected and astied with the type of goods as
well as the extent of a sales force that will beduslf the firm is in the
increasingly sharp competition, companies must idiately conduct a study of
its market. Market research aims to identify thedeand tastes of consumers
and, if possible, stimulating demand and creatieqy agents. An establishment is
successful in marketing if the company can market stuff widely and evenly
with a maximum benefit.

In general, the bottlenecks in distributing goodd aervices will cause a lot
of good kesulitaan on the part of agents and pradudifficulties that would
occur in the producer include disruption of theesalevenue that has been in the
sales targets set could not be fulfilled. This wduse the flow of revenue needed
by the company to establish continuity can notyeeeted.

Therefore, the management company is required teaysl remain
responsive in adapting to continuous environmesttahge occurs and has effects
on the economic state of the company, becausectrapany is required to
determine the effective distribution channels. Tresearch was conducted in
Malang Daily Morning Post, located at Jalan SriyéjaNo. 1-9 Malang. This
study aims to determine effectiveness of implent@naof distribution channels
Malang Daily Morning Post.

The method used in this research is descriptivehotetwhereas the type
penelitianya using qualitative research. From tkecdptive analysis based on
research that was conducted at the company, theamoyrMalang Daily Morning
Post in distributing their products less effectbecause of lack of transportation
in the distribution, while in Malang Morning Postally distribution using
multiple levels of distribution channels, includinliyect distribution channel is
direct to producers -consumers. In addition theeelasses with this system of
direct sales of products sold or marketed can rpard its market because most
consumers only from the surrounding community.

And indirect distribution channels ie producergemts, retailers, and
consumers. This was done to facilitate the distitloy streamline distribution
costs, distribution and fleet readiness. With 8yistem, we hope the process can
run with the maximum distribution.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG MASALAH

Dalam perkembangan perekonomian global, pemasammegang
peranan sangat penting dalam perusahaan, dimanay dsabas untuk
memproduksi barang dan membeli yang mereka sukagddedemikian akan
semakin terasa bagaimana sulithya usaha dari ppekisahaan untuk
memasarkan barang atau jasa yang dihasilkan agpat dmencapai
keuntungan yang maksimal. Karena Persaingan suatadat kompetitif dan
ketat, hal ini akan menyebabkan tiap-tiap perusahasaus bersaing agar tetap
bertahan didunia bisnisnya. Persaingan yang tetigak hanya dengan usaha
sejenis, namun dengan usaha-usaha yang kompetaeiqerbagai aspek.
Untuk itu setiap perusahaan harus dapat bersaimgade ketat demi
tercapainya tujuan yang telah ditetapkan.

Suatu persaingan bagi perusahaan dapat menjadangeluntuk
mengembangkan usaha perusahaan dan dapat menjadmam bagi
perusahaan tersebut. Oleh karena itu manajemersgieran dituntut untuk
selalu bersikap tanggap dalam menyesuaikan difat@p perubahan
lingkungan yang terus menerus terjadi dan memii&hgaruh terhadap
keadaan ekonomi perusahaan, karena itu perusahaantud untuk
menentukan suatu strategi saluran distribusi permaséangkah yang tepat

sebelum menentukan pelaksanaan saluran distrilbadala harus memulai



dengan mengetahui kekuatan, kelemahan, ancamanpedaang yang ada.
Dengan demikian kegiatan pemasaran perusahaan dapeatperoleh
keunggulan yang kompetitif, sehingga kegiatan pemaasperusahaan dapat
memberikan kepuasan bagi pihak distributor dan koes dalam upaya
mencapai keberhasilan dipasar.

Salah satu dari kegiatan pemasaran yang tidak kelatingnya adalah
bidang saluran distribusi, Menurut Tjiptono (199B5) secara garis besar
pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatamagsaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian bararjgs#adari produsen
ke konsumen, sehingga penggunaannya sesuai yagrtuéan (jenis, jumlah,
harga, tempat, dan waktu yang dibutuhkan), Kareztalah barang selesai
dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap berikuttalam proses pemasaran
adalah menentukan metode dan rute yang akan dipaitak menyalurkan
barang tersebut kepasar. Hal ini menyangkut masptatentuan strategi
penyaluran, termasuk pemilihan saluran distribixlam pendistribusian
produk perusahaan, produsen sering menggunakannt@era sebagai
penyalurnya. Perantara ag@ygent middlemanini merupakan suatu kegiatan
usaha yang berdiri sendiri, berada diantara praddae konsumen akhir atau
pemakai industri. Mereka memberikan pelayanan ddlabunganya dengan
pembelian dan atau penjualan barang dari produsdoiksumen. Penghasilan
yang mereka terima juga secara langsung berasaltrdasaksi tersebut

(Swastha, 1981: 190-191).



Apabila saluran distribusi sudah melaksanakan fuaggs secara
maksimal, berarti saluran distribusi telah membaperusahaan dalam
mencapai tujuan yang dikehendaki. Karena distrimesmiliki pengaruh yang
kuat terhadap jalannya pemasaran perusahaan, kapupemilihan saluran
distribusi merupakan hal yang paling pokok. Karkahini akan menetapkan
keberadaan produk di pasar dan kemampuan para pemtg&k memperoleh
produk. Kesalahan dalam kebijakan pemilihan saldliatribusi akan sangat
mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan di yaa®p akan datang.
Oleh kerena itu perusahaan selain dituntut untukadeg dengan perusahaan
lain sekaligus harus mampu memberikan pelayanag tgbaik kepada para
konsumennya, keinginan konsumen dalam mendapatkdn produk dengan
mudah dan mendapatkan pelayanan yang memuaskaadikenj perusahaan
harus mampu melaksanakan kegiatan distribusi progulengan baik.

Kemacetan dalam mendistribusikan barang-barang abanyak
menimbulkan kesulitan baik dipihak konsumen mauprodusen. Kesulitan
yang akan terjadi di pihak produsen meliputi teggamya penerimaan
penjualan sehingga target penjualan yang telahedtukan tidak dapat
terpenuhi. Hal ini akan menyebabkan arus pendapatag dibutuhkan oleh
perusahaan untuk melangsungkan kontinuitasnya tdigbat diharapkan.
Dengan adanya suatu sarana pemasaran yang baikefaadai diharapkan
penyaluran barang dari produsen ke konsumen dapsaldrkan dengan
lancar, sehingga pemasaran hasil produksi darspeaan dapat ditingkatkan

dan dapat diketahui bahwa perusahaan bukan senadiga-mntuk



memproduksi saja, akan tetapi juga mempertimbangk@myaluran hasil
produksinya ke pasar. Karena itu perusahaan haewss&ha mengatasi
pelaksanaan saluran distribusi yang telah ada lsebangkin, agar barang
yang dibutuhkan konsumen dapat selalu diperolelyatermudah oleh para
konsumennya .

Dalam hal ini perusahaan media massa yang perkeyabaya cukup
pesat dan telah mampu menembus daerah-daerah dadeta Indonesia,
salah satu daerah yang paling menonjol dengan nmadisnya yaitu kota
Malang. Selain dikenal dengan sebutan kota dirkgita apel, kota pendidikan
ternyata didalamnya banyak sekali hal-hal yang dé&ja pelajarai, antara
lain yaitu tentang perkembangan media mass dikt@ang itu sendiri. Di
Malang sendiri terdapat tiga macam media mass cgtku media cetak
nasional, media cetak regional dan media cetakadagng juga disebut pers
lokal,, Semua media mass cetak tersebut salingaingrsdipasar yang
kompetitif yaitu untuk pangsa pasar sejenis teratamedia cetak daerah,
dengan menampilkan berita yang aktual dan yangitenbntuk memenuhi
kebutuhan dan kepuasan konsumen akan sebuah isfodiara pengetahuan.
(Hughes, 2001).

Salah satu perusahaan media cetak daerah atalok&ryang ada di
malang adalah PT. Malang Pos, media cetak ini masitupakan salah satu
anak perusahaan Jawa Pos Group yang beralamatkain 8riwijaya 1-9
Malang yang bergerak dibidang produksi dan dissiiboedia cetak daerah.

Dipilihnya PT. Malang Pos sebagai objek penelitidiarenakan Harian Pagi



Malang Pos ini merupakan salah satu media cetatalkla@ng pertama kali
berdiri di wilayah Malang, karena media cetak iGP4 memuat berita lokal
dan 30% memuat berita nasional. (Hughes, 2001).

Dikarenakan PT. Malang Pos merupakan salah satuanmmatak
daerah dan yang pertama kali berdiri diwilayah Mglalengan adanya media
cetak daerah yang lain diharapkan PT. Malang Paspuabersaing dengan
media cetak lainnya dengan menampilkan berita ydgal dan terpercaya
agar tetap eksis dalam menyalurkan media cetaknya.

Berdasarkan uraian diatas dan melihat betapa eyan sebuah
saluran distribusi, peneliti tertarik untuk mendeata penelitian lebih lanjut
mengenai’’Efektifitas Penerapan Saluran Distribusi Harian Pagi Malang

Post di Malang Raya”.

B. RUMUSAN MASALAH.

Dari latar belakang yang telah diuraikan sebelumngapat ditarik
adanya beberapa permasalahan yang akan dibahaditdhtn lebih lanjut.
Masalah-masalah tersebut antara lain.

1. Bagaimana saluran distribusi yang efektif yang drapkan pada
perusahaan harian pagi Malang Post dalam mendisikdn korannya?
2. Bagaimana saluran distribusi yang efektif yang tapanambah agen

sehingga keberlangsungan armada pendistribusiaarfan



C. TUJUAN PENELITIAN .
Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan ganehi adalah:

1. Untuk mengetahui Bagaimana saluran distribusigyafektif yang di
terapkan pada perusahaan harian pagi Malang Podamda
mendistribusikan korannya

2. Untuk mengetahui Bagaimana saluran distribuspyefektif yang dapat

menambah agen sehingga keberlangsungan armadatpéndian lancar.

D. MANFAAT PENELITIAN .
Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitidaiah:

1. Bagi Perusahaan.
Dapat dijadikan salah satu bahan informasi dartinpeangan bagi
pimpinan perusahaan untuk pengambilan keputusamajeréal dalam
saluran distribusi.

2. Bagi Akademik.
Sebagai masukan untuk penelitian selanjutnya Baik segi pandangan
maupun pengetahuan yang berhubungan dengan masaigtserupa.

3. Bagi peneliti.
Untuk menambah informasi mengenai saluran disrilgang diterapkan

oleh harian pagi Malang Post.
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KAJIAN PUSTAKA

A. PENELITIAN TERDAHULU
1. Dedy kurniawan (2004)

Penelitian yang dilakukan berjudul “Analisis Pendar
Pelaksanaan Saluran Distribusi dan Bauran Proneskiadap Volume
Penjualan pada Perusahaan Genteng Lestari JayadlaRenelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pelaksanaan saluramibdist dan biaya
promosi yang dilaksanakan oleh perusahaan Gentesgjadl secara
umum.

Penelitian ini menggunakan metode penjelag&xplanatory
Research) Adapun Variabel penelitian ini meliputi variabélebas
(Independent variabelyang terdiri dari Saluran Distribusi yang meliputi
biaya pengiriman dan pengembalian)(Xbiaya armada angkutan X
Bauran Promosi: Periklanan {)X promosi penjualan (@ dan Variabel
Terikat (Dependent variabeljerdirin dari volume penjualan (Y). Teknik
analisis data yang digunakan dalam penelitian iahggunakan analisis
data kualitatif dan kuantitatif, dalam analisis adldtuantitatif metode
statistik yang digunakan adalah Uji f, Korelasi,effisien Regresi Linier
Berganda dan Uji t.

Hasil dari penelitian ini berdasarkan analisis yéglgh dilakukan

untuk biaya pelaksanaan distribusi dan biaya preidykng dilaksanakan



oleh perusahaan secara umum mempunyai hubunganpsergaruh yang
sangat kuat terhadap penjualan. Hal tersebut ddi&tahui dengan
melihat hubungan antara variabel-variabel dari didigstribusi dan biaya
strategi promosi terhadap volume penjualan.

. Nurhayati (2005)

dalam penelitiannya yang berjudul “Analisis Salufrstribusi
Guna Meningkatkan Penjualan’penelitian ini dilakakzada perusahaan
sepatu House Of Mr. PienkMalang Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui gambaran pelaksanaan saluran distripaga perusahaan
sepatuHouse Of Mr. Pienkdan untuk mengetahui saluran distribusi yang
paling efektif guna meningkatkan penjualan. Peiaalitni menggunakan
metode deskriptif. Adapun variabel penelitiannya lipuéi saluran
distribusi dan volume penjualan.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa tidak teng@nya target
penjualan yang telah ditetapkan karena adanya di&lnij perusahaan
mengenai saluran distribusi yang kurang efektifl Ha karena jumlah
agen yang dimiliki perusahaan sedikit dan tidakateesehinga perusahan
kurang bisa memanfaatkan fungsi-fungsi yang ada gaturan distribusi,
diantaranya fungsi informasi, fungsi promosi, dangsi pengangkutan.

Oleh karena itu disarankan agar perusahaan menajobahh
agen dan meratakan agen pada daerah-daerah pemasarg ada.
Perusahaan juga perlu mengoptimalkan fungsi-fusgiran distribusi

yang digunakannya sehingga informasi yang diperalahi konsumen



dapat diterima dengan baik dan produk perusahgaat tersaing dengan

perusahaan lain yang sejenis.

Tabel 2.1
Penelitian terdahulu dan penelitian sekarang

—

NO | PENELITI JUDUL METODE | VARIABEL HASIL
1 Dedy Analisis Deskriptif variabel bebas| Dari analisis
kurniawan Pengaruh Analisis (Independent | yang telah
(2004) Pelaksanaan | Data variabel) dilakukan biaya
Saluran Kualitatif terdiri dari pelaksanaan
Distribusi dan | Kuantitatif | Saluran distribusi dan
Bauran Distribusi dan | biaya produksi
Promosi Variabel yang
terhadap Terikat dilaksanakan
Volume (Dependent | oleh perusahaa
Penjualan pada variabel) secara umum
Perusahaan terdiri dari mempunyai
Genteng volume hubungan serta
Lestari Jaya penjualan pengaruh yang
Malang sangat kuat
terhadap
penjualan
2 Nurhayati Analisis Analisis variabel Hasil ini
(2005) Saluran deskriptif penelitiannya | menunjukkan
Distribusi kualitatif meliputi bahwa tidak
Guna saluran terpenuhinya

Meningkatkan
pada

perusahaan

distribusi dan
volume

penjualan.

target penjualan
yang telah
ditetapkan




sepatuHouse karena adanya
Of Mr. Pienk kebijakan
Malang perusahaan
mengenai
saluran
distribusi yang
kurang efekiif.
karena jumlah
agen
perusahaan
sedikit dan
tidak merata
Abdul Aziz Penerapan Pendekatan| Pelaksanaan | Dari hasil
(2010) Pelaksanaan | kualitatif Saluran penelitian
saluran Analisis Distribusi, tersebut
distribusi data keberadaan | diketahui
Harian Pagi Deskriptif | agen Bahwa Harian
Malang post dii kualitatif Pagi Malang
Malang raya Post dalam

melaksanakan
saluran
distribusi
menggunakan
dua saluran
distribusi, yaitu
saluran
distribusi
langsung dan
tidak langsung.

Dan terdapat 41




agen yang
tersebar di
wilayah Malang
Raya
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B. KAJIAN TEORITIS
Setiap perusahaan memiliki tujuan untuk mencapdia layang
maksimal agar hal tersebut dapat tercapai makauikan saluran distribusi
yang tepat supaya dapat memperluas pangsa pasan &ampetisi dengan
pesaing. Disamping itu perusahaan harus terus paenpelaksanaan saluran
distribusi didalam memenangkan persaingan demi apEic tujuan
perusahaan. Maka diperlukan pemahaman terhadapsiamdeori yang akan
menjadi landasan dalam penelitian ini.
1. Pengertian Distribusi
Sebagian besar perusahaan bekerjasama dengan apeerant
pemasaran untuk mendistribusikan produk mereka dsarp Perantara
pemasaran membentuk suatu saluran pemasaran geawgug disebut
saluran perdagangan atau saluran distribusi. Mériotler (2002:558)
“Saluran distribusi adalah sarangkaian organisasgysaling tergantung
yang telibat dalam proses untuk menjadikan suatdys atau jasa yang
siap untuk digunakan atau dikonsumsi”’. Menurut $aq1981:190)
Saluran Distribusi kadang-kadang juga disebut aalyggemasaran atau
saluran perdagangan, saluran distribusi untuk soeatang adalah saluran
yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkannigatarsebut dari
produsen sampai ke konsumen atau pemakai industri.
Menurut Simamora (20007:549) Saluran pemasaraarketing
channe) adalah sebuah sistem individu dan organisasig(ydidukung

oleh fasilitas, perlengkapan, dan informasi) untukengarahkan arus
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barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Sapemarasaran sering
pula disebut sabagai saluran distribusi karenailolisi merupakan salah
satu fungsi utamanya

Definisi lain tentang saluran pemasaran atau saldistribusi ini
dikemukakan oleh A. Revzan dalam Swastha (1994&)gatkan bahwa
saluran merupakan suatu jalur yang dilalui olets drarang-barang dari
produsen ke perantara dan akhirnya samapai padakpéem

Definisi tersebut masih bersifat sempit. Istilabravey (terdapat
juga dalam definisi dimuka) sering diartikan sebagstu bentuk fisik.
Akibatnya, definisi ini lebih cenderung menggamisarpemindahan jasa-
jasa atau kombinasi antara barang dan jasa. Sekmbatasi barang yang
disalurkan, definisi ini juga membatasi lembagabaga yang ada.
Definisi yang bersifat luas tidaklah demikian, ptharus memasaukkan
semua lembaga yang mempunyai kepentingan dalamasaldan harus
cukup luas macam barang serta jasa yang disalurkan.

The American Marketing Associatidalam Swasta (1999:3), yang
menekankan tentang banyaknya lembaga yang ada déitam atau arus
barang. Asosiasi tersebut menyatakan bahwa: Samempakan suatu
struktur unit organisasi dalam perusahaan danpearsahaan yang terdiri
atas agen, dealer, pedagang besar dan pengecatuinmeina sebuah
komoditi, produk, atau jasa dipasarkan.

Dengan memasaukkan istilah struktur, definisi irnmpunyai tambahan
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arti yang bersifat statis pada saluran. Dan tidagatl membantu untuk
mengetahui tentang hubungan-hubungan yang adsaamt@sing-masing
lembaga.

Untuk selanjutnya definisi yang bersifat luas dikdgwkan oleh
Glenn Walters dalam Swastha (1999:4) yang mengathkAwa saluran
adalah  sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang
mengkombinasikan antara pemindahan fisik dan naanasdatu produk
untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu.

Dari beberapa pendapat di atas, dapat disimpulkhw® saluran
distribusi adalah perdagangan yang terdiri darblega-lembaga penyalur
yang oleh produsen atau pengusaha digunakan unémyaturkan atau
mengadakan perpindahan barang baik secara fisikpunaperpindahan
milik. Penyaluran ini dimaksudkan dalam rangka pesman barang dan
pemindahan sejak dari produsen hingga kepada karswakhir atau
pemakai industri.

Dalam definisi-definisi tersebut terdapat beberapssur-unsur
penting antara lain :

1. Saluran distribusi merupakan kelompok lembagagyada diantara
berbagai yang mengadakan kerjasama untuk mencgupaint

2. Karena anggota kelompok terdiri dari beberagagang dan beberapa
agen, maka ada sebagian yang ikut memperoleh namaebagian
yang tidak. Tidak perlu bagi tiap saluran untuk ggmakan agen

tetapi pada prinsipnya setiap saluran harus mersgitrang pedagang,
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alasannya adalah hanya pedagang saja yang diateyjgppt sebagian
pemilik untuk memindahkan barang, dalam hal initrdigsi fisik
merupakan kegiatan penting.

Tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mengasar tertentu.
Jadi pasar merupakan tujuan akhir dari kegiatamaal

Saluran merupakan dua kegiatan penting untulcapen tujuan, yaitu
mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikan
Penggolongan produk menunjukkan jumlah dari berb&gperluan
produk yang tidak dapat memberikan kepuasan kepadar. Jadi
barang atau mungkin juga jasa merupakan bagianpeéaggolongan
produk, dan masing-masing produk mempunyai suaiykdt harga

tertentu.

2. Tipe-tipe Saluran Distribusi

Adapun tipe-tipe saluran distribusi barang konsumsinurut J.

Stanton (1984:81) adalah sebagai berikut :

o

D

Produsen-konsumen
Produsen-Pengecer-konsumen

Produsen-Pedagang besar-Pengecer- konsumen

. Produsen-Agen-Pengecer-konsumen

. Produsen-Agen-Pedagang besar-pengecer-konsumen

Untuk lebih jelasnya peneliti akan menguraikan mg$nasing

tipe saluran disribusi untuk barang konsumsi. Mehud. Stanton

(1984:81) adalah sebagai berikut :



a)

b)

d)
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Produsen-konsumen

Saluran distribusi paling pendek dan sederhanakubarang-barang
konsumen adalah dari produsen langsung kepada rkemsutanpa
campur tangan perantara. Produsen dapat menjuiapitén ke pintu
(house to house&jtau pesan lewat p@wail order).
Produsen-Pengecer- konsumen

Saluran ini juga disebut saluran distribusi langsuKarena banyak
perusahaan pengecer-pengecer besar membeli langatimqpyodusen.
Produsen-Pedagang besar-Pengecer-konsumen

Saluran distribusi yang banyak dipakai oleh peraaahdan dapat
disebut saluran tradisional. Disini produsen hamglayani penjualan
dalam jumlah besar saja dan tidak menjual kepadsggoer, lalu
pengecer akan dilayani oleh pedagang besar damik@msdilayani oleh
pengecer.

Produsen-Agen-Pengecer-konsumen

Dalam saluran ini produsen menggunakan agen sepagaitara untuk
mencapai pasaran eceran.

Produsen-Agen-Pedagang besar-Pengecer-Konsumen

Untuk dapat mencapai pengecer-pengecer kecil, pevdjuga banyak
menggunakan jasa agen perantara, yang sebalikrgammnghubungi

pedagang besar yang menjual kepada pengecer-pekgede
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3. Strategi Distribusi
Strategi dalam perusahaan sangat berkenan eraard@egentuan
dan manajemen saluran distribusi yang dipergunadah perusahaan
untuk memasarkan barang dan jasanya, sehinggakotedsebut dapat
disampaikan ditangan konsumen sasaran dalam juyaliadp dibutuhkan,
pada waktu yang diperlukan dan tempat yang tepanuvut Tjiptono
(2002:205) ada lima (5) macam strategi saluranridisti yang harus
diperhatikan, yaitu:
a. Strategi struktur saluran distribusi.

Strategi ini berkaitan dengan penentuan jumlahnpara yang
dipergunakan untuk mendistribusikan barang daridysen ke
konsumen, alternatif yang dipilih dapat berupa riigsi langsung
(direct channél atau distribusi tidak langsungndirect channél
Tujuan dari strategi ini adalah untuk mencapai aimpelanggan yang
optimal pada waktu tepat dan dengan biaya yangarenjiptono,
2002:205)

Bagi perusahaan yang memiliki banyak investasitribissi
langsung merupakan pilihan yang paling tepat, karaelengan
distribusi langsung perusahaan dapat mengendadi&mmuh kegiatan
pemasaran, selain itu perusahaan juga dapat ménggtarubahan-
perubahan yang terjadi dalam sikap pelanggan sghipgrusahaan
dapat lebih cepat dalam menyesuaikan bauran peamasyar tanpa

harus meminta bantuan anggota saluran yang lain.
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Berdasarkan uraian diatas bukan berarti distritaklsiangsung
sangat merugikan perusahaan, namun jika perusahaaggunakan
distribusi tak langsung, maka manfaat yang dapperdieh oleh
perusahaan adalah memanfaatkan kontak hubungargalperan,
spesialisasi, dan skala ekonomis operasi para foesatian perusahaan
dapat memenuhi kebutuhan dari konsumen yang terskbaanyak
daerah dengan biaya yang lebih murah.

Ada beberapa metode untuk memilih alternatif sgjiss&ruktur
saluran distribusi (Tjiptono,:2002;206), yaitu :

1) Postponement-Speculation Theory.

teori ini mendasarkan pemilihan saluran distribpada resiko,
ketidakpastian dan biaya yang tidak dapat timblardaransaksi.
Penundaan ppstponemeit berarti berupaya mengurangi resiko
dengan mencocokkan produksi dengan permintaan laktua
pelanggan. Hal ini berarti efisien dalam salurastritiusi menjadi
perhatian yang utama, sedangkan spekulasi beraripaya
mengatasi resiko dengan mengubah gerakan perpimdadrang
dalam saluran distribusi. Oleh karena itu aktifitgsekulasi ini
menyebabkan skala ekonomis dalam produksi, mengukaaya

pemesanan yang sering, dan menghilangkgoortunity cost.
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2) Good Approach.

teori ini menyatakan bahwa karakteristik produkg/amenentukan

metode distribusi yang tepat dan ekonomis. Kargtierproduk

yang dimaksud adalah :

a) Replacement rate
yaitu tingkat pembelian dan penggunaan produk oleh
pelanggan untuk mendapatkan kepuasan yang diharajzka
produk tersebut.

b) Grossmargin
yaitu perbedaan harga jual dan biaya-biaya langsyary
terjadi di tingkat-tingkat distribusi untuk mendékan barang
ke pelanggan.

c) Adjusment
yaitu jasa-jasa yang harus diberikan untuk menitkgka
kepuasan pelanggan.

d) Timeofconsumption
yaitu pemakaian produk yang memberikan nilai yang
diharapkan.

e) Searchingime
yaitu waktu tempuh kendaraan ke pengecer atau jgaak
harus ditempuh pelanggan untuk membeli produk.

f) Financialapproach
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pada pendekatan ini pilihan produsen pada salutaentdkan
oleh sumber keuangannya dan kebutuhan akan perigenda
distribusi produknya. Pengendalian ini maksudnyaalaid
keinginan produsen untuk dapat memutuskan hargeargce
outlet distribusi, pelayanan kepada pelanggan, fasilitas
pelayanan dan iklan.
b. Strategi cakupan distribusi
Menurut Tjiptono (2002:208) strategi ini berkaitalengan
penentuan jumlah perantara disuatu wilayah atewket exposure
Tujuan dari strategi ini adalah melayani pasar dangiaya yang
minimal namun bisa menciptakan citra produk yanmginkan.
Strategi ini ada 3 macam dan pemilihan masing-ngastrategi
mensyaratkan pemahaman pemasar mengenai kebiasaarel@n
pelanggan, tingkagiross margindanturnover kemampuan pengecer
dalam memberi jasa dan menjual seluruh lini progetusahaan serta
kelas produk, ketiga strategi ini adalah sebagakine
1) Distribusi eksklusif.

Distribusi ekslusif dilakukan oleh perusahaan derfganya
menggunakan satu pedagang atau pengecer dalamh daesar
tertentu. Keuntungan dari strategi ini adalah sabbgrikut:

a) Loyalitas perantara yang tinggi sehingga perusahdeat
memperoleh dukungan penjualan yang besar dan dtda-d

yang diperlukan untuforecastingdanriset pasar.



2)

3)
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b) Dapat meningkatkan citra produk.

c) Tingkat pengendalian yang tinggi atas harga daa jamng
diberikan perantara.

Distribusi intensif.

Distribusi intensif yaitu produsen berusaha mergieatn
produknya disemuaetail outlet yang mungkin memasarkannya,
strategi ini memberikan keuntungan bahwasannya usrod
perusahaan tersedia luas dipasar, namun altematifengandung
resiko yaitu :

a) Item yang dijual harus murah harganganovernya cepat.

b) Sulit mengendalikanutletyang banyak dan tersebar luas.

c) Komitmenretailer untuk melakukan promosi produk rendah.
Distribusi selektif.

Distribusi selektif yaitu strategi menempatkan piod
perusahaan di beberapa retailtlet saja dalam suatu daerah
tertentu. Hal ini dimungkinkan bila volume yang diji bisa
diperoleh dari beberapeetail outlet saja, produk yang dapat
didistribusikan adalalshopping goods atau bisa jugamaterial
product. Strategi ini memberikan keuntungan bahwa mampu
memberikan cakupan pasar yang cukup luas dengakatin
pengendalian yang besar tanpa biaya tinggi, disagnju juga
dapat memberikan keuntungan yang cukup besar yradusen

yang cukup besar untuk produsen dan perantara. N&enugian
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dari strategi ini adalah apabila gagal memperolgkupan pasar
bagi produk, maka resikonya tinggi.
c. Strategi modifikasi saluran distribusi

Menurut Tjiptono (2002:210) Strategi modifikasi wan
distribusi adalah mengubah susunan saluran distrijang ada
berdasarkan evaluasi dan peninjauan ulang. Timaweputuhan baru
sehubungan dengan jasa, suku cadang atau bankuéadalah:

1) Perubahan pandangan atau perspektif pasaing.

2) Perubahan kemampuan keuangan perusahaan.

3) Perubahan volume penjualan pada produk saat ini.
4) Munculnya saluran distribusi yang baru dan inovatif
5) Munculnya pesaing-pesaing baru.

Dengan mengubah susunan saluran distribusi dihanapk
perusahaan dapat menjaga sistem distribusi yangmalptpada
perubahan-perubahan lingkungan tertentu, dalamr pasay sangat
kompetitif dan barrier to entry-nya rendah, struktur saluran yang
optimal harus selalu diubah setiap waktu. Pelaksamvaluasi pada
strategi ini, maka ada beberapa kriteria yang hdiperhatikan yaitu:

1) Biaya distribusi.
2) Cakupan pasar (penetrasi), prediksi perubahan @enjujika

penetrasi baru benar-benar dilakukan.
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3) Layanan pelangganC(stomer Servicg, mengidentifikasi jasa
pelayanan yang diinginkan pelanggan dan kemudiamilhe
saluran yang sesuai.

4) Dukungan saluran dalam peluncuran produk baru &erfasama
dalam promosi produk perusahaan.

Cara mengidentifikasi saluran dapat dilakukan denga
menambah atau mengurangi anggota didalam saluemambah atau
mengurangi pasar khusus, atau memberikan salumag lyaru untuk
menjual barang diseluruh pasar.

. Strategi pengendalian saluran distribusi

Menurut Tjiptono (2002:212) Strategi pengendaliaiuisn
distribusi €hannel control strategyadalah menguasai anggota dalam
saluran distribusi agar dapat mengendalikan kegiatareka secara
terpusat kearah pencapaian tujuan bersama. Adapguan dari
strategi ini adalah:

1) Untuk meningkatkan pengendalian.

2) Memperbaiki ketidakefisenan.

3) Mengetahui efektifitas biaya melalui kurva pengaam

4) Mencapai skala ekonomis.

Agar menjadi pengendali saluran diperlukan komitnozam
sumber data yang kuat sehingga dapat melaksanakamjikan
sebagai pemimpin. Jenis-jenis strategi pengendsaéiaman yang biasa

digunakan antara lain:
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1) Vertical Marketing SysteifyMS).

Vertical Marketing Systen(VM§ vyaitu jaringan yang
dikelola secara terpusat dan profesional, yangksayeal untuk
mencapai penghematan dalam operasi dan hasil pemagang
maksimal, atau dengan kata lain VMS adalah jaringang
rasional dan promosi melaui integrasi koordinasi denkronisasi
aliran pemasaran dari produsen ke konsumen. Ada }éNIS,
yaitu:

a) Corporate VMS.

Corporate VMSyaitu jaringan yang terbentuk jika para
anggota saluran ditingkat distribusi yang berbeliiajliki dan
operasikan oleh satu perusahaan. Jadi urutan-upraduksi
dan distribusi dikuasai oleh satu perusahaan terten

b) AdministrasiVMS.
AdministrasiVMS yaitu suatu jaringan yang kegiatan-

kegiatan pemasarannterkoordinir dalam suatu program yang

disusun oleh satu atau beberapa perusahaan, dimana

perusahaan yang bersangkutan tidak berstatus sqimmgaik
keseluruhan jaringan.
c) Contractual VMS.
Contractual VMSyaitu suatu jaringan yang terdiri dari

anggota-anggota saluran independemng mengintegrasikan
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program-program pemasarannya dalam perjanjian rgont
untuk mencapai penghematan atau hasil pemasaran.
d) Horizon Marketing Syste(MS).

Merupakan jaringan yang terbentuk apabila beberapa
perusahan perantara yang tidak berkaitan menggkanong
sumberdaya dan program pemasarannya guna memanfaatk
peluang pasar yang ada namun masih dibawah satjenaen.
Hal ini dilakukan karena masing-masing perusahddak t
memiliki sumber modal, pengetahuan, produksi dangsaran
untuk menjalankan usaha sendiri.

e. Strategi Manajemen Konflik Dalam Saluran Distribusi
Menurut Tjiptono (2002:215) Konsep sistem padarithgsi
mensyaratakan adanya kerja sama antarsaluran. pdes@#emikian di
dalam saluran selalu timbul struktur kekuatan ggdan kekuatan
sehingga di antara anggota saluran sering terggiefisinan. Konflik
tersebut dapat bersifat horizontal dan vertikal.
1) Konflik Horizontal
Konflik ini terjadi di antara para perantara yargjegis. Konflik
horizontal bisa berupa:
a) Konflik antar perantara yang menjual barang sejécisitoh:
toko komputer versus toko komputer).
b) Konflik antar peranta yang menjual barang yang éeab

(contoh: toko komputer versus toko peralatan ebek).
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Sumber konflik biasanya karena ada perantara yang
memperluas lini produknya dengan lini baru dan kida
tradisional
2) Konflik Vertikal
Konflik ini terjadi antar anggota saluran distribdan terdiri dari:
a) Konflik antara produsen dan pedagang grosir (cantoh
produsen langsung menjual ke pengecer).
b) Konflik antara produsen dan pengecer (contiolstependent
retailer versus producer-owned retail stpre
Sumber konflik umumnya adalah ketidak samaan tyjhak
dan perananyang tidak jelas, berbeda persepsisaagat besarnya
ketergantungan perantara kepada produsen. Untukgetoda dan
menangani konflik dalam saluran distribusi, suatumupahaan dapat
menerapkan salah satu atau beberapa strategitoeriku
1) Bargaining strategy
Yaitu salah satu anggota saluran berinisiatif semidilam
proses tawar menawar dimana ia bersedia mengakhgad
harapan pihak lain juga berbuat serupa, stratedaipat dijalankan
jika:
a) Kedua pihak bersikap mau memberi dan menerima.
b) Laba atau manfaat yang diperoleh dan tawar-mengasag

dilakukan cukup menguntungkan masing-masing.
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Boundary strategy

Yaitu menangani konflik dengan diplomatis, dimawealka
belah pihak mengirim wakil-wakilnya untuk berunding
memecahkan konflik yang terjadi, dalam strategiviaikil-wakil
yang dikirim harus memahami permasalahannya danpmeyai
pengaruh yang besar, serta kedua belah pihak eefsedinding.

Interpenetration strategy

Yaitu pemecahan konflik dengan interaksi informahg
sering dengan melibatkan pihak lain untuk membargpresiasi
terhadap pandangan masing-masing, salah satu earagiah
dengan bergabung dengan asosiasi dagang.

Superorganization strategy

Yaitu menggunakan pihak ketiga yang netral untuk
menangani konflik. Strategi ini terdiri atas tujmacam, yaitu:

a) Concilliation, yaitu upaya informal untuk mempertemukan
pihak-pihak yang berkonflik dalam rangka membuajapgian
damai.

b) Mediation yaitu pihak ketiga merekomendasikan penyelesaian
bagi kedua belah pihak.

c) Compulsory arbitrasionyaitu menggunakan lembaga untuk

menyelesaikakonflik.
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d) Voluntarty, yaitumenggunakan pihak ketiga yang disepakati
bersama (di luarlembaga hukum) untuk menyelesaikan
masalah atau konflik.

e) Superordinate goal strategyaitu para anggota saluran yang
berkonflik menetapkan tujuan bersama.

f) Exchange of person strategygitu masing-masing pihak yang
berkonflik saling bertukar personil, tujuannya adalah masing-
masing pihak dapat memahami sudut pandang darsisjtaiag
dihadapi pihak lainnya.

g) Cooptation,yaitu menggunakan pimpinan organisasi lain yang
ditempatkan di dewapenasehatatau dewan direktur untuk
didengarkan pendapatnya dalam mengatasi konflik.

4. Lembaga-lembaga dalam Saluran Distribusi

Menurut Swasta (1999:25) secara luas, terdapagoloagan besar
lembaga-lembaga pemasaran yang mengambil bagiaamdahluran
distribusi. Mereka ini disebut:

a. Perantara Pedagang.
b. Perantara Agen.

Istilah pedagang digunakan di sini untuk memberigambaran
bahwa usahanya mempunyai hubungan yang erat dalamhkan barang.
Mereka berhak memiliki barang-barang yang dipasarkaeskipun
pemilikannya tidak secara fisik. Pedagang dapailoiiggkan menjadi tiga

macam, yaitu:
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1) Produsen, yang membuat sekaligus menyalurkan b&eapgsar.
2) Pedagang besar, yang menjual barang kepada peagdasah
3) Pengecer, yang menjual barang kepada konsumen akhir
Perantara agen atau sering disebut sebagai aganhdidefinisikan
sebagai: Lemabaga yang melaksanakan perdaganggandexenyediakan
jasa-jasa atau fungsi khusus yang berhubungan depeajualan atau
distribusi barang, tetapi mereka tidak mempunydi{ batuk memiliki
barang yang diperdagangkan. Definisi tersebut dikexikan oleh Glenn
Walters dalam Swastha (1999:26).
Menurut Swastha (1999:28cara garis besar agen dapat dibagi
ke dalam dua kelompok, yaitu: agen penunjang dan pglengkap.
a) Agen Penunjan@Facilitating Agent)

Agen penunjang merupakan agen yang mengkhususkan
kegiatannya dalam beberapa aspek pemindahan bdeangasa.
Mereka dibagi dalam beberapa golongan, yakni:

(1) Agen pengangkutan borongérulk transportation agent).
(2) Agen penyimpanafstrorage agent).

(3) Agen pengangkutan khus(speciality shipper)

(4) Agen pembelian dan penjualgyurchase dan sales agent).

Kegiatan agen penunjang adalah membantu untuk
memindahkan barang-barang sedemikian rupa sehingga
mengadakan hubungan langsung dengan pembeli darapeladi,

agen penunjang ini melayani kebutuhan-kebutuham sktiap
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kelompok secara serempak. Dalam praktek, agen semaai
dapat dilakukan sendiri oleh si pengirim barangauatdapat
dilakukan oleh si penerima barang.

b) Agen PelengkafSupplemental Agent)

Agen pelengkap berfungsi melaksanakan jasa-jasa
tambahan dalam penyaluran barang dengan tujuan embaiki
adanya kekurangan-kekurangan. Apabila pedagang latalbaga
lain tidak dapat melakukan kegiatan-kegiatan yaaghibungan
dengan penyaluran barang, maka agen pelengkap dapat
menggantikannya. Jasa-jasa yang dilakukannya daiarberupa:
(1) Jasa pembimbingan/konsultasi.

(2) Jasa finansial.

(3) Jasa informasi.

(4) Jasa khusus lainnya.

5. Fungsi Saluran Distribusi

Sebuah perusahaan dapat dipandang sebagai sissaturkban,
begitu pula saluran yang digunakan oleh perusaltzdam mencapai
konsumen akhir. Dalam hal ini, keberhasilan peraaatsering tergantung
pada hasil kerja saluran distribusinya karena &aldistribusi merupakan
sebuah jaringan organisasi yang melaksanakan Ffimggsi yang
menghubungkan produsen dengan para pemakai althima8 distribusi
terdiri atas institusi dan agensi yang saling tetgag dan terkait,

berfungsi sebagai sebuah sistem atau jaringan pakegrja sama dalam
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upaya memproduksi dan mendistribusikan sebuah gré@pada para

pemakai kahir.

Menurut Kotler dan Armstrong (2001:8) fungsi satumistribusi

mencakup lima hal, yaitu:

a.

Informasi

yaitu mengumpulkan dan mendistribusikan riset pemasaeata s
informasi intelijen tentang faktor dan kekuatanik&ian dalam
lingkungan pemasaran yang dibutuhkan untuk merekean dan
membantu terjadinya pertukaran.

Promosi

Yaitu mengembangkan dan menyebarluaskan komung@suasif
berkenaan dengan suatu penawaran.

Kontak

Yaitu menemukan dan berkomunikasi dengan pembasipektif
Mencocokkan

Membentuk dan menyesuaikan penawaran terhadap uebut
pembeli, termasuk kegiatan seperti manufaktur, namnmerakit, dan
mengemas.

Negoisasi

Mencapai suatu kesepakatan atas harga dan korgisi dari
penawaran sehingga kepemilikan dapat dipindahkan.

Sedangkan Menurut Simamora (20007:550) fungsi-fusglsiran

distribusi dapat dibagi ke dalam lima kelompok yaimempermudah
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proses pertukaran, mengurangi ketidakcocokan, medatisasikan
transaksi, mempertemukan para pembeli dan penfal, membantu
pelanggan.
a. Mempermudah proses pertukaran
Perantara pemasaran pada umumnya mengurangi biaya
pengiriman produk kepada para pelanggan. Di samgiaggurangi
biaya transaksi, kehadiran para perantara juga mgkmkan beragam
pemain didalam sistem untuk mengkhususkan diriil_guh hal ini
akan meningkatkan efisiensi biaya karena setiap apendapat
menanamkan investasi yang dibutuhkan untuk mendagkionomian
skala.
b. Mengurangi ketidakcocokan
Ketidakcocokan distribusi menyebabkan penawaranysen
tidak sesuai dengan pengharapan pelanggan. Ketidakan saluran
dapat dibedakan berdasarkan kuantitas dan keragaman
Ketidakcocokan kuantitasdigcrepancies of quantityterjadi para
pelanggan tidak mampu membeli jumlah yang tepatikumtroduk
yang diinginkan. Ketidakcocokan keragamadis¢repancies of
assortmenjt terjadi bila mana para pelanggan tidak mampu neémb
kumpulan barang dan jasa yang tepat.
Dalam upaya mengurangi ketidakcocokan tadi, paranpera

pemasaran terlibat dalam aktivitas pengelompokkafangy
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mereorganisasikan barang untuk meraih kuantitakeegaman yang
tepat. Aktivitas pengelompokkan ulang terdiri agagat langkah:
Penyortiran.Penyortiran adalah pembagi-bagian pasokan baramy ya
berbeda-beda ke dalam stok yang terpisah dari prgalug serupa.
PengakumulasianPengakumulasian adalah pengumpulan stok-stok
kecil dari jenis barang yang serupa kedalam pasgéag lebih besar.
Akumulasi mempunyai tiga tujuan dalam saluran itigsi. Pertama,
akumulasi menyediakan bagi pembeli dan penjual raphe
perlindungan dari fluktuasi hargdedua,akumulasi melindungi setiap
orang dalam saluran distribusi (produsen hinggaskoren) dari
kehabisan pasokanKetiga, akumulasi stok yang besar sebelum
pengiriman dan penggudangan mengurangi harga pepemgiriman
barang dari satu perantara ke perantara berikutnya.
PengalokasianAkumulasi stok yang besar dari barang serupa dibagi
bagi kedalam ukuran stok yang memenuhi kebutuheanfsa lainnya
secara lebih baik. Proses alokasi ini membagi bagggian besar ke
dalam bagian-bagian kecil yang lebih dapat dikelola
Penggolongan.Langkah terakhir, penggolongan, dimana jenis atau
golongan barang yang tepat dikumpulkan untuk ketsknpelanggan
sasaran. Penggolongan dapat digunkan untuk memideguggulan

kompetitif.
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c. Standarisasi Transaksi

Standarisasi membantu para perantara dengan memkagk
mereka mengotomatiskan banyak pembelian, penjud&Emdistribusi
fisik yang dibutuhkan untuk memindahkan produk tuglsaluran.

d. Mempertemukan pembeli dan penjual

Perantara pemasaran juga memberikan layanan yangabe
dalam mempertemukan para pembeli dan penjual. Dergma
perantara melaksanakan proses mempertemukan adiyiggn mampu
mengkonsentrasikan diri pada penciptaan produk.

e. Menyediakan layanan pelanggan

Saluran distribusi menyodorkan elemen kritis peangj dan
layanan pelanggan. Produk yang rusak tidak pertushdikirim ke
pabriknya, melainkan dapat dikirimkan kepada agan toko penjual
produk itu. Penyediaan layanan pelanggan merupakaek kursial
dari banyak transaksi organisasional, di mana pkokierap Kkali
membeutuhkan instalasi, pelatihan, perawatan rudian bentuk
perhatian lainnya.

Sedangkan dalam pandangan Islam terkait dengarnrdpebe
fungsi saluran distribusi diatas yang dikemukakiah deberapa pakar,
Informasi haruslah benar. Karena menurut Qarda@97{1175) Benar
(lurus) adalah ruh keimanan, ciri utama orang mukrbahkan ciri
para Nabi. Tanpa kebenaran, agama tidak akan tegak stabil.

Sebaliknya, bohong dan dusta adalah bagian darigé@g orang
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munafik. Bencana terbesar dipasar saat ini adaklbasnya tindakan
dusta dan bathil, misalnya berbohong dalam mempsi@o barang
dan menetapkan harga. Oleh sebab itu, salah seakt&a pedagang
yang paling penting dan diridhai oleh Allah ialabbknaran. Seperti

yang telah disabdakan oleh Rasulullah :
Do (e ) ol JTagddly a3l Cnd i L) BRI - ]

(2t e 51 25120
Artinya: “pedagang yang benar dan terpercaya bergabung denga
para Nabi, orang-orang benar (shiddigiin), dan para
syuhada.”(HR. Tirmidzi no.120dari abu sa’id al-Khudry).
Karena kebenaran mendatangkan berkah bagi penpgbum
pembeli. Oleh karena itu produsen dilarang berdudtam
mendistribusikan produknya, terlebih jika diiringampah atas nama
Allah. Inilah sumpah palsu dan tercela yang penguoga berdosa.
menurut syariat, banyak bersumpah dalam berdagdalgra makruh
karena perbuatan ini mengandung unsur merendah&ara rAllah,
juga dikhawatirkan bias menjerumuskan seseorangl&eddusta.
Didalam atsar (sunnah), disebutkan bahwa ciri patiggang
lurus adalah. Mereka adalah orang-orang yang jilkenjual tidak
memuji barang dagangnnya dan jika membeli tidak aalenbarang
beliannya.
Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa sebafyiagsi
(misalnya, fisik, dan promosi) ini berlangsung dalarus maju

(forward flow) dari perusahaan ke pelanggan; sebagian fungsi
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(pemesanan dan pembayaran) terjadi dalam arus myinaick-ward
flow) dari pelanggan ke perusahaan; dan sebagian fgngsimasi,
negosiasi, pembiayaan dan pengambilan risiko)diedalam dua arah
keputusan.

Jika para produsen sendiri yang melakukan fungsiguini,
maka biaya mereka akan meningkat dan harganya ded#l lebih
tinggi. Pada saat yang bersamaan, ketika sebagianfuhgsi ini
dipindahkan kepada para perantara, biaya produsehatga mungkin
dapat lebih murah, namun para perantara harus apkaet harga
lebih tinggi untuk dapat menutup biaya untuk memi&han tugas
mereka. Dalam memilah tugas saluran distribusi, amamacam
fungsi tersebut harus diberikan kepada anggotassallistribusi yang
dapat menjlankannya dengan efisien dan efektif nggjai dapat
menyajikan bauran produk yang memuaskan bagi koessasaran.

6. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Saluran Distribusi
Menurut Lamb, dkk (2001:21) Faktor-faktor distribugi
dikelompokkan sebagai faktor pasar, faktor prodiak faktor produsen.
a. Faktor Pasar.

Di antara faktor pasar yang paling penting dalam
mempengaruhi pilihan saluran distribusi adalahipéd@ngan sasaran
pelanggan. Sebagai tambahan, pilihan saluran tgrssdgantung pada
apakah produsen sedang menjual kepada konsumen kefmda

pelanggan industri. Kebiasaan pembelian pelanggdostri sangat
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berbeda dengan konsumen. Pelanggan industri cemglenembeli
dalam jumlah yang lebih besar dan memerlukan jatayanan yang
lebih. Para konsumen biasanya membeli dalam jumtaig sangat
kecil dan kadangkala tidak berkeberatan jika messkaa sekali tidak

mendapatkan pelayanan, seperti dalam sebuah tekordi

. Faktor Produk.

Produk yang lebih kompleks, dibuat khugaoastomized)dan
mahal cenderung mendapatkan manfaat dari salunaagagan yang

lebih pendek dan langsung.

. Faktor Produsen.

Beberapa faktor yang berkenaan dengan produserahadal
penting untuk pemilihan suatu saluran pemasarazar&eimum, para
produsen dengan sumberdaya keuangan, manajeriape@masaran
yang besar, adalah dapat lebih baik untuk meng@madaluran
langsung lebih banyak. Produsen ini memiliki kemaarp untuk
memperkerjakan dan melatih para tenaga penjualmenyimpan
barang, dan memberikan kredit untuk pelanggan raereékrusahaan
yang lebih kecil dan lebih lemah, sebaliknya, bBamengandalkan
para perantara dalam melayani jasa ini. Dibandinglengan sejumlah
produsen dengan satu atau dua lini produk, prodyseg menjual
beberapa produk dalam suatu wilayah yang berkai@mpu memilih
saluran yang lebih langsung. Biaya penjualan kearudapat dibagi-

bagi ke dalam beberapa produk.
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Sedangkan menurut Swastha (1981:210) faktor-faktorg
mempengaruhi  saluran distribusi antara lain  merniyaing
Pertimbangan pasar, Pertimbangan barang, Pertirabgmerusahaan,
dan pertimbangan perantara.

. Pertimbangan Pasar.

Karena saluran distribusi sangat dipengaruhi oledla p
pembelian konsumen, maka keadaan pasar ini mempéeor
penentu dalam pemilihan saluran. Beberapa factearpgang harus
diperhatikan adalah:

1) Konsumen atau Pasar industri.

Apabila pasarnya berupa pasar industri, maka pengec
jarang atau bahkan tidak pernah digunakan dalaomasaini. Jika
pasarnya berupa konsumen dan pasar industri, fpe@saakan
menggunakan lebih dari satu saluran.

2) Jumlah pembeli potensial.

Jika jumlah konsumen relatif kecil dalam pasarnpaka
perusahaan dapat mengadakan penjualan secararignkspada
pemakai.

3) Konsentrasi pasar secara geografis.

Secara geografis pasar dapat dibagi ke dalam hebera
kosentrasi seperti industri tekstil, industri kertdan sebagainya.
Untuk daerah konsentrasi yang mempunyai tingkaa#tetan yang

tinggi maka perusahaan dapat menggunakan distrimgostri.
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4) Jumlah Pesanan.

Volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat
berpengaruh terhadap saluran yang dipakainya.vdikane yang
dibeli oleh pemakai industri tidak begitu besaruatalatif kecil,
maka perusahaan dapat menggunakan distributor tinduatuk
barang-barang jenis perlengkapan operasi).

5) Kebiasaan dalam pembelian.

Kebiasan membeli dari konsumen akhir dan pemakai
industri sanagta berpengaruh pula terhadap kebifses dalam
penyaluran. Termasuk dalam kebiasan membeli imirar&in:

a) Kemauaan untuk membelanjakan uangnya.
b) Tertariknya pada pembelian dengan kredit.
c) Lebih senang melakukan pembelian yang tidak bekidili
d) Tertariknya pada pelayanan penjual.
b. Pertimbangan Barang.
Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan datiii ls&gng
antara lain:
1) Nilai Unit.

Jika nilai unit dari barang yang dijual relatif dain maka
produsen cenderung untuk menggunakan saluranbdisiryang
panjang. Tetapi sebaliknya, jika nilai unitnya téléinggi maka

saluran distribusinya pendek atau langsung.
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Besar dan berat barang.

Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut
dalam hubungannya dengan nilai barang secara kekalu
dimana besar dan berat barang sangat menentulkanodgkos
angkut terlalu besar dibandingkan dengan nilairizarga sehingga
terdapat beban yang berat bagi perusahaan, makgiaekbeban
tersebut dapat dialihkan kepada perantara. Jadantzga ikut
menanggung sebagian dari ongkos angkut.

Mudah rusaknya barang.

Jika barang yang dijual mudah rusak maka perusahaan
tidak perlu menggunakan perantara. Jika ingin memnakgannya,
maka harus dipilih perantara yang memiliki fasslifgenyimpanan
cukup baik.

Sifat teknis.

Beberapa jenis barang industri seperti instalaasdiya
disalurkan secara langsung kepada pemakai indDstiam hal ini
produsen harus mempunyai penjual yang dapat megieman
berbagai masalah teknis penggunaan dan pemelimy@aaviereka
juga harus dapat memberikan pelayanan baik sebefaunpun
sesudah penjualan. Pekerjaan seperti ini jarargjisstiau bahakan

tidak pernah dilakukan oleh pedagang besar ateirgro
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Barang standar dan pesanan.

Jika barang yang dijual berupa barang standar maka
dipelihara sejumlah persediaan pada penyalur. Damilpula
sebaliknya, kalau barang yang dijual berdasarkesammn maka
penyalur tidak perlu memelihara persediaan.

Luasnya produk line.

Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang saj
maka penggunaan pedagang besar sebagai penyalah ddak.
Tetapi, jika macam barangnya banyak maka perusadapat

menjual langsung kepada para pengecer.

c. Pertimbangan Perusahaan.

Pada segi perusahaan, beberapa faktor yang perlu

dipertimbangkan adalah:

1)

2)

Sumber pembelanjaan.

Penggunaan saluran distribusi langsung atau pendek
biasanya memerlukan jumlah dana yang lebih bedah Karena
itu, saluran distribusi pendek ini kebanyakan hadijekukan oleh
perusahaan yang kuat dibidang keuangannya. Pearsajang
tidak kuat kondisi keuangannya akan cenderung mevai@n
saluran distribusi lebih panjang.
Pengalaman dan kemampuan manajemen.

Biasanya, perusahaan yang menjual barang baruijrafisau

memasuki pasaran baru, lebih suka menggunakan tasxamial
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ini disebabkan karena umumnya para perantara suéatpunyai
pengalaman, sehingga manajemen dapat mengambérnaeia dari
mereka.

3) Pengawasan saluran.

Faktor pengawasan saluran kadang-kadang menjadi pus
perhatian produsen dalam kebijaksanaan saluramibdisinya.
Pengawasan akan lebih mudah dilakukan bila manarasal
distribusinya pendek. Jadi, perusahaan yang ingengawasi
penyaluran barangnya cenderung memilih saluran yserglek
walaupun ongkosnya tinggi.

4) Pelayanan yang diberikan oleh penjual.

Jika produsen mau memberikan pelayanan yang lebiky b
mencarikan pembeli untuk perantara, maka akan Bapsgeantara
yang bersedia menjadi penyalurnya

7. Pengertian efektifitas

Pada dasarnya pengertian efektifitas yang umum npekkan
pada taraf tercapainya hasil, sering atau senantiisaitkan dengan
pengertian efisien, meskipun sebenarnya ada peahatiantara keduanya.
Efektifitas menekankan pada hasil yang dicapaiaisgkiain efisiensi lebih
melihat pada bagaimana cara mencapai hasil yamgpalidtu dengan
membandingkan antanmaput danoutpunya.

Menurut. Barnard dalam Prawirosentono (1999:27)njela@skan

bahwa arti efektif dan efisien adalah sebagai bérik
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“When a specific desired end is attained we shal ghat the
action is effective. When the unsought consequeric¢he action arenore
important than the attainment of the desired end are dissatisfactory,
effective action, we shall say, it is inefficietwhen the unsought
consequencesare unimportant or trivial, the action is efficient
Accordingly, we shall sathat an action is effective if it specific objeetiv
aim. It is efficient if it satisfieshe motives of the aim, whatever it is
effective or not”.

Bila suatu tujuan tertentu akhirnya dapat dicapdta boleh
mengatakan bahwa kegiatan tersebut adalah efdldihpi bila akibat-
akibat yang tidak dicari dari kegiatan mempunyé&injang lebih penting
dibandingkan dengan hasil yang dicapai,sehingga gaiépatkan
ketidakpuasan walaupun efektif, hal ini disebualkicefisien. Sebaliknya
bila akibat yang tidak dicari-cari, tidak pentinguaremeh, maka kegiatan
tersebut efisien. Sehubungan dengan itu, kita daatgatakan sesuatu
efektif bila mencapai tujuan tertentu. Dikatakarisieh bila hal itu
memuaskan sebagai pendorong mencapai tujuan, gerkgpakah efektif
atau tidak.

Dalam bahasa dan kalimat yang mudah hal tersebpatda
dijelaskan bahwa : efektifitas dari kelompok (pahean) adalah bila
tujuan kelompok tersebut dapat dicapai sesuai dehkgdutuhan yang
direncanakan. Sedangkan efisien berkaitan dengaltaljupengorbanan
yang dikeluarkan dalam upaya mencapai tujuan. Bédagorbanannya
dianggap terlalu besar, maka dapat dikatakan eéialen.

Menurut Drucker dalam Kisdarto (2002 :139), menkata“doing

the right things is more important than doing thengs right.Selanjutnya

dijelaskan bahwd&effectiveness is to do the rigttiings : while efficiency
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is to do the things right(efektifitas adalah melakukan hal yag benar :
sedangkan efisiensi adalah melakukan hal secarar)beAtau juga
“effectiveness means how far we achieve the godl efficiency means
how do we mix various resources proper{gfektifitas berarti sejauhmana
kita mencapai sasaran dan efisiensi berarti bagainkdta mencampur
sumber daya secara cermat).

Efisien tetapi tidak efektif berarti baik dalam memfaatkan
sumberdaya(input), tetapi tidak mencapai sasaran. Sebaliknya, efektif
tetapi tidak efisien berarti dalam mencapai sasaranggunakan sumber
daya berlebihan atau dikatakan ekonomi biaya tinggiapi yang paling
parah adalah tidak efisien dan juga tidak efektfifinya ada pemborosan
sumber daya tanpa mencapai sasaran atau penghbarbburan sumber
daya. Efisien harus selalu bersifat kuantitatif daapat diukur
(mearsurable) sedangkan efektif mengandung pula pengertian thtiéli
Efektif lebih mengarah ke pencapaian sasaran. egfisidalam
menggunakan masukafinput) akan menghasilkan produktifitas yang
tinggi, yang merupakan tujuan dari setiap organisgmpun bidang
kegiatannya. Hal yang paling rawan adalah apabilsieasi selalu
diartikan sebagai penghematan, karena bisa menggamgrasi, sehingga
pada gilirannya akan mempengaruhi hasil akhir, h@argasarannya tidak

tercapai dan produktifitasnya akan juga tidak ggfiiyang diharapkan.
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8. Distribusi dalam perspektif Islam.

Menurut Qardhawi (2001:347) bahwa Distribusi dalakonomi
kapitalis terfokus pada pasca produksi yaitu padas&kuensi proses
produksi bagi setiap proyek dalam bentuk uang m@auplai, lalu hasil
tersebut didistribusikan pada komponenen produliegyberandil dalam
memprodusinya, yaitu empat komponen berikut ini.

a. Upah yaitu upahwWage$ bagi para pekerja, dan seringkali, dan sering
kali dalam hal upah, para pekerja diperalat des&kdntuhannya dan
diberi upah dibawah standar.

b. Bunga yaitu bunga sebagai imbalan dari uang modakerest on
capital) yang diharuskan pada pemilik proyek.

c. Ongkos yaitu ongkos ¢os) untuk sewa tanah yang dipakai untuk
proyek, dan

d. Keuntungan vyaitu keuntungan pfofit) bagi pengelola yang
menjalankan praktek pengelolaan proyek dan manajenayek, dan
ia bertanggung jawab sepenuhnya.

Akibat dari perbedaan komposisi andil dalam produang
dimiliki oleh masing-masing individu, berbeda-bguda pendapatan yang
didapat oleh masing-masing individu. Islam sendignolak butir kedua

dari empat unsur diatas, yaitu unsur bunga, sefvege firman Allah:
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertawalah kepaddahl dan
tinggalkan sisa riba (yang belum dipungut) jika kawrang-
orang yang beriman. Maka jika kamu tidak mengeneka
(meningglkan sisa riba) maka ketahuilah, bahwa Wlidan
Rasul-Nya akan memerangimu. Dan jika kamu berta(dbeat
pengambilan riba), maka bagimu pokok hartamu; kdrdak
menganiaya dan tidak (pula) dianiaya(dl-Bagarah: 278-279)
Para ulama Islam telah sepakat dan lembaga-lemibiaga
kontemporer juga telah mengadakan konsensus baiaa bentuk bunga
adalah riba yang diharamkan bahkan termasuk damtfmh dosa besar
yang membinasakan. Termasuk diantara orang-orang gigaknat nabi
SAW adalah orang yang memakan dan yang memberi maike,
pencatat dan saksi-saksinya. Al-Qur'an memaklunmgiexang dari Allah

dan Rasul-Nya terhadap mereka yang melakukan ridzak yang

memakan, memberi, mencatat atau menjadi saksi daklakukan riba.
& 16 gl 1o U8 AT 1B WG T g 13)

Artinya: “Jika telah tampak di suatu negeri perbuatan ribandzina,
maka mereka telah menghalalkan datangnya azab Aliath
pada mereka.(HR. at-Thabrani dan al-Hakim dari Ibnu Abbas
dalamShahih al-jami'ash Shaghir(679))

Sedangkan dalam ekonomi sosialis, produksi dalakudsaan

pemerintah dan mengikuti perencanaan pusat. Semnudes produksi

adalah milik Negara. Semua pekerja berada dalamasalan dan rezim
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Negara. Prinsip dalam distribusi (pembagian) peatdap adalah sesuai
apa yang telah ditetapkan oileh rakyat yang diwakéh Negara dan tidak
ditentukan oleh pasar. Kaum sosialis mengecam masyta kapitalis
karena dalam masyarakat kapitalis kekayaan dan Wwehs hanya
dikuasai oleh sekelompok orang, sedangkan mayarites/arakat adalah
kaum miskin proletar. Dalam kekuasaan system Kapitzerlangsung

praktek-praktek monopoli yang sangat besar dan eréa.

Dalam kapitalis perusahaan kadang kala menjadispaan yang
bergerak dalam berbagai macam jenis usamalty enterpris, sampai
sebagian perusahaan tersebut menjadi sebuah rdgjam negara, yang
tidak tunduk pada pemerintah setempat. Bahkan m&malkemerintah
setempat tunduk kepada kamauan dan kepentingankanetengan
melakukan penyuapan secara vulgar dan memuaskagaBalemikian
tidak seorang pun yang dapat memaksa mereka mensoiat jenis
produksi dan menentukan jumlah keuntungan karemakaesendiri yang
mengatur dan menentukan produsi dan harganya.

Sedangkan dalam sistem sosialisme tidak dapt mengharang
perbedaan yang dikenal dalam kapitalisme. Bahkatalain sosialisme
terdapat perbedaan yang mengerikan dalam soal ap@na dua batas:
yaitu maksimum dan minimum.

Ekonomi Islam terbebas dari kedua kedzaliman kignte dan
sosialisme. Islam membangun filosof dan pilar-pileng lain, yang

menekankan pada distribusi pra produksi, yaitu pdidaibusi sumber-
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sumber produksi, di tangan siapa pemiliknya. Apak-liek, dan

kewajiban-kewajiban kepemilikan ini.

Ini bukan berarti Islam tidak menaruh perhatian adgp
kompensasi produksi. la memperhatikannya juga selama akan kita
lihat dalam perhatiannya terhadap pemenuhan hakshek pekerja dan
upah mereka yang adil setimpal dengan kewajibarg ytatah mereka
tunaikan.

Islam juga menolak bunga riba secara tegas. Pda g&konomi
kontemporer telah menjelaskan bahayanya sampai aspek ilmu
ekonomi murni. Distribusi dalam ekonomi Islam da&sin pada dua nilai
manusiawi yang sangat mendasar dan penting yal&i:kebebasan dan
nilai keadilan.

Menururt Badroen, dkk (2007:24) Terdapat lima pgnsilai
keadilan dalam distribusi yaitu:

1) Setiap orang mendapatkan pembagian yang sama.aKegkuah
perusahaan membagikan keuntungan tahunanya, smteng yang
berhak harus menerima bagian yang sama dengaraiang

2) Setiap orang mendapatkan bagian sesuai kebutuhamgyaasing.
Sumberdaya seharusnya dialokasikan kepada setiavidin
berdasarkan tingkat kebutuhan yang mereka perlukan.

3) Setiap orang mendapat bagian sesuai usaha massiggn8egalanya
harus adail, para pekerja harus mendapatkan kemaiktau

pemotongan upah berdasarkan proporsi tingkat usaheka.
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4) Setiap orang mendapat bagian sesuai kontribusilsosising-masing.
5) Setiap orang mendapat bagian sesuai jasanya. Kgpukeputusan
promosi, rekruitmen, dan pemecatan harus dilakidedasarkan jasa

individu dan tidak ada alasan lain seperti kepgatinpribadi.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

B. LOKASI PENELITIAN

Lokasi penelitian ini pada Harian Pagi Malang Pgmtg terletak di
Jalan Sriwijaya 1-9 Malang. Dipilihnya lokasi pdtiah ini dikarenakan
Harian Pagi Malang Post merupakan salah satu Kokah yang mempunyai
jargon "korane arek malang”.

C. JENIS PENELITIAN

Penelitian merupakan suatu proses dari langkatkédngyang
terencana dan sistematis guna mendapatkan jawatapedmasalahan yang
ada, sehingga dalam melakukan penelitian diperlukaatu metode yang
dipakai sebagai dasar dalam penelitian tersebut dgapai tujuan dan
maksud dari penelitian yang dilakukan.

Sesuai dengan judul yang peneliti angkat, maka deet@ng kami
gunakan adalah penelitian deskriptif yang mendpsikan keadaan obyek
penelitian pada saat sekarang berdasarkan faktalatanyang tampak atau
sebagaimana adanya, terkait dengan ini:

Menurut Nawawi (1994:73) penelitian deskriptif safabuatu prosedur
pemecahan masalah yang diselidiki dengan mengg&arb&eadaan obyek

penelitian pada saat sekarang.
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Menurut Bogdan dan Tailor (1975:5) penelitian dggkradalah suatu
prosedur penelitian yang menghasilkan data degkriggrupa kata-kata
tertulis atau lisan orang-orang dan perilkau yaagatl diamati.

Menurut Arikunto (1998:245) memaparkan metode dpskkualitatif
adalah dengan menggambarkan tentang obyek penelitgerta
menguraikannya dalam bentuk kalimat atau pernyat@adasar data primer
dan skunder.

Berdasarkan uraian tersebut dapat dikemukakan bgbevelitian
deskriptif ini berusaha menggambarkan objek pgaeliberdasarkan fakta
dan data serta kejadian berusaha menghubungkaudlideejeejadian atau
objek penelitian sekaligus menganalisanya berdasakikbnsep-konsep yang
telah dikembangkan sebelumnya sehingga memudahlenelifp dalam
memecahkan masalah.

. SUMBER DAN JENIS DATA

Sumber data ini adalah tempat, orang atau benda \dapat
memberikan data sebagai bahan penyusunan infotragspeneliti. Menurut
Lofland (1987:47) sumber data dalam penelitian ikat#l adalah kata-kata
dan tindakan, selebihnya data tambahan seperthadekwalan lain-lain.

Menurut Umar (2007:42) sumber data ada yaitu :

1. Data Primer
Data yang diperoleh melalui pengamatan langsunigsdarbernya
(orang-orang atau informan) yaitu instansi atawgehan yang menjadi

objek penelitian yang berupa kata-kata atau tindaeai informan. Dalam
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hal ini yang dimaksud adalah data yang diperolehelie dari hasil
wawancara dengan pihak Manajer Pemasaran maupgardeihak-pihak
terkait mengenai penerapan pelaksanaan saluranbdsst harian pagi
Malang Post di Malang Raya.
2. Data Skunder
Data yang diperoleh atau dikumpulkan dari sumberk®r yang
telah ada, yang berupa dokumen, laporan dan arsijp{ain yang relevan.
Menurut Moleong (2002:113-114) bisa berasal darilser-sumber
tertulis (buku dan majalah ilmiah, arsip, dokumeibgdai dan dokumen
resmi).
E. METODE PENGUMPULAN DATA
Dalam usaha pengumpulan data serta keterangan ¢ipeglukan
dalam penelitian ini adalah penelitian menggunaketode pengumpulan
data sebagai berikut
a. Observasi
Adalah cara terjun langsung ke perusahaan dengalihame
fenomena yang ada sehubungan dengan masalah ymppadian melalui
pengalaman dan pencatatan. (Nasir, 1999:212).
Sedangkan menurut Faisal (1982:52) observasi adalatode
pengumpulan data dimana penyelidik mengadakan peaiga secara
langsung dalam (tanpa alat) terhadap suatu bermaidt situasi, proses

atau perilaku.
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b. Wawancara
Menurut Bungin (2001:133) wawancara adalah: proses
memperoleh keteranagan untuk tujuan penelitian aenbanya jawab
sambil tatap muka antara pewawancara dengan respatau orang yang
diwawancarai. Dalam hal ini yang diwawancarai ddalanajer
pemasaran Harian pagi Malng Post, Agen Malang Post.
F. METODE ANALISIS DATA

Teknik analisis merupakan langkah-langkah yangkdKan untuk
mengolah data baik itu data primer maupun datadsumetode analisis data
yang peneliti gunakan adalah metode analisis dqagkirtinya variabel yang
ada dalam penelitian ini tidak semata-mata didpskean apa adanya, tetapi
juga dianalisis dengan menjelaskan hubungan yamgpala dari variabel-
variabel tersebut, karena penelitian ini bertujuamtuk mendeskripsikan
penerapan pelaksanaan saluran distribusi harianMegng Post di Malang
Raya.

Menurut Faisal (1982:119) metode analisis desKrigtlalah suatu
analisis yang mendeskripsikan (menggambarkan) dkttea-yang berkaitan
dengan pokok permasalahan yang sudah dirumuskkrbeaipa kondisi atau
hubungan yang ada, pendapat yang sedang tumbubespsang sedang
berlangsung akibat yang sedang terjadi, kecendarungang tengah

berkembang.
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BAB IV

PAPARAN DAN PEMBAHASAN DATA HASIL PENELITIAN

A. PAPARAN DATA.
1. Gambaran Umum Perusahaan
a. Profil Perusahaan

Dalam mewujudkan informasi yang seiring dengan
perkembangan sains dan teknologi, maka timbullab ignuk
membuat suatu penerbit perusahaan. Pada dasancgamagpenerbitan
sudah lama, tetapi mengingat ada factor lain yanty mliprioritaskan,
maka surat kabar harian pagi Malang Post baru rdierbitkan pada
tanggal 1 Agustus 1999 berdasarlan surat keputulsEmteri
Penerangan RI No : 369 / SK MENPEN / SIUPP / 1998.

Pendirian perusahaan ini dilakukan di hadapan isoteengan
bukti dikeluarkan Akta Notaris Darma Senjata SudagusSH Nomor
206, tanggal 24 Oktober 1998. Pada awal SIUPP {SjimnaUsaha
Penerbitas Pers) yang dikeluarkan oleh Menteri Ragan Rl tanggal
17 juli 1998, disebutkan bahwa SIUPP diberikan Kep®T. Jawa
Media Agro Indonesia untuk menerbitkan surat kdtmian Malang
Kucecwara Post.

Dalam perkembangannya, sesuai dengan surat perubahea
perusahaan dan nama penerbit surat kabar harian Ddpartemen

Penerangan RI Nomor 192 / Ditjen / X / 1998, tah@faNopember
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1998. yang menerangkan bahwa surat kabar hariaangducecwara
Post di bawah naungan PT. Jawa Agro Media Indoresiganti nama
menjadi surat kabar harian pagi Malang Post dibawamgan Harian
Pagi Malang Post Cemerlang. Karena Harian Pagi mgalRost

merupakan anak perusahaan dari Group Jawa Pos.

. Visi dan Misi Perusahaan

Visi dan misi bagi perusahaan merupakan hal penyany
dapat membedakanya dari perusahaan lain yang se&janivisi misi
juga merupakan pernyataan tentang keberadan pearsabecara
umum dan menyeluruh mengenai mengapa perusahasdkadid

Visi dan Misi Harian Pagi Malang Post adal@denjadi
Bagian Daripada Perubahan Sistem OtodaVisi dan Misi tersebut
sejalan dengan perubahan yang terjadi pada sistekuakaan
pemerintah pusat dan daerah. Surat kabar Malarsy [BRerusaha
menjadi surat kabar yang independen, bebas darvernsi pemerintah
dan pemilik modal.

. Bidang Usaha

Bidang usaha yang dimiliki oleh Harian Pagi Malapgst
adalah usaha penerbitan surat kabar. Usaha pemedurat kabar
harian pagi Malang Post ini bertujuan untuk memerkdbutuhan
masyarakat Malang dan sekitarnya terhadap inforyesgy terjadi di
sekitar mereka. Karena selama Malang Post beludirbalirasakan

oleh masyarakat Malang dan sekitarnya bahwa infeiryeng terjadi
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di sekitar mereka tidak disajikan secara mendalam menyeluruh.
Ketidak puasan masyarakat akan kebutuhan inforteesgbut menjadi
aspirasi bagi beberapa orang yang kemudian meadirgurat kabar

harian pagi Malang Post.

. Lokasi Perusahaan

Lokasi perusahaan adalah tempat dimana perusahan
menjalankan aktifitas baik itu aktifitas produksianpun aktifitas
administrasi. Lokasi perusahaan merupakan salaln wasur yang
cukup penting untuk dipertimbangkan sebelum  mekuliri
perusahaan. Penetapan lokasi perusahaan harusarda@aspada
perhitungan yang cermat terhadap semua faktor yagmpengaruhi
aktifitasnya baik dari faktor sosial, faktor ekonomaupun faktor
teknologi harus sesuai dengan sifat perusahaanbgnsgngkutan.

Adapun lokasi Harian Pagi Malang Post pada awalnya
berdasarkan surat keterangan domisili perusahaag gi&keluarkan
oleh Kepala Kelurahan Kauman Nomor 000/345/426@®02998,
tanggal 28 Oktober 1998, Harian Pagi Malang Podbkasi di Jalan
Arjuno 23 Kelurahan Kauman Kecamatan Klojen. Nandalam
perkembangannya kantor Harian Pagi Malang Post #&smudi
pindah ke jalan Sriwijaya No 1-9 Kecamatan Klojemtdnadya
Malang, dengan batasan lokasi adalah sebagai beriku
Utara : JIn. Sultan Agung

Timur : JIn. Sriwijaya (depan stasiun kota barugl&ihg
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Selatan : JIn. Gajahmada

Barat

: Perumahan Penduduk

Didalam pemilihan lokasi tersebut, perusahan

mempertimbangkan beberapa hal sebagai berikut :

1) Faktor Primer, yaitu :

a)

b)

d)

Transportasi

Sarana dan prasaran angkutan yang memadai sapgdtklan
dalam mengangkut bahan baku ke pabrik dan memamsarka
hasil produksinya. Dalam hal ini letak perusahaamgat
strategis, Karena di tepi jalan raya dan dekat a@ergasiun
kereta api, di samping itu memiliki keberadaan send

Tenaga Kerja

Keperluan terhadap tenaga kerja terpenuhi dengénkzaena
daerah sekitar perusahaan berpenduduk cukup deunggm
yang relatif murabh.

Pasar

Berdekatan dengan pasar adalah tempat yang disngink
perusahaan pada umumnya. Demikian pula dengangheras
harian pagi Malang Post yang dapat memanfaatkaar,pas
khususnya pasaran lokal Malang.

Tenaga Listrik dan air

Tenaga Listrik dan air sangat mudah diperoleh deraka

tersebut, sebab daerah ini dilalui oleh jalur iksian juga
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merupakan daerah yang dekat dengan sumber air tiseper

PDAM dan sungai sehingga mudah untuk memperoleh air

dalam menunjang proses produksi.

2) Faktor skunder
Sikap penduduk di sekitar lokasi perusahaan yarngwbaik,
karena dapat menyediakan lapangan pekerjaan, disgmp
perusahaan sering berpartisipasi dalam kegiataiataeg yang
dilakukan oleh penduduk sekitar
d. Struktur Organisasi

Suatu perusahaan yang akan memulai aktifitas atabamya
harus mempunyai struktur organisasi. Struktur asgesn merupakan
alat untuk mencapai tujuan dengan cara mengkoordpara
personalianya. Dengan adanya struktur organisasiakan dapat
diketahui tanggung jawab dari masing-masing bagary ada dalam
organisasi itu. Bentuk struktur organisasi tergagtudari besar
kecilnya perusahaan serta komplek tidaknya bageamy yditangani
secara tersendiri.

Sruktur organisasi Harian Pagi Malang Post mendgcama
struktur organisasi garis, di mana wewenang mendalii pimpinan
ke bawahan. Pengawasan langsung mengalir dari iampke
karyawan dan para karyawan bertanggung jawab tepha@mpinan

sehingga hubungan perintah membentang dari pimpisempai
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pekerja bawahan merupakan satu garis. Untuk leddsnya dapat

dilihat pada Gambar 4.1 di bawah ini.
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e. Tugas dan tanggung jawab
Masing-masing bagian yang ada pada struktur orgsinis
perusahaan Harian pagi Malang Post mempunyai tagggawab
sebagai berikut :
1) Pimpinan Umum
a) Tugas
(1) Memimpin Perusahaan secra keseluruhan
(2) Memberikan laporan lengkap perkembangan perusahaan
kepada direktur wewenang.
(3) Menentukan kebijaksanaan yang perlu untuk kelancara
kerja perusahaan.
b) Tanggung Jawab
(1) Bertanggung jawab atas pencapaian misi dan tujuan
perusahaan
(2) Bertanggung jawab atas informasi atau laporan yang
disampaikan dalam rangka melaksanakan tugas pokok
tersebut. Pimpinan umum dibantu oleh pimpinan redak
dan pimpinan perusahaan.
2) Pimpinan Redaksi.
Kegiatan redaksional merupakan titik sentral darats
penerbitan pers di samping kegiatan sirkulasi ddweising.

Pimpinan redaksi adalah Top Manager dalam redaksapun
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tugas, dan tanggung jawab dari pimpinan redaksiahdsebagai
berikut :
a) Tugas

(1) Memimpin, mengelola dan mengarahkan kebijaksanaan
mengenai pemberitaan.

(2) Mengatur kelancaran, ketertiban dan keberhasilagmtan
pada bagian yang dipimpin.

(3) Memimpin dan mengarahkan kegiatan kerja bagiandpagi
di bawahnya.

(4) Menyusun konsep dasar mengenai pengaturan redaksi d
reporter serat alur pencarian berita melalui pesaiga
jenjang yang sudah ditetapkan.

b) Tanggung Jawab

(1) Bertanggung jawab atas pelaksanaan redaksionaldjin
melayani hak jawab dan koreksi.

(2) Bertanggung jawab ke dalam dan keluar terhadaplasega
pemberitaan yang talah diterbitkan.

3) Pemimpin Perusahaan
Adapun tugas, dan tanggung jawabnya adalah sebagai
berikut :
a) Tugas
(1) Memimpin dan mengarahkan kegiatan kerja bagianapagi

dibawahnya.
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(2) Mengatur kelancaran, ketertiban dan keberhasilgmtan
pada bagian yang dipimpinnya.
b) Tanggung Jawab
(1) Bertanggung jawab atas hasil kerja bagian-bagiag yaa
di bawahnya.
(2) Bertanggung jawab kepada pemimpin umum atas laporan
mengenahi perkembangan perusahaan
Adapun pemimpin perusahaan tersebut membawaharmégigian
sebagai berikut :
a. Sirkulasi
b. Keuangan dan umum
c. Pemasangan iklan
4) Personalia dan Tenaga Kerja
Sumber daya manusia atau tenaga kerja adalah hgl ya
sangat penting di dalam menunjang keberhasilan sphaan.
Faktor-faktor yang lain seperti mesin, modal dartemal tidak
akan berfungsi tanpa adanya tenaga kerja yang namaleh
kaerna itu tenaga kerja yang ada harus direncanakamati dan
di evaluasi.
a) Jumlah karyawan
Adapun jumlah karyawan pada Harian Pagi Malang
Post terdiri dari bagian redaksi, iklan, sirkuldsuangan dan

umum. Dengan rincian bagian redaksi 25 orang, iKlamang,



sirkulasi 10 orang,

keuangan dan umum 5 orang. Dan

klasifikasi jabatannya dapat dilihat pada tabebalvah ini.

Tabel 4.2

Jumlah dan Tingkat Pendidikan Karyawan

Harian Pagi Malang Post

No Jabatan Tingkat Jumlah
Pendidikan Karyawan
1 | General Manager S1 1
2 | Manager Produksi S1 1
3 | Asisten Manager S1 1
4 | Koordinator Liputan S1 1
5 | Sekretaris Redaksi S1 1
6 | Redaktur S1 7
7 | Redaktur Foto S1 1
8 | Fotografer S1 1
9 | Staf Redaksi S1 15
10 | Pracetak SMU/S1 9
11 | Manager lklan S1 7
12 | Manager Sirkulasi S1 10
13 | Keuangan dan Umum S1 5

SumberData : Harian Pagi Malang Post, 2009.
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b) Jam kerja
Hari dan jam kerja yang berlaku di Harian Pagi Mgla
Post ada 2 macam, karena ada dua pembagian latja, y
(1) Bagian administrasi (iklan, sirkulasi dan keuanpan

Jam kerjanya adalah ;

Hari senin — jumat : 09.00-16.00
Waktu istirahat :12.00-13.00
Hari sabtu : 09.00-13.00

(2) Bagian redaksi
(a) Untuk wartawan, hari dan jam kerja sesuai dengan
jadwal penerbitan surat kabar, artinya setiap hari,
kecuali keesokan harinya tak ada pemberitaan. Byasa
jam kerja bagian redaksi Harian Pagi Malang Post
adalah 15.00-21.00.

(b) Khusus untuk sekretaris redaksi, jam kerjanyuaaddal

senin — jumat : 07.00-16.00
waktu istirahat : 12.00-13.00
sabtu : 7.00-13.00

Harian Pagi Malang Post juga memberikan kesempatan
cuti kepada karyawannya dengan perincian sebagai
berikut.

(c) Cuti hamil, selama tiga bulan dengan perincian @5 h

sebelum hamil dan 45 hari setelah melahirkan.
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(d) Cuti perkawinan selama 1 minggu
c) Sistem penggajian
Pada perusahaan koran harian pagi Malang Posinsiste
penggajian yang diberikan kepada karyawan dapagdeian
menjadi.
(a) Penggajian bulanan
Penggajian ini dilaksanakan pada setiap akhir bulan
ditunjukkan untuk karyawan tetap.
(b) Penggajian mingguan
Penggajian ini dilaksanakan pada akhir minggu iz
sabtu dengan potongan harian apabila karyawan tidak
masuk kerja.
(c) Penggajian komisi
Penggajian ini dilaksanakan setiap karyawan menkasuk
berita dan beritanya tersebut diterima dan dimuah o
redaksi perusahaan. Selain gaji yang diberikan oleh
perusahaan, PT. Malang Pos juga memberikan tunjanga
tunjangan kepada karyawan tetap yang berupa.
1. Tunjangan uang makan
2. Tunjangan asuransi

3. Tunjangan kesehatan
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(d) Penempatan kerja
Dari keseluruhan karyawan yang ada pada Harian Pagi
Malang Post, mereka ditempatkan di bagian yangasesu
dengan latar belakang pendidikan dan keahlian yang
dimiliki serta sesuai dengan kebutuhan dari pemsah
akan tenaga kerja.
5) Proses Produksi
Bahan baku dan bahan pembantu
a) Bahan baku
Adapun bahan baku yang digunakan oleh perusahagdk un
memproduksi koran ini terdiri dari :
(1) Kertas
Kertas sebagai bahan yang akan dicetak dan menupaka
bahan baku utama dalam produksi perusahaan kor&m ha
pagi Malang Post.
(2) Tinta
Tinta adalah sebagai bahan pewarna untuk menuhs da
menggambarkan pada proses percetakan.
b) Bahan baku pembantu
Bahan baku pembantu ini terdiri dari :
(1) Etching
Digunakan untuk menimbulkan tulisan atau gambarapad

folio
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(2) Plate
Alat yang dimasukkan ke dalam cetakan, yang naatiny
akan menimbulkan tulisan atau gambar

(3) Air
Sebagai bahan mencuci rol dan campuran pada netsin c

(4) Com
Sebagai bahan mengahapus film bila ada yang rusak a
sebagai penghapus garis-garis pada film, karenad has
penyusunan naskah yang digunting

c) Mesin dan peralatan

(1) Mesin setting
Mesin yang dipergunakan untuk menulis naskah, @erup
mesin tulis elektronik

(2) Camera foto printing
Alat ini digunakan untuk memfoto naskah yang sujdaln
dan disusun menurut kebutuhan.

(3) Plate metres
Alat untuk membuat plate yang besar kecilnya dapat
disesuaikan dengan permintaan

(4) Mesin cetak
Mesin ini digunakan produksi perusahaan koran harayi

Malang Post, dapat dilihat pada gambar 4.1 beniut
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Gambar 4.3
Proses Produksi Harian Pagi Malang Post

tahun 2009

Bagian Redaktur Design
\ 4
Setting |, Lay out
Montage «—
h 4
Percetakan

SumberData : Harian Pagi Malang Post, 2009.

Keterangan proses produksi
a. Tahap | bagian redaktur
Tahap ini setelah naskan diterima kemudian dilakuka
pemeriksaan, dimana pemeriksaan ditinjau dari lagiaer
segi antara lain :
1) Materi
a) Apakah materi yang diterima sesuai dengan yang

diharapkan oleh perusahaan
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b) Apakah isi materi sudah menarik untuk dibaca dan
mudah dalam pemahaman

c) Tidak bertentangan dengan kode etik jurnalistik

2) Bahasa ejaannya

a) Apakah sudah benar menurut ejaan bahasa
Indonesia yang disempurnakan

b) Apakah panjang pendeknya kalimat sudah
dipahami.

c) Setelah naskah diperiksa dan ternyata sesuai dengan
standart, maka kemudian dikirim kebagian design
dan bagian setting.

b. Tahap Il bagian design
Pada bagian ini dibuat rancangan gambar dan walisart
agar lebih menarik, maka kemudian dikirim kebagian
reproduksi.

c. Tahap lll Bagian setting
Pada bagian ini setelah naskah sesuai dengan gtanda
maka kemudian naskah dikirim ke bagian setting kintu
diketik dan ditentukan panjang lebarnya halaman dan
kolom.

d. Tahap IV Lay Out
Tahap ini hasil setting yang sudah selesai, kemudiiauat

lay out halaman ditulisan, gambar dan penomeraamieat.
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Dan setelah proses ini selesai maka kemudian siama
dikirim ke bagian montage.

. Tahap V Montage

Pada tahap ini setelah naskati-lay out, kemudian
dilakukan pengecekan, apakah isi naskah, gambar dan
warna tulisan telah sesuai dengan rencana sebelum
didistribusikan.

Tahap VI Percetakan

Pada proses ini, isi plate dan gambar plate dikikien
bagian percetakan untuk dilakukan percetakan hegula
ulang. Proses percetakan ini di lakukan di pereetalawa

Pos dan PT. Percetakan Temprina Grafika Surabaya,
dengan menggunakan sisteon line sehingga berita

tersebut dapat diterima dengan mudah dan aktual.
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B. Pembahasan Data Hasil Penelitian
1. Jenis Saluran Distribusi Harian Pagi Malang Post.

Jenis saluran distribusi apa yang dipakai oleh Haripagi Malang Post
dalam mendistribusikan produknya (koran)? Dalam dnbusikan
produknya (koran) Harian pagi Malang Post mengguarakbeberapa
tingkatan saluran distribusi diantaranya adalah w@wa&n distribusi
langsung, produsen-konsumen, dan saluran distrididak langsung
produsen-pengecer-konsumen(Wawancara dengan Bapak Taufik
(Manajer Pemasaran) pada tanggal 12 Agustus 2009)

Dari hasil wawancara dengan Bapak Taufik tersebapat
diketahui bahwa Harian Pagi Malang Post dalam nstrilgisikan
produknya menggunakan beberapa tingkatan salurastribdsi,
diantaranya adalah saluran distribusi langsungiyaidusen langsung ke-
konsumen dan saluran distribusi tidak langsunguyaitodusen, agen,
retailer, dan konsumen.

a) Produsen—— Konsumen

Dapat dikatakan bahwa saluran distribusi ini adadaturan
distribusi langsung yaitu pihak Harian Pagi MalaRgst selaku
produsen menjual langsung pada konsumen. Penjlateysung ini
dilakukan di kantor Harian Pagi Malang Post sendinsumen
langsung membeli ke produsen. Karena saluran llistriini paling
pendek dan paling sederhana tanpa menggunakangresgorodusen
dapat menjual langsung ke konsumen. Oleh karenaaturan ini
disebut sebagai saluran distribusi langsung. (Svwad©81:207)

Dengan sistem penjualan langsung ini Harian PadaMpPost

bisa interaksi langsung antara produsen dengarukwers dalam hal
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ini adalah masyarakat. Disamping itu ada kerugiangdn sistem
penjualan langsung ini yaitu produk yang dijualuatipasarkan tidak
dapat meluas pasarnya karena konsumen sebagianhbeya berasal
dari masyarakat sekitar.

ProduseA——» Agea—» Reta—— Konsumen

Untuk memasarkan produknya (koran), Harian Pagiakl
Post juga menerapkan sistem penjualan tidakslamg Di sini
produsen memilih agen penjualan sebagai penyaluimyaenjalankan
kegiatan perdagangan besar dalam saluran distybugi ada. Sasaran
penjualannya terutama ditujukan kepada para pengédmsar
(Swaatha, 1981:208). Untuk wilayah Malang Raya &ddalang,
Kabupaten Malang, dan Kota Batu). Pada sistem ilolisir ini
produsen (Malang Post) mengirim produk langsungagen besar
kemudian dari agen besar akan didistribusikan kg@eer yang akan
menyalurkan lagi ke konsumen. Di wilayah Malangdsererdapat 11
agen besar yang tersebar di beberapa daerah diayaamdalah
Gadang, Samaan, Kelud, Kebon Agung, Kawi dan Turen.

Hal ini dilakukan untuk mempermudah pendistribusian
mengefisienkan biaya distribusi, dan kesiapan aamddtribusi.
Dengan dilakukannya sistem tersebut maka diharapgesses
distribusi dapat berjalan efektif dan efisien. Ungetiap hari hanya

dilakukan satu kali proses distribusi. Dengan sist@ para agen besar
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harus bisa memperkirakan berapa jumlah koran y#&ag @ipesan
oleh para pengecer dan nantinya akan dipasarkkoriszimen.
2. Efektifitas Saluran Distribusi Malang Post.

Dalam menjalankan kegiatannya perusahaan harus uomswp
ukuran yang dapat menentukan keberhasilan yang idigapai, ukuran
tersebut adalah efektifitas dalam menjalankan idisdr. Efektifitas
merupakan kemampuan untuk memilih tujuan yang tefai peralatan
yang tepat untuk mencapai tujuan yang telah diketap

Dalam menjalankan distribusinya yang efektif pehasa Harian
Pagi Malang Post mulai mendistribusikan produkrig@rgn) mulai jam
03.00 pagi-05.00 pagi kepada agen besar, sehinggaligtribusian
produknya dapat mencapai sasaran dalam waktu, $pridmpat dan
tepat. Dengan ditunjang adanya alat transportag) y@emadai dalam hal
ini kendaraan roda empat.

Dalam menjalankan pendistribusian produknya (koreamjan Pagi
Malang Post menggunakan beberapa agen besar yaetae diwilayah
malang diantaranya:

a) Gadang Abdul Kadir AGC

b) Kebonsari Prog. Pemas-Wi

c) Rawa pening Il Sawojajar Enik Nur AGC
d) Kawi M. Shaleh AGC

e) Jl. Kawi 71 Kepanjen Mariman AGC

f) Turen Rosi AGC
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Dengan adanya agen-agen besar tersebut maka piendisn
produk (Koran) berjalan dengan efektif, karena pssth dalam hal ini
Harian Pagi Malang Post mendistribusikan koranryayh kepada agen-
agen besar. Dan selanjutnya sub-agen mengambihdalai agen besar
muali jam 05.00-06.00 setelah itu barulah didistsikan kepada
konsumen akhir.

Dari pihak perusahaaan sendiri saluran distribwsigy dipakai
cukup bisa menyebar pada tiap-tiap daerah pemadeaeana dalam hal
ini perusahaan menggunakan agen dalam mendisk@ugproduknya,
jadi perantara

langsung bisa meyampaikan keluhhhée dari

konsumen secara langsung ke produsen. Hal ini ligadikan
pertimbangan bagi perusahaan untuk mengambil stettijakan untuk
kelangsungan perusahaan. (Wawancara dengan Bapdik Tslanajer

Pemasaran) pada tanggal 08 April 2010)

. Waktu Pendistribusian koran

Tabel 4.4
Perbedaan Waktu Pendistribusian

Nama Koran Jam Distribusi Jam Distribusi
Ke Agen Besar ke Sub-Agen
Malang post 03.00-05.00 06.00-07.00
Radar Malang 02.00-05.00 05.30-07.00
Surya 03.00-05.00 05.30-07.00
Kompas 02.00-05.00 05.30-07.00
Jawapos 02.00-05.00 05.30-07.00

Sumber : Agen Malang Post Gadang Abdul Kadir AGT10
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Dilihat dari tabel tersebut jam pendistribusiangkoyang berada di
malang sama, akan tetapi untuk pendistribusiarukeagen tidaklah sama
karena Malang Post mulai mendistribusikan koranaga06.00-07.00.

. Transportasi yang digunakan dalam mendistribusikanKoran.

Melalui sarana apa saja Harian Pagi Malang Post alam
memasarkan/mendistribusikan produknya kepada paganasehingga
dapat berkomunikasi secara langsung?dalam mendistikan produknya
Harian pagi Malang Post menggunakan dua alat trangsi yaitu dua
unit roda empat dan expedisi roda d(dengan Bapak Taufik (Manajer
Pemasaran) pada tanggal 12 Agustus 2009).

Untuk memperlancar armada pendistribusian produkikgsan)
kepada para agen-agennya yang terdapat di Kabup&lamg dan Kota
Malang Harian Pagi Malang Post menggunakan emapatada empat,
dan untuk daerah kota Batu menggunakan ekspedisi doa. Dengan
adanya alat transportasi tersebut pihak produsin Karian Pagi Malang
Post akan mudah untuk mendistribusikan produknygpde agennya,
sehingga pendistribusian koran tetap lancar.

. Agen Harian pagi Malang Post

Dalam memasarkan produknya Harian Pagi Malang $atn di
wilayah Malang Raya (Kabupaten Malang, Kota Maldiag Kota Batu)
juga memasarkan produknya (koran) keluar wilayahlak® Raya
diantaranya adalah Kediri dan Surabaya. Dalam merkas produknya
Harian Pagi Malang Post tidak terlepas dari parsaipg yang sejenis,
dalam menghadapi para pesaing tersebut Harian Nralging Post tetap

berpegang kepada Jargon “Korane Arek Malang” (Waasn dengan

Bapak Taufik (Manajer Pemasaran) pada tanggal 1&#g 2009).
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a) Agen Harian Pagi Malang post di Malang Raya

Dalam memasarkan produknya Harian Pagi Malang Post
bekerja sama dengan para agen dan agen tersetmhiaetuas di
wilayah Malang Raya sehingga dapat memperlancar
pendistribusian koran dan yang akhirnya dapat rigau oleh
konsumen akhir,

Harian Pagi Malang Post Mempunyai 41 agen yang
tersebar luas di wilayah Malang Raya, yaitu Kota lavig,
Kabupaten Malang dan Kota Batu. Peredaran harighNjalang
Post di kota Malang berkisar antara 45 persen, gatiem Malang
30 persen dan di Kota Batu 20 persen, 5 persealui Surabaya
Malang dan lainnya. Dalam pendistribusiannya rata-per agen
mendapat 400 ekslempar koran, sehingga koran daypaiah
terbeli oleh para konsumen karena begitu banyakn agmng
tersebar di wilayah Malang Raya. Untuk lebih jelasmeneliti
akan menguraikan tabel daftar agen Harian Pagi MdaRost di
bawah ini. (Wawancara dengan Bapak Taufik (Manajer

Pemasaran) pada tanggal 12 Agustus 2009).
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Daftar Agen Harian Pagi Malang Post

di Kota Malang

NO | KODE AGEN NAMA AGEN ALAMAT
1 | 5101P003 Prog. Pemas-Wi Kebonsari
2 | 5101P011 Yanto-Kios Bandulan
3 | 5101P014 Saturi Asongan Pasar Besar Malang
4 | 5101P024 Yono AGC drop | Embong Brantas Malang
MP
5 | 5101P025 Ismadi AGC Sawojajar
6 | 5101P029 Abdul Kadir AGC| Terminal Gadang
7 | 5101P046 Irul/Sugeng Apotik ljen Malang
Asongan
8 | 5101P100 Totok PJKA JI. Sriwijaya
9 | 5101P101 Nanang Kios JI. Sriwijaya
10 | 5101P102 Hendro Kios JI. Sriwijaya
11 | 5101E012 Ira Harsono JI. Lekso
Agency
12 | 5101E014 Ny. Tiarni Klayatan Gg I
13 | 5101E101 Dina drop MP Sawojajar
Malang
14 | 5101E128 Clasa agency JI. Raya Langsep I
15 | 5101E157 Enik Nur AGC Rawa pening Il
Sawojajar
16 | 5101E174 Eks Winarto Teluk Loda Il A Arjosa
17 | 5101A003 Wahyu Agency | Laksda Adi Sucipto
Malang
18 | 5101A004 Lucky Agency JI. Arif Margono 6
Malang
19 | 5101A005 Suyit drop stasiun| Kedung Kandang
M
20 | 5101A007 Hadi Salam AGC Trunojoyo
21 | 5101A011 Robi drop AGC JI. S. Supriadi
22 | 5101A018 Hasyim AGC JI. Kiageng Gribig
23 | 5101A020 Ambon Agency JI. D Jongge | Sawoja|
24 | 5101A030 M. Shaleh AGC JI. Kawi

=.

ar

Sumber Data: Harian Pagi Malang Post, 2009
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Daftar Agen Harian Pagi Malang Post
di Kabupaten Malang

un

N | KODE AGEN NAMA AGEN ALAMAT

O

1 | 5101F125 FKO Landung sari Landung Sari

2 | 5101E126 Patmono AGC Bululawang

3 | 5101E154 Elit Agency Suruji 21 Kepanjen
4 | 5101L002 Agus AGC / Wartel | JI. Dr. Sutomo 03

Ria Lawang

5 | 5101L005 Fahmi AGC Lawang

6 | 5101L013 Duaja Agency Bululawang

7 | 5101L016 Nurul AGC Dampit

8 | 5101L024 Mariman AGC JI. Kawi 71 Kepanjen
9 | 5101L025 Solikhin AGC Dampit

Dampit
10 | 5101L030 Usman AGC Bedak Selatan Stasi
Kepanjen
11 | 5101L034 Udin AGC Pudak Kepanjen
Sumber Data: Harian Pagi Malang Post, 2009
Tabel 4.7
Daftar Agen Harian Pagi Malang Post
di Kota Batu

NO | KODE AGEN NAMA AGEN ALAMAT

1 5101L180 Arif Zaenal Karanglo Batu
2 5101L186 Asmadi AGC Pujon

3 5101L187 Didik AGC Ngantang

4 5101L201 Rosi AGC Turen

5 5101L202 Harto AGC Dau Batu

6 5101L203 Pipit Kios Pujon Batu

Sumber Data: Harian Pagi Malang Post, 2009
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian data yang sudah disajikantagia dapat
dikemukakan beberapa kesimpulan yaitu, dalam megiisikan produknya
Harian Pagi Malang Post menggunakan beberapa tenglsaluran distribusi,
diantaranya adalah saluran distribusi langsunguyaibdusen langsung ke-
konsumen dan saluran distribusi tidak langsunguy@ibdusen, agen, retailer,
dan konsumen.
1. Produsen——» Konsumen
Dengan sistem penjualan langsung ini Harian PadaigPost
bisa berinteraksi langsung antara produsen dengarskknen dalam hal
ini adalah masyarakat. Disamping itu ada kerugiangdn sistem
penjualan langsung ini yaitu produk yang dijualuatdipasarkan tidak
dapat meluas pasarnya karena konsumen sebagiarhbega berasal dari
masayarakat sekitar.
2. Produsen— » Agen— » Retai— » Konsumen
Hal ini dilakukan untuk mempermudah pendistribusian
mengefisienkan biaya distribusi, dan kesiapan aadistribusi. Dengan
dilakukannya sistem tersebut maka diharapkan prosssibusi dapat
berjalan efektif. Untuk setiap hari hanya dilakukaatu kali proses

distribusi. Dengan sistem ini para agen besar hiises memperkirakan
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berapa jumlah koran yang akan dipesan oleh sub @@emantinya akan
dipasarkan ke konsumen. Hal ini dilakukan untuk mpermudah
pendistribusian, mengefisienkan biaya distribusin kesiapan armada
distribusi. Dengan dilakukannya sistem tersebutandikarapkan proses
distribusi dapat berjalan efektif dan efisien.
B. Saran
Setelah mengemukakan beberapa kesimpulan, sebgajutrkan

disampaikan beberapa saran yang dapat mermperlgmeadistribusian

produknya. Adapun saran-saran yang dikemukakamladal

1. Untuk menjaga kelangsungan pendistribusian perasahaebaiknya
perusahaan harus terus mempertahankan kualitaskoga agar poduk
yang dihasilkan mampu bersaing dengan perusaheayelag sejenis.

2. Perusahaan harus selalau memperhatikan kondisiipgas yang semakin
ketat terutama dalam hal yang sama yakni penerKibaan.

3. Perusahaan harus selalu menjaga hubungan yang desigan para

pelanggan baik itu agen, pengecer ataupun konslangsung.
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