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PENDAHULUAN

g
‘-* ﬁ’ ki perusahaan
Fel

3, tek dan persaingan.

Untuk me
kegiatan pe

tujuan dapat

alatpencapaian tuju : an suatu pernyataan

yang akan ditempuh untuk mencapai arah tujuan tersebut. Pada dasarnya tujuan
setiap perusahaan adalah menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Dengan kata
lain perusahaan berusaha mencapai tingkat volume penjualan yang menguntungkan
karena hal tersebut dapat untuk mengukur posisi perusahaan dengan laba yang

diperhitungkan akan diperoleh.



Persaingan yang terjadi tidak ahanya dengan usaha sejenis, namun terjadi
terhadap berbagai aspek. Untuk itu setiap perusahaan harus dapat bersaing dengan
ketat demi tercapainya tujuan yang di tetapkan. Suatu persaingan bagi perusahaan
dapat menjadi peluang atau menjadi ancapan pada perusahaan tersebut. Oleh
karena itu manajemen perusahaan di tuntut untuk selalu bersikap tanggap dalam
menyesuaikan diri terhadap perubahan:lingkungan yang terus menerus terjadi dan
memiliki pengaruh terhadap keadaan ekonomi perusahaan, karena itu perusahaan
di tuntut untuk menentukan suatu strategi saluran distribusi pemasaran. Langkah
yang tepat sebelum menentukan pelaksanaan saluran distribusi adalah harus
memulai dengan mengetahui kekuatan, kelemahan, ancaman dan peluang yang ada.
Dengan demikian kegiatan pemasaran perusahaan dapat memperoleh keunggulan
yang kompetitif, sehingga pertumbuhan perusahaan meningkat dan dapat
memberikan kepuasan bagi- distributor dan konsumen dalam upaya mencapai
keberhasilan terhadap pasar.

Pada umumnya setiap perusahaan ingin mencapai kesuksesan dalam bidang
usaha, dalam arti selalu berusaha mencapai keuntungan sebsar-besarnya untuk
mencapai market share. Dalam perkembangan perekonomian global, pemasaran
memegang hal penting dalam perusahaan, dimana orang bebas untuk memproduksi
barang dan membeli apa yang mereka suka. Dengan demikian akan semakin terasa
bagaimana sulitnya usaha dari pihak perusahaan untuk memasarkan barang atau
jasa yang di hasilkan agar mencapai keuntungan yang maksimal. Karena
persaingan sudah dangat kompetitif dan ketat, hal ini akan menyebabkan tiap-tiap

perusahan harus bersaing agar tetap bertahan di dunia bisnis nya.
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Tujuan utama perusahaan pada intinya sama, yaitu dapat meningkatkan
volume penjualan sehingga laba yang di hasilkan akan terus meningkat, namun

tanpa meninggalkan kepuasan yang di rasakan oleh konsumen. Untuk dapat

tas pamasaran,

hal ini di

N

NS L ALNARAES

-‘\.
gt
"?l

di capai target
penjualan da gan eceran dan
perdagang unakan untuk
menyampaika
kegiatan-kegia
pengawasan pers

Salah satu da Qm g tidak kalah pentingnya adalah
bidang distribusi, secara ga . Usian dapat di diartikan sebagai
kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian
barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga penggunaannya seusain
dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan waktu yang di
butuhkan), karena setelah barang selesai di buat dan siap untuk di pasarkan, tahap

berikutnya dalam proses pemasaran adalah menentukan metode dan rute yang akan

dipakau untuk menyalurkan barang tersebut ke pasar. Hal ini menyangkut masalah



penentuan strategi penyaluran, termasuk pemilihan saluran distribusi.

Efektifitas saluran distribusi didalam perusahaan harus mempertimbangkan
ketepatan waktu, sistem pengiriman, transportasi hingga biaya dari berbagai
alternatif yang tersedia, hambatan.masuk di_pasar, orientasi perantara, kemampuan
saluran_untuk mendistribusikan rentang prosduk perusahaan, serta karakteristik
produk/jasa dan pelanggan. Salah satt kerangka yang terbukti efektifitas untuk
menganalisis situasi.ini“adalah kerangka 5 C : Coverage, Character, Continuity,
Control, dan Cost. Kerangka ini memungkinkan perusahaan. menyusun tujuan
strateginya dengan mempertimbangkan pula manajemen saluran distribusi.

Saluran distribusi merupakan salah 'satu kegiatan yang berfungsi
mempercepat arus barang dari produsen ke konsumen secara efesien. Saluran
distribusi sebagai salah satu unsur bauran pemasaran mempunyai peranan penting
dalam pemasaran produk dan mencapai tujuan perusahaan. Tanpa adanya saluran
distribusi yang baik, maka pelanggan akan merasa tidak puas yang berakibatkan
volume penjualan yang akan di capai tidak akan terealisasi. Jika suatu perusahaan
semakin berkembang maka tuntutan terhadap peranan saluran distribusi juga
semakin besar dan dengan bertambah™luasnya pasar yang dilayani, maka
diharapkan volume penjualan dari produksi yang di hasilkan perusahaan akan
meningkat pula. Oleh sebab itu, pihak perusahaan harus menentukan dengan tepat
saluran distribusi yang sesuai dengan produk yang dihasilkan. Adanya kesalahan
dalam pemilihan saluran distribusi dapat mengakibatkan tidak sampainya produk
dalam jumlah dan waktu yang tepat ke tangan konsumen yang dapat menyebabkan

kerugian yang cukup besar bagi perusahaan.



Dalam pendistribusian produk perusahaan, produsen sering menggunakan
perantara sebagai penyalurnya. Perantara agen (agent middelman) ini merupakan
suatu kegiatan usaha yang berdiri sendiri, berada di antara produsen dan konsumen
akhir atau pemakai industri. Mereka memberikan pelayanan. dalam hubungannya
dengan_pembelian atau penjual barang dari produsen ke konsumen. Penghasilan
yang mereka terima juga secara.langsung berasal dari transaksi tersebut.

Apabila saluran distribusi sudah melaksanakan fungsinya secara maksimal,
berarti saluran distribusi telah membantu perusahaan dalam mencapai tujuan yang
dihendaki. Karena distribusi memiliki pengaruh yang kuat terhadap jalan nya suatu
perusahaan, keputusan pemilihan saluran distribusi merupakan hal yang paling
pokok. Karena hal ini akan menetapkan keberadaan produk di pasar dan
kemampuan para pembeli untuk memperoleh produk. Keasalahan dalam kebijakan
pemilihan saluran distribusi, akan sangat mempengaruhi kelangsungan hidup
perusahaan dimasa yang akan datang. Oleh karena itu perusahaan selain di tuntut
untuk bersaing ‘dengan perusahaan lain sekaligus harus  mampu memberikan
pelayanan yang terbaik kepada konsumennya, keinginan konsumen dalam
mendapatkan suatu produk dengan mudah.dan mendapatkan pelayanan yang
memuaskan menjadikan perusahaan harus mampu melaksanakan pendistribusian
produknya degan baik.

Perusahaan perlu memperhatikan fungsi-fungsi dari saluran distribusi untuk
mendukug kegiatan saluran distribusi seperti fungsi informasi, promosi, negosiasi,
pesanan, pendanaan, pengambilan resiko dan fungsi kepemilikan fisik. Bila

perusahaan kurang memperhatikan fungsi-fungsi saluran distribusi tersebut maka



dapat berdampak kurang baik bagi perusahaan itu sendiri terhadap tujuan
penjualannya dan juga citra perusahaan. Saluran distribusi langsung dilakukan
antara produsen ke konsumen tanpa perantara, sistem distribusi langsung dari
produsen kekonsumen “memungkinkan perusahaan" untuk dapat menguasali
distribusi barang-barang sepenuhnya agar kegiatan saluran distribusi lebih efesien.

Kemacetan dalam _ mendistribusikan, . barang-barang akan banyak
menimbulkan kesulitan baik di pihak konsumen maupun produsen. Kesulitan yang
akan terjadi di pihak produsen meliputi terganggunya penerimaan penjualan
sehingga target penjalan yang telah di tentukan tidak dapat terpenuhi. Hal ini akan
menyebabkan arus pendapatan yang di butuhkan_ oleh “perusahaan untuk
melangsungkan kontinuitasnya tidak dapat di harapkan.

Dengan adanya suatu saran pemasaran yang baik dan memadai diharapkan
penyaluran barang dari produsen ke konsumen dapat tersalurkan dengan lancar,
sehingga pemasaran hasil produksi dari perusahaan dapat di tingkatkan dan dapat
diketahui bahwa perusahaan bukan semata-mata untuk memproduksi saja, akan
tetapi juga mempertimbangkan penyaluran hasil produksi ke pasar. Karena itu
perusahaan harus berusaha mengatasi pelaksanaan saluran distribusi yang telah ada
sebaik mungkin, agara barang yang dibutuhkan konsumen dapat selalu diperoleh
dengan mudah oleh konsumen.

PT. Coca-Cola Amatil Indonesia dipekanbaru merupakan pusat distributor
satu-satunya untuk pulau sumatera bagian tengah saat ini. Perusahaan ini
merupakan sebuah perusahaan dagang yang bergerak dalam pemasaran minuman

ringan tanpa alcohol. Perusahaan ini berfungsi sebagai kantor perwakilan (public



house) untuk memperluas jaringan pemasaran perusahaan induk. Perusahaan yang
berdiri pada tanggal 29 juni 1983 dan pada ini terletak di jalan Raya Pekanbaru-

Bangkinang Km 14.5. Hal ini dapat dilihat dari saluran distribusi yang dilakukan

perusahaan yakni:
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Sumber: PT. Coca-Cola Amatil Indonesia

Dari gambar diatas dapat dilihat bahwa sebagian besar daerah di indonesia
telah dijamah oleh pendistribusian perusahaan terutama kota — kota besar. Upaya

pendistribusian dilakukan dengan cermat dan melalui tahapan yang di atur oleh
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manajemen perusahaan untuk menunjang keselamatan dan keutuhan produk hingga

sampai kepada konsumen.

Alur pendistribusian produk pada PT. Coca-Cola Amatil Indonesia cabang

ALY

g\‘&\\“a\%‘

barang aka
mengguna

untuk di dis
toko grosir,

masuk ke P

Dari g nelitian saluran
distribusi deng " Coca Cola pada
PT. Coca-cola Amsa

Berdasarkan latar belakang masalah diatas dapat dirumuskan permasalahanya
yaitu: “apakah pelaksanaan saluran distribusi produk Coca Cola yang
dilaksanakan oleh PT.Coca-cola Indonesia Cabang Pekanbaru sudah

dilaksanakan secara efisien?”
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D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan penelitian:

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis saluran

menentukan

dalam bidang

Secara garis besarnya penulisan ini akan dibagi kedalam enam
bab,masing-masing akan dirinci dalam sub bab berikut ini:

Babl : Pendahuluan

Pada bab ini akan diuraikan tentang latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika

penulisan.
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Bab Il : Telaah Pustaka dan Hipotesis
Pada bab ini akan diuraikan tentang pengertian saluran disrtibusi, tipe
saluran distribusi, faktor-faktor yang mempengaruhi saluran distribusi,
distribusi, strategi
penjualan,

i penjualan,

Bab 111
ian, jenis dan
ulan data dan
Bab IV
gkat perusahaan
aan serta kegiatan
Bab V
menguralkan tentang saluran
distribusi yang diterapkan perusahaan dan analisis mengenai hal
tersebut.
Bab VI : Kesimpulan dan Saran

Pada bab ini akan dijelaskan hasil analisa kesimpulan yang ditarik
dalam bentuk kesimpulan dan sekaligus memberikan saran sebagai

masukan kepada perusahaan.

10
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BAB Il

TELAAH PUSTAKA

perusahaan
akan digunaka ab kes ‘;' alam dis ibusi ini dapat
menghambat b apa mace > : _ /e an-barang atau jasa

tersebut.

pemakai akhir. mendefinisikan saluran distribusi sebagai suatu struktur yaitu

organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri atas agen, dealer,
pedagang besar dan pengecer, yang melalui sebuah komoditi, produk atau jasa yang
dipasarkan.

Pengertian saluran distribusi yang dikemukakan oleh Angipora (2008:74)

menyatakan suatu jalur yang dilalui oleh arus barang-barang dari produsen

11



keperantara dan akhirnya sampai pada pemakai. Pengertian distribusi yang
dikemukakan tersebut masih bersifat sempit karenaistilah barang sering diartikan
sebagai suatu bentuk fisik akibatnya lebih cenderung menggambarkan pemindahan
jasa-jasa atau kombinasi antara.barang dan jasa: Selain-membatasi barang yang di
salurkan, definisi juga membatasi lembaga-lembaga yang ada. Definisi yang
bersifat luas tidaklah demikian tetapi-harus /memasukkan semua lembaga yang
mempunyal kepentingan dalam saluran, dan harus cukup luas macam barang serta
jasa yang disalurkan.

Definisi lain tentang saluran pemasaran dikemukakan oleh The American
Marketing Association yang menekankan tentang banyaknya lembaga yang ada
dalam aliran/arus barang. Asosiasi tersebut menyatakan bahwa, saluran distribusi
merupakan suatu struktur unit organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan
yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar danipengecer, melalui mana sebuah
komoditi, produk dan jasa dipasarkan (Swasta, 2006:18).

Definisi kedua ini lebih luas dibandingkan dengan definisi yang pertama.
Dengan memasukkan istilah struktur, definisi ini mempunyai tambahan arti yang
bersifat status pada saluran-dan tidak dapat.membantu untuk mengetahui tentang
hubungan-hubungan yang ada antara masing-masing lembaga.

Untuk selanjutnya, definisi yang di pakai adalah yang bersifat paling luas,
dikemukakan oleh Walters (2010:124) adalah saluran distribusi yaitu sekelompok
pedagang dan agen perusahaan yang mengkombinasikan antara pemindahan fisik
dan nama dari suatu produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu.

Berdasarkan definisi tersebut dapat diketahui adanya beberapa unsur

12
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penting yaitu :
1. Saluran distribusi merupakan sekelompok lembaga yang ada diantara

berbagai lembaga yang mengadakan kerja sama untuk mencapai suatu

2. ntu. Dengan

3. k mencapai

4 orodusen  untuk
mereka pilih

5 gsung maupun

6 elaksanakan sistem

visi dan misi perusahaan, berdasarkan pada berbagai keputusan yang berkaitan
untuk memindahkan barang-barang secara fisik maupun non fisik guna mencapai
tujuan perusahaan dan berada dalam kondisi lingkungan. Jadi manajemen distribusi
adalah sebuah pendekatan yang beriorentasi pada keputusan (decision oriented
approach) yang bereati bahwa perhatian diarahkan pada pengembangan kebijakan

yang efektif mulai dari perencanaan (planning), mengorganisasikan (organization),

13
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mengoperasikan (actualization), dan mengendaikan (controlling) tidak hanya pada
deskripsi tentang bagaimana sebuah saluran beroperasi saja.

Intinya berbicara mengenai saluran distribusi membicarakan dua kutub

konsumens

nya untuk f:

kecepatan, K

RAENARNEN
.

+ e
‘ﬁ‘ D

supply yang

dan mengiri

SUPPLIE
R

PELANGGAN

A

A

LOGISTIK DISTRIBUSI

< ARUS DEMAND | PULL

Sumber : Angipora (2008:75)
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Gambar diatas menjelaskan bahwa pada paradigma lama (old paradigm)
dalam penentuan target penjualan untuk setiap saluran distribusi lebih berorientasi

pada prinsipal, artinya bahwa prinsipal menetapkan target dan target ini di break

down ke setiap di indistributor_me -nya kembali untuk

setiap @ : “h‘!“‘ .0‘ yma) dalam

15



N ueeyeisndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nenyj wejsy se)

Gambar 2.2
Saluran Distribusi Dasar

Produsen Produsen Produsen Produsen Produsen Produsen
A
Agen
A
Pemakai
Produk
A [ Industri

a pemasaran yang

hubungannya dengan pemindahan milik, kegiatan perantara pedagang ini berada
dengan lembaga lain yang termasuk dalam perantara agen, seperti : perusahaan
transport, perusahaan pergudangan dan sebagainya. Adapun lembaga-lembaga
yang termasuk dalam golongan perantara pedagang adalah :

a. Pedagang Besar

Adapun istilah ini hanya digunakan pada perantara pedagang yang terikat

16
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dengan kegiatan perdagangan besar dan biasanya tidak melayani penjualan
eceran kepada konsumen akhir. Adapun definisinya adalah sebuah unit

yang membeli dan menjual barang-barang kepada pengecer dan pedagang

ngan dengan
perluan pribadi
kemungkinan
industri karena
besar. Secara
lembaga yang

en akhir untuk

n dengan perantara
pedagang karena tida parang yang ditangani.
Agen adalah perdagangan dengan
menyediakan jasa-jasa atau fungsi khusus yang berhubungan dengan penjualan
atau distribusi barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk memiliki barang
yang diperdagangkan. Pada dasar nya, perantara agen dapat digolongkan kedalam
dua golongan, yaitu :

a. Agen Penunjangan

Agen penunjangan merupakan agen yang mengkhususkan kegiatannya

17
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kedalam beberapa aspek pemindahan barang dan jasa. Mereka terbagi

kedalam beberapa golongan, yaitu :

a) Agen Pengangkutan Barang (Bulk Transportation Agent)

penjual.

b) Jasa finansial
¢) Jasa informasi
d) Jasa khusus lainnya
2.3. Tipe-Tipe Saluran Distribusi
Proses penyaluran produk sampai ketangan konsumen akhir dapat

menggunakan saluran yang panjang maupn pendek sesuai dengan kebijaksanaan

18



saluran distribusi yang ingin dilaksanakan oleh perusahaan. Mata rantai saluran
distribusi menurut bentuknya dibagi atas dua bagian, yaitu :

a. Saluran Distribusi Langsung (direct Channel Of Distribution)
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Distribution) adalah

“‘!‘\“ .Q’ yrodusen ke
.g an  distribusi

yang dilakukan oleh
dengan mengarahkan
salesmannya kerumah-rumah atau kekantor-kantor onsumen.
Selling Trough Mail

Selling Trough Mail adalah penjualan yang dilakukan oleh

perusahaan dengan menggunakan jasa pos.

b. Saluran Distribusi Tidak Langsung

Saluran distribusi tidak langsung adalah bentuk saluran distribusi yang

19
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menggunakan jasa perantara dan agen untuk menyalurkan barang atau jasa

kepada para konsumen.

Ada beberapa alternatif yang digunakan saluran yang dapat dipakai. Biasanya

pelanggan yang optimal pada waktu tepat dan dengan biaya yang rendah.

Bagi perusahaan yang memiliki banyak investasi, distribusi langsung
merupakan pilihan yang tepat, karena dengan distribusi langsung perusahaan dapat
mengendalikan seluruh kegiatan pemasaran. Selain itu perusahaan juga dapat
mengetahui perubahan-perubahan yang terjadi dalam sikap pelanggan sehingga

perusahaan dapat lebih cepat dalam menyesuaikan bauran pemasarannya tanpa

20
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harus meminta bantuan anggota saluran yang lain.
Berdasarkan uraian diatas bukan berarti distribusi tak langsung sangat

merugikan perusahaan, namun jika perusahaan menggunakan distribusi tak

yang terse Janyak daers 1 ih ah. Ada beberapa

metode untuk erna S Si, Vaitu :

pada resiko,

alam  transaksi.

Q@ uran..distribusi. Olehvkarena itu
aktifitas spekulasi ‘ : ala ekonomis daam produksi,
mengurangi biaya pemesanan yang sering, dan menghilangkan opportunity
cost.

2) Goog Approach
Teori ini menyatakan bahwa karakteristik produk yang menentukan
metode distribusi yang tepat dan ekonomis. Karakteristik produk yang

dimaksud adalah :

21
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a. Repacement rate yaitu tingkat pembelian dan penggunaan produk
oleh pelanggan untuk mendapatkan kepuasan yang diharapkan dari

produk tersebut.

biaya-biaya langsung

S bt I

g. Pelayanan dan iklan.
b. Strategi Cakupan Distribusi
Strategi cakupan distribusi berkaitan dengan penentuan jumlah perantara
disuatu wilayah atau market exposure. Tujuan dari strategi ini adalah melayani
pasar dengan biaya yang minimal namun bisa menciptakan citra produk yang

diinginkan. Strategi ini ada 3 macam dan pemilihan masing-masing strategi

22
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mensyaratkan pemahaman pemasaran mengenai kebiasaan pembelian pelanggan,

tingkat gross margin dan turnover, kemampuan pengecer dalam memberi jasa dan

menjual seluruh lini produk perusahaan serta kelas produk, ketiga strategi ini

memberikan keuntungan bahwasanya produk perusahaan tersedia luas
dipasar, namun alternatif ini mengandung resiko yaitu :

a) Item yang dijual harus murah harganya, turnover-nya cepat.

b) Sulit mengendalikan outlet yang banyak dan tersebar.

c) Komitmen retailer untuk melakukan promosi produk lemah.

23
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3) Distribusi selektif
Distribusi selektif yaitu strategi menempatkan produk perusahaan di

beberapa retail outlet saja dalam suatu daerah tertentu. Hal ini

ng itu juga dapat
dan perantara.

eroleh cakupan

a)
b)
c) Perubahan volume penjualan pada produk saat ini.

d) Munculnya saluran distribusi yang baru dan inovatif.

e) Munculnya pesaing-pesaing baru.

Dengan mengubah susunan saluran distribusi diharapkan perusahaan
dapat menjaga sistem distribusi yang optimal pada perubahan-perubahan

lingkungan tertentu, dalam pasar yang sangat kompititif dan barier to entry-nya

24
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rendah, struktur saluran yang optimal harus selalu di ubah setiap waktu.
Pelaksanaan evaluasi pada strategi ini, maka ada beberapa kriteria yang harus

diperhatikan yaitu :

engan menambah
engurangi pasar

menjual barang

menguasai anggota dalam saluran distribusi agar dapat mengendalikan kegiatan
mereka secara terpusat kearah pencapaian tujuan bersama. Adapun tuuan dari
strategi ini adalah :

1) Untuk meningkatkan pengendalikan.

2) Memperbaiki ketidakefesienan.

3) Mengetahui efektifitas biaya melalui kurva pengalman.

25
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4) Mencapai skala ekonomis.
Agar menjadi pengendali saluran diperlukan komitmen dan sumber data

yang kuat sehingga dapat melaksanakan kewajiban sebagai pemimpin. Salah satu

pemasarannya terkoordinasi dalam suatu program yang disusun oleh satu
atau beberapa perusahaan, dimana perusahaan yang bersangkutan tidak
berstatus sebagai pemilik keseluruhan jaringan.

c¢) Contractual VMS

Contractual VMS yaitu suatu jaringan yang terdiri dari anggota-anggota

saluran  independen yang mengintegrasikan  program-program

26
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pemasarannya dalam perjanjian (kontrak) untuk mencapai penghematan
atau hasil pemasaran.

d) Horizon Marketing System (HMS)

!GP amun masih
o

al ’ asing-masing

produksi dan

rja sama antar
uktur kekuatan

et
&
o
v
g
o
g
¥
&

an. Konflik tersebut
&

(a) Konflik antar perantara yang menjual barang sejenis (contoh :
toko komputer versus toko komputer).

(b) Konflik antar perantara yang menjual barang yang berbeda
(contoh : toko komputer versus toko peralatan elektronik).
Sumber konflik biasanya karena ada perantara yang memperluas

lini produknya dengan lini baru dan tidak tradisional.
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2) Konflik Vertikal
Konflik ini terjadi antar anggota saluran distribusi dan terdiri dari :

(@) Konflik antara produsen dan pedagang grosir (contoh : produsen

—
waett %

bl

dan peranan
yang tida antara kepada
produsen. istribusi, suatu

perusahaan

proses tawar

pihak lain juga

2. Boundary strategy
Yaitu menangani konflik dengan diplomatis, dimana kedua belah pihak
mengirim wakil-wakilnya untuk berunding memecahkan konflik yang
terjadi, dalam strategi ini wakil-wakil yang dikirim harus memahami
permasalahannya dan mempunyai pengaruh besar, serta kedua belah pihak

bersedia berunding.
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3. Interpenetration strategy

Yaitu pemecahan konflik dengan interaksi informal yang sering dengan

melibatkan pihak lain untuk membangun apresiasi terhadap pandangnan

menetapkan tujuan bersama.
f) Exchange of person strategy, yaitu masing-masing pihak yang berkonflik
saling bertukar personil, tujuannya adalah masing-masing pihak dapat

memahami sudut pandang dan situasi yang dihadapi pihak lainnya.

29
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g) Cooptation, yaitu menggunakan pimpinan organisasi lain yang

ditempatkan di dewan penasehat atau dewan direktur untuk diedngakan

pendapatnya dalam mengatasi konflik.

yang mel sen dengan para

pemakai

A .

&; si yang saling
=

‘ pr

roduk kepada para

tegantung an yang bekerja
sama dalam

pemakai akhi

Q& dan. kekuatan-kekuatan dalam
lingkungan pe ‘ : ) an untuk merencanakan dan
membantu terjadinya pertukaran.
b) Promosi
Yaitu mengembangkan dan menyebarluaskan lomunikasi persuasif
berkenaan dengan suatu penawaran.
c) Kontak

Yaitu menemukan dan berkomunikasi dengan pembeli prospektif.
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d) Mencocokkan
Membentuk dan menyesuaikan penawaran terhadap kebutuhan

pembeli, termasuk kegiatan seperti manufaktur, memilah, merakit, dan

mempermu
menstanda ansal rte > dan penjual, dan

membantu

a)

menanamkan investasi yang dibutuhkan untuk mencapai
keekonomian skala.

b) Mengurangi ketidakcocokan
Ketidakcocokan distribusi menyebabkan penawaran produsen tidak

sesuai dengan harapan pelanggan. Ketidakcocokan dapat dibedakan

berdasarkan kuantitas dan keragaman.
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Ketidakcocokan kuantitas (discrepancies of quantity) terjadi para
pelanggan tidak mampu membeli jumlah yang tepat untuk produk yang diinginkan.

Ketidakcocokan keragaman (discrepancies of assortment) terjadi bila mana para

langkah:

a.
a pengiriman
biaya transaksi,
pemain didalam
n meningkatkan
an investasi yang
b.

dengan pengharapan pelanggan. Ketidakcocokan saluran dapat dibedakan
berdasarkan kuantitas dan keragaman.
Aktivitas pengelompokan ulang terjadi atas empat langkah :

1) Penyortiran, adalah pembagi-bagian pasokan barang yang

berbeda-beda kedalam stok yang terpisah dari produk yang serupa.
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2) Pengakumulasian, adalah pengumpulan stok-stok kecil dari jenis
barang yang serupa kedalam pasokan yang lebih besar. Akumulasi

mempunyai tiga tujuan dalam distribusi. Pertama, akumulasi

kompetitif.

a. Standar Transaksi
Standar transaksi membantu para perantara dengan memungkinkan mereka
mengotomatiskan banyak pembelian, penjualan, dan distribusi fisik yang
dibutuhkan untuk memindahkan produk melalui saluran.

b. Mempertemukan pembeli dan penjual

Perantara pemasaran juga memberikan layanan yang bernilai dalam
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mempertemukan para pembeli dan penjual. Dengan para perantara

melaksanakan ~ proses  mempertemukan ini,  produsen  mampu

mengkonsentrasikan diri pada pencipataan produk.

transaksi ¢ sasional, d al hkan instalasi,

pelati

2.6. Indika

yang telah di tentukan tidak dapat terpenuhi. Hal ini akan menyebabkan arus
pendapatan yang dibutuhkan oleh perusahaan untuk melangsungkan kontinuitasnya
tidak dapat diharapkan. Sedangkan kesulitan yang akan timbul di pihak konsumen
akan menyebabkan tendensi harga yang meningkat. Tendensi harga yang

meningkat terjadi akibat berkurangnya barang yang ditawarkan di pasar.
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Pemilihan dan penentuan saluran distribusi bukan suatu hal yang mudah
karena kesalahan dalam memilih saluran distribusi akan dapat menggagalkan

tujuan perusahaan yang telah di tentukan. Pemilihan saluran distribusi yang salah

selera konsumen,
i kemampuan,

jawab dalam

pemilihan saluran distribusi sebagai berikut (Wahyuni, 2012:38) :

a. Sifat Barang
Sifat barang itu sendiri dapat dipakai sebagai dasar pertimbangan untuk
menetapkan seluruh distribusi yang harus ditempuh. Sifat barang ini dapat berupa

cepat tidaknya barang tersebut mengalami kerusakan atau yang dapat
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mempengaruhi turunnya nilai barang berpengaruh dalam penentuan rantai

distribusi.

b. Sifat Pembayarannya

panjang akan
ang tinggi dan

selanjutnya dapat me gu kelancaran penjua ara ng tersebut. Hal ini

d. Modal

Sifat suatu barang terutama barang-barang industri harus dapat mendorong
agar barang tersebut dapat diterima oleh konsumen atau lembaga industri. Salah
satu caranya adalah menjual barang-barang tersebut secara konsinyasi atau piutang
dalam tempo tertentu. Hal ini memerlukan dana yang tidak kecil. Kalau kita
menggunakan grosir atau agen mungkin masalah modal sebagaimana kalau kita

menjual langsung kepada pengecer.
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e. Tingkat Keuntungan
Persaingan yang makin tajam dapat mendorong penjualan menjadi rendah.

Dalam keadaan demikian tingkat keuntungan dari perusahaan menjadi lebih

c. Pasar secara geografis
d. Jumlah pesanan
2. Pertimbangan produk
a. Nilai unit
b. Besar dan berat

¢. Mudah rusak
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d. Sifat tehnis

e. Produk standard dan pesanan

f. Luasnya produk line

d. Pelay
4. Pertimba
a. Pelaya

b. Sikap

No | Nama Peneliti Hasil Penelitian
1 | Afrizal Arifin | Analisis Saluran Menunjukkan hasil bahwa

Distribusi Terhadap Distribusi kedua hipotesis dimana

Kepuasan Pelanggan | -Kepuasan distribusi, kualitas produk,

PT. Riau Mandiri Eka | Pelanggan dan kebijakan harga,

Sakti Pekanbaru menunjukkan berpengaruh
terhadap kepuasan
pelanggan pada PT. Riau
Mandiri Eka Sakti.

2 | Hasnah (2004) | Saluran Distribusi -Saluran Hasil menunjukkan

Gas Elpiji pada PT. distribusi perusahaan tersebut belum

Indah Pusaka Mandiri efektif dan terbatasnya

Pekanbaru. jumlah transportasi yang
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dimiliki perusahaan serta
jumlah persediaan yang
belum memadai. Hal ini
disebabkan pendistribusian
menjadi tidak lancar dilihat
dari segi pelayanan oleh
aryawan telah

can'berpengaruh terhadap
# itan penjualan.

Nurnasrina
(2004)

2nunjukkan bahwa
permasalahan pada
aan manajemen
rang, penyaluran
yang tidak

tas oleh perusahaan.
diatas yang menjadi

Pertimbangan Pasar

Pertimbangan Produk Pertimbangan Perusahaan

2.9. Hipotesis
Bertitik tolak dari latar belakang diatas, berdasarkan dari latar belakang
penelitian dan perumusan masalah diatas, maka penulis mengajukan suatu hipotesis

sebagai berikut : “Diduga bahwa pelaksanaan saluran distribusi produk Coca

39
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Cola pada PT. Coca-Cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru sudah efisien
dilakukan dilihat dari pertimbangan pasar, pertimbangan produk,

pertimbangan perusahaan dan pertimbangan perantara.”
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3.1. Lokasi Peneli

Pal
Indonesi
Bangkina
3.2. Opera;

Dal
berikut:
Variabel e

Saluran Di
adalah kel
kegiatan-k
yang dilak
keseluruh (
untuk meng
produk diser
miliknya dari
lingkungan pr
ke lingkungan
konsumen (Atan

Hermawan, 1998 :

44)

BAB 111

METODE PENELITIAN

o

grbefalamat, g
e SITAE Sk ) ”

la Amatil

Pekanbaru-

iti adalah sebagai
:éjlgi 14 = Skala
imbangan @. Ko industri | Ordinal
a2 =4 (1P sial
S
P iuni Ordinal
KAN
dan pesanan
” line
ti u embelanjaan Ordinal
laman dan kemampuan
anajemen
c. Pengawasan saluran
d. Pelayanan yang diberikan
oleh perantara
4. Pertimbangan @. Pelayanan yang diberikan | Ordinal

Perantara

oleh perantara

Sikap perantara terhadap
kebijaksanaan produsen
Volume penjualan

. Biaya perantara
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3.3. Jenis Dan Sumber Data
Untuk mendapatkan data dan informasi yang lebih aktual di dalam

penyelesaian proposal ini, maka penulis mengunakan jenis dan sumber data sebagai

berikut :

seorang pene na | andang sebags es elitian (Ferdinand,
2006). Popul
menjual produk F B g Pekanbaru sebanyak 497

toko.

sebenarnya dalam penelitian. Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel yang
digunakan yaitu dengan menggunakan metode Aksidental sampling, dimana
responden yang diambil secara acak diminta mengisi angket yang telah tersedia dan
hal ini dilakukan kepada pemilik toko atau agen kecil yang menjual produk PT.
Coca-Cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru. Dalam penelitian ini penulis

menetapkan sampel sebanyak 83 orang responden, dengan Kriteria-kriteria
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responden yaitu pemilik toko atau agen kecil yang menjual produk PT. Coca-Cola
Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru. Sampel yang diambil dalam penelitian ini

menggunakan rumus slovin dalam (Sudjarwo dan basrowi, 2009) dengan rumus

pemilik toko ata eci nenjual prc ~oca-Cold Amatil Indonesia
Cabang Pe
3.5. Teknik

Dala e jan i is mengg pengumpulan data

melalui :

responden guna mencapai tujuan penelitian dari penulis.
2. Wawancara
Yaitu cara pengumpulan data yang penulis lakukan dengan mengadakan
wawancara langsung pada pihak perusahaan terutama manajer operasi dan

karyawan tentang berbagai informasi data sebagai masukan yang

diperlukan.
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6. Teknik Analisis Data
Analisis data yang peneliti lakukakan dalam penelitian ini adalah dengan

mengunakan metode deskriptif kualitatif dan kuantitatif yaitu metode penelitian

idaknya suatu

kuesioner. Kue ang dika : alid jik aa a Kuesioner mampu

mengetahui ari penggunaan

instrumen nakan korelasi
Spearman R table (Sugiyono,
2011). Untuk me \ : ian.dni digunakan bantuan
SPSS 21.

b. Uji Reliabilitas

Setelah seluruh item kuesioner dinyatakan valid, maka selanjutnya
dilakukan uji reliabilitas yang mana ditujukan untuk menguji sejauh mana hasil
pengukuran tetap konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih
terhadap gejala yang sama dengan alat ukur yang sama nantinya. Uji realibilitas
dilakukan dengan uji statistik Cronbach's Alpha. Suatu konstruk atau variabel

dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60 (Ghozali, 2011).
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BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

penjualan Coca Cola sangat ditunjang dengan system promosi yang terencana.
Pada saat ini minuman Coca Cola ditempatkan dilokasi yang startegis seperti dekat
dengan pasar, dan tempat peristirahatan.

Pabrik Coca Cola yang pertama didirikan di Indonesia adalah pada zaman
Hindia Belanda yakni pada tahun 1927. perusahaan ini dimiliki oleh orang Belanda

yang bernama Ir. Berny Koning dengan nama perusahaan De Nederland
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IndischeMinera Water Fabrik Coca Cola di Jakarta. Setelah Indonesia merdeka
perusahaan ini diganti dengan menjadi The Indonesia Bottles Itd. NV yang berdiri
pada tahun 1953 dengan status perusahaan nasional. PT. Coca Cola Bottling
Indonesia Padang.didirikan pada.tanggal 30.Maret 1980 dengan naraa PT. Tribina
Jdaya Nusantara Bco. Perusahaan ini mendapat kepercayaan dan izin resmi dari PT.
Coca Cola Indonesia Jakarta, .yang merupakan. badan usaha nasional pemegang
Lisensi dari The Coca Cola Export Corporation (CCEC) dari Atlanta.

PT. Tribina Jdaya Nusantara berproduksi secara komersil pada tanggal 29
Juni 1983 dengan daerah pemasaran Sumatra Barat, Riau dan Jambi. Pada tahun
1987 bergabung dengan Pan Java Group and tanggal 1 Juni 1992 Joint Venure
dengan CCA ~Australia dan berubah nama menjadi PT. Coca Cola Amatil
Indonesia, Juli 2002 berubah menjadi PT. Coca Cola Bottling Indonesia Padang.
PT. Coca Cola Kendali Soda Pekanbaru adalah, sebuah perusahaan dagang yang
bergerak dalam pemasaran minuman ringan tanpa alcohol. Perusahaan ini adalah
cabang dari PT. Coca Cola Bottling Indonesia Padang yang berfungsi sebagai
kantor perwakilan (ware House) untuk memperluas jaringan pemasaran perusahaan
induk. Perusahaan yang berdiri pada tanggal.29 Juni 1983 dan pada saat ini terletak
di jalan Raya Pekanbaru - Bangkinang Km 14.5.

Pada September tahun 1999 untuk mengadakan penyeragaman seluruh
distributor diubah menjadi PT. Coca-Cola Amatil Indonesia termasuk untuk daerah
Pekanbaru. Dan sejak tanggal 1 Juli 2002 kembali berubah menjadi PT. Coca-Cola
Distribution Indonesia cabang Pekanbaru. Sedangkan untuk perusahaan Induk di

Padang berubah menjadi PT. Coca-Cola Bottling Indonesia.
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Cabang Pekanbaru adalah distributor terbesar yang ada di wilayah Provinsi
Riau. Dan hal ini membuat wilayah pemasaran perusahaan ini lebih besar. Adapun

yang menjadi daerah pemasaran perusahaan produk minuman ringan Coca Cola

pemasaran da perma; : nada transp tasi, kerepotan
pengiriman aan proc elancare @ g ntara pengecer
dengan dis or dan s erte ' erjadi kekosongan

produk yang

1945) produksi Coca Cola lumpuh, tetapi tepat setelah kemerdekaan RI pabrik
tersebut beroperasi dengan nama The Indonesia bottles Ltd NV (IBL) dengan status
perusahaan nasional.

Tahun 1971 dengan pertambahan patner usaha dan modal didirikan lah
pabrik pembotolan pabrik pertama di indonesia dengan nama baru PT. Djaya

Beverage Bottling Company.Banyak nya permintaan pasar dan penjualan maka
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untuk usaha pengembangan industri minuman Coca - Cola, didirikan lah tempat
-tempat pembotolan berbagai daerah di indonesia diantaranya di Padang.

Coca - Cola Amatil Indonesi didirikan pada tanggal 30 Maret 1980 dengan

ada tanggal 29

bi. Pada tahun

Di Indonesia, minuman ringan mudah sekali diperoleh di berbagai tempat,
mulai dari waning sampai toko-toko kecil. Minuman ringan dikonsumsi oleh semua
lapisan masyarakat dari berbagai latar belakang pendidikan dan pekerjaan. Survei
yang dilakukan oleh sebuah lembaga independen (LPEM Universitas Indonesia)

dan sebuah perusahaan riset pemasaran DEKA menunjukkan bahwa :
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Pada tahun 1999, 85% dari konsumen bulanan minuman ringanmempunyai
pendapatan rumah tangga rata-rata di bawah Rp 1 juta(US$ 100) per bulan. 46%

diantara mereka berpenghasilan kurangdari Rp 500.000 (US$50). 72% konsumen

‘J h lebihsering

asnya, produk

LRy

minuman biasa. Industri
minuman ri )angkan dengan
jumlah kons

AL, € 1
‘g’.

sangat besar.

dilakukan agar harga produk-produk minuman ringan tetap terjangkau.

Dibandingkan dengan Indonesia, konsumsi minuman ringan di negara
tetangga jauh lebih tinggi (Indonesia: 13; Malaysia:33; Filipina: 122). Untuk
ilustrasi, pada tahun 1977, konsumen bisa membeli 11 botol kecil minuman ringan
mengandung soda atau teh siap minum dengan upah minimum harian di Jakarta dan

13 botol pada tahun 2001.Elastisitas harga minuman ringan terhadap
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permintaan adalah -1.19 yang berarti bahwa saat terjadi kenaikan harga, volume

penjualan akan berkurang dengan prosentase yang lebih besar daripada prosentase

kenaikan harga tersebut.

dan pedagang gresirdimana 90 dia ;":_'__ 1 kategori pengusaha
kecil. Bagi para pengusa gan merupakan

barang dag enti 3 jan k ibusi esar 35% dari total

Adapun struktur organisasi pada PT. Coca-Cola Amatil Indonesia Cabang

Pekanbaru, dapat dilihat pada gambar berikut ini:
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Gambar 4.1
Struktur Organisasi Marketing PT. Coca Cola Amatil Indonesia
(CCAI) Pekanbaru
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Mengontrol dan menerima laporan SR dari DSM untuk area kota pekanbaru
dan sekitarnya
3. SM Outer (Sales Manager Pekanbaru Outer)

Mengontrol dan menerima laporan SR dari DSM untuk area luar kota dan

sekitarnya
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4. DSM ( District Sales Manager):

a. Memastikan pencapaian target

b. Memastikan pencapaian Target perbulannya

. Memeriksa kridit satu persatu sesuai invoice yang masuk perhari
c. Penyerahan kreditjatuh tempo kepasa SR untuk ditagih

d. Mensubmit penempatan CDE Request sesuai pengajuan SR

e. Mensubmit perubahan data

f. Menyerahkan barcode yang sudah diprint sesuai route SR

g. Membaca email jika ada hal-hal yang penting mengenai pekerjaan
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h. Memprint form caoching sesuai permintaan SM DAN DSM i. Meminta

approval via email dengan melampirkan scan invoice j. Memprint seluruh

absen team sales

mempunyai
bagaimana

akan menda

selesai tepat pada waktunya. 4.5 Femeliharaan Tempat dan Lingkungan Hidup

Dalam pemeliharaan tempat dan lingkungan hidup, cleaning service yang
bertugas untuk kebersihan perusahanaan agar karyawan merasa nyaman dalam
bekerja dan memicu kebersihan adalah target perusahaan dengan lingkungan
pekerjaan yang nyaman dapat menambah produktifitas kerja kepada seluruh

karyawan.
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Visi dan Misi Perusahaan:
“The Best Beverage Company In Southeast Asia “

1. Pertumbuhan volume penjualan yang Konsisten-Double Digit setiap tahun

1.

Meningkatan standart Merchandising di semua outlet dengan RED
4. Produktivitas Sales

Meningkatkan jumlah karyawan yang melayani pelanggan.
5. Pricing

Meningkatkan kemampuan dan disiplin dalam penetapan harga.
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6. Direct Marketing Expenditures (DME)

Mendorong efektifitas DME; berinfestasi dan memetik & hasil

7. Bussiness Service

10. Pasang POSM material
11. Ucapkan salam penutup dan pamit

12. Checkout.
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4.8 Difotai

1.

1.

2.

Delivery In Full On Time and Accurate Invoice

Cara untuk mengukur akurasi invoice dengan aktual pengiriman, dalam hal

JJJJJ

Ades
Powerade Isotonik

Minute Maid Pulpy Orange.
Pulpy O'manggo.

Diet Coke

Coke Zero

n (SKU) produk.

S R 1
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8. Sprite
9. Srite Zero

10. Fanta

11. Schweppes
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BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

tanggapan

AL ALY

Indonesia
yang terdiri

5.1.1. Iden

r 8
e

merupakan karyawan pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

dapat dilihat dalam tabel 5.1 berikut ini.
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Tabel 5.1
Identiflkasi Responden Berdasarkan
Tingkat Pendidikan

Tingkat Pendidikan Jumlah Persentase (%0)

SMP 7 8,4%

karyawan G a-cola h anbaru diketahui 7
orang atau

memiliki tingka lidik G [ emiliki tingkat

ponden memiliki tingkat

atau 8,4%. Dapat dis Q : a-1a

N LIXS 3

pendidikan Perguruan tinggi.
5.1.2. Identifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Umur

Umur merupakan faktor yang menentukan seseorang dalam mengambil

keputusan. Tabel 5.2 berikut menunjukkan tingkat umur responden yang

merupakan karyawan pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru.
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Tabel 5.2
Identifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Umur
Tingkat Umur Jumlah Persentase (%)
(tahun)

20-30 54 65,1%

merupakan

diketahui dari'8 J re “paling bany : en yang berumur

(S 5y

dalam menggunakan interprestasi

analisis item dengan ca . Q ‘
merupakan jumlah skor tiap bu
terhadap koeflsien korelasi, Mansyur menyatakan item yang mempunyai korelasi
positif dengan kriteria skor total serta korelasi yang tinggi, menunjukkan bahwa
item ini memiliki validitas yang cukup tinggi dan biasanya syarat minimum data
untuk dapat memenuhi syarat apabila r = positif (+), jadi jika korelasi antar
pertanyaan dengan skor total negative (-) maka pertanyaan dalam intrumen tersebut

dinyatakan tidak valid atau tidak sesuai dengan yang diharapkan untuk penelitian
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lebih lanjut.
Untuk mengetahui apakah pertanyaan-pertanyaan yang diajukan kepada

responden dapat dikatakan valid atau tidaknya maka penulis coba melakukan uji try

yang dib
distribusi.

Da

nANNT

N Y1 MR

korelasi pr

k¢

cara meng

pengujian de

Variabel Keterangan
Hasil
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
X8 0.47 0.267 Valid
Mutasi X9 0.454 0.267 Valid
Karyawan X10 0.518 0.267 Valid
X11 0.531 0.267 Valid
X12 0.657 0.267 Valid
X13 0.581 0.267 Valid
X14 0.549 0.267 Valid
X15 0.670 0.267 Valid
X16 0.524 0.267 Valid
X17 0.417 0.267 Valid
X18 0.392 0.267 Valid

Sumber : Data Olahan SPSS Versi 19.00
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Instrument dikatakan valid jika Corrected Item Total Correlations (r hitung)
menunjukkan korelasi yang signifikan antara skor item dengan skor total atau

dengan cara membandingkan nilai korelasi masing- masing item dengan nilai

tabel lebi

valid dan 1z

0 \;\E’i‘

b. Hasil Uj
Reli

bila dilakuk
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yang memiliki validitas. Instrument dinyatakan reliabel jika nilai koefisien
reliabilitas yang diperoleh paling tidak mencapai 0,6. Hasil uji reliabilitas yang
disajikan pada tabel diatas menunjukkan bahwa masing- masing nilai koefisien
reliabilitas lebih besar dari 0,6 sehingga instrument yang digunakan dinyatakan

reliabel.
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5.3. Kebijakan Distribusi

Pendistribusian merupakan salah satu kegiatan pengadaan kebutuhan bagi
masyarakat yang berada di kota Pekanbaru dan kabupaten/kota di Provinsi Riau.
Kegiatan pendistribusian sangat.penting bagi kelangsungan usaha, sehingga dalam
pelaksanaannya melibatkan beberapa bagian yang terkait. Baik di tingkat kantor
pusat maupun di kantor-kantor perwakilan dan.agen di daerah yang berada di
bawah naungan PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru.

Dalam pendistribusian produknya di lingkungan PT. Coca-cola Amatil
Indonesia Cabang Pekanbaru ini membutuhkan kerja sama yang baik antara bagian
distribusi di kantor pusat dengan bagian distribusi di daerah. Adanya kerja sama
tersebut sangat membantu pihak distribusi terutama dalam menentukan jumlah
produk yang perlu didistribusikan agar sesuai dengan kebutuhan dan permintaan
konsumen.

Distribusi produk minuman Coca-cola press yang dilakukan cukup tepat
karena pendistribusian oleh karyawan bagian distribusi telah sesuai dengan waktu
yang telah ditentukan sebelumnya oleh perusahaan..Namun demikian terkadang
waktu penyampaian oleh karyawan bagian.distribusi kadang terlambat sehingga
sering menimbulkan komplain dari konsumen dan pada akhirnya dapat
menghambat kegiatan pemasaran minuman Coca-cola press ini.

Dalam pendistribusian produk minuman Coca-cola press, ada beberapa
aspek yang perlu diperhatikan yaitu pasar, sifat barang, pertimbangan perusahaan,
dan jumlah pembelian minuman Coca-cola press. Kebijakan distribusi yang baik

sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor yang mempengaruhi saluran distribusi serta
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bentuk saluran distribusi yang digunakan.
5.2.1. Sifat Pasar

Kondisi pasar adalah hal yang dapat mempengaruhi jumlah penjualan
produk, dimana_kondisi inidapat menjadi-faktor pendukung meningkatnya
penjualan produk dan kemungkinan juga dapat menjadi suatu kendala. Kondisi
pasar adalah suatu keadaan yang berkaitantengan pasar sasaran, selera konsumen,
perilaku konsumen, daya beli, dan tinkat kebutuhan akan produk tersebut.

Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam
penjualan dapat mempengaruhi kegiatan penjualan. Adapun jenis pasar terdiri dari
pasar industri, pasar konsumen, pasar penjual dan pasar pemerintah.

Jadi sebaiknya, jika terjadi kenaikan permintaan pasar atau pasokan pasar
menunm maka para produsen atau pedagang akan menaikkan harga jualnya.
Namun sebaiknya harga jual produk perusahaan diupayakan tidak terlalu
dipengaruhi oleh pasar sehingga harga jual produk tersebut tetap stabil, karena para
pembeli umumnya lebih menyukai adanya kestabilan harga. Daerah pemasaran
minuman Coca-cola press pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru
ini antara lain daerah Kabupaten Kampar, Kabupaten Pelalawan, Kabupaten
Kuantan Singingi dan umumnya daerah di Riau.

1. Jenis Konsumen pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

Apabila pasarnya berupa pasar industri, maka pengecer jarang atau bahkan
tidak pernah digunakan dalam saluran ini, Jika pasarnya berupa konsumen dan

pasar industri, perusahaan akan menggunakan lebih dari satu saluran.

64



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

Untuk mengetahui hasil tanggapan responden mengenai sifat pasar pada PT.
Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru, maka dapat dilihat pada tabel-tabel

berikut ini:

"

%*‘meﬁ ‘%m

"L
il

AN

415
80%
Baik

S E RN BB

<"
3
ey
s
5
c
5,
c

s
w
@
o
QD
>
s
Py
o
an
o
=
S
Q

cukup sebanyak 6 orang dengan total skor sebesar 18, kemudian sebanyak 1 orang
dengan total skor 2 responden yang menyatakan tidak baik dan tidak ada hasil
tanggapan responden yang menyatakan sangat tidak baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
Jenis Konsumen pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu

dalam kategori baik. Karena jenis konsumen sangat beragam maksudnya konsumen
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dengan berbagai macam golongan dan pendapatan. Hal ini dikarenakan kualitas
dan mutu minuman Coca-cola press pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang

Pekanbaru sangat baik menurut para konsumen.Dengan demikian jenis konsumen

dapat menjadi
pelanggan, menggunakan
tenaga penj atau pemakai
industrial. Jika-pelangga miah bz _. : /amenggunakan jasa
perantara. S
yang berbeda-be ng menjadi pembeli produk tuk mengetahui
hasil tanggapanre ai . ada PT. Coca-cola

Amatil Indonesia

ini:
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Tabel 5.6
Tanggapan responden mengenai Jumlah Pembeli Potensial pada PT.
Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

No. | Kilasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor
1 Sangat Baik 20 5 100
2 Baik i
3
4
5

P
% Skor Jawaban . |
Kriteria /" L

Berdasarkan hasil tanggape 2N tersebut dapat disimpulkan bahwa

jumlah pembeli potensial pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru
yaitu dalam kategori baik. Karena jumlah pembeli potensial pada PT. Coca-cola
Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru sanagt banyak, maksudnya pembeli yang
membeli dalam jumlah banyak dan melakukan pembelian secara rutin pada PT.
Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru. Dengan demikian jumlah

konsumen potensial banyak artinya beberapa kelompok masyarakat yang ada
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merupakan konsumen potensial perusahaan ini.

3. Kebiasaan Pembeli pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang

Pekanbaru

ebiasaan pembeli

apat dilihat pada

Tanggapan respo 3 I pada PT. Coca-cola

No. | Klasifikasi Jawa Y K¢ Total Skor

1 Sangat Baik 115

2 Baik 4 220

3 Cukup 3 15

4 Tidak Baik 2 -

5 Sangat Tidak Baik - 1 -
Total Skor 350
Skor Max 5 x 83 415

% Skor Jawaban 83,3%
Kriteria Baik

Data Olahan
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Dari Tabel 5.7 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai
kebiasaan pembeli pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
responden paling banyak yang memberikan tanggapan baik sebanyak 23 orang
dengan total skor.sebesar 115; sedangkan respenden yang menyatakan sangat baik
sebanyak 55 orang dengan total skor sebesar 220, selanjutnya yang menyatakan
cukup sebanyak 5 orang dengantotal /Skor sebesar 15, kemudian tidak ada
responden yang menyatakan tidak baik dan sangat tidak baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
kebiasaan pembeli pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
dalam kategori baik. Karena mutu dan kualitas yang sangat baik menurut konsumen
maka konsumen terus melakukan pembelian secara rutin dan-membebeli dalam
jumlah besar. Dengan demikian kebiasaan konsumen dalam membeli produk
adalah baik, karena pembelian dilakukan secara teratur. 4. Jumlah Pesanan pada
PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru Seorang produsen hasil bahan
makan biasanya akan menjual langsung kepada rantai toko-toko bahan makanan
karena besarnya pesanan dan jumlah total transaksi-telah membuat saluran ini
secara ekonomis sangat menarik. Akan tetapi, buat mencapai toko-toko kecil bahan
makanan yang pesanannya biasanya kecil, produsen ini menggunakan jasa
pedagang besar. Untuk mengetahui hasil tanggapan responden mengenai jumlah
pesanan pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru, maka dapat

dilihat pada tabel-tabel berikut ini:
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Tabel 5.8
Tanggapan responden mengenai Jumlah Pesanan pada PT. Coca-cola Amatil
Indonesia Cabang Pekanbaru

No. | Kilasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor
1 Sangat Baik 21 5 105
2 Baik 228
3
4
5

awa
L
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sebanyak 21

jumlah pesanan pada PT. Coca-cola atil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
dalam kategori baik. Karena konsumen yang sudah percaya akan mutu dan kualitas
minuman Coca-cola press pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru
ini maka konsumen yang membeli selalu dalam jumlah yang banyak dan sering

digunakan untuk proyek-proyek pembuatan rumah dalam jumlah banayak. Dengan

demikian berati jJumlah pesanan minuman Coca-cola press pada usaha ini banyak.
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5.2.2. Sifat Barang

Bagi suatu produk yang merupakan kelompok barang industri misalnya
dimana produk ini bukan barang yang mudah rusak, dan produk ini mempunyai
unit value yang tidak tinggi akan_tetapi mempunyai ukuran dan berat. Hal ini
mempengaruhi akan pengangkutan serta tempat penyimpanannya.
1. Nilai Unit pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

Nilai satuan produk mempengaruhi jumlah dana yang tersedia untuk
distribusi. Jadi makin rendah nilai satuan, makin panjagn pula biasanya saluran-
saluran distribusi. Akan tetapi jika produk dengan nilai rendah dijual dalam volume
besar atau jika dijual bersama dengan barang jenis lain sehingga pesanan total
menjadi besar, maka saluran distribusinya lebih pendek dapat dipertanggung
jawabkan secara ekonomis. Untuk mengetahui hasil tanggapan responden
mengenai nilai unit pada PT sCoca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru, maka
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.9

Tanggapan responden mengenai Nilai Unit pada PT. Coca-cola Amatil
Indonesia Cabang Pekanbaru

No. | Klasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor
1 Sangat Baik ke 5 95
2 Baik 57 4 228
3 Cukup 7 3 21
4 Tidak Baik - 2 -
5 Sangat Tidak Baik - 1 -
Total Skor 344
Skor Max 5x83 415
% Skor Jawaban 79,3 %
Kriteria Baik
Data Olahan
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Dari Tabel 5.9 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai nilai
unit pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu responden
paling banyak yang memberikan tanggapan baik sebanyak 57 orang dengan total
skor sebesar 228, sedangkan responden yang.menyatakan sangat baik sebanyak 19
orang dengan total skor sebesar 95, selanjutnya yang menyatakan cukup sebanyak 7
orang dengan total skor sebesar| 2%, 'kemudian tidak ada responden yang
menyatakan tidak baik dan sangat tidak baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
nilai unit pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu dalam
kategori baik. Minuman Coca-cola press pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia
Cabang Pekanbaru ini dibuat dari bahan-bahan yang bermutu dan proses
pembuatan yang disempurnakan sehingga hasilm yan didapat pun menjadi
berkualitas dan berharga jual, yang lumayan tinggi. Dengan demikian berati nilai
unit produk baik karena sesuai dengan permintaan konsumen.

2. Besar (berat) Barang pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang
Pekanbaru

Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam hubungan
dengan nilai barang secara keseluruhan dimana besar dan berat barang sangat
menentukan. Jika ongkos angkut terialu besar dibandingkan dengan nilai
barangnya sehingga terdapat beban yang berat bagi perusahaan, maka sebagian
beban tersebut dapat dialinkan kepada perantara. Jadi perantara ikut menanggung
sebagian dari ongkos angkut. Untuk mengetahui hasil tanggapan responden

mengenai besar (berat) barang pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang
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Pekanbaru, maka dapat dilihat pada tabel-tabel berikut ini:

Tabel 5.10
Tanggapan responden mengenai Besar (berat) Barang pada PT. Coca-cola
Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

Total Skor

tanggapan responden yang menyatakan sangat tidak baik.

Berdasarkan basil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
besar (berat) barang pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
dalam kategori baik. Pembuatan minuman Coca-cola press pada pada PT.
Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru ini tidak asal dibuat dan diukur,

cetakan dan berat minuman Coca-cola press ini sudah ada ketentuan sehingga tidak
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ada produk yang dihasilkan dalam berat yang tidak sama. Dengan dimikian berarti

menurut responden produk ini memiliki ukuran yang berat sehingga perlu

diperhatikan dalam pendistribusiannya.

arang pada PT.

Total Skor
1 110
2 220
3 18
4 2
5 -
Total Skor 350
Skor Max 5 x 83 415
% Skor Jawaban 80,7%
Kriteria Baik

Data Olahan

Dari Tabel 5.11 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai
mudah rusaknya barang pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru
yaitu responden paling banyak yang memberikan tanggapan baik sebanyak 55

orang dengan total skor sebesar 220, sedangkan responden yang menyatakan sangat
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baik sebanyak 22 orang dengan total skor sebesar 110, selanjutnya yang
menyatakan cukup sebanyak 6 orang dengan total skor sebesar 18, kemudian tidak

ada responden yang menyatakan tidak baik dan sangat tidak baik.

Indonesia ' Cabz ekanbaru M Al asnya sehingga

kosumen pereay i pi“terbukti dengan
banyaknya S g yak m an : rati produk ini

tidak muda

'q ‘ den‘mengenai luasnya produk
line pada PT. Coca-cola A Pekanbaru, maka dapat dilihat

pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.12

Tanggapan responden mengenai Luasnya Produk Line pada
PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

A
-
4
o
ﬂ-.
g‘;.
 #

!'Q
| &\

No. | Klasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor
1 Sangat Baik 22 5 110
Baik

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa

luasnya produk line pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu

dalam Kkategori baik. Luasnya produk line ini adalah untuk memudahkan

penyaluran produk, apabila pada distributor sudah dapat diatasi penjualannya maka

tidak perlu penyaluran melalui pengecer lagi, dan dengan luasnya produk line ini

maka penjualan akan cepat dan tidak perlu melakukan penjualan langsung. Dengan
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demikian menurut konsumen produk ini memiliki produk line yang luas.
5.2.3. Pertimbangan Perusahaan

Pertimbangan perusahaan meliputi beberapa indikator yaitu sumber dana

penjualan . berika s ’ ersediaan barang
dalam gudz i. Perusahaan yang lema uangannya akan merasakan

keharusan

pada PT. Coca-

No. | Klasifikasi Jawa rekue 4 Total Skor
1 Sangat Baik 115
2 Baik 4 220
3 Cukup 3 15
4 Tidak Baik - 2 -
5 Sangat Tidak Baik - 1 -
Total Skor 350
Skor Max 5 x 83 415
% Skor Jawaban 86,7%
Kriteria Baik

Data Olahan
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Dari Tabel 5.13 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai
sumber dana distribusi pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru
yaitu responden paling banyak yang memberikan tanggapan baik sebanyak 55
orang dengan total:skor sebesar.220, sedangkan.responden yang menyatakan sangat
baik sebanyak 23 orang dengan total skor sebesar 115, selanjutnya yang
menyatakan cukup sebanyak 5.erang/dengan total skor sebesar 15, kemudian tidak
ada responden yang menyatakan tidak baik dan sangat tidak baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
sumber dana distribusi pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru
yaitu dalam kategori baik. Sumber dana pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia
Cabang Pekanbaru ini berasal dari modal pribadi dan guna untuk perluasan
penjualan maka pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru ini
melakukan pinjaman uang lewat Bank agar modal bertambah”sehingga produksi
dapat lebih banayak lagi. Dengan demikian menurut konsumen produk ini
didistribusikan dengan dana dari kantor pusat. Hal ini karena dalam pendistribusian
produk biaya pengiriman barang hingga kekantor.cabang merupakan tanggung
jawab kantor pusat.

2. Pengalaman dan Kemampuan Manajemen pada PT. Coca-cola Amatil
Indonesia Cabang Pekanbaru

Pilihan saluran di pengaruhi pengalaman pemasaran dan kemampuan
manajemen perusahaan. Banyak perusahaan yang tidak mempunyai pengetahuan
pemasaran lebih suka menyerahkan tugas distribusi kepada perantara.

Untuk mengetahui hasil tanggapan responden mengenai pengalaman dan
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kemampuan manajemen padaPT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru,

maka dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.14
mengenai Pengalaman dan‘Kemampuan Manajemen

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
pengalaman dan kemampuan manajemen pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia
Cabang Pekanbaru yaitu dalam kategori sangat baik. Dengan demikian pengalaman

dan kemampuan penjual dalam memasarkan produk dan mendistribusikannya

sangat baik karena perusahaan cukup berpengalaman.
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3. Pengawasan Saluran pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang
Pekanbaru

Faktor pengawasan saluran kadang-kadang menjadi pusat perhatian

produsen dalam distribusi akan lebih mudah
dilaku istribusi e ang ingin
mengaw. Wh&d& n. yang pendek
W Rig,,

walaupun tinggi

Un ul hasi i pengawasan
saluran pa u, maka dapat
dilihat pada tabel-tabel berikutini:

. Tabel5.15
Tanggap onden genai ) [ r T. Coca-cola
atil i

No. | Kla waba Total Skor
1 Sangat Bai ) 275
2 Baik 92
3 Cukup 15
4 Tidak Ba -
5 |Sangat Tid - -

Baik
Total Skor 382
Skor Max 5 x 83 415
% Skor Jawaban 86,7%
Kriteria Baik
Data Olahan

Dari Tabel 5.15 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai
pengawasan saluran pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
responden paling banyak yang memberikan tanggapan sangat baik sebanyak 55

orang dengan total skor sebesar 275, sedangkan responden yang menyatakan baik
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sebanyak 23 orang dengan total skor sebesar 92, selanjutnya yang menyatakan

cukup sebanyak 5 orang dengan total skor sebesar 15, kemudian tidak ada

responden yang menyatakan tidak baik dan n sangat tidak baik.

dilakukan W 1im

pengawasn

penjualan v

nR LAY

<
<« :

infrastruktur pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru, maka dapat

dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.16

Tanggapan responden mengenai ketersediaan infrastruktur pada
PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

No. | Kiasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor

1 Sangat Baik 55 5 275
2 Baik 24 96
3 Cukup 12
4 Ti -
5 -

B TTAS ISL4
Total Sk i) & 383
Skor Ma 415
% Skor J 87,3%
Kriteria Baik
Data Olaha

Dari Ta dapat diketahui den mengenai
ketersediaa r pada PT. Coca-cola Am ang Pekanbaru
yaitu respon i ny: t baik sebanyak
55 orang de or, n ang menyatakan

| KANBA

baik sebanyak | skor se yang menyatakan
cukup sebanyak 9ta R emudian tidak ada
responden yang men n aik.

Berdasarkan hasil ta 0 ebut dapat disimpulkan bahwa

ketersediaan infrastruktur pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

yaitu dalam kategori sangat baik. Dengan demikian dapat dikatakan ketersediaan

infrastruktur yang ada sudah memadai sehingga karyawan lain dapat bekerja

dengan baik.

5.2.4. Persaingan

Tingkat penjualan suatu produk barang atau jasa juga ditentukan oleh
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tingkat persaingan yang terjadi. Untuk mampu menghadapi ketatnya persaingan,

maka dalam mengelola usaha perlu diupayakan membangun keunggulan bersaing.

Keunggulan ini merupakan sifat unik dan khas yang dimiliki masing-masing usaha

merupakan
pelanggan. Para -, “abang Pekanbaru
ini antara la
1. Persai

Indonesia

tersebut.
Untuk mengetahui hasil tanggapan responden mengenai persaingan dengan
produsen produk sejenis pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru,

maka dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.17
Tanggapan responden mengenai Persaingan dengan Produsen Produk Sejenis
pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

No. | Kilasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor
1 Sangat Baik 19 5 95
2 Baik 58 232
3 Cukup 12
4 Ti 4
5 -

TTAS ISL4

Total Sk i) (7 343
Skor Ma 415
% Skor J 78,7%
Kriteria Baik
Data Olaha '

Dari Ta 7 diatas dapat diketahui den mengenai
persaingan produsen produk sejenis pada PT. matil Indonesia
Cabang Pek re ikan tanggapan
baik sebanya enga 8 responden yang

KANBA
menyatakan s A skor sebesar 95,
selanjutnya yang gb otal skor sebesar 12,
kemudian sebanyak g yang menyatakan tidak
baik dan tidak ada hasil tan menyatakan sangat tidak baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
persaingan dengan produsen produk sejenis pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia
Cabang Pekanbaru yaitu dalam kategori baik. Dengan demikian dapat dikatakan

bahwa persaingan perusahaan ini dengan perusahaan produk sejenis berkategori

tinggi.
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2. Luas Persaingan pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang

Pekanbaru

Bila permintaan akan produk baik maka akan mengakibatkan luas

. Coca-cola

No. Total Skor
1 95
2 236
3 9
4 Tidak Baik 4
5 Sangat Tidak Baik -
Total Skor ' 344
Skor Max 5 x 83 415
% Skor Jawaban 79,3%
Kriteria Baik
Data Olahan

Dari Tabel 5.18 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai luas

persaingan pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
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responden paling banyak yang memberikan tanggapan baik sebanyak 59 orang
dengan total skor sebesar 236, sedangkan responden yang menyatakan sangat baik

sebanyak 19 orang dengan total skor sebesar 95, selanjutnya yang menyatakan

perusahaan

memiliki bi

3.

tabel berikut ini:
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Tabel 5.19
Tanggapan responden mengenai Jumlah Pesaing pada PT. Coca-cola Amatil
Indonesia Cabang Pekanbaru

No. | Klasifikasi Jawaban Frekuensi Skor Total Skor
1 Sangat Baik 22 5 110
2 Baik 55 220
3 Cukup 18
4 Ti 4
5 -

TTAS ISL4
Total Sk i) & 352
Skor Max 415
% Skor Ja 83,3%
Kriteria Baik
Data Olaha .

Dari Ta 9 di :gfg'pa i e}éﬁgi ponden mengenai
jumlah pes da PT. Qa:-‘g'q il '-Jh'd ekanbaru yaitu
responden pali ya t baik sebanyak 22
orang denga eb @p enyatakan baik

KANBA
sebanyak 55 r yang menyatakan
cukup sebanyak 6 or. fk 5 n sebanyak 2 orang
dengan total skor 4 n i aik dan tidak ada hasil
tanggapan responden yang a baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
jumlah pesaing pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
dalam kategori sangat baik. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa jumlah
pesaing perusahaan ini berkategori sangat banyak. Hal ini karena perusahaan yang
bergerak dibidang penjualan dan distribusi minuman Coca-cola press cukup

banyak.
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4. Keunggulan Pesaing pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang
Pekanbaru

Persaingan yang dimiliki dapat diupayakan dari berbagai cara sesuai dengan

i ‘ na perdagangan maka
TS '@%

k “ saing dapat
P g dap

dan dari be
unt

bersaing pa

[<%)

S E AN

5

dilihat pad

T. Coca-cola

Total Skor
95
236
15
2
Total Skor 348
Skor Max 5 x 83 415
% Skor Jawaban 81,3%
Kriteria Baik

Data Olahan
Dari Tabel 5.20 diatas dapat diketahui tanggapan responden mengenai
keunggulan pesaing pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu

responden paling banyak yang memberikan tanggapan baik sebanyak 59 orang
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dengan total skor sebesar 236, sedangkan responden yang menyatakan sangat baik
sebanyak 19 orang dengan total skor sebesar 95, selanjutnya yang menyatakan
cukup sebanyak 5 orang dengan total skor sebesar 15, kemudian sebanyak 1 orang
dengan total skor«2 responden.yang menyatakan tidak baik dan tidak ada hasil
tanggapan responden yang menyatakan sangat tidak baik.

Berdasarkan hasil tanggapan responden tersebut dapat disimpulkan bahwa
keunggulan pesaing pada PT. Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru yaitu
dalam kategori baik. Dengan demikian dapat dikatakan keunggulan pesaing dalam
kategori tinggi.

Berikut ini dapat dilihat tabel rekapituiasi dari_analisis saluran distribusi
dengan 5 indikator yaitu : pasar, sifat barang, pertimbangan perusahaan,
pertimbangan perantara dan persaingan.

Tabel 5.21

Rekapituiasi Hasil TAnggapan‘Responden Mengenai Saluran Distribusi PT.
Coca-cola Amatil Indonesia Cabang Pekanbaru

Dimensi Indikator Total Skor (%)
Pasar Jenis konsumen 80%
Jumlah pembeli potensial 78%
Kebiasaan pembeli 83,3%
Jumlah pesanan 82%
Total 323.3
Rata-rata 80.8%
Sifat Barang Nilai unit 79,3%
Besar (berat) barang 76,7%
Mudah rusaknya barang 80,7%
Luasnya produk line 80,7%
Total 317.4
Rata-rata 79.3%
Pertimbangan Sumber dana distribusi 86,7%
perusahaan Pengalaman dan kemapuan manajemen 90,7%
Pengawasan saluran 86,7%
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Ketersediaan Infrastruktur 87,3%

Total 351.4
Rata-rata 87.8%

Persaingan Persaingan dengan produsen produk 78,7%
sejenis
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Sumber:
Be Jiatas dengan

indicator p aingan, dapat

38

diketahui t
pada varia
pertimbanga
persaingan 3
saluran distrib

press pada PT.

pertimbangan perus

5.3. Pembahasan

1
(

Dari hasil penelitian denga ator pertimbangan pasar, pertimbangan
produk, pertimbangan perusahaan dan pertimbangan perantara maka dapat
disimpulkan bahwa saluran distribusi Coca-cola pada PT. Coca-cola Amatil
Indonesia Cabang Pekanbaru sudah dilakukan secara efisien, yaitu dengan
menyalurkan sesuai dengan target yang telah ditetapkan dan dapat diantarkan

kemasing-masing toko-toko atau agen yang akan menjualnya kembali ke

konsumen.
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Menurut Angipora (2008:74) salah satu dari kegiatan pemasaran yang tidak
kalah pentingnya adalah bidang distribusi, secara garis besar pendistribusian dapat
di diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga
penggunaannya seusain dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan
waktu yang di butuhkan), karena:setelah barang selesai di buat dan siap untuk di
pasarkan, tahap berikutnya dalam proses pemasaran adalah menentukan metode
dan rute yang akan dipakau untuk menyalurkan barang tersebut ke pasar. Hal ini
menyangkut masalah penentuan strategi penyaluran, termasuk pemilihan saluran
distribusi.

Efektifitas saluran distribusi didalam perusahaan harus mempertimbangkan
ketepatan waktu, sistem pengiriman, transportasi hingga biaya dari berbagai
alternatif yang tersedia, hambatan masuk di pasar, orientasi perantara, kemampuan
saluran untuk mendistribusikan rentang prosduk perusahaan, serta karakteristik
produk/jasa dan pelanggan. Salah satu kerangka yang terbukti efektifitas untuk
menganalisis situasi ini.adalah kerangka 5 C : Coverage, Character, Continuity,
Control, dan Cost. Kerangka ini_memungkinkan perusahaan menyusun tujuan
strateginya dengan mempertimbangkan pula manajemen saluran distribusi.

Saluran distribusi merupakan salah satu kegiatan yang berfungsi
mempercepat arus barang dari produsen ke konsumen secara efesien. Saluran
distribusi sebagai salah satu unsur bauran pemasaran mempunyai peranan penting
dalam pemasaran produk dan mencapai tujuan perusahaan. Tanpa adanya saluran

distribusi yang baik, maka pelanggan akan merasa tidak puas yang berakibatkan
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volume penjualan yang akan di capai tidak akan terealisasi. Jika suatu perusahaan
semakin berkembang maka tuntutan terhadap peranan saluran distribusi juga

semakin besar dan dengan bertambah luasnya pasar yang dilayani, maka

Jainya produk

2 £

menyebabkan

\ 3

‘\\\\\\\‘

%
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KESIMPULAN DAN SARAN

pangan pasar,

pertimban erantara maka
dapat disimpulka Wa Sé :' i ~oca-cola )ca-cola Amatil
Indonesia
menyalurka i den : an dan dapat diantarkan

kemasing-ma

konsumen.

dengan pendistribusian ini seperti bagian distribusi, bagian pemasaran, bagian
penjualan dan bagian keuangan. Kerjasama ini membutuhkan koordinasi dan
pengawasan yang ketat di setiap bagian.

2. Sebaiknya perusahaan menambah jumlah agen baik di Kota Pekanbaru

maupun di kabupaten/kota lainnya di Provinsi Riau hingga ke

kecamatan-kecamatan, tujuannya agar pendistribusian ini menyebar secara
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merata hingga ke seluruh kecamatan yang ada di Provinsi Riau. Sebab dengan
pendistribusian yang lebih luas dan merata akan menarik minat pemasang

iklan. Dengan demikian pendapatan perusahaan dari iklan akan meningkat.

. Menambah p ] 0k E Jistribusian minuman

).

‘\\\\\\\\\\\“

%
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