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ABSTRAK

DeviArmika,NIM 51143068,JudulSkripsi “Analisis Saluran

DistribusiBuah UntukMeningkatkan VolumePenjualan PadaArmada

BuahdiDesaSeiBuluhSerdangBedagai”dibawahbimbinganPembimbing

SkripsiI:BapakZuhrinalM.Nawawi,MAdanPembimbingSkripsiII:Ibu

TriIndaFadhilaRahma,M.E.I

Salurandistribusiadalahprosesyangdigunakanuntukperpindahan

barangdariprodusenkekonsumenakhir.Pemilihansalurandistribusi

yang efektifdan efesien akan sangatpenting bagiperusahaan yang

menginginkan perkembangan.Pemilihan saluran distribusiyang tidak

tepatakanberakibatpenurunanpadavolumepenjualan.Penelitianyang

dilakuandiArmadaBuahbertujuanuntukmengetahuisalurandistribusi

yang diterapkan oleh Armada Buah, hasil saluran distribusi yang

diterapkanolehArmadaBuahuntukmeningkatkanvolumepenjualandan

strategisaluran distribusiuntuk meningkatkan volume penjualan di

ArmadaBuah.Metodologiyangdigunakanadalahmetodekualitatifdari

hasilwawancaradanangketdalam menganalisisstrategidengananalisis

SWOT.HasilpenelitianiniadalahArmadaBuahmenggunakansaluran

distribusitidaklangsungyangmemakaisaluran tingkat2dan 3yaitu

Produsen kePengecerkeKonsumen danProdusenkePedagangBesarke

PengecerdankeKonsumen.StrategidistribusiyangadadiArmadaBuah

yaitutakingorderyangmerupakanjenisdistribusiintensif.Strategiyang

paling efektifadalah taking order.Saluran distribusiyang digunakan

ArmadaBuahsudahbisauntukmeningkatkanpenjualanmeskipuntidak

maksimaldantidaksesuaidengantargetyangtelahditentukanyanghanya

mencapai63,06% untukwilayah Aceh,Medan,Serdangbedagai,Tebing

Tinggi,Siantar,Kisaran,Tj.Balai,Aeknopandan62,61% untukwilayah

RantauParapat,GunungTua,Sibuhuan,TapanuliSelatan,Penyabungan

danPekanBaru.Halitudikarenakanberbagaimacam faktorsalahsatunya

adalah kondisialam yang tidak menentu.Strategiyang tepatuntuk

Armada Buah adalah menggunakan strategi Agresif (SO) yaitu

menggunakankekuatanuntukmemanfaatkanpeluang.



KataKunci:SaluranDistribusi,AnalisisSWOT,VolumePenjualan.
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Dagangadalahsebuahusahaataulangkahkonkrityangdilakukan

untukmemindahkansuatuprodukberupabarangataujasa,dariprodusen

kepada konsumen sebagai sasarannya.1 Pada umumnya berdagang

merupakan suatu kegiatan yang sering kita jumpai dikehidupan

masyarakat,karenaberdagangmerupakansuatupenghasilanmasyarakat

dan profesiyang sangatdisukaioleh NabiMuhammad SAW.Dalam

berdagangsangateratkaitanatauhubunganantaraperilakupedagang

dengan tingkatpenjualan,Sebab pada hakikatnya tindakan tersebut

mengenai dirinya sendiri sesuai dengan tingkah laku kita sendir.2

Sebagaimanajugahadisberbunyi:“9dari10pinturezekiadadalam

perdagangan”sehingga banyak anjuran jika ingin kaya maka melalui

perdagang. Sedangkantingkatpenjualanadalahjumlahyangditawarkan

darisebuah perusahaan oleh pemakaiindustridengan menggunakan

distributor.3 Lebih lanjut dijelaskan bahwa tingkat penjualan bersih

perusahaanyangdiperolehdarihasilpenjualanseluruhprodukselama

jangkawaktutertentudanhasilpenjualanyangdicapaidarimarketshare

yangmerupakanpenjualanpotensialyangdapatterdiridarikelompok

teritorialdankelompokpembelilainnyaselamajangkawaktutertentu.

Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa tingkat

penjualanadalahseberapabanyakjumlahprodukyangditawarkanoleh

pedagangkepadakonsumen.Tujuanumum darisetiapperusahaanadalah

untukmemperolehlabatertentu,danhalituakandapattercapaiapabila

kegiatanpenjualandapatdilaksanakansecaraberhasilsesuaidenganyang

direncanakan.Kegiatan penjualan merupakan salah satu dariseluruh

1Http://CitraLestari.pengertianbahasa.blogspot./pengertian-penjualan.html.
Diposkan08Februari2018.

2 Muhammad Paradigma Metodologidan AplikasiDalam EkonomiSyariah,
(Yogyakarta:GrahaIlmu,2008),h.66.

3 Http://NanangBudianas.Blogspot.Com/pengertian–penjual-dantingkat.html.
Diposkan08Maret2018



kegiatan pemasaran lainnya dimana keberhasilan pemasaran akan

ditentukanolehberbagaifaktoryang



mempengaruhinya.Salah satu yang mempengaruhipenjualan adalah

perilakupedagangyangdalam Islam haruslahdengansuka-samasuka,

ridhosamaridhojanganlahzolim dalam berdagangsesungguhnyaAllah

sayang kepada mereka yang tidak dzolim sebagaimana surah dalam

alqurandibawahini:

نْعَ ةًرَاجَتِ نوكُتَ نْأَ الَّإِ لِطِابَلْا بِ مْكُنَيْبَ مْكُلَا وَمْأَ اولُكُأْتَ الَ اونُمَآ نَيذِلَّا اهَيُّأَ ايَ

اَمًيحِرَ مْكُبِ نَاكَ هَلَّلا ۚنَّإِ مْكُسَفُنْأَ اولُتُقْتَ ۚالَوَ مْكُنْمِ ضٍارَتَ

Artinya :Wahaiorang-orang yang beriman!janganlah kamu saling

memakanhartasesamamudenganjalanyangbatil(tidakbenar),

kecualidalam perdaganganyangberlakuatasdasarsukasama

sukadiantarakamu.Danjanganlahkamumembunuhdirimu,

sungguhAllahMahaPenyayangkepadamu.(QSAn-Nisa29).4

Buah menjadi pelengkap kebutuhan pangan manusia yang

mempunyaibanyakvariasirasa,warna,danseratyangbermanfaatuntuk

kesehatan.BuahiniadalahsatukaruniayangdiberiAllahSWTkepada

manusiasebagaimanadalam surahalMu’minunayat18-19:

هِبِ بٍاهَذَ ىلَعَ انَّإِوَ ضِرْ يفِالأ هُانَّكَسْأَفَ رٍدَقَبِ ءًامَ ءِامَسَّلا نَمِ انَلْزنأَوَ

ةٌرَيثِكَ هُكِاوَفَ اهَيفِ مْكُلَ بٍانَعْأَوَ لٍيخِنَ نْمِ تٍانَّجَ هِبِ مْكُلَ انَأْشَنْأَفَ نورُدِاقَلَ

نَولُكُأْتَ اهَنْمِوَ

Artinya:DanKamiturunkanairdarilangitdengansuatuukuran;lalu

Kamijadikanairitumenetapdibumi,danpastiKamiberkuasa

melenyapkannya. Lalu dengan (air) itu, Kami tumbuhkan

untukmu kebun-kebun kurma dan anggur;disana kamu

memperoleh buah-buahan yang banyak dan sebahagian dari

(buah-buahan)itukamumakan.5(QSAlMu’minun:18-19).

Distribusimerupakan salah satu variabeldaribeberapavariabel

4 Departemen Agama RI,Al-Quran dan Terjemahnya (Bandung:PT Cordoba

InternasionalIndonesia,2007),h.83.
5 Ibid.,h.343.



pemasaranyangsangatpentinguntukdiperhatikanolehsetiapperusahaan.

Distribusimerupakankegiatanekonomiyangberperanmenghubungkan

kepentinganprodusendengankonsumen,baikuntukprodukjadimaupun

setengah jadi.MenurutKotler,Sebagian besarprodusen menggunakan

perantarauntukmenyalurkanprodukmerekakepasar.6 Merekamencoba

membangunsebuahsalurandistribusi(distributionchannel)seperangkat

organisasiyangsalingbergantungsatusamalain,yangdilibatkandalam

proses penyediaan suatu produk atau jasa,untuk digunakan atau

dikonsumsioleh konsumen atau pengguna bisnis.Penentuan saluran

distribusisebagaisalahsatuunsurdaripadabaurandistribusidianggap

sebagaisalahsatukegiatankritisyangdihadapimanajemenkarenadapat

mempengaruhiseluruhkeputusan-keputusanpemasaranlainnya,seperti

keputusanmengenaiproduk,harga,promosi,danlain-lainnya.Disamping

itupemilihansalurandistribusiakanmenyangkutkeputusan-keputusan

mengenaipenggunaanpenyaluratauperantarapemasaransepertigrosir,

agen,pengecerdanjenispenyalurlainnyasertabagaimanauntukmenjalin

hubunganyangbaikdansalingmenguntungkandenganparaperantara

ataupenyalurtersebutdalam jangkawaktuyangpanjang.

Saluran distribusi adalah sekelompok organisasi yang saling

tergantungdanterlibatdalam prosesyangmemungkinkansuatuproduk

ataujasatersediabagikonsumsiolehkonsumenindustrial.Produsenharus

menciptakanpermintaanterhadapprodukyangdihasilkannya.Pemilihan

salurandistribusiyangsalahdapatmenimbulkanpemborosan.Olehsebab

itu masalah pemilihan saluran distribusiyangefektifdan efisien akan

sangatpenting bagiperusahaan yang menginginkan perkembangan.7

6Philipkotler,prinsip-pronsipPemasaran(Jakarta:Erlangga,2001),h.7.
7Syahyunan,Efektivitas Saluran Distribusi Dalam MeningkatkanPencapaian

TargetPenjualan(UniversitasSumateraUtara:2004),h.45.



Terdapatberbagaimacam salurandistribusiyangdapatdigunakanoleh

perusahaandanindustrirumahtanggauntukmenyalurkanbarangnyake

konsumen.Akan tetapi,merekaharusselektifdalam memilih saluran

distribusiyangsesuaidengankondisidankebutuhannya.Jikaterdapat

kesalahandalam memilihsalurandistribusimakaakandapatberakibat

fatal,yangbiasanyaterjadidenganadanyapenurunanvolumepenjualan

produkkarenapengoperasiansalurandistribusiyangkurangtepat,kurang

efektifdankurangefesien.Denganmenggunakansalurandistribusiakan

menjadilebih efisien dan efektifdalam mengetahuiberhasiltidaknya

suatu industri rumah tangga tersebut dengan memasarkan hasil

produksinyadansalurandistribusiharusberusaha untukmemuaskan

konsumen melaluibauran pemasaran (marketing mix)yaitu:produk,

tempat,harga,dan promosi.Pelayanan terhadap konsumen harus

diperhatikandenganbaikdansesuaidenganapayangtelahdipromosikan

sehingga konsumen tidak dikecewakan dan dirugikan.Jadi,bauran

pemasaran(produk,tempat,harga,danpromosi)berkaitaneratdengan

keuntungan yang akan didapatkan.Menggunakan perantara berarti

melepaskansebagiankekuasaanatasbagaimanadankepadasiapaproduk

akandijual.Adanyaketerbatasan-keterbatasansumberdaya,jangkauan

wilayahpasaryangluas,tingkatpersaingandanpertimbanganlainnya

merupakanbeberapaalasanbagisebagianbesarprodusenmenyerahkan

sejumlahtertentudaritugaspenjualankepadaparaperantara.

Armadabuahmerupakansalahsatuagen yangbergerakdibidang

pemasaran buah-buahan.Armada buah juga sangatbergantung pada

perantara untuk mendistribusikan produknya sampaipada konsumen

akhirdan Armada buah masih menggunakan saluran distribusidari

pedagangbesarkemudianpengeceryangselanjutnyabarujatuhketangan



konsumenakhir.

Adapun informasimengenaidatapenjualan padaArmadaBuah dapat

dilihatdalam dibawahini:

Tabel1.1

DataPenjualanArmadaBuah

Tahun2017

No. Tahun Penjualan HargaPokok Laba

Kotor/bulan

1. Januari Rp 158.629.832 Rp

108.572.020

Rp50.057.812

2. Februari Rp 126.

710.122

Rp

85.848.378

Rp40.861.744

3. Maret Rp 142.271.800 Rp

98.823.285

Rp33.448.515

4. April Rp 148.881.097 Rp

103.774.930

Rp

45.106.167

5. Mei Rp 157.545.950 Rp

115.772.109

Rp41.773.841

6. Juni Rp 183.862.097 Rp

126.965.000

Rp56.897.097

7. Juli Rp

151.220.700

Rp

108.970.340

Rp42.250.360

8. Agustus Rp

196.276.295

Rp

133.846.830

Rp62.429.465



9. September Rp

137.002.635

Rp

92.029.675

Rp44.972.960

10. Oktober Rp

155.373.103

Rp

106.343.140

Rp49.029.963

11. November Rp

161.039.075

Rp

115.387.100

Rp45.651.975

12. Desember Rp

107.611.574

Rp

78.923.700

Rp28.687.874

Sumber:ArmadaBuahDesaSeiBuluhSerdangBedagai.

Tabel1.2

HargabuahpadaArmadabuah

No JenisBuah Hargabuah

1. ManggaHarum Manis Rp 18.000-22.000/kg

2. Kwini Rp 5.000-8.000/kg

3. Duku Rp 10.000-12.000/kg

4. Rambutan Rp 10.000-12.000/

ikat

5. Manggislokal Rp 15.000-25.000/kg

6. BuahNaga Rp 20.000-30.000/kg

Sumber:ArmadaBuahDesaSeiBuluhSerdangBedagai.

Tabeldiatasdapatdilihatbahwavolumepenjualanyangdicapai



oleh Armada Buah selama bulan Januari sampai Desember 2017

mengalamikeadaanyangtidakstabilyaitunaikturun.Olehsebabitu

salurandistribusidisinisangatlahpentinggunamemperlancarproduk

hinggasampaikekonsumen akhirsehinggatingkatvolumepenjualan

tetapterjagasesuaidengantargetperusahaan.

Berdasarkan uraian diatas,makapenulistertarikuntukmengadakan

penelitian dengan judul: “Analisis Saluran Distribusi Buah Untuk

MeningkatkanVolumePenjualanpadaArmadaBuahdiDesaSeiBuluh

SerdangBedagai”.

B. RumusanMasalah

BerdasarkanUraianLatarBelakangdiataspermasalahanyangdapat

diangkatdalam penelitianiniadalah:

1.BagaimanasalurandistribusiyangditerapkanolehArmadaBuah?

2.Bagaimanahasilsaluran distribusiyangditerapkan oleh Armada

BuahTerhadappeningkatkanvolumepenjualan?

3.Bagaimanastrategisalurandistribusiuntukmeningkatkanvolume

penjualandiArmadaBuah?

C.TujuanPenelitian

Berdasarkanlatarbelakangdanmasalahyangdiangkat,tujuanyang

ingindicapaidalam penelitianiniadalahuntuk:

1.Untuk mengetahuisaluran distribusiyang diterapkan oleh

ArmadaBuah.

2.Untuk mengetahuibagaimana hasilsaluran distribusiyang

diterapkan oleh Armada Buah untuk meningkatkan volume

penjualan.



3.Untuk mengetahuiBagaimana strategisaluran distribusiuntuk

meningkatkanvolumepenjualandiArmadaBuah.

D.ManfaatPenelitian

Penelitianinidilakukanuntukmenunjangpenguasaaanilmuyang

telah diperoleh dibangku perkuliahan.Adapun manfaatpenelitian ini

adalah:

1.Bagimahasiswa

Menjadisalahsatucarauntukmempraktikkanteoriteoriyang

didapat selama mengikuti perkuliahan dan meningkatkan

wawasandankhasanahkeilmuanterutamamengenaistrategi

distribusiuntukmeningkatkanvolumepenjualan.

2.Bagiperusahaan

Darihasilpenelitian dapatdigunakan sebagaidasar untuk

mengambil keputusan pemecahan mengenai masalah yang

timbulkhususnyastrategidistribusiuntukmeningkatkanvolume

penjualan.

3.ManfaatbagiLembagapendidikanUINSumateraUtara.

Dapatdijadikan bahan referensiuntuk menambah wawasan

dalam rangkamendokumentasikandanmenginformasikanhasil

penelitianinidiUINSumateraUtara.

4.Bagipihaklain.

Sebagaireferensiterhadap pihak-pihak yang akan meneliti

masalah yang sama dan mudah-mudahan membantu untuk



menjadisumberrefrensi.

E. KerangkaPemikiran

Gambar1.

KerangkaPemikiranPenelitian

Tidakstabilnyavolumepenjulanperusahaanmenjadipemicuuntuk

menggunakan saluran distribusi yang lebih baik lagi agar tujuan

perusahaandapattercapaiyaitutargetpenjualandapatdicapaidanproduk

dapatsampaiketangankonsumen.Manajemenitusendirimerupakan

Saluran

distribusi

VolumePenjualan

Hasilanalisis

salurandistribusi

Serangkaianorganisasiyangsalingtergantung

yangterlibatdalam prosesuntukmenjadikan

suatuprodukataujasasiapuntukdigunakan

ataudikonsumsi

Tidakstabilnya

volumepenjualan

SWOT

StrategiSaluran

distribusi



pengambilankeputusandantindakanyangmengarahpadaperkembangan

suatu strategiyangefektifuntukmencapaitujuan perusahaan.Untuk

menentukan suatu strategi terutama dalam hal pemasaran oleh

perusahaan,perusahaanharusmengetahuikelemahan,kekuatan,peluang

dantercapaiyaitutargetpenjualandapatdicapaidanprodukdapatsampai

ketangankonsumen.Untukmencapaitujuanperusahaanlangkahyang

ditempuhdiantaranyadenganMarketingMix(price,product,promotion,

place).Tetapiperusahaantidakcukupmengandalkankualitasprodukdan

promotionyangbaiktetapijugamemperhatikansecaraseriusaspeklain

yaitu kebijakan segalasesuatu yangberhubungan dengan pelaksanaan

distribusi.Karenameskipunpromosidanhasilproduksinyabagustetapi

barangnnyasulitdidapatkanolehparakonsumen,perusahaantidakdapat

memenuhitargetpenjualan.

Dalam pelaksanaan banyak sekaliyangperlu diperhatikan oleh

perusahaan dalam menyalurkan hasilproduksinya.Perusahaan harus

mengetahuifaktor-faktordalam menentukansalurandistribusi,danjuga

mengetahuihasilanalisadalam pendistribusiantersebut.Apabiladalam

pelaksanaandistribusilancardanefektifdiharapkanakan meningkatkan

hasilvolumepenjualansepertiyangdiharapkanperusahaan.

F. KajianTerdahulu

Tabel1.3PenelitianTerdahulu

Nama JudulSkripsi Hasil

Nurhayati

(2005)

AnalisisSaluranDistribusi

GunaMeningkatkanpada

PerusahaansepatuHouse

OfMr.PienkMalang.

Hasilinimenunjukkanbahwa

tidak terpenuhinya target

penjualan yang telah

ditetapkan karena adanya



kebijakan perusahaan

mengenai saluran distribusi

Yang kurang efektif.karena

jumlah Agen perusahaan

sedikitdantidakmerata.

Akbar

Tanjung

(2012)

Analisisdistribusiikan di

pelabuhan perikanan

kabupaten indramayu

(studi kasus; PPI Tegal

Agung, PPI Karangsong

danPPIEretanKulon)

Hasil ini menunjukkan PPI

TegalAgung,PPIKarangsong

danPPIEretanKulonmemiliki

nilaiefesiensisebesar 82.38

persen–98,30persendengan

menggunakanalattransfortasi

truckdanmobilpickupdengan

wilayah distribusi wilayah

Jakarta.Komuditas-komuditas

yangefesiensiyangpalingbaik

dariPPITegalAgungdanPPI

eretan Kulon dengan

menggunakankendaraantruck

ataupun pickup adalah ikan

pepetek sedangkan PPI

Karangsong adalah ikan

kembumg.

Oky

Ardiyanta

(2013)

AnalisisSaluranDistribusi

untuk meningkatkan

volumepenjualanpadaPT.

SalamaNusantara.

Perusahaan menggunakan

strategidistribusiintensifdan

slektif.Strategidistribusiyang

digunakan PT. Salama

Nusantarabelum tepatkarena



ada kendala yang dihadapi

namun ada juga yang tepat

yaitu strategi distribusi

intensif, karena dengan

strategi tersebut dapat

meningkatkan volume

penjualan.

G.MetodologiPenelitian

1.PendekatanPenelitian

Bentuk penelitian ini adalah penelitian deskriptif dengan

pendekatankualitatif.Penelitianinibertujuanuntukmengetahuiefesiensi

dalam menganalisis starategi dengan penjabaran secara deskriptif.

MenurutZuriah,penelitiandenganmenggunakanmetodedeskriptifadlah

penelitianyangdiarahkanuntukmemberikangejala-gejala,fakta-fakta,

ataukejadian-kejadiansecaraakuratdansistematikmengenaisifat-sifat

populasidandaerahtertentu.Dalam penelitiandeskriptifcenderungtidak

perlu mencariatau menerangkan saling berhubungan dan menguji

hipotesis.8

2.LokasiPenelitian

Penelitian inidilaksanakan diDesaSeiBuluh SerdangBedagai.

Dipilihnyalokasipenelitianinidikarenakanprodukyangdihasilkanoleh

perusahaanmerupakanprodukyangtidakbisabertahanlamayaitubuah

sehingga menarik untuk diteliti aktivitas perusahaan dalam

mendistribusikanproduknya.

8NurulZuriah,Metodepenelitiansosialdanpendidikan (jakarta:BumiAksara,
2006),h.47.



3.SubyekPenelitian

Sumberpenelitian iniyakni,sumberdatadarisuatu penelitian.

PenelitianinidilakukanpadaArmadaBuah.Subyekdalam penelitianini

adalahsalurandistribusiyangdigunakanolehArmadaBuah.

4.TeknikPengumpulanData

Dalam pnelitian initeknikpengumpulan datadilakukan dengan

mencaridatamelalui:

a.Wawancara:Tanyajawab antarapewawancaradengan yang

mewawancara untuk meminta keterangan atau pendapat

mengenaisesuatu hal,wawancaraadalah percakapan dengan

maksudtertentu.9 Percakapandilakukanolehduapihak,yaitu

pewawancarayangmengajukan pertanyaan dan pewawancara

yangmemberikanjawabanataspertanyaan.

Metodeinidigunakan penelitiuntukmendapatkan dataawal

yang menyangkut daerah penelititentang DistribusiBuah-

buahan.

b.Observasi:Observasiataupengamatanmerupakansalahsatu

teknik penelitian yang sangatpenting karena penelitidapat

menggambarkansituasiyangterjadipadatempatyangditeliti.

5.TeknikAnalisisData

Hasilpenelitian selain akan dianalisissecaradeskriptifkualitatif

penulisjugamenggunakananalisisswot.Analisisswotadalahidentifikasi

berbagaifaktorsecarasistematisuntukmerumuskanstrategiperusahaan.

9 BagongSuyanto, MetodePenelitian SosialberbagaiAlternatifpendekatan
(jakarta:Prenada,2005),h.189.



AnalisisSWOTadalahanalisiskondisiinternalmaupuneksternalsuatu

organisasi yang selanjutnya akan digunakan sebagai dasar untuk

merancangstrategidanprogram kerja.Analisisinternalmeliputipenilaian

terhadap faktor kekuatan (Strength) dan kelemahan (Weakness).

Sementara,analisiseksternalmencakupfaktorpeluang(Opportunity)dan

tantangan(Threath).Adaduamacam pendekatandalam analisisSWOT,

yaitu:10

a.PendekatanKualitatifMatriksSWOT

PendekatankualitatifmatriksSWOTsebagaimanadikembangkan

olehKearnsmenampilkandelapankotak,yaituduapalingatasadalah

kotakfaktoreksternal(Peluangdan Tantangan)sedangkan duakotak

sebelah kiriadalah faktorinternal(Kekuatan dan Kelamahan).Empat

kotaklainnyamerupakankotakisu-isustrategisyangtimbulsebagaihasil

titikpertemuanantarafaktor-faktorinternaldaneksternal.

Tabel1.4

MatriksSWOTKearns

Eksternal

Internal
Opportunity Treaths

Strength ComparativeAdvatage Mobilization

Weakness Divestment/Investment DemageControl

Keterangan:

SelA :ComparatveAdvantages(MenyatukanPilihan)

Selinimerupakanpertemuanduaelemenkekuatandanpeluang

sehingga memberikan kemungkinan bagisuatu organisasiuntuk bisa

10 FreddyRangkuti,AnalisisSWOT Teknik Membedah KasusBisnis(Jakarta:
GramediaPustakaUtama,2004),h.23



berkembanglebihcepat.

SelB :Mobilization(Mobilisasi)

Selinimerupakaninteraksiantaraancamandankekuatan.Disini

harusdilakukanupayamobilisasisumberdayayangmerupakankekuatan

organisasiuntuk memperlunak ancaman dariluar tersebut,bahkan

kemuidanmerubahancamanitumenjadisebuahpeluang.

SelC :Divestment/Investment(melepas/menggarap)

Selinimerupakan interaksiantara kelemahan organisasidan

peluangdariluar.Situasiinimemberikansuatupilihanpadasituasiyang

Kotaur.Peluangyangtersediasangatmeyakinkan namun tidak dapat

dimanfaatkankarenakekuatanyangadatidakcukupuntukmenggarapnya.

Pilihankeputusanyangdiambiladalah(melepaspeluangyangadauntuk

dimanfaatkanorganisasilain)ataumemaksakanmenggarappeluangitu

(investasi).

SelD:DamageControl(MengendalkanKerugain)

Selinimerupakankondisiyangpalinglemahdarisemuaselkarena

merupakanpertemuanantarakelemahanorganisasidenganancamandari

luar,dankarenanyakeputusanyangsalahakanmembawabencanayang

besar bagiorganisasi.Strategiyang harus diambiladalah Damage

Control(mengendalikankerugian)sehinggatidakmenjadilebihparahdari

yangdiperkirakan.

b.PendekatanKuantitatifAnalisisSWOT

Matriksevaluasifaktorinternaldan eksternal(InternalFaktor

Evaluation-IFE Matrix dan ExternalFaktorEvaluation-EFE Matrix)

merupakanalat bantudalam merangkum danmengevaluasiinformasi

eksternalyangmeliputi informasiekonomi,sosial,budaya,demografi,



lingkungan,politik,pemerintah,hukum,teknologidanpersaingan.Data

SWOTkualitatifdiatasdapatdikembangkansecarakuantitaifmelalui

perhitunganAnalisisSWOTyangdikembangkanolehPearcedanRobinson

agar diketahui secara pasti posisi organisasi yang sesungguhnya.

Perhitunganyangdilakukanmelaluitigatahap,yaitu:

1) Melakukanperhitunganskor(a)danbobot(b)pointfaktorserta

jumlahtotalperkalianskordanbobot(c=axb)padasetiap

faktorS-W-O-T;Menghitungskor(a)masing-masingpointfaktor

dilakukansecarasalingbebas(penilaianterhadapsebuahpoint

faktortidakboleh dipengaruhiatau mempengeruhipenilaian

terhadap pointfaktorlainnya.Pilihan rentang besaran skor

sangat menentukan akurasi penilaian namun yang lazim

digunakanadalahdari1sampai10,denganasumsinilai1berarti

skoryangpalingrendahdan10berartiskoryangpelingtinggi.

Perhitunganbobot(b)masing-masingpointfaktordilaksanakan

secarasalingketergantungan.Artinya,penilaianterhadapsatu

point faktor adalah dengan membandingkan tingkat

kepentingannyadenganpointfaktorlainnya.Sehinggaformulasi

perhitungannyaadalahnilaiyangtelahdidapat(rentangnilainya

samadenganbanyaknyapointfaktor)dibagidenganbanyaknya

jumlahpointfaktor).

2) MelakukanpenguranganantarajumlahtotalfaktorSdenganW

(d)dan faktorO dengan T (e);Perolehan angka (d = x)

selanjutnyamenjadinilaiatautitikpadasumbuX,sementara

perolehanangka(e=y)selanjutnyamenjadinilaiatautitikpada

sumbuY.

3) Mencariposisiorganisasiyangditunjukkanolehtitik(x,y)pada



kuadranSWOT.

Tahapan pencocokan dan pemanduan penting dilakukan untuk

melengkapinilaibobotdannilairatingkeduafaktorstrategis.Pembobotan

ditempatkanpadakolom keduamatriksIFEdanmatriksEFE,sedangkan

ratingditempatkanpadakolom ketigamatriksIFEdanmatriksEFE.

MatriksIFE

TahapanPembuatanMatriksIFE:

a.BuatdaftarCriticalSuccessFactor(CSF)untuk aspek internal

berkaitan dengan kekuatan (strengths) dan kelemahan

(weaknesses).

b.TentukanratingdarisetiapCSF,berkisarantara1-4,dimana:1=

sangatlemah,2=lemah,3=kuat,4=sangatkuat.

c.TentukanbobotdarisetiapCSF.

d.HitungskorsetiapCSFdenganmengalikanbobotdenganrating.

e.Jumlahkan semuaskoruntukmemperoleh skortotal,nilaiskor

berkisarantara1sampaidengan4.

Tabel1.5

MatriksIFE

No Strength Rating Bobot Total

1

2 Dst

TotalKekuatan

Weakness Rating Bobot Total

1

2 Dst

TotalKelemahan

SelisihTotalKekuatan–TotalKelemahan=S-W=x



MatriksEFE.

TahapanPembuatanMatriksEFE:

a.BuatdaftarCSF(CriticalSuccessFactor)untukaspekeksternal

berkaitan dengan kesempatan (opportunities) dan ancaman

(threats).

b.Tentukan skala(rating)darisetiap CSF,berkisarantara1-4,

dimana:1=dibawahrata-rata,2=rata-rata,3=diatasrata-rata,

4=sangatbagus.

c.TentukanbobotdarisetiapCSF.

d.HitungskorsetiapCSFdenganmengalikanbobotdenganrating.

e.Jumlahkansemuaskoruntukmemperolehskortotal,nilaiskor

berkisarantara1sampaidengan4.

Tabel1.6

MatriksIFE

No Opportunity Rating Bobot Total

1

2 Dst

TotalPeluang

Treath Rating Bobot Total

1

2 Dst

TotalTantangan



SelisihTotalPeluang–TotalTantangan=O-T=y

TahapPencocokanMatriksIE(InternalEksternal)

MatriksIE(Internal-Eksternal)memposisikanorganisasikedalam

matriksdengan EFE(baris)dan IFE(kolom)dalam sembilan selyang

diilustrasikanpadaukuranyaitukuat,sedangdanlemah.

Tabel1.7

MatriksIE

`̀`̀`̀ ÈFI

EFE

Kuat

3,0–4,0

Sedang

2,0–2,99

Lemah

1,0-1,99

Kuat

3,0–4,0
I II III

Sedang

2,0–2,99
IV V VI

Lemah

1,0-1,99
VII VIII IX

MatriksIEdapatdibagimenjaditigabagianutamayangmempunyai

dampakstrategiberbeda.Pertama,divisiyangmasukdalam selI,IIdanIV

dapatdisebut tumbuh dan bina.Strategiyangcocokadalah strategi

intensif(penetrasipasar,pengembanganpasardanpengembanganproduk)

ataustrategiintegratif,yaituintegrasikedepan,integrasikebelakangdan

integrasihorisontal.Kedua,divisiyangmasukdalam selIII,V atauVII

terbaikdapatdikeloladenganstrategipertahankandanpelihara,dimana

strategipenetrasipasar dan pengembangan produk merupakan dua

strategiyangterbanyakdilakukanuntuktipedivisiini.Ketiga,divisiyang

masukdalam selVI,VIIIatauIXadalahpanenataudiinvestasi.

Oppotunity
Progesif
(+,+)

UbahStrategi(-,+)



Gambar2.

KuadratMatriks

KuadranI(positif,positif)

Posisiinimenandakansebuahorganisasiyangkuatdanberpeluang,

RekomendasistrategiyangdiberikanadalahProgresif,artinyaorganisasi

dalam kondisiprimadanmantapsehinggasangatdimungkinkanuntuk

terus melakukan ekspansi,memperbesar pertumbuhan dan meraih

kemajuansecaramaksimal.

KuadranII(positif,negatif)

Posisi ini menandakan sebuah organisasi yang kuat namun

menghadapitantanganyangbesar.Rekomendasistrategiyangdiberikan

adalah DiversifikasiStrategi,artinya organisasidalam kondisimantap

namunmenghadapisejumlahtantanganberatsehinggadiperkirakanroda

organisasiakan mengalamikesulitan untukterusberputarbilahanya

bertumpu pada strategi sebelumnya. Oleh karenanya, organisasi

disarankanuntuksegeramemperbanyakragam strategitaktisnya.

KuadranIII(negatif,positif)

KuadranIII KuadranI

Weaknes
s

Strenght

KuadranIV KuadranII

DiversifikasiStrategi(+,
-)

StrategiBertahan(-,-)

Threath



Posisiinimenandakansebuahorganisasiyanglemahnamunsangat

berpeluang.RekomendasistrategiyangdiberikanadalahUbahStrategi,

artinyaorganisasidisarankanuntukmengubahstrategisebelumnya.Sebab,

strategiyanglamadikhawatirkansulituntukdapatmenangkappeluang

yangadasekaligusmemperbaikikinerjaorganisasi.

KuadranIV(negatif,negatif)

Posisi ini menandakan sebuah organisasi yang lemah dan

menghadapitantanganbesar.Rekomendasistrategiyangdiberikanadalah

StrategiBertahan,artinyakondisiinternalorganisasiberadapadapilihan

dilematis.Oleh karenanyaorganisasidisarankan untukmeenggunakan

strategibertahan,mengendalikan kinerja internalagartidak semakin

terperosok.Strategiinidipertahankansambilterusberupayamembenahi

diri.

Analisisiniterdiridariduafaktorstrategisyakniinternalberisi

kekuatan dan kelemahan serta faktor eksternalberisipeluang dan

ancaman.Ada beberapa keuntungan daripenggunaan analisa SWOT

antaralainanalisaSWOTtakhanyadapatmembuatekstrapolasimasa

depan,tapijustrudapatdipakaiuntukmembuatmasadepan,bersifat

multigunadansederhanasertaanalisaSWOTcocokdengantekniklain

dalam perancanganstrategi(Delphi,Brainstorming,timeseries,regression

danAHP/AnaliticalHierarchiProcess).



BABII

KONSEPSISALURANDISTRIBUSIPERDAGANGANBUAH

A.Distribusi

Distribusiadalahistilahyangbiasadigunakandalam pemasaran

untukmenjelaskanbagaimanasuatuprodukataujasadibuatsecarafisik

tersediabagikonsumen.Distribusimerupakan kegiatan manusiayang

diarahkan pada usaha untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan

melaluiprosespertukaran,yangmencakup serangkaian kegiatan yang

bertujuanuntukmemindahkanhasilproduksidariprodusenkekonsumen.

KotlerdanAmstrongmendefenisikandistribusisebagaisuatuprosessosial

danmanagerialyangmembuatindividudankelompokmemperolehapa

yangmerekabutuhkandaninginkanlewatpenciptaandanpertukaran

timbalbalikprodukdannilaidenganoranglain.11

Distribusi memiliki peranan yang sangat penting dalam

meghubungkan barang atau jasa dariprodusen ke konsumen dan

memberikan nilaitambah yangbesardalam perekonomian.Kegiatan-

kegiatandalam distribusitidakhanyakegiatanmemindahkanbarangatau

jasadariprodusen kekonsumen dengan sistem penjualan saja,tetapi

banyak kegiatan lain yang juga menjalankan dalam kegiatan

pendistribusiansebagaiproseslanjutan.Sebagailanjutan,padadasarnya

distribusimenciptakan manfaat(utility),seperti:manfaatwaktu (time

utility),manfaattempat(placeutility),danmanfaatpengalihanhakmilik

(posesionutility).Dalam menciptakanketigamanfaattersebut,terdapat

11KotlerdanAmstrong,prinsip-prinsippemasaran,(Jakarta:Erlangga,2001),h.6.



duaaspekpentingyangterlibatdidalamnya:

1.Lembaga yang berfungsisebagaisaluran distribusi(channelof

distribusion/marketingchannel).

2.Aktifitasyangmenyalurkanarusfisikbarang(physicaldistribution).

Intensitas dalam distribusiatau banyaknya perantara terbagi

menjadi3jenis,yaitu:

1.Distribusi intensif, merupakan cara penyaluran dengan

menggunakansebanyakmungkinoutlet(toko-toko)danbiasanya

dilakukanoleh



produsenyangmenghasilkanbarangconvenience,seperti:rokok,

teh,kopi,dansebagainya.

2.Distribusiselektif,yaitu cara penyaluran dengan menggunakan

lebihdarisatuperantarauntuksuatudaerahpenjualandanlebih

selesktif.Biasanyaberlakuuntukbarang-barangyangmemerlukan

perlakuankhusus.

3.Distribusiekslusif,yaitucarapenyalurandenganmenggunakansatu

outletsajaataudalam jumlahtertentu.Dalam keadaansepertiini

diharapkanagarperantaratidaksalingbersaing.12

Padadasarnyadistribusimerupakankegiatanlembagaperantara

yangbertugasmenjembatanikegiatanantaraprodusendankonsumen.

Perantara tersebutdapatdigolongkan kedalam dua golongan,yaitu :

perdaganganperantaradanagenperantara.Perbedaannyaterletakpada

aspekpemilikansertaprosesnegosiasidalam pemindahanprodukyang

disalurkan tersebut.Pengertian daripedagang perantara dan agen

perantarasebagaiberikut:

1.Pedagangperantara

Padadasarnyapedagangperantarabertanggungjawab terhadap

pemilikansemuabarangyangdipasarkannyaataudengankatalain

pedagang mempunyaihak atas kepemilikan barang.Ada dua

kelompok yang termasuk dalam pedagang perantara yaitu :

pedagangbesardanpengecer.Namuntidakmenutupkemungkinan

bahwaprodusenjugadapatbertindaksekaligussebagaipedagang,

karenaselainmembuatbarangjugamemperdagangkan.

2.Agenperantara

Agen perantara tidak mempunyaihak milik atasbarang yang

12Ibid,.h.444.



merekatanganin.Merekadapatdigolongkankedalam duagolongan,

yaitu:

a. Agen penunjang terdiridari: Agen pembelian dan Agen

penjualan,AgenpengangkutandanAgenpenyimpanan.

b.Agen pelengkap,terdiridari:Agen yang membantu dalam

bidangfinancial,Agenyangmembantudalam bidangkeputusan,

Agenyangdapatmemberikaninformasi,Agenkhusus.

B.SaluranDistribusi

Saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling

tergantungyangterlibatdalam prosesuntukmenjadikansuatuproduk

ataujasasiapuntukdigunakanataudikonsumsi.13 Sedangkanmenurut

kotler saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling

tergantungdanterlibatdalam prosesuntukmenjadikansuatubarangatau

jasasiapuntukdigunakandandikonsumsi.14 Daridefinisidiatasdapat

disimpulkan bahwasaluran distribusiselalu terdiridariprodusen dan

konsumenakhir.Termasukdidalamnyaperantarayangterlibatdalam

pemindahankepemilikanbarang.Paraperantarajugamerupakanbagian

darisalurandistribusimeskipunmerekatidakmempunyaihakatasbarang.

Halinibisaterjadikarenaperantaramemainkanperananyangefektif

dalam pemindahanhakkepemilikanbarangataujasadariprodusenke

konsumen.

Jadisalurandistribusimembantumemperlancarpergerakanhak

milikatassuatuproduk.Walaubagaimanapunbaiknyabarangataujasa

yangdiproduksidanjelassesuaidenganselerakonsumentetapisaluran

distribusi yang digunakan tidak mempunyai kemampuan, tidak

13Philipkotler,ManajemenPemasaran(Jakarta:PTPrenhallindo,1997),h.140.
14KotlerdanAmstrong,prinsip-prinsippemasaran,(Jakarta:Erlangga,2001),h.

444.



mempunyaikegiatan inisiatif dan kreatif serta kurang mempunyai

tanggungjawabmakausahauntuksaluran distribusiakan mengalami

hambatan,bahkanakanmengalamikemacetan.

C.FungsiSaluranDistribusi

Agararuspergerakan barang dariprodusen sampaike tangan

konsumen sesuaidengan tujuannya maka suatu perusahaan dalam

memasarkan produknya harusberpedoman pada prinsip-prinsip yang

berkaitan dengan pelaksanaan fungsi-fungsisaluran distribusi.Karena

Salurandistribusidapatmembantumengatasikesenjanganwaktu,tempat

dan kepemilikan yang memisahkan barang dan jasa darikonsumen.

Saladinmengemukakanbahwaanggotasalurandistribusimelaksanakan

sejumlahfungsiutamadanberpartisipasidalam aruspemasaransebagai

berikut:

1.Informasi

Pengumpulandanpenyebaraninformasirisetpemasaranmengenai

pelanggan, pesaing, dan pelaku lain serta kekuatan dalam

lingkunganpemasaranyangpotensialdanyangadasaatini.

2.Promosi

Pengembangan dan penyaluran komunikasipersuasifmengenai

penawaranyangdirancanguntukmenarikpelanggan.

3.Negosiasi

Usaha untuk mencapaipersetujuan akhirmengenaiharga dan

syaratlainsehinggatransferkepemilikandapatdilakukan.

4.Pemesanan

Komunikasiterbalik darianggota saluran pemasaran dengan



produsenmengenaiminatuntukmembeli.

5.Pembiayaan

Perolehan dan alokasidanayangdibutuhkan untuk membiayai

persediaanpadatingkatsaluranpemasaranyangberbeda.

6.Pengambilanresiko

Asumsiresiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi

saluranpemasarantersebut.

7.Kepemilikanfisik

Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari

bahanmentahsampaikepelangganakhir.

8.Pembayaran

Pembeliyang membayarmelaluibank dan lembaga keuangan

lainnyakepadapenjual.

9.Hakmilik

Transferkepemilikansebenarnyadarisuatuorganisasiatauorang

keorganisasiatauorangyanglain.15

Selamaprodusenmelaksanakanfungsiitu,makabiayaprodusen

akan meningkatdan harga pastilebih tinggi.Bila beberapa fungsi

dialihkan keperantara,makabiayadan hargaprodusen lebih rendah,

namun perantaraharusmenambah ongkosuntuk menutup pekerjaan

mereka.Jikaperantaralebih efisien daripadaprodusen,hargauntuk

konsumenharusnyalebihrendah.Konsumendapatmemutuskanuntuk

melakukansebagianfungsiitusendiri,dalam halinipelangganseharusnya

menikmatihargayanglebihrendah.

Oleh karenaitu,fungsipemasaran bersifatlebih mendasardaripada

institusiyangmelaksanakannyauntukwaktutertentu.Perubahandalam

15Djaslim Saladin,ManajemenPemasaranAnalisis,Perencanaan,Pelaksanaan,

danPengendalian(Bandung:CV.LindaKarya,2004)h.153.



institusisaluran distribusibanyakmencerminkan penemuan carayang

lebih efisien untukmenggabungkan atau memisahkan fungsiekonomi

yangharusdijalankanagarmenyediakanberbagaibarangyangberartibagi

konsumensasaran.

D.Bentuk-BentukSaluranDistribusi

Salurandistribusidapatdibedakanmenurutjumlahtingkatannya.

Tiap perantara yang melakukan tugas membawa produk dan

kepemilikannyalebihdekatkepembeliakhirmerupakansatutingkatan.

Karena produsen dan konsumen akhirkeduanya aktif,maka mereka

merupakanbagiandaritiapsaluran.Dalam haliniakandigunakanjumlah

tingkatdariperantarauntukmenentukanpanjangsebuahsalurandan

melukiskanbeberapasalurandistribusi.

MenurutFajarbentuk-bentuksaluran distribusiyangdigunakan untuk

menyalurkanbarangkonsumsiyaitu:

1.Saluran noltingkat/saluran distribusilangsung (A Zero level

Channel)

Salurandistribusiiniterdiridariseorangprodusenyanglangsung

menjualkekonsumen akhir.Carautamadistribusilangsungini

adalahpenjualandoortodoor,pesananlewatsurat,pemasaran

melaluitelepon,penjualanlewatTV,danmelaluitoko-tokoyang

dimilikiprodusensendiri.

2.Saluransatutingkat(AOne-levelChannel)

Saluraniniberisisatuperantarapenjualan,sepertipedagangeceran

dalam barang-barang konsumsidan agen dalam barang-barang

industri.

3.Saluranduatingkat(ATwo-levelChannel)



Saluran iniberisidua perantara.Dalam pasar barang-barang

konsumsibiasanyaadalahpedagangbesardanpedagangeceran.

Sedangkan dalam pasarbarang industrimerupakan perwakilan

produsensertadistributorindustri.

4.Salurantigatingkat(A-three-levelChannel)

Saluran iniberisitiga perantara.Dalam pasar barang-barang

konsumsi mereka adalah pedagang besar, pemborong, dan

pedagangeceran.

Menurutkotler,bentuk-bentuksalurandistribusibarangkonsumsi

dapatdigambarkansebagaiberikut:16

Gambar2.1

SaluranPemasaranBarangKonsumsi

SumberData:Kotler

1.Produsen Konsumen

16KotlerdanAmstrong,prinsip-prinsippemasaran,(Jakarta:Erlangga,2001),h.

687.
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Saluran distribusipaling pendek dan sederhana untuk barang-

barangkonsumen adalah dariprodusen langsungkekonsumen.

Tanpacampurtanganperantara,penjualdapatmenjualdaridoorto

doorataupesanlewatpos(mailorder).

2.Produsen Konsumen Pengecer

Banyakperusahaan-perusahaanpengecerbesarmembelilangsung

kepadaprodusen-produsenindustridanpertanian.

3.Produsen Pedagangbesar Pengecer Konsumen

Andaikatamemangadayangdinamakansalurantradisionalbarang

-barangkonsumen,makainilahsaluranituberibu-ribupengecer

kecildanprodusenindustrikecilmenganggapsaluraninisebagai

satu-satunyapilihanyangpalingekonomis.

4.Produsen Agen Pedagangbesar pengecer

konsumen

Untuk dapartmencapaipengecer-pengecerkecil,produsen juga

banyakmenggunakan jasaagen perantara,yangsebaliknyajuga

menghubungipedagang-pedagang besar yang menjualkepada

pengecerkecil.

E.Faktor-FaktorYangMempengaruhiPemilihanSaluranDistribusi

PadadasarnyaSalurandistribusiditentukanolehpolapembelian

konsumen, sifat dan corak pasar merupakan faktor kunci yang

mempengaruhi pemilihan saluran oleh produsen. Faktor-faktor

pertimbangan lain adalah produk yang bersangkutan,perantara dan

perusahaan itu sendiri.Pada dasarnya,pada waktu memilih saluran

distribusiperusahaanharusberpedomanpadaukuran3Cyaituchannel

control(pengendaliansaluran),marketcoverage(liputanpasar),dancost



(biaya)yangcocokdengantarafpelayananpembeli.

Dalam rangkamemilihsalurandistribusiyangakandigunakan,produsen

harus mempertimbangkan berbagaifaktor yang sangat berpengaruh

dalam pemilihansalurandistribusi.Hal-halyangperludipertimbangkan

menurutTjiptonoadalah:17

1.PertimbanganPasar

a.JenisPasar.

Misalnyauntukmencapaipasarindustriperusahaantidakakan

memerlukanpengecer.

b.JumlahPelangganPotensial.

Jikapelangganpotensialrelativesedikit,makaakanlebihbaik

bilaperusahaanmemakaitenagapenjualsendiriuntukmenjual

secara langsung kepada pembeli individual dan pembeli

industrial.Sebaliknya perusahaan lebih baik menggunakan

perantarajikapelangganpotensialrelativebanyak.

c.KonsentrasiGeografisPasar.

Pemasar cenderung mendirikan cabang-cabang penjualan

dipasaryangberpendudukpadatdanmenggunakanperantara

untukpasaryangberpendudukjarang.

d.JumlahdanUkuranPemesanan.

Sebuah perusahaan memanufaktur akan menjual secara

langsung pada jaringan grosir yang besar,karena jumlah

pemesanannya yang besarmenyebabkan bentuk pemasaran

langsung inilebih layak (feasable).Sedangkan untuk stok

pedagang grosir kecil yang pemesanannya relative kecil,

perusahaan akan menggunakan pedaganggrosir(wholesaler)

17FandyTjiptono,strategipemasaran(Yogyakarta:Andi,2008),h.189



untukmelakukanpenjualanlangsung.

2.PertimbanganProduk

a.Nilaiunit(unitvalue)

Semakinrendahnilaiunitmakasalurandistribusinyasemakin

panjang.Namun,jikaproduknilaiunitnyarendah itu dijual

dalam kuantitasbesaratau dikombinasikan dengan barang-

baranglainsehinggajumlahpesanantotalmenjadibesar,maka

salurandistribusiyangpendeksecaraekonomislebihfleksible.

b.Perishability

Untuk produk-produk yang fisiknya mudah rusak dan tidak

tahan lama lebih baik disalurkan melaluisaluran distribusi

pendek.

c.Sifatteknisproduk

Sifatteknisprodukindustriyangbersifatsangatteknissekali

harusdidistribusikansecaralangsungkarenaarmadapenjualan

produsen akan lebih dapat memberikan pelayanan yang

diperlukan(baiksebelum maupunsesudahpembelian)danlebih

menguasaisegalaaspekyangberkaitandenganbarangtersebut.

3.Pertimbangantentangperantara

a.Jasayangdiberikanperantara

Produsen hendaknya memilih perantara yang memberijasa

pemasaranyangtidakbisadilakukanperusahaansecarateknis

maupunekonomis.

b.Keberadaanperantarayangdiinginkan.

Kesulitan yang dihadapi bahwa seringkali perantara yang

diinginkanprodusentersebutjugamenyalurkanproduk-produk

yang bersaing dan meraka tidak bersedia menambah lini



produknya.

c.Sikapperantaraterhadapkebijakanperusahaan.

Terkadang pemilihan distribusiprodusen menjaditerbatas

karena kebijakan pemasarannya tidak bisa diterima oleh

perantara-perantaratertentu.

4.Pertimbanganperusahaan

a.Sumber-sumberfinansial

Perusahaan yangkuatkeuangannyacenderunglebih tertarik

untukmengorganisasikanarmadapenjualannyasendirisehingga

merekarelatifkurangmembutuhkanperantara.

b.Kemampuanmanajemen

Pemilihansaluranjugadapatdipengaruhiolehpengalamandan

kemampuan pemasaran daripihak manajemen perusahaan.

Kurangnya pengalaman dan kemampuan pemasaran akan

menyebabkanperusahaanlebihsukamemanfaatkanperantara

untukmendistribusikanbarangnya.

c.Tingkatpengendalianyangdiinginkan

Apabila dapat mengendalikan saluran distribusi, maka

perusahaandapatmelakukanpromosiyangagresifdandapat

mengawasi kondisi persediaan barang dan harga eceran

produknya.

d.Jasayangdiberikanpenjual

Seringkaliperusahaanharusmemberikanjasa-jasapemasaran

karenapermintaandariperantara.

e.Lingkungan

Pada masa perekonomian yang kritis,produsen cenderung

menyalurkan barangnya ke pasardengan cara yang paling



ekonomis,yaitumenggunakansalurandistribusipendek.

Sedangkan menurut saladin bahwa faktor-faktor yang

mempengaruhisalurandistribusiadalahsebagaiberikut:18

1.Karakteristikproduk

Produkyangtidaktahanlamaharuslahmemakaipemasaran

langsung karena bahaya yang timbul karena penundasan

penangananyangberulang-ulang.Produkyangberukuranbesar

sepertimateri-materigedung atau minuman ringan butuh

saluran yangdapatmeminimalisasikan jarakpengapalan dan

jumlah penanganan ketika berpindah dari produsen ke

konsumen.Produkyangtidaktersandarisasisepertimesinyang

khususdibuatdan kertas-kertascetakan bisnisyang khusus

secaralangsungdijualolehtenagapenjualperusahaan.Produk-

produk yang memerlukan instalansi dan pelayanan serta

perawatanbiasanyadijualdanditanganiolehperusahaanitu

sendiriatau oleh jaringan penyaluryangeksklusif.Produk-

produkyangmempunyainilaiunityangtinggilebihseringdijual

melaluiorganisasipenjualan perusahaan daripada melalui

perantara.

2.Karakteristikperantara

Perancangan saluran menunjukkan kekuatan dan kelemahan

berbagaijenisperantarayangberbeda.Ketikamenanganitugas

tertentumisalnya,representativeprodusendapatberhubungan

dengan pelanggan dengan biayaperpelanggan lebih rendah

karenatotalbiayadibagikepadabeberapaklien.Tetapiusaha-

usahapenjualan akan kuranggiatjikatenagapenjualan itu

18 SaladinDjaslim,manajemenpemasarananalisis,perencanaan,pelasanaandan

pengendalian(Bandung:CV.LindaKarya,2004),h.157.



melakukan penjualan sendiri. Pada umumnya perantara

pemasaranberbedadalam sikappenangananpromosi,negoisasi,

penyimpanan,kontak,dankredit.

3.Karakteristikpesaing

Perancangan saluran pemasaran dipengaruhi oleh saluran

pemasaranpesaing.Produsendapatbersaingdengantoko-toko

yang sama yang menjual produk-produk pesaing. Maka

produsen menginginkan produk mereka dipamerkan

bertetangga dengan produk pesaing.Pada industri-industri

lainnya,produsen dapatmenginginkan menghindarisaluran-

saluranpemasaranyangdigunakanolehpesaing.

4.Karakteristikperusahaan

Karakteristikperusahaanmencerminkanperananpentingdalam

perancangansaluran.Saluranpemasaranakandipengaruhioleh

tujuan-tujuan,sumber-sumber,bauran produk,dan strategi

pemasaran.

5.Karakteristiklingkungan

Apabila kondisiekonomilesu,produsen akan memindahkan

barang-barang ke pasaran dengan cara yang ekonomis.Ini

berartimenggunakansalurandistribusiyanglebihpendekdan

melepaskanpelayananyangtidakperlu,menambahhargaakhir

daribarang-barangitu.Regulasidanpembatasanhukum juga

mempengaruhisaluranpemasaran.Hukum menganggapnegatif

terhadap pengaturan saluran pemasaran yang cenderung

menciptakansuatumonopoli.

F.StrategiDistribusi



MenurutTjiptonosecaragarisbesarterdapatenam macam strategi

distribusiyangdapatdigunakan,yaitu:19

1.Strategistruktursalurandistribusi

Strategiiniberkaitandenganpenentuanjumlahperantarayang

digunakan untuk mendistribusikan barang dariprodusen ke

konsumen.Alternatif yang dipilih dapat berupa distribusi

langsung(directchannel)ataudistribusitidaklangsung(indirect

channel).Tujuandaristrategiiniadalahuntukmencapaijumlah

pelanggan yangoptimalpadawaktu yangtepatdan dengan

biayayangrendahnamundapatmeraihdanmenjagatingkat

pengendaliandistribusitertentu.

2.Strategicakupandistribusi

Strategiiniberkaitandenganpenentuanjumlahperantaradi

suatuwilayahataumarketexposure.Tujuandaristrategiini

adalahmelayanipasardenganbiayayangminimalnamunbisa

menciptakancitraprodukyangdiinginkan.Strategiiniadatiga

macam,yaitu:

a.Ditribusieksklusif,yaitu produsen hanya menunjuk satu

orangperantarakhususuntukmenyalurkan barangnyadi

daerahatauwilayahtertentu,dengansyaratperantaraitu

tidakbolehmenjualprodukprodusenlain.

b.Distribusiintensif,yaitu produsen berusaha menyediakan

produknya di semua retail outlet yang mungkin

memasarkannya.

c.Distribusi,strategimenempatkan produk perusahaan di

beberaparetailoutletsajadalam suatudaerahtertentu.

19FandyTjiptono,strategipemasaran(Yogyakarta:1997),h.205



3.Strategisalurandistribusiberganda

Tujuan dari saluran distribusi berganda adalah untuk

memperoleh aksesyangoptimalpadasetiap segmen.Dengan

menerapkanstrategiini,perusahaandapatmemperluascakupan

pasar, menurunkan biaya, dan lebih menyeragamkan

penjualannya.Penggunaansalurandistribusigandainiadadua

jenis,yaitu:

a.Saluran komplementer,yaitu jika masing-masing saluran

menjual produk yang tidak saling berhubungan atau

melayanisegmenpasaryangtidaksalingberhubungan.

b.Saluran kompetitif,yaitu jika produk yang sama dijual

melaluiduasaluranyangberbedatapibersaingsatusama

lain. Tujuan strategi ini adalah untuk meningkatkan

penjualan.

4.Strategimodifikasisalurandistribusi

Stategimodifikasisaluran distribusi(channelmodification

strategy)adalahstrategimengubahsusunansalurandistribusi

yangadaberdasarkanevaluasidanpeninjauanulang.Dengan

mengubah susunan saluran distribusidiharapkan perusahaan

dapatmenjagasistem distribusiyangoptimalpadaperubahan-

perubahantertentu.

5.Strategipengendaliansalurandistribusi

Menguasaisemuaanggotadalam salurandistribusiagardapat

mengendalikan kegiatan mereka secara terpusat ke arah

pencapaian tujuan bersama.Tujuan daristrategiiniadalah

untuk meningkatkan pengendalian, memperbaiki

ketidakefisienan,mengetahuiefektivitasbiaya melaluikurva



pengalamandanmancapaiskalaekonomis.Agardapatmenjadi

pengendalisalurandiperlukankomitmendansumberdayayang

kuatsehinggadapatmelaksanakankewajibansebagaipemimpin.

Jenis-jenisstrategipengendaliansaluranyangbisadigunakan

antaralain:

a.Vertical marketing system (VMS), yaitu jaringan yang

dikelolasecaraterpusatdan profesional,yangsejakawal

didesainuntukmencapaipenghematandalam operasidan

hasilpemasaranyangmaksimal.AdatigajenisVMS,yaitu:

1)CorporateVMS,yaitujaringanyangterbentukjikapara

anggotasaluranditingkatdistribusiyangberbedadimiliki

dandioperasikanolehsuatuperusahaan.

2)AdministeredVMS,yaitusuatujaringanyangkegiatan-

kegiatan pemasarannya terkoordinasi dalam suatu

program yangdisusunolehsatuataubeberapaperusahaan,

dimana perusahaan yang bersangkutan tidak berstatus

sebagaipemilikkeseluruhanjaringan.

3)ContractualVMS,yaitu suatu jaringan yangterdiridari

anggota-anggota saluran independen yang

mengintegrasikanprogram-program pemasarannyadalam

perjanjian(kontrak)untukmencapaipenghematanatau

hasilpemasaranyanglebihbaik.

b.Horizontalmarketing system (HMS),merupakan jaringan

yangterbentukapabilabeberapaperusahaanperantarayang

tidakberkaitanmenggabungkansumberdayadanprogram

pemasarannyagunamemanfaatkanpeluangpasaryangada,

yangdalam haliinimerekaberadadibawahsatumanajemen.



G.SaluranDistribusiDalam PerspektifIslam

Diantara bidang ekonomi yang terpenting adalah distribusi.

SebagianpenulisekonomiIslam berpendapatbahwahalpertamayang

harusdiperhatikan adalah distribusidan tidak ada kaitannya dengan

produksi.Distribusidalam ekonomiIslam didasarkan pada dua nilai

manusiawiyangsangatmendasardanpentingyaitu:

a.NilaiKebebasan

MenurutQardhawi,realitasyangterjaditelah membuktikan

bahwaberbagaikebebasanmanusiaadalahsatukesatuanyang

tidakdapatdipisahkankarenasatusamalainsalingberpengaruh.

Dalam kebebasan ekonomi,seorangataupun beberapaorang

telahmemilikisumberkekayaannya,menguasaiekonomidan

manusia bebasdalam membelanjakan harta bendanya akan

tetapiharuspadajalanyangbenar.20Dalam firmanAllahSWT:

هَلَّلا نَّإِ اونُسِحْأَوَ ۛ ةِكَلُهْتَّلا ىلَإِ مْكُيدِيْأَبِ اوقُلْتُ الَوَ هِلَّلا لِيبِسَ يفِ اوقُفِنْأَوَ

نَينِسِحْمُلْا بُّحِيُ

Artinya:“Danbelanjakanlah(hartabendamu) dijalanAllahSWT,dan

janganlah kamu menjatuhkan dirimu sendiri ke dalam

kebinasaan,danberbuatbaiklah,karenasesungguhnyaAllah

menyukaiorang-orangyangberbuatbaik."(Al-Baqarah:195).21

Kebebasan ekonomi adalah jalan menuju kebebasan politik.

Kebebasanpolitikitusendiriadalahkebebasanpemikirandanperasaan,

kebebasan keyakinan dan beragama,dan tidak ada jaminan untuk

kelangsungannyadibawahnaungansistem yangdikuasaiminoritasyang

20 YusufQardhawi, Peran Nilai dan Moral Dalam Perekonomian Islam

(Jakarta:RobbaniPress,1995),h.98.
21 Departemen AgamaRI,Al-Quran dan Terjemahnya(Bandung:PTCordoba

InternasionalIndonesia,2007),h.30.



mengenyam kenikmatan ditengah-tengah mayoritas rakyat yang

menderitadengancaramenguasaiekonomidanmelaranghakpemilikan

bagirakyat.

b.NilaiKeadilan

MenurutQardhawiSesungguhnyakebebasanyangdisyariahkan

Islam dalam bidangekonomibukanlahkebebasanmutlakyang

terlepasdarisetiap ikatan,sepertikebebasan yang disalah

fahamioleh kaum Syuaib.Tetapiiaadalah kebebasan yang

terkendali,terikatdengankeadilanyangdiwajibkanAllah.Hal

inikarenadalam tabiatmanusiaadasemacam kontradiksiyang

telah diciptakan Allah padanya untuk suatu hikmah yang

menjadituntutanpemakmuranbumidankelangsunganhidup.

Diantaratabiatmanusiayanglainadalahmanusiasangatsenang

mengumpulkanhartasehinggakarenasakingcintanyakadang-

kadangmengeluarkannyadaribataskewajaran,sepertiapayang

difirmankanAllahketikamenyebutkansifatmanusia:

دٌيدِشَلَ رِيْخَلْا بِّحُلِ هُنَّإِوَ

Artinya :Dan Sesungguhnya cintanya kepada harta sangat

berlebihan. (Al-Aadiyat:8).22

Beberapa pendapatdiatasdapatdisimpulkan bahwa penjualan

merupakan kegiatan penyaluran,pertukaran barangatau jasadimana

penjualmenawarkan barang atau jasanya kepada konsumen dengan

disertaidenganadanyakesepakatanmengenaihargaantarapenjualdan

22 Q.S.DepartemenAgamaRI,Al-QurandanTerjemahnya(Bandung:PTCordoba

InternasionalIndonesia,2007),h.599.



pembelisehingga penjualmendapatkan keuntungan begitu juga pada

pembelidiapunjugamendapatkeuntunganatasbarangataujasayangdia

terimadaripenjualberdasarkankesepakatanyangada.

BABIII

VOLUMEPENJUALAN

A.VolumePenjualan

Kegiatan penjualan merupakan suatu kegiatan yang harus

dilakukanolehperusahaandenganmemasarkanproduknyabaikberupa

barang maupun jasa. Kegiatan penjualan yang dilaksanakan oleh

perusahaanbertujuanuntukmencapaivolumepenjualanyangdiharapkan

danmenguntungkanuntukmencapailabamaksimum bagiperusahaan.

Konseppenjualanmenyatakanbahwakonsumenjikadiabaikanbiasanya

tidakakanmembeliprodukorganisasidalam jumlahcukup.Karenaitu

organisasiharusmelakukanusahapenjualandanpromosiyangagresif.

Konsep ini mengasumsikan bahwa konsumen malas atau enggan

melalukanpembeliandanuntukituharusdidorong.Jugadiasumsikan

bahwaperusahaanmemilikicarapenjualandanperalatanpromosiyang

efektifuntukmerangsanglebihbanyakpembelian23.

23Kotler,et.al.,prinsip-prinsippemasaran(Jakarta:Erlangga,2008),h.116.



Volumepenjualanmerupakanhasilakhiryangdicapaiperusahaan

darihasilpenjualan produkyangdihasilkan oleh perusahaan tersebut.

Volumepenjualantidakmemisahkansecaratunaimaupunkredittetapi

dihitungsecarakeseluruhandaritotalyangdicapai.Seandainyavolume

penjualan meningkat dan biaya distribusi menurun maka tingkat

pencapaianlabaperusahaanjugamenurun.

Menurutswasthavolumepenjualanmerupakanpenjualanbersih

darilaporanlabaperusahaan.Penjualanbersihdiperolehmelaluihasil

penjualan seluruh produk selama jangka waktu tertentu,dan hasil

penjualanyangdicapaidarimarketshare(pangsapasar)yangmerupakan

penjualanyangpotensial,yaitudapatterdiridarikelompoktritorialdan

kelompokpembeliselamajangkawaktutertentu.24

MenurutRangkutibahwa volume penjualan adalah pencapaian

yangdinyatakansecarakuantitasdarisegifisikatauvolumeatauunit

suatuproduk.

24BasuswasthaDH,et.al.,manajemenpemasaran(yogyakarta:Liberty,2005),h.

65.



Volume penjualan merupakan suatu yang manandakan naik turunya

penjualandandapatdinyatakandalam bentukunit,kilo,ton,atauliter.25

Berdasarkan beberapa defenisivolume penjualan diatasmaka

dapatdisimpulkanbahwavolumepenjualanmerupakanjumlahtotalyang

dihasilkan dari kegiatan penjualan barang. Semakin besar jumlah

penjualanyangdihasilkanperusahaan.Olehkarenaituvolumepenjualan

merupakan salah satu hal penting yang harus dievaluasi untuk

kemungkinan perusahaan agartidakrugi.Jadivolumepenjualan yang

menguntungkanharusmenjadiutamaperusahaandanbukannyauntuk

kepentingan volume penjualan itu sendiri. Besar kecilnya volume

dipengaruhi oleh jumlah produk yang terjual. Volume penjualan

merupakan total penjualan yang didapat dari komoditas yang

diperdagangkandalam suatumasatertentu.

B.KonsepPenjualan

Hasilkerjadalam penjualandiukurdarivolumepenjualanyang

dihasilkandanbukandarilabapemasaran.Perusahaanyangberorientasi

pada penjualan inimenganut sebuah konsep yang disebut konsep

penjualan.MenurutM.Suyanto,konseppenjualan menyatakan bahwa

konsumen akan membeli produk ke perusahaan jika perusahaan

melakukan promosidan penjualan yang menonjol.26 MenurutDanang

Sunyoto,konseppenjualanadalahorientasimanajemenyangmenganggap

konsumen akan melakukan atau tidak melakukan pembelian produk-

produkperusahaandidasarkanataspertimbanganusaha-usahanyatayang

dilakukan untuk menggugah atau mendorong minat akan produk

25 FreddyRangkuti,strategipromosiyangkreatifdanAnalisiskasus;intergrated

marketingcommunication(Jakarta:PTGramediaPustaka,2009),h.207.
26 M.Suyanto,marketingstarategytopbrandIndonesia(Yogyakarta:andioffset,

2007),h.14.



tersebut.27

Yang secara implisit terkandung dalam pandangan konsep

penjualaniniadalah:

1.Konsumen mempunyai kecenderungan normal untuk tidak

melakukanpembelianprodukyangtidakpenting.

2.Konsumen dapatdidoronguntukmembelilebih banyakmelalui

berbagaiperalatanatauusaha-usahayangmendorongpembelian.

3.Tugasorganisasiadalah untuk mengorganisasikan bagian yang

sangatberorientasipadapenjualansebagaikunciuntukmenarik

danmempertahankanlangganan.

C.KonsepVolumePenjualan

Teori volume penjualan yang digunakan adalah teori yang

dikembangkan oleh mike dalam triadiyang memperkenalkan teori

‘’tujuan’’artinyabahwasetiapkegiatanpemasaranyangditerapkanpada

dasarnya berorientasipada tujuan.Tujuan dalam pemasaran yaitu

meningkatkan volume penjualan untuk mencapai omzet. Kegiatan

pemasaran yang berorientasipada tujuan senantiasa menjadiakses

kemajuansuatupemasaran.Karenanyatunggalmemperkenalkansuatu

teoriyang disebutdengan teorisistem volume penjualan.Teoriini

menyatakan bahwa keunggulan dan kesuksesan aktivitas pemasaran

dalam volume penjualan adalah penguasaan tentang sistem volume

penjualanyangberlaku.Padaintinyasetiapsistem volumepenjualanyang

berhasiladalahsistem yangmengembangkanaksesvolumepenjualanyang

menguntungkan.

Volumepenjualan dalam berbagaipandangan para ahli,secara

27DanangSunyoto,Dasar-dasarmanajemenpemasaran(Yogyakarta:CPAS,2013),

h.29.



eksplisitmemberikanpengertianbahwapemasaransuatuproduksangat

berkaitandenganbesarnyajumlahpenawaranyangditawarkankepada

pelanggansesuaitingkatkepuasanatasprodukyangdigunakan.Tjiptono

mendefenisikan volume penjualan,esensinya diterapkan dalam tiga

apresiasiyaitu28;

1.Tingkatvolumeyangingindicapai

2.Pasaryangingin dikembangkan sebagaikegiatan transaksiatau

tempatmelakukantransaksi

3.Keuntunganatasvolumepenjualan

Ketigaesensitersebutpadadasarnyamemberikanbatasanbahwa

volumepenjualan diartikan sebagaipenmabahan nilaiekonomi

yangditimbulkanmelaluiaktivitaspenawaranprodukdariberbagai

perusahaan industri yang menawarkan pembelian kepada

konsumen.

Mcdanielmengemukakanbahwavolumepenjualanmenunjukkan

nilaipenawaranyangmemilikikesansesuaidengantingkatkemampuan

konsumenuntukmembelidanmemilikisuatuprodukyangdinyatakan

dengannilaifinancialataunominal.Strutmantmendefenisikanvolume

penjualan adalah banyaknya jumlah omzet yang diterima akibat

penawarandanvolumepenjualansecarakontinyudanmenguntungkan,

sehinggaterjadipeningkatan nilaiekonomisdarisuatu kegiatan jasa.

Andrianimengemukakanvolumepenjualanyangberorientasipadaomzet

adalah hasilkeuntungan yang diperoleh atau dicapaisesuaidengan

banyaknya produk yang ditawarkan dan dibutuhkan oleh konsumen,

banyaknyajumlahtransaksiyangterjadidanbanyaknyapenawaranyang

dilakukansehinggamenghasilkankeuntungan.Tentupeningkatanvolume

28Fandytjiptono,strategipemasaran(yogyakarta:Andioffset,2003),h.118.



penjualan akan terjadi apabila jasa yang ditawarkan tersebut

didistribusikan oleh pihak pihak yang melakukan transaksivolume

penjualanproduk.

Banyakperusahaanmenerapkantingkatpenawaranoptimal(omzet

yang menguntungkan) apabila memahamitiga halyaitu penerapan

positioningvolumepenjualan,targetingvolumepenjualandansegmentasi

volume penjualan. Ketiga hal ini merupakan bentuk yang sangat

diperlukan dalam melakukan prosesaktivitasvolumepenjualan suatu

produkyangdipromosikan.

Kebanyakanmanajerperusahaanselaluberharapagarperusahaan

yang dipimpinnya mengalamipeningkatan dalam peningkatan omzet

volumepenjualan dibandingkan perusahaan lainnya.Harapan tersebut

tidak akan menjadikenyataan apabila para manajertidak bertindak

dengan jeli dan konsisten dalam memecahkan persoalan strategi

pemasaran yang harus diterapkan, agar omzet volume penjualan

ditingkatkan.Menghadapipersaingan yangsemakin ketat,Kartanegara

menyatakan bahwa setiap perusahaan dipaksa untuk mampu

berkompetitifsecarasehatdalam mempertahankanpeningkatanvolume

penjualan.Peningkatanvolumepenjualantersebutseyogyanyadiperlukan

dandiperkokohberdasarkanposisiperusahaanuntukmeningkatkantrend

volume penjualan yang sesuai dengan segmentasi, tergeting dan

positioning pasar.Triadi mengemukakan bahwa tujuan dari suatu

perusahaanadalahmempertahankandanmeningkatkanvolumepenjualan.

Penerimaantersebutakankomperatifdenganjumlahtotalpenerimaan

yangditerimadalam mencapaiprofityangdiingkan oleh perusahaan.

Peningkatan volumepenjualan bagiperusahaan sangatpentinguntuk

mengukurkeberhasilan para manajeratau indikasiberhasiltidaknya



perusahaan dalam persaingannya.Pemasaran yangtidakberhasilakan

mengakibatkanfungsi-fungsilaindalam perusahaantidakberarti.Karena

itu,menjadisuatu tujuan darisetiapperusahaan untukmeningkatkan

volumepenjualannya.Dansalahsatuyangsangatberpengaruhterhadap

volume penjualan adalah adanya faktor-faktor distribusi yang

mempengaruhipeningkatanvolumepenjualanprodukperusahaandalam

melakukansuatupengambilankeputusan.

Volumepenjualan yangmengikatakan mengembangkan adanya

keuntungan atau perolehan manfaat dalam mengembangkan

perusahaannyaataumeningkatkannyasuatuprodukkejenjangpemenuh

tingkatpencapaianhasilyangdiraiholehperusahaan.Kotlermenyatakan

bahwa perolehan peningkatan volume penjualan yang tinggi akan

terpengaruhapabila:

1.Kekuatan-kekuatan dariluarperusahaan dapatmemberikan

keuntungan.

2.Kinerja perusahaan secara rata-rata mengalamipeningkatan

setiapperiodewaktu.

3.Setiapomzetvolumepenjualantidakmengalamipenurunan.

4.Setiapomzetperusahaanmeningkatsesuaidenganjumlahnya

pelanggan.

5.Tidakterpengaruholehfaktor-faktorkomperatifyangkurang

mempengaruhivolumepenjualanyangditerima.

Mengukurpeningkatanvolumepenjualandenganmeggunakan

metodeaplikasiterhadaptotalvolumepenjualanyangditerimaadalah

totalvolumeyangditerimaoleh perusahaan berbandingdengan total

biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam prosespengoperasian

produktersebutsampaiditangankonsumen.Hasilakumulasiantaratotal



penerimaanberbandingdenganpengeluaradikali100persenmerupakan

nilaivolumepennualanyangditerimaolehperusahaan.

D.TujuanPenjualan

Adapuntujuanpenjualanprodukyangdilakukanolehperusahaan

menurutBasuSwasthadanIrawanantaralain:

2.Berusahamencapaivolumepenjualansebesar-besarnya.

3.Berusahamendapatkanlabaatauprofitakhirmelebihivolume

penjualan.

4.Produklebihmemperhatikankepuasan.

Tujuan tersebut dapat direalisir apabila penjualan dapat

dilaksanakansepertiyangdirencanakan,dengandemikiantidakberarti

bahwabarangataujasayangterjualselalumenghasilkanlaba.Dalam hal

iniperluadanyakerjasamayangrapiantarfungsionaris.

E.Faktor-faktoryangMempengaruhiPenjualan

MenurutSwasthadanIrawanFaktoryangmempengaruhi

penjualandanmelakukankegiatanpenjualanperusahaandapat

dipengaruhiolehbeberapafaktoryaitu:29

1.Kondisidankemampuanpenjual

Penjualdituntutuntukdapatmeyakinkankepadapembelinya

agar dapat berhasil mencapai volume penjualan yang

diharapkandisampingitupenjualharusmemahamijenisdan

karaktristikprodukyangditawarkan,hargaproduksertasyarat

penjualanyangdiinginkan.

2.Kondisipasar

29Basuswasthadanirawan,ManajemenPemasaranModern(Yogyakarta:

Liberty,2001),h.406.



Yang perlu diperhatikan disiniadalah jenispasarmisalnya

apakahpasarkonsumen,pasarindustri,pasarpemerintah,atau

pasar internasional.Selain itu juga diperhatikan kelompok

pembeliatausegmenpasar,dayabelikonsumensertakeinginan

dankebutuhankonsumen.

3.Modal

Dengan modal yang dimiliki, maka perusahaan dapat

memberikansaranatransportasi,tempatperagaanbaikdalam

perusahaanmaupundiluarperusahaandansaranlain.

4.Kondisiorganisasiperusahaan

Merupakankeadaanorganisasiyangsebenarnyamisalnyaada

tidaknya bagian penjualan dalam organisasi,jumlah tenaga

penjualanyangdimilikiatausistem organisasinya.

5.Faktorlain.

Faktorinimeliputiperagaan,kampanye,pemberian hadiah,

penguranganharga,danpenggunaanalat-alatinsentifyanglain

dalam program promosipenjualan,periklanansertakegiatan

promosilainnya yang tercakup dalam bauran promosiyang

banyakmempengaruhikegiatanpenjualan.

Jadidalam upayamempertahankanbahkanmeningkatkanvolume

penjualanmanajemenperusahaansangatperlumemperhatikanfaktor-

faktoryangsangatmenunjangtercapainyatujuandarikegiatanpenjualan

tersebut.Dalam melaksanakanpenjualanpihakprodusendituntutuntuk

melakukan secara agresif didalam melakukan penjualannya karena

meskipun pembeli merasa membutuhkan suatu produk, apabila

penawaranyangdiinginkanolehpenjualkurangagresifmakapembeli

tersebutkemungkinanbesartidakakanmembeliprodukdariperusahaan



tersebut.

F.Penjualandalam PerspektifIslam

BaiartinyaMenjualadalahlawanmembeli.Namunkatabai'dalam

bahasa arab,selain berartimenjual,juga bisa berartimembeli.Jadi

termasuk jenis kata adh- daad (memiliki dua arti yang saling

berlawanan).30

Dalam Al-Isyraafdisebutkan:Kata Al-Baisecara bahasa artinya

mengambilsesuatu dengan memberikan sesuatu yanglain.Sementara

dalam Ikhtiyaar disebutkan:Kata baisecara bahasa artinya barter.

Demikianjugaartikatasyira,baikitudenganmenggunakanhartaatau

bendalain.Allahberfirman:

ةَنَّجَلْا مُهُلَ نَّأَبِ مْهُلَا وَمْأَوَ مْهُسَفُنْأَ نَينِمِؤْمُلْا نَمِ ىٰرَتَشْا هَلَّلا ۚنَّإِ

ةِارَوْتَّلا يفِ اقًّحَ هِيْلَعَ ادًعْوَ ۖ نَولُتَقْيُوَ نَولُتُقْيَفَ هِلَّلا لِيبِسَ يفِ نَولُتِاقَيُ

مُكُعِيْبَبِ اورُشِبْتَسْافَ ۚ هِلَّلا نَمِ هِدِهْعَبِ ىٰفَوْأَ نمَوَ ۚ نِآرْقُلْا وَ لِيجِنْإِلْا وَ

مْيظِعَلْا زُوْفَلْا وَهُ كَلِذَٰوَ ۚ هِبِ مْتُعْيَابَ يذِلَّا

Artinya:"Sesungguhnya,Allahmembelidariorang-orangmukmin,baik

dirimaupun harta mereka dengan memberikan surga untuk

mereka.Mereka berperang dijalan Allah;sehingga mereka

membunuhatauterbunuh.(sebagai)janjiyangbenardariAllahdi

dalam Taurat,Injildan AlQuran.Dan siapakah yang lebih

menepatijanjinyaselainAllah?Makabergembiralahdenganjual

beli yang telah kamu lakukan itu, dan demikian Itulah

kemenanganyangagung."(QS.At-Taubah:111).31

Katabai'memangbentukkatakerjatransitifyangmembutuhkan

30 Barghasy,et,al.,Hukum jualbelisecarakredit,hukum dan kodeetiknya

menurutSyariatIslam (Solo:At-tibyan),h.26.
31 Departemen AgamaRI,Al-Quran dan Terjemahnya(Bandung:PTCordoba

InternasionalIndonesia,2007),h.204.



objek,bisajugadengan preposisimin,laam atau 'ala.Sepertidalam

kalimatbi'tukaasy-syai-a(sayamenjualsesuatukepadamu),bisajuga

disebutkan:bi'tu laka.Atau kalimat:baa'a'alaihial-qaadhi(Al-Qadhi

menjualnyatanpakerelaan).

Katabai'sendiriadalahpecahandarikatabaa'(lengan).Karena

masing-masingdaripenjualdanpembelimengulurkanlengannyasaat

mengambildan memberibarang dagangan.Bisa juga artinya bahwa

masing-masing dari keduanya saling mengikat janji,yakni dengan

berjabatantangansaatmelakukantransaksi.Olehsebabitu,katabai'atau

jualbelidisebutshafaqah(jabattangan).

G.HubunganSaluranDistribusidenganPenjualan

Dalam usahameningkatkan penjualan,perusahaan menjalankan

kegiatan diantaranya :memperluasdaerah pemasaran,meningkatkan

kualitasproduk,meningkatkanpelayanankepadakonsumen,dansebagai

saluran distribusimerupakan salah satu kegiatan perusahaan dalam

memasarkan produknya dengan tujuan meningkatkan hasilpenjualan

sehinggadapatmemberikankeuntunganyangoptimalbagiperusahaan.

MenurutBuchariAlmadalam bukunyaManajemendanPemasaran

Jasamenyatakan:32

Bahwahubunganpemasaraninisangateratkarenamelaluipemasaran

hasilproduksidapatdiperkenalkan,dan dikonsumsioleh konsumen,

apabilahasilproduksinyabaikdanpenyalurandistribusibarangnyapun

baikdancepatsampaiketangankonsumenmakaakanmenimbulkan

peningkatan pembelian yang dilakukan oleh konsumen dan secara

langsungakanmeningkatkanhasilpenjualan.

32 Buchari Alma, manajemen pemasaran dan pemasaran jasa (Bandung:

Alfabeta,1998),h.8.



Dariuraiandiatasmakaantarasalurandistribusidenganpenjualan

tidakdapatdipisahkandansalingberhubunganantarasatusamalain,baik

bagiperusahaan yang berorientasipada laba maupun tidak.Karena

denganadanyasalurandistribusiyangbaik,pelayananyangbaik,akan

menarik banyak konsumen untuk melakukan transaksipenjualan dan

sebaliknyadengansalurandistribusiyangtidakbaikdanpelayananyang

tidakmemuaskan akan membuatpelanggan kecewadan menurunnya

jumlah pelanggan untuk melakukan pembelian dan akhirnya hasil

penjualanakanmenurun.

BABIV

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

A. HasilPenelitian



1.SejarahArmadaBuah

ArmadaBuahdidirikanolehBapakSupriadipadatahun2004,usaha

initercipta karena kegigihan daribapak Supriadi.Beberapa tahun

sebelumnyaBapakSupriadimerupakan seoranganggotadisalah satu

pusatpendistribusian buah diJalan AirBersih kotaMedan.Kemudian

setelahresigndaripekerjaannyasebagaianggotapendistribusianbuah,

beliaumembukausahasendiridibidangyangsamayaitumenjadipemasok

buah di daerah Serdang Bedagai dan sekitarnya. Seiring dengan

berjalannyawaktuusahayangdidirikanbeliaubertambahsemakinmaju

dan jangkauan pendistribusiannya juga semakin luas bukan hanya

didaerahSerdangBedagaidansekitarnyasaja.Padatahun2008usaha

bapakSupriadiberkembangmenjadiUD.ArmadaBuahyangjangkauan

pendistribusiannyasudahmeluashinggakeberbagaikotadiSumatera

Utara.

UD.ArmadaBuahterletakdiDesaSeiBuluhSerdangBedagai.Saat

iniArmada Buah memperkerjakan 12 orang karyawan yang masing-

masingtugasnyaadalahsebagaisupirdanpengantarbuah.ArmadaBuah

mempunyai4 unitalatpengangkutan berupa Pick Up.Armada Buah

mengambilbuah daridalam Negeritepatnya buah musiman,seperti

rambutan yang diambildaridaerah Serdang Bedagai.Buah mangga

diambildaridaerahSurabaya.BuahNagadiambildaridaerahCirebon

JawaTengah,BuahDukudiambildariSumateraUtara(pis-pis,sibiru-biru,

binjai,bahorok,talunkenas)jambidanpalembang.BuahKwinidiambil

dariaceh,padangdan palembang.Buah Manggisdiambildariaceh,

tapanuliselatandansiantar.

2.StrukturUsahaArmadaBuah

StrukturusahadiArmadaBuahbersifatfleksibelyangmemilikipola



gerakdinamiskarenadisesuaikandengankondisilapangandanmelihat

efektivitas



dan efesiensikebutuhan akan wewenang dan tanggung jawab demi

kelancaranoperasional.StrukturusahadiArmadaBuahdibagidalam 4

area:

Armada Buah inimenggunakan bentuk strukturusaha dimana

pucuk pimpinan melimpahkan wewenangnya kepada satuan-satuan

dibawahnya dalam semua bidang pemasaran dan mempertanggung

jawabkantugasnyakepadaatasannya.Adapunbagiandaristrukturusaha

ArmadaBuahdapatdilihatpadagambardibawahini:

(SumberData:ArmadaBuah,2018)

Gambar4.1StrukturUsahaArmadaBuah

3.Ketenagakerjaan

Owner

Armada
Buah

Pemasaran

Medan

Pemasaran:

TebingTinggi

Kisaran

Siantar

Tj.Balai

Aeknopan

Pemasaran:

GunungTua

Sibuhuan

Tapanuli

Pemasaran

:

Banda

Acehdan



Pelaksanaanpembagiantenagakerjaada12tenagakerjaharian

dibagimanjadidua,pertamayaitutenagakerjahariantetapdantenaga

kerjaharian lepas/tidak tetap,tenagakerjainiditempatkan dibagian

pemasarandankeduaadalahtenagakerjamusimanadalahtenagakerja

yangdibutuhkanpadawaktutertentusajamisalnyasebagaisemusim buah

ataupanenraya.

4.Sistem Pengupahan

Sistem pengupahan Armada Buah didasarkan pada klasifikasi

tenagakerjayaitu:

a.Upahhariandiberikankepada:

Tenagakerjahariantetap:padatenagakerjaharianupahpertripjam

kerjasehariadalahsebesarRp.800.000,00.Pembayarandilakukansetiap

minggupadaharisabtu.KadangrincianupahuntuksupirRp.

150.000/haridanuntukburuhbongkarmuatRp.100.000,-/haridan

pemasaranRp100.000,-/hari

1)Tenagakerjakasual/parttimediberikansecaraharian.

b.Upahlembur:hanyaditerimaolehtenagakerjabulanan

apabilabekerjadiluarjam kerjayangditetapkan.

5.TunjanganKerja

ArmadaBuahmemberikantunjangankerjapadakaryawannyaagar

karyawanmemilikimotivasiuntukbekerjadenganbaik.ArmadaBuah

hanyamemberikantunjanganpadakaryawanbulanandanharian,halini

karenakaryawanbulanandanhariantelahdiangkatmenjadikaryawan

tetapyangbekerjapadaArmadaBuah.Tunjangan untuktenagakerja

harian:TunjanganKesehatandanTunjanganHariRaya.



6.MesinDanPeralatan

Peralatan yangdigunakan ArmadaBuah masih bersifatmanual

dalam menyiapkanbuah-buahanmulaidariprosespemanenansampai

siapdistribusi.Adapunmacam peralatanyangdigunakanantaralain:

a.Wadahplastik

Sebagaitempatuntukmenaruhbuah-buahansetelahsortasi.

b.Pisau

Digunakan untuk menghilangkan tangkai,selain itu pada

kegiatan sortasiinijugauntukmenghilangkan buah-buahan

yangrusak(tidaklayakjual).

c.Timbangan

Timbanganyangdigunakanyaitutimbanganmanual.

d.Krat/Keranjang

Digunakan untuk tempatmenaruh hasilpengemasan buah-

buahan sehingga akan mempermudah proses pemindahan

barangmenujumobilpickupdanminitruk.

7.PengendalianMutu

Pengendalianyangditerapkandisiniterdiridaripengendalianmutu

bahanbaku,pengendalianmutuproses,pengendalianmutuakhirserta

pengendalianmututidaksesuai.Dibawahinidijelaskanmengenaiuraian

pengendalianmutuyangdilakukandiArmadaBuah:

a.Pengendalianmutubahanbaku



Pengendalianbahanbakubuah-buahandisinimaksudnyasetiap

jeniskomoditibuah-buahandipilihyangunggulsesuaidengan

standarmutubuah-buahanyangsudahditetapkanolehArmada

Buah.Tentu saja komoditiyang ungguldisinidiperoleh dari

produsen yangmampu menghasilkan buah-buahan yangbaik.

Untuk buah-buahan organik maupun hidroponik lainnya

dihasilkandaridepartemenbudidayatanaman,tentunyasudah

melewatiprosespembudidayaanyangterpantaudanditangani

olehtenagaahlisehinggadipercayadapatmenghasilkanbuah-

buahanyangmemenuhistandarArmadaBuah.

b.Pengendalianmutuproses

Armada Buah telah menetapkan standar buah-buahan yang

berkualitasyangsamauntuksemuajenis.Standarbuah-buahan

yang diberlakukan di departemen budidaya tanaman dan

departementradingditerapkandisetiapprosesdalam produksi

mulaidaripencucian,sortasi,pengemasan,dan penyimpanan.

Pengendalian disiniadalah secara fisik yang tujuannya untuk

menghindarkanprodukcacatataurusaktidaksampaiketangan

konsumen. Pengendalian pada masing-masing proses dapat

diuraikansebagaiberikut:

1) Pencucian

Prosesinidilakukanpengendalianterhadapbuah-buahanyang

telah dipanen yangnantinyabuah-buahan tersebutdapat

terbebasdarikotorandibagiankulitbuahnyasertaterbebas

darisisa-sisapestisidayangmenempelpadabuah-buahan.

2) Penyortiran(sortasi)



Untukbuah karakteristikfisikdaribuah tidakboleh cacat

basah yangmengakibatkan kebusukan,sertaukuran harus

mengikutipembagiangradeyangsudahditentukan.

3)Penyimpanan

Setelah dikemas,buah-buahan yang akan dikirim terlebih

dahuluditatadenganrapidalam kardus,kratataukeranjang.

Pengemasan dan penyimpanan produk merupakan suatu

kesatuandantidakbisadipisahkanuntukmenjagakualitas

produk.

4)Pengendalianmutuakhir

Pada departemen budidaya tanaman dilakukan proses

pengendalianmutubuah-buahansetelahpanen.Pengendalian

mutuprodukakhirdilakukansecaraterstrukturgunamenjaga

dan memastikan bahwa mutu atau kualitasbuah-buahan

telah melewatiprosesproduksitelah memenuhispesifikasi

dankriteriayangtelahditetapkan.Halinidilakukanuntuk

menjaga agarproduk yang tidak memenuhistandar/cacat

tidaksampaiketangan konsumen sertauntuk memastikan

bahwaprodukArmadaBuahyangditerimakonsumenbenar-

benardalam kondisibaikdansegar.

c.Pengendalianmututidaksesuai

Walaupun sudah dilakukan serangkaian upaya pengendalian

mutu produk, tetapi terkadang masih terdapat adanya

penyimpangan-penyimpangan terhadap produk akhir atau

adanyaprodukyangtidakmemenuhistandaryangditetapkan.

Selain itu bisa juga karena produk yang dikembalikan oleh



distributor dan agen (recall/return). Armada Buah harus

memastikanbahwaprodukyangtidaksesuaidenganpersyaratan,

telah teridentifikasidan terkendali.Untuk menanganiproduk

yangtidaksesuaidengankriteriadanstandarsaatpengiriman

atau setelah pengiriman,Armada Buah melakukan tindakan

pengendalian yaitu:Penanganan produk rusak adalah Proses

produkyangsudahrusakyaitudilakukanjikaprodukmengalami

penyimpanganterlalujauhdaristandar/kriteriadandinyatakan

tidak layak konsumsi,misalnya ketika buah-buahan terlalu

banyakditumpuksaatpemanenansehinggabusukatauketika

prediksipengirimanyangtidaksesuaidenganyangdiharapkan.

Kemudianproduk-produktersebutdikumpulkandanselanjutnya

segeradibuangketempatpembuangansampahsampaiakhir.

8.Pemasaran

PemasaranmerupakanhalpentingyangdilakukanArmadaBuah.

Aktivitasinibertujuanmemperolehpendapatandemikelangsunganhidup

ArmadaBuah.PemasaranyangdilakukanolehArmadaBuahbergerakdi

pasar tradisionalsepertipasar buah,toko buah dan pajak dengan

menggunakanjaringanteleponataukepadapelangganyangsudahloyal

terhadapArmadaBuahtersebut.

Dalam pemasarannyaArmadaBuahmenggunakanseperangkatalat

pemasaran yang dapatmeningkatkan volumepenjualan biasa disebut

marketingmix,dimanaterdiridariproduct,price,promotion,danplace.

Jumlah buah yang diikirim oleh Armada buah pada saatmelakukan

pengiriman:

a.Untuk wilayah medan Armada Buah mendistribusikan buah

sebanyakkuranglebih2ton.



b.Untuk wilayah siantarArmada buah mendistribusikan buah

sebanyakkuranglebih1ton.

c.Untukwilayah tanjungbalai,aeknopan dan rantau perapat

Armadabuahmendistribusikanbuahsebanyakkuranglebih2

ton.

d.UntukwilayahPekanbaruArmadabuahmendistribusikanbuah

sebanyakkuranglebih1ton.

e.Untuk wilayah aceh Armada buah mendistribusikan buah

sebanyakkuranglebih1ton.

f. Untuk wilayah gunung tua, sibuhuan, sidempuan dan

penyabunganud.Armadabuahmendistribusikanbuahsebanyak

kuranglebih2ton.

g.Dan eceran dikota kota kecildiwilayah terdekatserdang

begadaisebanyakkuranglebih1ton.

Darihasilwawancarapadapemilikusahaarmadabuahini:

“Buah tidakadadalam istilah stok,karenasebagian buah yang

diproduksidalam keadaanmentah.Setelahmasakbuahtersebutdikemas

dandikirim,padasaatpengirimanjarakjauhbuahtersebutdikemas

dalam keadaansetengahmatang,yangdiperkirakanakansampaikepada

tujuandalam keadaan buahsudahmatang,jikamelakukanpengiriman

jarak jauh buah tersebut dalam keadaan matang,maka akan di

khawatirkanbuahtersebutsampaipadatujuandalam keadaankualitas

buruksepertibusuk.Contohnya:buahkwinidanmangga.Adapunbuah

yanglangsungdipetik dan langsungdiantarketujuan,sepertibuah

rambutan dan duku.Pengiriman buah padaArmadainitidakpernah

berhentisetiapharinyakarenamusim buahdalam negeritidakpernah

habisdariwilayahsatukewilayahlainnyadengansilihberganti.Armada

menyalurkanbuahdenganmenggunakanmobilmobilpickupdanjuga

menggunakanpaketviabus”.

9.Produk

ArmadaBuahadalahmengambilbuahdaridalam negeri,tepatnya



buahmusim yangdiperlukan.Contohnya;

a.Manggadiambildarisurabayajawatimur

b.Dukudiambildarisumaterautara(pis-pis,sibiu-biru,binjai,

bahorok,talunkenas)jambidanpalembang.

c.Kwinidiambildariaceh,padangdanpalembang.

d.Rambutandiambildarisekitargudang(serdangbedagai).

e.Buahnagadiambildarijawatengah/cirebon.

f. Manggisdiambildariaceh,tapanuliselatandansiantar.

10.HargaProduk

Hargabuah-buahanArmadaBuahditentukansendiri.Tetapihal

tersebuttidakterlepasdaripantauanhargadipasaran,apabilahargatidak

disesuaikandenganpasarmakaprodukArmadaBuahtidakdapatbersaing

dengan Armada Buah lain.Pada saatinibuah-buahan sudah banyak

dipasaran dan telah banyak dilakukan pembudidayaan sehingga

menjadikanmerekasebagaisuppliertetap.Halinilahyangmempengaruhi

hargamenjaditurun.Padamasing-masingjenisbuah-buahanmemiliki

harga yang berbeda.Dalam penetapan harga produk Armada Buah

mempertimbangkanbeberapahalseperti:

a.Biayapembentukproduk,terdiridaribiayabahanbaku,biaya

tenagakerjadanbiayaoverhead.

b.Kondisialam,sebagaicontoh kondisicurah hujan meningkat,

makakualitasbuahyangdihasilkanakanmeningkatkarenabuah

-buahan sangatbutuh terhadap air,sehingga kualitasbuah-

buhanyangmeningkatmenyebabkanArmadaBuahmenaikkan

hargajual.Perkembanganpasar,yangdisesuaikandengantren



harga dipasaran.Apabila harga pasarcenderung meningkat

makaArmadaBuahdapatmenaikkanhargasetaradenganharga

pasaratautetappadahargasemula,sehinggakonsumentertarik

padaprodukArmadaBuahkarenalebihmurahdibandingkan

denganprodukpesaing.

c.MetodeyangdigunakanArmadaBuahadalahpenetapanharga

biayaplusataucostpluspricingmethod.Padametodeiniharga

jualperunitditetapkan dengan menghitung jumlah seluruh

biayaperunitditambahjumlahtertentuuntukmenutuplaba

yangdikehendaki.

d.Pertimbangan lain adalah penetapan mata rantai saluran

distribusi,dimanasemakinpanjangmatarantaidistribusimaka

harga yang ditawarkanakan semakin mahal kerena ekspedisi

dilakukan oleh pihakArmadaBuah sendiri.Sepertidaftarhargadi

bawahini:

Tabel4.1

DaftarHargaBuah

No JenisBuah Hargabuah

1. ManggaHarum Manis Rp18.000-22.000/kg

2. Kwini Rp5.000-8.000/kg

3. Duku Rp10.000-12.000/kg

4. Rambutan Rp 10.000 -12.000 /

ikat

5. Manggislokal Rp15.000-25.000/kg



6. BuahNaga Rp20.000-30.000/kg

Sumber:ArmadaBuah2018

Penetapanhargajualberdasarkanpersainganjugaditerapkanoleh

Armada Buah,dimana Armada Buah mengambilkebijakan untuk

menekanhargajualdenganmenekanbiayaproduksisehinggahargajual

produk akan terjangkau oleh konsumen dan berada dibawah harga

pesaingatausamadenganhargapesaing.

11.Promosi

Dalam upaya perluasan daerah pemasaran, Armada Buah

menggunakan promosiuntukmengenalkan produkyangdimilikiserta

meningkatkan volume penjualan. Promosi yang digunakan melalui

personalselling.Untuk promosibuah-buahan disinipada mulanya

dilakukan dengan cara personalselling.Personalselling merupakan

promosiyangpalingefektifdilakukandiArmadaBuahdarisegiproses

penyampaian kepada konsumen dan waktu yang dibutuhkan karena

promosidapatdilakukanbersamaandengankegiatanmenyalurkanproduk

ketangankonsumen.Selainmelaluipersonalselling,promosidiArmada

Buahdapatmelaluipengirimankeluarkotasesuaipesananyangtelah

menjadilangganandikota-kotabesarkhususnyaSerdangBedagai,Tebing

Tinggi, Medan, Deli Serdang, Kisaran, Tj. Balai, Rantau Parapat,

Penyabungan,TapanuliSelatan,Sibuhuan,GunungTuabahkan keluar

provinsisepertiAcehdanPekanBaru.Dengantujuanmemasarkanproduk

dengancepatdanjugauntukmendekatikonsumen.Penetapandaerah

pemasarantergantungdaripotensiwilayahtersebutdalam penjualandan

penerimaanproduk.

12.HasilPenjualan



Tabel4.2

DataVolumePenjualan

ArmadaBuahTahun2017

Bulan

Order Kirim Prosentase

KgKg Nilai(Rp) Kg Nilai(Rp)

Januari 18.125 209.471.265 11.729 158.629.832 64,71%

Februari 17.261 231.055.230 9.317 126.710.122 53,98%

Maret 17.608 211.379.857 9.961 142.271.800 56,57

%

April 18.351 235.697.524 10.784 148.881.097 58,77%

Mei 14.024 191.610.700 10.935 157.545.950 77,97%

Juni 27.139 276.483.920 17.577 183.862.097 64,77%

Juli 20.408 225.610.600 12.408 151.220.700 60,8%

Agustus 25.320 291.466.409 15.633 196.276.295 61,74%

September14.282 189.705.296 10.274 137.002.635 71,93%

Oktober 17.314 215.398.325 11.975 155.373.103 69,16%

November23.049 287.429.950 13.590 161.039.075 58,97%

Desember 13.247 182.263.589 7.991 107.611.574 60,32%

Total 226.128 2.522.188.275 142.174 1.484.416.233

62,87%
Rata-rata 18.844 210.182.356,25 11.847,83 123.701.352,75

(SumberData:ArmadaBuah,2018)

Berdasarkan data tabel 4.2 diketahui bahwa Armada Buah

mengalamipenjualan yangfluktuatifbegitu puladikarenakan jumlah

permintaan konsumen setiap bulan berbeda. Dan melihat adanya

beberapafaktormisalnyaiklim dan cuacabisamempengaruhijumlah

produksidankualitasbarangyangakandikirimkan.Dibawahiniakan

disajikantabeldatatergetpenjualanyangterbagidalam duawilayahyaitu

sebagaiberikut:



Tabel4.3

DataTargetPenjualanPerDaerahPemasaranArmadaBuah

Bulan
TargetPenjualanPerDaerahPemasaran

Aceh,Sumatera

Utara(Medan,

Serdang

bedagai,Tebing

Tinggi,siantar,

Kisaran,Tj.

Balai,

Aeknopan)

(Kg)

Rantau

parapat,

Gunungtua,

Sibuhuan,

Penyabunga

n

TapanuliSelatandan

PekanBaru

Januari 10.935 7.200

Februari 10.071 7.190

Maret 9.720 7.888

April 11.629 6.722

Mei 6.519 7.505

Juni 14.854 12.285

Juli 11.763 8.645

Agustus 14.950 10.370

September 7.322 6.960

Oktober 11.174 6.140

November 13.416 9.633

Desember 7.450 5.797



Total 129.803 96.335

(SumberData:ArmadaBuah,2018)

Daritabel4.3 dapatdiketahuibahwa jumlah targetpenjualan

untuksetiapdaerahpemasarantidakdapatdicapaisecaramerata.Untuk

wilayahAceh,SumateraUtara(Medan,Serdangbedagai,TebingTinggi,

siantar,Kisaran,Tj.Balai,Aeknopan)jumlah pesanannya lebih tinggi

dibandingkan dengan wilayah Rantau Parapat,GunungTua,Sibuhuan,

Penyabungan,TapanuliSelatandanPekanBaru.Sehinggatargetpenjualan

per daerah pemasaran tidak dapat dijalankan secara maksimal.

Selanjutnyaakandisajikantabelrealisasipenjualanperdaerahpemasaran

terbagidalam duawilayahsebagaiberikut:

Tabel4.4

DataRealisasiPenjualanPerDaerahPemasaranArmadaBuahTahun2017

Bulan
RealisasiPenjualanPerDaerahPemasaran

Aceh,Sumatera

Utara(Medan,

Serdang

bedagai,Tebing

Tinggi,siantar,

Kisaran,Tj.

Balai,Aeknopan)

(Kg)

Rantau

parapat,

Gunungtua,

Sibuhuan,

Penyabunga

n

Tapanuli

Selatandan

PekanBaru

(Kg)

Januari 6.354 5.375

Februari 5.258 4.059

Maret 5.775 4.186

April 6.575 4.209

Mei 6.682 4.253

Juni 9.721 7.856

Juli 7.992 4.416

Agustus 8.251 7.382

September 6.083 4.191



Oktober 6.865 5.110

November 7.329 6.261

Desember 4.973 3.018

Total 81.858 60.316

(SumberData:ArmadaBuah,2018)

Berdasarkantabel4.4dapatdiketahuibahwaArmadaBuahdalam

memasarkan produknya kedua wilayah selalu mengalamiperubahan

dalam realisasipenjualannya dan tidak bisa sesuaidengan jumlah

permintaansehinggadapatmengganggupendistribusiannya.

B. Pembahasan

1. BentukSaluranDistribusiArmadaBuah

Darihasilwawancara dengan Bapak Supriadisebagaiowner

ArmadaBuah:

“Armada Buah menggunakan bentuk saluran distribusi tidak

langsung.Distribusisecaratidaklangsungdengan menggunakan

perantara.Misalnya,melaluioutlet-outletyangtelahbekerjasama

dengankami.SelainituArmadaBuahjugamenggunakanstrategi

salurandistribusiyaitustrategidistribusiintensif”.

bahwa Armada Buah dalam mendistribusikan produknya

menggunakansalurandistribusitidaklangsungyaituprodusenkemudian

perantaralainbarusampaiketangankonsumen.

Padadistribusitidaklangsung,ArmadaBuah menggunakan jasa

distributor,dan mendistribusikan produknya melaluisupplier buah-

buahan.Keputusan tersebutdiambilsesuaidengan pengalaman dalam

penentuan distributor yang pernah dilakukan oleh Armada Buah.

Distribusitidaklangsungmemakaisalurantingkat2dan3yaitu:

Produsen Pengecer Konsumen



Pedagang pengecerbiasanya datang sendiriatau dikirim sesuai

dengan pesanan buah-buahan di Armada Buah.Saluran ini biasa

digunakanuntukkonsumen.

Produsen PedagangBesar Pengecer

Konsumen

Dalam salurandistribusiinibiasanyadigunakanuntukpengiriman

keluarkotawalaupunadajugabeberapayangdikota.Pemilihansaluran

inikarenapertimbanganminatkonsumenyangadadiluarkotacukup

tinggiterutamadidaerah Aceh dan Pekan baru,sehinggadiperlukan

perantara/distributoruntukmemudahkanpenyaluranprodukketangan

konsumen.Daritanganpedagangbesar,pemasaranprodukberlanjutke

pengecerdipasarbuah.

Istilah pedagang besar ini hanya digunakan pada perantara

pedagangyangterikatdengankegiatanpedagangbesardanbiasanyatidak

melayanipenjualanecerankepadakonsumenakhir.Untuklebihjelasnya

definisidaripedagang besaradalah sebuah unitArmada Buah yang

membelidan menjualkembalibarang-barang kepada pengecer dan

pedaganglaindan/ataukepadapemakaiindustri,pemakailembaga,dan

pemakaikomersialyangtidakmenjualdalam volumeyangsamakepada

konsumen akhir.Pedagang besaryang digunakan oleh Armada Buah

adalahsupplier,maksudnyaSupplierbuahakanmembelidalam jumlah

besaryang kemudian akan dijualkembaliBaru keoutlet-outletatau

pengecer.Darioutlet-outletitulahkonsumenmendapatkanprodukyang

diinginkannya.SebagaicontohsupplieryangbekerjasamadenganArmada

Buahdenganbeberapasupplieryangnantinyaakantersebarpenjualannya

didaerahAcehdanPekanBaru.

Perdaganganeceranmeliputisemuakegiatanyangberhubungan



secaralangsungdengan penjualan barangatau jasakepadakonsumen

akhiruntukkeperluanpribadi(bukanuntukkeperluanArmadaBuah).

Namundemikiantidakmenutupkemungkinanadanyapenjualansecara

langsungdengan pemakaiindustrikarenatidaksemuabarangindutri

selaludibelidalam jumlahbesar.Secaradefinisidapatdikatakanbahwa:

pengeceradalahsebuahlembagayangmelakukankegiatanArmadaBuah

menjualbarangkepadakonsumenakhiruntukkeperluanpribadi.Halini

yang menjadipengeceradalah sepertioutlet-outletmisalnya adalalah

“Hero”yangmenjadiperantaraprodusenkekonsumenakhir.

Pemesanan produkbuah padadistribusitidaklangsungmelalui

PurchaseOrder(PO)yangdilakukantiappagimelaluitelepondanfaximile.

Apabilasupplieratauoutlettidakmelakukanpesananmakamarketing

Armada Buah akan mengkonfirmasikan kepada outletatau supplier

melaluitelepon,sehingga penjualan akan tetap berjalan lancar.Pada

salurandistribusitidaklangsungArmadaBuahmenggunakanpedagang

besardanpengecer.Dalam halinijugaterdapatkelebihandankelemahan

sebagaiberikut:

a.Kelebihan

Distribusipemasaran produk cepatmerata,karena jaringan

distribusisudahterciptasebelumnya.

b.Kelemahan:

1)Mitra distributor sulit diajak bekerja sama dalam

penditribusianprodukapalagipelangganbaru.

2)Mitra ditributor lebih berkosentrasi pada produk yang

menurutmerekasudahmempunyaipangsapasardanbernilai

profitmarginbaik.



3)Agaksulitmemonitorlangsungpendistribusiandanpenjualan

barang.

a. DampakSaluranDistribusi

SuatuArmadaBuahdikatakanberhasildidalam marketingapabila

ArmadaBuahtersebutdapatmemasarkanbarang-barangnyasecaraluas

danmeratadenganmendapatkankeuntunganyangmaksimal.

1)DampakbagiArmadaBuah

DampakpositifnyaArmadaBuahdapatmemperolehkeuntungan

dalam menerapkan kebijakan saluran distribusinya dan yang

palingutamapastiproduknyadapatsampaiketangankonsumen.

Keuntungan yang lain adalah bisa memperluaspangsa pasar

tidakhanyadiwilayahSumateraUtaradanAcehdanPekanBaru

sajadengancaralebihbanyakmenjalinkerjasamalebihbanyak

danituterbuktipadatahun2012inijumlahoutletbertambah

tidakhanyadiSumateraUtar,AcehdanPekanBarusaja.Dari

hasilwawancaradenganBapakSupriadi

“Mulaitahuninikitamulaimenjalinkemitraanlebihbanyaklagi

tidakhanyadiSumateraUtaradanAcehdanPekanBarusajatapi

sudah merambah ke wilayah Padang.Dengan bertambahnya

wilayahdistribusiotomatisjumlahtenagakerjajugabertambah”.

Darihasilwawancara dengan Bapak Supriaditersebutdapat

diketahuibahwa Armada Buah dengan strategidistribusinya

dapatmemperluaspangsapasargunamencarikeuntunganlebih

banyaklagidenganmenjalinkerjasamalebihbanyaklagidengan

menambah wilayah distribusi. Semakin banyaknya wilayah

pendistribusian maka jumlah tenaga kerja untuk mengirim

produkjugabertambahdisesuaikandengankebutuhan.Jumlah

produksijuga ditingkatkan guna mencukupisemua wilayah



distribusidenganhaliniberartijugasemakinbanyakmitratani

yangdiajakbekerjasama.Dampaknegatifnyadapatmengganggu

penerimaanpenjualansehinggatargetpenjualanyangtelahdi

tentukantidakdapatterpenuhi.Haliniakanmenyebabkanarus

pendapatan yang dibutuhkan oleh Armada Buah untuk

melangsungkankontinuitasnyatidakdapatdiharapkan.

2)Dampakbagikemitraan

Kemitraan disinimencangkup pengecer,pedagang besardan

mitrataniyangtelahbekerjasamadenganArmadaBuah.Bagi

pengecerataupedagangbesaryangtelahmenjadirekankerja

ArmadaBuah akan memperoleh keuntungan yaitu mendapat

kepercayaandariArmadaBuahuntukmenyalurkanproduknya

danbisamengambiluntungdarihargajualproduktersebut.Bagi

mitra tanisendiridapat menjaga stabilitas pendistribusian

produkkarenakebutuhansetiapwilayahkebutuhannyaberbeda-

beda dan disini mitra tani sangat membantu untuk

memperlancar distribusi buah-buahan segar dengan

menyediakan produk yang tidak dimilikioleh Armada Buah

karena permintaan para konsumen sangatlah berbeda-beda

sehinggaharusmenyesuaikandenganpermintaankonsumensaat

ini.

3)Dampakbagikonsumen

Dampak positifnya yang dirasakan langsung oleh konsumen

pastinya konsumen memperoleh kemudahan dalam upaya

mencaridan mendapatkan produk yang diharapkan untuk

memenuhikebutuhan.Kesulitan yang akan timbuldipihak

konsumenakanmenyebabkantendensihargayangmeningkat.



Tendensiharga yang meningkatterjadiakibatberkurangnya

barangyangditawarkandipasar.Bahwastrategipemasaranyang

diterapkansaatinihanyauntukmenjagaataumelindungipangsa

pasaryangsudahadasertameluaskanpangsapasar.halinisesuai

dengan pernyataan Fandy yang menjelaskan tentang strategi

pemasaran untuk mempertahankan pangsa pasar dan

memperluaspangsa pasar.33 Terdapatbeberapa cara Armada

Buah mempertahankan pangsa pasar, antara lain dengan

pertahananposisidengandivertivikasiArmadaBuahatauproduk,

atau juga bisa dengan pertahanan aktifmendahului,yaitu

denganbergeraklebihcepatsebelum pesainglain.Adapuncara

lain adalah pertahanan bergerak yang lebih condong kepada

perluasanpasar.

Disampingitudalam pelaksanaanrencanapemasarandalam Islam

kitatergantungpadaprinsipsyarikat(kerjasama)yangtelahdiakuisecara

universal,iniberartibahwa pelaksanaan perencanaan dilaksanakan

melaluipartisipasisektorpemerintahdanswastaatasdasarkemitraan,

yaitudapatterlaksanamelaluiprinsipabadimudhorobah,dimanatenaga

kerja dan pemilik modaldapatdisatukan sebagaimitra.34 Dalam arti

dengan mempraktekkan prinsip mudhorobah dan dengan

mengkombinasikan berbagai unit produksi maka proyek industri,

perdagangan dan pertanian dalam kerangka perencanaan dapat

diterapkanatasdasarprinsiptersebut.Pendapatanyangdihasilkanoleh

ArmadaBuahsepertiitudapatdibagisecarasebandingsetelahdikurangi

dengansegalapengeluaranyangsah.DiDalam sistem perencanaanIslam,

33FandyTjiptono,StrategiPemasaran(Yogyakarta:Andi,1997),h47.
34 Mannan,EkonomiIslam (TeoridanPraktek)(Jakarta:PT.Intermasa1992),h.

36.



kemungkinanrugisangatkecilkarena sebagaihasilkerjasamaantara

sektorpemerintahandanswastamakaadanyainvestasiyangsehatakan

mendorongkelancaranaruskemajuanekonomimenjadilebihbanyak.

Islam tidakmenganggapbahwakehidupaninimerupakansuatu

kerjasamadanmenganggapperlubahwakerjasamayangaktifdibentuk

dalam hubungankerjasamaekonomi.MenurutpandanganIslam dalam

kehidupan,manusia sudah seharusnya menciptakan kerjasama dan

menganggapbahwaaspekinisebagaihalyangumum dalam mencapai

tujuankehidupanbagisemuaorangdantidakmenjalankanpersaingan

yangdapatmenolakhak-hakmasyarakatlainnya.AllahSWTberfirman

dalam suratal-Maidahayat2:

نِاوَدْعُلْا وَ مِثْإِلْا ىلَعَ اونُوَاعَتَ ۖالَوَ ىٰوَقْتَّلا وَ رِّبِلْا ىلَعَ اونُوَاعَتَوَ ۚ

بِاقَعِلْا دُيدِشَ هَلَّلا ۖنَّإِ هَلَّلا اوقُتَّاوَ

Artinya:“Dantolong-menolonglahkamudalam (mengerjakan)kebajikan

dantakwa,danjangantolong-menolongdalam berbuatdosa

dan pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah,

SesungguhnyaAllahamatberatsiksa-Nya”.(Q.S.Al-Maidah:2).35

Bahwasanya kegiatan penyaluran distribusi atau pemasaran

merupakansuatuinteraksikerjasamaArmadaBuahuntukmenyalurkan

danmemasarkanbarang-barangdariprodusenagarcepatsampaikepada

konsumen.Orang yang masuk kedunia Armada Buah,berkewajiban

mengetahuihal-halyangmengakibatkanpenyalurandistribusiataujual

beliitusahatautidak.Inidimaksudkanagarmuamalahberjalansahdan

segalasikapdantindakannyajauhdarikerusakanyangtidakdibenarkan.

35
Departemen AgamaRI,Al-Quran dan Terjemahnya(Bandung:PTCordoba

InternasionalIndonesia,2007),h.106.



2.Saluran distribusiArmada Buah terhadap peningkatan Volume

Penjualan

Untuk mengetahui hasil dari saluran distribusi yang dapat

meningkatkanvolumepenjualanakandisajikantabel4.5:

Tabel4.5

DaerahPemasaran,SaluranDistribusidanVolumePenjualanPerDaerah

Pemasaran

DaerahPemasaran
Saluran

Distribusi

VolumePenjualan
Persentase

PenjualanTarget

(Kg)

Realisas

i(Kg)

Aceh,SumateraUtara

(Medan,Serdang

bedagai,TebingTinggi,

siantar,Kisaran,Tj.

Balai,Aeknopan)

P→R→K 129.803 81.858 63,06%

Rantauparapat,

Gunungtua,

Sibuhuan,Tapanuli

selatandan

Penyabungandan

PekanBaru

P→W→R→K 96.335 60.316 62,61%

Total 226.138 142.174 62,87%

(SumberData:DiolaholehPeneliti)

P = Produsen

R = Retailer(Pengecer)

W = Wholesaler(Pedagang)

K = Konsumen



Keterangan:

Daritabeldiatasdapatdiketahuibahwasalurandistribusidapat

meningkatkan penjualan meskipun diwilayah Aceh,Sumatera Utara

(Medan,Serdang bedagai,Tebing Tinggi,siantar,Kisaran,Tj.Balai,

Aeknopan)hanyamencapai63,06% danGunungtua,Sibuhuan,Tapanuli

Selatan,Penyabungan dan Pekan Baru 62,61% pertahun 2017.Total

penjualanbuah-buahandiArmadaBuahhanyamencapai62,87% selama

tahun2017danhasiltersebutmenggambarkanbahwaArmadaBuahtidak

bisa mencapaitargetyang telah ditetapkan.Sedangkan sisanya yang

36,94% untukwilayahAceh,SumateraUtara(Medan,Serdangbedagai,

Tebing Tinggi,siantar,Kisaran,Tj.Balai)merupakan presentaseyang

cukupbesarkarenatingkattidaktercapainyatargetpenjualanmencapai

32,94% untukwilayahRantauParapatGunungtua,Sibuhuan,Tapanuli

Selatan, Penyabungan dan Pekan Baru mencapai 37,39%. Hal itu

disebabkan Armada Buah sendirikesulitan untuk memperluaspangsa

pasardikarenakanprodukbuahsegarhanyabisabertahanbeberapahari

sehinggasecepatmungkinharusdisalurkankekonsumendantergantung

padaketersediaanjugapermintaan,selainitutergantungpadakuantitas

dan kualitasbarang.Faktorlainnya adalah harga daribuah-buahan

tersebutyangtidakstabilsehinggahargaharusmenyesuaikan dengan

kondisipasardengancaraselaluupdatehargadipasaran.Halinisesuai

denganhaditsyangdiriwayatkanolehAhmad,AlBazzar,AthThabrani.

“Pendapatanyangpalingafdhaladalahhasilkaryatanganseseorang

danjualbeliyangmabrur.”(ShahihMuslim 2379)36

36HadisRiwayatMuslim 2379



Dalam hadits diatas dijelaskan bahwa pendapatan/penghasilan yang

palingafdhaladalahhasilkaryatanganseseorangdanjualbeli.Hasilkarya

disinidapatdiartikansebagaihasilkeringatsendiri,yangdalam halini

dapatberupamemproduksisuatu barangatau jasauntukselanjutnya

dilakukanprosesmarketing,ataudijualkepadaoranglaindenganharapan

mendapatkan keuntungan.Bisajugadiartikan dengan bekerjakepada

oranglainuntukmendapatkanupahataukeuntungan.Selamakeduahal

tersebutdiatastidakmengandungunsurMaisir,Gharar,Haram,Riba.Hal

tersebutyangmenyebabkandalam perbulanvolumepenjualanmengalami

fluktuasi.Kondisitersebutsesuaidenganteoriyangdikemukakanoleh

Swastha dan Irawan yaitu faktoryang mempengaruhipenjualan dan

melakukankegiatanpenjualanArmadaBuah.37 SelainkebijakanArmada

Buah yang saat ini dipertahankan maka perlu Armada Buah

mempertimbangkan kebijakannya lagi dengan cara memperhatikan

kembalisalurandistribusiyangdipakaisecaraseriussertamemperluas

daerahpemasaran.Sebabdengankondisisalurandistribusisekarangini,

dikhawatirkanparapesaingakanmerebutpangsapasar.Kegiataniniakan

berdampaklangsungpadatargetpenjualandanituterlihatdaritabel4.5,

karena ketika target penjualan tidak terpenuhi, maka penurunan

penjualanakansangatterlihat.Olehkarenaitudengansalurandistribusi

yangmendukungpeningkatanpenjualanyangdiikutidenganperluasan

pasardiharapkanprosespemasaranprodukdapatberjalandenganlancar

dandapatmenjangkaudaerahpemasaranyanglebihluas.

3.StrategisalurandistribusiuntukmeningkatkanVolumePenjualan

ArmadaBuah

37BasuSwastha,ManajemenPemasaranModern(Yogyakarta:Liberty,2001),h.
80.



Dalam mengidentifikasikanlingkunganinternalmeliputikekuatan

dan kelemahan,dan lingkungan eksternalyangmeliputipeluangdan

ancaman,dariArmadaBuahmakatelahdilakukanwawancaralangsung

dengan pihak-pihak yang terkaitdengan penelitian ini.Tujuan dari

pembagian kuesioneriniadalah untuk mendapatkan berbagairincian

mengenaifaktorinternalyang terdiridarikekuatan dan kelemahan

ArmadaBuahdanfaktoreksternalyangmeliputipeluangdanancaman

bagi Armada Buah. Jawaban dari kuesioner tersebut kemudian

direkapitulasidengananalisisSWOT.

AnalisisSWOTdigunakanuntukmelihatkondisilingkungandengan

caramemetakanfaktorinternaldanfaktoreksternaluntukmendapatkan

rumusatauformuladalam penentuaninstrumenmasing-masingvariabel.

Metode pendekatan analisis SWOT yang digunakan adalah metode

pendekatan analisisSWOT dengan menggunakan skor.Adapun hasil

analisisSWOTdisajikandibawahini.

BerikutinihasilrekapitulasiterhadapfaktorinternalArmadaBuah

yaitufaktorkekuataninternalyangterdiridarikekuatan(Strength)dan

kelemahan(Weakness).

a.Kekuatan(Strength)

Kekuatana (Strength)adalah kondisiinternalyang menunjang

suatuusahaarmadauntukmencapaiobjektifyangdiinginkanyang

dimilikiadalah:

  Kekuatan Bobot

S1 ArmadabuahterbesardiSumateraUtara 4

S2 Distribusicepatdanmeratakarenajaringansudah

tercipta

3



S3 Tanggungjawabakanberkembangnyaprodukdipasar

sangatbesar

4

b.Kelemahan(Weakness)

Kelemahan(Weakness)adalahkondisiinternalyangmenghambat

suatuusahauntukmencapaiobjektifyangdiinginkanyangdapat

menjadipenghambatpendapatan Pemasaran ArmadaBuah yang

dimilikiadalah:

  Kelemahan Bobot

W1

Sulitmemonitorlangsungpendistribusiandanpenjualan

barang 3

W2 Mitradistributorsulitdiajakkerjasama 3

W3

Mitradistributorlebihberkonsetrasikepadabarangyang

sudahmempunyaipangsapasardanbernilaiprofit

marginbaik 3

c.Peluang(Oportunity)

Peluang (Oportunity)adalah kondisieksternalyang menunjang

suatuusahauntukmencapaiobjektifnyaterdiriatas:

  Peluang Bobot

O1 Permintaanyangtinggiterhadapbuah 3

O2 Polahidupsehatmasyarakat 2

O3 pasarbebas(MEA) 4



d.Ancaman(Treath)

Ancaman(Treath)adalahkondisieksternalyangmenghambatsuatu

organisasiuntukmencapaiobjektifnyayangdihadapaiterdiriatas:

  Ancaman Bobot

T1 Musim yangtidakmenentu 4

T2 Inflasi(harga)yangtidakstabil 2

T3 Distributoryangmemilikiusahasejenis 3

1) MatriksIFAS(InternalFaktorAnalysisSummary)

Didalam MatrikIFASini,datayangdiperolehadalahdatayang

berasaldariTabelnormalisasibobotfaktorinternaldanjugadata

yang diperoleh darikuesioner penilaian skor faktor internal

ArmadaBuahsebagaimanapadatabeldibawahini:

Tabel4.6

IFAS

Strength Bobot Rating Bobot*Rating

ArmadabuahterbesardiSumatera

Utara 0,1144 4 0,457734

Distribusicepatdanmerata

karenajaringansudahtercipta 0,2025 3 0,607537

Tanggungjawabakan

berkembangnyaprodukdipasar

sangatbesar 0,2052 4 0,820942

SubTotal(Strength) 1,886213

 

Weakness Bobot Rating Bobot*Rating



Sulitmemonitorlangsung

pendistribusiandanpenjualan

barang 0,1614 3 0,484171

Mitradistributorsulitdiajak

kerjasama 0,1610 3 0,483068

Mitradistributorlebih

berkonsetrasikepadabarangyang

sudahmempunyaipangsapasar

danbernilaiprofitmarginbaik 0,1554 3 0,466217

SubTotal(Weakness) 1,433456

TotalIFAS 1,00   3,319669

Sumber:Datadiolah2018

Berdasarkandatadiatasbahwanilaikekuatan(Strength)adalah

nilaidominanuntukmatriksIFASdenganjumlah1,680978dibandingkan

denganfaktorkelemahan(Weakness)adalah1,272066,makanilaiyang

dapatdijadikandasarkebijakanadalahnilaikekuatan(Strength)sehingga

diperoleh nilaiuntuk faktorinternalsebesar1,680978 – 1,272066 =

0,408912.

2)MatriksEFAS(ExternalFactorAnalysisSummary)

Didalam matrik EFASini,datayangdiperoleh adalah datayang

berasaldaritabelnormalisasibobotfaktoreksternaldanjugadata

yangdiperoleh darikuesionerpenilaian faktoreksternalArmada

Buah:

Tabel4.7

EFAS

Oportunity Bobot Rating Bobot*Rating

Permintaanyangtinggiterhadap 0,1723 3 0,516834



buah

Polahidupsehatmasyarakat 0,2098 2 0,419637

pasarbebas(MEA) 0,1546 4 0,618220

SubTotal(Oportunity) 1,554691

 

Threat Bobot Rating Bobot*Rating

Musim yangtidakmenentu 0,1719 4 0,687745

Inflasi(harga)yangtidakstabil 0,1602 2 0,320383

Distributoryangmemilikiusaha

sejenis 0,1312 3 0,393662

SubTotal(Threats) 1,401789

TotalIFAS       1,00   2,956481

Sumber:Datadiolah,2018

Berdasarkan datadiatasbahwanilaikesempatan (Oportunity)

adalah nilaidominan untukmatriksEFASdengan jumlah 1,437677di

bandingkandenganfaktorAncaman(Threats)adalah1,086888,makanlai

yangdapatdijadikandasarkebijakanadalahnilaikesempatan(Oportunity)

sehingga diperoleh nilaiuntuk faktor eksternalsebesar 1,437677 –

1,086888=0,350789sehinggakeputusanstrategiyangditunjukkanpada

gambarmatrixSWOTdanmatrixIEdibawahini:
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Sumber:HasilKuesioner(2018)

Gambar4.3

HasilMatrikInternalEksternal(IE)

Berdasarkandiagram SWOTdiatasdanhasilperhitunganbahwa

nilaidarimatriksIFASadalahkekuatan(Strength)dandarimatriksEFAS

adalahpeluang(Oportunity)analisastrategiyangdijalankanArmadaBuah

adalah stability atau stabil,namun harushati-hatijika sedikitsaja

melencengbaikdarisegiperencanaandananggaranmakaakanberakibat

sepertikerugian.
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masing-masingsebagailandasankombinasistrategipadapenelitianini

adalahstrategiSO.Keterkaitantujuandansasaransertastrategidapat

dilihatdalam pengembanganArmadaBuahtabeldibawahini:

Tabel4.8

HasilMatrikSWOT

IFAS

EFAS

STRENGHTS(S)

S2Distribusicepatdan

meratakarenajaringan

sudahtercipta

S1Armadabuahterbesar

disumaterautara

S3Tanggungjawabakan

berkembangnya

produkdipasarsangat

besar

WEAKNESSES(W)

W3Mitra

distributorlebih

konsetrasikepada

barangyang

mempunyai

pangsapasardan

bernilaiprofit

marginbaik

W2Mitra

distributorsulitdi

ajakkerjasama

W1Sulitmemonitor

langsung

pendistribusian

danpenjualan

OPORTUNITIES(O)

O3PasarBebas(MEA)

O2Polahidupsehat

masyarakat

O1Permintaanyang

STRATEGISO

 Mempertahankandengan

brand image dan

tanggungjawabterhadap

perkembangan produk

buah sehingga dapat

tembus kepada pasar

bebas

STRATEGIWO

Ciptakanstraegi

yang

meminimalkan

kelemahan-

kelemahan



tinggiTerhadap

buah

 Tingkatkankualitasbuah

karenapermintaan buah

tinggididukungprogram

hidupsehat

 Produsenmenempatkan

barang dan jasa

sebanyak mungkin di

toko atauoutletkarena

pihak Armada Buah

telah tercapai pangsa

pasar yang diinginkan

dengan koneksi dan

lobying dari sales

Armada Buah yang

sangatbaik.

 Pelayanan distributor

Armada Buah telah

memberikan pelayanan

yang baik dan tepat

waktu datangnya

produk kepada

customer sehingga

semakin meningkatkan

kepercayaan mereka

kepadaArmadaBuah.

 Produsen juga

melakukan peran atau

bertindak sebagai

distributor di Armada

Buah, yang

dimaksudkan disini

yaitu bahwa pihak

Armada Buah juga

menyalurkan produk

yangberasaldaripetani

sekitar,halinidilakukan

ketikapenjualanproduk

tersebutbelum tersedia

atau kurang ketika

proses pemasaran di

Armada Buah

tersebutberlangsung.

 Strategidistribusiagresif

memiliki keunggulan

yangmenonjoldaripada

strategi distribusi yang

laindanhaliniditunjang

kondisi produk yang

membutuhkan

untuk

memanfaatkan

peluang



penanganan khusus

sehingga penitipan pada

outlet yang memiliki

mesin cooler untuk

produk segar adalah

pilihan yang tepat dan

telahbanyakoutletyang

menerapkan sistem ini.

Strategiyang ditetapkan

dapat dilakukan sesuai

dengan

tingkatandistribusi

THREATS(T)

T3Distirbutoryang

memilikiusaha

sejenis

T1Musim yangtidak

menentu

T2Inflasi(harga)

yangtidakstabil

STRATEGIST

CiptakanStraegiyang

menggunakankekuatan

untukmengatasi

ancaman

STRATEGIWT

Ciptakanstrategi

yangmeminimalkan

kelemahandan

menghindari

ancaman

Sumber:HasilPerhitungan,SWOT,2018.

Berdasarkandiagram SWOTmakadapatdiketahuibahwaArmada

BuahsebaiknyamenjalankanstrategiSO(StrengthandOpportunies)yaitu

strategidimanausahadalam haliniArmadaBuahberdasarkanvisidan

misiyaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut

peluangdanmemanfaatkanpeluangsebesar-besarnyadanstrategiyang

telahdiperolehberdasarkanperhitunganpenulisadalahsebagaiberikut:

1.Mempertahankan dengan brand imagedan tanggungjawab

terhadapperkembanganprodukbuahsehinggadapattembus

kepadapasarbebas

2.Tingkatkan kualitas buah karena permintaan buah tinggi



didukungprogram hidupsehatProdusenmenempatkanbarang

danjasasebanyakmungkinditoko atauoutletkarenapihak

Armada Buah telah tercapaipangsa pasaryang diinginkan

dengankoneksidanlobyingdarisalesArmadaBuahyangsangat

baik.

3.Pelayanan distributor Armada Buah telah memberikan

pelayananyangbaikdantepatwaktudatangnyaprodukkepada

customersehinggasemakinmeningkatkankepercayaanmereka

kepadaArmadaBuah.

4.Produsen juga melakukan peran atau bertindak sebagai

distributordiArmada Buah,yang dimaksudkan disiniyaitu

bahwa pihak Armada Buah juga menyalurkan produk yang

berasaldaripetanisekitar,halinidilakukanketikapenjualan

produk tersebutbelum tersedia atau kurang ketika proses

pemasarandiArmadaBuahtersebutberlangsung.

5.Strategidistribusiintensifmemilikikeunggulanyangmenonjol

daripadastrategidistribusiyanglain dan haliniditunjang

kondisi produk yang membutuhkan penanganan khusus

sehingga penitipan pada outletyang memilikimesin cooler

untukproduksegaradalahpilihanyangtepatdantelahbanyak

outletyangmenerapkan sistem ini.Strategiyangditetapkan

dapatdilakukansesuaidengantingkatandistribusi.

Penetapan strategi distribusi tersebut memberikan beberapa

program yangterangkaiyaitu,program canvasingdimanapendistribusian

produkkepadakonsumenmelaluicanvasingataukelilingmelaluifasilitas

kendaraan roda empatdan roda tiga yang mereka namakan sendiri

program tersebutyaituprogram Motorishalinihanyauntukmembedakan



dalam haltenagakerjadanbiayayangdigunakanjugakapasitasproduk

yangdibawa.Barangditurunkansetelahsalesmelakukantransaksidengan

toko,grosir,minimarket,danlain-lain.Dalam halinisepertiseorangsales

ArmadaBuahyangmenditribusikanproduksegarmerekakepadasuplier

terdekat.Program inidapatberjalan melaluiprogram Taking Order

dimanapihakcustomermemesandenganjumlahtertentumelaluitelepon

atauwhatsapp.

Daribentuk-bentukstrategiyangdigunakanolehArmadaBuahdi

atassesuaidenganteoriyangdikemukakanolehWilliam J.Stantonyaitu

alternatifsalurandistribusiyangdigunakanuntukmenyalurkanbarang

konsumsi.38 Sedangkanstrategidistribusiyangdigunakansesuaidengan

teoriyangdikemukakanolehTjiptonoyangsecaragarisbesarterdapat

enam macam strategidistribusi.39 DimanaArmadaBuahmenggunakan

strategicakupandistribusiyangmanaterdapattigamacam danarmada

buah menggunakan distribusiintensif,yaitu produsen armada buah

menyediakan produknya di semua retail outlet yang mungkin

memasarkannya.

HalinisesuaidenganbukunyaYusufQardhawiyangmenjelaskan

bahwadiantarabidangyangterpentingdalam perekonomian adalah

bidangdistribusi,sehinggasebagianpenulisekonomiIslam memusatkan

perhatiannya kepada bidang ini.40 Dalam sistem ekonomikapitalis,

perdaganganterpusatpadadistribusipascapoduksi,yaitusetelahmereka

menghasilkanbaranguntuksuatuproyek.Pandanganmerekaterfokus

38 William JStanton,PrinsipPemasaran,EdisiKetujuhJilid1(Jakarta,Penerbit

Erlangga,1996),h.65.
39FandyTjiptono,StrategiPemasaran(Yogyakarta:Andi,1997),h.43.
40 YusufQardhawi,Peran Nilai dan Moral Dalam Perekonomian Islam

(Jakarta:RabbaniPress,1995),h.52.



kepadauangdanharga.Dalam kaitannyadengandistribusihasilproduksi

yaitukeuntungan.Paraulamasepakatbegitupulapengkajian-pengkajian

fikihkontemporerbahwakeuntunganituadalahbungayangdiharamkan,

bahkantermasukdalam kategoritujuhdosabesaryangparapemakannya,

yangmembayarribanya,penulisnyadanduaorangsaksinyadilaknatoleh

NabimuhammadSAW.Bahkan,Al-Qur’anmengecam pelakunyadengan

perangAllahdanRasul-Nya.

مْتُنْكُ نْإِ اوٰٓبَرِّلٱ نَمِ ىَقِبَ امَ ا۟ورُذَوَ هَلَّلٱ ا۟وقُتَّٱ ا۟ونُمَاءَ نَيذِلَّٱ اهَيُّأَيَٰٓ

مْكُلَفَ مْتُبْتُ نإِوَ ۦۖ هِلِوسُرَوَ هِلَّلٱ نَمِّ بٍرْحَبِ ا۟ونُذَأْفَ ا۟ولُعَفْتَ مْلَ نْإِفَ نَينِمِؤْمُ

نَومُلَظْتُ الَوَ نَومُلِظْتَ الَ مْكُلِوَٰمْأَ سُوءُرُ

Artinya:“Haiorang-orangyangberiman,bertaqwalahkepadaAllahdan

tinggalkansisariba(yangbelum dipungut)jikakamuorang-

orang yang beriman.Maka jika kamu tidak mengerjakan

(meningglkan sisa riba)maka ketahuilah,bahwa Allah dan

Rasul-Nyaakanmemerangimu.Danjikakamubertaubat(dari

pengambilanriba),makabagimupokokhartamu;kamutidak

menganiayadantidak(pula)dianiaya.”(Al-Baqarah:278-279)41

Ayatdiatasmenunjukkan bahwasesuatu yanglebih darimodal

dasaradalahriba,sedikitataubanyak.Jadi,setiapkelebihandarimodal

asliyang ditentukan sebelumnya karena semata-mata imbalan bagi

berlalunyawaktu adalah riba.Batasan ribayangdiharamkan oleh Al-

Qur’anitusebenarnyatidakmemerlukanpenjelasanyangrumit.Karena,

tidak mungkin Allah mengharamkan sesuatu bagimanusia,apalagi

mengancam pelakunyadengansiksayangpalingpedih,sementarabagi

mereka sendiritidak jelasapa yang dilarang itu.Jadikegiatan yang

41Departemen Agama RI,Al-Quran dan Terjemahnya (Bandung:PT Cordoba

InternasionalIndonesia,2007),h.47.



dilakukanarmadabuahbukannyakegiatanyangmengandungunsurriba

karenakegiatanjual-belisebagaimanafirmanAllahQSAl-baqarahbahwa

Allahmenghalalkanjualbelidanmengharamkanriba.



BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Darihasilpenelitian data yang sudah disajikan diatas,dapat

dikemukakanbeberapakesimpulanyaitu:

1. ArmadaBuahmenggunakanbentuksalurantidaklangsungyang

memakaisalurantingkat2dan3yaituProdusenkePengecerke

Konsumen danProdusenkePedagangBesarkePengecerdanke

Konsumen.Dandalam pendistribusiannyamemilikikelebihandan

kelemahandalam pelaksanaannya.Strategidistribusiyangadadi

ArmadaBuahyaitutakingorderyangmerupakanjenisdistribusi

intensif.Strategiyangpalingefektifadalah takingorder.Sales

tidakperlu membawabarangyangditawarkan,mobilkiriman

hanyamengirim barangberdasarkanpesanansaja(berdasarkan

purchaseorder)sehinggabarangtidakcepatrusak.

2. SalurandistribusiyangdigunakanArmadaBuahsudahbisauntuk

meningkatkan penjualan meskipun tidak maksimaldan tidak

sesuaidengantargetyangtelahditentukanyanghanyamencapai

63,06% untukwilayahSumateraUtara(Medan,Serdangbedagai,

Tebing Tinggi,Kisaran,Tj.Balai,Aeknopan,Rantau Parapat,

TapanuliSelatan,MandailingNatal)dan62,61% untukwilayah

AcehdanPekanBaru.Halitudikarenakanberbagaimacam faktor

salahsatunyaadalahkondisialam yangtidakmenentu.Saluran

distribusiyangdigunakanArmadaBuahtersebutjugamempunyai

dampakbagiperusahaan,konsumenmaupundengankemitraan

baikmitraoutlet-outletmaupun mitra.TerbuktiArmadaBuah

saatinimulaimemperluaspangsa pasarnya sampaikedaerah



Padang.

3. StrategiyangtepatuntukArmadaBuahsebaiknyaadalahdengan

menggunakanstrategiAgresif(SO)”,yaitu:



6. Mempertahankandenganbrandimagedantanggungjawab

terhadapperkembanganprodukbuahsehinggadapattembus

kepadapasarbebas.

7.Tingkatkan kualitas buah karena permintaan buah tinggi

didukungprogram hidupsehatProdusenmenempatkanbarang

danjasasebanyakmungkinditookatauoutletkarenapihak

Armada Buah telah tercapaipangsa pasaryang diinginkan

dengan koneksidan lobbyingdarisalesArmadaBuah yang

sangatbaik.

8.Pelayanan distributor Armada Buah telah memberikan

pelayanan yang baik dan tepatwaktu datangnya produk

kepadacustomersehinggasemakinmeningkatkankepercayaan

merekakepadaArmadaBuah.

9.Produsen juga melakukan peran atau bertindak sebagai

distributordiArmadaBuah,yangdimaksudkan disiniyaitu

bahwapihakArmadaBuah jugamenyalurkan produkyang

berasaldaripetanisekitar,halinidilakukanketikapenjualan

produk tersebutbelum tersedia atau kurang ketika proses

pemasarandiArmadaBuahtersebutberlangsung.

10.Strategidistribusiintensifmemilikikeunggulanyangmenonjol

daripadastrategidistribusiyanglaindanhaliniditunjang

kondisi produk yang membutuhkan penanganan khusus

sehinggapenitipan padaoutletyangmemilikimesin cooler

untuk produk segara adalah pilihan yang tepatdan telah

banyak outletyang menerapkan system ini.Strategiyang

ditetapkandapatdilakukansesuaidengantingkatandistribusi.



B. Saran

Setelah mengemukakan beberapa kesimpulan,selanjutnya akan

disampaikanbeberapasaranyangdapatmermperlancarpendistribusian

produknya.Adapunsaran-saranyangdikemukakanadalah:

1. Untuk menjaga kelangsungan pendistribusian perusahaan,

sebaiknya perusahaan harusterusmempertahankan kualitas

produknya,agarpodukyangdihasilkanmampubersaingdengan

perusahaanlainyangsejenis.

2. ArmadaBuahharusselalumemperhatikankondisipersaingan

yang semakin ketatkarena munculnya pesaing biasmenjadi

ancamanseriusbagiArmadaBuah.

3. ArmadaBuahharusselalumenjagahubunganyangbaikdengan

parapelangganbaikitupedagangbesar,pengecer.

4. ArmadaBuahharusselaluupdatehargadipasaransecararutin

karenahargabuahtidakstabil.
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