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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1    LATAR BELAKANG 

 

Ame lrican Marke lting Asso lciatio ln (1960) dalam bukunya 

Seltiyaningrum, Ari, dan Jusuf Udaya. "Prinsip-prinsip pelmasaran" (2015:6) 

Pelmasaran melrupakan suatu kelgiatan bisnis yang belrtujuan untuk 

melngarahkan aliran prolduk dan jasa kelpada para pellanggan dan pelngguna. 

Pelmasaran melrupakan suatu prolsels yang mellibatkan belrbagai 

kelgiatan untuk me lmprolmolsikan dan melnjual prolduk atau jasa kelpada 

kolnsumeln. Prolsels pelmasaran dimulai dari idelntifikasi kelbutuhan 

kolnsumeln, pelngelmbangan prolduk atau jasa yang se lsuai delngan pelrmintaan 

pasar, pelneltapan harga, prolmolsi pelnjualan selrta distribusi prolduk hingga 

sampai kel tangan kolnsumeln. Pelmasaran melnjadi faktolr pelnting dalam 

kelntungan dan kelmajuan pelrusahaan. Sellain sistelm pelmasaran, distribusi 

juga me lmelgang pelranan pelnting dalam melnjamin prolduk yang dipasarkan 

supaya prolduk telrselbut telrseldia se lcara melrata di seltiap wilayah.  

Distribusi adalah salah satu aspelk dari pelmasaran, distribusi dapat 

diartikan selbagai kelgiatan pelmasaran yang belrusaha melmpelrlancar dan 

melmpelrmudah pelnyampaian barang dan jasa dari prolduseln kelpada 

kolnsumeln. kelgiatan distribusi melliputi pelrdagangan, pelngangkutan, 

pelnyimpanan, pelngiriman hingga barang atau jasa sampai kelpada kolnsumeln.  

Melnurut Suryantol, Mikaell Hang “Sistelm O lpelrasiolnal Manajelmeln 

Distribusi” (2016:5), melnyatakan bahwa manajelmeln distribusi adalah 

stratelgi yang mellibatkan pelngelmbangan saluran distribusi, pelrelncanaan, 

pelngolrganisasian, pelngolpelrasian, dan pelngawasan untuk melncapai tujuan 

pelrusahaan telrkait distribusi prolduk atau layanan kelpada pellanggan. 

Pelrelncanaan mellibatkan analisis pasar, pelmilihan saluran distribusi, dan 

pelrelncanaan lolgistik. Pelngolrganisasian melncakup struktur olrganisasi dan 

pelmilihan pelrsolnell yang telpat. Pelngolpelrasian melncakup pellaksanaan 

aktivitas distribusi selhari-hari selpelrti pelngellollaan pelrseldiaan dan 

pelngiriman. Pelngawasan mellibatkan pelmantauan kinelrja distribusi, analisis 

data, dan tindakan pelrbaikan. Manajelmeln distribusi yang baik melmbantu 
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melningkatkan elfisielnsi, melngurangi biaya, dan melmbelrikan pellayanan yang 

lelbih baik kelpada pellanggan. 

Distribusi yang telrolrganisir delngan baik ollelh pelrusahaan untuk 

melndukung pelnjualan dan pelngiriman prolduk yang dibelli kelpada pellanggan 

selbagai belntuk layanan pellanggan. Saluran distribusi yang baik harus 

ditelrapkan untuk melndukung kelnyamanan pellanggan. Pelnelrapan saluran 

distribusi pelrlu ditelrapkan mulai dari belrolpelrasinya pelrusahaan, yang akan 

melmpelngaruhi cakupan pasar dimana prolduk akan dijual di masa melndatang. 

Manajelmeln saluran distribusi yang lelbih baik akan belrdampak signifikan 

pada ukuran pasar yang dapat dicapai.  

Melnurut Bolwelrsolx & Cololpelr (1992) dalam bukunya bukunya 

Seltiyaningrum, Ari, dan Jusuf Udaya. "Prinsip-prinsip pelmasaran" 

(2015:158), melnyatakan bahwa saluran distribusi atau saluran pelmasaran 

adalah struktur bisnis yang telrdiri dari olrganisasi yang saling telrkait dari asal 

dan kelpelmilikan prolduk hingga pelngguna akhir, yaitu kolnsumeln individu 

atau pelnggunaan bisnis. 

David A. Relvzan dalam Marke lting O lrganizatio lns Throlugh Channells 

dalam bukunya Koldrat, David Sukardi. "Manajelmeln Distribusi, O lld 

Distributio ln Channell and Po lstmo l Distributio ln Channell Appro lach Belrbasis 

Telolri Dan Praktik." (2009:20), bahwa saluran distribusi adalah saluran 

distribusi yang dilalui barang dari prolduseln kel pelrantara hingga akhirnya 

sampai kel kolnsumeln selbagai pelngguna. Saluran distribusi selndiri melrupakan 

saranan pelrpindahan barang dari prolduseln mellalui jalur pelrantara hingga kel 

tangan kolnsumeln. dalam pellaksanaan olpelrasiolnal pelndistribusian, prolduseln 

melmiliki mitra dalam hal pelndistribusian yang dikelnal selbagai distributolr.  

Distributolr selbagai pelnghubung antara prolduseln atau pelmasolk delngan 

kolnsumeln akhir. Tugas utama distributolr adalah melmbelli prolduk dari 

prolduseln, kelmudian melnjualnya kelmbali kel peldagang atau kolnsumeln akhir 

delngan harga yang lelbih tinggi untuk melndapatkan keluntungan. Sellain itu, 

distributolr juga belrtanggung jawab dalam melngellolla pelrseldiaan barang, 

mellakukan prolmolsi pelnjualan, selrta melmbelrikan layanan pasca pelnjualan 

selpelrti garansi dan pelrbaikan barang. Dalam mellakukan tugas-tugas ini, 

distributolr melnjadi mitra pelnting bagi prolduseln dalam rangka melncapai 

tujuan bisnis selcara elfelktif mellalui kanal distribusi yang telpat. Telrdapat pula 

stratelgi distribusi yang melnjadi faktolr pelnting. 

Stratelgi distribusi juga melrupakan faktolr pelnting dalam melningkatkan 

pelnjualan. Apabila stratelgi distribusi dijalankan delngan baik dan belnar maka 
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kolnsumeln akan delngan mudah melndapatkan prolduk yang diinginkan, yang 

akan belrdampak pada pelrusahaan yaitu delngan melngantarkan prolduk yang 

dipasarkan kel kolnsumeln, maka pelrusahaan akan melwujudkan kelgiatan 

pelnjualan. Delngan ini, pelrusahaan akan melngalami pelningkatan pelnjualan.  

Tujuan utama pelrusahaan untuk melnghasilkan keluntungan, yang hanya 

dapat dicapai delngan melningkatkan pelnjualan. Salah satu cara untuk 

melmpelrluas pelnjualan adalah delngan melmpelrluas pasar baik dari selgi 

wilayah maupun solsial elkolnolmi, namun delngan stratelgi telrselbut, pelnting 

juga untuk melmpelrhatikan saluran yang digunakan untuk distribusi prolduk, 

untuk melncapai tujuan melmpelrluas jangkauan pasar. Hal telrselbut dilakukan 

ollelh PT. Manolhara Adika Distrindol Belkasi. 

PT. Manolhara Adika Distrindol Belkasi harus melmpelrtimbangkan 

belrbagai faktolr dalam melnelntukan saluran distribusi yang telpat, selpelrti biaya 

olpelrasiolnal, jarak antara prolduseln dan kolnsumeln akhir, selrta karaktelristik 

prolduk cimolry itu selndiri. Sellain itu saluran distribusi juga pelnting dilakukan 

untuk melmastikan bahwa prolduk-prolduk cimolry telrselbar selcara melrata di 

selluruh wilayah pasar, baik mellalui pasar moldelrn maupun pasar tradisiolnal.  

Saluran distribusi melrupakan ellelmeln pelnting dalam kelgiatan 

pelmasaran selbuah prolduk atau jasa karelna mellibatkan rangkaian kelgiatan 

yang melngantarkan prolduk atau jasa dari prolduseln hingga kolnsumeln akhir. 

Dalam saluran distribusi, telrdapat belbelrapa pelran yang harus dilakukan ollelh 

para pellaku bisnis selpelrti prolduseln, distributolr, dan pelngelcelr. Prolduseln 

melnciptakan dan melnghasilkan prolduk atau jasa, selrta belrtanggung jawab 

melrancang dan melngelmasnya. Distributolr belrpelran selbagai pelrantara antara 

prolduseln dan pelngelcelr/kolnsumeln akhir delngan melmbelli prolduk dalam 

jumlah belsar dan melndistribusikannya. Pelngelcelr melnjual prolduk selcara 

langsung kelpada kolnsumeln akhir, melmbelrikan akselsibilitas prolduk, 

infolrmasi, dan layanan purna jual. Saluran distribusi juga dapat mellibatkan 

ageln, pelrantara, atau sistelm pelnjualan langsung, dan seltiap pelran melmiliki 

pelran pelnting dalam melmastikan prolduk melncapai pasar delngan elfisieln dan 

melmelnuhi kelbutuhan kolnsumeln. Melskipun belgitu, para pellaku bisnis selring 
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kali dihadapkan delngan belrbagai tantangan dalam melngellolla saluran 

distribusi. Salah satu tantangan utama adalah kololrdinasi antara para pellaku 

bisnis dalam saluran distribusi selrta melmilih saluran distribusi yang telpat 

untuk prolduk atau jasa yang ditawarkan. 

PT. Manolhara Adika Distrindol Belkasi adalah pelrusahaan distribusi 

belrlolkasi di Belkasi yang tellah belrdiri seljak tahun 2012. Pelrusahaan ini tellah 

belrolpelrasi sellama lelbih dari 10 tahun dan melmiliki pelngalaman yang luas 

dalam industri distribusi. Folkus utama pelrusahaan adalah melnyeldiakan 

layanan distribusi yang elfisieln dan handal untuk belrbagai jelnis prolduk. 

PT Manolhara Adika Distrindol Belkasi melnjalankan selrangkaian tahap 

pelnting dalam prolsels distribusinya. Tahap pelrtama adalah mellakukan 

pelmbellian prolduk dari prinsipal atau prolduseln. Pelrusahaan ini melnjalin 

kelrjasama yang sollid delngan belrbagai prinsipal atau prolduseln di wilayah 

telrselbut. Seltellah prolduk telrkumpul, tahap sellanjutnya adalah melnyimpannya 

di pusat distribusi pelrusahaan. PT Manolhara Adika Distrindol Belkasi 

melmiliki gudang yang moldelrn dan dilelngkapi delngan sistelm manajelmeln stolk 

yang melmadai untuk melmastikan prolduk teltap dalam kolndisi olptimal 

selbellum didistribusikan. 

PT Manolhara Adika Distrindol Belkasi melmiliki jaringan transpolrtasi 

yang luas dalam melngirimkan prolduk kel belrbagai tujuan. Melrelka juga 

dilelngkapi delngan armada truk selndiri. Prolsels distribusi mellibatkan 

pelmilihan rutel telrbaik, pelrelncanaan pelngiriman, selrta pelngawasan keltat 

telrhadap kolndisi barang sellama pelrjalanan. Sellain itu, PT Manolhara Adika 

Distrindol Belkasi melmiliki tim salels yang sangat telrlatih dan belrpelngalaman. 

Tim ini turut telrlibat dalam seltiap kelgiatan distribusi dan belrtanggung jawab 

atas kolntak langsung delngan kolnsumeln akhir. Melrelka belkelrja kelras untuk 

melmastikan bahwa seltiap pelsanan dan pelngiriman belrjalan lancar, telpat 

waktu, selrta selsuai delngan kelbutuhan pellanggan. Tidak hanya itu, pelrusahaan 

ini juga melmiliki tim administrasi yang belrtugas melngellolla sistelm 

pelndistribusian melnggunakan Nelx Solft Distributioln Managelmelnt Systelm 
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atau ND6. Sistelm ini melmbantu dalam prolsels manajelmeln distribusi melrelka 

selcara elfisieln. 

Delngan adanya kelrja sama antara prinsipal dan distributolr kelduanya 

akan saling melnguntungkan, prinsipal selbagai prolduseln yang melmiliki 

prolduk, seldangkan distributolr melmbantu dalam melndistribusikan prolduk 

hingga sampai kel tangan kolnsumeln. Salah satu tugas utama prinsipal adalah 

melnelrapkan belrbagai macam stratelgi markelting untuk melningkatkan 

pelnjualan dan melndukung distributolr dalam melncapai olmzelt. Prolduseln 

melmiliki keltelrbatasan belrhubungan kapasitas prolduksi, keluangan, sumbelr 

daya manusia. Jika prolduseln melmiliki keltelrbatasan prolduksi maka prolduksi 

tidak akan melmasarkan prolduknya kel pelmasaran wilayah yang luas. 

Selmelntara itu jika prolduseln melmiliki kelmampuan prolduksi yang maksimal, 

maka pelnggunaan distributolr melnjadi sangat pelnting. Prolduseln akan 

melnjadikan distributolr selbagai partnelr dalam melmasarkan prolduk 

kelselluruhan wilayah yang ada.  

Belbelrapa pelnellitian telrdahulu telrkait saluran distribusi dalam jurnalnya 

Seltianingsih, A., Latifah, A., Ningrum, D. S., Pelbriani, D., Ningtias, P. A., & 

Mardi, R. (2019). Pelngaruh Saluran Distribusi Telrhadap Vollumel Pelnjualan 

(Studi Kasus Pada PT. Sinar Solsrol Cabang Rancaelkelk). Saluran distribusi 

yang digunakan adalah saluran tingkat 3, delngan melnggunakan pelrantara 

ageln untuk melnghubungkan pelrusahaan delngan peldagang belsar dan 

peldagang kelcil hingga melncapai kolnsumeln. Pelnggunaan jasa pelrantara yang 

telpat dalam saluran distribusi melmbantu dalam melmasarkan prolduk. 

melskipun telrjadi fluktuasi dalam vollumel pelnjualan, selcara kelselluruhan 

telrdapat pelningkatan yang signifikan pada bulan O lktolbelr. Dalam rangka 

melnjaga pelrtumbuhan pelnjualan yang kolnsisteln, pelrlu dilakukan analisis 

lelbih lanjut untuk melngidelntifikasi faktolr-faktolr yang melmpelngaruhi 

fluktuasi pelnjualan. 

Telrkait saluran distribusi dalam jurnalnya Adellia, S. (2019), 

melndelfinisikan Stratelgi saluran distribusi yang dipakai adalah stratelgi 

distribusi intelnsif, delngan jelnis saluran distribusi tidak langsung melngacu 
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pada pelndelkatan di mana prolduseln melnjual prolduk melrelka mellalui pelrantara 

dan ageln untuk melnyalurkan prolduk kelpada kolnsumeln. Delngan 

melnggunakan moldell telrselbut dapat melningkatkan vollumel pelnjualan. Sellain 

itu dalam pelnellitiannya telrdapat elfelktivitas saluran distribusi yang digunakan 

dapat dilihat dari sisi marke lt co lve lragel, co lst, and co lntro ll bellum olptimal dalam 

melningkatkan hasil pelnjualan. 

Kelmudian, Iskhaq, F, N. (2022), dalam jurnalnya melnghasilkan telmuan 

dalam pelnellitian telrkait saluran distribusi. Hasil pelnellitian ini melnunjukkan 

bahwa prolsels saluran distribusi yang ditelrapkan dapat melnggunakan dua 

saluran distribusi yaitu melnggunakan saluran distribusi langsung delngan 

caloln kolnsumeln datang langsung kel telmpat prolduksi dan saluran distribusi 

tidak langsung dilaksanakan mellalui pelranntara pelngelcelr, ageln, salels, dan 

peldagang belsar. Hal telrselbut dilakukan dalam upaya untuk melningkatkan 

vollumel pelnjualan. 

Pelngellollaan saluran distribusi delngan baik juga melnjadi selmakin 

pelnting dalam melmelnangkan pelrsaingan di pasar dan melraih keluntungan 

maksimal. O llelh karelna itu, pelnellitian telntang saluran distribusi sangatlah 

rellelvan untuk dilakukan agar dapat melningkatkan kinelrja bisnis dan 

melndapatkan kelunggulan kolmpeltitif di pasar saat ini. 

Delngan latar bellakang diatas pelnulis telrtarik untuk melmbahas masalah 

telrselbut selrta untuk melngeltahui saluran distribusi yang di gunakan apakah 

elfelktif dalam melningkatkan pelnjualan maka judul pelnellitian ini adalah 

“Analisis Strategi Saluran Distribusi Yang Efektif Dalam Meningkatkan 

Penjualan Produk Cimory Pada PT. Manohara Adika Distrindo Bekasi” 

1.2    RUMUSAN MASALAH 

Dilihat dari pelrmasalahan yang diuraikan diatas, maka rumusan 

masalah dalam pelnellitian ini adalah: 

1. Bagaimana pellaksanaan saluran distribusi yang ditelrapkan ollelh PT. 

Manolhara Adika Distrindol Belkasi 
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2. Apakah saluran distribusi yang ditelrapkan sudah elfelktif dalam 

melningkatkan pelnjualan  

1.3    TUJUAN PENELITIAN  

Adapun belbelrapa tujuan pelnulisan pelnellitian ini adalah selbagai belrikut: 

1. Melngeltahui sistelm saluran distribusi prolduk Cimolry pada PT. Manolhara 

Adika Distrindol Belkasi 

2. Melngeltahui stratelgi distribusi yang digunakan ollelh PT. Manolhara Adika 

Distrindol Belkasi 

3. Melmbelrikan infolrmasi saluran distribusi yang elfelktif dalam 

melningkatkan pelnjualan pada PT. Manolhara Adika Distrindol Belkasi 

1.4    MANFAAT PENELITIAN 

Adapun belbelrapa manfaat pelnulisan lapolran kelgiatan praktik kelrja 

lapangan ini adalah selbagai belrikut : 

A. Bagi Mahasiswa  

1. Mahasiswa dapat melngaplikasikan pelngeltahuan yang tellah melrelka 

pellajari di pelrkuliahan kel dalam situasi kelrja yang nyata. Hal ini 

melmbantu melrelka melmpelrollelh pelmahaman praktis telntang 

bagaimana kolnselp-kolnselp telolri dapat ditelrapkan dalam dunia kelrja 

selhari-hari. 

2. Mahasiswa melmiliki kelselmpatan untuk melmpelrluas rellasi melrelka di 

dunia kelrja. 

3. Melmbelrikan pelngalaman langsung bagi mahasiswa dalam dunia 

kelrja, telrmasuk lingkungan kelrja, tugas pelkelrjaan, dan intelraksi 

delngan relkan kelrja dan atasan. Ini melmbantu melrelka 

melngelmbangkan keltelrampilan dan pelmahaman yang rellelvan untuk 

karielr melrelka di masa delpan. 
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B. Bagi Universitas 

1. Praktik Kelrja Lapangan dapat digunakan selbagai alat untuk melngukur 

pelmahaman mahasiswa telrhadap matelri kuliah dan kelmampuan 

melrelka dalam melnelrapkannya dalam kolntelks dunia kelrja. 

2. Univelrsitas dapat melnggunakan prolgram telrselbut selbagai indikatolr 

untuk melngelvaluasi seljauh mana mahasiswa dapat belradaptasi dan 

belrhasil dalam dunia kelrja. 

3. Delngan mellibatkan mahasiswa dalam Praktik Kelrja Lapangan, 

univelrsitas dapat melndapatkan wawasan yang lelbih melndalam 

melngelnai kelsiapan dan kolmpeltelnsi mahasiswa dalam melnghadapi 

tantangan pelkelrjaan selhari-hari di dunia kelrja yang nyata. 

C. Bagi Perusahaan  

1. Pelrusahaan dapat melmbelrikan kolntribusi yang signifikan dalam 

pelngelmbangan pelndidikan. 

2. Pelrusahaan dapat melndapatkan telnaga kelrja tambahan mellalui Praktik 

Kelrja Lapangan untuk tugas-tugas pelkelrjaan yang ada. Jika pelselrta 

Praktik Kelrja Lapangan melnunjukkan prelstasi, lolyalitas, dan disiplin 

kelrja yang baik, instansi belrpoltelnsi melrelkrut melrelka selbagai 

karyawan. 

3. Pelrusahaan juga dapat melmanfaatkan Praktik Kelrja Lapangan selbagai 

sumbelr infolrmasi untuk mellakukan pelrbaikan dan melningkatkan 

kinelrja sistelm atau prolsels kelrja yang seldang belrjalan. 

 


