BAB XI
MENDISTRIBUSIKAN
BARANG DAN JASA




DISTRIBUSI

m Distribusi merupakan: proses meminaankan
Dalrang atal jasa dari produsen Kepada pembell.
m Distribusi menyumbang tigar darirempat utilitas
yaltu; waktu, tempat, dan utilitas kepemilikan.
— AKtivitas Inifmenamban; nilai bagi' produk dengan
menempatkan pada tempat yang| tepat pada saat
KONSUMEN Ingin: mempbelinya.
B Saluran distrbusi merupakan jalur dimana
PrOAUK=« = : <ol e s el plldcmiendalir
dari produsen ke konsumen
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 Distribusi langsung, saluran distribusi yang

memindahkan barang langsung dr produsen
ke konsumen

 Distribusi tidak langsung, saluran distribusi
yang menggunakan satu / lebih perantara
pemasaran yang memindahkan barang anta-
ra produsen dan konsumen atau pengguna
bisnis

» Perantara pemasaran, anggota saluran
seperti; agen, grosir, dan pengecer, disebut
juga sebagai perusahaan perdagangan




Gambar ;Faktor-faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran Distribusi

FAKTOR PASAR

» Ukuran pasar

* Pembeli bisnis
atau konsumen
pribadi

- Besarnya pesanan

* Frekuensi

FAKTOR PRODUSEN

* Manajemen, keuangan
dan sumber pemasaran

* Ukuran lini produk
sekarang

» Kebutuhan kontrol terha
dap saluran distribusi




PERDAGANGAN

 Perdagangan adalah kegiatan jual beli
barang dan / atau jasa yang dilakukan
secara terus menerus dengan tujuan
pengalihan hak atas barang dan / atau
jasa dengan disertai imbalan atau
Kompensasi ( SK MENPERINDAG No.
23/MPP/Kep/1/1998

——



PERBEDAAN PERUSAHAAN DAGANG
DENGAN PERUSAHAAN JASA

Ditinjau dari kegiatannya
Perusahaan jasa kegiatan pokoknya adalah menjual jasa
kepada pihak-pihak yang memerlukan dg mengeluarkan
pengorbanan dalam bentuk jasa untuk tujuan memperoleh
laba atau keuntungan yang ditetapkan. Seperti perusahaan
jasa angkutan umum mikrolet, bus kota, atau perusahaan

jasa salon kencantikan dan lainnya.

Perusahaan dagang kegiatan pokok usahanya adalah melaku-
kan transaksi pembelian barang dagang dengan tujuan untuk
dijual kembali tanpa mengubah bentuk barang tersebut lebih
dahulu. Kalau terjadi pengolahan maka pengolahan itu biasa-

Y nya terbatas pada pengepakan atau pengemasan supaya
barang tersebut menjadi lebih menarik.

-
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CIRI-CIRI PERUSAHAAN JASA

. Produknya tidak berwujud
. Tidak mempunyai persediaan, karena jasa tidak dapat

disimpan

. Sulit membuat standarisasi produk karena harus

disesuaikan dengan kebutuhan setiap pelanggan

. Aktivitas pemasaran, produksi, distribusi produknya lebih

banyak ditentukan oleh pelanggan

. Mutu produk yang dihasilkan sangat bervariasi,

beberapa jasa mutunya terkait langsung dengan
harganya

Dari persepsi seorang pembeli, penyedia layanan
adalah jasa itu sendiri; keduanya tidak dapat dipisahkan
dalam pikiran pembeli.

—



CIRI-CIRI PERUSAHAAN DAGANG

Melakukan transaksi pembelian dan penjualan
barang dagang baik secara tunal maupun secara
kredit.

Melakukan penyimpanan barang dagang setelah
pemblelian dan sebelum barang dagang laku
terjual.

Melakukan transaksi retur pembelian atau retur
penjualan bila diperlukan.

Melakukan transaksi pelunasan/pembayaran utang
dan penerimaan piutang dagang yang telah terjadi.

R



FUNGS|I PERANTARA PEMASARAN

1. Penciptaan utilitas

« Perantara pemasaran menambahkan utilitas pada
rantal distribusi dg membantu meyakinkan bahwa
produk telah tersedia untuk dijual pada saat dan
tempat dimana konsumen ingin membelinya.

2. Penyedia jasa

« Perantara pemasaran menyediakan jasa-jasa seperti
pembelian, penjualan, penyimpanan dan pemindah-
an produk

3. Pengurangan biaya

« Dengan mewakili beberapa macam produsen peran-
tara pemasaran memangkas biaya pembelian dan
penjualan

b



JASA JASA YG DIBERIKAN OLEH

PERANTARA PEMASARAN

PEMBELIAN DAN
PENJUALAN

Bertindak sebagai agen
pembelian bagi para

TRANSPORTASI
DAN
PENYIMPANAN

Melakukan riset pasar

elanggan
p. gg_ _ melalui kontak dengan
Menyediakan informasi pelanggan scr langsung
promosi melalui tenaga MENYEDIAKAN

Mengumpulkan informasi

penjualan INFORMASI PASAR  tentang produk baru,

Melakukan riset pasar Industri dan kom

melalui kontak dengan
pelanggan scr langsung

Mengumpulkan informasi
tentang produk baru, tren

PEMBIAYAAN industri dan kompetitor  PENGAMBILAN

Menyediakan bantuan RESIKO
pembiayaan kepada
produsen ; menjamin kredit
untuk pembelian

persediaan

Mengambil resiko —resiko
kredit;

Bertanggung jawab atas
kerusakan, pencurian, atau
kedaluarsa



PEDAGANG GROSIR

sAdalah perantara pemasaran yang menjual kepada
pengecer, pembeli bisnis dan pedagang grosir lainnya
— tetapi tidak menjual secara langsung kepada
Konsumen akhir.

sPedagang grosir biasa diklasifikasikan berdasarkan

Kepemilikannya yaitu perorangan atau perusahaan

yang memiliki dan mengoperasikan fungsi fungsi

pedagang grosir, yaitu;

= Perantara Pedagang Grosir yang Dimiliki Perusahaan
Manufaktur

= Perantara Pedagang Grosir Independen

= Perantara pedagang grosir yang Dimiliki Pengecer




Tipe Pedagang
Grosir

Pemilikan

Keterangan

« Cabang Cabang » Cabang penjualan menyimpan persediaan produk yang akan
Penjualan distribusikan dan memenuhi pesanan dari persediaan tsb.

« Kantor Kantor « Kantor Penjualan adalah kantor untuk tenaga penjualan yg
Penjualan mewakili produknya pada wilayah tertentu

Dimiliki

Perusahaan
Manufaktur

Independen

Dimiliki « Kelompok - Para pengecer bergabung untuk membentuk pedagang
Pengecer Pembelian dan grosir dalam bentuk kelompok pembelian atau koperasi

koperasi

* Mereka bergabung untuk menekan biaya dan membagi
fungsi fungsi seperti pengiriman atau penggudangan di
antara anggota




PEDAGANG ECERAN

m Pedagang eceran merupakan elemen
terakhir dari saluran distribusi.

m Pedagang eceran tidak pernah beroperasi
dalam lingkungan yang statis

m Pengecer dapat diklasifikasikan ke dalam
dua kategoi besar yaitu;
= Pengecer non-toko (rnonstore retailer)
= Pengecer toko (store retailer)



Gambar ; Kategori Perantara Pengecer

Tipe Pedagang

Kategori
Zesrar Keterangan
Pengecer Direct response Pengecer menarik pelanggan prospektif melalui katalog, iklan
g retailing TV, telepon, majalah, koran. Pembeli memesan barang lewat
Non - Toko surat, tetepon, atau faksimile
Internet retailing Pengecer menawarkan barang melalui situs-nya dalam
Website online.
Direct Selling Perusahaan manufaktur_menjual produknyalangsung ke
konsumen tanpa melalui pedagang perantara
Pengecer Convennience Menawarkan barang kebutuhan sehari-hari , jam buka lama,
Toko store/kelontong lokasi mudah dicapai, pelayanan cepat

Discount store

Warehouse club

Factory Outlet

Supermarket

Departement store

Menawarkan pilihan barang dagangan secara luas dg harga
rendah, dan potongan harga.

Toko bertipe gudang yg besar menjual dagangan umum
pada harga diskon untuk para pemegang kartu.

Toko yang dimiliki perusahaan manufaktur yang menjual

barang bekas, sisa produk yang tidak lulus uji kualitas.
Pengecer swalayan yan besar, menawarkan pilihan aneka
ragam makanan dan produk bukan makanan

Pengecer yang menawarkan variasi lengkap pilihan barang
dagangan (mebel, kosmetik, alat rumah tangga) dan
pelayanan konsumen






