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MOTTO

“Apa saja harta rampasan (fai-i) yang diberikan Allah kepada rosulnya (dari
harta benda)yang berasal dari penduduk kota-kota maka adalah untuk Allah,
untuk rosul, kaum kerabat, anak-anak yatim, orang-orang miskin dan orang-

orang yang dalam perjalanan, supaya harta itu jangan beredar di antara orang-
orang kaya saja di antara kamu. Apa yang diberikan rosul kepadamu, maka

terimalah, dan apa yang dilarang bagimu,maka tinggalkanlah, dan bertaqwalah
kepada Allah. Sesungguhnya Allah amat keras hukumannya”.

BBan(QS. Al-Hasyr:07)*

* Azhari Akmal Tarigan, Tafsir Ayat-Ayat Ekonomi Sebuah Eksplorasi Melalui Kata-Kata Kunci
dalam Al-Qur’an (Bandung : Citapustaka Media Perintis, 2012), 186.
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ABSTRAK

Ulil Tria Utari, Siti Masrohatin, SE.,M.M., 2019: Pola Saluran Distribusi Produk
Pia Pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

Saluran Distribusi menjadi bagian penting dalam proses penyampaian produk
dari perusahaan manufaktur/produsen kepada konsumen akhir. Untuk menempatkan
suatu barang dan jasa pada pada tempat yang tepat, kualitas yang tepat, jumlah yang
tepat, harga yang tepat dan waktu yang tepat dibutuhkan saluran distribusi yang tepat
pula.

Fokus penelitian dalam skripsi ini adalah: 1. Bagaimana Pola Saluran Distribusi
Produk Pia Yang Digunakan Pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember? 2.
Bagaimana Faktor Yang Mendukung dan Menghambat Saluran Distribusi Produk Pia
Pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember?

Tujuan penelitian ini adalah: 1. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan pola
saluran distribusi yang digunakan pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu
Jember. 2. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan faktor yang mendukung dan faktor
yang menghambat saluran distribusi produk pia pada industri UD. Barokah Putra Jaya
Ambulu Jember.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode pendekatan kualitatif. Jenis
penelitian menggunakan penelitian lapangan (Field Research). Teknik pengumpulan
data: wawancara, observasi, dokumentasi. Teknik penentuan subjek penelitian: teknik
purposive. Lokasi penelitian: di UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember. Teknik
analisis data: deskriptif kualitatif. Uji keabsahan data: triangulasi sumber.

Hasil penelitian ini yaitu, 1. Pola Saluran Distribusi yang digunakan UD.
Barokah Putra Jaya: a. Pola saluran distribusi yang dilakukan oleh industri UD. Barokah
Putra Jaya Ambulu Jember yaitu menggunakan saluran distirbusi barang konsumsi. 2. a)
Faktor yang mendukung saluran distribusi pada UD. Barokah Putra Jaya Ambulu
Jember: a. Terjalinnya hubungan dan kerjasama yang baik antara pihak UD. Barokah
Putra Jaya dengan konsumen dan juga agen penyedia bahan-bahan produksi.b. Faktor
pendukung lainnya adalah kebijakan dari UD. Barokah Putra Jaya yang memberikan
jam lembur kepada karyawan. b) Faktor yang menghambat saluran distribusi pada UD.
Barokah Putra Jaya Ambulu Jember: a. Expired melebihi batas waktu. b. Kesalahan
pada karyawan (human error). c. Cuaca

Kata Kunci: Pola Saluran Distribusi, Produk Pia
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ABSTRACT

Ulil Tria Utari, Siti Masrohatin, SE., M.M., 2019: Distribution Pattern of Pia
Product Channels in the Industry UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

Distribution Channels become an important part in the process of
delivering products from manufacturing / producer companies to final consumers.
To place goods and services in the right place, the right quality, the right amount,
the right price and the right time also needs the right distribution channel.

The focus of research in this paper is: 1. How the Distribution Channel
Pattern of Pia Products Used in the Industry UD. Barokah Putra Jaya Ambulu
Jember? 2. How are the factors that support and inhibit the distribution channels
of Pia products in the industry UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember?

Based on the background and focus of the above research, the objectives
to be achieved from this study are: 1. To find out and describe the distribution
channel patterns used in the Industry UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember. 2.
To find out and describe the factors that support and the factors that inhibit the
distribution channel of pia products in Industry UD. Barokah Putra Jaya Ambulu
Jember.

In this study, researchers used a qualitative approach. This type of
research uses field research (Field Research). Data collection techniques:
interviews, observation, documentation. Research subject determination
technique: purposive technique. Research location: At UD. Barokah Putra Jaya
Ambulu Jember. Data analysis technique: qualitative descriptive. Data validity
test: source triangulation.

The conclusions of this study are, 1. Distribution Channel Pattern used
by UD. Barokah Putra Jaya: a. Distribution channel patterns carried out by the UD
industry. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember using the distribution channel of
consumer goods. 2. a) Factors that support the distribution channel at UD.
Barokah Putra Jaya Ambulu Jember: a. Establishing good relations and
cooperation between UD. Barokah Putra Jaya with consumers and also agents
providing production materials. b. Another supporting factor is the policy of UD.
Barokah Putra Jaya, which provides overtime hours to employees. b) Factors that
inhibit distribution channels in UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember: a.
Expired over time limit. b. Employee error (Human Error). c. Weather

Keywords: Distribution Channel Pattern, Product Pia
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Sektor dunia usaha mengalami perkembangan yang semakin pesat,

diantaranya meliputi bidang pertanian, perindustrian, perdagangan,

perikanan dan sebagainya. Perkembangan kondisi perekonomian ini juga

di tunjang oleh kemajuan bidang teknologi, sehingga dapat memberi suatu

harapan kepada dunia usaha untuk tumbuh dan berkembang. Keadaan

demikian akan menimbulkan persaingan yang semakin ketat diantaranya

perusahaan-perusahaan yang sejenis.1

Kewirausahaan  merupakan proses penciptaan sesuatu yang baru

dan memiliki nilai dengan mengorbankan waktu dan tenaga, melakukan

pengambilan resiko finansial, fisik, maupun sosial, serta menerima

imbalan moneter serta kepuasan dan kebebasan pribadi. Mengemukakan

berdasarkan Undang-Undang No. 40 Tahun 2009 tentang Kepemudaan,

telah mengatur soal pengembangan potensi keterampilan dan kemandirian

berusaha, dan pengembangan kewirausahaan pemuda itu dilaksanakan

sesuai bakat, minat, potensi pemuda dan potensi daerah atau masyarakat

organisasi kepemudaan. Hal ini memaksa perusahaan untuk lebih

memperhatikan lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan, agar

1 Faiqur Rohmah, “Strategi Marketing Mix Untuk Meningkatkan Penjualan Bubuk Kopi  UD.
Annajun di Dusun Sukmoilang Desa Pace Kecamatan Silo Kabupaten Jember”, (Skripsi, IAIN
Jember, Jember, 2017), 2.

1
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perusahaan mengetahui strategi pemasaran seperti apa dan bagaimana

yang harus diterapkan dalam perusahaan.2

Salah satu cara agar perusahaan mampu bertahan dalam

menghadapi persaingan adalah memilih strategi pemasaran yang tepat.

Perusahaan harus memiliki cara untuk mempertahankan agar produk yang

dimiliki mampu bertahan dalam persaingan yang ketat.3

Dalam melakukan kegiatan pemasaran, suatu perusahaan memiliki

beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun

tujuan jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut  hati

konsumen terutama untuk produk yang diluncurkan. Sedangkan dalam

jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang

sudah ada agar tetap eksis.4

Menghadapi kondisi pasar yang ada maka manajemen perusahaan

harus mampu merumuskan strategi pemasaran yang tepat. Berdasarkan

pada kondisi pasar sasaran yang banyak pesaing, maka perusahaan harus

mampu bersaing untuk mendapatkan kepercayaan konsumen agar

konsumen tetap menggunakan produk tersebut. Usaha untuk mendapatkan

kepercayaan yaitu perusahaan semaksimal mungkin untuk menjaga

kualitas produk yang dipasarkan dengan melalui pola saluran distribusi

yang tepat.

2Franky Slamet dkk, Dasar-Dasar Kewirausahaan Teori dan Praktik (Jakarta: PT Indeks, 2016),
5.
3Siti Husnul Hotima dan Heka Rahma Yusianti, “Pengaruh Inovasi Produk dan Orientasi Pasar
Terhadap Keunggulan Bersaing Pada Industri Pia UD. Barokah Putra Jaya Sumberan Ambulu
Jember”, Jurnal Majalah “Dian Ilmu” ISSN 0853-2516 Vol.16, 2. (April, 2017), 20.
4Junaedi, “Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Peningkatan Penjualan Alat Listrik Pada PT
Maju Sentosa di Kota Makasar”, (Skripsi, Universitas Hasanudin, Makasar, 2012), 3.
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Saluran Distribusi menjadi bagian penting dalam proses

penyampaian produk dari perusahaan manufaktur atau produsen kepada

konsumen akhir. Sebagus apa pun produknya dan segencar apa pun

promosinya, tanpa saluran distribusi yang sistematis tidak akan  membuat

produk tersebut dikenal dan dikonsumsi oleh konsumen akhir.

Islam menghalalkan umatnya berniaga, bahkan Rasulullah SAW

seorang saudagar yang sangat terpandang pada zamannya. Dalam hal ini

Nabi Muhammad SAW menekankan bahwa sebuah proses distribusi harus

sesuai dengan peraturan yang telah disepakati bersama dan tidak ada pihak

yang dirugikan baik dari pihak produsen, distributor, agen, penjual eceran

dan konsumen. Sesuai dengan firman Allah SWT dalam surat Al-Syua’ara

ayat 181:

١٨١أوَْفوُا۟ ٱلْكَیْلَ وَلاَ تكَُونوُا۟ مِنَ ٱلْمُخْسِرِینَ 
Artinya: “Sempurnakanlah takaran dan jangan kamu termasuk orang-
orang yang merugikan”(QS:Al-Syua’ara 181). 5

Disamping itu, Islam mengajarkan untuk memperhatikan kuaitas

dan keberadaan produk tersebut. Islam melarang jual beli suatu produk

yang belum jelas (gharar) bagi pembeli. Pasalnya, disini berpotensi

terjadinya penipuan dan ketidakadilan terhadap salah satu pihak. Oleh

karena itu, Rasulullah SAW mengharamkan jual beli barang yang tidak

jelas produknya. Selain keberadaan suatu produk, Islam juga yang

memerintahkan kualitas produk. Barang yang dijual harus terang dan jelas

5Kementerian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya (Bandung: Penerbit Jabal, 2010),
338:181.
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kualitasnya, sehingga pembeli dapat dengan mudah memberi penilaian.

Tidak boleh menipu kualitas dengan jalan memperlihatkan yang baik

bagian luarnya, dan yang jelek pada bagian dalam.6

Untuk menempatkan suatu barang dan jasa pada pada tempat yang

tepat, kualitas yang tepat, jumlah yang tepat, harga yang tepat dan waktu

yang tepat dibutuhkan saluran distribusi yang tepat pula. Bila perusahaan

salah memilih saluran distribusi maka akan dapat mengganggu kelancaran

arus barang dari perusahaan ke tangan konsumen. Oleh karena itu,

pemilihan saluran distribusi yang tepat akan bermanfaat dalam mencapai

sasaran penjualan yang diharapkan.7

Pada umumnya pia merupakan makanan  ringan dan merupakan

makanan yang terbuat dari campuran kacang hijau dengan gula yang

dibungkus dengan tepung lalu di oven.8 Ada banyak varian pia yang

beredar dengan berbagai tingkat kualitas rasa yang bisa menjadi pilihan

konsumen yang suka dengan pia termasuk dalam industri pia pada UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember yang menciptakan pia dengan banyak

varian rasa sehingga membuat perusahaan tersebut mampu bersaing

dengan industri pia lainnya yang lebih besar.

Industri pia UD. Barokah Putra Jaya yang terletak di Kecamatan

Ambulu Kabupaten Jember, merupakan sebuah industri yang bergerak

dalam bidang perdagangan  yang memiliki produk unggulan, yakni pia

6Muhammad Aziz Hakim, Dasar dan Strategi Pemasaran Syariah (Jakarta: Renaisun, 2005), 23.
7Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta,
1999), 309.
8https://kbbi.web.id/bakpia Di akses pada  tanggal 21 Januari 2018, pukul 10.15
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dengan varian rasa tentu berkompetisi dengan industri-industri lain yang

sejenis. Maka UD. Barokah Putra Jaya perlu tentunya harus menciptakan

suatu pola saluran distribusi yang  tepat untuk memasarkan produknya

sehingga perusahaan dapat bersaing di tengah-tengah pangsa pasar yang

ketat. Industri UD. Barokah Putra Jaya didirikan pada tahun 2002 oleh

Bapak Nur Kholid dan Ibu Darwati. Sebelumnya Bapak Nur Kholid

memiliki usaha ternak ayam Arab dan beliau juga mendirikan usaha roti

pia namun dikelola bersama dengan sauadara-saudara sekandungnya dan

dipimpin oleh kakak kandung beliau yang diberi nama dengan UD.

Barokah Food Industri dan pada industri tersebut Bapak Nur Kholid

bekerja dibagian pemasaran. Namun seiring berjalannya waktu, industri

tersebut tidak beroperasi lagi karena terdapat faktor penyebab tertentu.9

Pada tahun 2002, Bapak Nur Kholid mendirikan usaha sendiri

dengan produk yang sama yaitu pia dengan nama perusahaan UD.

Barokah Putra Jaya dengan diberi gambar ayam bertelur dan juga terdapat

mahkota di atas ayam, mengapa beliau memberi gambar tersebut karena

beliau ingin usahanya saat seperti ayam Arab yang terus bertelur dengan

artian beliau ingin usahanya saat ini terus berkembang. Beliau mendirikan

usaha tersebut atas izin kakaknya dan memang sebelumnya kakak beliau

sudah menyerahkan saham beliau pada Bapak Nur Kholid karena faktor

tertentu. Semua alat untuk produksi diberikan pada Bapak Nur Kholid

mulai dari ovenan, lengser dll. Bapak Nur Kholid dan Ibu Darmawati

9 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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merintis lagi usahanya dari nol, setelah sebelumnya usaha ternak ayam

Arab beliau terdapat beberapa kendala. Bapak Nur Kholid mengaku bahwa

beliau agak sedikit kesulitan dalam memasarkan produknya karena

memang beliau harus memulainya dari awal dalam mengenalkan

produknya kepada konsumen, akan tetapi karena beliau memiliki banyak

teman selain di Kota Jember membuat kesulitan beliau sedikit teratasi

dengan bantuan teman-temannya tersebut. Menurut Bapak Nur Kholid

yang sudah memiliki pengalaman ketika bekerja di perusahaan milik

kakaknya, beliau mengakui bahwa usahanya kini lebih lancar

dibandingkan dengan usaha yang sebelumnya meskipun ada beberapa

kendala saat memasarkan dan mendistribusikan produknya.10

Salah satu pesaing Industri pia UD. Barokah Putra Jaya adalah

Industri pia DC yang terletak di Dusun Pondok Lalang, Desa Wonojati,

Kecamatan Jenggawah, Kabupaten Jember. Akan tetapi jika dibandingkan

dengan industri tersebut, pia DC tersebut sudah berdiri terlebih dahulu

sejak tahun 1996 sebelum UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

Produk yang dihasilkan pun memiliki perbedaan yakni, jika di industri pia

DC lebih cenderung memproduksi pia basah dan pia potong. Akan tetapi

di UD. Barokah Putra Jaya lebih cenderung memproduksi pia kering.

Saluran distribusi merupakan salah satu faktor penentu

keberhasilan suatu program pemasaran yang berfungsi sebagai alat

perantara atau penghubung antara  produsen dengan konsumen. Hal ini

10 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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bertujuan untuk menciptakan permintaan terhadap suatu produk

perusahaan. Distribusi memegang peranan penting dalam kehidupan

sehari-hari dalam masyarakat. Saluran distribusi yang baik dapat

menjamin ketersediaan produk yang dibutuhkan oleh masyarakat. Tanpa

adanya distribusi, produsen akan kesulitan untuk memasarkan produknya

dan saat ini pia Barokah Putra Jaya didistribusikan di berbagai kota

Jember khususnya, kemudian di Kota Lumajang, Sidoarjo, Surabaya,

Malang, Bali dan Flores.11 Meskipun industri pia UD. Barokah Putra Jaya

bukan merupakan industri pia yang terbesar di Jember nampaknya industri

tersebut mampu memasarkan produknya hingga ke luar kota dan mampu

bertahan dan bersaing hingga sampai saat ini. Untuk wilayah Jember

sendiri industri UD. Barokah Putra Jaya menggunakan pola saluran

distribusi dari produsen, pengecer kemudian sampai kepada konsumen dan

untuk memasarkan produk tersebut di luar kota mereka menggunakan pola

saluran distribusi dari produsen, pedagang besar hingga sampai ke

konsumen akhir,12 hal ini dilakukan agar produk dari industri tersebut

mampu tersebar hingga dikenal oleh masyarakat kota tersebut. Pemilik

industri tersebut mengakui bahwasannya untuk dapat memasarkan

produknya hingga ke luar kota terdapat juga beberapa kendala saat

mendistribusikan produknya seperti halnya pia sudah mulai menjamur

karena terlalu lama dalam perjalanan, hal tersebut menjadi salah satu

11Lukman, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
12Darmawati, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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masalah bagi produsen.13 Dengan melihat kenyataan tersebut inilah yang

melatar belakangi penulis meneliti di industri UD. Barokah Putra Jaya

tersebut, untuk mengetahui lebih dalam lagi pola saluran distribusi apakah

yang sebenarnya digunakan oleh industri tersebut hingga industri tersebut

bisa bertahan dan bisa bersaing dengan industri pia lainnya yang ada di

Jember.

Berdasarkan pemaparan di atas, maka peneliti ingin melakukan

penelitian dengan judul “Pola Saluran Distribusi Produk Pia Pada Industri

UD. Barokah Putra  Jaya Ambulu Jember”.

B. Fokus Penelitian

Rumusan masalah adalah langkah awal untuk menentukan sesuatu

hal yang diberikan. Berdasarkan dari latar belakang di atas, maka rumusan

masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Bagaimana pola saluran distribusi produk pia yang digunakan pada

UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember?

2. Bagaimana faktor yang mendukung dan menghambat saluran distribusi

produk pia pada UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember?

C. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan

dituju dalam melakukan penelitian14. Adapun tujuan dari penelitian

adalah:

13Darmawati, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
14 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah (Jember: IAIN Jember Press, 2017) , 45.
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1. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan pola saluran distribusi yang

digunakan pada UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

2. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan faktor yang mendukung dan

faktor yang menghambat saluran distribusi produk pia pada UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

D. Manfaat Penelitian

Dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat,

diantaranya sebagai berikut:15

1. Manfaat Khasanah Keilmuan

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberi pengetahuan luas tentang

masalah yang diteliti, khususnya tentang perusahaan yang

menggunakan pola saluran distribusi untuk memasarkan produk

yang dihasilkan.

b. Sebagai salah satu cara untuk menambah wawasan ilmu

pengetahuan dan wawasan bagi semua perusahaan khususnya

perusahaan yang menggunakan sistem saluran distribusi.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Peneliti

Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu

pengetahuan yang berkaitan dengan  perusahaan yang

menggunakan pola saluran distribusi dalam memasarkan

15 Ibid., 45.
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produknya dan dapat menambah ilmu pengetahuan tentang saluran

distribusi.

b. Bagi IAIN Jember

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat sebagai

tambahan khazanah keilmuan dibidang akademik, dan dapat

menjadi tambahan literatur atau referensi bagi lembaga IAIN

Jember dan mahasiswanya yang berminat untuk meneliti dan

mengembangkan kajian tentang pola saluran distribusi pada

perusahaan.

c. Bagi UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan

atau dorongan bagi perusahaan untuk terus memperbaiki saluran

pendistribusiannya supaya dapat meningkatkan penjualan produk

pada perusahaan.

E. Definisi Istilah

Untuk memudahkan pemahaman dan kejelasan dalam skripsi ini,

maka dipandang perlu adanya pemaparan definisi yang tertera pada judul

agar tidak terjadi kesalahpahaman terhadap makna istilah sebagaimana

dimaksud oleh peneliti.

Adapun definisi yang perlu adanya pemahaman adalah sebagai berikut:
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1. Pola Saluran Distribusi

a. Pola

Pola, menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI),

adalah sistem, cara kerja atau bentuk struktur yang tetap.16

b. Saluran Distribusi

Saluran distribusi kadang-kadang disebut saluran

perdagangan atau saluran pemasaran dapat didefinisikan dalam

beberapa cara. Umumnya definisi yang ada memberikan gambaran

tentang saluran distribusi ini sebagai suatu rute atau jalur

sedangkan definisi kedua yaitu struktur.17

Saluran distribusi merupakan suatu kegiatan yang

memperlancar dan  mempermudah penyampaian barang dan jasa

dari produsen ke konsumen sehingga dapat mempermudah

perusahaan dalam memasarkan produknya.

2. Produk

a. Produk

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik

maupun non fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk

memenuhi keinginan dan kebutuhannya.18 Produk mencakup

segala segala sesuatu yang memberikan nilai (value) untuk

memuaskan kebutuhan atau keinginan. Jadi, produk bisa berupa

16https://kbbi.web.id Di akses pada 23 Januari 2018 pukul 07.28
17Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta,
1999), 285.
18Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), 67.
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manfaat tangible maupun intangible yang berpotensi memuaskan

pelanggan. Pada prinsipnya, produk merupakan segala sesuatu

yang diterima konsumen dalam proses pertukaran dengan

produsen, berupa manfaat pokok, produk fisik dan kemasannya,

serta elemen-elemen tambahan yang menyertainya.19

3. Pola Saluran Distribusi Produk Pia Pada Perusahaan UD. Barokah

Putra Ambulu Jember

Pola saluran distribusi produk pia merupakan sistem perantara

yang digunakan suatu perusahaan  untuk menyalurkan dan

menyebarkan barang-barangnya kepada para konsumen. Kegiatan

untuk menyalurkan barang-barang itu dapat dilakukan dengan cara

langsung dari produsen kepada konsumen, akan tetapi dapat pula

secara tidak langsung. Penyaluran tidak langsung berarti harus

menggunakan perantara, sedangkan penyaluran langsung berarti tidak

diperlukan adanya perantara.

F. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan digunakan untuk memberikan gambaran

secara global tentang isi penelitian ini dari tiap bab, sehingga akan

mempermudah dalam melakukan tinjauan terhadap isinya. Format

penulisan sistematika pembahasan adalah dalam bentuk deskriptif naratif,

19Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana, Pemasaran Esensi dan Aplikasi (Yogyakarta: Penerbit
Andi, 2016), 176.
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bukan seperti daftar isi.20 Disusun suatu sistematika yang sesuai dengan

urutan-urutan yang ada dalam skripsi.

Sistematika pembahasan dimaksudkan untuk memberikan

gambaran secara singkat tentang semua hal yang berkaitan dengan

pembahasan skripsi, sistematika pembahasan tersebut terdiri dari:

BAB  I Pendahuluan, yang membahas mengenai latar belakang

masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi

istilah dan juga tentang sistematika pembahasan.

BAB II Kajian Kepustakaan, bab ini berisi tentang penelitian

terdahulu dan kajian teori. Pada penelitian terdahulu yang menjadi salah

satu referensi peneliti, kemudian pada kajian teori dijelaskan tentang

pembahasan teori.

BAB III Metode Penelitian, yang terdiri dari pendekatan dan jenis

penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, sumber data, teknik

pengumpulan data, analisis data, keabsahan data dan tahap-tahap

penelitian. Fungsi dari bab ini adalah untuk acuan atau pedoman dalam

penelitian.

BAB IV Penyajian Data dan Analisis Data, berisi tentang

gambaran objek penelitian, penyajian data dan analisis serta pembahasan

temuan yang  diperoleh di lapangan.

BAB V Penutup, merupakan bab yang berisi tentang kesimpulan

hasil penelitian yang diteliti serta saran-saran untuk penelitian selanjutnya.

20 Ibid., 27



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

14

BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Ada beberapa karya ilmiah yang telah dilakukan oleh beberapa

peneliti tetapi dalam setiap peneliti yang ada akan terdapat persamaan dan

perbedaan, diantaranya: tempat penelitian, objek penelitian, dan literatur

yang digunakan peneliti, karena perbedaan maka secara otomatis membuat

hasil penelitian itu unik dan kreatif.

Untuk mengetahui lebih luas tentang pola saluran distribusi produk

pia pada industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember, maka peneliti

berusaha membandingkan dengan skripsi lain dengan berbentuk naratif

sebagai berikut:

1. Septy Adelia (2019). Mahasiswi Universitas Islam Negeri Sumatera

Utara, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Dalam penelitiannya yang

berjudul “Analisis Strategi Saluran Distribusi Pada PT Rajawali

Nusindo Cabang Medan”. Hasil penelitian adalah: (1) Strategi saluran

distribusi yang dipakai oleh PT Rajawali Nusindo adalah strategi

distribusi intensif, PT Rajawali Nusindo menjual dan menyalurkan

barangnya ke berbagai outlet-outlet di sembarang daerah khususnya di

cabang Medan untuk mendekati pengecer dalam menyalurkan

produknya; (2) Efektivitas saluran distribusi pada PT Rajawali

Nusindo cabang Medan dapat dilihat dari sisi market coverage, cost

dan control belum optimal dalam meningkatkan penjualan.

14
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Dalam penelitian tersebut menggunakan metode penelitian

kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi,

wawancara dan dokumentasi. Persamaan penelitian  tersebut dengan

penelitian yang peneliti lakukan terletak pada metode penelitian yaitu

kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi,

wawancara dan dokumentasi. Perbedaan penelitian ini adalah lokasi

penelitian, peneliti melakukan penelitian pada UD. Barokah Putra Jaya

Ambulu Jember, sedangkan peneliti terdahulu melakukan penelitian

pada PT Rajawali Nusindo Cabang Medan.21

2. Abd. Rasyid (2018). Mahasiswa Universitas Islam Negeri Sunan

Kalijaga Yogyakarta, Fakultas Dakwah dan Komunikasi. Dalam

penelitiannya yang berjudul “Strategi Distribusi dalam Meningkatkan

Volume Penjualan (Studi Survei Pada Pedagang Batik Di Pasar

Beringharjo Yogyakarta)”. Hasil penelitian adalah strategi yang paling

besar digunakan adalah dengan mempertimbangkan akses yang mudah

dan terjangkau, sedangkan strategi kecil yang digunakan ketika

pemilihan lokasi usaha tersebut yaitu strategi yang mempertimbangkan

biaya sewa yang murah dan luasnya pertokoan. Kendala yang dihadapi

dalam distribusi adalah: (1) Kendala sewa kios yang cukup besar; (2)

Akses dan jalan yang sempit; (3) Sulitnya pemasokan barang; (4)

Tempat kios yang kecil; (5) Kios kurang terjangkau.

21 Septy Adelia, “Analisis Strategi Saluran Distribusi Pada PT Rajawali Nusindo Cabang Medan”
(Skripsi, UIN Sumatera Utara, Sumatera Utara, 2019)
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Dalam penelitian tersebut menggunakan penelitian kualitatif

deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara,

observasi dan dokumentasi. Persamaan penelitian tersebut dengan

penelitian yang peneliti lakukan terletak pada pembahasan teori

pemasaran, sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif

dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara, observasi dan

dokumentasi. Perbedaan penelitian ini adalah pada tujuan penelitian

terdahulu adalah untuk mengetahui strategi distribusi yang digunakan

pedagang batik sehingga dapat meningkatkan volume penjualan

sedangkan tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pola saluran

distribusi pada industri UD. Barokah Putra Jaya.22

3. Wiwin Mufidatin Nadhifah (2018). Mahasiswa Institut Agama Islam

Negeri Jember, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Dalam

penelitiannya yang berjudul “Analisis Rantai Distribusi Pemasaran

Dalam Meningkatkan Penjualan Produk PT Natural Nusantara Di

Kecamatan Rambipuji Jember”. Hasil penelitian menunjukkan strategi

saluran pemasaran dalam penjualan produk Natural Nusantara (NASA)

di Kecamatan Rambipuji, Kabupaten Jember merupakan strategi yang

digunakan untuk memperluas jaringan pada tim Stokis NASA

Rambipuji, untuk mempermudah penjualan produk sesuai target yang

diinginkan.

22Abd. Rasyid, “Strategi Distribusi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Survei  Pada
Pedagang Batik di Pasar Beringharjo Yogyakarta)”, (Skripsi, UIN Sunan Kalijaga, Yogyakarta,
2018)
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Dalam penelitian tersebut menggunakan metode penelitian

kualitatif deskriptif, dengan teknik pengumpulan data melalui

observasi, wawancara dan dokumentasi. Persamaan penelitian tersebut

dengan penelitian yang peneliti lakukan adalah membahas tentang

saluran distribusi dan sama-sama menggunakan metode penelitian

kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui

observasi, wawancara dan dokumentasi. Perbedaan pada penelitian

yaitu lokasi penelitian, peneliti terdahulu di Distributor PT Natural

Nusantara di Kecamatan Rambipuji, Kabupaten Jember. Sedangkan

peneliti di industri pia UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.23

4. Ahmad Rikki Zemzem (2018). Mahasiswa Institut Agama Islam

Negeri Jember, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Dalam

penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Saluran Distribusi Tingkat

Satu, Dua, dan Tiga Terhadap Harga Beli Hasil Pertanian Di Desa

Cangkring Kecamatan Jenggawah Kabupaten Jember”. Hasil

penelitian adalah berdasarkan hasil pengujian secara simultan saluran

distribusi tingkat satu, dua, dan tiga secara bersama-sama berpengaruh

signifikan terhadap harga beli hasil pertanian di Desa Cangkring,

Kecamatan Jenggawah, Kabupaten Jember.

Dalam penelitian  tersebut menggunakan penelitian kuantitatif

dengan menggunakan metode penelitian survei dalam pengumpulan

23Wiwin Mufidatin Nadhifah, “Analisis Rantai Distribusi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Penjualan Produk PT Natural Nusantara di Kecamatan Rambipuji Jember”, (Skripsi, IAIN Jember,
Jember, 2018)



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

18

dengan mengedarkan kuesioner, tes, dan wawancara terstruktur.

Persamaan dengan penelitian yang peneliti lakukan terletak pada

pembahasan teori pemasaran. Perbedaan dari penelitian tersebut

adalah peneliti meneliti saluran distribusi terhadap harga beli hasil

pertanian di Desa Cangkring, Kecamatan Jenggawah. Sedangkan

peneliti disini meneliti pola saluran distribusi produk pia pada UD.

Barokah Putra Jaya, Kecamatan Ambulu Jember.24

5. Faiqur Rohmah, (2017). Mahasiswa Institut Agama Islam Negeri

Jember, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Dalam penelitiannya

yang berjudul “Strategi Marketing Mix Untuk Meningkatkan Penjualan

Bubuk Kopi  UD. Annajun di Dusun Sukmoilang Desa Pace

Kecamatan Silo Kabupaten Jember”. Hasil penelitian adalah penerapan

strategi marketing mix di perusahaan kopi bubuk UD. Annajun

diantaranya produk yang digunakan oleh UD. Annajun yaitu

memperhatikan kualitas produk melalui sistem produksi yang manual.

Hasil produk ada dua bentuk, yaitu: kopi setengah jadi dan kopi bubuk.

Harga yang digunakan yaitu dengan menggunakan penentuan harga

mark-up pricing. Distribusi yang digunakan oleh perusahaan yaitu

memperhatikan unsur-unsur seperti lokasi yang strategis, cakupan

pemasaran lokal maupun interlokal. Promosi yang digunakan yaitu

melalui mulut ke mulut, personal selling dan melalui media yang

meliputi Facebook dan Whats app.

24Ahmad Rikki Zemzem, “Pengaruh Saluran Distribusi Tingkat Satu, Dua, dan Tiga Terhadap
Harga Beli Hasil Pertanian di Desa Cangkring Kecamatan Jenggawah Kabupaten Jember”,
(Skripsi, IAIN Jember, Jember, 2018)
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Dalam peneltian tersebut menggunakan metode penelitian

kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi,

wawancara dan  dokumentasi. Persamaan penelitian tersebut dengan

penelitian yang peneliti lakukan terletak pada pembahasan teori

pemasaran, sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif dan

teknik analisis data dengan observasi, wawancara dan  dokumentasi.

Perbedaan penelitian ini adalah peneliti terdahulu lebih fokus

membahas tentang strategi marketing mix yang dipakai oleh

perusahaan UD. Annajun. Sedangkan dalam penelitian ini lebih fokus

membahas saluran distribusi pada UD. Barokah Putra Jaya.25

6. Dhyto Pradana (2016) Mahasiswa Universitas Islam Negeri Syarif

Hidayatullah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Dalam penelitiannya yang

berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi, Saluran

Distribusi dan Citra Merek Terhadap Proses Keputusan Pembelian

Sereal Sarapan Nestle Koko Krunch”. Hasil penelitian adalah terdapat

pengaruh kualitas produk, harga, promosi, saluran distribusi dan citra

merek terhadap proses keputusan pembelian sereal sarapan Nestle

Koko Krunch secara simultan maupun parsial.

Dalam penelitian tersebut menggunakan metode penelitian

kuantitatif dengan teknik pengumpulan data dengan data primer dan

data sekunder. Metode analisis data yang digunakan adalah skala

Likert. Persamaan dengan penelitian yang peneliti lakukan terletak

25Faiqur Rohmah, “Strategi Marketing Mix Untuk Meningkatkan Penjualan Bubuk Kopi  UD.
Annajun di Dusun Sukmoilang Desa Pace Kecamatan Silo Kabupaten Jember, (Skripsi, IAIN
Jember, Jember, 2017).
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pada pembahasan teori pemasaran. Perbedaan penelitian tersebut

adalah  pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif dalam

pembahasannya, sedangkan penelitian ini menggunakan pendekatan

kualitatif.26

7. Mita Aprilianti, (2016). Mahasiswa Universitas Lampung, Fakultas

Ekonomi dan Bisnis. Dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh

Faktor-Faktor Saluran Distribusi Terhadap Penjualan Produk Besi

Beton Pada CV Cinta Sukses Jaya Perdana di Natar Lampung

Selatan”. Hasil penelitian adalah Pertimbangan Pasar, pertimbangan

Produk, Pertimbangan Perantara secara parsial berpengaruh signifikan

terhadap penjualan produk Besi Beton Pada CV Cinta Sukses Jaya

Perdana di Natar Lampung Selatan, sehingga Ho tidak diterima dan Ha

ditolak.

Dalam penelitian tersebut menggunakan metode penelitian

kuantitatif dengan teknik pengumpulan data melalui penelitian pustaka

(library research) dan penelitian lapangan (field research). Metode

analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif dan analisis

kualitatif. Persamaan dengan penelitian yang peneliti lakukan terletak

pada pembahasan teori yaitu saluran distribusi. Perbedaan penelitian

26Dhyto Pradana, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi, Saluran Distribusi dan Citra Merek
Terhadap Proses Keputusan Pembelian Sereal Sarapan Nestle Koko Krunch”, (Skripsi, UIN Syarif
Hidayatullah, Jakarta, 2016)
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tersebut adalah metode penelitian menggunakan kuantitatif sedangkan

peneliti menggunakan menggunakan metode kualitatif.27

8. Amalia Rahma, (2015). Mahasiswi Universitas Negeri Yogyakarta,

Fakultas Ekonomi. Dalam penelitiannya yang berjudul “Saluran

Distribusi pada PT Astra International TBK Honda Cabang

Yogyakarta”. Hasil penelitian adalah, strategi distribusi yang

dilakukan oleh PT Astra International TBK Honda Cabang Yogyakarta

yaitu saluran distribusi tingkat nol dan tingkat satu yaitu dimana

perusahaan memiliki pertimbangan dalam penerapan saluran distribusi

tersebut.

Dalam penelitian tersebut menggunakan metode penelitian

kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui

wawancara dan dokumentasi. Persamaan penelitian terletak pada

tujuan penelitian yaitu sama-sama untuk mengetahui saluran distribusi

yang diterapkan pada tempat penelitian. Perbedaan penelitian tersebut

dengan penelitian yang peneliti lakukan terletak pada lokasi penelitian.

Peneliti melakukan penelitian pada UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember sedangkan peneliti terdahulu melakukan penelitian pada PT

Astra International TBK Honda Cabang Yogyakarta.

9. Suindrawati, (2015). Mahasiswi Universitas Islam Negeri Walisongo

Semarang, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Dalam penelitiannya

27 Mita Aprilianti, “Pengaruh Faktor-Faktor Saluran Distribusi Terhadap Penjualan Produk Besi
Beton Pada CV Cinta Sukses Jaya Perdana di Natar Lampung Selatan”, (Skripsi, Universitas
Lampung, Lampung, 2016).
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yang berjudul “Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan

Penjualan (Studi Kasus di Toko Jesy Busana Muslim Bapangan

Mendenrejo Blora)”.  Hasil penelitian adalah, ditinjau dari perspektif

strategi pemasaran islami, Toko Jesy Busana Muslim selain

menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran konvensional, juga

menerapkan strategi pemasaran islami yang terdiri atas tiga hal pokok.

Pertama, penerapan karakteristik pemasaran islami. Kedua, penerapan

etika bisnis islami. Ketiga, mencontoh praktik pemasaran Nabi

Muhammad SAW. Kelebihan dari pemilihan lokasi oleh Toko Jesy

Busana Muslim Bapangan adalah harga tanah yang murah, kemudahan

dalam akses penjualan dan pembelian barang, ruang jual luas dan

halaman parkir cukup dan mudah terlihat.

Dalam penelitian tersebut menggunakan metode penelitian

kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui

observasi, wawancara dan dokumentasi. Persamaan penelitian terletak

pada pembahasan teori yaitu saluran distribusi dan teknik analisis data

melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Perbedaan penelitian

ini adalah peneliti terdahulu lebih fokus pada saluran distribusi di Toko

Jesy Busana Muslim Bapangan, sedangkan peneliti fokus pada saluran

pola distribusi produk pia pada industri UD. Barokah Putra Jaya

Ambulu Jember.28

28 Suindrawati, “Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus di Toko
Jesy Busana Muslim Bapangan Mendenrejo Blora”, (Skripsi, UIN Walisongo Semarang,
Semarang, 2015).
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10. Hanny Aristanto Salindeho, (2014). Mahasiswa Universitas Negeri

Jember, Fakultas Ekonomi. Dalam penelitiannya yang berjudul

“Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga terhadap Peningkatan Volume

Penjualan Pada PT Fastrata Buana Tbk”. Hasil penelitian adalah

terdapat pengaruh saluran distribusi dan harga terhadap volume

penjualan pada PT Fastrata Buana Tbk scara simultan maupun parsial.

Metode yang digunakan metode kuantitatif dengan analisis

Regresi Linier Berganda. Perbedaan penelitian tersebut dengan

penelitian yang peneliti lakukan terletak pada jenis metode penelitian,

metode penelitian tersebut menggunakan metode penelitian kuantitatif

dengan analasis Regresi Linier Berganda, sedangkan peneliti

menggunakan metode penelitian kualitatif. Sedangkan persamaannnya

terletak pada pembahasan kajian teori yaitu sama-sama membahas

teori pemasaran.29

Tabel 2.1
Mapping Penelitian

No Penulis Judul Persamaan Perbedaan
1 Septy Adelia

(2019).
Analisis Strategi
Saluran Distribusi
pada PT Rajawali
Nusindo Cabang
Medan.

Persamaan
penelitian
tersebut dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
terletak pada
metode
penelitian yaitu
kualitatif dengan
teknik

Perbedaan
penelitian ini
adalah lokasi
penelitian, peneliti
melakukan
penelitian pada
UD. Barokah Putra
Jaya Ambulu
Jember, sedangkan
peneliti terdahulu

29Hanny Aristanto Salindeho, “Pengaruh Saluran Distribusi dan Harga terhadap Peningkatan
Volume Penjualan Pada PT Fastrata Buana Tbk”, (Skripsi, Universitas Negeri Jember, Jember,
2014).
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pengumpulan
data melalui
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.

melakukan
penelitian pada PT
Rajawali Nusindo
cabang Medan.

2 Abd. Rasyid,
(2018)

Strategi Distribusi
dalam
Meningkatkan
Volume Penjualan
(Studi Survei Pada
Pedagang Batik di
Pasar Beringharjo
Yogyakarta)

Persamaan
penelitian
tersebut dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
terletak pada
pembahasan
teori pemasaran,
sama-sama
menggunakan
metode
penelitian
kualitatif dengan
teknik
pengumpulan
data melalui
wawancara,
observasi dan
dokumentasi.

Perbedaan
penelitian ini
adalah pada tujuan
penelitian
terdahulu adalah
untuk mengetahui
strategi distribusi
yang digunakan
pedagang batik
sehingga dapat
meningkatkan
volume penjualan
sedangkan tujuan
penelitian ini
adalah untuk
mengetahui pola
saluran distribusi
pada industri UD.
Barokah Putra Jaya
Ambulu Jember.

3 Wiwin
Mufidatin
Nadhifah
(2018)

Analisis Rantai
Distribusi
Pemasaran dalam
Meningkatkan
Penjualan Produk
PT Natural
Nusantara di
Kecamatan
Rambipuji Jember

Persamaan
penelitian
tersebut dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
adalah
membahas
tentang saluran
distribusi dan
sama-sama
menggunakan
metode
penelitian
kualitatif
deskriptif
dengan teknik
pengumpulan
data melalui
observasi,
wawancara dan

Perbedaan pada
penelitian yaitu
lokasi penelitian,
peneliti terdahulu
di Distributor PT
NASA (Natural
Nusantara) di
Kecamatan
Rambipuji
Kabupaten Jember.
Sedangkan peneliti
di Industri Pia UD.
Barokah Putra Jaya
Ambulu Jember.
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dokumentasi.
4 Ahmad Rikki

Zemzem
(2018)

Pengaruh Saluran
Distribusi Tingkat
Satu, Dua, dan
Tiga terhadap
Harga Beli Hasil
Pertanian di Desa
Cangkring
Kecamatan
Jenggawah
Kabupaten Jember

Persamaan
dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
terletak pada
pembahasan
teori pemasaran.

Perbedaan dari
penelitian tersebut
adalah peneliti
meneliti saluran
distribusi terhadap
harga beli hasil
pertanian di Desa
Cangkring
Kecamatan
Jenggawah.
Sedangkan peneliti
disini meneliti pola
saluran distribusi
produk pia pada
UD. Barokah Putra
Jaya Kecamatan
Ambulu Jember.

5 Faiqur
Rohmah,
(2017)

Strategi Marketing
Mix Untuk
Meningkatkan
Penjualan Bubuk
Kopi  UD. Annajun
di Dusun
Sukmoilang Desa
Pace Kecamatan
Silo Kabupaten
Jember

Persamaan
penelitian
tersebut dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
terletak pada
pembahasan
teori pemasaran,
sama sama
menggunakan
metode
penelitian
kualitatif dan
teknik analisis
data dengan
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.

Perbedaan
penelitian ini
adalah peneliti
terdahulu lebih
fokus membahsa
tentang strategi
marketing mix
yang dipakai oleh
perusahaan UD.
Annajun.
Sedangnkan dalam
penelitian ini lebih
fokus membahas
saluran distribusi
pada UD. Barokah
Putra Jaya.

6 Dhyto
Pradana
(2016)

Pengaruh Kualitas
Produk, Harga,
Promosi, Saluran
Distribusi dan Citra
Merek terhadap
Proses Keputusan
Pembelian Sereal
Sarapan Nestle
Koko Krunch

Persamaan
dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
terletak pada
pembahasan
teori pemasaran.

Perbedaan
penelitian tersebut
adalah  pendekatan
yang digunakan
adalah kuantitatif
dalam
pembahasannya,
sedangkan
penelitian ini
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menggunakan
pendekatan
kualitatif.

7 Mita
Aprilianti,
(2016)

Pengaruh Faktor-
Faktor Saluran
Distribusi terhadap
Penjualan Produk
Besi Beton Pada
CV. Cinta Sukses
Jaya Perdana Di
Natar Lampung
Selatan

Persamaan
dengan
penelitian yang
peneliti lakukan
terletak pada
pembahasan
teori yaitu
saluran
distribusi.

Perbedaan
penelitian tersebut
adalah metode
penelitian
menggunakan
kuantitatif
sedangkan peneliti
menggunakan
metode kualitatif.

8 Amalia
Rahma,
(2015)

Saluran Distribusi
pada PT Astra
International TBK.
Honda Cabang
Yogyakarta

Persamaannya
terletak pada
tujuan penelitian
yaitu sama-sama
untuk
mengetahui
saluran
distribusi yang
diterapkan pada
tempat
penelitian

Perbedaan
penelitian tersebut
dengan penelitian
yang peneliti
lakukan terletak
pada lokasi
penelitian. Peneliti
melakukan
penelitian pada
UD. Barokah Putra
Jaya Ambulu
Jember sedangkan
peneliti terdahulu
melakukan
penelitian pada PT
Astra International
TBK. Honda
Cabang
Yogyakarta.

9 Suindrawati,
(2015)

Strategi Pemasaran
Islami Dalam
Meningkatan
Penjualan (Studi
Kasus di Toko Jesy
Busana Muslim
Bapangan
Mendenrejo Blora).

Persamaan
penelitian
terletak pada
pembahasan
teori yaitu
saluran
distribusi dan
teknik analisis
data melalui
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.

Perbedaan
penelitian ini
adalah peneliti
terdahulu lebih
fokus pada saluran
distribusi di Toko
Jesy Busana
Muslim Bapangan,
sedangkan peneliti
fokus pada saluran
pola distribusi
produk pia pada
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Sumber : Data  diolah dari penelitian terdahulu

B. Kajian Teori

1. Saluran Distribusi

a. Pengertian Saluran Distribusi

Secara garis besar, pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan

pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian

barang dan jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga penggunaannya

sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat

dibutuhkan). Dengan kata lain, proses distribusi merupakan aktivitas

pemasaran yang mampu:

1) Menciptakan nilai tambah produk melalui fungsi-fungsi

pemasaran yang dapat merealisasikan kegunaan/utilitas bentuk,

tempat, waktu, dan kepemilikan.

Industri UD.
Barokah Putra Jaya
Ambulu Jember.

10 Hanny
Aristanto
Salindeho,
(2104).

Pengaruh Saluran
Distribusi dan
Harga  Terhadap
Peningkatan
Volume Penjualan
Pada PT Fastrata
Buana Tbk

Persamaannya
terletak pada
pembahasan
kajian teori yaitu
sama-sama
membahas teori
pemasaran.

Perbedaan
penelitian tersebut
dengan penelitian
yang peneliti
lakukan terletak
pada jenis metode
penelitian, metode
penelitian tersebut
menggunakan
metode penelitian
kuantitatif dengan
analisis Regresi
Linier Berganda,
sedangkan peneliti
menggunakan
metode penelitian
kualitatif.
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2) Memperlancar arus saluran pemasaran (marketing channel flow)

secara fisik dan non-fisik. Yang dimaksud dengan arus pemasaran

adalah aliran kegiatan yang terjadi diantara lembaga-lembaga

pemasaran yang terlibat di dalam proses pemasaran. Arus

pemasaran tersebut meliputi arus barang fisik, arus kepemilikan,

arus informasi, arus promosi, arus negoisiasi, arus pembayaran,

arus pendanaan, arus penanggungan risiko, dana arus pemesanan.

Dalam pelaksanaan aktivitas-aktivitas distribusi, perusahaan kerap

kali harus bekerja sama dengan berbagai perantara (middleman) dan

saluran distribusi (distribution channel) untuk menawarkan produknya.30

Untuk tetap menjalin kerja sama yang baik antara produsen dengan

berbagai konsumen dan perantara, tentunya seorang pedagang (produsen)

tidak boleh mengabaikan yang namanya pelayanan, karena dengan

pelayanan yang baik dapat menarik perhatian dari para konsumen dan

perantara dalam pembelian barang atau produk yang dikehendakinya.

Untuk tetap memberi pelayanan yang baik, seorang pedagang (produsen)

harus memiliki sikap dan perilaku yang baik itulah yang menimbulkan

pelayanan yang baik terhadap konsumen. Allah SWT telah

menginstrusikan untuk senantiasa berbuat baik pada orang lain seperti

dalam firman Allah dalam QS. Al Imron ayat 159:

وا مِنْ حَ  ا غَلِیظَ الْقَلْبِ لاَنْفَضُّ ِ لِنْتَ لھَُمْ ۖ وَلَوْ كُنْتَ فَظًّ وْلِكَ ۖ فَبِمَا رَحْمَةٍ مِنَ اللهَّ
ِ ۚ إنَِّ  لْ عَلىَ اللهَّ فَاعْفُ عَنْھُمْ وَاسْتَغْفِرْ لھَُمْ وَشَاوِرْھُمْ فِي الأْمَْرِ ۖ فَإذَِا عَزَمْتَ فَتَوَكَّ

لیِنَ  َ یُحِبُّ الْمُتَوَكِّ اللهَّ

30 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2008), 185.
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Artinya: “Maka berkat rahmat Allah engkau (Muhammad) berlaku lemah
lembut terhadap mereka. Sekiranya engkau bersikap keras lagi lagi
berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. Karena
itu maafkanlah mereka, mohonkanlah ampun bagi mereka dan
bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu. Kemudian apabila
engkau telah membulatkan tekad, maka bertawakallah kepada Allah,
sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang bertawakal
kepadanya”.(QS. Al-Imron 159)31

Berdasarkan ayat di atas jelas bahwa setiap manusia dituntun untuk

berlaku lemah lembut agar orang lain merasakan kenyamanan. Apabila

pedagang (produsen) tidak mampu memberikan rasa aman dan ke lemah

lembutan nya tersebut maka konsumen akan berpindah ke perusahaan lain.

Dalam memberikan pelayanan harus menghilangkan sikap keras hati dan

harus memiliki sifat pemaaf kepada pelanggan.

Saluran distribusi kadang-kadang disebut perdagangan atau saluran

pemasaran, dapat didefinisikan dalam beberapa cara. Umumnya definisi

yang ada memberikan gambaran tentang saluran distribusi ini sebagai rute

atau jalur.32 Sedangkan distribusi merupakan hasil kebijakan tentang

penyaluran dan tingkatan pelayanan terhadap konsumen, yang meliputi

jaringan distribusi, area, lokasi, transportasi, inventaris, ketersediaan dan

penyediaan produk yang mudah dijangkau oleh konsumen.33

Kunci keberhasilan suatu perusahaan pada umumnya ditandai oleh

keahliannya di bidang distribusi produknya. Fungsi distribusi tidak dapat

dipisahkan dengan fungsi produksi yaitu fungsi perusahaan dalam

memproduksi barang-barang. Agar barang-barang yang diproduksi itu

31Kementerian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya (Bandung: Penerbit Jabal, 2010), 65.
32Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta,

1999), 285.
33Titik Wijayanti, Marketing Plan dalam Bisnis (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2012), 48.
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terjual maka fungsi distribusi sangat berperan di dalam menyalurkan

barang-barang (produk) itu kepada konsumen (pemakai).

Saluran distribusi dibedakan menjadi 3, yaitu:34

1. Saluran Distribusi untuk Barang Konsumsi

Saluran distribusi ini ditujukan untuk segmen pasar konsumen,

saluran distribusi ini meliputi produsen ke konsumen, produsen-pengecer-

konsumen, produsen-pedagang besar-pengecer-konsumen, produsen-agen-

pengecer-konsumen, produsen-agen-pedagang besar-pengecer-konsumen.

Bagan 2.1

Saluran Distribusi Barang Konsumsi

Sumber: Strategi Pemasaran, Fandy Tjiptono

2. Saluran Distribusi untuk Barang Industri

Saluran distribusi ini ditujukan untuk segmen pasar industri,

saluran distribusi ini meliputi produsen ke konsumen, produsen-distributor

industri-konsumen, produsen-agen distributor industri-konsumen,

produsen-agen-konsumen.

34Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2008), 187.
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Bagan 2.2

Saluran Distribusi Barang Industri

Sumber: Strategi Pemasaran, Fandy Tjiptono

3. Saluran Distribusi Untuk Jasa

Jenis saluran distribusi untuk jasa ada dua macam, yaitu produsen-

konsumen, karena jasa merupakan barang tidak berwujud maka proses

produksi dan aktivitas penjualannya membutuhkan kontak langsung antara

produsen dan konsumen. Yang kedua produsen-agen-konsumen.

Bagan 2.3

Saluran Distribusi Jasa

Sumber: Strategi Pemasaran, Fandy Tjiptono
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b. Jenis-jenis Saluran Distribusi:

Dalam menyalurkan barang produksi, berikut adalah jenis-jenis

saluran distribusi diantaranya:35

1) Distribusi Intensif

Distribusi intensif merupakan cara distribusi dimana barang

yang dipasarkan itu diusahakan agar dapat menyebar seluas

mungkin sehingga dapat secara intensif menjangkau semua lokasi

di mana calon konsumen itu berada.

2) Distribusi Selektif

Distribusi selektif merupakan cara distribusi di mana

barang-barang hanya disalurkan oleh beberapa penyalur saja yang

terpilih atau selektif. Untuk membatasi jumlah penyalur tersebut

biasanya diadakan seleksi oleh perusahaan yang memasarkan

barang itu.

3) Distribusi Eksklusif

Distribusi eksklusif berbeda dengan jenis distribusi lain,

karena distribusi ini hanya menggunakan penyalur yang sangat

terbatas jumlahnya, bahkan pada umumnya hanya ada satu

penyalur tunggal untuk satu daerah tertentu. Bentuk distribusi ini

pada umumnya berjalan efektif untuk menyalurkan barang-barang

mewah ataupun barang industri yang bersifat khusus pula.

35 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 1998), 254.
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c. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Saluran Distribusi:

Pemilihan saluran pemasaran dipengaruhi oleh faktor-

faktor sebagai berikut:36

1. Ciri-ciri konsumen yaitu pola pembelian, jumlah konsumen

atau langganan, penyebaran secara geografis, metode

penjualan yang berbeda-beda.

2. Ciri-ciri produk yaitu cepat dan tidak rusak, produk yang

tidak di standarisasi, nilainya tinggi, tidak tahan lama,

memerlukan jasa-jasa instalasi dan pelayanan.

3. Sifat perantara yaitu perlu diketahui kekuatan dan

kelemahan perantara, dan kemampuan untuk melaksanakan

fungsi-fungsi seperti promosi, negoisiasi, penyimpanan dan

lain-lain.

4. Sifat pesaing yaitu melihat perantara yang dipergunakan

pesaing.

5. Sifat perusahaan yaitu kekuatan finansial, ukuran

perusahaan, serta kemampuan dan kejujuran perusahaan.

6. Sifat lingkungan, yaitu kondisi perekonomian dan legalitas

dan perlindungan-perlindungan hukum.

36 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008),
125-126.
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d. Manfaat Penggunaan Perantara37

a. Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk

mencapai konsumen.

b. Kegiatan distribusi akan cukup baik, karena perantara

sudah mempunyai pengalaman.

c. Perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa

reparasi yang dibutuhkan oleh jenis produk tertentu.

d. Perantara dapat membantu pengangkutan dengan

menyediakan alat-alat transportasi yang meringankan beban

produsen maupun konsumen untuk mencari produk yang

diinginkan.

e. Perantara dapat membantu penyimpanan barang dengan

menyediakan fasilitas-fasilitas penyimpanan, seperti

gudang atau fasilitas penyimpanan lainnya yang sewaktu-

waktu.

f. Perantara dapat membantu keuangan dengan menyediakan

sejumlah dana untuk melakukan penjualan secara kredit

kepada pembeli akhir, atau untuk melakukan pembelian

tunai dari produsen.

g. Manfaat lainnya yaitu membantu dalam pencarian

konsumen, membantu dalam kegiatan promosi, membantu

dalam penyediaan informasi, membantu dalam pengepakan

37 Ali Hasan, Marketing (Yogyakarta: MedPress, 2008), 354-355.
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dan pembungkusan dalam penyortiran.

2. Produk

a. Pengertian Produk

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun

non fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi

keinginan dan kebutuhannya.38 Produk yang dibuat haruslah

bermanfaat bagi konsumen, sedangkan untuk mendapatkan produk ini

nantinya konsumen harus mengeluarkan biaya tertentu.

Produk terdiri atas beberapa unsur, dan setiap unsur tersebut

harus saling mendukung dan memberikan efek yang menguatkan agar

diminati dan dibeli oleh pelanggan. Produk tersebut harus berorientasi

pada konsumen (customer oriented) sehingga kepentingan

konsumenlah yang terpenting bukan kepentingan pabrik.39

Disamping itu, Islam mengajarkan untuk memperhatikan

kualitas dan keberadaan produk tersebut. Islam melarang jual beli

suatu produk yang belum jelas (gharar) bagi pembeli. Pasalnya, disini

berpotensi terjadinya penipuan dan ketidakadilan terhadap salah satu

pihak. Oleh karena itu, Rasulullah SAW mengharamkan jual beli

barang yang tidak jelas produknya.

Selain keberadaan suatu produk, Islam juga yang

memerintahkan untuk memperhatikan kualitas produk. Barang yang

dijual harus terang  dan jelas kualitasnya, sehingga pembeli dapat

38 Ibid., 67.
39 Titik Wijayanti, Marketing Plan dalam Bisnis (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2012), 50.



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

36

dengan mudah memberi penilaian. Tidak boleh menipu kualitas

dengan jalan memperlihatkan yang baik bagian luarnya, dan

menyembunyikan yang jelek pada bagian dalam.40

b. Klasifikasi Produk

Berdasarkan karakteristik/sifat, produk dapat diklasifikasikan

sebagai berikut:

1) Barang

Merupakan produk yang berwujud fisik, sehingga bisa

dilihat, diraba/disentuh, dirasakan, dipegang, disimpan,

dipindahkan dan mengalami perlakuan fisik lainnya. Ditinjau dari

aspek durabilitas atau jangka waktu pemakaian, terdapat dua

macam barang, yaitu:

a. Barang tidak tahan lama (non durable goods)

Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang

biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali

pemakaian. Dengan kata lain, umur ekonomisnya dalam

kondisi pemakaian normal kurang dari satu tahun. Contohnya

adalah sabun, pasta gigi, shampo, minuman dan makanan

ringan, dll. Oleh karena jenis ini dikonsumsi dengan cepat

(dalam waktu singkat) dan frekuensi pembeliannya sering

terjadi, maka strategi yang paling tepat adalah menyediakannya

dibanyak lokasi, menerapkan mark-up harga yang kecil, dan

40 Muhammad Aziz Hakim, Dasar dan Strategi Pemasaran Syariah (Jakarta: Renaisun, 2005), 23.
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mengiklankannya secara gencar untuk mendorong konsumen

agar mencobanya dan sekaligus untuk membentuk preferensi

produk.

b. Barang tahan lama (durable goods)

Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang

biasanya bisa bertahan lama debgan banyak pemakaian (umur

ekonomisnya untuk pemakaian normal adalah satu tahun atau

lebih). Contohnya antara lain, TV, lemari es, mobil, komputer,

dll. Umumnya jenis barang ini membutuhkan personal selling

dan pelayanan yang lebih banyak dibandingkan barang tidak

tahan lama, memberikan margin laba yang lebih besar, dan

membutuhkan jaminan/garansi tertentu dari penjualannya.

c. Jasa (service)

Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang

ditawarkan untuk dijual. Jasa bercirikan intangible,

inseparable, variable, dan perishable. Contohnya bengkel

reparasi, salon kecantikan, kursus, hotel, lembaga pendidikan,

dll.41

1) Intangibility

Jasa bersifat intangible, maksudnya tidak dapat dilihat,

dirasa, dicium, didengar, atau diraba sebelum dibeli dan

dikonsumsi.

41Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana, Pemasaran Esensi dan Aplikasi (Yogyakarta: Penerbit
Andi, 2016), 179.
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2) Inseparability

Barang biasanya diproduksi, kemudian dijual, lalu

dikonsumsi. Sedangkan jasa dilain pihak, umumnya dijual

terlebih dahulu, baru kemudian diproduksi dan di konsumsi

secara bersamaan.

3) Variability

Jasa bersifat sangat variabel karena merupakan non-

standardized output, artinya banyak variasi bentuk, kualitas

dan jenis, tergantung pada siapa, kapan, dan dimana jasa

tersebut dihasilkan.

4) Perishability

Jasa merupakan komoditas tidak tahan lama dan tidak

dapat disimpan.

c. Produk Individual

Terdapat beberapa keputusan penting yang berkaitan dengan

pengembangan dan pemasaran produk individual.

1.) Atribut Produk

Mengembangkan suatu produk mencakup penetapan

manfaat yang akan disampaikan produk. Manfaat ini

dikomunikasikan dan disampaikan oleh atribut produk seperti

mutu, sifat dan rancangan. Keputusan mengenai atribut ini amat

memengaruhi reaksi konsumen terhadap suatu produk.
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2) Merek

Merek adalah janji penjual untuk menyampaikan kumpulan

sifat, manfaat dan jasa spesifik secara konsisten kepada pembeli.

Merek terbaik menjadi jaminan mutu. Menurut seorang eksekutif

pemasaran, merek dapat menyampaikan empat tingkat:

a. Atribut

Merek pertama-tama akan mengingatkan orang

pada atribut tertentu, perusahaan dapat menggunakan satu

atau beberapa atribut ini untuk mengiklankan produknya.

b. Manfaat

Pelanggan tidak membeli atribut, mereka membeli

manfaat. Misalnya, atribut “awet” dapat diterjemahkan

menjadi manfaat fungsional .

c. Nilai

Mereka juga mencerminkan sesuatu mengenai nilai-

nilai pembeli. Pemasar merek harus mengenali kelompok

spesifik pembeli yang nilai-nilainya sesuai dengan paket

manfaat yang disampaikan.

d. Kepribadian

Merek juga menggambarkan kepribadian.

3) Nilai Merek

Merek bervariasi dalam besarnya pengaruh dan nilai

dipasar. Beberapa merek pada umumnya tidak dikenal oleh
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kebanyakan pembeli. Merek yang ampuh mempunyai nilai merek

yang tinggi. Merek mempunyai nilai merek lebih tinggi kalau

loyalitas merek, kesadaran merek, anggapan mutu, asosiasi merek

lebih tinggi, dan aset lain seperti paten, merek dagang, dan

hubungan saluran. Sebuah merek dengan nilai merek yang kuat

merupakan aset yang amat berharga.

4) Strategi Merek

Sebuah perusahaan mempunyai empat pilihan kalau

berbicara tentang strategi merek. Perusahaan dapat

memperkenalkan perluasan lini (nama merek sudah ada diperlukan

ke bentuk, ukuran, dan aroma baru dari kategori produk yang

sudah ada), perluasan merek (nama merek yang sudah ada

diperluas ke kategori produk baru), multi merek (nama merek baru

diperkenalkan dalam kategori produk yang sama), atau merek baru

(nama merek baru dalam kategori produk baru).

5) Pengemasan

Mengemas termasuk aktivitas merancang dan membuat

wadah atau pembungkus untuk suatu produk. Kemasan bisa

mencakup wadah utama dari produk .

6) Pembuatan Label

Label bervariasi dari potongan kertas sederhana yang

diikatkan pada produk sampai gambar grafik rumit yang

merupakan bagian dari kemasan. Label mempunyai beberapa
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fungsi, dan penjual harus memutuskan mana yang akan digunakan.

Label dapat menguraikan beberapa hal mengenai produk-siapa

yang membuat, dimana dibuat, kapan dibuat, apa isinya,

bagaimana sebaiknya digunakan dan bagaimana menggunakannya

dengan aman. Akhirnya label dapat mempromosikan produk

dengan gambar menarik.42

42 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran (Depok: PT Raja Grafindo
Persada, 2016), 160.
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BAB III

METODE PENELITIAN

A. Metode Penelitian

Metode penelitian menjelaskan semua langkah yang dikerjakan

peneliti sejak awal hingga akhir. Penelitian yang digunakan adalah

penelitian kualitatif dengan jenis penelitian studi kasus. Penelitian

kualitatif adalah suatu prosedur penelitian yang menghasilkan data

deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari  orang-orang dan

perilaku yang dapat diamati.43

Metode penelitian kualitatif juga sering disebut metode penelitian

naturalistik karena penelitiannya dilakukan pada kondisi yang alamiah

(natural setting).44 Metode penelitian ini umumnya akan memperoleh data

deskriptif dari hal yang di amati. Dengan kata lain penelitian ini bertujuan

untuk menggambarkan keadaan suatu objek penelitian yang tengah

berlangsung pada saat studi maupun sebelumnya. Penelitian yang akan

dilakukan akan memberikan gambaran mengenai pola saluran distribusi

produk pia pada industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember. Data

yang dihasilkan adalah kata-kata tertulis atau lisan dari fenomena yang di

amati secara intensif dan mendetail serta diinterpretasikan secara tepat.

B. Lokasi Penelitian

Peneliti melakukan penelitian di Desa Ambulu Jember. Alasan

peneliti meneliti mengambil lokasi tersebut oleh beberapa pertimbangan

43Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, 53.
44Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D

(Bandung: CV Alfabeta, 2008), 14.
42
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atas dasar kekhasan, kemenarikan, keunikan dan sesuai dengan topik

dalam penelitian ini, adapun alasannya adalah:

1) Tempat ini merupakan salah satu industri pia yang berdiri sejak

Tahun 2002

2) Distribusi dari pia UD. Barokah Putra Jaya sudah meluas hingga

keluar kota.

3) Peneliti disini ingin menggali ilmu pengetahuan bagaimana pola

saluran distribusi yang dipakai oleh perusahaan UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu.

C. Subjek Penelitian

Subyek penelitian merupakan sumber informasi untuk mencari

data dan masukan-masukan dalam mengungkapkan masalah penelitian

atau lebih dikenal dengan istilah informan yaitu orang yang dimanfaatkan

untuk memberikan informasi tentang situasi dan kondisi latar penulisan.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik purposive yaitu teknik

pengambilan sumber data dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan

tertentu ini misalnya orang tersebut dianggap paling tahu apa yang kita

harapkan, atau mungkin dia sebagai penguasa sehingga akan memudahkan

menjelajah situasi sosial yang diteliti.45 Pemilihan teknik ini purposive

yang dilakukan untuk menjaring sebanyak mungkin informan dari

berbagai macam sumber dan juga menggali informasi yang akan menjadi

45 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2007), 219.
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dasar rancangan dan teori yang muncul.46Ada dua sumber data yang

digunakan dalam penelitian ini yaitu:

1. Sumber Data Primer

Sumber data primer yaitu sumber data utama yang diperoleh

melalui pertanyaan tertulis menggunakan lisan dengan menggunakan

metode wawancara, sumber data dalam hal ini adalah informan atau

orang yang di anggap paling tahu tentang informasi yang peneliti

butuhkan. Informan tersebut adalah:

a. Pemilik Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

(Bapak. Nur Kholid & Ibu Darmawati)

b. Karyawan pada bagian pemasaran di Industri UD. Barokah

Putra Jaya Ambulu Jember (Mas Lukman)

2. Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder yaitu sumber kedua yang digunakan

untuk memperoleh data. adapun data yang dapat diperoleh

diantaranya: dokumentasi, foto-foto, literatur, internet dan lain

sebagainya.47

D. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling

strategis dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah

mendapatkan data, tanpa mengetahui teknik pengumpulan data maka

peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang

46 Lexy J. Moelong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosda Karya, 2008), 165.
47 Jonathan Sarwono, Metode Penelitian Kuantitatif dan Kualitatif (Yogyakarta: Graha Ilmu,
2006), 16.
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ditetapkan. Adapun teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan

adalah sebagai berikut:

1. Observasi

Observasi yaitu melakukan peninjauan secara langsung di alokasi

penelitian. Observasi merupakan cara dan teknik pengumpulan data

dengan melakukan pengamatan dan pencatatan secara sistematik terhadap

gejala atau fenomena yang ada pada objek penelitian.48 Metode ini

diartikan sebagai suatu aktivitas yang sempit, yakni memperhatikan

sesuatu dengan mata.49 Observasi yang dilakukan dalam penelitian ini

menggunakan observasi langsung yaitu mengumpulkan data yang

dilakukan pengamatan dan pencatatan gejala-gejala yang tampak pada

objek peneliti.

Data yang dihasilkan adalah kata-kata tertulis atau lisan dari

fenomena yang di amati secara intensif dan mendetail serta di

interpretasikan secara tepat. Menghasilkan bagaimana pola saluran

distribusi yang digunakan pada industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember, faktor pendukung dan penghambat saluran distribusi pada industri

UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember. Teknik observasi yang

dilakukan dalam penelitian ini adalah menghasilkan data sebagai berikut:

a. Situasi & kondisi UD. Barokah Putra Jaya, Ambulu, Jember

b. Lingkungan geografis UD. Barokah Putra Jaya, Ambulu, Jember

c. Profil UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

48Moh. Nazir, Metode Penelitian (Bogor: Ghalia Indonesia, 2009) , 54.
49Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: PT Rineka Cipta,
1986),  128.
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2. Wawancara

Wawancara adalah proses percakapan dengan maksud untuk

mengontruksi mengenai orang, kejadian, kegiatan, organisasi, motivasi

perasaan, dan sebagainya yang dilakukan dua pihak yaitu

pewawancara yang mengajukan pertanyaan dengan orang yang

diwawancarai.50

Adapun jenis wawancara yang digunakan dalam penelitian

adalah wawancara tidak terstruktur, dimana wawancara dilakukan

secara bebas tanpa membawa dan membuat pedoman wawancara,

hanya berupa garis-garis besar permasalahan yang akan ditanyakan

kepada partisipan.51

Dalam wawancara ini peneliti akan memperoleh data berupa:

a. Mengenai pola saluran distribusi yang digunakan oleh industri UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

b. Mengenai faktor yang mendukung dan faktor yang menghambat

pola saluran distribusi produk pia pada industri UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember.

3. Dokumentasi

Dokumentasi adalah cacatan peristiwa yang akan berlalu.

Dokumen biasanya berbentuk lisan, gambar, dan karya-karya

monumental dari seseorang.52 Pengumpulan dokumen ini mungkin

50 Burhan Bungin, Metode Penelitian Kualitatif (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2001), 155.
51 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kuantitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2007), 233.
52 Ibid., 240.
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dilakukan untuk mengecek kebenaran atau ketepatan informasi yang

diperoleh dengan melakukan wawancara mendalam.53

Adapun data yang ingin diperoleh dari bahan dokumentasi adalah:

a. Sejarah Berdirinya Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember.

b. Visi dan Misi UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

c. Struktur Organisasi Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember

d. Dokumen lain yang relevan dengan penelitian ini.

E. Analisis Data

Analisis data dari hasil pengumpulan data merupakan tahapan yang

penting dalam penyelesaian suatu kegiatan penelitian ilmiah. Data yang

telah terkumpul tanpa dianalisis menjadi tidak bermakna, tidak berarti,

menjadi data yang mati dan tidak berbunyi. Oleh karena itu, analisis data

ini untuk memberi arti, makna, dan nilai yang terkandung dalam data.54

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis data

deskriptif yaitu memberikan gambaran mengenai proses tentang pola

saluran distribusi produk pia ada UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember,

dan apabila data tersebut sudah terkumpul keseluruhannya maka kemudian

peneliti melakukan analisis data.

Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat

pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data

53 Afrizal, Metode Penelitian Kualitatif (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2014), 21.
54 Moh. Kasiram, Metode Penelitian (Malang: UIN-Maliki Press, 2008), 119.
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dalam periode tertentu. Pada saat wawancara, peneliti sudah melakukan

analisis terhadap jawaban yang diwawancarai. Bila jawaban yang

diwawancarai setelah dianalisis terasa belum memuaskan, maka peneliti

akan melanjutkan pertanyaan lagi, sampai tahap tertentu, diperoleh data

yang dianggap kredibel.

Menurut Miles dan Huberman, mengemukakan bahwa aktivitas

dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan berlangsung

secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya sudah jenuh.

Aktivitas dalam analisis data yaitu, data reduction, data display dan

conclusion drawing/verification.

a. Data Reduction (Reduksi Data)

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang

pokok dan memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema

dan polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan

memberikan gambaran yang jelas, dan mempermudah peneliti

untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya

bila diperlukan.

b. Data Display (Penyajian Data)

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah

men display data. melalui penyajian data ini dapat dilakukan dalam

bentuk tabel, grafik, pie chart, pictogram dan sejenisnya. Melalui

penyajian data tersebut, maka data terintegrasikan, tersusun dalam

pola hubungan, sehingga akan semakin mudah dipahami.
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c. Conclusion Drawing (Penarikan Kesimpulan)

Langkah selanjutnya adalah penarikan kesimpulan dan

verifikasi. Kesimpulan dalam penelitian kualitatif adalah

merupakan temuan baru yang sebelumnya belum pernah ada.

Temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu objek yang

sebelumnya masih belum jelas sehingga setelah diteliti menjadi

jelas, dapat berupa hubungan kausal atau interaktif, hipotesis atau

teori.55

Analisis data yang akan dilakukan peneliti adalah analisis

deskriptif dan interpretatif. Analisis deskriptif dilakukan dengan cara

memilih data yang penting, baru, unik, dan terkait dengan rumusan

masalah atau pertanyaan penelitian. Analisis didasarkan pada seluruh data

yang terkumpul, melalui berbagai teknik pengumpulan data yaitu

observasi dan wawancara mendalam, dokumentasi dan triangulasi.56

Interpretatif atau interpretasi (penaksiran) adalah kerangka berpikir

yang memperjelas pengertian tersembunyi menjadi suatu makna yang

jelas. Tujuannya adalah membuat adanya rasa pemahaman keseluruhan,

dan berhubungan di antara orang-orang di dalamnya, organisasi, dan

teknologi informasinya.57

55 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, 134-132
56 Ibid., 175-176
57 Lexy J. Moelong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosda Karya, 2008), 278.
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F. Keabsahan Data

Pada penelitian ini, dalam hasil pengujian keabsahan data yang

diperoleh yaitu menggunakan teknik triangulasi. Triangulasi diartikan

sebagai teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari

berbagai teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. Bila

peneliti melakukan pengumpulan data dengan triangulasi, maka

sebenarnya peneliti mengumpulkan data yang sekaligus menguji

kredibilitas data, yaitu mengecek kredibilitas data dengan berbagai teknik

pengumpulan data dan berbagai sumber data. adapun teknik triangulasi

yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik triangulasi sumber

berarti kita mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda dengan

teknik yang sama.58

G. Tahap-Tahap Penelitian

Dalam melaksanakan kegiatan penelitian dilakukan melalui

beberapa tahapan penelitian yaitu:

a. Tahap Pra-lapangan

1) Menentukan lokasi penelitian, yaitu di Desa Karang Anyar

Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember

2) Menyusun proposal penelitian

3) Mengurus surat izin (jika diperlukan)

58 Ibid., 125.
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b. Tahapan Pelaksanaan Penelitian

Pada tahap ini peneliti mengadakan observasi dengan

melibatkan beberapa informan untuk memperoleh data. Yaitu pemilik

industri UD. Barokah Putra Jaya dan Karyawan UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember.

c. Tahap Penyelesaian

Tahap penyelesaian merupakan tahap yang paling akhir dari

sebuah penelitian. Pada tahap ini, peneliti menyusun data yang telah

dianalisis dan disimpulkan dalam bentuk karya ilmiah yang berlaku

di Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Jember.
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BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Obyek Penelitian

Gambaran yang peneliti maksud di sini adalah uraian singkat

mengenai situasi dan kondisi di industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember, kemudian dijadikan lokasi penelitian oleh peneliti. Uraian singkat ini

meliputi: sejarah berdirinya, tujuan, visi dan misi, letak geografis dan struktur

organisasi.

1. Sejarah Berdirinya UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

Ambulu adalah salah satu kecamatan di Kabupaten Jember,

wilayah selatan ini berbatasan dengan Samudra Hindia dengan pantai yang

terkenal yaitu Pantai Watu Ulo, dan Pantai Papuma. Kecamatan Ambulu

mempunyai luas wilayah 104,56 km2 dengan ketinggian rata-rata 35 m di

atas permukaan laut.59 Desa Ambulu atau dikenal Ambulu adalah nama

diambil dari bahasa Madura dimana pendatang dari luar daerah yang

berbondong-bondong datang ke Ambulu pada masa penjajahan Belanda

sehingga banyak yang mengungsi ke Daerah Jember selatan untuk

mengungsi demi keselamatan keluarga pendatang dari luar berasal dari

Madura sehingga dengan kedatangannya pada saat istirahat dengan

menyebut kata-kata “Ambu Geluh” yang artinya “Berhenti Dahulu”

sehingga kata tersebut diubah “Ambulu” sampai saat ini.60

59 https://id.wikipedia.org/wiki/Ambulu,_Jember
60 https://ambuludesa.wordpress.com/about/
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Secara umum Desa Ambulu terletak di arah selatan dengan jarak

dari kurang lebih 41,1 km dari Kota. Dari hasil pendataan penduduk,

jumlah penduduk di Kecamatan Ambulu tercatat 15754 jumlah kepala

keluarga. Mayoritas penduduk tersebut bekerja sebagai petani, guru,

karyawan dan pedagang. Kecamatan Ambulu mempunyai beberapa desa

yaitu:61

a. Desa Andongsari

b. Desa Sumberejo

c. Desa Pontang

d. Desa Karang Anyar

e. Desa Sabrang

f. Desa Tegal Sari

g. Desa Ambulu

Industri pia UD. Barokah Putra Jaya yang terletak di Kecamatan

Ambulu, Kabupaten Jember, merupakan sebuah industri yang bergerak

dalam bidang makanan yang memiliki produk unggulan, yakni pia dengan

varian rasa, tentu berkompetisi dengan industri-industri lain yang sejenis.

Industri UD. Barokah Putra Jaya didirikan pada tahun 2002 oleh Bapak

Nur Kholid dan Ibu Darmawati. Sebelumnya Bapak Nur Kholid memiliki

usaha ternak ayam Arab dan beliau juga mendirikan usaha roti pia namun

dikelola bersama dengan saudara-saudara sekandungnya dan dipimpin

oleh kakak kandung beliau yang dinamai dengan UD. Barokah Food

61 https://ambuludesa.wordpress.com/about/
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Industri dan pada industri tersebut Bapak Nur Kholid bekerja pada bagian

pemasaran. Namun seiring berjalannya waktu, industri tersebut tidak

beroperasi lagi karena terdapat faktor penyebab tertentu.62

Pada tahun 2002 Bapak Nur Kholid mendirikan usaha sendiri

dengan produk yang sama yaitu pia dengan nama perusahaan UD.

Barokah Putra Jaya dengan di beri gambar ayam bertelur dan juga terdapat

mahkota diatas ayamnya, mengapa beliau memberi gambar tersebut karena

beliau ingin usahanya saat seperti ayam Arab yang terus bertelur dengan

artian beliau ingin usahanya saat ini terus berkembang. Beliau mendirikan

usaha tersebut atas izin kakaknya dan memang sebelumnya kakak beliau

sudah menyerahkan saham beliau pada Bapak Nur Kholid karena faktor

tertentu. Semua alat untuk produksi diberikan pada Bapak Nur Kholid

mulai dari ovenan, lengser dll. Bapak Nur Kholid dan Ibu Darmawati

merintis lagi usahanya dari Nol, setelah sebelumnya usaha ternak ayam

arab beliau terdapat beberapa kendala. Bapak Nur Kholid mengaku bahwa

beliau agak sedikit kesulitan dalam memasarkan produknya karena

memang beliau harus memulainya dari awal dalam mengenalkan

produknya kepada konsumen, akan tetapi karena beliau memiliki banyak

teman selain di Kota Jember membuat kesulitan beliau sedikit teratasi

dengan bantuan teman-temannya tersebut. Menurut Bapak Nur Kholid

yang sudah memiliki pengalaman ketika bekerja di perusahaan milik

kakaknya, beliau mengakui bahwa usahanya kini lebih lancar

62Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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dibandingkan dengan usahanya yang sebelumnya meskipun ada beberapa

kendala saat memasarkan dan mendistribusikan produknya.63

Pada awalnya UD. Barokah Putra Jaya memproduksi pia dengan

rasa keju, karena pada saat itu jenis produk tersebut sedang diminati oleh

pasar. Setelah itu, ada beberapa masukan dan juga permintaan dari

konsumen agar perusahaan memproduksi roti kacang, sehingga

perusahaan mencoba untuk memproduksi roti kacang. Roti kacang

tersebut cukup diminati konsumen khususnya pada saat dekat dengan hari

raya. Setelah mencoba memproduksi roti kacang, nampaknya terdapat

penurunan penjualan maka dari itu dengan melihat kondisi pasar yang ada

perusahaan memproduksi pia jenis potong. Pia potong yang di produksi

UD. Barokah Putra Jaya tidak bertahan cukup lama dikarenakan kendala

pada bahan baku pembuatan pia, khususnya untuk isi dari pia potong

tersebut, sehingga perusahaan memutuskan untuk tidak lagi memproduksi

pia potong. Kemudian, setelah beberapa produk yang telah diproduksi

nampaknya kurang bisa bertahan maka perusahaan kembali memproduksi

pia kering, akan tetapi dengan menambahkan banyak varian rasa.64

2. Lokasi/Letak Geografis UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

Secara umum Desa Ambulu terletak di arah selatan dengan jarak

kurang lebih 41,1 km dari Kota. Desa Ambulu mempunyai luas wilayah

63 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
64 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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504 Ha dari segi Topografi berada pada bagian selatan Kabupaten Jember

yang merupakan daerah pertanian.65

UD. Barokah Putra Jaya terletak di Ambulu Kabupaten Jember

yang mempunyai batasan-batasan antara lain:

a. Sebelah Utara : Berbatasan dengan Desa Karang Anyar

b. Sebelah Selatan : Berbatasan dengan Desa Sumberejo

c. Sebelah Barat : Berbatasan dengan Desa Tegal Sari

d. Sebelah Timur : Berbatasan dengan Desa Andongsari

3. Visi dan Misi UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

Adapun Industri Pia UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember memiliki

Visi dan Misi dalam menjalankan kegiatan yaitu:66

a. Visi

1) Menjadi perusahaan pia yang unggul dengan kualitas cita

rasanya.

2) Menjadi toko pia yang terpercaya bagi konsumen

b. Misi

1) Menjaga kualitas dan terus berinovasi

2) Meningkatkan mutu dan kualitas, mengedepankan proses

dalam pengolahan.

3) Menciptakan jaringan distribusi dan pemasaran yang luas.

65 https://ambuludesa.wordpress.com/about/
66 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya
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4. Struktur Organisasi UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

Bagan 4.167

Sumber: Dokumentasi UD. Barokah Putra Jaya tahun 2019

Dari setiap bagian dalam struktur UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember memiliki tugas dan fungsi masing-masing. Tugas tersebut antara

lain:68

1) Pimpinan

a. Sebagai penanggung jawab kelancaran jalannya operasionalnya

perusahaan baik yang sifatnya intern maupun ekstern

perusahaan.

b. Menentukan kebijakan dan pengambilan keputusan dalam

rangka mencapai tujuan perusahaan.

67 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
68 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

PIMPINAN

Bapak Nur Kholid

PENASEHAT

Ibu Darmawati

PEMASARAN

Lukman

PRODUKSI &ADMIN

Mahtumah

Karyawan
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c. Mengawasi semua aktivitas kerja bawahannya serta meminta

pertanggung jawaban dari para bawahan atas pelaksanaan

tugas-tugas yang dilaksanakannya.

d. Mencari jalan atas persoalan yang dihadapi oleh perusahaan.

e. Menjalin hubungan baik dengan para pedagang atau

perusahaan sejenis dan masyarakat sekitar agar perusahaan

yang dipimpinnya dapat diterima dilingkungannya.

2) Penasehat

a. Membantu pimpinan mengawasi para pegawai dan mengontrol

proses produksi.

b. Bertanggungjawab atas kelancaran tugas dan mengendalikan,

membimbing serta mengoordinir tugas pada umumnya.

c. Menentukan cara kerja dan metode yang akan dilakukan serta

tugas sehari-hari.

3) Produksi dan Admin

a. Bertanggung jawab atas kelancaran hasil produksi baik dari

kualitasnya maupun kuantitasnya.

b. Menentukan jumlah produksi.

c. Memberi laporan stok produksi akhirnya

d. Bertanggung  jawab atas ketertiban administrasi perusahaan.

e. Sebagai bendahara, melaksanakan fungsinya dalam

melaksanakan aktivitas dan pencatatan keluar masuknya uang

perusahaan.
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f. Membuat daftar gaji serta membuat daftar penagihan piutang

untuk kelancaran arus kas perusahaan.

g. Menghimpun laporan  penjualan dan laporan kegiatan

pelayanan dasar acuhan untuk membuat penyusutan laporan.

4) Pemasaran

a. Memasarkan hasil produksi, mencari pelanggan baru serta

berusaha memperluas daerah pemasarannya.

b. Menetapkan kebijaksanaan pemasaran dalam rangka

menunjang kebijaksanaan perusahaan.

c. Mencari informasi tentang daerah yang potensial bagi

penjualan serta mengadakan survei tentang daerah pemasaran

yang baru.

d. Melaporkan kepada pimpinan tentang tugas-tugas dan

tanggung jawabnya terhadap kelancaran pemasaran dalam

bentuk laporan penjualan.

B. Penyajian Data dan Analisis Data

Setelah peneliti mengetahui latar belakang objek, maka berikut ini

akan peneliti sajikan data yang telah diperoleh peneliti dari lapangan, baik

dari data yang dihasilkan dari observasi, wawancara dan dokumentasi

yang dilakukan oleh peneliti.

Data yang diambil dari wawancara, observasi dan dokumentasi

akan dijelaskan dengan deskriptif kualitatif yakni penelitian yang

menggambarkan data-data yang ada tanpa menggunakan hipotesis untuk
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meneliti tentang pola saluran distribusi produk pia pada industri UD.

Barokah Putra Jaya, Ambulu, Jember.

Adapun data yang dipaparkan terfokus pada beberapa pokok

permasalahan sebagai berikut:

1. Pola Saluran Distribusi Produk Pia Pada Industri UD. Barokah Putra

Jaya

Pentingnya sebuah saluran distribusi sebagai salah satu strategi

bauran pemasaran untuk menyalurkan barang sebagai hasil produksi dari

tangan produsen sampai ke tangan konsumen demi kelangsungan hidup

perusahaan. Perusahaan sendiri harus melaksanakan sistem saluran

distribusi yang seefektif mungkin untuk mendapat hasil yang diinginkan.

Seperti yang diketahui dalam menyalurkan barangnya agar sampai ke

tangan konsumen dengan cepat dan tepat waktu diperlukan berbagai

macam informasi. Informasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa

jauh kebutuhan pembeli, penjual, dan lembaga lain dalam saluran

distribusi.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak. Nur Kholid selaku

pemilik industri Pia UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember menjelaskan

mengenai bagaimana pola saluran distribusi yang digunakan pada industri

pia UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember, Bapak Nur Kholid

mengatakan bahwa:69

“Pada tahun 2002 lalu saat awal kami mendirikan industri ini, kami
memasarkan produknya dengan cara menitipkan ke toko-toko

69 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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melalui sales, nanti kalau ada sisanya bisa dikembalikan lagi.
Namun seiring berjalannya waktu, karena dulu saya waktu kerja
diperusahaan pia milik kakak saya jadi bagian pemasaran, akhirnya
saya menghubungi teman-teman saya yang dulunya pernah bekerja
sama dengan perusahaan kakak saya. Alhasil dari situlah kita bisa
memasarkan produk kita sampai meluas di kota Jember khususnya
dan bahkan saat ini bisa sampai ke luar kota juga. Selain itu, dalam
masalah pendistribusian pia, kita langsung berinteraksi dengan
konsumen, karena tempat produksi kita juga menjadi toko kami.
Kebanyakan konsumen yang rumahnya masih di sekitar Ambulu
datang langsung ke toko, alasannya kalo langsung ke toko kan bisa
memilih pia nya yang  masih baru buat bukan yang sudah buatan
kemarin”.

Dari hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa, pada saat

awal berdirinya industri Pia UD. Barokah Putra Jaya tersebut, produsen

mendistribusikan produknya dengan cara melalui sales dengan cara

menitipkan pia ke toko-toko, selain itu produsen memasarkan produknya

dengan cara berinteraksi langsung dengan konsumen. Karena, UD.

Barokah Putra Jaya juga membuka toko agar para konsumen bisa datang

langsung untuk membeli dan memesan.

Keberhasilan perusahaan harus diawali dengan keberhasilan

pemasaran, tentunya akan berimbas langsung pada keuntungan yang

diperoleh perusahaan. Untuk itu dalam merealisasikan tujuannya,

perusahaan tidak hanya cukup mengandalkan keunggulan kualitas

produknya saja untuk mengantisipasi persaingan perusahaan juga harus

memperhatikan secara serius aspek lain yaitu kebijakan segala sesuatu

yang menyangkut tentang pemilihan dan pelaksanaan distribusi.

Pemilihan dan penentuan saluran distribusi bukan suatu hal yang

mudah karena kesalahan dalam memilih saluran distribusi akan dapat
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menggagalkan tujuan perusahaan yang telah ditentukan. Pemilihan saluran

distribusi yang salah dapat menimbulkan kerugian tersendiri bagi

perusahaan.

Seperti kutipan hasil wawancara yang ditambahkan oleh ibu

Darmawati istri Bapak Nur Kholid, selaku pemilik UD. Barokah Putra

Jaya:70

“Sebenarnya saluran distribusi yang kita pakai itu bermacam-
macam, kalau masih di daerah Jember kita mendistribusikan
produknya juga melalui sales. Kalau daerah-daerah yang sudah
menjadi wilayah sales, maka kita tidak menawarkan produk kita ke
wilayah tersebut karena sama saja dengan kita mematikan rejeki
mereka (sales) soalnya kalau harganya dari kita pasti lebih murah
dibandingkan dengan harga yang melalui sales dan yang jelas
kalau kita menawarkan produk pia ke wilayah sales sales pastinya
toko-toko akan lebih banyak mengambil barangnya dari kita
soalnya harga dari kita lebih murah, tapi disini kita hanya memiliki
beberapa dan untuk pendistribusian produk pia lebih cenderung
kita yang memasarkan sendiri. Selanjutnya kita mendistribusikan
pia dari produsen-pengecer-konsumen untuk wilayah yang masih
belum terjamah oleh sales tadi. Pengecer itu toko-toko biasa atau
biasa disebut pedagang kecil. Kalau untuk luar kota kita
mendistribusikan pia nya dari produsen-pedagang besar-pengecer-
konsumen, pedagang besar disini maksutnya toko-toko grosiran
yang biasa dibuat kulakan oleh para pedagang kecil. Untuk
pendistribusian luar pulau Jawa biasanya kita memakai agen, jadi
dari produsen-agen-pedagang besar-pengecer-konsumen. Dari alur
pendistribusian tersebut kita bisa memasarkan produk sampai ke
laur pulau Jawa, kalau kita mendistribusikan produk kita secara
langsung ke konsumen sepertinya sangat kesulitan apalagi
daerahnya di luar kota, jadi kita harus melalui perantara tersebut
agar produk kita bisa dikenal oleh masyarakat di sana. Kalau
masalah keuntungan dari penggunaan saluran distribusi tersebut
jelas ada, karena kita itu mempunyai karyawan yang harus kita gaji
jadi kalau tidak ada keuntungan, kita tidak akan bisa membayar
gaji para karyawan.”

Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa

untuk mendistribusikan produknya UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

70 Darmawati, wawancara, Ambulu, 23 Februari 2018.
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Jember tidak hanya menggunakan sales saja, akan tetapi UD. Barokah

Putra Jaya juga menggunakan bermacam-macam alternatif saluran

distribusi diantaranya sebagai berikut:

1) Produsen – Konsumen

Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan sederhana

tanpa menggunakan perantara, konsumen dapat membeli produk

pia langsung kepada produsen dengan begitu konsumen akan

merasakan langsung bagaimana pelayanan dari UD. Barokah Putra

Jaya. Selain itu, bentuk saluran distribusi ini digunakan UD.

Barokah Putra Jaya untuk mendistribusikan pia di wilayah sekitar

Kecamatan Ambulu saja.

2) Produsen - Pedagang Besar - Pengecer – Konsumen

Saluran distribusi ini yang sering digunakan oleh UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember. Dalam hal ini UD. Barokah

Putra Jaya Ambulu Jember mendistribusikan pia kepada para

pedagang besar atau grosiran saja dan para pengecer bisa membeli

langsung kepada pedagang besar. Saluran distribusi ini biasa

digunakan oleh UD. Barokah Putra Jaya untuk pendistribusian ke

wilayah Kota Jember khususnya, kemudian Lumajang, Sidoarjo,

Surabaya, Malang dan Bali dengan pertimbangan lebih

meminimalisir biaya pengiriman.
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3) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Konsumen

Saluran distribusi ini khusus digunakan untuk

mendistribusikan produk yang di hasilkan ke Flores saja karena

tempatnya yang jauh. UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

memilih agen (agen penjualan) sebagai penyalurnya dengan

pertimbangan produk yang dihasilkan merupakan produk makanan

yang tergolong makanan tidak tahan lama. Sasaran penjualannya

terutama ditujukan kepada para pedagang besar yang kemudian

akan menjualnya kepada para pengecer. Agen merupakan suatu

lembaga yang mencari konsumen dan kemudian melakukan

negoisiasi atas nama produsen untuk suatu barang atau jasa yang

disalurkannya. Perbedaannya dengan pedagang besar adalah pada

hak kepemilikan barang atau jasa, dimana agen tidak mempunyai

hak atas kepemilikan barang tersebut. Sedangkan pedagang besar

adalah yang membeli suatu barang atau jasa kemudian menjualnya

kembali. Walaupun mereka membantu produsen tetapi mereka ini

adakah suatu lembaga yang bebas, jadi tidak dikendalikan oleh

produsen.71

Bagan 4.272

Agen Pia UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

71 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 1998), 258.
72 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya
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Tabel 4.173

Daftar Toko Grosir UD. Barokah Putra Jaya Daerah Jember

Tabel di atas menunjukkan beberapa toko grosir/pedagang besar

yang menjadi konsumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember pada

tahun 2019. Terdapat 14 toko di wilayah Kota Jember yaitu, Toko Cahaya

Sakti, Toko Aan Jaya, Toko Dua Saudara, Toko Amin Jaya, Toko Ibu

Mariati, Toko Ibu Misrati, Toko Basmalah, Toko Aneka, Toko Putra Jaya,

Toko Rejeki, Toko Ibu Hotim, Toko Ibu Satik, Toko Barokah dan Toko

Pak Yan.

73 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
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Tabel 4.274

Daftar Toko Grosir UD. Barokah Putra Jaya Daerah Lumajang, Sidoarjo,

Surabaya, Malang.

Tabel di atas menunjukkan beberapa toko grosir/pedagang besar

yang menjadi konsumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember pada

tahun 2019. Terdapat 5 toko di wilayah Kota Lumajang yaitu, Toko Jaya

Abadi, Toko Sumber Rejeki, Toko Amanah, Toko Barokah dan Toko

Sumberan. 3 toko di Sidoarjo yaitu, Toko Bu Yayuk, Toko Sakti dan Toko

Jaya Sentosa. 3 toko di Surabaya yaitu, Toko Bu Musrifah, Toko Jaya

Makmur dan Toko Kusuma Jaya. 3 toko di Malang yaitu, Toko Sabar

Makmur, Toko Cak sis dan Toko Salamah.

74 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
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Tabel 4.375

Daftar Toko Grosir UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember Daerah Bali

Tabel diatas menunjukkan beberapa toko grosir/pedagang besar

yang menjadi konsumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember pada

tahun 2019. Terdapat 4 toko di Bali yaitu, Toko Dua Putra, Toko Putra

Bali, Toko Sinar Terang dan Toko Dewata Snack.

Tabel 4.476

Daftar Agen UD. Barokah Putra Jaya Daerah Pulau Flores

Tabel diatas menunjukkan bahwa ada 1 agen di Flores yang masih

menjadi konsumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember, melalui agen

tersebut produk akan disalurkan ke berbagai toko grosir/pedagang besar di

Flores. Tujuan UD. Barokah Putra Jaya menggunakan agen yaitu untuk

mempermudah produsen dalam menyebarkan produknya.

Produk yang dihasilkan oleh UD. Barokah Putra Jaya Ambulu

Jember merupakan produk yang bisa kita konsumsi sehari-hari, tentunya

75 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
76 Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
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akan  lebih mudah bagi perusahaan untuk memasarkan produk pia

tersebut.  Berdasarkan wawancara dengan Ibu Darmawati pada tanggal 15

Juni 2019 memberikan pernyataan mengenai hal tersebut:77

“Karena yang kita produksi ini adalah barang konsumsi (makanan)
maka kita harus bisa mendistribusikan (memasarkan) produk kita
seluas mungkin karena peluangnya juga besar agar dapat dikenali.
Kalau barang konsumsi itu dibutuhkan dan bisa digunakan untuk
sehari-hari, jadi kita harus pintar dalam memasarkannya”.

Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember juga menggunakan cara dengan

memasarkan seluas mungkin hal itu dilakukan agar produk pia UD.

Barokah Putra Jaya dapat dikenali, karena memang pada dasarnya target

UD. Putra Jaya adalah masyarakat kalangan menengah ke bawah.

Pia yang dihasilkan oleh UD. Barokah Putra Jaya tidak hanya satu

macam rasa saja, namun bervarian rasa. Upaya tersebut dikembangkan

agar perusahaan dapat bersaing dengan industri pia lainnya meskipun

sampai saat ini masih belum ada inovasi terbaru. Berdasarkan wawancara

dengan Ibu Darmawati pada tanggal 26 Juli 2019 mengatakan bahwa:78

“Pia yang kita produksi itu bervarian, dari pia keju, pia gula, pia
Que, pia rasa-rasa, pia kacang hijau dan juga pia seribuan. Yang
paling banyak diminati oleh konsumen itu pia yang seribuan,
apalagi jika sudah mendekati perayaan hari-hari besar seperti hari
raya dan bulan haji, permintaan dari konsumen semakin melunjak.
Selain memproduksi pia, kita juga memproduksi beberapa
makanan ringan seperti mari wijen dan juga makaroni. Seharusnya
kita harus ada inovasi terbaru supaya daya tarik konsumen untuk
membeli itu lebih berselera, akan tetapi dari pihak kami masih
belum ada fikiran untuk membuat inovasi-inovasi terbaru lagi dan
hal itu yang masih menjadi wacana untuk kita”

77 Darmawati, wawancara, Ambulu, 15 Juni 2019.
78 Darmawati, wawancara, Ambulu, 26 Juli 2019.
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Dari hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa produk

pia yang dihasilkan oleh UD. Barokah Putra Jaya itu bervarian, sehingga

membuat konsumen tidak merasa bosan dengan pia tersebut. Dengan

begitu maka UD. Barokah Putra Jaya bisa tetap bersaing dengan industri

pia lainnya di tengah pasar persaingan yang semakin ketat saat ini.

Untuk menunjang kepercayaan konsumen terhadap produk yang

dipasarkan, pihak perusahaan UD. Barokah Putra Jaya sudah menjaminnya

dengan sudah didapatkannya izin atau rekomendasi dari Dinas

Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Jember, dapat dipastikan

produk yang dihasilkan sudah memenuhi standar keamanan pangan.

2. Faktor yang Mendukung dan Menghambat Saluran Distribusi

Produk Pia pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

a. Faktor yang Mendukung

Faktor-faktor yang dapat mendukung Industri UD. Barokah Putra

Jaya antara lain, yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Faktor

pendukung internal yaitu memberikan jam lembur dan menambah uang

makan pada tenaga kerja ketika banyak permintaan dari konsumen karena

terbatasnya jumlah tenaga kerja membuat perusahaan harus menambah

jam kerja pada saat banyak permintaan. Hal ini dibenarkan oleh Ibu

Darmawati selaku istri Bapak Nur Kholid pemilik UD. Barokah Putra

Jaya:79

79 Darmawati, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
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“Ketika permintaan sedang banyak kita akan menambah jam
lembur dan juga menambah uang makan pada karyawan. Biasanya
itu terjadi kalau sudah mendekati hari-hari besar seperti hari raya,
biasanya kita sering lembur dengan begitu kita bisa memenuhi
permintaan dari konsumen”.

Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa,

faktor pendukung internal kegiatan distribusi pada UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember adalah kebijakan dari pemilik perusahaan yang

memberikan kebijakan kepada karyawan dengan menambah jam lembur

dan juga uang makan untuk dapat memenuhi permintaan dari konsumen

ketika sedang banyak permintaan dari konsumen.

Selain itu tempat juga sangat mempengaruhi bagaimana keputusan

pembeli dan pelanggan. Karena lokasi yang mudah dijangkau akan lebih

banyak didatangi oleh konsumennya. Jadi hal ini memang harus

diperhatikan, mengingat bahwa lokasi merupakan tempat melayani

konsumen, sehingga apabila lokasinya strategis maka konsumen dapat

melihat secara langsung barang yang diproduksi atau dijual baik jenis,

jumlah maupun harganya. Dengan demikian konsumen dapat lebih mudah

memilih dan berinteraksi atau melakukan pembelanjaan terhadap produk

yang ditawarkan secara langsung. Berdasarkan wawancara dengan Ibu

Darmawati pada tanggal 17 Mei 2019, mengatakan bahwa:80

“Untung saja lokasi kita berada ditempat yang sangat strategis,
karena bertempat dipusat keramaian dekat dengan alun-alun
Ambulu yang lokasinya berdampingan dengan pasar tradisional
dan merupakan pusat jual beli di Daerah ini”.

80 Darmawati, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
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Dari kutipan wawancara tersebut dapat dipahami bahwa, UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember terletak di tempat yang strategis yaitu

di dekat Alun-Alun Desa Ambulu yang lokasinya berdampingan dengan

pasar tradisional yang merupakan pusat jual beli didaerah Ambulu karena

memang pasar tradisional tersebut masih aktif dalam transaksi jual-beli

sampai saat ini.

Faktor eksternal yaitu faktor pendukung dari luar, seperti yang

dikatakan oleh Bapak Nur Kholid selaku pemilik UD. Barokah Putra

Jaya:81

“Pada usaha yang saya jalankan ini, saya sangat mengedepankan
hubungan yang baik kepada para konsumen dan agen yang
menyediakan bahan-bahan produksi saya seperti tepung, gula dan
alat-alat yang dibutuhkan. Kemudian dengan terjalinnya hubungan
yang baik otomatis akan berpengaruh juga dengan hal yang
berkaitan dengan distribusi tersebut.”

Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa,

terjadinya hubungan yang baik dalam sebuah perusahaan, maka sangat

berpengaruh sekali dengan hal-hal yang ada pada pemasaran tersebut.

Karena tanpa disadari, dengan adanya keakraban dan kedekatan dengan

pihak-pihak wirausaha yang terkait didalamnya, tanpa disadari akan

berjalan lancar.

Dengan adanya faktor pendukung yakni hubungan yang baik maka

diharapkan saluran distribusi UD. Barokah Putra Jaya  dapat dilaksanakan

secara maksimal dan menjadi lebih efektif lagi.

81 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 17 Mei 2019.
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b. Faktor Penghambat

Faktor-faktor yang menghambat kegiatan distribusi  merupakan

kebalikan dari faktor-faktor di atas. Berdasarkan wawancara dengan Bapak

Nur Kholid selaku pemilik UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember,

mengatakan bahwa:82

“Kalau untuk faktor penghambatnya jelas ada, seperti me
nomorduakan permintaan dari luar pulau jawa dikarenakan jumlah
pengambilannya kurang banyak sehingga kita tahan dulu sampai
permintaan tersebut memenuhi ongkos biaya untuk mengirim.”

Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa

faktor penghambat kegiatan UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

adalah menomorduakan permintaan yang dari luar Jawa karena

pengambilan barangnya tidak banyak sehingga produsen harus

menahannya terlebih dahulu sampai permintaan dari produsen tersebut

memenuhi biaya ongkos untuk mengirim, akan tetapi faktor tersebut bukan

merupakan faktor penghambat yang sering terjadi.

Pesaing merupakan faktor penghambat yang sering kita jumpai

dalam setiap usaha yang kita jalankan, namun hal tersebut merupakan

suatu hal yang biasa dan akan menambah motivasi tersendiri bagi

perusahaan.83

“Kemudian yang kedua, pesaing kita yang banyak. Sehingga
membuat kita harus membuat inovasi lagi, akan tetapi hal tersebut
yang masih menjadi tugas untuk kita. Saat ini banyak sekali
perusahaan pia dan kita benar-benar harus lebih giat lagi dalam
memasarkan produk kita”.84

82 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
83 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
84 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
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Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa,

faktor penghambat lain bagi UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember

adalah pesaing, dimana saat ini sangat banyak perusahaan pia. Namun hal

tersebut tidak membuat produsen berputus asa untuk tetap memasarkan

produknya.

Kesalahan dari pihak karyawan (human error)yang sampai saat ini

masih terjadi yaitu menuliskan expired pada makanan melebihi batas

waktu, namun hal tersebut merupakan permintaan dari pihak konsumen

yang dari luar pulau. Dengan demikian kesalahan tersebut menjadi faktor

penghambat bagi perusahaan, karena jika permintaan tersebut tidak

terpenuhi maka konsumen tersebut memutuskan kerjasama dengan

perusahaan.85

“Selain itu ada juga faktor kesalahan dari human errornya,
expired untuk makanan itu seharusnya 6 bulan sedangkan
permintaan dari konsumen yang dari luar pulau meminta agar
expired teresebut ditulis 1 tahun, kalau masih ditulis 6 bulan
maka akan menimbulkan masalah seperti halnya mereka tidak
mau lagi mengambil produk dari kita. Selain kesalahan pada
penulisan expired tersebut terdapat juga kesalahan lainnya
yaitu pada saat packing pia. Pia itu seharusnya di packing
ketika benar-benar sudah dingin luar dalam, akan tetapi
terkadang pia yang masih agak hangat sudah di packing oleh
karyawan sehingga hal tersebut yang membuat pia menjadi
cepat menjamur”.86

Dari kutipan wawancara tersebut dapat dipahami

bahwasannya terdapat beberapa masalah dari human error, seperti

harus menulis expired selama 1 tahun melebihi batas wajarnya. Selain

85 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
86 Nur Kholid, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019.
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itu kesalahan pada saat packing pia, yang bisa menimbulkan pia

menjadi lebih cepat menjamur karena saat pia masih hangat sudah di

packing terlebih dahulu oleh karyawan. Mas Lukman, selaku

karyawan bidang pemasaran menambahkan:87

“Faktor cuaca juga bisa mempengaruhi kegiatan
pendistribusian pia, kalau lagi musim dingin seperti sekarang
biasanya pia lebih mudah rusak karena kandungan udara yang
di luar itu banyak jadi sampai tembus ke pia nya dan itu yang
menyebabkan pia lebih mudah menjamur, apalagi kita
pengirimannya menggunakan mobil yang tertutup. ”.

Dari kutipan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa

faktor cuaca juga sangat mempengaruhi kegiatan pendistribusian, jika

cuaca musim dingin seperti sekarang pia lebih cepat menjamur. Hal

demikian dapat menjadi penghambat bagi perusahaan karena dapat

menimbulkan kerugian. Seperti yang Ibu Darmawati sampaikan:88

“Kalau pia sudah menjamur terlebih dahulu di jalan sebelum
sampai ke tujuan, solusinya yang pertama kita negoisasi dulu
pertama, barang tetap kita kirim ke konsumen akan tetapi kita
akan mengganti kerugian. Kedua, kita tarik kembali pia
tersebut kalau memang tidak bisa dinego”.

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa

permasalahan pia menjamur kerap terjadi saat proses pendistribusian

ke luar pulau dan untuk mengatasi masalah tersebut UD. Barokah

Putra Jaya mengambil langkah dengan mengganti biaya kerugian pia

yang sudah menjamur dan menarik kembali pia yang sudah menjamur

tersebut.

87 Lukman, wawancara, Ambulu, 19 Juli 2019.
88 Darmawati, wawancara, Ambulu, 17 Juli 2019
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Selain faktor-faktor penghambat di atas, terdapat juga

beberapa kendala-kendala yang dihadapi dalam setiap strategi

distribusi dikarenakan beberapa sebab diantaranya sebagai berikut:89

1. Kurangnya jaringan

2. Penyampaian barang yang tidak tepat waktu

3. Sulitnya memprediksi kebutuhan pasar

4. Sulitnya melakukan pengawasan saluran distribusi.

C. Pembahasan Temuan

Berdasarkan hasil analisis penelitian dari data yang diperoleh

dengan wawancara, observasi dan dokumentasi yang berkenaan dengan

pola saluran distribusi produk pia pada industri UD. Barokah Putra Jaya

Ambulu Jember, maka hasil tersebut perlu diadakan pembahasan terhadap

hasil temuan dalam bentuk interpretasi dan dikaitkan dengan teori-teori

yang relevan berkaitan dengan topik penelitian ini, untuk itu pembahasan

temuan ini akan disesuaikan dengan sub yang menjadi pokok pembahasan,

guna mempermudah dalam menjawab pertanyaan yang menjadi landasan

dalam melakukan penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1. Pola Saluran Distribusi Produk Pia Pada Industri UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember

Hal yang ditemukan oleh peneliti, didapatkan bahwa proses

pendistribusian yang dilakukan oleh industri UD. Barokah Putra Jaya

Ambulu Jember yaitu menggunakan saluran distribusi barang konsumsi.

89 Oky Ardiyanta, “Analisis Strategi Distribusi Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT
Salama Nusantar”, (Skripsi, Universitas Negeri Yogyakarta, Yogyakarta, 2013), 43
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Terlihat dari saluran distribusi ini ditujukan untuk segmen pasar

konsumen, saluran distribusi ini meliputi produsen ke konsumen, produsen

- pedagang besar – pengecer - konsumen, produsen – agen -pedagang

besar-pengecer-konsumen.

Jika dikaitkan dengan teori, maka UD. Barokah Putra Jaya

menggunakan distribusi barang konsumsi karena merupakan

pendistribusian ditujukan pada segmen  pasar sesuai dengan yang

dikemukakan oleh Fandy Tjiptono dalam buku yang berjudul Strategi

Pemasaran, dimana produk yang dipasarkan itu diusahakan agar dapat

diterima oleh konsumen. Hal itu terbukti dengan cara UD. Barokah Putra

Jaya mendistribusikan produknya hingga sampai ke luar Pulau Jawa.

Selain itu, saluran distribusi barang konsumsi ini sesuai dengan yang

diproduksi oleh UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember yaitu produk

yang bisa dikonsumsi dan bisa digunakan untuk kebutuhan sehari-hari dan

dapat diperoleh dengan mudah tingkat subtitusi nya. Selain itu, saluran

distribusi barang konsumsi tersebut juga dapat memanfaatkan banyak

saluran untuk menjualnya ke setiap pedagang besar, agen dan toko

pengecer.
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Bagan 4.3

Pola Saluran Distribusi UD. Barokah Putra Jaya90

Sumber: Data Diolah

Pola saluran distribusi UD. Barokah Putra Jaya sesuai dengan teori

yang dijelaskan bahwa dengan menggunakan pola saluran distribusi tersebut

perusahaan dapat mengambil keuntungan. Selain itu, manfaat yang dapat

diambil dari kegiatan pola saluran distribusi tersebut yaitu perusahaan dapat

memasarkan dan mendistribusikan produk yang ada hingga ke luar kota

melalui perantara yaitu agen dan pedagang besar.

2. Faktor yang Mendukung dan Menghambat Saluran Distribusi

Produk Pia pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

a. Faktor Pendukung

Salah satu faktor pendukung dalam saluran distribusi produk pia

pada UD. Barokah Putra Jaya antara lain:

Pertama, adalah terjalinnya hubungan dan kerjasama yang baik

antara pihak UD. Barokah Putra Jaya dengan konsumen dan juga agen

penyedia bahan-bahan produksi.

90Dokumen UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
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Kedua, faktor pendukung lainnya adalah kebijakan dari UD.

Barokah Putra Jaya yang memberikan jam lembur kepada karyawan pada

saat mendekati hari-hari besar karena banyaknya permintaan dari

konsumen sehingga membuat UD. Barokah Putra Jaya dapat memenuhi

permintaan dari para konsumen.

Ketiga, tempat juga sangat mempengaruhi bagaimana keputusan

pembeli dan pelanggan. Karena lokasi yang mudah dijangkau akan lebih

banyak didatangi oleh konsumennya. Jadi hal ini memang harus

diperhatikan, mengingat bahwa lokasi merupakan tempat melayani

konsumen, sehingga apabila lokasinya strategis maka konsumen dapat

melihat secara langsung barang yang diproduksi atau dijual baik jenis,

jumlah maupun harganya. Dengan demikian konsumen dapat lebih mudah

memilih dan berinteraksi atau melakukan pembelanjaan terhadap produk

yang ditawarkan secara langsung.

Dengan adanya faktor pendukung yakni terjalinnya hubungan dan

kerjasama yang baik antara produsen dengan konsumen dan juga agen

penyedia bahan produksi, kebijakan dari UD. Barokah Putra Jaya terhadap

karyawan yang memberikan jam lembur dan uang serta tempat yang

strategis makan diharapkan saluran distribusi produk pia pada UD.

Barokah Putra Jaya Ambulu Jember dapat dilaksanakan secara maksimal

sehingga dapat memperlancar jalannya distribusi produk pia pada industri

UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.
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Dari hal tersebut sesuai dengan tulisan Mela Apniza Putri dkk,

terdapat beberapa pedoman yang dapat dipakai sebagai bahan

pertimbangan didalam menetapkan saluran distribusi yang tepat. Produsen

harus memperhatikan beberapa faktor yang sangat berpengaruh dalam

pemilihan saluran distribusi. Faktor-faktor tersebut antara lain:

1. Pertimbangan Pasar

Pertimbangan pasar merupakan salah satu faktor yang sangat

mempengaruhi pola pembelian konsumen, maka dari itu keadaan pasar

merupakan faktor penentu dalam saluran distribusi. Jika pasar yang

dituju tepat sasaran maka volume penjualan bisa meningkat, selain itu

pasar juga berfungsi sebagai tempat dan wadah bagi pedagang untuk

mendapatkan konsumennya.

2. Pertimbangan Barang

Salah satu faktor pendukung keberhasilan dalam menyalurkan

distribusi adalah pertimbangan barang, barang merupakan hal penentu

apakah layak untuk dipasarkan atau tidak, apakah barang yang kita

produksi telah memenuhi standarisasi produk yang bisa dikonsumsi

oleh orang banyak. Hal tersebut merupakan faktor yang sangat penting

sebelum melakukan kegiatan saluran distribusi.

3. Pertimbangan Perusahaan

Pertimbangan perusahaan juga merupakan salah satu faktor

penting dalam menjalankan usaha ataupun dalam menyalurkan saluran

distribusi. Setiap usaha untuk menetapkan mata rantai saluran
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distribusi baik panjang, pendek maupun langsung akan menimbulkan

konsekuensi penyediaan modal atau dana.

4. Pertimbangan Perantara

Sebuah perusahaan yang kuat dari segi keuangannya dapat

menggunakan perantara lebih sedikit dibandingkan dengan perusahaan

yang lemah keuangannya. Dengan dana yang cukup perusahaan dapat

menangani angkutan penjualan sendiri. Karena persaingan yang

semakin tajam dapat mendorong harga penjualan menjadi lebih

rendah. Dalam keadaan yang demikian maka tingkat keuntungan dari

perusahaan menjadi lebih rendah sehingga apabila perusahaan

mempergunakan mata rantai saluran distribusi yang sangat panjang

dapat menyebabkan harga ke konsumen menjadi sangat tinggi dan ini

lebih mengganggu kelancaran penjualan barang-barang tersebut

berdasarkan keadaan tersebut maka makin tipis keuntungan suatu

perusahaan, maka akan lebih cenderung menggunakan mata rantai

saluran distribusi pendek dan langsung bilamana hal ini

dimungkinkan.91

Berdasarkan penelitian yang telah dilaksanakan diperoleh bahwa

pola saluran distribusi yang digunakan oleh industri UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember yaitu menggunakan saluran distribusi barang

konsumsi terlihat dari saluran distribusi ini ditujukan pada segmen pasar

konsumen, selain itu produk yang dihasilkan oleh industri UD. Barokah

91 Mela, Rosmayani dan Rosmita, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Saluran Distribusi
Usaha kecil Menengah (UKM) (Survei Pada Kue Bangkit “Syempana” Di Kota Pekanbaru),
Jurnal Valuta Vol 4, 2 ( Oktober 2018), 121-122.
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Putra Jaya Ambulu Jember merupakan produk yang bisa dikonsumsi

sehari-hari.

b. Faktor Penghambat

Selain terdapat faktor yang mendukung pola saluran distribusi

produk pia pada UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember, terdapat

beberapa faktor yang menghambat dalam saluran distribusi tersebut,

yaitu:

1) Permintaan expired yang melebihi batas waktu

Masalah tersebut biasanya kerap dihadapi dengan agen dari luar

pulau Jawa. Mereka meminta agar expired yang biasanya ditulis 6

bulan menjadi 1 tahun, jika pihak UD. Barokah Putra Jaya tidak

memenuhi permintaan tersebut maka mereka tidak mau lagi

mengambil pia dari UD. Barokah Putra Jaya dan masalah tersebut

yang sampai saat ini masih menjadi kendala bagi UD. Barokah

Putra Jaya.

2) Kesalahan pada human error (pihak internal/karyawan)

Kesalahan tersebut kerapkali  menjadi persoalan, karena kesalahan

tersebut menjadi salah satu faktor penghambat bagi perusahaan.

Pia yang masih belum kering sepenuhnya terkadang sudah di

packing oleh karyawan, sehingga membuat pia cepat menjamur.

Karena pia yang belum kering sepenuhnya jika sudah packing akan

menguap dan air dari uapan tersebut akan kembali jatuh ke pia

sehingga hal tersebut yang membuat pia cepat menjamur.
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3) Cuaca

Faktor cuaca juga sangat mempengaruhi berjalan lancarnya

kegiatan distribusi, apabila cuaca musim dingin seperti saat ini

maka akan menyebabkan pia lebih mudah menjamur.

Dari beberapa faktor penghambat yang telah disebutkan, maka

UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember harus lebih memperhatikan

kembali masalah tersebut agar perusahaan tidak menanggung kerugian

yang banyak dari masalah-masalah tersebut.

Selain faktor penghambat tersebut, terdapat juga beberapa

fenomena yang terjadi dalam permasalahan distribusi tersebut yaitu:

1. Kurangnya tempat pendistribusian ke daerah-daerah khususnya

daerah luar kota Jember sehingga penjualan tidak begitu efektif.

2. Saluran distribusi yang pendek menyebabkan saluran distribusi

yang kurang efektif seperti penyebaran barang yang kurang luas,

sehingga produk sulit ditemukan oleh konsumen.

3. Penjualan belum tercapai dengan maksimal

4. Kurangnya stok (persediaan)92

Keadaan di lapangan tersebut sesuai dengan teori yang ada, dalam

teori dijelaskan bahwasannya penjualan belum tercapai dengan maksimal

karena daerah pendistribusian masih kurang luas. Saat ini produk yang

dihasilkan oleh UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember masih belum

92 Mela, Rosmayani dan Rosmita, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Saluran Distribusi
Usaha kecil Menengah (UKM) (Survei Pada Kue Bangkit “Syempana” Di Kota Pekanbaru),
Jurnal Valuta Vol 4, 2 ( Oktober 2018),
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tersebar rata di daerah Jember khususnya dikarenakan banyaknya

perusahaan yang menghasilkan produk sejenis sehingga perusahaan sulit

untuk mendistribusikan produknya hingga menyebar luas.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian menegnai pola saluran distribusi produk pia

pada industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember, kesimpulannya

adalah:

1. Pola Saluran Distribusi Produk Pia Pada Industri UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember

Proses pendistribusian yang dilakukan oleh UD. Barokah Putra

Jaya Ambulu Jember yaitu menggunakan saluran distribusi barang

konsumsi. Terlihat dari Saluran distribusi ini ditujukan untuk segmen

pasar konsumen, saluran distribusi ini meliputi produsen ke konsumen,

produsen - pedagang besar – pengecer - konsumen, produsen – agen -

pedagang besar-pengecer-konsumen.

2. Faktor yang Mendukung dan Menghambat Saluran Distribusi

Produk Pia pada Industri UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember.

a) Faktor pendukung

1. Terjalinnya hubungan dan kerjasama yang baik antara pihak UD.

Barokah Putra Jaya dengan konsumen dan juga agen penyedia

bahan-bahan produksi.

2. Faktor pendukung lainnya adalah kebijakan dari UD. Barokah

Putra Jaya yang memberikan jam lembur kepada karyawan pada

saat mendekati hari-hari besar karena banyaknya permintaan dari

84
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konsumen sehingga membuat UD. Barokah Putra Jaya dapat

memenuhi permintaan dari para konsumen.

3. Tempat juga sangat mempengaruhi bagaimana keputusan pembeli

dan pelanggan. UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember terletak di

tempat yang strategis yaitu di dekat Alun-Alun Desa Ambulu yang

lokasinya berdampingan dengan pasar tradisional yang merupakan

pusat jual beli di daerah Ambulu karena memang pasar tradisional

tersebut masih aktif dalam transaksi jual-beli sampai saat ini.

b) Faktor penghambat

1. Permintaan expired yang melebihi batas waktu.

2. Kesalahan pada karyawan (human error/karywan)

3. Faktor Cuaca.

B. Saran-saran

Adapun saran yang dikemukakan oleh peneliti mengenai pola

saluran distribusi produk pia pada industri UD. Barokah Putra Jaya

Ambulu Jember sebagai berikut:

1. Perusahaan perlu meninjau kembali kebijakan pemasarannya

khususnya mengenai saluran distribusi yang digunakan.

2. Bagi perusahaan hendaknya memiliki agen dalam setiap kota, sehingga

bisa mempermudah perusahaan dalam mendistribusikan produk yang

dihasilkan.

3. Bagi peneliti selanjutnya, dapat melanjutkan penelitian ini dengan

memperluas pola saluran distribusi yang ada pada perusahaan.
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MATRIK PENELITIAN
Judul Variabel Sub Variabel Indikator Sumber Data Metode Penelitian Fokus Penelitian

Pola Saluran
Distirbusi Produk Pia
Pada Industri UD.
Barokah Putra Jaya
Ambulu Jember

Pola Saluran
Distribusi
Produk Pia

1. Saluran
Distribusi

2. Produk

1. Saluran
Distribusi
a. Saluran

Distribusi
Untuk
Produk
Konsumen

b. Saluran
Distribusi
Produk
Industrial

c. jasa

2. Produk
a. Barang

Tahan
Lama
(Durable
Goods)

b. Barang
Tidak
Tahan
Lama (Non
Durrable
Goods)

c. Jasa

1. Data Primer
a. Pemilik

Industri UD.
Barokah Putra
Jaya

b. Karyawan

2. Data Sekunder
a. Buku
b. Jurnal
c. Internet
d. Dokumentasi

1. Menggunakan
metode penelitian
kualitatif

2. Jenis Penelitian:
Field Reaserch
dengan deskriptif

3. Lokasi Penelitian:
UD. Barokah
Putra Jaya
Ambulu Jember

4. Teknik
Pengumpulan
Data:
a. Observasi
b. Wawancara
c. Dokumentasi

5. Teknik Penentuan
Subjek Penelitian:
Purposive

6. Teknik Analisis
Data:
a. Reduksi Data
b. Penyajian

Data
c. Penarikan

Kesimpulan/V
erifikasi

7. Keabsahan Data:
Tri Anggulasi
Sumber

1. Bagaimana Pola
Saluran Distribusi
Produk Pia Yang
Digunakan Industri
UD. Barokah Putra
Jaya Ambulu
Jember?

2. Bagaimana Faktor
Yang Mendukung
dan Menghambat
Saluran Distribusi
Produk Pia Pada
Industri UD. Barokah
Putra Jaya Ambulu
Jember?
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PEDOMAN PENELITIAN 

Pola Saluran Distribusi Produk Pia Pada Industri UD. Barokah Putra Jaya 

Ambulu Jember 

1. Bagaimana letak geografis Desa Ambulu? 

2. Bagaimana sejarah berdirinya UD. Barokah Putra Jaya Ambulu 

Jember? 

3. Bagaimana stukrur organisasi UD. Barokah Putra Jaya Ambulu 

Jember? 

4. Bagaimana Pola saluran distribusi seperti apa yang diterapkan dalam 

UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember? 

5. Apa saja kendala yang dihadapi oleh UD. Barokah Putra Jaya Ambulu 

Jember? 

6. Apa saja faktor pendukung dalam kegiatan distribusi UD. Barokah 

Putra Jaya Ambulu Jember? 

7. Apa saja faktor penghambat dalam kegiatan distribusi UD. Barokah 

Putra Jaya Ambulu Jember? 

 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

DOKUMENTASI

Foto bersama dengan pemilik UD. Barokah Putra Jaya Aambulu Jember

Proses pembuatan pia
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Proses packing pia

Macama-macam pia UD. Barokah Putra Jaya Ambulu Jember
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