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ABSTRAK

Arrijal Fitra, 16134011 : Saluran Distribusi Ready Mix pada PT. Igasar
(Semen Padang Group) di kota Padang

Dosen Pembimbing : Gesit Thabrani. S.E, MT

Tempat pelaksanaan penelitian ini berada di PT. Igasar (Semen Padang
Group) yang berkantor di Indarung, Lubuk kilangan, kota Padang, Sumatera
Barat.

Penelitian ini membahas tentang Saluran Distribusi Ready Mix pada PT.
Igasar (Semen Padang Group) di kota padang. Tujuan penelitian ini yaitu (1)
Untuk mengetahui bagaimana strategi distribusi Ready Mix yang di pakai oleh
PT. lgasar. (2) Untuk mengetahui kelebihan dan kekurangan strategi distribusi
Ready Mix pada PT. lgasar. (3) Untuk memberikan Rekomendasi perbaikan
Strategi Distribusi Ready Mix pada PT. Igasar.

Hasil dari penelitian ini dapat diketahui bahwa PT. Igasar (Semen Padang
Group) menggunakan strategi Distribusi langsung untuk mendistribusikan Produk
Ready Mix pada PT. Igasar. Dimana saluran ditribusi langsung ini diterapkan PT.
Igasar untuk mendistribusikan Ready Mix karna lebih efektif untuk distribusi
Ready Mix dimana Ready Mix ini produk cairan yang bersifat cepat padat, maka
dibutuhkan penyaluran yang cepat tanpa adanya perantara. Dan untuk penyaluran
di luar wilayah sumatera barat, harus melalui kantor cabang yang ada di wilayah
tersebut.

Kata kunci : Saluran distribusi, Wilayah distribusi
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dimasa persaingan yang sangat kompetitif ini, perusahaan saling
membutuhkan kerjasama untuk memasarkan produk yang dibutuhkan, dalam hal
ini menjalin kerja sama untuk menata saluran distribusi dan perusahaan
membutuhkan kerjasama untuk memasarkan produk yang dibutuhkan. Banyak
perusahaan yang kurang tepat dalam mencapai sasaran penjualan yang
direncanakan, oleh karena itu pemilihan saluran distribusi yang efektif
mempunyai peranan yang sangat signifikan karena kesalahan dalam pemilihan
saluran distribusi dapat memperlambat bahkan memacetkan usaha menyalurkan
barang — barang ke konsumen akhir. Saluran distribusi terdiri dari lembaga,
badan, suatu perorangan untuk dapat bekerja sama agar produk dapat mudah
sampai dan diperoleh oleh konsumen dan dapat dibutuhkan tepat pada waktunya
kerjasama ini akan mempengaruhi kerja perusahaan untuk mengatur kendali

produk (Assauri; 2004)

Baik tidaknya saluran distribusi yang digunakan sebuah perusahaan dapat
dipandang sebagai keseluruhan saluran yang digunakan perusahaan dalam
mencapai konsumen akhir. Dalam hal ini keberhasilan perusahaan sering
tergantung pada hasil kerja saluran distribusinya. Penentuan saluran distribusi
merupakan suatu keputusan yang penting dalam pemasaran, karena saluran

distribusi yang dipilih akan sangat mempengaruhi keputusan lain yang akan



mendukung dalam pemasaran, karena saluran distribusi yang tepat akan sangat
mempengaruhi dalam pemasaran. Misalnya harga jual, karena dengan adanya
kerjasama ini akan menghemat waktu yang selanjutnya akan mempengaruhi harga
jual produk. Kegiatan saluran distribusi ini sangat berpengaruh terhadap
kepentingan, juga keputusan manajemen untuk mempromosikan juga dipengaruhi

oleh kerjasama dengan penyalur atau perantara.

Tercapainya volume penjualan sangat dipengaruhi oleh kemampuan dan
keberhasilan dari pelaksanaan saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan
di dalam usaha pemasaranya. Banyak perusahaan yang kurang tepat sasaran dalam
penjualan yang direncanakan sehingga memperlambat bahkan dapat memacetkan

usaha penyaluran barang ke pasar.

Distribusi adalah 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.( Tjiptono dalam mandey; 2013). Pada indsutri Ready
Mix (Beton Jadi) distribusi menjadi bagian penting. Produk berupa Ready Mix
mempunyai umur yang termasuk relatif singkat, sistem distribusi yang baik akan
menjamin produk sampai ke konsumen lebih cepat sehingga mengurangi risiko

kerugian.

Menurut Revzan dalam (Lubis; 2004) Saluran distribusi merupakan jalur
atau keseluruhan perantara pemasaran yang dilalui barang dan jasa dari produsen

ke pemakai industri dan konsumen, termasuk didalam adalah transportasi dan



pergudangan. Sikap seorang produsen dalam suatu perusahaan terhadap hasil
produksinya tidak hanya terbatas dalam melepaskan barang dari gudangnya,
melainkan harus memperhatikan sejak dari gudang hingga ke konsumen akhir.
Perusahaan harus pandai-pandai melihat peluang yang ada untuk mendistribusikan
produknya, tidak hanya pasar lokal atau nasional tetapi juga international.
Mengingat luasnya daerah pemasaran dan sasaran penjualan yang dituju oleh

perusahaan maka dibutuhkan saluran distribusi yang baik dan tentunya memadai.

Tujuan kegiatan saluran distribusi tergantung pada karakteristik produk.
Produk segar memerlukan pemasaran yang lebih langsung. Produk yang dijual
dalam jumlah besar, seperti bahan bangunan, memerlukan saluran yang
meminimalkan jarak pengiriman dan jumlah penanganan (Kotler Keller,
2009;115). Perusahaan harus hati-hati dalam menentukan saluran distribusi yang
akan digunakan, karena saluran distribusi mempengaruhi semua keputusan

pemasaran yang lainnya.

PT. IGASAR merupakan anak perusahaan dari PT. SEMEN PADANG
yang bergerak dalam bidang produksi Ready Mix, Hollowbrik, Paving Blok, dan
Kanstin. PT.IGASAR memproduksi semen yang di berikan kepada PT. IGSAR
untuk membuat produk lainnya seperti Ready Mix, Hollowbrik, Paving Blok, dan
Kanstin. PT.IGASAR saat ini banyak diminati oleh perusahaan maupun
perorangan untuk membeli produknya. PT. Igasar memliki mutu yang sangat baik
dan terjamin kualitasnya dalam produk tersebut karena PT. Igasar sangat

mengedepankan mutu kualitas pada produk-produknya. Dan juga sebelum



mengantar produk ke konsumen dilakukan observasi langsung ke tempat untuk

menjamin produknya sampai ketujuan dengan waktu yang tepat dan juga selamat.

Berikut adalah daftar penjualan dari PT. Igasar (Semen Padang Group)

Tabel 1.1 Penjualan Produk PT.lgasar tahun 2016-2018

TAHUN
NO | PRODUK 2016 2017 2018
1 Ready Mix Rp.43.911.757.713 Rp.21.160.899.502 | Rp.22.233.644.233
2 Hollowbrick Rp.309.257.250 Rp. 326.468.400 Rp. 139.292.900

3 Paving Blok

Rp. 762.840.000

Rp. 26.145.000

Rp.10.794.500

4 Kanstin

Rp. 27.472.500

Rp.31.437.500

JUMLAH

Rp.45.011.327.463

Rp. 21.513.512.902

Rp. 22.515.169.133

Sumber: Laporan Penjualan PT.lgasar Tahun 2016-2018

Dari tabel diatas maka dapat dilihat bahwa Produk Ready Mix lah yang
paling banyak menghasilkan penjualan dari tahun 2016 sampai 2018 dengan total
Rp. 45.011.327.463. Dikarenakan Tingginya permintaan Ready Mix dari
perusahaan maupun perorangan dikarenakan Ready Mix sangat dibutuhkan
sebagai material dalam pembangunan — pembangunan Jalan, Gedung —gedung,
Rumah dan proyek — proyek besar lainnya.

Pasar Ready Mix bahkan tidak hanya di kota padang saja, tapi mencakup
wilayah Sumatera Barat maupun luar Sumatera Barat seperti Jambi. Ini

dikarenakan Produk Ready Mix memilki mutu yang bagus sehingga dikenal ke

berbagai wilayah disumatera barat maupun luar Sumatera Barat, dan setiap ada



pembangunan yang dilakukan oleh perusahaan — perusahaan, Proyek umum selalu
merekomendasikan produk Ready Mix PT. Igasar untuk pembangunan jalan
maupun gedung. Karena pasar meliputi daerah yang jauh, maka dibutuhkan
Saluran Distribusi yang efektif dan efisien.

Berdasarkan uraian diatas maka peneliti tertarik untuk meneliti tentang

“ Saluran Distribusi Ready Mix Pada PT. Igasar di Kota Padang”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan diatas,
maka untuk memudahkan dalam penyelesaian permasalahan yang menjadi dasar
dalam penulisan ini, maka peneliti mencoba menyimpulkan rumusan masalah
pada penelitian ini yaitu :
1. Bagaimana strategi distribusi Ready Mix yang dipakai oleh PT. IGASAR.?
2. Apakah kelebihan dan kekurangan strategi distribusi Ready Mix Pada PT.
Igasar.?
3. Bagaimana rekomendasi perbaikan strategi distribusi Ready Mix Pada PT.
Igasar.?

C. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dari laporan Tugas Akhir ini adalah

sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui bagaimana strategi distribusi Ready Mix yang dipakai

oleh PT. lgasar.



2. Untuk mengetahui kelebihan dan kekurangan strategi distribusi Ready Mix
pada PT.lgasar.
3. Untuk memberikan rekomendasi perbaikan strategi distribusi Ready Mix

pada PT.lgasar.

D. Manfaat Penelitian
1. Bagi Mahasiswa

Menjadi sarana untuk menambah pengetahuan dan wawasan
penulis dalam menetapkan teori-teori yang didapatkan di bangku kuliah
serta sebagai salah satu syarat untuk mendapatkan gelar Diploma pada
program studi Manajemen Perdagangan Fakultas Ekonomi Universitas

Negeri Padang.

2. Bagi akademik
Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
referensi serta dapat menambah pengetahuan, menjadi sumber informasi dan
bahan perbandingan untuk penelitian selanjutnya pada program studi
manajemen perdagangan Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang.
3. Bagi perusahaan
Dari hasil penelitian dapat digunakan sebagai dasar untuk
mengambil keputusan pemecahan mengenai masalah yang timbul

khususnya strategi distribusi untuk meningkatkan pendapatan penjualan.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan mengenai Saluran Distribusi Ready
Mix Pada PT. Igasar Di Kota Padang, maka dapat disimpulkan beberapa hal

sebagai berikut :

1. Strategi distribusi Ready Mix yang dipakai oleh PT. IGASAR.

a. Strategi yang dipakai dalam Saluran Distribusi Ready Mix pada PT. Igasar di

Kota Padang adalah Strategi langsung.

b. Strategi yang efektif dalam Distribusi Ready Mix PT. Igasar ialah strategi
langsung dikarenkan proses yang lebih cepat dan membuat barang sampai
ke konsumen dalam keadaan utuh dan juga harga lebih murah jika

dibandingkan pakai pihak ketiga.

c. Untuk pendistribusian barang ke konsumen di wilayah yang jauh maka
perusahaan mendirikan kantor cabang supaya menjangkau konsumen di

wilayah yang tersebut.

51
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2. Kelebihan dan kekurangan strategi distribusi Ready Mix Pada PT. Igasar

a. Kelebihan

1). pada umumnya barang sampai ketujuan tepat waktu dan selamat ini
dikarenakan sebelum melakukan penyaluran ke konsumen ada tim dari
perusahaan yang mensurvei langsung ketempat konsumen untuk melihat

kondisi dilapangan.

2). dalam perjalanan pengiriman barang, perusahaan memiilki surat jalan yang

lengkap sebagai tanda bukti.

3). Harga barang lebih murah sampai pada konsumen, karena berhadapan

langsung dengan konsumen.

4). PT. lgasar alam melakukan penyaluran armada transportasinya bervariasi
dimana ada truk kecil, besar dan juga truk concrete pump untuk konsumen
dengan gedung — gedung bertingkat demi kelancaran proses penyaluran dari

produsen ke konsumen

b. Kekurangan

1). Distribusi sulit didapatkan bila terdapat keinginan antara produsen dengan
konsumen seperti produsen ingin menjual barang dalam jumlah banyak,

tapi konsumen ingin membeli barang dengan jumlah satuan/eceran.
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2). Kurangnya Armada transportasi dengan permintaan konsumen yang tinggi
membuat proses penyaluran dari produsen ke konsumen jadi tertunda dan

bahkan permintaan konsumen tidak dapat terpenuhi.

3). Tidak semua wilayah dapat dijangkau dari penyaluran distribusi perusahaan
seperti jarak yang jauh, kondisi jalan yang sempit,jembatan yang rusak dan

lain sebagainya.

4). Waktu pengiriman produk ke konsumen terbatas yaitu berkisar sekitar 8

sampai 10 jam perjalan.

5). Armada transportasi sering mengalami kerusakan dikarenakan truk
perusahaan truk yang sudah lama dipakai sehingga mengakibatkan kerugian

pada perusahaan dan proses pengiriman barang ke konsumen jadi tertunda.

3. Rekomendasi Perbaikan strategi penyaluran distribusi Ready Mix PT.lgasar

a.Peningkatan jumlah armada transportasi kecil, truk besar, maupun truk
concrete pump supaya bisa memenuhi kebutuhuan konsumen pada gedung —
gedung yang bertingkat dan pendistribusian Ready Mix jadi lancar, proses
penyampaian barang ke konsumen dalam jumlah yang banyak dapat

terpenuhi dalam waktu yang singkat.

b. Memperbarui transportasi dikarenkan transportasi yang lama sering

mengalami kerusakan dan sudah tidak layak pakai.

c. Penambahan jumlah kantor cabang di berbagai wilayah supaya memperluas

jangkauan pasar Ready Mix PT. lgasar dikarenakan distribusi Ready Mix
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terbatas hanya bisa dilakukan dalam waktu 8 sampai 10 jam saja, maka
tidak semua konsumen diberbagai wilayah dapat melakukan pembelian

produk Ready Mix PT. Igasar.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas, maka saran yang

dapat disampaikan kepada PT. Igasar ( Semen Padang Group ) adalah :

1. PT. Igasar harus tetap melakukan Strategi Distribusi langsung ke konsumen
agar menjaga keutuhan Ready Mix tersebut selama penyaluran dan agar tetap
menjaga kepercayaan konsumen pada produk Ready Mix PT. Igasar di kota

Padang.

2. PT. Igasar ( Semen Padang Group ) harus segera memperbaharui kendaraan
truk yang ada dikarenakan truk pengangkut sudah lama dan sering mengalami

kerusakan.

3. PT. Igasar harus memperbanyak jumlah kendaraan truk untuk proses
pendistribusian produk Ready Mix, supaya dalam proses pendistribusian ke

konsumen tidak memakan waktu yang lama.

4. PT. Igasar harus menambah jumlah kantor cabang di berbagai wilayah supaya

memperluas jangkauan pasar Ready Mix PT. Igasar tersebut.

5. PT. lgasar harus selalu menjaga kelestraian lingkungan dengan semestinya

agar proses produksi berjalan lancar.
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