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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Distribusi 

Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan di bidang 

pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan penyaluran. Penyaluran 

merupakan kegiatan pemyampaian produk sampai ke tangan si pemakai atau 

konsumen pada waktu yang tepat. Beberapa pengertian mengenai saluran 

distribusi yang berkaitan dengan saluran distribusi oleh pakar di bidangnya 

sebagai berikut : 

Menurut Tjiptono (2014:295), “Saluran distribusi merupakan serangkaian 

partisipan organisasional yang melakukan semua fungsi yang dibutuhkan untuk 

menyampaikan produk/jasa dari penjual ke pembeli akhir.” 

Menurut Etzel (2013 : 172) “Saluran distribusi terdiri dari serangkaian 

lembaga yang melakukan semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan 

produk dan status pemilikannya dari produsen ke konsumen atau pemakai bisnis. 

Menurut Daryanto (2011 : 63) distribusi adalah “suatu perangkat organisasi 

yang saling bergantung dalam menyediakan satu produk untuk digunakan atau 

dikonsumsi oleh konsumen/pengguna”. 

Maka, dapat diambil kesimpulan bahwa saluran distribusi merupakan aliran 

barang-barang dari produsen ke konsumen. Oleh karena itu saluran distribusi 

dibutuhkan karena adanya perbedaan yang menimbulkan celah-celah atau 

kesenjangan di antara produksi dan konsumsi. 

 

2.1.1 Jenis Saluran Distribusi 

Menurut Stanton (2012 : 175) “Saluran distribusi dibedakan menjadi 

saluran distribusi untuk barang konsumsi, untuk barang industri dan untuk 

jasa”. 

Selanjutnya Stanton (2012 :175) mengatakan ketiga jenis barang 

tersebut diatas, tentunya memerlukan saluran distribusi yang berbeda karena 
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memang pasar yang dituju juga berbeda. Atas dasar jenis dan segmen produk 

yang dipasarkan, jenis saluran distribusi dapat dibedakan atas : 

1. Saluran Distribusi Barang Konsumsi 

Penjualan barang konsumsi ditujukan untuk pasar konsumen, 

dimana umumnya dijual melalui perantara. Hal ini dimaksudkan 

untuk menekan biaya pencapaian pasar yang luas menyebar yang 

tidak mungkin dicapai produsen satu persatu.  

Dalam menyalurkan barang konsumsi ada lima jenis saluran yang 

dapat digunakan. 
 

a. Produsen - Konsumen  

Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan yang paling 

sederhana adalah saluran distribusi dari produsen ke 

konsumen, tanpa menggunakan perantara. Produsen dapat 

menjual barang yang dihasilkannya melalui pos atau langsung 

mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh 

karena itu saluran ini disebut saluran distribusi langsung.  

b. Produsen - Pengecer - Konsumen  

Seperti hainya dengan jenis saluran yang pertama (Produsen - 

Konsumen), saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi 

langsung. Disini, pengecer besar langsung melakukan 

pembelian kepada produsen. Adapula beberapa produsen yang 

mendirikan toko pengecer sehingga dapat secara langsung 

melayani konsumen. Namun alternatif akhir ini tidak umum 

dipakai.  

c. Produsen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen  

Saluran distribusi semacam ini banyak digunakan oleh 

produsen, dan dinamakan sebagai saluran distribusi tradisional. 

Disini, produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah 

besar, kepada pedagang besar saja, tidak menjual kepada 

pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani pedagang besar, 

dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja.  

d. Produsen - Agen - Pengecer - Konsumen  

Disini, produsen memilih agen sebagai penyalurnya. la 

menjalankan kegiatan perdagangan besar, dalam saluran 

distribusi yang ada. Sasaran penjualannya terutama ditujukan 

kepada para pengecer besar.  

e. Produsen - Agen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen  

Dalam saluran distribusi, sering menggunakan agen sebagai 

perantara untuk menyalurkan barangnya kepedagang besar 

yang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen yang 

terlihat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan.  
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2. Saluran Distribusi Barang Industri  

Saluran distribusi barang industri juga mempunyai kemungkinan 

atau kesempatan yang sama bagi setiap produsen untuk 

menggunakan kantor/cabang penjualan. Kantor atau cabang ini 

digunakan untuk mencapai lembaga distribusi berikutnya. Ada 

empat macam saluran yang dapat digunakan untuk mencapai 

pemakai industri. Keempat saluran distribusi itu adalah:  
 

a. Produsen - Pemakai lndustri  

Saluran distribusi dari produsen ke pemakai industri ini 

merupakan saluran yang paling pendek, dan disebut sebagai 

saluran distribusi langsung. Biasanya saluran distribusi ini 

dipakai oleh produsen bilamana transaksi penjualan kepada 

pemakai industri relatif cukup besar seperti kapal dan pesawat 

terbang. 

b. Produsen - Distributor Industri - Pemakai Industri  

Produsen barang-barang jenis perlengkapan operasi dan 

aksesoris, dapat menggunakan distributor industri untuk 

mencapai pasarnya. Produsen lain yang dapat menggunakan 

distributor industri sebagai penyalurnya antara lain: produsen 

barang bangunan, produsen alat-alat untuk bangunan, dan 

sebagainya.  

c. Produsen - Agen - Pemakai lndustri  

Biasanya saluran distribusi semacam ini dipakai oleh produsen 

yang tidak memiliki departemen pemasaran. Juga perusahaan 

yang ingin memperkenalkan barang baru atau ingin memasuki 

daerah pemasaran baru lebih suka menggunakan agen.  

d. Produsen - Agen - Distributor lndustri - Pemakai lndustri  

Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan dengan 

pertimbangan antara lain bahwa unit penjualannya terlalu kecil 

untuk dijual secara langsung. Selain itu faktor penyimpanan 

pada saluran perlu dipertimbangkan pula. Dalam hal ini agen 

penunjang seperti agen penyimpanan sangat penting 

peranannya. 

 

3. Saluran distribusi untuk jasa 

Untuk jenis saluran distribusi jasa ada dua macam yaitu : 

a. Produsen -  konsumen 

Karena jasa merupakan barang tidak berwujud  maka proses 

produksi dan aktivitas penjualannya membutuhkan kontak 

langsung antara produsen dan konsumen. Tipe saluran langsung 

ini banyak dipergunakan oleh jasa-jasa profesional, seperti 

akuntan, konsultan. 
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b. Produsen – agen – konsumen 

Penjualan jasa juga sering menggunakan agen sebagai 

penghubung antara produsen dan konsumen, seperti jasa 

angkutan, travel dan sebagainya. 

 

Menurut Gitosudarmo (2012 : 177) saluran distribusi dapat dibedakan 

menjadi tiga, yaitu : 

a. Saluran distribusi intensif 

Distribusi di mana barang yang dipasarkan itu diusahakan agar dapat 

menyebar seluas mungkin hingga dapat secara intensif menjangkau 

semua lokasi dimana calon konsumen berada. 

b. Saluran distribusi selektif 

Distribusi di mana barang- barang hanya disalurkan oleh beberapa 

penyalur saja yang terpilih atau selektif. 

c. Saluran distribusi ekslusif 

Bentuk penyaluran yang hanya menggunakan penyalur yang sangat 

terbatas jumlahnya bahkan pada umumnya hanya ada satu penyalur 

tunggal untuk satu daerah tertentu. 

 

Menurut Sigit dalam Sunyoto (2013 : 175) Prosedur menentukan saluran 

distribusi pada umumnya sebagai berikut  : 

a. Melakukan analisis terhadap produk yang akan dipasarkan untuk 

menetukan sifat-sifat dan gunanya. 

b. Menentukan sifat-sifat produk dan luasnya pasar. 

c. Melakukan market survey untuk mengetahui pendapat-pendapat 

pembeli dan perantara mengenai saluran distribusi yang dipergunakan 

oleh pesaing. 

 

2.1.2 Fungsi-fungsi saluran distribusi 

Pada pokoknya fungsi-fungsi pemasaran dilaksanakan yaitu saluran 

distribusi dapat dikelompokkan menjadi tiga fungsi (Swastha, 2012:179). 

1. Fungsi pertukaran 

Pada fungsi pertukaran dibedakan menjadi 3 macam, yaitu 

pembelian, penjualan, pengembalian resiko. 

a. Pembelian 

Fungsi pembelian meliputi usaha memilih barang – barang yang 

dibeli untuk dijual kembali atau untuk digunakan sendiri dengan 

harga, pelayanan dari penjual dan kualitas tertentu 
 

b. Penjualan  

Fungsi penjualan dilakukan oleh pedagang besar sebagai alat 

pemasaran bagi produsennya. Fungsi ini sangat penting karena 
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bertujuan menjual barang atau jasa yang diperlukan sebagai 

sumber pendapatan untuk menutup semua biaya untuk 

memperoleh laba. 
 

c. Pengambilan resiko 

Fungsi pengambilan resiko merupakan fungsi menghindari dan 

mengurangi resiko terhadap semua masalah dalam pemasaran, 

sehingga akan melibatkan beberapa fungsi yang lain. Dalam 

penyaluran barang – barang biasanya pedagang besar 

memberikan jaminan tertentu baik kepada pengecer maupun 

produsennya. 

 

2. Fungsi penyediaan fisik 

Ada empat macam fungsi yang termasuk dalam penyediaan fisik 

diantaranya: 

a. Pengumpulan  

Sebagai alat penyaluran perantara melakukan fungsi 

pengumpulan barang – barang dari beberapa sumber atau 

beberapa macam barang dari sumber yang sama. 
 

b. Penyimpanan 

Fungsi ini merupakan faedah waktu karena melakukan 

penyesuaian antara penawaran dengan permintaannya. 
 

c. Pemilihan  

Fungsi ini dilakukan oleh penyalur dengan cara mengolong-

golongkan, memeriksa, dan menentukan jenis barang yang 

disalurkan. 
 

d. Pengangkutan 

Fungsi ini, merupakan fungsi pemindahan barang dari tempat 

barang dihasilkan ke tempat barang di konsumsikan. 

 

3. Fungsi penunjang 

Fungsi ini terbagi menjadi empat macam, yaitu pelayanan sesudah 

pembelian, pembelanjaan, penyebaran informasi, dan koordinasi 

saluran. 

a. Pelayanan sesudah pembelian 

Memberikan jaminan terhadap kenyamanan penggunaan barang 

tersebut setelah dibeli oleh konsumen. 

b. Pembelanjaan 

Kedua belah pihak baik konsumen maupun produsen 

memerlukan sumber pembelanjaan yang bisa di dapat dari 

penjual, penyedia dengan cara membayar kredit. 
 

c. Penyebaran informasi 

Berbagai macam informasi diperlukan dalam penyaluran barang 

karena dapat membantu untuk menentukan sumbernya. 
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d. Koordinasi saluran 

Fungsi ini sangat berkaitan dengan fungsi penyebaran informasi 

dan apabila terjadi komunikasi yang baik antar elemen maka 

akan sangat memudahkan di dalam pelaksanaan penyaluran. 

 

Tingkat saluran distribusi menurut Daryanto (2011 : 64) yaitu : 

1. Saluran distribusi langsung 

2. Saluran pemasaran yang tidak mempunyai tingkat perantara 

3. Saluran distribusi tidak langsung 

4. Saluran pemasaran yang mempunyai satu atau lebih tingkat 

perantara. 

 

2.1.3 Faktor- faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran 

Menurut Nickels (2008 : 299) faktor- faktor yang mempengaruhi 

pemilihan saluran distribusi adalah sebagai berikut : 

1. Pertimbangan Pasar 

a. Konsumen atau pasar industri 

Apabila pasarnya berupa pasar industri, maka pengecer jarang 

atau bahkan tidak pernah digunakan dalam saluran ini. Jika 

pasarnya berupa konsumen dan pasar industry, perusahaan akan 

menggunakan lebih dari satu saluran. 

b. Jumlah pembeli potensial 

Jika jumlah konsumen relative kecil dalam pasarnya, maka 

perusahaan dapat mengadakan penjualan secara langsung 

kepada pemakai. 
 

c. Konsentrasi pasar secara geografis 

Secara geografis pasar dapat dibagi ke dalam beberapa 

konsentrasi seperti industri kecil, industri kertas, dan 

sebagainya. 
 

d. Jumlah pesanan 

Volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat 

berpengaruh terhadap saluran yang dipakainya. Jika volume 

yang akan dibeli oleh pemakai industri tidak begitu besar atau 

relatif kecil, maka perusahaan dapat menggunakan distributor 

industri ( untuk barang – barang jenis perlengkapan operasi). 
 

e. Kebiasaan dalam membeli 

Kebiasaan membeli dari konsumen akhir dan pemakai indurtri 

sangat berpengaruh pula terhadap kebijaksanaan dalam 

penyaluran. Temasuk dalam kebiasaan membeli antara lain 

kemauan untuk membelanjakan uangnya, tertariknya pembeli 
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dengan kredit, lebih senang melakukan pembelian yang tidak 

berkali-kali, dan tertariknya pada pelayanan penjual. 

 

2. Pertimbangan barang 

Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dari segi barang ini 

antara lain : 

a. Nilai unit 

Jika nilai unit dari barang yang dijual relatif rendah maka 

produsen cenderung untuk mengadakan saluran distribusi yang 

panjang, tetapi sebaliknya, jika nilai unitnya relatif tinggi maka 

saluran distribusinya pendek atau langsung. 

b. Besar dan berat barang 

Manajemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam 

hubungannya dengan nilai barang secara keseluruhan dimana 

besar dan berat barang sangat menentukan. 
 

c. Mudah rusaknya barang 

Jika barang yang yang dijual mudah rusak, maka perusahaan 

tidak perlu menggunakan perantara.  Jika ingin menggunakan 

maka harus dipilih perantara yang memiliki fasilitas 

penyimpanan yang cukup baik.  
 

d. Sifat teknis 

Beberapa jenis barang industri seperti instalasi, biasanya 

disalurkan secara langsung kepada pemakai industri. Dalam hal 

ini produsen harus mempunyai penjual yang dapat menerangkan 

berbagai masalah teknis penggunaan dan pemeliharaannya.  

Mereka juga harus dapat memberikan pelayanan, baik sebelum, 

maupun sesudah penjualan.  Pekerjaan semacam ini jarang 

sekali bahkan tidak pernah dilakukan oleh pedagang 

besar/grosir.  
 

e. Barang standard dan pesanan 

Jika barang yang dijual berupa barang standard, maka dipelihara 

sejumlah persediaan pada penyalur.  Demikian sebaliknya, kalau 

barang dijual berdasarkan pesanan, maka penyalur tidak perlu 

memelihara persediaan.  
 

f. Luasnya product line 

Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang saja, maka 

penggunaan pedagang besar sebagai penyalur adalah baik.  

Tetapi, jika macam barangnya banyak, maka perusahaan dapat 

menjual langsung kepada pengecer.  
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3. Pertimbangan perusahaan 

a. Sumber pembelanjaan 

Penggunaan saluran distribusi langsung atau yang pendek 

biasanya memerlukan jumlah dana yang lebih besar. Oleh 

karena itu saluran distribusi pendek ini kebanyakan hanya 

dilakukan oleh perusahaan yang kuat dibidang keuangannya.  

Perusahaan yang tidak kuat kondisi keuangannya akan 

cenderung menggunakan saluran distribusi yang lebih panjang.  
 

b. Pengalaman dan kemampuan manajemen 

Biasanya perusahaan yang menjual barang baru, atau ingin 

memasuki pasaran baru, lebih suka menggunakan perantara.  

Hal ini disebabkan karena umumnya cara perantara sudah 

mempunyai pengalaman, sehingga manajemen dapat mengambil 

pelajaran dari mereka.  
 

c. Pengawas saluran 

Faktor pengawasan saluran kadang-kadang menjadi pusat 

perhatian produsen dalam kebijaksanaan saluran distribusinya.  

Pengawasan akan lebih mudah dilakukan jika saluran 

distribusinya pendek.  Jadi yang ingin mengawasi penyaluran 

barangnyacenderung memilih saluran yang pendek walaupun 

ongkosnya tinggi.  
 

d. Pelayanan yang diberikan oleh penjual 

Jika produsen ingin memberikan pelayanan yang lebih baik, 

seperti membangun ruang peragaan, mencarikan pembeli untuk 

perantara, maka akan banyak perantara yang bersedia menjadi 

penyalurnya.  

 

4. Pertimbangan perantara 

Dari segi perantara, beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan 

adalah 

a. Pelayanan yang diberikan oleh perantara 

Jika perantara ingin memberikan pelayanan yang lebih baik, 

misalnya dengan menyediakan fasilitas penyimpanan, maka 

produsen akan bersedia menggunakannya sebagai penyalur.  
 

b. Kegunaan perantara 

Perantara akan digunakan sebagai penyalur, apabila ia dapat 

membawa barang produsen dalam persaingan, dan selalu 

mempunyai inisiatif untuk memberikan usul tentang barang 

baru.  
 

c. Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen 

Kalau perantara bersedia menerima resiko yang dibebankan oleh 

produsen, misalnya resiko turunnya harga, maka produsen 

memilihnya sebagai penyalur.  Hal ini dapat memperingan 
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tanggung jawab produsen dalam menghadapi berbagai macam 

resiko.  
 

d. Volume penjual 

Dalam hal ini produsen cenderung memilih perantara yang dapat 

menawarkan barangnya dalam volume yang besar untuk jangka 

waktu yang lama.  
 

e. Ongkos 

Jika ongkos dalampenyaluran barang dapat lebih ringan dengan 

digunakannya perantara, maka hal ini dapat dilaksanakan terus.  

  

Menurut Suhardi Sigit dalam Sunyoto (2013 : 175) Prosedur 

menentukan saluran distribusi pada umumnya sebagai berikut  : 

1. Melakukan analisis terhadap produk yang akan dipasarkan untuk 

menetukan sifat-sifat dan gunanya. 

2. Menentukan sifat-sifat produk dan luasnya pasar. 

3. Melakukan market survey untuk mengetahui pendapat-pendapat 

pembeli dan perantara mengenai saluran distribusi yang 

dipergunakan oleh pesaing. 

 

Ada beberapa alternatif yang dapat dipilih oleh perusahaan dalam 

menentukan banyaknya penyalur atau tenaga salesman salah satunya dengan 

distribusi intensif (Gitosudarmo, 2012:177):  

 “Saluran distribusi intensif, merupakan cara distribusi dimana barang 

yang dipasarkan itu diusahakan agar dapat menyebar seluas mungkin hingga 

dapat secara intensif menjangkau semua lokasi dimana calon konsumen 

berada.” 

 

 

2.2 Volume Penjualan 

Volume penjualan merupakan ukuran yang dapat memperlihatkan jumlah 

barang atau jasa yang terjual (Daryono, 2011:187). 
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2.2.1 Faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi penjualan yaitu kondisi dan 

kemampuan penjual, kondisi pasar, modal, kondisi organisasi perusahaan, 

dan faktor lain (Swastha dan Irawan, 2008:406). 

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa 

masalah penting yang berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah 

dan sifat dari tenaga penjual adalah: 

a. Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan 

b. Harga produk atau jasa 

c. Syarat penjualan, seperti: pembayaran, pengiriman 
 

2. Kondisi Pasar 

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik 

sebagai kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar dipengaruhi 

oleh beberapa faktor yakni : jenis pasar, kelompok pembeli, daya 

beli, frekuensi pembelian serta keinginan dan kebutuhannya. 

3. Modal 

Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk 

mengangkut barang dagangan ditempatkan atau untuk membesar 

usahanya.  

4. Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahan yang besar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu bagian penjualan yang 

dipegang oleh orang-orang yang ahli dibidang penjualan. 

5. Faktor-faktor lain 

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan 

pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan karena 

diharapkan dengan adanya faktor-faktor tersebut pembeli akan 

kembali membeli lagi barang yang sama. 

 

2.2.2 Hubungan Saluran Distribusi dengan Hasil Penjualan 

Menurut DR. Buchari Alma (2013:9) tentang hubungan distribusi 

dengan hasil penjualan : 

“Bahwa hubungan pemasaran sangat erat kaitannya dengan penjualan 

karena melalui pemasaran hasil produksi dapat diperkenalkan, dan 

dikonsumsi oleh konsumen, apabila hasil produksi baik dan penyaluran 

distribusi barangnyapun baik dan cepat sampai ke tangan konsumen maka 

akan menimbulkan peningkatan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 

dan ini secara langsung akan meningkatkan hasil penjualan.” 
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Dari uraian di atas maka antara saluran distribusi dengan penjualan 

tidak dapat dipisahkan dan saling berhubungan satu sama lain. Dengan 

adanya saluran distribusi yang baik, pelayanan yang baik, biaya yang tepat, 

akan menarik banyak konsumen untuk melakukan transaksi penjualan dan 

sebaliknya, dengan saluran distribusi yang tidak baik dan pelayanan yang 

tidak memuaskan akan membuat pelanggan kecewa dan menurunnya jumlah 

pelanggan untuk melakukan pembelian dan akhirnya jumlah penjualan akan 

menurun. 


