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RINGKASAN

D1 dalam perusahaan yang  berorientasi pada pasar penjualan tidak  hanya
memprpduksi dan mencapai standard yang ditetapkan, tetapi perusahaan juga harus
memperhattkan saluran dustribusi yang efektif dan efisien.

Metode pengumpulan data dan analisis data yang digunakan dalam pembahasan
ini adalah penelitian keperpustakaan (Library Research). Penelitian perpustakaan
dilakukan dengan meneliti sumber bacaan tertulis dari para sarjana yang diperoleh dari
buku-buku tori tentang Ekonomi, baik itu berupa manajemen, pemasaran dan juga buku
penuntun pembuatan skripsi.

Penelitian lapangan (field reseach) yaitu dengan cara mengambil sebuah kasus
dari perusahaan tentang Peranan Saluran Distribusi Dalam Meningkatkan Volume

Penjualan Produk Koran Pada PT. Kompas Media Nusantara Sirkulasi Daerah Medan.

Dari hasil pembahasan dapat disimpulkan bahwa :

1. Jalur distribusi Kompas Sirkulasi Daerah Medan dimulai dari percetakan hingga
sampai ke pelanggan.

2. Pada setiap bagian yang berperan dalam proses distribusi ini (mulai dari percetakan,
armada pengiriman dan jaringan agen) secara umum telah beroperasi dengan baik.

3. Pada tingkat proses percetakan masih terjadi kendala-kendala baik kendala teknis
maupun non teknis.

4. Pada tingkat armada pengiriman masih terjadi keterlambatan akibat persoalan teknis

maupun non teknis.
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Kompas Media Nusantara Sirkulasi Daerah Medan. Data yang diperoleh
merupakan data primer.
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah sebagai berikut :

1. Pengamatan (Observation), yaitu melakukan peninjauan secara langsung pada
objek yang diteliti guna memperoleh gambaran umum perusahaan dan membuat
catatan-catatan hasil pengamatan tersebut.

2. Wawancara (Interview), yaitu mengadakan tanya jawab dengan pihak yang
berwewenang dalam perusahaan untuk memberikan data dan informasi yang
diperlukan, sesuai dengan tujuan penelitian.

3. Daftar Pertanyaan (Questionnaire), yaitu suatu daftar pertanyaan yang disusun
dan dipersiapkan sebelumnya, dan disampaikan kepada responden dalam
perusahaan untuk diisi jawabannya secara tertulis, juga digunakan untuk

memperlancar proses wawancara.

F. Metode Analisis
Untuk menganalisis data yang terkumpul digunakan dua metode analisis
yaitu:

1. Metode Anelisis Deskriptif, yaitu dimana data yang ada disusun, diklasifikasikan,
dianalisis dan diinterpretasikan sehingga dapat diperoleh gambaran mengenai
masalah yang dibahas.

2. Metode Analisis Komparatif, yaitu suatu metode analisa yang membandingkan
teori-teori dengan praktek di perusahaan, kemudian mengambil kesimpulan dan

memberikan saran-saran dari hasil perbandingan tersebut.
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tinggi dalam membuat barang hingga banyak tersedia dan bisa memenuhi pasar
sasaran.

Pada umumnya kemacetan yang terjadi di dalam mendistribusikan bafang dan
jasa akan banyak menimbulkan kesulitan-kesulitan baik di pihak produsen maupun
dipihak konsumen akhir atau pemakai industri. Kesulitan yang akan terjadi dipihak
produsen meliputi terganggunya penerimaan penjualan sehingga target penjualan
yang telah ditentukan tidak dapat dipenuhi. Hal ini akan menyebabkan arus
pendapatan yang dibutuhkan oleh perusahaan untuk melangsungkan kontinuitasnya
tidak dapat diharapkan. Sedangkan‘ kesulitan yang akan timbul di pihak konsumen
yaitu akan menyebabkan tendensi harga yang meningkat yang terjadi akibat
berkurangnya barang yang ditawarkan di pasar.

Saluran distribusi yang efektif dan efisien memberikan keunggulan strategis
yang penting bagi suatu perusahaan atas saluran-saluran pesaingnya. Saluran
distribusi ini merupakan suatu struktur yang menggambarkan alternatif saluran yang
dipilih, dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda oleh berbagai macam
perusahaan atau lembaga usaha (seperti produsen, pedagang besar, dan pengecer).
Hal ini dapat dipertimbangkan sebagai fungsi yang harus dilakukan untuk
memasarkan barang secara efektif. Sering pula terjadi persaingan di antara sistem
distribusi dari produsen yang berbeda.

Penggunaan saluran distribusi tidak sama pada setiap perusahaan, tergantung
pada situasi dan kondisi perusahaan yang bersangkutan. Pemimpin perusahaan harus
melakukan pertimbangan yang tepat dalam pemilihannya di samping faktor-faktor
lainnya. Bila dalam pemilihan saluran distribusi ini pemimpin dapat memilih saluran

distribusi yang tepat, maka produk perusahaan dapat sampai ke tangan konsumen

Méyﬁ&%gé%v{ﬁ%%%ngkatkan volume penjualan perusahaan.
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Pedagang besar dengan funési penuh merupakan jenis pedagang besar yang
paling tua atau paling awal digunakan. Mereka dikatakan sebagai pedagang besar
dengan fungsi penuh karena menjalankan semua fungst pemasaran yang ada.
Termasuk golongan pedagang besar dengan fungsi penuh ini adalah :

(1) General Line Wholesaler, yaitu pedagang besar yang memperdagangkan

barbagai macam barang.

(2) Special Line Wholesaler, yaitu pedagang besar yang memperdagangkan

jenis barang tertentu saja, seperti alat-alat olahraga, tekstil atau buku-buku.
b) Pedagang besar dengan fungsi terbatas (Limited function wholesaler).

Pedagang besar dengan fungsi terbatas hanya menjalankan fungsi atau jasa
yang terbatas. Untuk meningkatkan efisiensi, mereka hanya melakukan beberapa
fungsi pemasaran secara terbatas. Termasuk golongan pedagang dengan fumgsi
terbatas ini antara lain :

(1)  Mail order wholesaler, yaitu pedegang besar yang melakukan penyaluran
barang secara sentral. Penjualan barangnya dilakukan melalui pos, tanpa
menggunakan penjual.

(2) Cash and carry wholesaler, yaitu pedagang besar yang melakukan
perdagangan secara tunai, tanpa kredit, tidak melakukan penghantaran barang
dan jumlah barang-barangnya sangat terbatas.

(3) Drop shipper, yaitu pedagang besar yang tidak melakukan penyimpanan,
kegiatan yang dilakukan biasanya melalui telepon, sehingga biaya
ekploitasinya rendah.

(4) Rack jobber, yaitu pedagang besar yang khusus memberikan jasa dan

mengatur barang-barang miliknya di toko pengecer.
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(5) Wagon Jobber, yaitu pedagang besar yang khusus melayani perdagangan
barang-barang sccara cepat, lerutama barang yang sifatnya mudah rusak atau
busuk.

2) Berdasarkan daerah yang dilayani.

Menurut daerah yang dilayaninya, pedagang besar dapat dibagi menjadi tiga
golongan, yaitu :

a) Pedagang besar nasional, melayani daerah operasi suatu negara, misalnya seluruh
Indonesia.

b) Pedagang besar regional, mempunyai daerah operasi meliputi satu propinsi.

¢) Pedagang besar lokal, hanya melayani langganan-langganannya di satu kota atau
satu daerah kabupaten.

3) Berdasarkan integrasi

Tidak semua perdagangan basar selalu dilakukan sepenuhnya oleh lembaga
yang disebut pedagang besar. Kadang-kadang perdagangan besar dikombinasikan
dengan kegiatan pengolahan atau perdagangan eceran. Kombinasi ini disebut
perdagangan besar yang terintegrasi (integrated wholesaling), karena menyangkut
pemilikan lebih dari satu macam perantara saluran.

Perdagangan besar yang dikombinasikan dengan produsen merupakan satu
jenis integrasi yang terjadi apabila fungsi perdagangan besar dikombinaasikan
dengan fungsi-fungsi produsen. Contohnya dapat ditemui pada :

a) Perwakilan/Cabang Perusahaan (Manufacturer’s Sales Branches).
Yaitu unit usaha yang dikirimkan oleh perusahaan di tempat lain, terpisah

secara {isik dari induk perusahaannya.
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C. Fungsi-Fungsi Saluran Distribusi
Di dalam menyalurkan barang-barang dan jasa kepada konsumen, produsen
dapat memilih beberapa alternatif yang tersedia. Namun sebelum diadakan pémilihan
saluran ciistribusi, ada perlunya produsen memahami fungsi-fungsi saluran distribusi.
Terdapat tiga fungsi pemasaran yang dilaksanakan dalam saluran distribusi.
1. Fungsi pertukaran
2. Fungsi penyediaan fisik
3. fungsi penunjang

1. Fungsi Pertukaran (Transactional Function)

Dalam f{ungst pertukaran diperlukan adanya transaksi antara dua pihak atau
lebih. Beberapa fungsi yang ada dalam pertukaran adalah :

a. Fungsi pembelian, merupakan usaha memilih barang-barang yang dibeli tersebut
apakah untul: dijual kembali atau untuk digunakan sendiri dengan harga,
pelayanan dari penjual dan kualitas tertentu.

b. Fungsi penjualan, fungsi ini sangat penting karena bertujuan menjual barang atau
jasa yang diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup semua ongkos
guna memperoleh laba. |

c. Fungsi pengambilan resiko, merupakan fungsi dan mengurangi resiko terhadap
semua masalah dalam pemasaran, sehingga akan melibatkan beberapa fungsi
yang lain.

2. Fungsi Penyediaan Fisik (Logiscal Function)

Fungsi ini menyangkut pada perpindahan barang-barang secara fisik dari
produsen sampai pada konsumen. Ada empat macam fungsi yang termasuk dalam

penyediaan fisik. Fungsi tersebut adalah :
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a. Fungsi pengumpulan, fungsi ini sangat membantu dalam meningkatkan efisiensi
penyaluran, terutama untuk barang-barang konsumsi.

b. Fungsi penyimpanan, berguna untuk menciptakan facdah atau keguna.an waktu
karena melakukan penyesuaian antara penawaran dengan permintaannya,
terutama untuk barang-barang yang sifatnya mudah rusak dan memerlukan
tempat penyimpanan khusus.

c. Fungsi pemilihan, dilakukan oleh penyalur dengan cara menggolong-golongkan,
memerksa dan menentukan jenis barang yang disalurkan. Dalam hal mutu
barang, penyalur perlu menentukan apakah akan mengambil barang dalam semua
tingkatan mutu ataukah hanya memilih satu atau sebagian saja.

d. Fungsi pengangkutan, merupakan fungsi pemindahan barang dari tempat barang
dihasilkan ke tempat barang dikonsumsikan. Pengangkutan yang baik
memungkinkan perluasan pasar dan spesialisasi dalam industri yang akan
berakibat produksi secara besar-besaran.

3. Fungsi Penunjang (Facilitating Function)

Fungsi penunjang ini bersifat membantu untuk menunjang terlaksananya
fungsi-fungsi lain. Termasuk dalam fungsi ini adalah :

a. Fungsi pelayanan sesudah pembelian, dimaksudkan untuk barang-barang tahan
lama seperti mobil, televisi, dan sebagainya, yang memerlukan adanya pelayanan
atau jaminan setelah barang tersebut dibeli. Banyak sedikitnya pelayanan yang
diberikan oleh penjual sesudah pembelian akan mempengaruhi keputusan dalam
pembeliannya.

b. Fungsi pembelanjaan, bahwa untuk memiliki sebuah barang, diperlukan sejumlah

dana. Adapun sumber pembelanjaan yang diperlukan dapat berasal dari

UNP¥ERSEAAMEDAN A&%An cara mengambil kredit, atau dapat pula diperoleh
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dari pemilik gudang umum dengan cara membayar sewa dikemudian hari sampai
barang yang disimpan telah terjual.

c. .Fungsi penyebaran informasi, sangat diperlukan dalam penyaluran barang-
barang, karena dapat membantu untuk menentukan sumbernya.

d. Fungsi koordinasi saluran, dilakukan untuk mengorganisir semua lembaga yang
terlibat dalam saluran distribusi dan sangat berkaitan dengan fungsi penyebaran
informasi. Fungsi koordinasi ini tidak hanya mengkoordinir lembaga saluran saja,

tetapi juga mengkoordinir fungsi-fungsi yang lain.

D. Alternatif dan Pasar Sasaran Saluran Distribusi

Alternatif saluran distribusi biasanya didasarkan pada jenis produk yang
dipasarkan. Hal ini karena jenis produk yang dipasarkan sering mempengaruhi
macam dan sifat saluran distribusinya. Sebelum membahas mengenai pemilihan dari
beberapa alternatif saluran distribusi, terlebih dahulu akan dijelaskan klasifikasi
produk.

Produk dapat digolongkan dalam beberapa cara, yakni :

1. Penggolongan menurut tujuan pemakaiannya oleh si pemakai.

Penggolongan barang menurut tujuan pemakainya oleh si pemakai ini banyak
digunakan karena sangat praktis. Disini barang dapat digolongkan ke dalam beberapa
golongan, yaitu :

a. Barang Konsumsi

Barang konsumsi adalah barang-barang yang dibeli untuk dikonsumsikan.

Barang ini dapat diklasifikasikan berdasarkan kebiasaan belanja konsumen. Dalam

hal ini, barang dibedakan menjadi empat golongan, yaitu :
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- Convinience Goods, yaitu barang yang dibeli konsumen dengan frekuensi tinggi,
dengan waktu singkat dan dengan usaha minimum. 10

- -Shopping Goods, yaitu barang yang dalam proses pemilihan dan peﬁqbelian
dibandingkan karakteristiknya Lintuk melihat kecocokannya, mutu, harga dan
model. Misalnya : perabotan rumah tangga, pakaian, mobil bekas, dan lain-lain.

- Speciality Goods, yaitu barang-barang yang memiliki karakteristik unik dan/atau
identifikasi merek, yang untuk sekelompok pembeli bersedia berusaha untuk
membelinya. Misalnya : barang-barang mewah dengan jenis dan merek tertentu
seperti mobil merek Mercedes.

- Unsought Goods, yaitu barang-barang yang tidak diketahui pembeli atau
diketahui tetapi mereka biasanya tidak berpikir untuk membelinya. Misalnya :
produk baru detektor asap dan pengolah makanan merupakan usought goods
sampai konsumen mengetahuinya dari iklan.

b. Barang Industri

Barang industri adalah barang-barang yang dibeli untuk diproses lagi atau
untuk kepentingan dalam industri.

Barang industri dapat diklasifikasikan berdasarkan bagaimana masuknya ke proses

produksi serta harganya, dan dibedakan menjadi tiga kelompok, yaitu :

- Bahan baku dan suku cadang, yakni barang-barang yang masuk ke produksi
secara lengkap, dan dapat dibedakan menjadi dua yaitu bahan mentah serta bahan
baku olahan dan suku cadang.

- Barang modal yaitu barang tahan lama yang memungkinkan pengembangan
dan/atau pengelolaan produk akhir yang terdiri atas dua kelompok instalasi dan

peralatan.
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- Perlengkapan dan jasa, yaitu barang tidak tahan lama yang membantu
pengembangan dan pengelolaan produk akhir. Jasa meliputi jasa perawatan dan
perbaikan serta jasa konsultasi bisnis.

2. Pengelolaan Barang Menurut Ketahanan atau Keberwujudannya

Produk dapat diklasifikasikan menjadi tiga kelompok menurut ketahanan dan
keberwujudannya, yaitu :

a. Barang habis pakai adalah barang berwujud yang biasanya habis dikonsumsi
dalam satu atau beberapa kali penggunaan, misalnya sabun garam, dan lain-lain.

b. Barang tahan lama adalah barang berwujud yang biasanya tidak habis setelah
berkali-kali digunakan untuk jangka waktu yang relatif lama, misalnya pakaian.

c. Jasa adalah aktivitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk dijual
misalnya jasa reparasi, jasa potong rambut, dan lain-lain. Jasa tidak berwujud dan
tidak dapat dipisahkan, variabel serta dapat habis.

Alternatif saluran yang digunakan sering dikaitkan dengan golongan barang
yang ada. Setelah mengetahui tentang pengklasifikasian produk, maka berdasarkan
penggolongan barang menurut tujuan pemakaiannya oleh si pemakai, terdapat dua
macam saluran distribusi yaitu :

Saluran Distribusi Barang Konsumsi

Dalam penyaluran barang-barang konsumsi yang ditujukan untuk pasar
konsumen, terdapat lima macam saluran yang dapat digunakan, yaitu :

a. Produsen — Konsumen

Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan ssederhana adalah saluran
distribusi dari produsen ke konsumen. Saluran ini disebut juga saluran pemasaran

langsung karena tidak mempunyai tingkat perantara (Zero Level Charnel). Cara
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utama pemasaran fangsung misalnya melalui surat, pemasaran lewat telepon, televisi
atau langsung mendatangi rumah konsumen.
b. . Produsen — Pengecer — Konsumen

Penyaluran ini terdiri dari satu tingkat perantara (One Level Channel). Pada
pasar barang-barang konsumsi, perantara ini adalah pedagang pengecer. Di sini
pengecer besar langsung melakukan pembelian pada produsen. Ada pula beberapa
produsen yang mendirikan toko pengecer sehingga dapat secara langsung melayani
konsumen. Namun alternatif ini tidak umum dipakai.
c. Produsen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen

Dalam saluran distribusi ini terdapat dua pedagang perantara (Two Level
Channel). Perantara tersebut dalam pasar barang-barang konsumsi biasanya adalah
pedagang besar (wholesaler) dan pengecer (Retailer). Di sini, 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 oleh pengecer saja.
d. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen

D1 sini produsen memilih agen (agen penjualan atau agen pabrik) sebagai
penyalurnya, Ia 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, terdapat tiga perantara (Three Level Channel). Pada
dasar barang konsumsi perantara tersebut terdiri dari pedagang besar, pemborong,
dan pengecer. Namun produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk

menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada
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BAB III

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Gambaran Umum Perusahaan

PT. Kompas Media Nusantara yang tergabung dalam Kelompok Kompas dan
Gramedia (KKG) adalah perusahaan yang menerbitkan dan memasarkan surat kabar
Kompas sejak tahun 1963, Petrus Kanisius (P.K.) Ojong dan Jakob Oetama, sudah
terlebih dulu menerbitkan Intisari. Kira-kira dua tahun umur Intisari, mereka
menerbitkan Harian Kompas. Modal awal mereka cuma Rp. 100.000,- sebagian uang
Intisari. Tanggal 28 Juni 1965 terbit Kompas nomor percobaan yang pertama.
Kompas sendiri awalnya sering terlambat terbit hingga dijuluki komt pas morgen
(besok baru datang).

Sejak awal terbit, Kompas sudah masuk ke wilayah Sumatera, termasuk juga
wilayah Sumatera Utara. Awalnya, pengiriman Kompas menggunakan jasa pos.
Penggunaan jasa praktis membuat kedatangan Kompas menjadi terlambat berhari-
hari. Namun karena sarana tersebut mestinya yang terbaik, maka hal itu tidak menjadi
masalah bagi para agen.

Dalam waktu berjalazl, kemudian Kompas merubah sistem pengiriman
melalui jasa pesawat terbang dan masih menjadi alternatif terbaik. Namun meskipun
jauh lebih baik dari ketika awal terbit, kepuasan masih belum dapat dicapai
sepenuhnya mengingat kebutuhan pelanggan selalu bergerak dan berubah cepat.

Membicarakan Kompas pasti tidak bisa terlepas dari KKG. Berikut ini

gambaran sejarah singkat KKG dan grup usaha yang tergabung dalam KKG :
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Tanggal

19 Juni 1963

16 Juni 1965

SEJARAH SINGKAT KKG :

Nama Usaha Keterangan
Yayasan Intisari

PT. INTISARI WIDYA 16 Desember 1988
Yayasan Bentara Rakyat

PT. Kompas Media Nusantara 11 Mei 1987

26 Mei 1969 Yayasan Loh Djinawi (JJ) Terbit Perdana 17 Mei 1985
PT. Media Metro Puri Perkasa ~ Tahun 1992

12 Maret 1971 PT. Gramedia (Percetakan)

27 Maret 1971 Yayasan Kawanku Non KKG

29 Juni 1971

PT. Prima Media Kawanku 16 Juli 1990

CV. Transito (Toko Buku Gramedia)

Edisi Perdana 17 Agustus 19

Terbit Perdana 28 Juni 1965

PT. Tansito Asri Media

1971

PT. Gramedia Asri Media 19 February 1980

Tahun 1978 Kompas dibrendel
Tahun 1980 Diversifikasi usaha

GRUP USAHA KKG
KOMPAS BOBO KPG
WARTA KOTA MOMBI INFO KOMPUTER
KCM DISNEY JUNIOR KOMPUTER AKTIF
UNI INTERNET HAI CHIP
NOVA KAWANKU INTISARI
NAKITA GPU SEDAP SEKEJAP
CITRA GRASINDO FOTO MEDIA
BOLA GRAMEDIA TOKO BUKU MOTOR
SENIOR GRAMEDIA PERCETAKAN ANGKASA
KONTAN GRAMEDIA ON LINE INFO KITA
OTOSPORT ELEXMEDIA BBJ
MOTORPLUS KOMIK AWD HOTEL SANTIKA
OTOMOTIF V7 HOT GAME
STAR NOVA SOCCER

Sejak awal tebit hingga sekarang, pimpinan redaksi Kompas dijabat Jakob

Oetama, yang merangkap sebagai pimpinan umum semenjak P.K. Oejong, pemimpin
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umum pertama, meninggal pada tanggal 31 Mei 1980. Jakob tidak saja melestarikan
harian Kompas tetapi jaga sanggup mngembangkannya serta memulai sejumlah suku
‘usaha baru yang meluas diberagam tempat. Sebagian besar usahanya dalam jaringan
KKG berkembang sukses, paling tidak dapat dilihat dari anak perusahaan KKG
dengan total omzet pada tahun 2001 diperkirakan mencapai lebih dari Rp 1,05 triliun
(Warta Ekonomi edisi No. 24/X111/2001).

Struktur Organisasi Kompas dan Manajemen

PT. Kompas Media Nusantara adalah badan usaha berbentuk perseroan
terbatas yang tergabung dalam grup usaha KKG. Kompas diterbitkan dengan STUPP
NO. 013/SK/MENPEN/SIUPP/A.7/1985 tanggal 19 November 1985 serta LAKSUS
PANGKOPKAMTIBDA NO. 103/PC/1969 tanggal 21 Januari 1969.

Struktur organisasi yang digunakan dalam usaha ini adalah berbentuk
organisasi fungsional dimana wewenang pimpinan dilimpahkan kepada satuan-satuan
di bawahnya dalam bidang kerja tertentu. Setiap pemimpin dalam bidang-bidang
kerja tertentu ini dapat memerintah dan meminta pertanggungjawaban dari semua
pimpinan satuan pelaksana sepanjang itu menyangkut bidang kerjanya. Karena yang
akan dibahas dalam skripsi ini adalah bidang, maka penulis secara khusus membahas
struktur organisasi pemasaran atau bagian sirkulasi harian ini serta melampirkan

struktur organisasi Kompas secara menyeluruh.
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Tugas-tugas pokok :
a. Melakukan kunjungan ke agen, sub agen, pelanggan dan lain-lainnya.
b. Membina dan mengembangkan agen.
¢. Memjalin kerjasama dengan pihak luar maupun dalam.
d. Mengumpulkan dan menyampaikan informasi tentang tingkah laku pesaing,
potensi wilayah dan keadaan demografi.
e. Merancang dan melaksanakan kegiatan pemasaran.
f. Memberikan saran, rekomendasi masalah sirkulasi, termasuk sistem dan

perbaikan prosedur kerja.

3. Marketing Eksekutif
Pada dasarnya tugas dari Marketing Eksekutif hampir sama dengan tugas
MES. Dalam hal ini marketing eksekurif bekerja sama dan membantu MES

melaksanakan tugasnya.

4. Petugas Adminitrasi Sirda
Maksud jabatan : melaksanakan administrasi termasuk menyediakan data
kondisi saldo agen untuk membantu BSM dalam mengambil keputusan :
Tugas-tugas pokok petugas administrasi Sirda :
a. Bertindak sebagai resepsionis : melayani agen. Tamu dan lain-lain.
b. Menangani administrasi retur dan menangani surat menyurat.
c. Melaksanakan pengecekan untuk kebenaran data : oplah, jumlah uang, dokumen,
dan lain-lair.
d. Mencatat dan membukukantransaksi pengeluaran dan penerimaan uang.
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4. Batam
5. Propinsi Sumatera Barat
Pada daerah pemasaran tersebut, Kompas Sirda Medan telah mehetapkan
pasar sasaran (rarget market) untuk produknya. Pasar sasaran tersebut ditetapkan
berdasarkan segmentasi berikut :
[. Segmentasi Demografi
Dalam segmentasi demografi, pasar dibagi menjadi kelompok-kelompok
berdasarkan variabel demografi seperti : usia, jenis kelamin, ukuran keluarga, siklus
hidup keluarga, penghasilan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras dan
kewarganegaraan. Berdasarkan segmentasi ini, perusahaan telah menetapkan bahwa
yang menjadi targer market adalah :
¢ Pria dan wanita
e Usia 15 — 50 tahun
e Golongan sosial ekonomi A-B (golongan yang pengeluaran/bulan lebih dari Rp.
450.000 dan tidak kurang dari Rp. 400.000, menurut Pulitbis Litbang Kompas
e Berpendidikan tinggi
e Dosen, profesional, pegawai pemerintah maupun swasta, mahasiswa dan
kalangan perbankan.
2. Segmentasi Geografi
Segmentasi geografi membagi pasar menjadi unit-unit geografi yang berbeda
seperti negara, negara bagian, wilayah propinsi, kota atau lingkungan. Dalam hal ini,
perusahaan memilih pasar sasarannya adalah penduduk yang tinggal di wilayah

perkotaan atau pinggiran kota.
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E. Hambatan-Hambatan yang Dihadapi Dalam Proses Distribusi
Selama suatu lembaga atau perusahaan memasarkan barang atau jasa,
-masalah distribusi tidak akan dapat dipisahkan. Kegiatan distribusi selalu dilakukan
meskipun tidak digunakan perantara sebagai lembaga. Namun tidak jarang para
perantara ini digunakan oleh produsen untuk mendistribusikan hasil produksinya
kepada pembeli akhir.

Kompas Sirkulasi Daerah Medan melaksanakan kegiatan distribusinya
dengan menggunakan perantara dan dalam proses distribusi tersebut ada beberapa
hambatan yang dihadapi, antara lain :

1. Rantai distribusi yang panjang.

Hal ini dapat menyebabkan penetapan harga standart menjadi hal yang
langka. Akibatnya konsumen sering dirugikan karena harga jualnya lebih tinggi
dibandingkan dengan harga yang semestinya berlaku.

2. Pesaing yang jumlahnya cukup banyak.

Yang menjadi pesaing Kompas di pasar jumlahnya cukup banyak, tidak
hanya surat kabar nasional tetapi juga harian-harian lokal setempat. Ini menjadi
suatu hambatan dalam proses distribusi, untuk menjadi distributor Kompas.

3. Terbatasnya sarana transportasi.

Pendistribusian yang dilakukan Sirda Medan dengan menggunakan jasa

angkutan ekspedisi mengharuskan perusahaan berhadapan dengan resiko

keterlambatan produk sampai di pasar atau di tangan konsumen.
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A.

BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

KESIMPULAN

U

Jzlur distribusi Kompas Sirkulasi Daerah Medan dimulai dari percetakan hingga
sampai ke pelanggan.

Pada setiap bagian yang berperan dalam proses distribusi ini (mulai dari
percetakan, armada pengiriman dan jaringan agen) secara umum telah beroperasi
dengan baik.

Pada tingkat proses percetakan masih terjadi kendala-kendala baik kendala teknis
maupun non teknis.

Pada tingkat armada pengiriman masih terjadi keterlambatan akibat persoalan
teknis maupun non teknis.

Pada tingkat jaringan agen masih terdapat rantai distribusi yang terlalu panjang,
vang bisa mengakibatkan terhambatnya pertumbuhan oplah Kompas di wilayah

Sirkulasi Daerah Medan.

B. Saran-Saran

Pade pasar eceran dapat diperluas namun aliran barang (Kompas) harus dapat diketahui.

Untuk meningkatkan oplah Kompas pada sektor langganan distribusi Kompas
harus diperpendek
Menciptakan agen-agen baru yang langsung melayani pelanggan, pada wilayah-

wilavah potensial.
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