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ABSTRAK 

 

Keputusan pembelian merupakan keputusan yang dimiliki seseorang untuk 

mencapai barang atau produk yang diinginkan dalam sebuah pembelian. Dalam 

penentuan pembelian ini, semua aspek yang berkaitan dengan pembelian akan 

sangat berpengaruh terhadap keputusannya. Salah satu masalah yang ada dalam 

bidang pemasaran adalah proses pendistribusin barang atau jasa sampai kepada 

tangan konsumen melalui saluran distribusi. Saluran distribusi merupakan bentuk 

saluran pemasaran yang dilakukan perusahaan dalam menyalurkan seluruh produk 

yang dimiliki perusahaan.  Saluran distribusi ketika berjalan dengan efektif dan 

efisien, akan berpengaruh kepada peningkatan volume penjualan. Penelitian ini 

bertujuan untuk menjawab permasalahan utama, yaitu bagaimana proses saluran 

distribusi dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada Home Industry Teh 

Tarik Jelly Tea. 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) dengan 

metode pendekatan kualitatif. Teknik pengumpulan datanya dilakukan melalui 

observasi dengan peneliti datang langsung mengamati dan mencatat penerapan 

saluran distribusi dan volume penjualan pada Home Industry Teh Tarik Jelly Tea; 

wawancara dilakukan dengan cara tanya jawab tehadap pimpinan atau pemilik 

Home Industry, wakil pimpinan, dan pengawas persiapan pengiriman (packing); 

serta dokumentasi dilakukan dengan cara melihat dokumen, catatan, dan foto. 

Sedangkan teknik analisis datanya meliputi reduksi data, penyajian data, dan 

penarikan kesimpulan. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa proses saluran distribusi yang 

diterapkan Home Industry Teh Tarik Jelly Tea adalah menggunakan saluran 

distribusi langsung dengan calon konsumen datang langsung ke Home Industry 

dan saluran distribusi tidak langsung dilaksanakan melalui peranntara pengecer, 

agen, sales, dan pedagang besar. Hal tersebut dilakukan dalam upaya untuk 

meningkatkan volume penjualan. 

 

Kata kunci: saluran distribusi, volume penjualan, dan Home Industry Teh Tarik 

Jelly Tea  

mailto:fazriskhaq492@gmail.com


 

vi 

DISTRIBUTION CHANNEL ANALYSIS IN AN EFFORT TO INCREASE 

SALES VOLUME IN TEH HOME INDUSTRY OF TARIK JELLY TEA IN 

KRANGEAN VILLAGE, KERTANEGARA DISTRICT, PURBALINGGA 

REGENCY 

 

Nur Fazri Iskhaq 

NIM. 1717201164 

Email: fazriskhaq492@gmail.com  

Department of Sharia Economics, Faculty of Islamic Economics and Business 

State Islamic University Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

 

ABSTRACT 

 

 Purchasing decisions are decisions that a person has to achieve the desired 

goods or products in a purchase. In determining this purchase, all aspects related 

to the purchase will greatly influence the decision. One of the problems that exist 

in the field of marketing is the process of distributing goods or services to 

consumers through distribution channels. Distribution channel is a form of 

marketing channel that is used by the company in distributing all the products 

owned by the company. Distribution channels when running effectively and 

efficiently, will have an effect on increasing sales volume. This study aims to 

answer teh main problem, namely how the distribution channel process in an 

effort to increase sales volume at the Home Industry of Teh Tarik Jelly Tea. 

 This research is a field research with a qualitative approach method. The 

data collection technique was carried out through observation with researchers 

coming directly to observe and record the application of distribution channels and 

sales volumes at teh Home Industry of Teh Tarik Jelly Tea; interviews are 

conducted by way of question and answer to the leaders or owners of Home 

Industry, deputy leaders, and supervisors of preparation for delivery (packing); 

and documentation is done by viewing documents, notes, and photos. While the 

data analysis techniques include data reduction, data presentation, and drawing 

conclusions. 

 The results of this study indicate that the distribution channel process 

applied by Home Industry Teh Tarik Jelly Tea is to use direct distribution 

channels with prospective consumers coming directly to Home Industry and 

indirect distribution channels through retailers, agents, sales, and wholesalers. 

This is done in an effort to increase sales volume. 

 

Keywords: distribution channel, sales volume, and Home Industry Teh Tarik 

Jelly Tea 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perekonomian di era globalisasi mengalami perkembangan yang 

sangat dinamis dan pesat. Hal yang demikian berpengaruh pada persaingan 

dalam perdagangan untuk menguasai pangsa pasar. Keadaan yang seperti ini 

memacu setiap perusahaan untuk selalu berusaha dengan kinerja sumber daya 

atau instrumen yang dimiliki, membuat perencanaan dan pengelolaan secara 

optimal. Upaya yang harus dilakukan perusahaan adalah dengan strategi 

pemasaran yang efektif dan mampu mengetahui karakteristik keinginan dan 

selera konsumen melalui kebijakan-kebijakan yang ada dalam pemasaran.  

Pemasaran merupakan kegiatan manusia dalam tukar menukar barang yang 

bertujuan untuk memenuhi kebutuhan hidup (Panuju, 2019, p. 1). Tukar 

menukar barang tersebut dilakukan sesuai kebiasaan dan nilainya sesuai 

dengan kesepakataan kedua belah pihak. Proses pemasaran dimulai dengan 

mencari sesuatu yang diinginkan konsumen berkenaan dengan produk, 

kualitas se rta kinerja merupakan  tahapan awal yang penting dalam kegiatan 

pemasaran. Setelah mengetahui selera apa yang dibutuhkan konsumen, 

kemudian hal yang perlu dilakukan adalah memproduksi dan memasarkan 

produk agar mereka melakukan tindakan pembelian (Sudaryono, 2017, p. 

267). 

  Pemasaran bersangkut-paut dengan pemenuhan kebutuhan sehari-hari 

bagi kebanyakan orang. Melalui proses pemasaran, suatu produk 

dikembangkan, kemudian dikembangkan, dan pada akhirnya didistribusikan 

kepada masyarkat. Banyak orang menganggap bahwa pemasaran sama dengan 

penjualan dan promosi, padahal kenyataannya tidak demikian. Hakikat 

pemasaran adalah kegiatan orang atau masyarakat yang diarahkan untuk 

memenuhi keinginan daan kebutuhan melalui pertukaran. Dalam studi 

pemasaran, konsep pentingnya adalah keinginan, kebutuhan, produk, 
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permintaan, pertukaran, transaksi dan pasar (Sudaryono, Manajemen 

Pemasaran: Teori & Implementasi, 2016, p. 38). 

Keputusan pembelian merupakan keputusan yang dimiliki seseorang 

untuk mencapai barang atau produk yang diinginkan dalam sebuah pembelian. 

Dalam penentuan pembelian ini, semua aspek yang berkaitan dengan 

pembelian akan sangat berpengaruh terhadap keputusannya. Melihat hal 

tersebut, perusahaan harus bijak dalam melakukan pemasaran, agar setiap 

target bisa tercapai. Di dalam materi pemasaran, terdapat strategi yang 

namanya bauran pemasaran. 

Menurut Kotler, bauran pemasaran merupakan seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan 

pemasaran di pasar (Latief, 2018, p. 14). Alat pemasaran tersebut, disebut 4P 

yaitu Product (produk) yang berarti mengelola unsur produk termasuk 

perencanaan dan pengembangan produk atau jasa yang tepat; Price (harga) 

yang berarti suatu sistem manajemen perusahaan yang akan menentukan harga 

dasar yang tepat bagi produk atau jasa; Promotion (promosi) merupakan suatu 

unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang 

produk atau jasa yang baru pada perusahaan melalui iklan atau promosi 

penjualan; dan Place (tempat/ saluran distribusi) adalah memilih dan 

mengelola saluran perdagangan yang dipakai untuk menyalurkan produk atau 

jasa dan juga untuk melayani pasar sasaran, serta mengembangkan sistem 

distribusi untuk pengiriman dan perniagaan produk secara fisik. Untuk bisa 

mencapai keberhasilan dari tujuan pemasaran, keempat aspek tersebut harus 

selalu seimbang dan terpenuhi, sehingga diharapkan keberhasilan tersebut bisa 

diikuti oleh kepuasan pembeli. 

Salah satu masalah yang ada dalam bidang pemasaran adalah proses 

pendistribusin barang atau jasa sampai kepada tangan konsumen melalui 

saluran distribusi. Hal ini disebabkan karena perusahaan tidak hanya 

memikirkan bagaimana memproduksi barang atau jasa sebanyak mungkin, 

tetapi perusahaan juga berpikir bagaimana caranya barang atau jasa bisa 

sampai ke tangan konsumen dengan jumlah pangsa banyak yang besar dan 
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meluas. Saluran distribusi dikatakan baik dan berhasil jika memilih saluran 

distribusi dilakukan secara efisien dan efektif. Pemilihan saluran distribusi 

berpengaruh penting karean semakin cepat saluran distribusi, maka barang 

akan sampai cepat pula kepada konsumen. 

Saluran distribusi merupakan bentuk saluran pemasaran yang 

dilakukan perusahaan dalam menyalurkan seluruh produk yang dimiliki 

perusahaan (dkk, 2019). Perusahaan menyelenggarakan distribusi yang baik 

bertujuan untuk mendukung penjualan dan penyampaian produk-produk yang 

dibeli kepada pelanggan sebagai bentuk pelayanan terhadap pelanggan. 

Saluran distribusi yang baik harus dilaksanakan untuk menunjang 

kenyamanan pelanggan. 

Saluran distribusi dalam implementasinya perlu diterapkan semenjak 

perusahaan beroperasi, hal ini akan berpengaruh kepada jangkauan pasar yang 

nantinya produk dipasarkan. Semakin baik pengelolaan sebuah saluran 

distribusi, akan berpengaruh signifikan terhadap luas pasar yang mampu 

diraih. Dengan demikian, semakin banyak konsumen yang diperoleh, akan 

meningkatkan dari segi volume penjualan. 

Penjualan merupakan tujuan paling utama dari adanya perusahaan 

dengan cara memasarkan produk yang ditawarkan. Volume penjualan adalah 

jumlah total dari hasil kegiatan penjualan barang (Aprimansah & Sari, 2021). 

Semakin banyak produk yang terjual, akan berpengaruh juga terhadap laba 

yang dihasilkan. 

Evaluasi lokasi merupakan tahapan untuk menilai tingkat kelayakan 

dari pemilihan alternatif lokasi. Dalam penilaian tingkat kelayakan pemilihan 

alternatif, lokasi perlu diperhitungkan prioritas mana yag harus dinomor 

satukan terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi lokasi. Hal ini tergantung 

dari jenis usaha yang akan didirikan ataupun tingkat kepentingan dan 

kebutuhan dari usaha itu sendiri. Suatu indsutri makanan dan minuman yang 

bahan bakunya mudah membusuk, maka faktor yang diprioritaskan adalah 

dekat dengan bahan baku, sedangkan faktor dekat dengan pasar mungkin tidak 

dipertimbangkan atau sangat kecil (<25%) (Zaharuddin, 2006, p. 108). 
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 Home Industry Jelly Tea merupakan usaha kecil menengah yang 

bergerak di bidang industri minuman dalam kemasan, khususnya produksi 

minuman teh tarik yang dipadukan dengan jelly. Home Industry Teh Tarik 

Jelly Tea berdiri dan mulai berproduksi di Cilacap pada bulan Juli tahun 2018 

yang didirikan oleh Bapak Begya dibantu oleh satu orang asisten dan 2 orang 

pegawai. Produksi teh tarik ini beroperasi di Cilacap dan dipasarakan di 

sekitar wilayah tersebut. Setelah berjalan 5 bulan, kemudian Home Industry 

Teh Tarik Jelly Tea pindah produksi ke Desa Krangean, Kecamatan 

Kertanegara, Kabupaten Purbalingga dikarenakan masalah sumber daya air 

yang kurang memadai dan sempat berhenti produksi selama kurang lebih 2 

bulan (Begya, 2021). 

Home Industry Teh Tarik Jelly Tea mempunyai 4 agen yang tersebar di 

Purbalingga, Banyumas, dan Cilacap; serta 61 sales. Pangsa pasar yang 

dijajahi Teh Tarik Jelly Tea ini meluas dari wilayah Purbalingga sendiri, 

Purwokerto (Banyumas), Cilacap, Magelang-Jogjakarta, Semarang, 

Pekalongan, Tegal, sampai pada daerah Jawa Barat yaitu Cirebon dan 

Indramayu. Hal ini menunjukan proses distribusi yang luas dari usaha yang 

masih tergolong menengah kecil dan mampu meraup laba penjualan yang 

baik. berikut ini akan ditampilkan data terkait volume penjualan Home 

Industry Teh Tarik Jelly Tea dari tahun 2018 sampai per-November 2021. 

Tabel 1 

Volume Penjualan 

Tahun Jumlah Konsumen 

2018 18.000 

2019 72.000 

2020 60.000 

2021 41.140 

 

Tabel 2 

Omset Penjualan 

Tahun Omset Penjualan Per-Tahun (Rp) 

2018 55.800.000 

2019 216.000.000 

2020 180.000.000 

 2021 123.420.000 
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Berdasarkan data diatas, dapat dilihat bahwa Home Industry Jelly Tea 

mengalami kenaikan penjualan yang drastis dari tahun pertama (2018) ke 

tahun kedua (2019) sebesar kurang lebih mencapai 300%.  Namun dari tahun 

2019 sampai 2021 mengalami penurunan penjualan karena dampak dari 

pandemi covid-19. Namun jika dilihat kembali, antara tahun 2018 ke tahun 

2020 dihitung masih lebih besar penjualan. Hal ini menunjukan bahwasannya 

Home Industry Teh Tarik Jelly Tea melakukan saluran distribusi  sudah cukup 

baik dan efektif, terlepas dari dampak covid-19 selama hampir 2 tahun 

melanda seluruh dunia dan menyebabkan perekonomian lumpuh. 

Dari latar belakang masalah diatas, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Analisis Saluran Distribusi dalam Upaya 

Meningkatkan Volume Penjualan pada Home Industry Teh Tarik Jelly 

Tea di Desa Krangean Kecamatan Kertanegara Kabupaten 

Purbalingga”. 

 

B. Definisi Operasional 

Untuk menghindari kesalahpahaman dan memudahkan penafsiran serta 

memperoleh gambaran yang jelas tentang penelitian yang diangkat ini, maka 

penulis akan menjabarkan beberapa istilah, supaya tidak terjadi kerancuan 

dalam memahami permasalahan yang akan dibahas. Adapun definisi 

operasional sebagai berikut: 

1. Saluran Distribusi 

Saluran distribusi merupakan suatu sarana perpindahan barang  dari 

produsen melalui jalur perantara hingga ke tangan pemakai akhir atau 

konsumen (Suryanto, 2016, p. 5). Peran saluran distribusi tidak lain agar 

mampu memudahkan perusahaan dalam menyalurkan produknya tersebut, 

sehingga nantinya produk yang sudah jadi tidak akan menumpuk di 

gudang atau tempat produksi yang bisa mengakibatkan produk cepat rusak 

dan kadaluarsa. Dalam penelitian ini, yang dimaksud saluran distribusi 

adalah suatu proses pendistribusian poduk  Tarik Jelly Tea dimulai dari 
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Home Industry sampai ke tangan konsumen dengan pemilihan alur yang 

dilakukan secara efektif dan efisien. 

2. Volume Penjualan 

Volume penjualan menurut Kotler dan Kevin Lane Kaller merupakan 

suatu barang yang terjual berbentuk uang dalam jangka waktu tertentu dan 

didalamnya memiliki strategi pelayanan yang baik (Kotler P. , 1997, p. 

82). Berdasarkan pengertian diatas, bisa ditarik kesimpulan bahwa volume 

penjualan adalah hasil dari keseluruhan jumlah produk yang telah terjual 

oleh perusahaan pada jangka atau tenggat waktu tertentu dalam kegiatan 

pemasaran yang dilakukan perusahaan mengenai hasil-hasil produksinya. 

3. Home Industry  

Home industry  adalah sebuah perusahaan yang anggota keluarganya 

secara langsung terlibat dalam kepemilikan dan jabatan atau fungsi. Bisnis 

keluarga mempunyai karakteristik dengan keterlibatan atau 

kepemilikannya dari dua peran bahkan lebih dari anggota keluarganya 

yang sama dalam kehidupan dan fungsi bisnisnya (Gumilang, 2019, p. 11). 

Pada pengertian disini, home industry yang dimaksud adalah suatu industri 

rumah tangga atau indsutri rumahan yang dilaksanakan oleh satu atau 

beberapa orang dari keluarga dengan kegiatan mengubah bahan dasar 

menjadi produk siap saji dengan tujuan untuk dijual. 

 

C. Rumusan Masalah 

Saluran distribusi yang baik  adalah strategi distribusi yang dilakukan 

dengan efisien dan efektif yang bertujuan untuk mendapatkan hasil yang tepat 

sasaran. Saluran distribusi yang baik tersebut akan sangat berpengaruh kepada 

volume penjualan dan laba yang dihasilkan perusahaan. Dari uraian tersebut, 

maka permasalahan yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Bagaimna saluran distribusi yang digunakan oleh Teh Tarik Jelly Tea? 

2. Bagaimana saluran distribusi yang tepat untuk meningkatkan volume 

penjualan Teh Tarik Jelly Tea? 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian rumusan masalah diatas, maka tujuan 

penelitian ini adalah: 

a. Untuk  menganalis terkait saluran distribusi yang digunakan Teh Tarik 

Jelly Tea 

b. Untuk menganalisis saluran yang tepat untuk meningkatkan volume 

penjualan pada Teh Tari Jelly Tea 

2. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan pokok permasalahan yang telah dikemukakan diatas, 

maka hasil dari penelitian diharpkan mampu memberi manfaat baik secara 

teoritis maupun praktek. Berikut ini manfaat penelitian yang dilakuakan, 

sebagai berikut: 

a. Manfaat teoritis 

1) Penelitian ini diharapakan mampu menambah wawasan dalam 

sarana pengembangan keilmuan terkait saluran distribusi, volume 

penjualan, dan pemasaran dalam bidang ekonomi syariah. 

2) Hasil penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat sebagai bahan 

kajian teori dalam penelitian ilmiah dan bahan pokok 

pertimbangan bagi pelaku usaha baik home industry atau 

perusahan dalam upaya meningkatkan volume penjualan melalui 

saluran distribusi yang baik dan tepat. 

b. Manfaat Praktis 

1) Manfaat bagi peneliti 

Sebagai bahan acuan serta pertimbangan penelitian terutama 

dalam fokus bidang manajemen pemasaran. 

2) Manfaat bagi perusahaan 

Memberikan wawasan bagi pelaku usaha dalam mengelola 

bisnisnya serta memberikan informasi atau masukan terkait 

masalah yang dihadapi khususnya saluran distribusi dalam upaya 

untuk meningkat volume penjualan. 
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3) Manfaat bagi peneliti selanjutnya 

Sebagai bahan acuan peleiti selanjutnya terutama di bidang 

pemasaran yang fokus pada saluran distribusi dan volume 

penjualan yang dilakukan pelaku usaha dalam menjalankan 

bisnisnya. 

 

E. Kajian Pustaka 

Dalam penyusunan skripsi ini, peneliti menggali informasi dari 

penelitian-penelitian terdahulu sebagai bahan perbandingan, baik kekurangan 

maupun kelebihan yang sudah ada. Selain itu, peneliti juga menggali 

informasi dari sumber buku, jurnal, dan skripsi untuk mendapatkan sesuatu 

yang dibutuhkan dalam penelitian ini. 

 

Tabel 3 

Penelitian sebelumnya 

 
No Nama Peneliti Judul Perbedaan Persamaan 

1 Desi Anggi 

Rahmadani 

Pengaruh Inovasi 

dan Saluran 

Distribusi 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian Roti 

UD. San Brownis 

di Kota 

Padangsidimpuan 

Perbedaaan terletak 

pada lokasi dan tempat 

penelitian. Kemudian 

penelitian yang 

dilakukan oleh Desi 

Anggi Rahmadi 

berfokus pada saluran 

distribusi dan pengaruh 

inovasi terhadap 

keputusan pembelian. 

Sedangkan penelitian 

yang akan dilakukan, 

peneliti berfokus pada 

saluran distribusi dalam 

mrningkatkan volume 

penjualan 

Persamaan 

penelitian Desi 

Anggi 

Rahmadani 

dengan 

penelitian yang 

akan dilakukan 

ini, terletak 

pada penelitian 

terkait saluran 

distribusi 

2 Hasriani M Analisis Saluran 

Distribusi Produk 

pada PT. London 

Sumatera di 

Kabupaten 

Bulukambu 

Perbedaan terletak pada 

tempat penelitian. 

Kemudian penelitian 

yang dilakukan oleh 

Hasriani M  berfokus 

hanya pada saluran 

distribusi. Sedangkan 

penelitian yang akan 

dilakukaan ini meneliti 

saluran distribusi dakam 

upaya meningkatkan 

volume penjualan 

Persamaan 

penelitian 

Hasriani M 

dengan 

penelitian yang 

akan dilakukan 

ini adalah 

penelitian yang 

berfokus pada 

saluran 

distribusi 
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3 Muqtadir Adi 

Pratama 

Analisis 

Pendistribusian 

yang Efektif 

Guna 

Meningkatkan 

Penjualan Susu 

Frisian Flag pada 

CV. Sumber 

Makmur Metro 

ditinjau dari 

Etika Bisnis 

Islam 

Perbedaan penelitian 

Mutadir Adi dengan 

penelitian sekarang 

adalah waktu penelitian 

dan objek penelitian 

Persamaannya 

adalah terletak 

pada kajian 

tentang analisis 

distribusi dan 

penjualan 

 

F. Sistematika Pembahasan 

Untuk mempermudah pemahaman dan penelitian dalam skripsi ini, 

penulis merangkai sistematika terkait pembahasan apa saja yang ada dalam 

skripsi ini. Berikut sistematika pembahasan dalam skripsi ini, sebagai berikut: 

Bab I  Pendahuluan 

Dalam bab ini, diuraikan latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan dan kegunaan, kajian pustaka, dan sistematika pembahasan. 

Bab II Landasan Teori 

Dalam bab ini, diuraikan teori berkaitan dengan saluran distribusi, 

volume penjualan, landasan teologis, dan kerangka berfikir. 

Bab III  Metode Penelitian 

Dalam bab ini diuraikan berkaitan dengan jenis penelitian, sumber 

data, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data. 

Bab IV  Pembahasan dan Hasil Penelitian 

Dalam bab ini dijelaskan tentang pembahasan dan hasil penelitian  

meliputi analisis saluran ditribusi yang dilakukan oleh Teh Tarik 

Jelly Tea , pembahasan berkaitan dengan penyajian data yang 

diperoleh dari hasil penelitian, analisis data, intrerpretasi data. 

Bab V Penutup 

Dalam bab ini akan memuat terkait kesimpulan yang mana itu 

jawaban dari pertanyaan –pertanyaan rumusan masalah, saran, 

serta bagian akhir berupa daftar pustaka dan lampiran-lampiran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Saluran Distribusi 

1. Pengertian Saluran Distribusi 

Salah satu kegiatan dalam suatu pemasaran adalah dengan 

melakukan penditribusian produk (Ritonga, El Fikri, Siregar, Agustin, & 

Hidayat, 2018, p. 122).  Banyak produsen yang memproduksi suatu 

produk atau barang, tetapi tidak langsung menjual kepada konsumen akhir, 

pertimbangannya adalah masalah biaya yang harus dikeluarkan seorang 

produsen agar sampai ke setiap wilayah  pendistribusian yang belum 

tercover oleh perusahaan. Dalam hal ini, perlu adanya cara atau suatu jalan 

yang menjadikan barang atau produk sampai ke setiap konsumen, yaitu 

dengan saluran distribusi. 

Saluran distribusi merupakan suatu alur atau saluran yang dipakai 

oleh seorang produsen/penjual sampai pada pembeli atau konsumen 

(Fidziah & Zahara, 2020). Secara umum, distribusi dapat dimaknai sebagai 

kegiatan pemasaran yang dilakukan untuk mempermudah dan 

memperlancar penyampaian barang maaupun jasa dari produsen kepada 

konsumen. Adapun beberapa ahli telah mengemukakan definisi terkait 

saluran distribusi, sebagai berikut: 

a. Menurut David A. Revzan, saluran distribusi yaitu  alur dari suatu arus 

yang dilalui barang oleh produsen kepada perantra, yang tujuan 

akhirnya sampai ke tangan konsumen atau pembeli. 

b. Menurut American Marketing Association (AMA) mengartikan bahwa 

saluran distribusi yaitu suatu struktur organisasi dari suatu perusahaan, 

baik itu dari dalam perusahaan, maupun dari luar perusahaan yang 

terdiri atas pedagang besar atau distributor, agen atau pengepul, dan 

pengecer (Suryanto, 2016, p. 4).   

c. Menurut saluran distribusi (distribution channel) merupakan rangkaian 

perantara atau rute yang dikelola oleh independen maupun pemasar 
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dalam hal menyampaikan produk dari seorang produsen kepada 

konsumen (Putri, 2017, p. 114). 

Keputusan saluran distribusi mengenai pemasaran merupakan salah 

satu hal yang sangat penting dan perlu diperhatikan oleh seorang 

manajemen, karena kesalahan dalam pemilihan saluran ditribusi dapat 

mempengaruhi dan menghambat pemasaran barang dan jasa. 

2. Saluran Distribusi Paradigma Lama 

Paradigma ini menentukan target penjualan di setiap jalur distribusi 

lebih berorientasi pada produsen. Pihak produsen (principal) mempunyai 

wewenang menjalankan dan menyusun permintaan dari rekan beserta tim 

dalam pendistribusian. SCP (spreading, coverage, dan penetration) 

merupakan kunci keberhasilan distribusi. 

Tujuan utama adanya distribusi adalah memastikan produk sampai 

kepada konsumen tepat waktu (Suryanto, 2017, pp. 6-12). Hal ini 

menunjukan bagaimana pengelolaan distribusi dari pasokan awal hingga 

sampai ke tangan konsumen. Ada beberapa tipe outlet dalam 

pendistribusian dan pemasaran  barang, sebagai berikut: 

a. Saluran outlet tradisional 

Outlet tradisional merupakan outlet yang mempunyai sistem 

operasional manual atau sederhana. Saluran tradisional ini antara lain: 

1) Pasar tradisional 

Pasar tradisional dibangun dan dikelola oleh pemerintah, 

swasta, swadaya masyarakat, atau koperasi dengan tempat usaha 

berbentuk kios, toko, tenda, dan los.  

2) Warung 

Warung merupakan outlet atau tempat yang kegiatannya 

utamanya menjual barang dengan eceran. Konsumen warung 

berasal dari berbagai golongan, dikonsumsi untuk kebutuhan 

sendiri, dan barang yang dijual terbatas. 
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3) Gerobak 

Gerobak merupakan sautu tempat yang kegiatannya 

menjual produk dengan sistem eceran. Konsumen yang mencari 

berasal dari golongan apapun, dan produk yang dibeli hanya untuk 

kalangan sendiri atau tidak diperjualbelikan kembali. 

4) Grosir 

Grosir merupakan suatu toko yang melayani penjualan 

yang mana sang pembeli dapat menjualnya kembali. Jumlah toko 

grosir terbatas dan barang yang ditawarkan pun tidak sebanyak 

semigrosir. Toko grosir ini mampu.  

5) Semigrosir 

Semigrosir sendiri merupakan suatu tempat yang model 

penjualannya eceran atau partai.  Konsumen yang dating biasaya 

membeli dengan model partai yang bisa dijual kembali, tetapi ada 

juga yang eceran. Produk yang ditawarkan berbagai macam bentuk 

dan yang laku di pasaran. Harga yang diwarakan semigrosir 

disediakan untuk berbagai macam golongan, baik menengah keatas 

maupun kebawah, dan kelebihan yang ada di semigrosir ini dapat 

membeli barang yang lebih banyak dari toko eceran karena stok 

yang banyak. 

6) Retail 

Retail merupakan suatu tempat yang tujuannya menjual 

barang secara eceran. Melayani berbagai konsumen yang 

notabenya untuk kalangan sendiri. Produk yang disediakan sebatas 

kebutuhan yang terjangkau bagi konsumen eceran. Kelebihan dari 

retail sendiri adalah jumlah produk yang ditawarkan lebih banyak 

disbanding outlet lain, dan model promosinya dilakukan secara 

langsung ke konsumen. 

7) Supermarket 

Supermarket merupakan suatu tempat yang kegiatannya 

menjual barang secara partai dan eceran. Produk yang ditawarkan 
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beragam dan dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Sasaran 

supermarket ini untuk semua kalangan masyarakat. Daya beli di 

supermarket melebihi minimarket dan grosir. 

8) Minimarket 

Minimarket merupakan tempat penjualan barang secara 

eceran. Produk yang ditawarkan tidak terbatas dan daya belinya 

melebihi toko eceran, produk yang bervariasi, dan penyediaan 

produk yang bergantung pada persediaan, pembayaran terencana, 

dan mampu untuk menyediakan barang dengan jumlah yang 

banyak. 

9) Hipermarket 

Hipermarket adalah suatu tempat yang kegiatannya sama 

dengan supermarket, yaitu menjuak barang dengan metode paratai 

dan eceran. Produk yang beragam dan dibilang melebihi dari stok 

yang ada pada supermarket. Model pemesanan dan pembayaran 

tagihan yang teratur dan terencana sesuai dengan jadwal pada 

sales. Supplier yang masuk pada hipermarket sama seperti 

supermarket, yaitu dengan nomor item  dan nomor supermarket 

yang berlaku skala nasional. Supplier yang masuk nantinya akan 

mendapat diskon, listing fee, dan promosi. 

Lokasi yang ada pada pasar tradisional antara lain di pusat 

perdagangan, pasar, perkampungan, sampai pada jalan raya. 

1) Pusat perdagangan  

Lokasi pusat perdagangan terletak pada pusat niaga atau 

lingkungan perdagangan yang mempunyai fasilitas yang memadai. 

Toko atau outlet kebanyakan berada di lokasi ini biasanya 

menyediakan gudang khusus untuk menyimpan stok. 

2) Pasar 

Pasar adalah toko atau outlet yang berada di dalam pasar 

tradisional, posisi tokonya berada diantara beragam toko. Tata 
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ruang cukup untuk menyimpan barang dan letaknya tidak terlalu 

teratur. 

3) Perkampungan  

Lokasi perkampungan berdapat di dalam permukiman yang 

padat penduduk. Kebanyakan lokasi ini tidak mempunyai akses 

jalan yang lebar, yang mana memungkinkan armada pengiriman 

mampu masuk kedalamnya. Lokasi perkampungan ini kebanyak 

sudah mempunyai gudang penyimpanan barang. 

4) Jalan raya 

Lokasi jalan raya ini sangat mudah dijangkau bagi armada 

pengiriman sehingga berpeluang besar bagi para produsen untuk 

mendistribusikan barangnya untuk dipasarkan. Kelebihan lain dari 

lokasi jalan raya mempunyai kemampuan tinggi dan banyak dari 

toko di tepi jalan raya ini di isi toko supermarket, hipermarket, 

grosir, dan toko khusus. 

b. Saluran outlet modern 

Outlet atau toko modern ini mempunyai sistem operasional yang 

sistematis dan cukup baik dari pembayaran, penerimaan barang, dan 

penyimpanan barang. Outlet modern memiliki cara untuk merubah 

permasalahan yang ada pada toko tradisional yaitu menjadi semi-self 

service atau sekaligus swalayan total.  

3. Saluran Distribusi Paradigma Baru 

Paradigma baru menentukan permintaan dan penjualan produk atau 

jasa dilihat dari kebutuhan pelanggan (user). Jadi, produsen hanya sebagai 

sarana dalam pemenuhan sejumlah produk atau jasa berdasarkan 

permintaan pelanggan. Pihak produsen harus mengatur logistiknya dan 

keberhasilan logistik adalah ditofel (delivery in full on time error free). 

Perkembangan dunia industri kemajuan pesat dengan adanya 

teknologi. (Suryanto, Sistem Operasional Manajemen Distribusi, 2016, pp. 

35-36). Saat ini, apabila konsumen merasa malas keluar untuk belanja, 
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sekarang mereka tinggal buka hp masuk ke situs internet. Hampir semua 

kebutuhan manusia sekarang sudah bisa dipesan lewat internet. 

Kini sudah banyak arus saluran distribusi untuk melyani berbagai 

kebutuhan masyarakat. Mulai dari bahan sandang, kebutuhan rumah 

tangga, sampai tiket pesawat, dll. Jalur virtual mejadi saluran yang sangat 

berpengaruh terhadap perkembangan karena mengingat secara riil mampu 

memudahkan seseorang, dan kedepan internet akan sulit untuk dihindari. 

Salah satu produk yang paling banyak menyumbang inovasi baru 

adalah produk-produk telekomunikasi. Semua orang bisa saja 

menggunakan kemampuannya untuk melakukan kegiatan ekonomi yang 

tidak sama. Sebagai contoh: usaha SPBU sekarang tidak hanya 

menyediakan BBM, melainkan membuka usaha lain seperti minimarket, 

warung kopi, dan rumah makan. Strategi jemput bola seperti ini tidak 

laindan tidak bukan tujuan utamanya adalah untuk memaksimalkan 

konsumen dengan cara yang praktis dan efisien. Karena di masa sekarang, 

konsumen selaku ingin dimanja dengan cara hal-hal yang serba cepat, 

mudah, dan nyaman, hal ini termasuk juga didalamnya berupa pembelian 

produk. 

Setelah melihat potensi yang ada sekarang, produsen mesti jeli dan 

tanggap setiap sesuatu yang perlu disajikan kepada konsumen. Akses 

saluran distribusi yang cepat dan baik akan mapu meningkatkan 

produknya. Produk yang sukses biasanya dipengaruhi oleh kemampuan 

pemasar dalam mengimplementasikan produk. Apalagi sekarang 

berkembang teknologi informasi yang memungkinkan dan mendukung 

perkembangan strategi distribusi agar bisa cepat, menyakinkan, dan akurat. 

4. Fungsi Saluran Distribusi 

Proses pemindahan layanan dan produk bersumber dari perusahaan 

menuju pengguna layanan. Proses ini dilakukan untuk mengurangi durasi 

waktu, layanan, pemisahan atau pemilikan produk, dan lokasi bagi 

konsumen yang akan menggunakan produk ini. Fungsi saluran disstribusi 

adalah sebagai berikut: 
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a. Fungsi promosi, yaitu sebagai penyebar dan pengembang komunikasi 

yang bersifat membujuk atas penawaran produk 

b. Fungsi informasi, yaitu sebagai pendistribusi dan pengumpul sejumlah 

informasi pemasaran dan informasi keseluruhan perilaku kekuatan 

konsumen di lingkungan pemasaran 

c. Fungsi penyesuaian, yaitu sebagai pembantu dan penyesuai penawaran 

suatu  produk  bagi  konsumen, diantaranya: penawaran, 

pengelompokan, dan pendesainan produk 

d. Fungsi  kontak, yaitu sebagai media dan komunikasi antara produsen 

dengan calon konsumen 

e. Fungsi negosiasi, yaitu sebagai media pencapaian kesepakatan terkait 

nilai penjualan (harga) dengan persyaratan lain yang berkaiatan dengan 

penawaran untuk memastikan barang sampai kepada konsumen secara 

langsung (Arianto, 2021, p. 65) 

f. Fungsi pemesanan, yaitu sebagai komunikasi antara saluran pemasaran 

dengan produsen mengenai minat untuk membeli 

g. Fungsi pengambilan resiko, yaitu sebagai asumsi resiko yang 

berhubungan dengan pelaksanaan fungsi saluran tersebut 

h. Fungsi pembayaran, pembeli membayar tagihannya kepada penjual 

lewat institusi keuangan atau bank 

i. Fungsi pemilikan fisik, kesinambungan pergerakkan dan penyimpanan 

produk fisik dari bahan mentah sampai pelanggan akhir 

j. Fungsi hak milik, yaitu fungsi berkaitan dengan transfer kepemilikan 

sebenarnya dari satu organisasi atau organisasi lain (Warnadi & 

Triyono, 2019, p. 88) 

5. Macam-macam Saluran Distribusi 

Terdapat 5 (lima) saluran distribusi yang digunakan untuk 

penyaluran konsumsi yang ditujukkan ke pasar konsumen, antara lain 

sebagai berikut: 
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a. Podusen-Konsumen 

Merupakan saluraan distribusi yang paling sederhana dan 

pendek. Saluran distribusi ini tidak memakai perantara, produsen akan 

memasarkaan produknya langsung ke konsumen. Oleh karenanya, 

saluran ini disebut dengan saluran distribusi langsung. 

b. Produsen-Pengecer-Konsumen 

Saluran distribusi ini masih disebut saluran distribusi secaraa 

langsung. Pada saluran ini, pengecer besar langsung melakukan 

pembelian ke produsen, tetapi beberapa produsen mendirikan toko 

pengecer, sehingga secara langsung dapat melayani konsumen. 

c. Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen 

Pada model ini, produsen dalam menyalurkan produk melalui 

seorang agen. Agen diberi wewenang dalam menjalankaan kegiatan 

perdagangan besar untuk saluran distribusi ini. Sasaran penjualannya 

ditunjukkan kepada pengecer besar. 

d. Produsen-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen 

Saluran jenis ini banyak digunakan oleh produsen, karena 

produsen akan fokus melayani barang dengan jumlah besar yakni 

pedagang besar, dan tidak menjual kepada pengecer. Nantinya pengecer 

akan membeli dan dilayani oleh pengecer kecil. Saluran distribusi ini 

disebut dengan saluran distribusi tradisional. 

e. Produsen-Agen-Pedagang Besar-Konsumen 

Saluran distribusi yang satu ini akan sering menggunakan 

perantara seorang agennya untuk menyalurkan produk kepada 

pedagang besar yang nantinya disalurkan ke outlet atau toko kecil. 

Agen penjualan akan terlibat langsung dalam saluran distribusi ini 

(Nurcahyo, Hermani, & Ngatno, 2017). 

6. Bentuk- Bentuk Saluran Distribusi 

Berikut ini beberapa bentuk saluran distribusi yang biasa 

digunakan produsen untuk memasarkan produknya (Rayon, 2011, pp. 34-
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37). Saluran distribusi tersebut antara lain: distributor, subdistributor, 

grosir, agen, dan pengecer. 

a. Distributor merupakan perusahaan yang berperan dalam melakukan 

kegiatan distribusi atau pengiriman produk hingga akhirnya dibeli oleh 

konsumen. Proses distribusi dilakukan dengan cara membeli produk 

pada produsen, kemudian dijual lagi kea gen atau konsumen langsung. 

b. Subdistributor merupakan saluran yang berperan setelah distributor. 

Subdistributor diartikan sebagai seorang pengusaha atau pembisnis 

yang melakukan usaha dalam partai besar hingga sampai kepada 

pengecer, mengatasnamakan disri sendiri agar usaha tersebur 

terjangkau di setiap wilayah. Subdistributor pada produk-produk 

tertentu terkadang mempunyai nilai lebih kecil disbanding distributor, 

namun pada kasus tertentu mempunyai nilai omzet yang lebih besar.  

c. Grosir merupakan saluran distributor yang ketiga, volume penjulanan 

grosir bisa lebih tinggi dibanding distributor, karena grosir menjual 

barang yang beraneka macam, dan jangkauan pemasaran sampai luar 

pulau. Grosir hanya mempunyai gedung (toko), karyawa gudang, 

karyawan penjualan, dan kasir. Grosir masih menggunakan sistem 

manajemen tradisional , walaupun menggunakan komputer untuk 

menghitung penjualan, stok, dan aneka barang.  

d. Agen merupakan sebuah perorangan atau perusahaan yang berperan 

sebagai perantara penjualan dari satu perusahaan yang biasa disebut 

distributor ke perusahaan retail atas nama perusahaan  

e. Pengecer merupakan saluran distribusi yang terakhir. Pengecer 

didefinisikan sebagai badan usaha atau perorangan yang kegiatan 

pokoknya melakukan penjualan secara langsung kepada konsumen 

akhir dalam partai kecil. Pengecer ada yang model tradisional dan 

modern. Untuk pengecer modern sendiri, omzet bisa mencapai miliran 

rupiah, karena pengecer modern didominasi oleh supermarket, 

hipermarket, dan minimarket. 
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7. Faktor- faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran Distribusi 

Saluran distribusi ditentukan oleh pola pembelian yang dilakukan 

konsumen, sehingga sifat yang ada pada pasar merupakan faktor penentu 

yang akan mempengaruhi dalam pemilihan saluran distribusi oleh 

perusahaan (Moonti, 2015, pp. 119-122).  Hal-hal tersebut yang perlu 

dipertimbangkan meliputi pertimbangan perusahaan, produk, perantara, 

dan pasar. 

a. Pertimbangan Perusahaan 

1) Sumber-sumber finansial: perusahaan yang kuat secara finansial 

akan cenderung mengendalikan armada penjualannya sendiri , 

sehingga akan mengurangi perantara. 

2) Kemampuan manajemen: pemilihan saluran distribusi juga akan 

dipengaruhi oleh kemampuan dan pengalaman pemasaran dari 

pihak manajemen perusahaan. 

3) Kemampuan pemasaran: kemampuan ini akan berpotensi 

mempengaruhi perusahaan untuk memanfaatkan perantara dalam 

proses distribusi barangnya. 

4) Tingkat pengendalian yang diinginkan: jika perusahaan mampu 

mengendalikan saluran distribusi, maka perusahaan akan lebih 

agresif dalam melakukan promosi dan dapat mengawasi 

pengendalian kondisi persediaan barang dan eceran produknya. 

5) Lingkungan: pada masa-masa perekonomian yang sedang menurun 

atau kritis, produsen akan cenderung untuk menyalurkan 

barangnya ke pasar secara ekonomis, yaitu distribusi pendek. 

6) Jasa yang diberikan penjual: terkadang perusahaan harus 

memberikan jasa-jasa pemasaran karena permintaan dari perantara. 

b.  Pertimbangan Nilai 

1) Nilai unit (unit value): semakin rendah nilai unit, maka saluran 

distribusinya akan menjadi panjang. Tetapi apabila suatu produk 

nilai unitnya rendah dijual dengan skala besar atau dipadukan 

dengan barang yang lain, sehingga jumlah pesanan menjadi besar, 
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maka saluran distribusi nantinya pendek secara ekonomis lebih 

fleksibel. 

2) Sifat teknis produk: produk industri yang bersifat teknis, seringkali 

harus di distribusikan secara langsung karena penjualan produsen 

akan lebih memberikan pelayanan yang diperlukan dan lebih 

menguasai aspek yang berkaitan dengan hal tersebut. 

3) Perishability: produk-produk yang tidak lama atau fisiknya sudah 

rusak, lebih baik disalurkan melalui distribusi pendek. 

c. Pertimbangan perantara 

1) Keberadaan perantara yang diinginkan: kesulitan yang dihadapi 

perantara seringkali  diinginkan produsen juga menyalurkan 

produk-produk yang bersaing dan mereka tidak menambah 

produknya. 

2) Sikap perantara terhadap kebijakan perusahaan: kadang, pemilihan 

distribusi produsen menjadi terbatas karena kebijakan pemasaran 

yang tidak bisa diterima oleh perantara-perantara tertentu. 

3) Jasa yang diberikan perantara: produsen setidaknya memilih 

perantara yang tidak biasa dilakukan perusahaan lain secara teknis 

dan ekonomis. 

d. Pertimbangan pasar 

1) Jenis pasar: sebagai contoh jika ingin mencapai pasar industri, mka 

perusahaan tidak perlu perantara. 

2) Konsentrasi geografis pasar: pemasar cenderung mendirikan 

cabang-cabang penjualan di pasar yang penduduknya padat dan 

menggunakan perantara untuk pasar yang penduduknya jarang.. 

3) Jumlah pelanggan potensial: jika pelanggan sedikit, maka lebih 

baik perusahaan menggunakan tenaga penjual sendiri untuk 

menjual langsung ke pembeli industrial dan pembeli individual. 

Sedangkan jika penduduknya baanyak, maka menggunakan 

perantara. 
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4) Jumlah dan ukuraan pemesanan: sebuah peerusahaan manufaktur 

akan menjual secara langsung pada jaringan grosir, karena jumlah 

pemesanan banyak menyebabkan bentuk pemesanan langsung akan 

lebih layak. Sedangkan untuk toko pedagang kecil yang pesanan 

relatif  kecil, perusahaan kan menggunakan menggunakan 

pedagang besar untuk melakukan penjualan langsung. 

8. Distribusi Fisik 

Menurut William J. Stanton, yang dinamakan distribusi fisik 

adalah semua kegiatan yang berkaitan dengan pemindahan produk-produk 

tepat, jumlah, dan ke tempat yang tepat pula. Sedangkan menurur Kotler, 

distribusi fisik sesuatu yang mencakup perencanaan, produk, dan 

pelaksanaan dari tempat asal ke tempat pemakai barang dan jasa untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan dan memperoleh keuntungan.  

Distribusi fisik adalah suatu alat utama yang menciptakan 

permintaan (Kurnia, 2016). Perusahaan lain mampu menarik pelanggan 

atau konsumen lain dengan cara memberikan pelayanan yang lebih baik 

atau harga yang lebih terjangkau melalui distribusi fisik. Fungsi distribusi 

fisik kebanyakan meliputi pengelolaan pesanan, persediaan, pergudangan, 

dan transportasi. 

a. Pengelolaan pesanan 

Pesanan bisa diberikan dengan berbagai cara, yakni telepon, 

kantor pos, wiraniaga, online, dan menggunakan data elektronik 

(electronic data interchange). Setelah pesanan diterima, selanjutnya 

diproses dengan cepat  dan tepat, produk yang tidak ada dianggap 

tertunda, barang yang dikirimkan disertai dengan dokumen penagihan 

dan pengiriman, biasanya dikirimkan ke berbagai bagian. Perusahaan 

dan pelanggan akan merasakan manfaat ketika pemrosesan dilakukan 

secara efisien (Noor, 2021, p. 67). 

b. Persediaan  

Persediaan yang efektif merupakan salah satu faktor terpenting 

lain dalam saluran distribusi terhadap komposisi dan besarnya 
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persediaan. Hal ini bertujuan untuk meminimalisir jumlah investasi 

dan meminimalisir fluktuasi dalam persediaan sambil melayani 

pesanan dari pembeli. 

Menurut Herjanto yang dikutip Resiska Vikaliana,dkk dalam 

bukunya Manajemen Persediaan (Vikaliana, Sofian, Solihati, Adji, & 

Maulia, 2020, pp. 2-3) mengatakan bahwa persedian merupakan bahan 

atau barang yang disimpan dan akan digunakan untuk memenuhi 

tujuan tertentu, misalnya digunakan untuk proses  perakitan atau 

produksi, dijual kembali, atau untuk suku cadang dari suatu mesin atau 

peralatan. 

c. Pergudangan 

Pergudangan merupakan sarana untuk menyimpan barang 

sebelum dijual. Suatu perusahaan harus mampu menentukan dan 

memutuskan berapa jumlah dan jenis barang yang ada dalam gudang. 

Hal yang perlu diperhatikan adalaah penyeimbangan tingkat pelayanan 

pelanggan dengan saluran distribusi. 

d. Transportasi 

Distribusi merupakan salah satu dari kegiatan pemasaran, yang 

memegang peranan penting dalam penyebarann dan ketersediaan 

produk di pasar. Distribusi digunakan untuk merumuskan segmentasi 

pasar, kebutuhan konsumen, serta pengembangan produk. Ketepatan 

transportasi dalam distribusi sangat dibutuhkan karena bertujuan untuk 

mendukung perusahaan dalam meningkatkan realisasi penjualan yang 

akan berpengaruh pada target yang telah ditentukan  dan dapat 

tercapai. 

9. Strategi Distribusi 

Langkah yang perlu dilakuakn untuk mencapai cakupan pasar 

sesuai jenis produk dan keinginan yang dihasilkan, produsen harus mampu 

menerapkan strategi distribusi sebagai berikut (Sudaryono, 2016, p. 222): 

a. Distsribusi intensif, yaitu suatu cara mendistribusikan produk dengan 

sebanyak-banyaknya salurann dan anggota saluran (pengecer dan 
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grosir). Distribusi ini biasanya digunakan untuk produk-produk 

konsumsi yang biayanya rendah dengan jumlah daya tarik yang luas, 

contohnya majalah. 

b. Distribusi ekslusif, yaitu hak ekslusif (hak cipta) yang diberikan 

produsen untuk mendistribusikan atau menjual barang kepada pengecer 

atau grosir yang terbats pada wilayah tertentu. Contoh: jam tangan 

rolex hanya dijual di gerai resmi rolex. 

c. Distribusi selektif, yaitu distribusi pengecer dan grosir yang dipilih 

untuk memberikan perhatian khusus atas produk yang dijualnya, 

manfaat pajangan, dll. Biasanya distribusi selektif ini diterapkan pada 

produk perabotan dan peralatan rumah tangga. 

 

B. Volume Penjualan 

1. Pengertian penjualan 

Penjualan merupakan suatu usaha terpadu yang mengembangkan 

usaha-usaha strategis yang mengarahkan pada usaha pemuasan keinginan 

dan kebutuhan pembeli, untuk mmendapatkan penjualan yeng 

menghasilkan laba (Nurcahyono, 2012). 

Menurut Marwan: penjualan adalah sumber kehidupan bagi 

perusahaan, karena dengan adanya penjualan, perusahaan mendapatkan 

laba/ keuntungan, penjualan juga merupakan suatu usaha meperoleh 

informasi berkaitan dengan daya tarik konsumen sehingga perusahaan 

mampu mengetahui hasil dari produk yang dihasilkan. 

Menurut Winardi: penjualan merupakan suatu transfer hak atas 

suatu benda. Maksud dari hal tersebut adalah proses pemindahan atau 

transfer barang atau jasa yang diperlukan orang dalam bekerja dibidang 

penjualan seperti perdagangan, wakil pelayanan, agen, dan wakil 

pemasaran. 

Menurut  Joe k. Shim dan Joel G. Siegel: penjulan merupakan 

penerimaan dari hasil penyerahan barang atau pengiriman barang 

dagangan dalam bursa untuk barang pertimbangan. Pertimbangan ini bisa 
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dalam bentuk tunai, kas, harta, atau peralatan lainnya. Pendapatan bisa 

diperoleh dari penjualan, karena terjadi pertukaran, harga jual yang dapat 

ditetapkan dan beban yang diketahui. 

Menurut Kotler: penjualan adalah sebuah proses yang mana antara 

kebutuhan penjualan dan pembeli dapat terpenuhi, melalui pertukaran 

kepentingan dan informasi. 

Perusahaan biasanya memiliki tujuan utama dalam proses 

penjualan, antara lain: 

a. Menunjang pertumbuhan perusahaan.  

b. Mendapatkan laba tertentu.  

c. Mencapai volume penjualan tertentu (Swatha & Irawan, 2008, p. 404).  

Menurut Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra dalam bukunya 

―Pemasaran Strategik Edisi Kedua‖, tujuan penjualan dibagi menjadi 

empat, yaitu: 

a. Account development yaitu tujuan yang mengarah kepada upaya dalam 

rangka menjamin kerjasama dengan para perantara atau distributor.  

b. Distributor support yaitu tujuan yang mengarah kepada upaya dalam 

rangka menjamin kerjasama dengan para perantara atau distributor 

grosir ataupun eceran dalam menerapkan strategi pemasaran.  

c. Account penetration yaitu tujuan yang dirancang dalam upaya 

meningkatkan penjualan produk atau meningkatkan volume penjualan 

total yang lebih menguntungkan kepada pembeli atau distributor saat 

ini. 

d. Account maintence  yaitu tujuan yang dirancang untuk 

mempertahankan posisi penjualan efektif dengan cara kunjungan 

regular bertujuan memberikan informasi produk baru, memberikan 

informasi terkait perubahan kebutuhan distributor atau pelanggan, dan 

melakukaan aktivitas layanan pelanggan (Tjiptono & Chandra, 2012, p. 

406).  

Menurut Frans M. Royan, konsep pendistribusian produk dibagi 

menjadi tiga yang digunakan dalam meningkatkan penjualan, antara lain: 
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a. Spreading yaitu strategi meningkatkan penjualan yang dilakukan 

dengan cara menambah area baru dari area yang sudah dikelola saat ini. 

Hal ini bertujuan untuk memperluas penjualan di daerah yang 

memungkinkan dijangkau salesman, mempertahankan wilayah 

penjualan sebagai dasar penilaian prestasi, dan memberikan 

kepercayaan lebih tinggi salesman berkaitan dengan mengetahui detail 

wilayah penjualan. 

b. Penetration yaitu strategi meningkatkan penjualan dengan cara 

menambah jenis saluran distribusi atau kategori baru yang saat ini 

belum dimiliki. Langkah-langkah yang bisa dilakukan dalam hal ini 

adalah dengan menambah produk dan item pada saluran distribusi yang 

ada. 

c. Coverage yaitu strategi meningkatkan penjualan dengan melakukan 

cakupan kunjungan saluran distribusi yang lebih rapat pada wilayah 

yang menjadi tanggung jawabnya. Cara yang bisa dilakukan antara lain 

mengoptimalkan durasi waktu kunjungan salesman, memperbaiki 

waktu kunjungan yang lebih efektif, mengoptimalkan tatap muka 

dengan pelanggan, dan membuat stop call rasio (Royan, 2012, pp. 123-

139). 

2. Pengertian volume penjualan 

Menurut Kotler dan Kevin Lane Kaller, volume penjualan 

merupakan suatu barang yang terjual berbentuk uang dalam jangka waktu 

tertentu dan didalamnya memiliki strategi pelayanan yang baik (Kotler, 

1997, p. 82). Volume penjualan adalah hasil dari total penjualan yang 

berbentuk uang. 

Menurut Freddy Rangkuti, volume penjualan merupakan 

pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi volume atau fisik 

untuk suatu unit produk (Rangkuti, 2009, p. 207). Volume penjualan 

adalah hasil dari pencapaian perusahaan dalam menjual produknya untuk 

jangka atau masa tertentu. 
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3. Faktor- faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan 

Berikut ini beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan, yaitu 

sebagai berikut (DH, 2015, pp. 129-131): 

a. Modal 

Penjual akan lebih sulit menjual barang dagangannya apabila 

seorang pembeli yang jauh dari tempat penjualan. Keadaan yang seperti 

ini akan berpengaruh pada penjual yang mau tidak mau harus 

membawa barangnya ke tempat pembeli. Dengan begitu, seorang 

penjual perlu atau membutuhkan alat transportasi yang memadai, 

melakukan promosi, dan tempat yang bisa dijadikan lapak. Hal tersebut 

semuanya mengarah pada bentuk pengadaan modal yang cukup. 

b. Kondisi dan kemampuan penjual 

Pemindahan hak milik atau transaksi jual beli barang dan jasa 

secara umum pada prinsipnya melibatkan dua orang atau lebih. Penjual 

sebagai pihak pertama (perantara) dan pembeli sebagai pihak kedua. 

Dalam proses jual beli, seorang penjual harus bisa meyakinkan seorang 

pembeli agar barang yang ditawarkan bisa mencapai kesepakatan. 

Berikut ini beberapa masalah yang sering dihadapi penjual, yaitu: 

1) Harga produk 

2) Karakteristik dan jenis barang yang ditawarkan 

3) Syarat penjualan 

c. Kondisi organisasi perusahaan 

Bagi perusahaan besar, dalam hal penjualan biasanya ditangani 

oleh bagian tersendiri dibidang penjualan. Berbeda dengan perusahaan 

yang masih kecil biasanya orang yang melakukan penjualan merangkap 

ke bagian atau tugas lain. Hal ini dilakukan kareana jumlah tenaga kerja 

di perusahaan kecil masih sedikit, dan sistem sarana yang  belum 

sekompleks dengan perusahaan besar. 

d. Kondisi pasar 

Faktor-faktor  yang perlu diperhatikan di daerah pasar, antara lain: 

1) Segmen pasar atau kelompok pembelinya 
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2) Frekuensi atau jumlah pembeli 

3) Kebutuhan dan keinginannya 

4) Kemampuan daya beli 

5) Jenis pasarnya, misal pasar penjual, pasar industry, pasar konsumen, 

ataupun pasar internasional 

e. Faktor lain 

Dalam hal ini, faktor lain dari adanya penjualan biasanya 

terletak pada promosi, periklanan, pemberian hadiah, atau peragaan 

yang akan mempengaruhi tingkat penjualan dan memungkinkan 

pembeli tidak mengeluarkan dana yang besar.. 

4. Tujuan Penjualan  

Pada umumnya, pengusaha memiliki tujuan dalam melakukan 

penjualan yaitu untuk mendapatkan laba, mempertahankan usaha, dan 

bahkan untuk meningkatkan usaha dalam jangka waktu yang lama. Tujuan 

ini dapat terwujud apabila penjualan dilaksanakan sesuai dengan yang 

direncanakan. Dengan demikian, bahwasannya tidak setiap barang atau 

jasa yang terjual mampu menghasilkan laba. Maka dari itu, seorang 

penguasaha perlu memperhatikan faktor-faktor tersebut. Untuk 

perusahaan, biasanya tujuan dari penjualan ada tiga, yaitu (Swastha, 2014, 

p. 80): 

a. Meningkatkan volume penjualan 

Penetapan harga di beberapa perusahaan memfokuskan pada 

volume penjualan selama periode tertentu, misalnya 1, 2, atau 3 tahun. 

Manajemen bertujuan untuk meningkatkan volume penjualan dengen 

cara memberikan diskon atau strategi penetepan harga yang agresif 

lainnya meskipun harus mengalami kerugian dalam jangka pendek. 

b. Mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar 

Beberapa perusahaan besar maupun kecil melakukan penetapan 

harga bertujuan untuk mempertahankan atau meningkatkan pangsa 

pasar perusahaan. Sebagai contoh ketika mata uang Jepang (Yen), 

nilainya lebih besar dari dolar A.S. produk Jepang diadakan pada 
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prospek berkurangya pangsa pasar, perusahaan Jepang menerima 

margin laba yang lebih kecil dan mengurangi biaya sehingga dapat 

menjual produk  dengan harga di bawah jual yang sebelumnya. 

 

C. Landasan Teologis 

Distribusi merupakan penyaluran, penyerahan, pembagian, pengiriman 

barang dagangan atau barang, dan jasa kepada konsumen yang dilakukan oleh 

produsen atau pemerintah. Kata distribusi memiliki kesamaan kata dengan 

bahasa Arab, dulah. Secara bahasa, kata dulah memiliki arti terus menerus 

atau perpindahan sesuatu dari tempat ke tempat lain. Sedangkan menurut 

istilah, kata dulah berarti suatu proses perputaran atau peredaran yang bersifat 

konstan tanpa ada hubungan. Allah menyuruh manusia untuk mnedistribusikan 

kekayaan mereka secara merata. Kekayaan harus dikelola dan dibagi-bagikan 

kepada masyarakat dan tidak boleh kekayaan terfokus pada suatu kelompok 

tertentu saja (Cholil, 2009, pp. 48-50). 

Pada dasarnya, ekonomi Islam mempunyai aturan-aturan yang tidak 

ada dalam ekonomi konvensional, dimana aturan-aturan ini dibuat dalam 

rangka sebagai upaya pemerataan secara adil dalam pembagian harta maupun 

pengembangan. Sebagaimana Firman Allah SWT  dalam Al-Qur‘an Surah Al-

Hasyr ayat 7: 

                            

                            

                          

 

Artinya: ―Harta rampasan (fa’i) yang diberikan Allah kepada Rasul-

Nya (yang berasal) dari penduduk beberapa negeri, adalah untuk Allah, 

Rasul, kerabat (Rasul), anak-anak yatim, orang-orang miskin dan untuk 

orang-orang yang dalam perjalanan, agar harta itu jangan hanya beredar di 

antara orang-orang kaya saja di antara kamu. Apa yang diberikan Rasul 

kepadamu maka terimalah. Dan apa yang dilarangnya bagimu maka 
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tinggalkanlah. Dan bertakwalah kepada Allah. Sungguh, Allah sangat keras 

hukuman-Nya”. (Kemenag RI, 2018, p. 546) 

 

Dari ayat diatas menunjukkan bahwa Islam mengatur distribusi harta 

kekayaan termasuk pendapatan kepada semua masyarakat dan tidak menjadi 

komoditas di antara golongan orang kaya saja. Allah tidak menyukai 

penumpukan harta. Oleh sebab itu, perlu adanya pendistribusian harta secara 

adil dan merata. Adil yang dimaksud bukan berarti sama, akan tetapi harus 

sesuai dengan kemampuan dan kapasitas seseorang dalam pengelolaan harta 

(Mulyani & Setiawan, 2019).  

Menurut Jaribah, makna distribusi dalam definisi ekonomi Islam 

adalah mencangkup pengaturan kepemilikan unsur-unsur produksi dan 

sumber-sumber kekayaan. Dalam Islam, kepemilikan umum dan khusus 

diperbolehkan dan meletakkan bagi masing-masing keduanya kaidah-kaidah 

untuk mendapatkannya dan menggunakannya, dan kaidah untuk warisan, 

wasiat, dan hibah. Allah SWT berfirman di dalam Al-Qur‘an Surah Al-Furqon 

ayat 7: 

                      

                

Artinya: Dan mereka berkata “Mengapa Rasul itu memakan makanan 

dan berjalan di pasar-pasar? Mengapa mereka tidak diturunkan kepadanya 

seorang Malaikat agar Malaikat itu memberikan peringatan bersama-sama 

dengan dia?. (Kementrian Agama RI, 2018) 

 

Menurut Quraish Shihab dalam bukunya Azhari Akmal. Di dalam 

pandangan Al-Qur‘an, pasar dapat menjadi sarana pengabdian kepada Allah 

SWT, bila seseorang menggunakan untuk mencari rezeki yang halal. Tidak 

ada halangan sedikitpun bagi seseorang yang bertakwa berusaha menghindari 

hal-hal yang tidak sejalan dengan tuntutan agama. Perdagangan jual beli yang 

terjadi dipasar atau dimana saja, justru direstui Allah SWT bahkan seringkali 

Al-Qur‘an dalam mengajak manusia mempercayai dan mengamalkan tuntutan-

tuntutan seringkali menggunakan istilah-istilah yang dikenal oleh dunia bisnis, 
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seperti jual-beli, untung, rugi, kredit, dsb. Hubungan timbal balik antara Allah 

dan manusia dinamai dengan perdagangan, sedangkan keuntungannya adalah 

pengampunan dosa dan pemberian surga. Kendatipun tafsiran diatas telah 

menunjukkan kepada kita betapa signifikannya kedudukan pasar dalam 

bangunan ekonomi ummat, lalu bagaimana kaitannya dengan distribusi?. 

Jawabannya sederhana, karena pasar adalah media bertemunya produsen 

dengan konsumen melalui distributor. Di dalam pasar, terjadi transaksi dan 

transformasi pemilikan benda dari satu pihak kepada pihak lain (Tarigan A. 

A., 2012, p. 195).  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

Pada dasarnya, metode penelitian merupakan suatu cara ilmiah untuk 

memperoleh data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Berdasarkan hal tersebut, 

ada empat kunci yang perlu diperhatikan, yaitu cara ilmiah, tujuan, data, dan 

kegunaan (Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2016, 

pp. 2-3). Nantinya data yang diperoleh melalui penelitian ini merupakan data 

empiris (teramati) dan mempunyai kriteria tertentu yaitu valid.  Data yang valid 

pasti obyektif dan reliabel. Reliabel ini maksudnya adalah 

keajegan/keandalan/konsistensi data dalam interval waktu tertentu. Secara umum, 

tujuan penelitian ada tiga sifat, yaitu bersifat penemuan, pengembangan, dan 

pembuktian. Tujuan penelitian berkaitan erat dengan rumusan masalah yang telah 

ditetapkan, kemudian jawaban terletak pada kesimpulan penelitian. Beberapa sifat 

yang harus dipenuhi dalam penelitian agar dikatakan baik adalah dengan spesifik, 

dapat diukur, terbatas, dan dapat diperiksa dengan melihat hasil penelitian (Siyoto 

& Sodik, 2015, p. 11). Untuk bisa menyelesaikan penelitian ini ditempuh dengan 

langkah-langkah sebagai berikut: 

A. Jenis Penelitian dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). 

Penelitian lapangan merupakan  penelitian yang mempelajari secara intensif 

tentang latar belakang kondisi sekarang, interaksi sosial, individu, kelompok, 

masyarakat, dan lembaga (dkk, 2006, p. 5). Penelitian lapangan (field 

research) merujuk kepada metode penelitian  yang terkadang disebut 

berperan-serta, pengamatan langsung, dan studi kasus. Penelitian lapangan 

juga dianggap sebagai pendekatan luas dalam penelitian kualitatif. Secara 

khusus, penelitian lapangan merupakan penelitian dimana seorang peneliti 

datang ke tempat atau lokasi atau lapangan untuk mengamati fenomena yang 

dilakukan secara alamiah (Wahyuni, 2012, p. 9). 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan pendekatan metode 

penelitian kualitatif. Metode penelitian kualitatif merupakan metode penelitian 
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yang berlandaskan pada  filsafat postpositivisme, dipakai untuk meneliti 

dengan kondisi obyek yang alamiah, dimana peneliti merupakan instrument 

kunci, pengambilan sampel data dilakukan secara snowbaal dan purposive, 

teknik pengumpulan data dilakukan denga triangulasi (gabungan), analisis data 

bersifat kualitatif atau induktif, dan hasil penelitian kualitatif ini lebih 

menekankan makna dari pada generalisasi (Sugiyono, Metode Penelitian 

Pendidikan: Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2015, p. 15). 

Penelitian kualitatif mempunyai ciri-ciri tertentu, yaitu sumber data langsung 

berupa tata situasi alami, dan peneliti adalah instrumen kunci, lebih 

menekankan pada makna daripada hasil, data bersifat deduktif, analisis data 

bersifat induktif, dan makna merupakan perhatian utama dalam pendekatan 

penelitian (Saekan, 2010, pp. 12-15). 

Jika dlihat dari pendekatannya, penulis melakukan penelitian ini 

dengan pendekatan penelitian kualitatif, hal ini karena penulis berusaha 

mendeskripsikan masalah penelitian yang mudah dipahami dengan cara 

mengeksplorasi suatu konsep atau fenomena tertentu. Data yang diambil 

penulis adalah penelitian terkait analisis saluran distribusi dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan pada Home Industri Teh Tarik Jelly Tea 

Krangean, Kertanegara, Purbalingga. 

 

B. Lokasi Penelitian  

Lokasi penelitian merupakan suatu tempat dimana penelitian akan 

dilaksanakan. Lokasi penelitian juga  dapat diartikan sebagai konteks atau 

setting dalam penelitian. Tempat yang dimaksud disini adalah bukan hanya 

wilayah, tetapi juga kepada organisasi dan sejenisnya. Jadi, apabila akan 

meneliti  suatu organisasi, maka konteks penelitian itu  sendiri adalah sebuah 

organisasi dan bukan territorial dimana organisasi itu berada. Lain hal apabila  

berbagai organisasi yang diteliti adalah kasus-kasus yang diteliti dalam suatu 

provinsi, maka provinsi adalah lokasi penelitiannya (Afrizal, 2016, p. 128). 
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Dalam penelitian ini, penulis melaksanakan penelitian di Teh Tarik 

Jelly Tea berlokasi di Desa Krangean RT 01 RW 10, Kecamatan Kertanegara, 

Kabupaten Purbalingga. 

 

C. Subyek dan Obyek Penelitian 

Subyek penelitian merupakan sumber utama data dalam penelitian, hal 

ini berkaitan mengenai variabel-variabel yang diteliti. Subyek penelitian yang 

dimaksud ini adalah subyek yang dituju untuk diteliti atau sesuatu yang 

diharapkan informasinya mengenai hal-hal yang berkaitan dengan masalah-

masalah yang diteliti, misalnya orang atau apa saja yang menjadi pusat sasaran 

penelitian atau pusat perhatian (Juliansyah, Metode Penelitian, 2001). Dalam 

penelitian ini, subyek penelitiannya adalah pemilik Home Industri Teh Tarik 

Jelly Tea, wakil pimpinan, dan karyawannya. 

Sedangkan obyek penelitian merupakan sesuatu  yang menjadi sasaran 

pembicaraan penelitian. Obyek penelitian ini adalah saluran distribusi dalam 

upaya meningkatkan volume penjualan pada Home Industri Teh Tarik Jelly 

Tea Krangean, Kertanegara, Purbalingga. 

 

D. Sumber Data Penelitian 

1. Data Primer 

Data primer  merupakan data yang langsung dan segera diperoleh 

dari data oleh peneliti yang bertujuan khusus untuk penelitian (Samsu, 

2017, p. 94). Dengan kata lain, data primer diartikan sebagai data yang 

diperoleh atau didapat secara langsung dari sumber pertama, baik melalui 

observasi ataupun wawancara kepada informan dan responden. Data 

primer biasanya memuat data yang lebih terperinci disertai dengan 

prosedur dalam pengumpulannya dan tersaji melalui daftar pertanyaan. 

Melalui data primer, informasi yang berkaitan dengan saluran distribusi 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada Home Industry Teh 

Tarik Jelly Tea yang digali secara langsung melalui teknik obsevasi, teknik 

wawancara, dan teknik dokumentasi. 
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2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang terlebih dahulu dikumpukan 

dan dilaporkan oleh orang yang diluar peneliti itu sendiri, walaupun data 

yang dikumpulkan atau diperoleh adalah data asli (Samsu, 2017, p. 95). 

Bisa diartikan bahwa data sekunder adalah data yang diperoleh atau 

didapat dari pihak kedua, selain dari orang yang diteliti (pihak pertama), 

dengan tujuan yang sama yaitu untuk mendukung penelitian yang 

dilakukan. Data sekunder juga bisa disebut dengan data pelengkap, yang 

mana dapat digunakan untuk membesar atau memperkaya informasi dan 

tidak diragukan lagi data yang diperoleh dalam penelitiannya. 

Dalam penelitian ini, data berupa arsip dan dokumen dijadikan 

peneliti sebagai data sekunder untuk mengambarkan secara umum Home 

Industri Teh Tarik Jelly Tea beserta ruang lingkupnya yang berkaitan 

dengan saluran distribusi dalam upaya meningkatkan volume penjualan 

pada Home Industri Teh Tarik Jelly Tea. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data  

Kegiatan penelitian yang terpenting adalah pengumpulan data. 

Menyusun instrumen merupakan pekerjaan yang penting dalam langkah 

penelitian, tetapi mengumpulkan data jauh lebih penting, terutama apabila 

peneliti menggunakan metode yang rawan akan subjektifitas peneliti (Siyoto 

& Sodik, 2015, p. 63). Ini yang menjadi sebab dalam proses penyusunan 

instrument pengumpulan data harus ditangani secara serius agar memperoleh 

hasil yang sesuai dengan kegunaannya, yaitu variabel yang tepat. 

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti dalam 

penelitian ini antara lain: observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik 

utama yang digunakan dalam mencari data pada penelitian ini adalah teknik 

observasi dan teknik wawancara. Dengan teknik observasi dan wawancara, 

penulis berusaha menggali sebanyak mungkin terkait informasi yang berkaitan 

dengan analisis saluran distribusi dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan pada home industri Teh Tarik Jelly Tea. Sedangkan teknik 
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dokumentasi, peneliti menggunakan data-data berupa dokumen atau arsip, 

berkaitan dengan gambaran Teh Tarik Jelly Tea beserta ruang lingkupnya. 

Berikut ini akan dijelaskan terkait ketiga teknik pengumpulan data yang penliti 

gunakan, adalah sebagai berikut: 

1. Observasi 

Observasi berasal dari bahasa latin yang mempunyai arti mengikuti 

dan memperhatikan. Mengikuti dan memperhatikan dalam hal ini  adalah 

mengamati dengan teliti dan sistematis sasaran perilaku yang dituju. 

Menurut Cartwright & Cartwright mengemukakan bahwa  observasi 

sebagai suatu proses mengamati, melihat, dan mencermati serta 

―merekam‖ perilaku secara sistematis untuk suatu tujuan tertentu 

(Herdiansyah, 2014, p. 131). Sedangkan menurut Ahmad Tanzeh 

mendefinisikan observasi sebagai teknik pengumpulan teknik 

pengumpulan data yang tidak menimbulkan rangsangan atau stimulus 

dengan cara mengamati objek peristiwa atau penelitian, baik manusia, 

alam, ataupun benda mati (Tanzeh, 2011, pp. 86-87). 

Observasi sebagai teknik pengumpulan data memiliki ciri yang 

spesifik jika dibandingkan dengan teknik wawancara dan kuesioner. Jika 

wawancara dan kuesioner selalu berhubungan dan berkomunikasi dengan 

orang, maka observasi tidak sebatas manusia, tetapi pada obyek-obyek 

alam yang lain (Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan 

R&D, 2016, p. 145).  Dengan melakukan observasi, peneliti akan semakin 

peka terhadap data yang diperoleh dengan teknik pengumpulan yang lain 

seperti wawancara. Dalam hal ini, observasi sekaligus menjadi cara untuk 

melakukan crooscheck terhadap hasil dari wawancara. 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan metode observasi 

terstruktur, yaitu observasi yang dirancang secara sistematis, tentang apa 

yang akan diamati, serta kapan dan dimana tempat penelitiannya. Jadi, 

observasi terstruktur dilakukan jika peneliti sudah tahu dengan pasti 

tentang variabel yang akan diamati (Sugiyono, Metode Penelitian 

Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2016, p. 146). Oleh sebab itu, peneliti 



 
 

 

36 

sudah merancang secara sistematis tentang apa yang akan diamati, yaitu 

berkaitan tentang saluran distribusi dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan pada Teh Tarik Jelly Tea. Dengan observasi ini, peneliti 

gunakan untuk melengkapi data yang tidak diperoleh dengan teknik 

wawancara. 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan percakapan dengan maksud tertentu. 

Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara (interviewer) 

sebagai orang yang  mengajukan pertanyaan dan yang kedua (interviewe) 

sebagai orang yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu (Abubakar, 

2021, p. 67).  Dengan wawancara, partisipan atau orang di wawancarai 

akan membagikan pengalamannya dengan peneliti. Cerita dari partisipan 

ini yang akan menjadi jalan masuk untuk mengerti akan sesuatu yang 

peneliti teliti. Tentang teknik wawancara dikatakan bahwa sifatnya 

pertanyaan open ended (terbuka), fleksibel tapi tidak berarti tidak 

terstruktur. (Raco, 2010, p. 119) Wawancara yang baik biasanya ditempat 

yang nyaman, bebas kebisingan, dan aman, serta ditentukan bersama oleh 

partisipanndan peneliti. 

Teknik wawancara dalam penelitian ini dilakukan guna untuk 

memperjelas informasi tentang pelaksanaan saluran distribusi dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan pada Home Industri Teh Tarik Jelly Tea. 

Hal ini menjadi penting, karena informasi yang peneliti butuhkan tidak 

semuanya ditemukan melalui observasi dan dokumentasi. Dalam proses 

penelitian ini, peneliti mewawancarai beberapa pihak penting yang 

termasuk narasumber kunci. Berikut ini narasumber-narasumber yang 

telah peneliti wawancarai, sebagai berikut: 

a. Pemilik sekaligus pimpinan home industry yaitu Bapak Begya yang 

menjadi sumber utama mencari data-data penelitian terkait saluran 

distribusi dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 
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b. Wakil pimpinan home industry, yaitu Ibu Ari Susanti yang berwenang 

dalam mengatur saluran distribusi dan pengelolaan pemasaran pada 

Home Industri Teh Tarik Jelly Tea. 

c. Pengawas persiapan pengiriman (packing) yaitu Mas Widi Setiabudi 

yang berwenang sebagai penanggungjawab dalam mengatur kegiatan 

aktivitas jual beli dan distribusi Home Industry Teh Tarik Jelly Tea 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi yaitu mencari data mengenai variabel atau hal-hal 

yang berupa catatan, buku, transkip, majalah, surat kabar, notulen rapat, 

prasasti, agenda, lengger, dan sebagainya (Siyoto & Sodik, 2015, p. 65). 

Jika dibandingkan dengan metode lain, metode dokumentasi tidak terlalu 

sulit, karena ketika terdapat kekeliruan dalam dokumentasi sumber yang 

diambil masih tetap dan belum berubah. Dokumen dapat berbentuk tulisan, 

gambar, atau karya-karya monumental yang lain. Data dokumen yang 

dipilih harus memiliki kredibilitas yang tinggi (Abdullah & Saebani, 2014, 

p. 213). Selain wawancara dan pengamatan, data hasil penelitian juga 

dikumpulkan melalui pengkajian dokumen. 

Teknik-teknik dokumen digunakan peneliti untuk mencari data-data 

dalam bentuk dokumen atau arsip dari Home Industri Teh Tarik Jelly Tea 

yang memberikan informasi berkaitan tentang proses saluran distribusi 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan yang diterapkan oleh Home 

Industri Teh Tarik Jelly Tea. 

 

F. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan suatu proses menyusun data sehingga data 

tersebut dapat ditafsirkan. Sedangkan kegiatan menyusun data berarti 

menggolongkannya ke dalam berbagai pola, kategori, atau tema tertentu 

(Kahmadi, 2000, p. 102). Dalam penelitian kualitatif, data diperoleh dari 

berbagai sumber, dengan menggunakan teknik pengumpulan data yang 

bermacam-macam (triangulasi), dan dilakukan secara terus menerus sampai 

datanya jenuh (Hardani, 2020, p. 160).  Hal itu berkaitan dengan pengujian 
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secara sistematis terhadap sesuatu untuk menentukan bagian, hubungan antar 

bagian, dan hubungannya dengan keseluruhan, atau bisa dinamakan pola. 

Analisis data adalah bersifat induktif, yaitu suatu analisis berdasarkan 

data yang diperoleh, selanjutnya dikembangakan menjadi hipotesis (dugaan) 

(Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2016, p. 245). 

Dalam melakukan analisis data, tidak bisa dilakukan dengan sembarang atau 

begitu saja tanpa menggunakan alat analisis. Alat analisis data akan 

menentukan bagaimana peneliti menjelaskan, menganalisis, dan 

menyimpulkan data. Penyimpulan atau penjelasan dari analisis data yang 

dilakukan akan melahirkan kesimpulan penelitian, kemudian data  yang telah 

diperoleh dapat dipahami sebagai sebuah temuan. 

Menurut  Miles dan Huberman (1984), aktivitas analisis data kualitatif 

dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara terus-menerus sampai 

tuntas (Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2016, 

p. 246). Aktivas tersebut antara lain, data reduction (reduksi data), data 

display (penyajian data), dan conclusion drawing/ verivication (penarikan 

kesimpulan). 

1. Data Reduction (reduksi data) 

Reduksi data adalah proses seleksi, abstraksi, dan pemfokussan data 

dari catatan lapangan. Dalam proses ini, data yang terkumpul dari 

lapangan disusun dalam bentuk uraian yang banyak serta lengkap, 

kemudian di reduksi, di rangkum, serta dipilih hal-hal pokok yang sesuai 

dengan masalah yang diteliti (Kahmadi, 2000, p. 103). 

Tahapan reduksi data merupakan hal penting bagi seorang peneliti 

karena data yang diperoleh dari lapangan sangat banyak, baik berupa data 

primer maupun data sekunder. Oleh karena itu, perlu adanya proses yang 

namanya reduksi data. 

Dalam proses reduksi data ini, semua data yang terkumpul 

kemudian peneliti menganalisis dengan cara memilih data-data yang 

diperlukan. Data-data kemudian dipisahkan mana yang menjadi fokus 

penelitian ini, yaitu berkaitan dengan analisis saluran distribusi dalam 
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upaya meningkatkan volume penjualan pada Home Industri Teh Tarik 

Jelly Tea. 

2. Data Display (penyajian data) 

Setelah melakukan reduksi data, kemudian peneliti menyajikannya 

terorganisir dan sistematis. Proses penyajian data adalah kegiatan peneliti 

dalam menampilkan data yang sudah tersusun sesuai dengan hubungan 

masing-masing. Dari sekumpulan data yang telah tersusun tersebut 

kemudian ditampilkan sehingga memungkinkan adanya penarikan 

kesimpulan dan pengambilan tindakan (Silalahi, Metode Penelitian Sosial, 

2012, pp. 340-341). 

Proses penyajian data ini dilakukan peneliti yang sebelumnya telah 

dilakukan reduksi, yaitu berkaitan dengan pelaksanaan saluran distribusi 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada Home Industri Teh 

Tarik Jelly Tea. 

3. Conclusion Drawing/ Verivication (penarikan kesimpulan) 

Setelah proses pengumpulan data, reduksi data, dan penyajian data 

selesai dilakukan. Maka langkah selanjutnya adalah melakukan penarikan 

kesimpulan (conclusion drawing/ verivication). Penarikana kesimpulan 

adalah suatu proses menyimpulkan data secara induksi sehingga 

ditemukan makna dari data yang sudah dipolakan, difokuskan, dan disusun 

secaraa sistematis, baik melalui penentuan tema ataupun model grafik 

(Kahmadi, 2000, p. 103). 

Dalam penarikan kesimpulan ini, data yang sudah diperoleh dari 

observasi, wawancara, dan dokumentasi dijadikan sebagai bahan acuan 

bagi peneliti untuk menarik sebuah kesimpulan. Dengan demikian, 

pelaksanaan saluran distribusi  dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan pada Home Industri Teh Tarik Jelly Tea dapat tergambarkan 

dengan jelas, terutama berkaitan dengan metode, model, dan prosesnya. 
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G. Uji Keabsahan Data 

Dalam mengujii kebsahan data, peneliti menggunakan uji kredibilitas 

data atau kepercayaan terhadap hasil penelitian kualitatif yang dilakukan 

dengan cara, sebagai berikut: 

1. Perpanjangan Pengamatan 

Ketika melakukan perpanjangan pengamatan, peneliti sering terjun 

ke lapangan untuk melakukan pengamatan, wawancara, dan sumber-

sumber informasi yang pernah diambil datanya. Hal ini dilakukan 

bertujuan agar data yang telah diperoleh bisa lebih dipercaya. Dengan 

sering dilakukannya pengamatan berupa observasi, wawancara, dan 

dokumentasi akan terjalin keakraban antara peneliti dengan obyek-obyek 

yang diteliti. Sehingga diharapkan akan memperoleh data yang lebih 

dipercaya. 

2. Meningkatkan Ketekunan 

Meningkatkan ketekunan ialah peneliti melakukan pengamatan 

secara berkesinambungan dan dilakukan lebih cermat. Peneliti akan selalu 

memperhatikan setiap butir pertanyaan yang ditujukkan kepada sumber 

data serta mengulang-ulang agar dapat ditarik kesimpulan yang tepat 

(Saekan, 2010, pp. 94-95). 

3. Trianggulasi 

Karena yang dicari adalah kata-kata, maka memungkinkan ada kata-

kata yang keliru dan tidak kesesuaian antara apa yang dibicarakan dengan 

kenyataan sesungguhnya. Maka peneliti perlu melakukan triangulasi yaitu 

pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan waktu 

(Satori & Komariah, 2010, p. 170). Dengan demikian, terdapat terdapat 

triangulasi sumber, triangulasi teknik pengumpulan data, dan waktu. Pada 

penelitian ini, peneliti menggunakan teknkik triangulasi pengumpulan data 

dengan cara mengecek data kepada narasumber atau sumber yang sama 

dengan teknik berbeda. Misalnya data diperoleh dengan wawancara 

kemudian dicek dengan observasi atau dokumentasi. 
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4. Menggunakan Bahan Referensi 

Yang dimaksud bahan referensi dalam hal ini adalah adanya sesuatu 

pendukung untuk membuktikan data yang telah ditemukan oleh peneliti. 

Misal metode wawancara, maka perlu didukung dengan rekaman 

wawancara. Data interaksi antar manusia atau gambaran sesuatu keadaan 

maka perlu didukung dengan adanya foto. Dalam laporan penelitian, 

sebaik-baiknya data yang dikemukakan perlu dilengkapi dengan foto-foto 

atau dokumen autentik, sehingga menjadi lebih dipercaya (Sugiyono, 

Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2016, p. 275). 

 

H. Instrumen Penelitian 

Dalam penelitian ini, yang menjadi instrumen atau alat penelitian 

adalah peneliti itu sendiri. Oleh karena itu, peneliti sebagai instrumen juga 

harus ―divalidasi‖ seberapa jauh peneliti siap melakukan penelitian yang 

selanjutnya terjun ke lapangan. Validasi terhadap pemahaman metode 

penelitian, kesiapan peneliti, bekal memasuki lapangan, dan penguasaan 

wawasan pada bidang yang diteliti dilakukan oleh peneliti sebagai instrumen 

penelitian itu. Peneliti sebagai human instrument berfungsi untuk menetapkan 

memilih informan sebagai sumber data, fokus penelitian, melakukan 

pengumpulan data, analisis data, menafsir data, menilai kualitas data, dan 

membuat kesimpulan atas temuannya (Sugiyono, Metode Penelitian 

Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 2016, p. 222). 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Sejarah Singkat Jelly Tea 

Berdirinya Jelly Tea berawal dari seseorang yang bernama Bapak 

Begya mempunyai ide untuk membuat minuman dengan inovasi 

bagaimana caranya mampu menjual minuman yang menyegarkan dan 

membuat rasa baru yang belu ada di Indonesia. Pada tahun 2018 Bapak 

Begya akhirnya menemukan ide tersebut dengan memproduksi minuman 

teh yang dicampurkan dengan susu. Kemudian beliau mencari resep yang 

mampu menyempurnakan minuman teh tersebut dengan inovasi perpaduan 

caramel atau susu yang menghasilkan cita rasa yang nikmat. Langkah 

selanjutnya, Bapak Begya membuat Teh Tarik dengan memberikan 

tambahan jelly didalamnya sebagai pengenyang perut atau inovasi agar teh 

tarik dapat dinikmati dengan varian lain. Munculah ide Teh Tarik Jelly 

dengan kemasan produknya menggunakan cup plastik. 

Jelly Tea dengan pemiliknya Bapak Begya tersebut berdiri adan 

awal produksinya di daerah Cilacap pada bulan 2018. Bapak Begya 

dibantu oleh seorang asisten dan dua orang karyawan. Minuman Teh Tarik 

Jelly Tea ini pada awalnya diproduksi dan dipasarkan di wilayah Cilacap 

dan sekitarnya. Setelah berjalan sekitar 3 bulan, Jelly Tea berhenti 

beroperasi kurang lebih 2 bulan karena masalah sumber daya air yang 

kurang memadai. 

Pada bulan Oktober  2018, Jelly Tea mulai beroperasi kembali 

dengan tempat produksi yang berberda, yaitu di Desa Krangean, 

Kecamatan Kertanegara, Purbalingga. Tempat yang digunakan masih 

didalam rumah pribadi Bapak Begya dengan jumlah karyawan sekitar 20 

orang. Setelah satu tahun, usaha Jelly Tea mengalami peningkatan hingga 

akhirnya mampu menyewa rumah untuk dijadikan tempat porduksi 
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sekaligus kantor administrasi usahanya. Jumlah karyawanpu bertambah 

menjadi 40 orang. 

2. Lokasi Home Industri 

Teh Tarik Jelly Tea ini terletak di Jalan Imam Bonjol, Dusun Batur 

Desa Krangean RT 01 RW 10, Kecamatan Kertanegara, Kabupaten 

Purbalingga, Jawa Tengah. 

3. Struktur Organisasi Home Industri 

Setiap perusahaan atau industry mempunyai struktur organisasi 

untuk mengatur dan mengawasi jalannya kinerja dan tanggungjawabnya 

masing-masing setiap harinya. Teh Tarik Jelly Tea Krangean memiliki 

struktur organisasi yang dijadikan sebagai pedoman dalam menjalankan 

setiap tugas dan pokok tanggung jawab antara pemilik atau pemimpin dan 

karyawannya. Struksur organisasi tersebut dapat membantu home industry 

dalam membantu dan memberikan intruksi pengaturan hubungan diantara 

unsur organisasi. Struktur organisasi tersebut sebagai berikut: 

Gambar 1 

Susunan Organisasi Home Industry TehTarik Jelly Tea 

Sumber: data primer Home Industry Teh Tarik Jelly Tea 
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Dari bagan struktur organisasi Teh Tarik Jelly Tea Krangean 

diatas, berikut ini penjabaran dari setiap bagiannya, adalah sebagai berikut: 

a. Pimpinan atau pemilik (Bapak Begya) 

Bapak Begya selaku pemilik dan pimpinan dari Teh Tarik Jelly 

Tea ini bertugas untuk memimpin, mengkoordinasi, den mengendalikan 

semua kegiatan home industry, mulai dari merencakan,  menyusun 

program kerja jangka pendek maupun jangka panjang, membina 

karyawan, mengurus, serta mengelola pendapatan home industri. 

Mengambil keputusan dan kebijakan  home industry sebagai 

penanggung jawab home industri. 

b. Wakil pimpinan (Ibu Ari Susanti) 

Tugas dari Ibu Ari Susanti sebagai wakil pimpinan adalah 

membantu pimpinan dalam membuat kebijakan perencanan program 

kerja home industri jangka pendek dan jangka panjang, mewakili 

pimpinan bila berhalangan, melaksanakan delegasi tugas dan 

wewenang pimpinan, serta melakukan pengawasan intern untuk 

mengawasai pelaksanaan tugas apakah sudah sesuai dengan rencana 

atau belum dan melaporkannya kepada pimpinan. 

c. Administrasi atau keuangan (Nurul Azizah) 

Nurul Azizah sebagai bagian dari admin atau bagian keuangan 

ini bertugas menyelenggarakan dan mengendalikan kegiatan admin, 

membuat data gaji karyawan, laporan keuangan, mencatat hasil 

produksi, dan melaksanakan tugas lainnya dari arahan pimpinan. 

d. Penanggung jawab produksi (Sigit Purnomo) 

Mas Sigit Purnomo bertugas sebagai koordinator produksi, yang 

mana memiliki tugas manajemen teknis, pengawasan, dana pengendali 

proses. Mas Sigit ini juga membawahi pengawasan timbangan setiap 

produknya, dan mengawasi pencatatan laporan atas stok barang yang 

tersedia dan pemesanan. 
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e. Pengawas Pengemasan atau press (Mba Ulfi Yanti) 

Tugas Mba Ulfi Yanti bertugas sebagai pengawas pengemasan 

(pres) sebagai upaya memaksimalkan setiap produk yang terjamin 

kualitas dan mutu yang benar, serta dalam prosesnya selalu mengikuti 

prosedur standar produk yang memenuhi syarat. Karena produk Teh 

Tarik Jelly Tea ini sudah terdaftar dalam Badan Pengawas Obat dan 

Makanan Republik Indonesia (BPOM RI). 

f.  Pengawas Persiapan Pengemasan atau packing (Widi Setiabudi) 

Tugas dari pengawas packing ini adalah membongkar pada saat 

barang dating dan menata atau merapikan di gudang  dan memuat 

produk yang akan didistribusikan. 

g. Penanggungjawab kebersihan (Miftahuluddin) 

Bertugas setiap lingkungan home industri, penanggung jawab 

atas kebersihan bahan baku, peralatan home industri, kebersihan setiap 

produk yang dihasilkan, serta kebersihan sekitar area produksi. 

h. Penanggungjawab keamanan (Rodikun) 

Keamanan ini bertugas melakukan pengamanan seluruh lokasi 

kerja, pemeriksaan setiap tamu yang datang, menanyakan keperluan, 

menjaga dan memelihara asset dan inventaris home industri, dan 

melaporkan setiap saat tentang keadaan dan situasi home industri 

kepada pimpinan. 

i. Penanggung jawab pengiriman (Iskandar)  

Bertugas mengecek kesiapan produk, melakukan proses 

pengiriman produk,, mempersiapkan kembali sesuai plot produk yang 

akan dikirim, mengkordinasi distribusi atau unit, dan mengembangkan 

perluasan jaringan pemasaran produk. 

4. Tenaga kerja 

Lokasi home industri  yang berada didalam pemukiman penduduk, 

sehingga mempermudah home industri untuk mencari tenaga kerja. Hal ini 

juga didasarkan pada warga penduduk sekitar yang masih banyak 

mebutuhkan lapangan pekerjaan dan sebagai upaya untuk menopang 
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perekonomian bagi keluarga mereka. Home industri ini menjadi salah satu 

yang mampu merangkul warga masyarakat sekitar untuk memberikan 

lapangan kerja. Berikut ini jam kerja yang diterapkan Teh Tarik Jelly Tea 

untuk karyawan, sebagai berikut: 

a. Sesi I 

Masak  : jam 07:00- 14.00 WIB 

Press  : jam 16.00-20.00 WIB 

Packing  : jam 16.00-21.00 WIB 

b. Sesi II 

Masak  : jam 19.00-02.00 WIB 

Press  : jam 05.00-08.00  WIB 

Packing  : jam 05.00-12.00 WIB 

5. Kesehatan dan keselamatan kerja 

a. Kesehatan kerja 

Pengelolaan penjaminan kesehatan kerja bagi karyawan home 

industri berbentuk pelayanan dan biaya medis. Pengelolaan pelayanan 

medis bagi karyawan adalah dengan tersedianya P3K, sedangkan biaya 

medis berupa biaya berobat ke dokter dan diagnostic kinerja. 

b. Keselamatan kerja 

Keselamatan kerja pada karyawan Teh Tarik Jelly Tea menjadi 

tanggung jawab home industry 

6. Produk yang dijual 

Teh Tarik Jelly Tea hanya memiliki satu produk yang dijual, yaitu 

minuman teh yang dipadukan dengan susu dan jelly, sebenarnya Teh Tarik 

jelly sendiri pernah berinovasi dalam membuat produk atau varian baru 

denan beberapa rasa, tetapi justru dari konsumen komplain dengan alasan 

ketika Teh Tarik Jelly Tea mempunyai banyak varian, akan 

menghilangkan keaslian atau original produk itu sendiri. Jadi sampai 

sekarang Teh Tarik Jelly hanya mempunyai satu produk varian (Begya, 

Pimpinan atau Pemilik, 2021). 
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Gambar 2 

Produk Teh Tarik Jelly Tea 

 

Sumber: data primer Home Industry Teh Tarik Jelly Tea 

 

7. Aktivitas Home Industry 

Seperti halnya usaha dagang yang lain, yang membeli bahan baku 

barang belum jadi dan menjual kembali setelah barang siap saji atau sudah 

jadi. Home industri Teh Tarik Jelly Tea juga demikian, bergerak pada 

bidang minuman siap saji, dalam hal ini aktivitas utamanya memproduksi 

minuman teh tarik tarik dipadukan dengan susu dan jeli yang 

menghasilkan cita rasa sempurna, kemudian menjualnya kepada konsumen 

secara langsung ataupun lewat toko-toko dan agen tertentu. 

Teh Tarik Jelly Tea dalam mempersiapkan produksi selalu 

memperhatikan bahan-bahan yang berkualitas dan dipilih dengan sebaik 

mungkin, karena hal utama yang selalu diperhatikan adalah kepuasan 

pelanggan.langkah selanjutnya admin melakukan monitoring terhadap 

pemasaran dan pemesanan dari masing-masing toko atau agen. Setelah 

data permintaan produk sudah masuk, tinggal dari penanggung jawab 

pengiriman atau press mepersiapkan dan membagi setiap pesanan. 

Setelah dilakukan pemisahan setiap produk yang sudah tertata, 

tinggal menunggu pendistribusian dari agen-agen, toko—toko atu 

langsung dari konsumen yang telah pesan sebelumnya. Perlu diketahui, 

karena memang Teh Tarik Jelly Tea ini memproduksi barang hanya sesuai 
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pesanan yang telah ditentukan waktu dan tenggatnya, walaupun masih ada 

produk lebih barangkali ada tamu atau tambahan dari kurangan yang tidak 

banyak. Distribusi Teh Tarik. 

 

B. Deskripsi Data penelitian 

1. Data tentang Saluran Distribusi Teh Tarik Jelly Tea 

Setelah peneliti melaksanakan obserrvasi dan telah 

menyelesaikannya proses wawancara dengan beberapa pihak terkait dari 

Teh Tarik Jelly Tea, peneliti mendapatkan informasi berkaitan dengan 

saluran distribusi yang digunakan Teh Tarik Jelly Tea. Berdasarkan hasil 

penelitian dan wawancara oleh peneliti dengan pimpinan, wakil pimpinan, 

penanggung jawab produksi, pengawas pengiriman Teh Tarik Jelly Tea 

dapat diuraikan sebagai berikut: 

a. Saluran distribusi paradigma lama 

Saluran distribusi paradigma lama merupakan proses saluran 

distribusi yang mengarah pada konsumen harus berada secara langsung 

ditempatnya. Bapak Begya mengungkapkan bahwasannya Teh Tarik 

Jelly Tea dalam pendistribusiannya ada yang secara langsung ke 

tangan konsumen dan ada yang melalui melalui agen dan toko-toko 

yang nantinya tersedia  di berbagai warung, pasar, dan minimarket 

(Begya, Pemilik atau pimpinan, 2021). 

b. Saluran distribusi paradigma baru 

Perkembangan dunia industri mengalami kemajuan pesat 

dengan adanya teknologi yang semakin canggih. Konsumen yang 

malas keluar untuk belanja, sekarang tinggal buka hp ke situs website 

atau media sosial, disitu banyak produk yang ditawarkan. 

Ibu Ari Susanti menyampaikan Teh Tarik Jelly Tea dalam 

memasarkan produk untuk memperluas jangkauannya memanfaatkan 

tekonologi dengan pemasaran di website, instagram, dan facebook  

(Susanti, Wakil Pimpinan, 2021).  
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c. Fungsi saluran distribusi 

Saluraan distribusi merupakan kegiatan yang sangat penting 

bagi pelaku usaha dagang. Karena pada dasarnya seorang wirausaha 

dalam memasarkan produknya ingin cepat saampai keapada tangan 

konsumen dengan waktu yang cepat. Dari sini bisa dilihat betapa 

pentingnya fungsi dari saluran distribusi bagi pelaku usaha. Bapak 

Begya menyampaikan kegiatan saluran distribusi memberikan 

kemudahan bagi para calon konsumen untuk mengetahui secara 

langsung terkait kualitas produk, keunggulan produk, dan bahan-bahan 

yang dgunakan agar cita rasa produk selalu menjadi yang terbaik 

(Begya, 2021).  

Ibu Ari Susanti juga menyampaikan, dengan adanya 

penyaluran produk memudahkan home industri untuk memasarkan 

produknya ke konsumen dan memberikan kemudahan dalam 

penjadwalan produk sesuai pesanan agen dan sales (Susanti, Wakil 

Pimpinan, 2021). 

d. Macam-macam saluran distribusi 

Saluran distribusi merupakan suatu jaringan dari fungsi dan 

organisasi  yang menghubugkan antara produsen sampai kepada 

konsumen. Ada beberapa alternatif yang bisaa digunakan untuk 

menyalurkan produk kepada konsumen akhir. Ibu Ari Susanti 

mengungkapkan bahwasannya Teh Tarik Jelly Tea untuk menyalurkan 

produk memakai beberapa saluran dsitribusi, diantaranya dengan 

menyalurkan langsung dari produsen kepada konsumen, kemudian dari 

produsen disalurkan ke pengecer baru ke konsumen akhir, serta dari 

produsen kea gen kemudian ke pengecer baru ke konsumen akhir 

(Susanti, Wakil Pimpinan, 2021). Hal ini menunjukan bahwa Teh 

Tarik Jelly Tea ini termasuk kategori saluran distribusi barang 

konsumsi, Karena dalam prosesnya melibatkan pengecer dan agen 

dalam menyalurkan produknya. 
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e. Bentuk-bentuk saluran distribusi 

Bentuk-bentuk saluran distribusi dibedakan menjadi 2, yaitu 

saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. 

Saluran distribusi yaitu distribusi yang dilakukan home industri dengan 

menjual produknya langsung kepada konsumen tanpa melalui 

perantara agen atau pihak lainnya. Sedangkan saluran distribusi tidak 

langsung yaitu distribusi yang dilakukan home industri menjual 

produknya melalui perantara agen atau pihak lainnya. 

Disampaikan oleh Ibu Ari Susanti selaku wakil pimpinan dari 

Teh Tarik Jelly Tea, saluran distribusi yang digunakan adalah saluran 

secara langsung yaitu dari para konsumen langsung datang ke tempat 

produksi Teh Tarik Jelly Tea dan juga menggunakan saluran distribusi 

tidak langsung yaitu dari para agen yang dekat dengan tempat produksi 

mengambil di tempat produksi, dan di luar wilayah kabupaten, dari 

penanggung jawab pengiriman mengantarkan produk ke agen-agen 

yang sudah bekerjasama di berbagai wilayah (Susanti, 2021). 

Hal tersebut juga disampaikan oleh Mas Widi Setiabudi selaku 

pengawas persiapan pengiriman dan admin pemesanan dari Teh Tarik 

Jelly Tea. Konsep peamasaran Jelly Tea menggunakan saluran 

distribusi tidak langsung yaitu melaku agen, pengecer, dan sales.  

(Setiabudi, 2021).  

Kemudian Bapak Begya selaku pimpinan Teh Tarik Jelly Tea 

juga menyampaikan bahwasannya untuk wilayah Purbalingga saluran 

distribusi ada yang langsung kepada konsumen, toko-toko, dan 

beberapa agen. Sedangkan diluar Purbalingga setiap kabupaten yang 

sudah dipasarakan produk Teh Tarik Jelly Tea ini juga melalui 

perantara agen, sales, dan distributor  (Begya, 2021). 
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Tabel 4 

Agen 

Teh Tarik Jelly Tea 

 

No Nama Daerah 

1 Mas Anjar Purbalingga 

2 Mba Wuri Purwokerto 

3 Mas Jumanto Cilacap 

4 Bu Dariyem Cilacap 

 

Tabel 5 

Sales 

Teh Tarik Jelly Tea 

 

No  Daerah  Jumlah sales 

1 Purbalingga 26 

2 Cilacap 15 

3 Banjarnegara 10 

4 Purwokerto 5 

5 Magelang-Jogjakarta 1 

6 Semarang 1 

7 Pekalongan 1 

8 Tegal  1 

9 Indramayu-Ciamis 1 

Sumber data: data primer Home Industry Teh Tarik Jelly Tea 

 

 

Dari penjelasan pimpinan, wakil pimpinan, dan pengawas packing, 

dapat disimpulkan bahwa Teh Tarik Jelly Tea menggunakan saluran 

distribusi langsung dengana konsumen datang langsung ke tempat home 

industri dan saluran distribusi tidak langsung dengan melalui distributor, 

pengecer, dan agen..  

2. Data tentang Saluran Distribusi Teh Tarik Jelly Tea dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan 

Saluran distribusi dikatan bagus daan baik apabola penyeberan dan 

pendistribusian produknya sudah luas terus bertambahnya setiap 

waktunya. Semakin bagus saluran distribusi yang digunakan, akan 

berpengaruh bagus juga untuk perkembangan home industri. Hal ini akan 

menjadikan volume penjualan home industri terus meningkat. 
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Bapak Begya dan Ibu Ari Susanti mengungkapkan bahwa teh Tarik 

Jelly Tea pada awal berdiri (2018) sudah menggunakan saluran distribusi 

secara langsung dan tidak langsung. Untuk distribusi tidak langsung, Teh 

Tarik Jelly Tea menggunakan pengecer dan baru mempunyai 3 sales. 

Kemudian pada tahun 2019 karena meningkat tajam, Teh Tarik Jelly Tea 

menambah dengan adanya sales, agen, dan distributor. Pemasaran produk 

wilayah timur sudah sampai Jogjakarta dan Semarang, bagian utara 

Pekalongan, dan barat sampai Cirebom, Ciamis dan Indramayu. Pada 

tahun 2020 dan 2021 mengalami penurunan volume penjualan 

dikarenakan di 2 tahun tersebut terkena imbas dari penyebab pandemi 

covid-19. Tetapi dilihat dari data tahun 2018 dan tahun berikutnya 

mengalami peningkatan volume penjualan dan bisa dikatan saluran 

distribusi yang sudah baik (Begya & Susanti, Pimpinan dan Wakil 

Pimpinan, 2021). 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa volume 

penjualan pada tahun 2018 dan 2019 mengalami kenaikan tajam, 

kemudian di tahun 2020 dan 2021 mengalami penurunan karena memang 

efek dari pandemic yang berkepanjangan dan adanya pemberlakuan 

pembatasan aktivitas masyarakat yang diterapkan pemerintah selama 

pandemic berlangsung. 

 

C. Analisis Data Penelitian 

1. Analisis Saluran Distribusi Teh Tarik Jelly Tea 

Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat, mulai dari jenis 

usaha, indsutri, jasa, sampai  pada media masa. Oleh sebab itu, pelaku 

usaha dituntut mampu bersaing dengan perusahaan lain yang sejenis. 

Setiap perusahaan selalu punya tujuan untuk meningkatkan volume 

penjualan, memperkuat daya saing antar perusahaan, selalu meminimalisir 

biaya bahan baku atau pengeluaran, supaya laba yang diperoleh bisa 

maksimal. Laba perusahaan selalu menjadi cerminan tingkat keberhasilan, 

semakin besar labanya, semakin baik pula perusahannya. Oleh karena itu, 



 
 

 

53 

produsen harus selalu memperhatikan tingkat efisien untuk mampu 

mempertahankan pasar dan memperbesar wilayah pasarnya. 

Perusahaan harus mempunyai sistem saluran distribusi yanag 

potensial, tujuannya untuk  meningkatkan dan menguasai pasar sehingga 

produk yang ditawarkan dapat tersebar luas. Teh Tarik Jelly Tea juga 

menggunakan saluran diistribusi yang cukup potensial diantaranya dengan 

saluran distribusi paradigm lama dan saluran distribusi paradigma baru. 

a. Saluran distribusi paradigma lama; Teh Tarik Jelly memasarkan 

produknya melalui pengecer, agen, dan sales. Menjadikan Teh Tarik 

Jelly Tea mudah dijumpai di pasar, toko atau warung, dan minimarket. 

b. Saluran distribusi paradigma baru; seiring dengan kemajuan teknologi 

yang sangat pesat dan canggih, Teh Tarik Jelly Tea juga menggunakan 

teknologi berupa media sosial dalam memasarkan produk, diantaranya 

website, instagram, facebook, dan whattsapp. 

Dalam penjualan produk Teh Tarik Jelly Tea, produsen dalam 

melakukan produksi menyesuaikan dengan permintaan dari para agen dan 

sales, kemudian pihak produsen menyediakan armada untuk mengirimkan 

produknya sesaui waktu yang telah ditentukan. Jadi dalam pendistribusian 

produk Teh Tarik Jelly Tea selalu tepat waktu. Kadang yang menjadi 

kendala dalam proses pendistribusian adalah faktor kemacetan di jalan 

atau mogok armada, tapi itu tidak begitu besar dampaknya. 

Kegiatan penyaluran produk kepada konsumen seperti inilah salah 

satu upaya yang dapat menggaet konsumen dengan mudah walaupun 

dengan jarak yang jauh. Selain hal tersebut, kegiatan pemasaran mampu 

mempermudah produk barang sampai ke tangan konsumen akhir. Hal ini 

menunjukan kesesuaian dengan fungsi saluran distribusi, setelah penulis 

melakukan penelitian yang dilaksanakan di Teh Tarik Jelly Tea, penulis 

menyimpulkan fungsi saluran distribusi yang digunakan Teh Tarik Jelly 

Tea diantaranya fungsi promosi, fungsi informasi, fungsi penyesuaian, 

fungsi kontak, fungsi negosiasi, dan fungsi pemesanan. Keenam fungsi 

saluran distribusi tersebut digunakan Teh Tarik Jelly Tea dengan 
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memanfaatkan website, instagram, facebook, dan whatsaap dalam  

menunjang pemasaran yang lebih efektif dan efisisen. Hal tersebut tidak 

lepas dari tujuan utama yatu menggaet konsumen yang lebih banyak dan 

penjualan produk yang lebih besar. 

Saluran diistribusi merupakan suatu jaringan dari fungsi dan 

organisasi yang menghubungkan produsen kepada konsumen akhir. Dalam 

proses pemilihan saluran distribusi, perlu mempertimbangkan mana yang 

paling efisien dan efektif, sehingga produk cepat sampai konsumen. 

Langkah yang seperti ini merupakan cara yang terbaik untuk menunjang 

loyalitas pelanggan dalam jangka waktu yang panjang. Dengan demikian, 

perusahaan akan memperoleh keuntungan yang berkesinambungan pula 

karena loyalitas pelanggan tersebut. Teh Tarik Jelly Tea merupakan home 

industry yang bergerak dibidang barang konsumsi yaitu berupa produksi 

minuman. Dalam penyaluran barang konsumsi terhadap pasar konsumen, 

terdapat lima macam saluran. Di setiap saluran, produsen memiliki 

alternatif yang sama untuk kantor dan pusat penjualan. Kemudian, 

produsen juga bisa menggunakan lebih dari satu pedagang besar, sehingga 

barang-barang mampu mengalir dari satu pedagang satu, ke pedagang 

lainnya.  Adapun macam-macam saluran distribusi barang konsumsi antara 

lain: 

a. Podusen-Konsumen 

Merupakan saluraan distribusi yang paling sederhana dan 

pendek. Saluran distribusi ini tidak memakai perantara, produsen akan 

memasarkaan produknya langsung ke konsumen. Oleh karenanya, 

saluran ini disebut dengan saluran distribusi langsung. 

b. Produsen-Pengecer-Konsumen 

Saluran distribusi ini masih disebut saluran distribusi secaraa 

langsung. Pada saluran ini, pengecer besar langsung melakukan 

pembelian ke produsen, tetapi beberapa produsen mendirikan toko 

pengecer, sehingga secara langsung dapat melayani konsumen. 
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c. Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen 

Pada model ini, produsen memilih agen sebagai penyalurnya. 

Agen diberi wewenang untuk menjalankaan kegiatan perdagangan 

besar dalam saluran distribusi ini. Sasaraan penjualannya ditujukkan 

terutama kepada pengecer besar. 

d. Produsen-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen 

Saluran jenis ini banyak digunakan oleh produsen, karena 

produsen akan fokus melayani barang dengan jumlah besar yakni 

pedagang besar, dan tidak menjual kepada pengecer. Nantinya 

pengecer akan membeli dan dilayani oleh pengecer kecil. Saluran 

distribusi ini disebut dengan saluran distribusi tradisional. 

e. Produsen-Agen-Pedagang Besar-Konsumen 

Saluran distribusi ini akan sering menggunakan agennya 

sebagai perantara untuk menyalurkan produk kepada pedagang besar 

yang kemudian disalurkan ke toko-toko kecil. Agen penjualan akan 

terlibat langsung dalam saluran distribusi ini (Nurcahyo, Hermani, & 

Ngatno, 2017). 

Jadi, apa yang telah dilakukan Teh Tarik Jelly Tea sudah sesuai 

dengan teori yang ada, yaitu termasuk dalam saluran distribusi barang 

konsumsi karena produk yang dijual adalah produk siap pakai atau 

konsumsi. Sedangkan saluran distribusi industri adalah barang-barang 

yang tidak siap pakai atau konsumsi, seperti barang bangunan, pesawat 

terbang, lokomotif, AC, dll. Kemudian, kalau saluran distribusi industri 

ada distributor industri yang bertugas sebagai penyalurnya, sedangkan 

saluran distribusi konsumsi sebagai perantaranya menggunakan agen, 

pengecer, dan pedagang besar. Hal ini bisa dilihat pada Teh Tarik Jelly 

Tea melakukan kegiatan distribusinya melalui konsumen  mendatangi 

langsung home industry atau dilakukan melaui toko-toko atau pengecer 

dan pedagang besar. 
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2. Analisis Saluran Distribusi dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Volume penjualan merupakan jumlah total dari hasil kegiatan 

penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan 

perusahaan, semakin besar pula besar kemungkinan laba yang diperoleh 

perusahaan. Oleh karena itu, volume penjualan merupakansalah satu hal 

terpenting yang perlu dievaluasi agar perusahaan tidak mengalami 

kerugian. Jadi, volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi 

tujuan utama perusahaan bukan hanya untuk kepentingan volume 

penjualan itu sendiri.  

Adapun volume penjualan pada Teh Tarik Jelly Tea bervariasi dari 

tahun ke tahun. Data volume penjualan Teh Tarik Jelly Tea pada tahun 

2018-2021 dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 6 

Volume Penjualan 

Tahun Jumlah Konsumen 

2018 18.000 

2019 72.000 

2020 60.000 

2021 41.140 

 

Tabel 7 

Omset Penjualan 

Tahun Omset Penjualan Per-Tahun 

(Rp) 

2018 55.800.000 

2019 216.000.000 

2020 180.000.000 

 2021 123.420.000 

Sumber: data primer Home Industry Teh Tarik Jelly Tea  

Berdasarkan data diatas, dapat dipahami bahwa pada tahun 2018 

atau awal berdirinya Teh Tarik Jelly Tea telah menjual sebanyak 18.000 

produk, dengan omset penjualan sebesar Rp. 55.800.000. kemudian pada 

tahun 2019 Teh Tarik Jelly Tea mampu naik pesat hingga 300% yaitu 

sebanyak 72.000 produk dengan omser penjualan sebesar Rp. 

216.000.000. Tetapi, pada tahun 2020 volume penjualan mengalami 
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penurunan menjadi 60.000 produk dengan omset penjualan Rp. 

180.000.000. kemudian, di tahun 2021 mengalami penurunan lagi sebesar 

18.860 produk dari tahun sebelumnya dengan omset penjualan Rp. 

123.420.000.  

Jadi, apa yang telah terjadi pada Teh Tarik Jelly Tea sesuai dengan 

teori yang ada bahwa volume penjualan mempunyai pengaruh yang cukup 

besar terhadap omset penjualan. Semakin besar volume penjualannya, 

maka akan semakin besar pula omset yang diperoleh. Hal ini sangat 

terlihat pada tahun 2020 ketika volume penjualan menurun, omset yang 

diperoleh pun ikut menurun dengan tahun sebelumnya. Berdasarkan data 

yang penulis peroleh, pada tahun 2018 dan 2019 dalam menjual 

produknya menggunakan saluran distrubusi langsung dan saluran 

distribusi tak langsung. Teh Tarik Jelly Tea menggunakan pengecer dan 

agen untuk menyalurkan produknya ke konsumen akhir. Hasilnya pun 

sangat bagus, karena berhasil meningkatkan volume penjualan sebesar 

300% atau sebanyak 54.000 produk. Kemudian, di tahun 2020 dan 2021, 

sebenarnya sudah melakukan saluran distribusi yang sesuai. Tetapi karena 

adanya pandemi Covid-19, Teh Tarik Jrlly Tea mengalami penurunan 

selama 2 tahun, karena memang di tahun tersebut pemerintah membatasi 

kegiatan masyarakat dan bahkan banyak pula perusahaan dan UMKM 

yang sampai tutup atau bangkrut. Hal ini juga mempengaruhi 

perekonomian Indonesia dan Dunia lumpuh. 

Seiring dengan itu, pendemi di tahun 2022 ini sudah mulai 

menurun, pemerataan program vaksinasi di seluruh Indonesia diharapkan 

mampu mempercepat pemulihan kegiatan masyarakat seperti sedia kala. 

Di satu sisi, menjadikan pelajaran untuk pemilik usaha dalam 

mempertahanlan pangsa pasar. Kemudian, pemilik usaha juga perlu 

meningkatkan volume penjualan dengan terus berusaha mencari anggota 

saluran distribusi  sebanyak-banyaknya, dan tetap melakukan pengawasan 

kegiatan distribusi, melihat pendistribusian sudah tepat sasaran dan tepat 

waktu atau belum. Dengan demikian, diharapkan untuk kedepannya Teh 
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Tarik Jelly Tea  mampu mengusai pangsa pasar dan semakin luas, 

konsumen bertambah banyak dan tentunya produk yang terjual semakin 

besar.  

 

D. Pelaksanaan Saluran Distribusi Home Industry The Tarik Jelly Tea 

Perspektif Ekonomi Islam 

Distribusi adalah suatu kegiatan yang termasuk dalam kegiatan 

perekonomian manusia, selain dari produksi dan juga konsumsi. Di dalam Al-

Qur‘an telah dijelaskan secara rinci berkaitan dengan sektor distribusi.  Islam 

mengajarkan kepada manusia untuk tidak menumpuk harta hanya pada 

golongan kecil, tetapi juga menyebarkan harta kekayaan secara merata dan 

adil, agar  terciptanya keseimbangan perekonimian di tengah masyarakat. 

Ekonomi Islam memberikan sistem pendistribusian ekonomi yang 

mengedepankan nilai kebebasan dalam berbuat, bertindak, dan berperilaku 

sesuai ajaran agama. Home Industry Teh Tarik Jelly dalam melaksanakan 

sistem distribusi ekonomi Islam dengan melakukan aktivitas yang bersifat 

produktif, berupa berbagai kegiatan pengembangan harta dalam akad-akad 

muamalah, seperti membuka kesempatan seluas-luasnya bagi berlangsungnya 

sebab-sebab kepemilikan individu dan pengembangan harta melalui investasi, 

larangan menimbun harta, mengatasi pemusatan dan peredaran di segelintir 

kelompok. Kemudian mekanisme ekonomi non-produktif adalah dengan 

melakukan pemberian hibah, shodaqoh, dan zakat. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis bahas pada bab-bab 

sebelumnya berkaitan dengan analisis saluran distribusi dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan pada Home Industri Teh Tarik Jelly Tea, 

maka penulis akan membuat kesimpulan sebagai berikut: 

1. Saluran distribusi yang digunakan oleh Home Industri Teh Tarik Jelly Tea 

adalah saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. 

Saluran distribusi langsung dilakukan dengan konsumen yang akan 

membeli produk datang langsung ke home industri. Sedangkan saluran 

distribusi tidak langsung dilakukan dengan cara menyalurkan produk  jelly 

tea melalui pengecer untuk daerah sekitar home industry. Sedangkan untuk 

diluar kecamatan, menggunakan sales atau agen, distributor, dan pedagang 

besar. 

2. Saluran distribusi yang digunakan Home Industri Teh Tarik Jelly Tea 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan yaitu dengan 

mempertahankan dan fokus pada saluran distribusi yang dianggap tepat, 

sehingga diharapkan akan menaikkan tingkat volume penjualan. Saluran 

distribusi tersebut adalah saluran distribusi tidak langsung dengan 

perantara pengecer dan agen. Di samping mempertahankan saluran 

distribusinya, pemilik home industry juga melakukan pengawasan 

terhadap saluran distribusi. Hal ini dilakukan agar mengetahui proses 

distribusi sudah tepat dan sesuai atau belum. Di sisi lain. Untuk memantau 

persediaan produk di seluruh agen dan sales agar tidak terjadi kekosongan 

produk jelly tea. 

 

B. Saran 

Saluran distribusi yang digunakan Home industri Teh Tarik Jelly Tea 

ntuk meningkatkan volume penjualan sudah berjalan baik. Untuk mencapai 
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tujuan yang optimal sesuai dengan keinginan dan target Home Industri, maka 

penulis akan sedikit menyumbangkan beberapa saran sebagai bahan 

pertimbangan dan proses pengembangan lebih lanjut. Adapun saran-saran 

yang dimaksud adalah sebagai berkut: 

1. Diperlukan evaluasi yang berkesinambungan dan lebih mendalam terkait 

saluran distribusi, agar bisa memaksimalkan konsumen dan mampu 

membangun loyalitas pelanggan. 

2. Perlu memaksimalkan promosi melalui media sosial dengan tujuan 

masyarakat luas mengenal mengenai Teh Tarik Jelly Tea. 

3. Home Industrsi Teh Tarik Jelly Tea sebaiknya tetap mempertahankan 

saluran distribusi langsung dan tidak langsung dengan strategi ini mampu 

meningkatkan volume penjualan. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

 

Home Industry The Tarik Jelly Tea 

 

 

 

Wawancara dengan pimpinan dan wakil pimpinan 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Wawancara dengan penanggungjawab persiapan pengiriman 

 

 

 

Proses pendistribusian The Tarik Jelly Tea

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Agen purbalingga 

 

 

 

 

 rimbobujang 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Agen Purwokerto 

 

 

 

Pendistribusian Teh Tarik Jelly Tea di toko 



 
 

 
 

Wawancara dengan pimipinan/ pemilik Teh Tarik Jelly Tea 

 

1. sebelumnya mohon maaf mengganggu waktunya, saya Nur Fazri Iskhaq 

mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto, izin melaksanakan 

observasi penelitian ditempat bapak, apakah boleh? 

 Jawaban: oh ya mas monggo 

 

2. Oh ya pak, nama bapak siapa dan nama usaha home industry ini namanya apa 

ya? 

 Jawaban: nama saya Begya, dan nama home industry ini Teh Tarik Jelly 

Tea 

 

3. Tahun berapa berdirinya dan bagaimana sejarah berdirinya Teh Tarik Jelly Tea 

ini? 

Jawaban: Berdirinya Jelly Tea berawal dari ide untuk membuat minuman 

dengan inovasi bagaimana caranya mampu menjual minuman 

yang menyegarkan dan membuat rasa baru yang belu ada di 

Indonesia. Pada tahun 2018 saya akhirnya menemukan ide 

tersebut dengan memproduksi minuman teh yang dicampurkan 

dengan susu. Kemudian beliau mencari resep yang mampu 

menyempurnakan minuman teh tersebut dengan inovasi perpaduan 

caramel atau susu yang menghasilkan cita rasa yang nikmat. 

Langkah selanjutnya, saya membuat Teh Tarik dengan 

memberikan tambahan jelly didalamnya sebagai pengenyang perut 

atau inovasi agar teh tarik dapat dinikmati dengan varian lain. 

Munculah ide Teh Tarik Jelly dengan kemasan produknya 

menggunakan cup plastik.Ketika awal berdiri dan produksinya di 

daerah Cilacap pada bulan 2018. Saya dibantu oleh seorang 

asisten dan dua orang karyawan. Minuman Teh Tarik Jelly Tea ini 

pada awalnya diproduksi dan dipasarkan di wilayah Cilacap dan 

sekitarnya. Setelah berjalan sekitar 3 bulan, Jelly Tea berhenti 



 
 

 
 

beroperasi kurang lebih 2 bulan karena masalah sumber daya air 

yang kurang memadai. Pada bulan Oktober  2018, Jelly Tea mulai 

beroperasi kembali dengan tempat produksi yang berberda, yaitu 

di Desa Krangean, Kecamatan Kertanegara, Purbalingga. Tempat 

yang digunakan masih didalam rumah pribadi saya dengan jumlah 

karyawan sekitar 20 orang. Setelah satu tahun, usaha Jelly Tea 

mengalami peningkatan hingga akhirnya mampu menyewa rumah 

untuk dijadikan tempat porduksi sekaligus kantor administrasi 

usahanya. Jumlah karyawanpu bertambah menjadi 40 orang dan 

sekarang Alhamdulillah sudah sekitar 60 orang. 

4. Untuk struktur organisasi Teh Tarik Jelly Tea, gimana pak? 

Jawaban:  ini untuk struktur organisasinya sudah ada bagannya mas 

 

 

5. untuk tenaga kerja sekarang di The Tarik Jelly Tea ada berapa ya pak? 

Jawaban: untuk sekarang Alahamdulillah 60 orang, tadinya 70 orang. 

Tetapi karena adanya panndemi jadinya dikurangi. 

 

 

Pimpinan 

Begya 

administrasi/ 
keuangan 

Nurul Azizah 

Pencatat hasil 
produksi 

Rendy Irawan 

Penanggung jawab 
produksi 

Sigit Purnomo  

Bagian Timbang 

JUWEDI 

Pencatat laporan stok 
barang 

Teguh 

Teknisi 1 

Iko 

Teknisi 2 

Sayudi 

Pengawas 
pengemasan (pres) 

Ulfi Yanti 

Pengawas Persiapan 
pengiriman (packing) 

Widi Setiabudi 

Packer 

Darimun 

Packer 

Zani 

Paacker 

Slamet 

Packer 

Aldi Kenthus 

Penanggung jawab 
kebersihan 

Miftahuluddin 

Petugas kebersihan 

Muslim 

 penanggung jawab 
keamanan 

Rodikun 

penanggung jawab 
pengiriman 

Iskandar 

 

Driver 1 

Erli 

Driver 2 

Ari 

Wakil Pimpinan 

Ari Susanti 



 
 

 
 

6.  lokasi home industry lengkapnya apa ya pak? 

Jawaban: Teh Tarik Jelly Tea ini terletak di Jalan Imam Bonjol, Dusun 

Batur Desa Krangean RT 01 RW 10, Kecamatan Kertanegara, 

Kabupaten Purbalingga, Jawa Tengah 

7. untuk jam kerja di Teh Tarik Jelly Tea ini bagaimana ya pak? 

Jawaban:   untuk The tarik Jelly Tea ini dalam bekerja ada dua sesi mas, 

jadi sesi pertama sekitar dari jam 7 sampai jam 2 siang. Itu sudah 

termasauk dari masak sampai packing dan press, pun untuk 

karwannya berbeda. 

 

8. produk apa saja yang dijual Teh Tarik Jelly Tea pak? 

Jawaban: Teh Tarik Jelly Tea hanya memiliki satu produk yang dijual, 

yaitu minuman teh yang dipadukan dengan susu dan jelly, 

sebenarnya Teh Tarik jelly sendiri pernah berinovasi dalam 

membuat produk atau varian baru denan beberapa rasa, tetapi 

justru dari konsumen komplain dengan alasan ketika Teh Tarik 

Jelly Tea mempunyai banyak varian, akan menghilangkan keaslian 

atau original produk itu sendiri. Jadi sampai sekarang The  Tarik 

Jelly hanya mempunyai satu produk varian  

9. untuk omset penjualannya berapa pak The Tarik Jelly Tea ini pak? 

Jawab:  

Volume Penjualan 

Tahun Jumlah Konsumen 

2018 18.000 

2019 72.000 

2020 60.000 

2021 41.140 

 

 

 

 



 
 

 
 

Omset Penjualan 

Tahun Omset Penjualan Per-Tahun 

(Rp) 

2018 55.800.000 

2019 216.000.000 

2020 180.000.000 

 2021 123.420.000 

 

10. bagaimana proses distribusi The Tarik Jelly Tea ini pak? 

Jawab: pendistribusiannya ada dua mas, ada yang secara langsung ke 

tangan konsumen dan yang kedua melalui para agen yang sudah 

bekerjasama dengan Teh Tarik Jelly Tea dan toko-toko yang 

nantinya tersedia  di berbagai warung, pasar, dan minimarket 

11. menurut bapak, seberapa besar peran saluran distribusi bagi pemasaran jelly 

tea ini? 

Jawab: kegiatan saluran distribusi mampu memberikan kemudahan bagi 

para calon konsumen untuk mengetahui secara langsung terkait 

kualitas produk, keunggulan produk, dan bahan-bahan yang 

digunakan agar cita rasa produk selalu menjadi yang terbaik. Hal 

lain adalah mampu meningkatkan penjulan jelly tea ini 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Wawancara dengan wakil pimpinan 

1. Permisi, untuk nama ibu siapa nggih? 

Jawab:  nama saya Ari Susanti mas 

 

2. Bagaimana cara yang dilakukan The Tarik Jelly Tea ini memasrkan produk? 

Jawab: Teh Tarik Jelly Tea dalam memasarkan produk tidak hanya lewat 

offline saja, seiring perkembangan zaman, jelly tea melakukan 

pemasaran lewat media sosial diantaranya di website, instagram, 

dan facebook. 

 

3. Menurut ibu, peran saluran distribusi bagi jelly tea itu apa kira-kira? 

Jawab: adanya penyaluran produk memudahkan home industri untuk 

memasarkan produknya ke konsumen dan memberikan kemudahan 

dalam penjadwalan produk sesuai pesanan agen dan sales 

 

4. Saluran distribusi yang seperti apa yang dipakai jelly tea ini bu? 

Jawab: Tea untuk menyalurkan produk memakai beberapa saluran 

dsitribusi, diantaranya dengan menyalurkan langsung dari 

produsen kepada konsumen, kemudian dari produsen disalurkan ke 

pengecer, baru ke konsumen akhir, serta dari produsen kea gen 

kemudian ke pengecer baru ke konsumen akhir 

 

5. Bentuk saluran distribusi yang seperti apa yang digunakan jelly tea bu? 

Jawab: ada dua saluran mas, yang pertama saluran secara langsung 

yaitu dari para konsumen langsung datang ke tempat produksi Teh 

Tarik Jelly Tea dan yang kedua menggunakan saluran distribusi 

tidak langsung yaitu dari para agen yang dekat dengan tempat 

produksi mengambil di tempat produksi, dan di luar wilayah 

kabupaten, dari penanggung jawab pengiriman mengantarkan 

produk kea agen-agen yang sudah bekerjasama di berbagai 

wilayah 



 
 

 
 

Wawancara dengan pengawas persiapan pengemasan atau packing  

1. Konsep pemasaran yang tidak langsung dari jelly tea bagaimana ya mas?  

Jawab: Konsep peamasaran Jelly Tea menggunakan saluran distribusi 

tidak langsung yaitu melaku agen, pengecer, dan sales. 

 

2. Untuk waktu kerja di jelly tea ini gimana konsepnya mas? 

Jawab:  di jelly tea ini, ada dua sesi jam kerja, yaitu pagi dan malam 

Sesi I 

Masak  : jam 07:00- 14.00 WIB 

Press  : jam 16.00-20.00 WIB 

Packing : jam 16.00-21.00 WIB 

Sesi II 

Masak  : jam 19.00-02.00 WIB 

Press  : jam 05.00-08.00  WIB 

Packing : jam 05.00-12.00 WIB 

 

3. Ada berapa jumlah agen dan sales dari Home Industry Teh Tarik Jelly Tea ini 

mas? 

Jawab:  

Tabel 4 

Agen 

Teh Tarik Jelly Tea 

No Nama Daerah 

1 Mas Anjar Purbalingga 

2 Mba Wuri Purwokerto 

3 Mas Jumanto Cilacap 

4 Bu Dariyem Cilacap 

 

  

 

 

 



 
 

 
 

Tabel 5 

Sales 

Teh Tarik Jelly Tea 

No  Daerah  Jumlah sales 

1 Purbalingga 26 

2 Cilacap 15 

3 Banjarnegara 10 

4 Purwokerto 5 

5 Magelang-Jogjakarta 1 

6 Semarang 1 

7 Pekalongan 1 

8 Tegal  1 

9 Indramayu-Ciamis 1 
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