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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Berdasarkan keputusan bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan
Kebudayaan Nomor 158 tahun 1987 Nomor 0543 b/u/1987 tanggal 10 September
1987 tentang pedoman transliterasi Arab-Latin dengan beberapa penyesuaian
menjadi berikut:

1. Konsonan

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
| alif Tidak dilambangkan Tidak ditambangkan
ba b be
!
] ta t ‘ te
[
- 5a 5 es (dengan titik di atas)
jim ] je
@
- ha h ha (dengan titik di bawah)
_ kha kh ka dan ha
C
dal d de
>
3 zal vA zet (dengan titik di atag
ra r er
J
] Zai z zet
J
sin 8 es
g
5 syin sy €s dan ye
Sad S . .
P es (dengan titik di bawah)
-~ dad d e (dengan titik i bawah)
5 fa t te (dengan titik di bawah)

Vil



1 za zet (dengan titik di bawah)
. ‘ain TR koma terbalik ke atas
C
: gain ge
&
s fa ef
3 gaf ki
o kaf ka
J lam el
mim em
¢
. nun en
J
wawu we
J
ha ha
[+]
. hamzah apostrof
a €
s Y y
2, Vokal

1) Vokal tunggal (monoftong)

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harakat, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf latin Nama
. Fathah a a
— kasroh I 1
2 dammah u u

vin




Contoh: &5 — kataba Lad - yazhabu
J# - faala J - suila

2) Vokal rangkap {diftong)

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu:

Tanda dan Nama Gabungan Nama
Huruf Huruf
¥ Fathah dan ya ai adani
3 — Fathah dan au adanu
wawu
Contoh: S~ - kaifa J}‘ - haula
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Tanda dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda
2L fathah dan alif a a dan garis di
atau ya atas
S kasrah dan ya 1 | dan garis di
-
atas
dammah dan a u dan garis di |
sl wawu atas
Contoh:
JB - gala JJ - qila
s*J- Tama J »& — yagiilu

1X



4. Ta Marbuah

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua:

1Y Ta marbuwah hidup
ta marbutah yang hidup atau mendapatkan harakat fathah, kasrah dan
dammah, transliterasinya adalah /t/.

2) Ta marbufah mati
Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya adalah
h,

3) Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marburah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang al/, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h)

contoh:

Jub 4 iy, Raudah al-Atfal

0, )_-.U RN al-Madinah al-Munawwarah
il Talhah

S. Syaddah (tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini tanda syaddah
tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang
diberi tanda syaddah itu.

Contoh:
W, - rabbana

J% - nazzala



6. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,
yaitu J, namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata
sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti
huruf gamariyyah.
1) Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsyiyyah, kata sandang yang diikuti
oleh huruf syamsiyyah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf
/If diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung mengikuti
kata sandang itu.
2) Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyyah, ditransliterasikan, sesuai
dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.
Baik ditkuti huruf syamsiyyah manpun huruf gamariyyah, kata sandang
ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda
sambung atau hubung.

Contoh:

J= M - ar-rajulu
oL - al-qalamu

7. Hamzah
Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan dengan apostrop. Namun
itu, hanya terletak di tengah dan di akhir kata. Bila Hamzah ity terletak di awal

kata, ia dilambangkan karena dalam tulisan Arab berupa alif.

X1



Contoh:

Hamzah di awal Jsi akala
Hamzah di tengah 3 4dss ta’khuziina
Hamzah di akhir ¢ 508 an-nau’u

8. Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik ft’il, isim maupun huruf, ditulis terpisah.
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf arab yang sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat dihilangkan maka
dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dua cara: bisa
dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. Namun penulis memilih penulisan
kata ini dengan perkata.
Contoh:
bt s o & o 3 :wainnallaha lahuwa khair ar-razigin

NR\PRRCR PP : fa aufu al-kaila wa al-mizana
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ABSTRAK

Perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya merupakan salah satu industri sepatu
di Purwokerto yang memanfaatkan kulit hewan sebagai bahan baku pembuatan
sepatu. Strategi distribusi yang diterapkan menggunakan distribusi langsung yang
mengerahkan personel penjualan (sales) dalam penjualan produknya ke wilayah
Karesidenan Banyumas dan wilayah ekspansi, dengan omset penjualan bisa
mencapai 200 juta per bulan dengan wakiu 4 tahun konsumen mencapai 9000an.
Maka distribusi merupakan salah satu faktor penting dalam menentukan berhasil
tidaknya suatu produk diterima oleh pasar. Maka obyek penelitian kasus ini
merumuskan apa yang terjadi dan yang sedang dihadapi perusahaan dalam analisis
SWOT serta menganalisis terhadap strategi distribusi yang dijalankan perusahaan
perspektif ekonomi Islam.

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah (1) untuk mengetahui
strategi distribusi perusahaan sepatu di UD Vijaya Purwokerto perspektif ekonomi
Islam, (2) mengetahui lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan) dan lingkungan
eksternal (peluang dan ancaman) perusahaan dalam strategi distribusi. Penelitian inj
menggunakan metode penelitian kualitatif, pengumpulan data yang digunakan adalah
dengan cara observasi, wawancara dan dokumentasi serta tehnik penganalisa data
yang digunakan adalah tehnik analisa deskriptif dan analisis SWOT.

Berdasarkan hasil penelitian dari analisis ekonomi Islam, perusahaan
menjalankan distribusi dengan prinsip wakalah al-muqayyadah, melakukan usaha
dengan persaingan yang sehat, sales selalu berusaha menjaga hubungan baik dengan
sales perusahaan pesaing, setiap transaksi yang dilakukan tidak ada paksaan dap
unsur penipuan agar konsumen membeli produknya. Analisis SWOT diperoleh
strategi SO, ST, WO, WT, diantarannya perusahaan perlu penguatan dan perluasan
pangsa pasar dengan menambah cabang dan gudang di daerah ekspansi pasar dalam
usaha meningkatkan penetrasi produk dan meningkatkan volume penjualan produk,
serta serta dapat mengefektivitaskan jalur distribusi. Melakukan peningkatan kualitas
SDM melalui program-program pendidikan dan pelatihan serta memadukan seluruh
komponen SDM untuk mewujudkan total kualitas pelayanan.

Kata Kunci: Strategi distribusi, perusahaan, ekonomi Islam
o

Tanggal Ujian : 14 Mei 2011
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BAB I 1

PENDAHULUAN W

A. Latar Belakang Masalah

Dalam konteks Indonesia, kriteria usaha penting dibedakan untuk
penentuan kebijakan yang terkait. Skala usaha dibedakan menjadi usaha mikro,
usaha kecil, usaha menengah, dan usaha besar. Sebagaimana data bersumber dari
Badan Pusat Statistik bahwa sebagian besar dari usaha nasional adalah
berkategori UKM (Usaha Kecil dan Menengah). UKM ini menciptakan lapangan
kerja lebih dari 90 persen dari total usaha nasional dan menyumbang sampai
dengan 60 persen oulput yang dihasilkan usaha nasional pada sektor nonmigas.
Hal ini memberikan keyakinan bahwa UKM mempunyai peranan penting bagi
perekonomian Indonesia.’

Berdasarkan Peraturan Presiden (Perpres) No. 9 Tahun 2005 tentang
Kedudukan, Tugas, Fungsi, Susunan Organisasi, dan Tata Kerja Kementerian
Negara Republik Indonesia, khususnya Pasal 94 dan Pasal 95 yang diperbaharui
dengan Perpres No. 62 Tahun 2005 tentang hal yang sama. Menurut Pasal 04
dijelaskan bahwa Kementerian Negara Koperasi dan UKM mempunyai tugas
membantu presiden dalam merumuskan kebijakan dan koordinasi dj bidang
KUKM. Sedangkan pada Pasal 95 disebutkan bahwa tanggung jawab atau fungsi
Kementerian Negara Koperasi dan UKM. Dalam Perpres No. 62 Tahun 2005

pada Pasal 140 a disebutkan bahwa Kementerian Koperasi dan UKM d; samping

' Euis Amalia, Keadilan Distributif Dalam Ekonomj Islam: Penguatan Peran LKM dan

UKM di Indonesia, (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2009), him. 41, 236.



menyelenggarakan fungsi sebagaimana dimaksud pada Pasal 95 juga
menyelenggarakan fungsi teknis pelaksanaan pemberdayaan koperasi dan usaha
mikro, kecil dan menengah. Dari kebijakan tersebut jelas sasarannya adalah
penguatan kelembagaan koperasi dan UMKM dan penumbuhan iklim yang
kondusif bagi pengembangan wirausaha baru sehingga perannya dalam
memperkuat ekonomi nasional dapat dioptimalkan®.

Seseorang yang menjadi entrepreneur adalah orang-orang yang mengenal
potensi dan belajar mengembangkan potensi untuk menangkap peluang serta
mengorganisir usaha dalam mewujudkan cita-citanya. Seorang yang menjadi
entrepreneur juga mempelajari dan melatih bagaimana barang dan jasa yang
dihasilkan itu didistribusikan atau dipasarkan.’

Dalam pemasaran, proses pemilihan saluran pemasaran sangat
menentukan berhasil tidaknya suatu produk diterima oleh pasar. Secara bisnis,
karakteristik produk, faktor biaya distribusi dan geografis pasar sangat
mempengaruhi pemilihan jenis dan panjangnya saluran distribusi. Keputusan-
keputusan saluran pemasaran merupakan salah satu di antara keputusan-
keputusan yang paling kritis yang dihadapi manajemen.*

Distribusi pada UKM dan perusahaan besar sangat berbeda, untuk
pemasaran UKM biasanya tidak mempunyai budget kalaupun ada biasanya
sangat terbatas. Oleh karena itu dituntut kreatifitas yang lebih yaitu dengan

mencari cara memasarkan produk atau jasa yang tidak memerlukan biaya atau

: bid., him. 237-240.
Suryana, Kewirausahaan, Pedoman Prattis, Kiat dan Pros . .
Salemba Empat, 2003), him. 7, 100. es Menuju Sukses, (Jakarta:

4 Y] P
Philip Kotler dkk, Manajemen Pemasaran Perspekiif Asia Buku- :
dan Hamim (Yogyakarta: ANDI, 2000), him. 346,  Buku-2, terj. Handoyo Prasetyo



yang berbiaya rendah. Saluran pemasaran yang biasa digunakan oleh UKM
adalah distribusi langsung dan saluran satu tingkat (melalui pengecer) dalam
memasarkan hasil produksinya. Semua strategi saluran pemasaran yang
diterapkan berada dalam satu manajemen perusahaan.’ Misalnya penelitian Evie
Octarina studi di Venus Bakery Bogor, UKM yang memproduksi roti tawar, roti
keset, dan roti Unyil memanfaatkan saluran distribusi langsung dan satu tingkat
(pengecer) dalam pendistribusiannya.®

Lain halnya perusahaan besar seperti PT. Menara Kaloka yang
memproduksi Tiga Roda, di mana pendistribusian produknya dilakukan oleh
perusahaan distribusi Indomarco Adiprima dapat menggebrak pasar dengan
menggunakan strategi distribusi yang memberdayakan feam jaringan distribusi.
Salesman canvas maupun taking order bersama-sama melakukan penjualan
gerilya dengan penjulan tunai atau secara kredit kepada outlet.’

Sistem distribusi merupakan sebuah sumber daya eksternal kunci.
Biasanya diperlukan waktu bertahun-tahun untuk membangun sistem distribusi,
dan tidak mudah mengubah sistem tersebut.®

Maka untuk menghadapi bambatan atau tantangan dan kesempatan
diperlukan strategi perusahaan dan efektivitasnya. Strategi perusahaan

merupakan satu kesatuan rencana perusahaan yang komprehensif dan terpadu

*lyan Radiana, “Tip Jitu Pemasaran UKM”, pemasaranukm fon-line) 20 April 2009

(bitp://pemasaranukm.blogspot.com), diakses 25 Maret 2011 .

® Evie Octarina, “Kajian Sistem Distribusi Roti Unyil Studi Kasus Venus Bakery”,

(iirc.ipb.ac.id), diakses 30 Agustus 2010.

7 David Sukardi Kodrat Manajemen Distribusi; Old Distribution Channel and Postmo

Distribution Channel Approach Berbasis Teori dan Prakiik, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2009), him.

# Philip Kotler, dkk, Manajemen..., him. 346.



yang diperlukan untuk mencapai tujuan perusahaan. Dalam menyusun strategi
perlu dihubungkan dengan lingkungan perusahaan saat ini maupun masa depan
karena lingkungan mentukan kekuatan dan kelemahan perusahaan.’

UD Vijaya adalah perusahaan sepatu lokal yang berlokasi di wilayah
Purwokerto. Termasuk salah satu UKM yang memproduksi alas kaki
memanfaatkan kulit hewan sebagai bahan baku pembuatan sepatu. Dengan
wilayah distribusi yang Dberkonsentrasi pada Kabupaten Banjarnegara,
Purbalingga, Banyumas, Cilacap, Kebumen serta kabupaten lain yang menjadi
target dalam ekspansi pasar. Selain itu saluran distribusi yang dipilih pun
berbeda, walaupun sepatu termasuk produk yang tahan lama, tetapi perusahaan
lebih memilih distribusi menggunakan personel penjualan (wiraniaga) dalam
penjualan produknya ke pasar,

Pada awal usaha baru dinntis UD Vijaya mengalami pasang surut usaha
ketika terjadi kecurangan/penyimpangan oleh karyawan (sales) dan bagian
keuangan dalam distribusi produk ke konsumen. Walaupun kejadiaan tersebut
sempat membuat rugi perusahaan, tetapi perusahaan tetap mempertahankan
distribusi yang sama dalam menjual produknya ke pasar. UD Vijaya
memproduksi sepatu dari tahun 2007, sudah memiliki omset penjualan mencapai
200 juta per bulan. Sampai saat ini perusahaan telah memiliki 9000an konsumen

tersebar di Kabupaten yang menjadi wilayah pemasaran.'®

* Supriyono, Manajemen Strategi dan Kebijaksanaan Bisnis, Ed. 2 Cet. 1 (Yogyakarta:
BPFE, 1998), hi. 8 ’

' Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepaty Vistrand UD Vijaya Purwokerto,
wawancara, pada tanggal 31 Agustus 2010.



Melihat apa yang telah dicapai oleh UD Vijaya dalam mendistribusikan
dan memasarkan sepatu, maka ini sangat menarik apabila dilihat dari distribusi
secara komersial perspektif ekonomi Islam,

Islam memiliki dua sistem distribusi utama, yakni distribusi secara
komersial dan sistem distribusi berdimensi sosial.'' Distribusi dalam ekonomi
Islam lebih menekankan kebebasan, keadilan,'> dan kejujuran. Di dalam prinsip
syariah, kegiatan perusahaan harus dilandasi oleh semangat ibadah kepada Tuhan
Sang Maha Pencipta.”

Berdasarkan uraian tersebut, maka penulis memilih judul “Strategi
Distribusi Perusahaan Sepatu Perspektif Ekonomi Islam (Studi di Perusahaan

Sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto)’.

B. Rumusan Masalah
Dari latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai
berikut:
1. Bagaimana strategi distribusi perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya
Purwokerto perspektif ekonomi Islam?
2. Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang, dan tantangan (SWOT) distribusi

perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto?

" Eunis Amalia, Keadilan..., him. 119.
12 : . .
Yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Isiam, Terj. Zainal Ari i i
(Jakarta: Gera Insani Press, 2001), hlm. 201. fifin dan Dahlia Husin,
13 : .
Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syar h ; .
2006), him, 140, 179. yariah Marketing, (Bandung: Mizan,



C. Penegasan Istilah
Supaya terhindar dari kesalahpahaman dan penafsiran terhadap
pemahaman judul dan untuk memperoleh gambaran yang jelas serta dapat
mempermudah pengertiannya, maka penulis akan menguraikan beberapa istilah
yang digunakan sebagai berikut:

1. Distribusi dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari
produsen kepada konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang
diperlukan. '

2. Strategi distribusi berkenaan dengan penentuan dan manajemen saluran .
distribusi yang dipergunakan oleh produsen untuk memasarkan barang dan
Jasanya, sehingga produk tersebut dapat sampai di tangan konsumen sasaran
dalam jumlah dan jenis yang dibutuhkan, pada waktu diperlukan, dan di

tempat yang 1trcpalt.“i

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan pada rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang
hendak dicapai adalah sebagai berikut:
a. Untuk mengetahui strategi distribusi perusahaan sepatu di UD Vijaya

Purwokerto dalam perspektif ekonomi Islam.

'"* Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI, 1997), him, [85.
' Effendi M. Guntur, Transformasi Manajemen Pemasaran; Membangun Citra Negara,
(Jakarta: Sagung Seto, 2010) him. 254.



b. Untuk mengetahui lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan) dan
lingkungan cksternal (peluang dan ancaman) perusahaan sepatu UD
Vijaya dalam strategi distribusi.

2. Manfaat Penelitian

a. Bagi Perusahaan, penelitian ini diharapkan dapat dipakai sebagai bahan
masukan bagi pimpinan perusahaan dalam membuat kebijakan terutama
dalam memilih saluran distribusi dan dapat diketahui kelemahan,
kekuatan, serta peluang, ancaman yang dihadapi perusahaan dalam
menentukan kebijakan yang berkaitan dengan distribusi.

b. Bagi Akademis, mendukung pelaksanaan program wacana keilmuan dan
keislaman yaitu pendidikan, penelitian dan pengabdian terhadap
masyarakat serta untuk para penyusun dalam meneliti suatu penelitian

selanjutnya.

E. Telaah Pustaka

Telaah pustaka merupakan kajian tentang teori-teori yang diperoleh dari
pustaka-pustaka yang berkaitan dan mendukung penelitian yang akan dilakukan,
Oleh karena itu, akan penulis kemukakan beberapa teori dan hasil penelitian yang
relevan dengan penelitian ini.

Fandy Tjiptono dalam buku yang berjudul Strategi Pemasaran,
memaparkan tentang proses distribusi merupakan aktivitas pemasaran yang
mampu menciptakan nilai tambah produk, memperlancar marketing channel flow

secara fisik dan non fisik. Distribusi fisik yang salah satu fungsinya adalah



transpotrasi yang merupakan fungsi utama dari distribusi fisik, peranan perantara
dalam pemasaran, peran refailing dan wholesales serta strategi distribusi
berkenaan dengan penentuan dan manajemen saluran distribusi  yang
dipergunakan oleh produsen.’®

Philip Kotler dkk, dalam buku Manajemen Pemasaran Perspektif Asia
Buku-2 menjelaskan sifat saluran pemasaran, dinamika saluran, bagaimana
memilih dan mengelola saluran pemasaran di mana keputusan saluran pemasaran
adalah salah satu keputusan paling kompleks dan semua sistem saluran memiliki
potensi tejadinya konfilk dan persaingan serta mengenai kegiatan distribusi di
banyak pasar Asia memberikan tantangan besar bagi pemasar.'’

Saluran Pemasaran; Konsep dan Sirategi Analisis Kuantitatif karangan
Basu Swastha menjelaskan pengertian saluran pemasaran dan sistem desain
saluran pemasaran, strategi saluran yang mencakup pemilihan saluran dan
keputusan distribusi.'®

Frans M Royan dalam buku SunTzu-Creating Distribution Strategy;
Aplikasi Strategi Perang Sun Tzu Dalam Pendistribusian Produk menjelaskan
tentang perencanaan suatu distribusi, menggerakkan peperangan sama dengan
distribusi produk, bagaimana siasat penyerbuan dan taktik pagelaran,
menggerakkan pasukan sama dengan menggerakan armada penjualan yang

mencakup membekali armada penjualan, menggerakkan armada penjualan agar

'8 Fandy Tjiptono, Strategi..., him. 185.
'7 Philip Kotler dkk, Manajemen..., him 345,

** Basu Swastha, Safuran Pemasaran; Konsep dan Strategi Analisis Kuantitatif, cet. 6,
{Yogyakarta: BPFE, 1999), him. 3.



berkunjung minimal 25 efektif cal/ per hari, menggerakkan kanvas mobil,
menggerakkan salesman TO, berbagai macam taktik distribusi.'®

David Sukardi Kodrat dalam bukunya Mangjemen Distribusi,
memaparkan tentang keunggulan kompetitif melalui saluran distribusi, fungsi
saluran distribusi adanya old distribution channels, postmo distribution channels,
distribution planning, distribution management policy, dan membangun sistem
distribusi di Indonesia disertai best practice sistem distribusi di Indonesia, dan
cara memenangkan persaingan melalu sistem distribusi 2

Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula dalam bukunya
Syariah Marketing, menjelaskan implementasi syariah marketing bisnis cara
Nabi Muhammad, etika sebagai pemasar, bisnis dengan nilai-nilai syariah, serta
pemasaran dalam perspektif Islam dan distribusi masuk pada sub syariah
marketing tactic yang merupakan elemen marketing mix.?'

Dalam buku Norma dan Etika Ekonomi Islam karangan Yusuf Qardhawi
menjelaskan mengenai norma dan etika di bidang distribusi di mana distribusi
dalam islam terdiri dari dua sendi yaitu kebebasan dan keadilan,?

Zaki Fuad Chalil dalam buku Pemerataan Distribusi Kekayaan Dalam
Ekonomi Islam, menjelaskan mengenai pemenuhan kebutuhan dan distribusi
pendapatan dalam sistem ekonomi Islam, kriteria pemenuhan kebutuhan barang

dan jasa dalam perspektif ekonomi Islam, prisnsip distribusi dalam ekonomi

** Frans M. Royan, Sun Tzu-Creating Distrbution Strategy; Aplikasi Strategi Perang Sun Tzu
Dalam Pendistribusian Produk, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2007), him. 1.

2 Pavid Sukardi Kodrat Manajemen..., him. 19.

*! Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syarioh.. him. 43.177.

2 yysuf Qardhawi, Norma..., him. 201. ’ i
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Islam, menciptakan produktivitas kerja, distribusi sumber daya produktif dan
perluasan kesempatan kerja.?

Euis Amalia dalam buku Keadilan Distributif Dalam Ekonomi [slam:
Penguatan Peran LKM dan UKM di Indonesia menerangkan kondisi Lembaga
Keuangan Mikro (LKM) dan Usaha Kecil Mikro (UKM) di Indonesia. Penguatan
peran Lembaga Keuangan Mikro (LKM) dan Usaha Kecil Mikro (UKM) di
Indonesia adalah langkah strategis bagi pemberdayaan ekonomi rakyat. Agar
kebijakan tersebut menciptakan keadilan distibutif, harus didasarkan pada
people-contered, grassroots-based, yaitu rakyat diposisikan secara substansial
bukan residual, bahkan marijinal. Dijabarkan pula mengenai Kebijakan Usaha
Kecil Mikro (UKM) dan Lembaga Keuangan Mikro (LKM) di Indonesia,
Konsep Keadilan Distributif dalam Ekonomi Islam Langkah Strategis dalam
Upaya Mewujudkan Keaditan Distributif,**

Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Evie Octarina, Mahasiswa Institut
Pertanian Bogor dengan judul “Kajian Sistem Distribusi Roti Unyil Studi Kasus
Venus Bakery” (2006) menjelaskan tentang strategi distribusi pasif di mang
proses distribusi dilakukan atas inisiatif orang yang bertindak sebagai pengecer.
Sistem kerjasama dengan pengecer yang diterapkan adalah beli putus.

Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Etty Nur Baeti Mahasiswa Institut
Pertanian Bogor dengan judul “Analisis Efektivitas Saluran Distribusi Fruit Tea

di Wilayah Bogor Studi Kasus Pada Kantor Penjualan (KP) Bogor PT. Sinar

px} . . . . .

Zaki Fuad Chalil, Pemerataan Distribusi Kekayaan Dalam Ekonomi .

Erlangga, 2609), him. 37. nomi Islam, (Jakarta:
# Euis Amalia, Keadilan..., him. 10.

25 + . [13 e . . . .
Evie Octarina, “Kajian Sistem Distribusi Roti Up, il Studi K V »
‘irc.ipb.ac.id), diakses 30 Agustus 2010, Y t Rasus Venus Bakery”,
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Sosro” (2007), menjelaskan faktor utama yang dapat mempengaruhi efektivitas
saluran distribusi Fruit Tea, yaitu: (1). waktu kirim produk, (2). akses
memperoleh produk berkualitas, (3). Harga, (4). program pendukung penjualan,
(5). variasi produk dan bonus, (6). pelayanan.2®

Penelitian Onan M Siregar (2004) “Strategi Distribusi Produk Sony di
Pasar Indonesia: Studi Kasus Pada PT Sony Indonesia”. Strategi distribusi yang
dapat dilakukan oleh perusahaan adalah dengan melakukan perubahan jalur
distribusi melalui negosiasi jalur dan sasaran jalur. Dengan perubahan tersebut
membuat Sony dapat lebih fokus terhadap penjualan wilayah Jabodetabek.
Biaya-biaya operasional yang berkaitan dengan saluran distribusi terhadap
penjualan wilayah luar Jabodetabek dapat dikurangi sehingga harga Jual produk
dapat lebih kompetitif dan tidak berbeda jauh dengan harga produk selundupan.
Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif melalui analisa deskriptif
dengan melakukan studi pendahuluan untuk memperoleh gambaran mengenai
strategi distribusi yang dilakukan dan kendala yang dihadapi oleh PT Sony

Indonesia.?’

F. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) di mana

penclitian  dilakukan dengan cara menuliskan, mengklasifikasikan,

% Btty Nur Baeti, “Analisis Efektivitas Saluran Distribusi Fruit Tea dj Wilayah Bogor Studi
Kasus Pada Kantor Penjualan (KP) Bogor PT. Sinar Sosro” (iirc.ipb.ac.id), diakses 30 Agustus 2010

?’ Onan M Siregar, “Strategi Distribusi Produk Sony Di Pasar Indonesia: Studi Kasus Pada
PT Sony Indonesia”, strategidistribusi online, (www.digitib.uj.ac, id), diakses 28 November 2010,
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mereduksi, dan menjadikan data yang diperoleh dari berbagai sumber
lapangan.?® Lokasi yang digunakan untuk penelitian adalah UD Vijaya, jalan
Arsantaka Arcawinangun No. 37 Purwokerto Timur.

2. Metode Pengumpulan Data
a. Observasi

Observasi yaitu proses pencatatan pola perilaku subyek (orang),
obyek (benda), atau kejadian yang sistemik tanpa adanya pertanyaan atau
komunikasi dengan individu-individu yang diteliti.?’

Sedangkan observasi yang digunakan adalah observasi langsung
untuk mendapatkan data-data yang diperlukan dengan melihat kebijakan
yang diambil manajemen khususnya distribusi di UD Vijaya Purwokerto.

b. Wawancara//nterview

Wawancara yakni teknik di mana penyelidik mengumpulkan data
dengan jalan mengadakan komunikasi langsung kepada obyek yang
diteliti atau kepada perantara yang mengetahui dari obyek yang ditelitj.>°

Teknik ini digunakan untuk mendapatkan data yang berkaitan
dengan implementasi strategi distribusi yang dilakukan UD Vijaya.
Wawancara akan dilakukan kepada Bandi Setyawan pemilik perusahaan
dan pihak lain yang berkompeten, seperti administrasi, sales, karyawan

produksi, dan [ain-lain.

2 Sutrisno Hadi, Metodelogi Research, jilid 1, (Yogyakarta: Andi Offset, 2001), him. 10

? Nur Indrianto dan Bambang Supomo, Metodologi Penelitian Bisnis Untuk A?kunr-ans} dan
Mangjemen, (Yogyakarta: BPFE Yogyakarta, 2002), him. 157,

* Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2004),
tim. 24.
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¢. Dokumentasi

Dokumentasi adalah jenis data penelitian berupa faktur, jurnal,
surat-surat, notulen hasil rapat, memo atau dalam bentuk laporan
program, data dokumenter memuat apa dan kapan suatu kejadian atau
transaksi serta siapa yang terlibat dalam suatu kejadian.>'

Dalam hal ini yang penulis butuhkan seperti struktur organisasi,
skema distribusi, omset penjualan dan berbagai data lain yang
mendukung penelitian ini.

3. Sumber Data
a. Sumber Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan
langsung di lapangan oleh orang yang melakukan penelitian atau yang
bersangkutan yang memerlukan. Adapun data primer dari penelitian ini
berupa data hasil observasi, wawancara, ataupun dokumentasi yang
diberikan langsung oleh pihak perusahaan berkaitan dengan tema skripsi.

b. Sumber Data sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh
orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada.
Data ini biasanya diperoleh dari perpustakaan atau dari laporan-laporan
penelitian terdahulu.’? Data sekunder dalam penelitian ini yaim berupa

buku-buku dan literatur lainnya yang didapatkan darj perpustakaan,

*' Nur Indrianto dan Bambang Supomo, Metodologi..., him. 157
%2 1qbal Hasan, Analisis..., him. 19.
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Metode Analisis Data

Penelitian ini dilakukan menggunakan metode penelitian kualitatif,
Penelitian kualitatif adalah prosedur yang menghasilkan data-data deskriptif,
yang meliputi kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang yang memahami
obyek penelitian yang sedang dilakukan yang dapat didukung dengan studi
literatur berdasarkan pendalaman kajian pustaka, baik berupa data penelitian
maupun angka yang dapat dipahami dengan baik. Dengan tujuan untuk
memahami tentang fenomena yang dialami oleh subjek penelitian.33 Metode
ini untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dalam
implementasi strategi distribusi perusghaan sepatu. Analisis SWOT adalah
mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strstegi
perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memasimalkan
kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan
dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats). >

Analisis SWOT menggunakan analisis kualitatif yang telah

dikembangkan Kearns, yaitu:

him. 6.

3 Lexy J. Moleong, Metodelogi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2006),

¥ Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis: Reorientasi Konsep

Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 21, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 1997), him.

18.
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EKSTERNAL
PELUANG TANTANGAN
(OPPORTUNITY) (THREATS)
INTERNAL
Keunggulan Komparatif Mobilisasi
KEKUATAN (comparative advantage) (Mobilization)
(STRENGTH)
Sel A Sel B
Divestasi/Investasi Kendali Kerusakan
KELEMAHAN (Divestmen/Investment) (Damage Control)
(WEAKNESS)
Sel C Sel D
Tabel 1
Matriks SWOT Kearns®s

G. Sistematika Penulisan

Bagian awal dari skripsi ini memuat pengantar yang di dalamnya terdiri
dari halaman judul, halaman nota pembimbing, halaman pengesahan, halaman
motto, halaman persembahan, kata pengantar, transliterasi dan daftar isi.

Bab [ yaitu Pendahuluan, akan dikemukakan mengenai latar belakang
masalah, rumusan masalah, penegasan istilah, tujuan dan manfaat penelitian,
telaah pustaka, metode penelitian, serta sistematika pembahasan.

Bab II berisi Tinjauan Umum Tentang Strategi Distribusi Perusahaan
yang meliputi distribusi mencakup pengertian dan fungsi distribus, tipe-tipe
saluran distribusi, sistem saluran distribusi, faktor-faktor yang mempengaruhi
distribusi. Strategi distribusi serta distribusi dalam ekonomi Islam.

Bab Il membahas tentang Strategi Distribusi di Perusahaan Sepatu
Vistrand UD Vijaya Purwokerto, yang meliputi gambaran umum UD Vijaya

Purwokerto, mencakup sejarah singkat berdirinya, struktur organisasi, faktor-

* M. Ismail Yusanto dan M.K. Widjajakusuma, Manajemen Strategis Persepektif Syariah,
(Jakarta: Khairul Bayaan, 2603), him. 32,
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faktor produksi, proses produksi. Implementasi distribusi perusahaan sepatu
Vistrand UD Vijaya Purwokerto mencakup strategi struktur saluran distribusi,
strategi cakupan distribusi, distribusi fisik, layanan konsumen, pengendalian dan
evaluasi distribusi

Bab IV berisi tentang analisis terhadap strategi distribusi sepatu di UD
Vijaya Purwokerto meliputi: analisis terhadap strategi distribusi perusahaan
sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto perspektif ekonomi Islam, analisis
SWOT terhadap strategi distribusi perusahaan sepatu vistrand UD Vijaya
Purwokerto.

Bab V merupakan bab penutup yang meliputi kesimpulan dan saran.

Kemudian pada akhir, penulis cantumkan daftar pustaka yang menjadi

referensi dalam penulisan skripsi ini beserta lampiran-lampiran dan daftar

tiwayat.



BAB Il

TINJAUAN UMUM TENTANG STRATEGI DISTRIBUSI PERUSAHAAN

A. Distribusi

1.

Pengertian dan Fungsi Distribusi

Pendistribusian secara garis besar, dapat diartikan sebagai kegiatan
pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian
barang dan jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga penggunaannya
sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat
dibutuhkan).”®
Fungsi bistribusi
a. Fungsi Pertukaran

Beberapa fungsi dalam pertukaran adalah:

1) Pembelian, fungsi pembelian merupakan usaha memilih barang yang
dibeli untuk dijual kembali atau digunakan sendiri dengan harga dan
kualitas tertentu.

2) Penjualan, fungsi penjualan bertujuan untuk menjual barang yang
diperlukan pembeli (pedagang besar) sebagai sumber pendapatan.

3) Pengambilan Resiko, fungsi pengambilan resiko anggota saluran
distribusi berhubungan dengan perkiraan pelaksanaan pekerjaan
saluran distribusi.

b. Fungsi Penyediaan Fisik

Ada empat macam sub fungsi penyediaan fisik mencakup:

3 Effendi M. Guntur, Transformasi..., him. 229,

&
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1) Fungsi Pengumpulan, fungsi pengumpulan ini membantu dalam
meningkatkan efisiensi penyaluran terutama untuk barang-barang
konsumsi seperti makanan.

2) Fungsi Penyimpanan, fungsi penyimpanan menciptakan nilai guna
waktu karena melakukan penyesuaian antara penawaran dan
permintaan.

3) Fungsi Pemilihan, fungsi pemilihan ini dilakukan oleh penyalur
dengan cara menggolong-golongkan, memeriksa dan menentukan
jenis barang yang disalurkan.

4) Fungsi Pengangkutan/Transportasi, pilihan pengangkutan akan
mempengaruhi penetapan harga produk, kinerja pengiriman (tepat
waktu), dan kondisi barang saat tiba di tujuan.

¢. Fungsi Penunjang

Yang termasuk fungsi penunjang adalah:

1) Pelayanan Sesudah Pembelian, barang-barang tahan lama seperti
mobil, kulkas dan sebagainya memerlukan adanya pelayanan atau
jaminan setelah barang tersebut dibeli.

2) Koordinasi Saluran, koordinasi dilakukan untuk mengorganisasi
semua lembaga yang terlibat dalam saluran distribusi.

3) Pembayaran, adalah arus pembayaran/uang kepada penjual atas jasa
atau produk yang diserahkan. Ada 2 cara macam pembayaran yaitu:

cash payment dan kredit.”’

’David Sukardi Kodrat, Manajemen..., him, 26-36.
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2. Tipe-Tipe Saluran Distribusi

Alternatif saluran distribusi pasar konsumen
Pasar Konsumen

Produsen Agen ||::> Pedagaug]‘__l_,> Pengeccr“::> Konsumen
besar

Gambar 1
Alternatif Saluran Distribusi>’

ProdusenF > Konsumen

Produsen r'—'_|> Pengecer ’\::> Konsumen

Produsen Pedagang Pengecer |,::> Konsumen
b besar

Produsen : : Agen b Pengecer b Konsumen

3. Sistem Saluran Distribusi
a. Distribusi Langsung dan Personal Selling

Distribusi langsung produk dapat dilakukan dengan jalan
menugaskan sales executives perusahaan atau personalia penjualan yang
lain menjual produk langsung kepada pembeli akhir. Distribusi produk
secara langsung juga dapat dilakukan dengan jalan (1) mendirikan kantor
perwakilan, kantor cabang atau tempat penjualan eceran (retails outlets)
di daerah-daerah pemasaran yang digarap perusaahaan, (2) Dengan

melayani pesanan pembelian melalui pos dan telepon atau, (3) Penjualan

*" Arif Rahman, Strategi Dahsyat Marketing Mix for Small Business: Cara Jitu

: Merontokan
| Pesaing, (Jakarta: TransMedia Pustaka, 2010), him, 261, HErontona
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melalui internet (B to C on-line business). Dengan meyelenggarakan

distribusi produk secara langsung, perusahaan yang bersangkutan

bertanggung jawab atas pelaksanaan seluruh kegiatan distribusi.*®

Operasi penjualan juga disebut personal selling. Nama jabatan
personalia jabatan pada tiap perusahaan berlainan, mereka disebut sales
executives atau wiraniaga. Adapun ciri-ciri khusus pekerjaan sales
executives adalah sebagai berikut:

1) sales executives merupakan “titik temu” antara perusahaan dan calon
pembeli.

2) sales executives tergolong pekerja lapangan. Sebagian besar hari kerja
mereka dihabiskan di lapangan mengunjungi para calon pembeli dan
pelanggan.

3) Setiap hari sales executives harus berpacu dengan waktu. Untuk
mengejar target penjualan harian, mingguan atau bulanan.

4) Pekerjaan sales executives menuntut watak unggul seperti ulet, sabar,
agresif, tekun, jujur, berani, menuntut kesehatan prima dan
penampilan yang menarik serta harus dapat mandiri.

Distribusi Tidak Langsung
Sistem distribusi tidak langsung kegiatan mengantarkan produk dari

produsen sampai tangan pembeli terakhir dilakukan melalui mata rantaj

distributor.*®

238.

* Siswanto Sutojo, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Damar Mulia Pustaka, 2009), him
“ fbid., hlm. 238-239.
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Tipe Penjualan dan Sistem Saluran Pemasaran

Tipe [ Karakteristik Kunci
Sistem Langsung

Sistem personal (a. Produk didistribusikan secara langsung kepada

selling langsung pembeli akhir.

b. Pesan penjualan disampaikan secara langsung
kepada pembeli individual lewat kontak tatap muka
(Telemarketing dapat digunakan untuk
pengambilan pesanan).

c. Fungsi utamanya adalah untuk menyediakan
informasi produk, saran teknis, layanan pelanggan,
mengidentifikasi perubahan kebutuhan pelanggan.

Sistem Tidak Langsung
a. Trade selling |a. Produk didistribusikan melatui pedagang grosir
system atau pengecer yang biasanya membeli untuk dijual
lagi kepada pembeli akhir.

b. Pesan penjualan disampaikan lewat kontak tatap

- muka (Telemarketing dapat digunakan untuk
pengambilan pesanan).

c. Fungsi utamanya mendapat dukungan distributor,
memberikan  informast produk, menyediakan
pelatihan  penjualan asistensi kepada para

distributor.

b. Missionary |a. Produk didistribusikan melalui pedagang grosir
selling atau pengecer yang biasanya membeli untuk dijual
system lagi kepada pembeli akhir.

b. Pesan penjualan disampaikan lewat kontak tatap
muka.

c. Fungsi utamanya adalah untuk menyediakan
informasi produk dan layanan pelanggan secara
langsung ke pembeli akhir atau mereka yang
mempengaruhi pembeli.

Tabel 2
Tipe Penjualan dan Sistem Saluran Pemasaran®'

4. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Distribusi
a. Pertimbangan Pasar, beberapa faktor pasar yang diperhatikan:

1) Konsumen atau pasar industri

# Gregorius Chandra, Strategi dan Program Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2005), him.

1 220.
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2) Jumiah pembeli potensial
3) Kosentrasi pasar secara geografis
4) Jumlah pesanan
5) Kebiasaan dalam pembelian
b. Pertimbangan Produk, faktor yang diperhatikan:
1) Nilai unit
2) Besar dan berat barang
3) Mudah rusaknya barang
4) Sifat teknis
5) Barang standar atau pesanan
6) Luasnya lini produk
¢. Pertimbangan Perantara, yang menjadi pertimbangan:
1) Pelayanan yang diberikan oleh perantara
2) Kegunaan perantara
3) Sikap perantara terhadap kebijakan produsen, dan
4) Volume penjualan
d. Pertimbangan Perusahaan, dari segi perusahaan yang dipertimbangkan:
1) Sumber pembelanjaan
2) Pengalaman dan kemampuan manajemen
3) Pengawasan saluran

4) Pelayanan yang diberikan oleh penjual*?

* Asif Rahman Strategi..., him 264.
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B. Strategi Distribusi
Strategi  perusahaan merupakan rumusan perencanaan komprehensif
tentang bagaimana perusahaan akan mencapai misi dan tujuannya. Strategi akan
memaksimaltkan keunggulan kompetitif dan meminimalkan keterbatasan
bcrsaing.'”
1. Strategi Struktur Saluran Distribusi
Strategi ini berkaitan dengan penentuan jumlah perantara yang
digunakan untuk mendisiribusikan barang dari produsen ke konsumen.
Altenatif yang dapat dipilih dapat berupa distribui langsung (direct channel)
atau distribusi tidak langsung (indirect channel). Metode untuk memilih
alternatif strategi struktur saluran distribusi, yaitu:
a, Postponement-Speculation Theory
Mendasarkan pemilihan saluran distribusi pada resiko, ketidakpastian,
dan biaya yang dapat timbul dalam transaksi.
b. Goods Approach
Karakteristik produk yang menentukan metode distribusi yang tepat dan
ekonomis.
c. Financial Approach
Pada pendekatan ini pilihan produsen pada saluran distribusi ditentukan
oleh sumber keuangannya dan kebutuhan akan pengendalian distribusi

produknya.**

# ] David Hunger dan Thomas L Wheelen, Manajemen S, s, ter
+ i d .
(Yogyakarta: ANDI, 2003), him 16. J alegis, ter). Julianto Agung,
“ Effendi M. Guntur, Transformasi..., lim. 254257
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Pertimbangan lain, diantarannya: perkembangan teknologi, faktor sosial
dan standar etika, regulasi pemerintah, tipologi, luas daerah populasi,

kebudayaan.

2. Strategi Cakupan Distribusi

Strategi ini ada tiga macam;

a.

Distribusi eksklusif yaitu produsen hanya menunjuk satu orang perantara
khusus untuk menyalurkan barangnya di daerah tertentu, dengan syarat
perantara tidak boleh menjual produk perodusen lain.

Distribusi intensif yaitu produsen berusaha menyediakan produknya di
semua retail outlef yang mungkin memasarkannya.

Distribusi selektif yaitu strategi menempatkan produk perusahaan dj

beberapa retail outlet saja dalam suatu daerah tertentu.

3. Strategi Saluran Distribusi Berganda

Strategi saluran distribusi berganda yaitu penggunaan lebih dari satu

saluran yang berbeda untuk melayani beberapa segmen pelanggan,

Tujuannya adalah untuk memperoleh akses yang optimal pada setiap segmen.

Ada dua jenis, yaitu:

a.

Saluran komplementer tujuan penggunaanya untuk mencapai segmen
pasar yang tidak dapat dicapai oleh saluran distribusi perusahaan yang
ada sekarang.

Saluran kompetitif yaitu jika produk yang sama dijual melalui dua saluran

yang berbeda tapi bersaing satu sama lain, ¥

4 Ibid, hlm. 257-259.
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4. Strategi Modiftkasi Saluran Distribusi
Strategi modifikasi saluran distribusi adalah sirategi mengubah
susunan saluran distribusi yang ada berdasarkan evaluasi dan peninjauan
ulang.

a. Evaluasi saluran, kriteria utama yang dapat digunakan meliputi: biaya
distribusi, cakupan pasar, layanan pelanggan, komunikasi dengan pasar
dan pengendalian jaringan saluran.

b. Modifikasi saluran, Perubahan dapat dilakukan dengan menambah atau
mengurangi anggota di dalam saluran, menambah atau mengurangi
saluran pasar khusus, atau mendirikan saluran yang baru untuk menjual
barang di seturuh pasar.‘“’

5. Strategi Pengendalian Saluran Distribusi
Strategi pengendalian saluran distribusi adalah menguasai semua
anggota dalam saluran distribusi agar dapat mengendalikan kegiatan mereka
secara terpusat ke arah pencapaian tujuan bersama. Pengendalian terhadap
agen dapat dilakukan dengan mengevaluasi kinerja agen seperti pencapaian
target, kemampuan tenaga penjual dan aspek lainnya. Jenis-jenis Strategi
pengendalian saluran yang biasa digunakan antara lain:

a. Vertical Marketing System (VMS), yaitu jaringan yang dikelola secara

terpusat dan professional, yang sejak awal didesain untuk mencapai

penghematan dalam operasi dan hasil pemasaran yang optimal.

* Fandy Tjiptono, Strategi..., him. 210.
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b. Horizontal Marketing System (HMS), merupakan jaringan yang
berbentuk apabila beberapa perusahaan perantara yang tidak berkaitan
menggabungkan sumber daya dan program pemasarannya guna
memanfaatkan peluang pasar yang ada, yang dalam hal ini mereka berada

di bawah satu manajemen.*’

C. Distribusi Dalam Ekonomi Islam
1. Pengertian Distribusi Dalam Islam
M.A Mannan menyebutkan bahwa teori ekonomi modern tentang
distribusi merupakan suatu teori yang menetapkan harga jasa produksi.*®
Distribusi dalam Islam merupakan suatu implementasi dari kesadaran bahwa
segala yang dimiliki merupakan suatu rezeki dari Allah Swt.*
2. Mekanisme Distribusi Dalam Islam
Ekonomi Islam bebas dari tindakan kapitalis dan sosialis. Islam
menerapkan filsafat dan tatanan yang berbeda dari kedua sistem tersebut.
Islam memfokuskan perhatiannya pada distribusi sebelum membahas sektor
produksi. Pemfokusan pada distribusi tidak berarti Islam tidak
memperhatikan keuntungan yang diperoleh dari produksi. Islam memberikan
gaji secara adil pada para pegawai dan buruh jika mereka melaksanakan tugas

dengan sempurna. 30

7 {bid., him. 212
:: Euis Amalia, Keadilan..., hlm. 117
Ahmad Dahlan, Keuangan Publik Islam (Teori dan Prakiek : i
Media, 2008), him. 55, ek), (Yogyakarta: Grafindo Litera
% Yusuf Qardhawi, Norma..., him. 202.
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Secara umum, sebagaimana yang ditulis oleh Rokhmat S. Labib
(Ketua Lajnah Tsaqafiyyah-HTI) bahwa sistem ekonomi Islam menetapkan
dua mekanisme distribusi kekayaan, yaitu:

a. Mekanisme pasar, yakni mekanisme yang terjadi akibat tukar-menukar
barang dan jasa dan para pemiliknya.

Islam juga mengatur berbagai hukum yang terkait mekanisme pasar.

Beberapa perilaku pasar yang termasuk dalam kategori mekanisme bathil

adalah:

1) Al-iptikar yaitu penimbunan barang. Sebuah praktik curang yang
dapat menggelembungkan harga akibat langkanya barang di pasaran.
Kelangkaan bukan karena fakta sesungguhnya, namun karena
rekayasa pemilik barang.

2) Tas’r yaitu pematokan harga yang biasanya dilakukan pemerintah
juga dilarang. Kebijakan itu jelas merusak prinsip ‘an tarddin (yang
dilakukan secara sukarela) antara pelaku transaksi.'

3) Tadlis yaitu praktik penipuan, baik penipuan pada komoditas dan alat
pembayarannya maupun penipuan pada harga. Praktik curang itu juga
akan menciptakan deviasi harga. Pada umumnya, seseorang bersedia
melakukan pertukaran barang dan jasa karena ada unsur kesetaraan.
Karena itu, harga barang ditentukan oleh kualitas barang. Namun,

akibat praktik at-fadlis, yakni menutupi keburukan atau cacat pada

komoditas serta menampakkannya seolah-olah baik, maka barang

3" Ahmad Dahlan, Keuangan..., him. 58-59.
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barang yang seharusnya berharga murah itu melonjak harganya.
Demikian pula, penipuan harga. Pembeli atau penjual memanfatkan
ketidaktahuan lawan transaksinya terhadap harga yang berkembang di
pasar. Akibatnya, penjual atau pembeli mau melakukan transaksi
dengan harga yang terlalu murah atau terlalu mahal. Semua praktik
tersebut jelas dapat mengakibatkan deviasi harga.>*

4) Transaksi agjsy yaitu penjual menyuruh orang lain memuji barangnya
atau menawar dengan harga tinggi agar orang lain tertarik untuk
membeli. Sebelumnya orang itu telah mengadakan kesepakatan
dengan penjual untuk membeli dengan harga tinggi dengan maksud
untuk menipu.53

b. Mekanisme non pasar, yakni sebuah mekanisme yang tidak dihasitkan
dari transaksi pertukaran barang dan jasa. Barang dan jasa mengalir dari
satu pihak kepada pthak lain tanpa meminta timbal balik. Mekanisme bisa
diterapkan kepada orang-orang lemah, miskin, dan kekurangan, Dengan
mekanisme tersebut, mereka diharapkan bisa memenuhi kebutuhan
hidupnya. Bahkan lebih dari itu, mereka dapat bangkit untuk kembali
berkompetisi dalam mekanisme pasar dengan modal dari mekanisme non
pasar it

Sistem distribusi yang berdimensi sosial, Islam menciptakannya

untuk memastikan keseimbangan pendapatan di masyarakat, Mengingat

152.

32 fbid., hlm. 58-60.
* Adiwarmen Azwar Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta: [1IT Indonesia, 2002), him.

54 Ahmad Dahlan, Keuangan..., him. 60-61.
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tidak semua orang mampu terlibat dalam proses ekonomi karena yatim

piatu atau jompo dan cacat tubuh, Islam memastikan sistem distribusi

bagi mereka dalam bentuk zakat, infak dan sedekah.’®

3. Karakteristik Distribusi Dalam Islam

Distribusi dalam Islam berdiri di atas dua sendi, yaitu:

a. Sendi Kebebasan

D

2)

3)

Percaya kepada Allah dan mengesakan-Nya

Ajaran tauhid berimplikasi pada jaminan persamaan dan persaudaraan
antara sesama manusia dalam mengolah dan memetik hasil dari
sumberdaya alam serta memanfaatkannya bagi kehidupan masyarakat
secara adil.*

Percaya kepada manusia

[slam juga menetapkan kebebasan karena mengakui eksistensi
manusia, mengakui fitrah mercka untuk menyembah Allah. Islam
mengakui kemuliaannya dan keahliannya. Manusia diberi kebebasan
untuk  memiliki  harta, berlomba mendapatkannya  dan
membelanjakannya.

Pengakuan hak milik pribadi tanda pertama kebebasan

Peraturan Islam mengakui hak pemilikan khusus adalah untuk
memelihara naluri manusia yang tumbuh sejak kecil, yaitu naluri

T
senang memiliki.’

55 Euis Amalia, Keadilan..., him. 119.
% Zaki Fuad Chalil, Pemerataan..., him. 392.
%7 Yusuf Qardhawi, Norma..., hlm. 201-220.
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b. Nilai Keadilan

1) Kebebasan mutlak adalah noda akhlak yang terkutuk
Jika dalam kebebasan terdapat pemabokan maka bagi yang tidak
terkenali itu terdapat bahaya pembangkangan dan kebiadaban dan
inilah yang ditakuti oleh Islam.

2) Kebebasan yang terikat dengan keadilan
Kebebasan itu adalah kebebasan yang terbatas, terkendali dan terikat
dengan keadilan yang diwajibkan Allah. Pilar kebebasan ekonomi
yang berdiri di atas penghargaan terhadap fitrah dan kemuliaan
manusia harus disempurnakan dengan pilar yang lain, yaitu pilar
keadilan.

3) Bervariasinya perolehan rizki dan keseimbangan kesempatan adalah
suatu keadilan, yaitu perbedaan manusia sesuai bakat dan kegiatan
adalah keadilan, perbedaan dalam perolehan rizki dan pemerataan
kesempatan kerja.”®
Dalam syariah marketing seluruh proses baik proses penciptaan,

proses penawaran, maupun proses merubah nilai (value). Tidak boleh ada
hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamatah yang
Islami. Nabi Muhammad Saw sebagai seorang pedagang, beliau melakukan
transaksi-transaksi secara jujur, adil dan tidak pernah membuat pelanggannya

mengeluh apalagi kecewa. Beliau selalu menepati janji dan mengantarkan

1bid., him. 220-230.



31

barang dagangannya dengan standar kualitas sesuai dengan permintaan
pelanggan.

Dalam menentukan place atau saluran distribusi, perusahaan harus
mengutamakan tempat-tempat yang sesuai dengan market target, sehingga
dapat efektif dan efisien, yang harus didasari oleh prinsip-prinsip keadilan
dan kejujuran. Dalam menjualpun penyerahan barang atau jasa dari penjual
kepada pembeli dengan harga yang disepakati atas dasar sukarela. Bagi
perusahaan syariah harus menjadikan konsumen sebagai teman dengan sikap
tolong menolong, kejujuran dan keadilan sebagai landasan utama
membangun keharmonisan dengan konsumen serta tidak boleh ada unsur

. 59
kezaliman.

* Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah..., him, 27, 44, 178,



BAB III
STRATEGI DISTRIBUSI DI PERUSAHAAN SEPATU VISTRAND
UD VIJAYA PURWOKERTO
A. Gambaran Umum UD Vijaya Purwokerto
1. Sejarah Singkat Berdirinya UD Vijaya Purwokerto

Berdirinya UD Vijaya berawal dari usaha berdagang sepatu keliling,
yang memberikan motivasi dan inspirasi untuk bisa mempunyai usaha sepatu
sendiri. Pada tahun 2004 dengan modal sebesar 12.000.000 terjalin kerjasama
dengan rekan bisnis untuk mendirikan usaha sepatu, namun sebelum usaha
itu berdiri modal tersebut di tipu oleh rekan bisnis. Tetapi hal tersebut tidak
menyurutkan tekad untuk berkarya. Bermodal jaringan yang dimiliki
mulailah mencari informasi mengenai suplai bahan baku kulit dan mitra
bisnis yang bisa membuat sepatu. Tetapi sepatu yang dijual selalu mendapat
keluhan dari konsumen, ternyata bahan yang digunakan untuk membuat
sepatu tidak sesuai pesanan yang seharusnya menggunakan bahan kualitas A
tetapi yang dipakai bahan dengan kualitas B. Dengan keadaan seperti itu,
maka semakin bulat tekad untuk memproduksi sepatu dan juga
memasarkannya sendiri.®

Pada akhirnya di tahun 2005 kembali merintis usaha setelah mendapat
kepercayaan dan pinjaman dari bank untuk mendirikan usaha, di tahun ini
terbentuklah sebuah perusahaan sepatu Usaha Dagang Vijaya. Dan pada

tahun 2007 UD Vijaya dapat secara mandiri memproduksi sepatu dengan

* Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto,
wawancara, pada tanggal 25 November 2010.

32
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merek sepatu Vistrand yang berasal dari singkatan Virgo, Star dan Bandi.
Perusahaan membentuk tim kerjia dari mulai merancang, memproses hingga
Jfinishing dan memasarkan sepatu. Perusahaan sepatu Vistrand terletak di

Jalan Arsantaka No. 37 Kelurahan Arcawinangun Kecamatan Purwokerto

Timur Kabupaten Banyumas sudah mempunyai hak paten merek dari Dinas

Perindustrian Perdagangan dan Koperasi.®'

2. Struktur Organisasi

PIMPINAN
Bandi Setyawan

ADMIN DAN KEUANGAN

Endah

Septo

Anna

KABAG KABAG KABAG KABAG
PRODUKSL/PABRIK GUDANG SALES KOLEKTOR

Noto Budi Satrio Marti

Gambar 2
Struktur Organisasi UD Vijaya Purwokerto®
3. Faktor-faktor Produksi
a. Bahan Baku
Adapun bahan baku yang digunakan dalam proses produksi,
adalah bahan baku langsung (direct material) dan bahan baky tidak

langsung (indirect material). Bahan baku langsung sendiri dibagi menjadi

&l ;
bid.
% Dokumentasi perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto,
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dua bagian, yaitu bahan baku yang digunakan untuk membuat bagian atas

sepatu dan bahan baku yang digunakan untuk membuat lapisan bawah

sepatu. Bahan baku langsung diantaranya:

1) Kulit sapi
Kulit yang berkualitas sebagai bahan baku utama menjadi keharusan
untuk memproduksi sepatu yang berkualitas, sehingga perusahaan
mendatangkan kulit dari pemasok yang sudah dipercaya dapat
memberikan kualitas yang terjaga. Kulit yang didatangkan dari
Magetan, Jawa Timur. Pada saat pesanan tiba, bagian gudang
melakukan pemeriksaaan kualitas kulit dengan cara memotong kulit
tersebut, kemudian dicoba untuk membuat sepatu bagian luar. Apabila
kulit tersebut kurang bagus karena cepat sobek maka perusahaan
dapat menghubungi supplier untuk mengembalikan dan menggantinya
dengan kulit yang sesuai mutu yang disyaratkan perusahaan. Kulit
yang telah memenuhi standar mutu perusahaan di simpan di gudang
yang tertutup untuk mencegah kulit tidak cepat rusak.

2) Lapisan bensol
Bahannya seperti kardus/karton yang didatangkan dari Bandung,®

3) Benang peniti
Perusahaan mendapatkan bahan baku ini dari pasaran yang ada.
Benang tersebut digunakan selain untuk menjahit sepaty agar dapat

kuat juga untuk memberikan corak yang bagus.

* Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepatu Vistrand UD Vi
. aya Purwokerto,
wawancara, pada tanggal 25 November 2010 diperkuat wawancarq dengan Budi bag‘]ialrflaprotgt‘:rlgci.'3 °
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Lakihol alkalin

Bahannya lentur dan tidak pecah digunakan perusahaan untuk bagian
dalam tatak sepatu.

Lem

Lem terdiri dari lem tempel dan lem tarik. Bila lem yang dikirim tidak
memenuhi mutu, maka perusahaan cukup menghubungi
distributornya agar pesanan tersebut diganti dengan yang baru.

Kain keras dan blacu

Bahan ini biasanya digunakan untuk lapisan bagian depan dan bagian
belakang sepatu agar kelihatan bentuk sepatu tersebut, untuk melihat
seberapa bagusnya sepatu tersebut.

Paku

Untuk memperoleh bahan baku ini dapat langsung memperolehnya di
pasar terdekat, karena bahan baku ini banyak tersedia. Paku
digunakan untuk memaku pelapis dalam agar kuat setelah di lem.
Pencuci sol TPL

Karet/latex

Digunakan untuk merckatkan bagian bawah sepatu agar dapat pas dan

menyatu dengan kuat.**

® Ibid
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Untuk bagian alas kaki luar (our sol), bahan baku tersebut

diperoleh dari pabrik pembuatnya, dari pemasok yang ada di Bandung

atau Jakarta,

Bahan baku tidak langsung yang digunakan diantaranya listrik,

oli, thiper, solar.

b. Mesin (Teknologi)

Teknologi yang digunakan perusahaan dalam melakukan aktvitas

produksinya selama ini adalah dengan menggabungkan teknik manual

dan penggunaan mesin. Alat-alat yang digunakan untuk pembuatan

sepatu sebagai berikut:

1)

2)

Pada tahap adjusting peralatan yang digunakan:

a) Kertas pola, untuk memola kulit.

b) Gunting, untuk memotong kulit

c} Mesin seset kulit, gunanya untuk menyeset kulit yang sudah
dipotong tersebut.

d) Mesin jahit, yang terdiri dari mesin kecil dan mesin besar,
digunakan untuk menjahit sepatu pada bagian pinggir sepatu dan
bawah sepatu untuk mendapatkan sepatu yang kuat,

e) Mesin cangklung biasanya digunakan untuk menjahit sepatu yang
rusak %

Pada tahap assembling peralatan yang digunakan:

a) Gunting, digunakan untuk merapikan benang jahitan pada sepatu.

% Ibid,
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b) Palu, digunakan untuk menancapkan dan membengkokkan paku,
memukul-mukul untuk pembentukan sepatu agar sesuai dengan
cetakan/acuan untuk meratakan sol.

c) Geget

d) Mesin seset furing, gunanya untuk menyeset furing.

e) List kayu, untuk membentuk sepatu.

f) Mesin pres sepatu, untuk proses penyatuan bagian sepatu yang
sudah setengah jadi.

3) Pada tahap finishing peralatan yang digunakan:

a) Semir untuk membersihkan sepatu.®

¢. Tenaga Kerja (SDM)

Karyawan Perusahaan sepatu Vistrand berjumlah 48 orang yang
terdiri dari 18 orang karyawan produksi, 8 orang sales, 8 orang kolektor,
3 orang admin, 8 orang supir, dan 3 orang pada bagian gudang. Pada
umumnya tingkat pendidikan untuk karyawan adalah minimal setingkat
Sekolah Menengah Atas, hal ini diterapkan agar karyawan mengerti bepar
pekerjaannya masing-masing. Dalam hal pembagian jam kerja, karyawan
melakukan pekerjaan selama 8-9 jam sehari, selama 26 hari kerja.®’

Dalam pelaksanaan kegiatan perusahaan UD Vijaya melaksanakan

sistem kompensasi sebagaimana berikut ini:

&6 -
ibid.
¢ Septo, selaku admin perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto wawancara, pada
tanggal 4 April 2011. ’ '
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1) Sistem Kompensasi Langsung
Kompensasi langsung yang diterapkan di perusahaan sepatu

Vistrand adalah pemberian upah atau gaji, dimana pemberian

upah/gaji yang dilaksanakan terdiri dari tiga macam, yaitu:

a) Upah mingguan, untuk karyawan produksi/pabrik dan supir.

b) Upah bulanan, untuk karyawan administrasi, sales, kolektor dan
gudang.

c) Upah Borongan merupakan upah yang diberikan kepada karyawan
yang dihitung berdasarkan jumlah tertentu (unit) barang yang
dapat diselesaikan. Pemberian. upahnya dilaksanakan seminggu
sekali, upah diberikan hanya untuk karyawan prcnduksif']:b.':ibrik.‘f’8

2) Kompensasi Tidak Langsung
Selain kompensasi langsung UD Vijaya juga memberikan
kompensasi tidak langsung. Adapun kompensasi tidak langsung yang
dilaksanakan terdiri dari:

a) Hari-hari Sakit, untuk ketidakhadiran bagi karyawan karena sakit
dan mereka diharuskan menyerahkan surat keterangan sakit dari
dokter.

b) Cuti Melahirkan, bagi karyawan wanita yang tidak masuk kerja

karena hamil mereka diberikan cuti hamil selama 3 bulan,

% Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto
wawancara, pada tanggal 25 November 2010, diperkuat wawancgra dengan Septo (admin) dan Remc;
(sales).
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3) Kompensasi Pelengkap
Adapun kompensasi yang diberikan oleh perusahaan antara {ain:
tunjangan hari raya, insentif/bonus, pesangon.®’

d. Modal

Modal usaha yang ditanamkan sebagai investasi awal pada UD
Vijaya adalah sekitar Rp. 100.000.000 yang meliputi bangunan pabrik
dan mesin-mesin produksi. Kini tak kurang perputaran uang lebih dari
Rp. 200.000.000 per bulannya. Dalam pengendalian keuangan perusahaan
senantiasa menjaga ketersediaan dana dalam bentuk kas untuk
mengantisipasi kebutuhan dana kas yang mendesak serta difungsikan
untuk membiayai tenaga kerja yang berkaitan dalam proses produksi dan

biaya transportasi.”’

4. Proses Produksi
Sepatu yang diproduksi oleh perusahaan adalah sepatu kerja yang
terbuat dari kulit dengan berbagai macam model untuk sepatu pria dan
wanita. Namun sepatu yang diproduksi tidak hanya sepatu kerja, tetapi juga
sepatu casual, sepatu olahraga dan semi boot. Hingga saat inj perusahaan
melakukan inovasi melalui desain produk yang dilakukan sendiri setiap dua

bulan. Pembeli sebagai pemesan dapat datang dengan desain mereka yang

a9 .
Ibid. :
0 . . +
Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepatu Vistrand "
wawancara, pada tanggal 25 November 2010. UD Vijaya Purwokerto,
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kemudian dikerjakan oleh perusahaan. Kebebasan juga diberikan kepada
pemesan yang ingin menentukan bahan baku yang digunakan untuk produk
pesanan. Dengan kapasitas produksi dapat mencapai 3000 pasang sepatu per

bulan. Terdapat tiga tahap dalam pembuatan sepatu Vistrand seperti gambar 3

yaitu:

Adjusting Assembling Finishing
(Pembuatan [:> (Perakitan ::> (Pemeriksaan dan
mukaan/tukang stik) komponen- pembersihan sepatu

komonen sepatu) yang telah jadi)
Gambar 3

Alur Produksi Sepatu Vistrand
Tahap dalam pembuatan sepatu Vistrand dijelaskan di bawah ini:
a. Adjusting
Pada tahap ini yaitu pembuatan pola atau model untuk mukaan
(bagian atas sepatu). Berdasarkan pola yang dibuat, maka dilakukan
pemotongan kulit. Dibentuk dalam satu cetakan diberikan lapisan bensol
(lembar yang menyerupai karton) lalu mukaan dimasukkan kedalam
cetakan, setelah itu dijadikan satu dengan proses pengeleman kemudian
diseset selanjutnya dijahit.?I
b. Assembling
Merupakan bagian perakitan komponen-komonen sepatu yang
terdiri dari upper (mukaan), sol (lapisan bawah sepatu yang terbentuk dari

insol) kemudian dilakukan proses penyatuan bagian sepatu yang sudah

7 Observasi tanggat 14 Desember 2010, dan hasil wawancarg d
en
selaku pimpinan perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto, pada taia;gal?a;;h b?:tyawbin
2010, diperkuat wawancara dengan Budi bagian produksi, vember
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setengah jadi yaitu dipres dengan cara hidrolik menggunakan mesin pres
sepatu.
c. Finishing
Pada bagian ini dilakukan pemeriksaan pada sepatu yang telah
jadi dan dilakukan pembersihan pada sepatu tersebut dari sisa-sisa lem
dan kotoran lalu disemir. Setelah itu sepatu dibawa ke gudang untuk

pengepakan yaitu diberi nomor sepatu dan dimasukkan ke dalam

kardus.”?

B. Implementasi Distribusi Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya

Purwokerto

Strategi distribusi merupakan salah satu di antara kebijaksanaan
manajemen yang paling penting di bidang pemasaran sepatu Vistrand. Karena
saluran distribusi yang dipilih UD Vijaya secara langsung dapat mempengaruhi
semua keputusan yang berkenaan dengan bidang pemasaran produk itu. Pengaruh
ini antara lain dapat berupa tidak tercapainya tingkat penjualan yang diharapkan
perusahaan. Berkenaan dengan ini, maka UD Vijaya dalam menentukan saluran
distribusinya mempertimbangkan pemilihan dari lokasi-lokasi potensial, yang
akan berkaitan dengan panjang pendeknya penyaluran sepaty sampai ke

konsumen akhir.”

7 Ibid.
7 . CH—
Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepamu Vi tran .
wawancara, pada tanggal 25 November 2010. P strand UD Vijaya Purwokerto,
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1. Strategi Struktur Saluran Distribusi

Tujuan dari strategi ini adalah distribusi melalui sales (wiraniaga)
untuk mencapai jumlah pelanggan yang optimal pada waktu yang tepat
dengan biaya yang rendah namun dapat meraih dan menjaga tingkat
pengendalian distribusi yang dilakukan oleh UD Vijaya. Dipilihnya distribusi
langsung dan mengerahkan sales oleh perusahaan agar sirkulasi vang yang
terjadi di perusahaan cepat untuk memproduksi sepatu. Untuk itu, sepatn
tersebut tidak di pasarkan melalui toko. Apabila di toko sepatu akan lama
terjual dan sepatu yang tidak laku oleh toko akan diobral sehingga membuat
rugi perusahaan yang masih tergolong UKM. Di samping itu, dengan
menggunakan sales informasi dari konsumen akan lebih cepat diterima

perusahaan."' Gambar mengenai saluran distribusi produk sepatu UD Vijaya

dapat dilihat pada gambar 4.

r ™

( Produselj > Konsumen
- J
( ™

(Produsen} [ Sales q—__* Konsumen
| — o

Gambar 4
Saluran Distribusi Perusahaan Sepatu Vistrand

Untuk gambar produsen-konsumen yaitu konsumen datang langsung
ke perusahaan untuk membeli atau memesan langsung sepatu pada

perusahaan. Sedangkan gambar 2, produsen-sales-konsumen yaitu konsumen

" Ibid,
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membeli atau memesan sepatu melalui sales perusahaan yang datang ke
tempat konsumen.

Dalam pembelian yang dilakukan konsumen langsung ke perusahaan,
biasanya adalah pelanggan tetap yang kebetulan mampir di wilayah
Purwokerto. Setiap transaksi yang dicatat bisa melalui nota perusahaan
ataupun melalui nota sales jika sepatu yang dipesan atau dipilih konsumen
ada pada sales. Selanjutnya bagian administrasi akan memberikan informasi
kepada sales yang bersangkutan. Pencatatan yang dilakukan pada pembelian
langsung ke perusahaan dicatat sebagai pendapatan perusahaan. Penjualan
sepatu yang utama tetap dilakukan melalui sales, maka pendapatan yang
diperoleh perusahaan lebih besar dihasilkan dari sales.”

Kebijakan harga sepatu pada perusahaan, untuk sepatu putra dan putri
dengan harga tunai atau kredit sudah distandarkan oleh perusahaan. Untuk
sepatu laki-laki dengan harga mulai dari Rp 140.000 sampai Rp 190.000,
sedangkan untuk sepatu wanita dari harga Rp 120.000 sampai Rp 140.000.
Apabila konsumen membayar cash, maka konsumen mendapatkan diskon
hingga Rp 20.000 per item.

Perusahaan mempertimbangkan biaya yang diperlukan untuk proses
distribusi. Semakin Iuas ekspansi perusahaan, maka semakin banyak pula

biaya distribusinya.”® Faktor-faktor utama penganggaran yang harus

dipertimbangkan adalah:

 Septo, selaku admin perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto, wawancara, pada

tanggal {4 Desember 2010 dan 21 Mei_20 l.l. }
7 Bandi Setyawan, selaku PRI perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto

wawancara, pada tanggal 25 November 2010.
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a. Biaya kompensasi wiraniaga (sales)
Gaji staf penjualan dan biaya-biaya perjalanan yang mendukungnya
merupakan pengeluaran terbesar dari perusahaan yang memperkejakan
wiraniaga.

b. Biaya modal kerja
Biaya-biaya yang berkaitan dengan penyediaan kredit kepada para
pembeli dan distributor serta biaya sediaan.

¢. Biaya distribusi fisik
Kenaikan biaya transportasi apabila wiraniaga sepakat untuk menawarkan
pengangkutan yang paling cepat karena adanya pesanan kilat.

d. Harga dan potongan

Menggunakan daya tarik harga (potongan tunai, potongan jumlah) untuk
mencapai sasaran program.""r

Dalam satu hari perusahaan mengeluarkan biaya untuk proses

distribusi bisa mencapai Rp 750.000 dikalikan 26 hari kerja sales, sehingga

dalam satu bulan untuk biaya distribusi mencapai Rp 19.500.000. Namun

jumlah tersebut tidak mutlak tergantung pada kebutuhan transportasi setiap

harinya.

. Strategi Cakupan Distribusi

Perusahaan sepatu Vistrand menjalankan strategi distribusi ekskjusif Jaita
i

perusahaan menunjuk satu orang perantara khusus adala), sales untuk

e ——

, him. 227-230.

7 Gregorius Chandra, Strategi...




45

menyalurkan preduknya ke seluruh wilayah. Dalam hal ini perusahaan

mempertimbangkan:
a. Wilayah/area Distribusi
Untuk pangsa pasar perusahaan sepatu Vistrand memasarkan
sepatu ke berbagai wilayah, di mana wilayah pemasarannya terbagi
menjadi wilayah Banyumas ada 27 Kecamatan atau seluruh Banyumas.
Untuk Kabupaten Purbalingga ada 17 Kecamatan, Kabupaten
Banjarnegara 20 Kecamatan, Kabupaten Cilacap 12 Kecamatan,
Kebumen dan sebagian Kabupaten lain kawasan ekspansi yang dilakukan
perusahaan ke wilayah Brebes, Pemalang, Wonosobo. mencakup 3
sampai 5 Kecamatan. Dengan segmen pasar yaitu instansi-instansi
pemerintah, sekolah-sekolah, dan pegawai swasta,’®
Pengetahuan yang perlu dikuasai agar dapat menggarap wilayah
secara maksimal, meliputi: luas daerah, jumlah penduduk, situasi
lapangan dan jarak tempuh, batas dan rute wilayah keliling, jumlah pasar
sasaran, jumlah langganan, gambaran pembeli di dacrah yang
bersangkutan, pendapatan penduduk, dan sebagainya.”

b. Tim tenaga penjualan

Sales yang diterima telah dilakukan seleksi dan training

(pelatihan) maksimal 1 minggu. Di dalam training perusahaan

memberikan pengetahuan tentang hasil produksi yang akan dijual,

" Septo sefaku admin perusa haan sepatu UD Vijaya Purwaokerto, wawancara, pada tanggal
14 Desember 20 10, diperkuat wawancara dengan Retno (sales).
” David S’ukardi Kodrat, Manajemen..., him. 119.
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salesmanship, produk dan perusahaan saingan utama, dan juga
mempraktekan langsung ke lapangan untuk menjual produk.

Hal yang biasanya dilakukan sales dalam menjual produk yaitu
menggunakan kunjungan, sales yang melakukan kunjungan harus baik,
meyakinkan dan mengesankan. la harus menyiapkan diri untuk bersifat
baik dan mengesankan dengan mengenalkan produk yang ditawarkannya.

Setiap kunjungan merupakan presentasi, sales menguraikan dan
menjelaskan produk. Presentasi yang disampaikan dengan cermat adaiah
sarana penting untuk menggerakan pikiran konsumen, membangkitkan
perhatian dan minat, hasrat, keyakinan dan tindakan yang menyebabkan

terjadinya penjualan. Beberapa pendekatan dalam melakukan presentasi

yang dilakukan sales:

1) Pendekatan melalui perkenalan

Sales memulai dengan melakukan perkenalan untuk memberikan
penjelasannya tentang produk, memberi kartu nama, berbuat sopan
dan jangan memaksakan membeli.*’

2) Pendekatan melalui referensi
Kunjungan penjualan dapat diawali dengan menggunakan referensi
nama teman atau keluarga dalam awal pembicaraan dengan
menyebutkan beberapa nama konsumen yang telah membel;

produknya, schingga konsumen akan tertarik dap terpikat oleh

informasi pembeli tadi.

40 . i ah .
Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepatu UD Vijaya Purwo
pada tanggal 25 November 2010. kerlo, wawancara,

T — .
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Kemampuan sales seperti: pencapaian target, hubungan baik
dengan pelanggan, pengetahuan tentang produk, penjualan produk, dan
tugas lainnya."' Dalam satu hari sales dapat melakukan kunjungan ke 5
sampai 7 sekolah dan rata-rata sales dapat menjual 10 sepatu per harinya
atau bahkan lebih.®

Sales yang dapat mencapai target penjualan akan mendapatkan
bonus/komisi sesuai apa yang telah dicapainya. Jika melebihi target maka
bonus yang diterima 5% dari selisih kelebihan target.

3. Distribusi Fisik

Distribusi fisik dalam perusahaan sepatu Vistrand meliputi:
a. Transportasi
Armada penjualan yang dimiliki perusahaan adalah mobil
Mitsubisi dan Suzuki berjumlah 8 buah, sedangkan sepeda motor yang
dimiliki 1 buah. Untuk setiap mobil memiliki volume yang berbeda yaitu:
1) Untuk mobil tahun 1995 sampai sekarang, berjumlah 7 buah dengan
kapasitas sepatu putra berjumlah 80 pasang dan sepaty putri
berjumlah 160 pasang. Sehingga mobil dapat menampung 240 pasang
sepatu.
2) Untuk mobil tahun 1984 ada 1 buah, dengan kapasitas sepatu putra
berjumlah 80 pasang dan scpatu putri berjumlah 120 pasang,

Sehingga mobil dapat menampung 200 pasang sepatu.

81 gy
fbid. . .
8 Retno, selaku sales perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto, wawancara, pada

tanggal 11 Desember 2010.
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3) Untuk motor ada } buah, dengan kapasitas sepatu putra berjumlah 16
pasang dan sepatu putri berjumlah 58 pasang Sehingga dapat
menampung 74 pasang sepatu.®’

b. Persediaan/Stok Sepatu

Gudang sebagai tempat pengepakan dan persediaan sepatu
Vistrand. Gudang terletak tidak jauh dari produksi/pabrik sehingga dapat
meminimalisir biaya pengangkutan. Di dalam gudang terdapat sekitar
2000 pasang sepatu sebagai stok sepatu. Sepatu yang diterima dari pabrik
dan keluar dari gudang selalu melalui cek fisik dan pencatatan begitupula
dengan sepatu konsumen yang akan diservis.

Jumlah sepatu yang tersedia di gudang distribusi tidak boleh
terlalu sedikit karena hal itu dapat memperlambat pengiriman dan
penjualan sepatu ke konsumen. Namun demikian jumlah persediaan
sepatu juga tidak boleh terlalu besar karena hal itu akan meningkatkan
biaya persediaan, seperti biaya pemeliharaan sepatu. Rasio perputaran

sepatu di gudang tiap tahun dapat dihitung dengan rumus;**

Saldo rata-rata persediaan

Perputaran persediaan = % 365 hari
Hasil penjualan bersih

4. Layanan Konsumen

Perusahaan memberikan pelayanan rutin kepada konsumen, meliputi:

8 Septo, selaku admin perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto, wawancara, pada

tanggal 15 Desember 2010. o ah .
% Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusanaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto,

wawancara, pada tanggal 2% November 2010.
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1) Melaksanakan 5 S (Senyum, Salam, Sapa, Sopan, dan Santun) hal ini
wajib dilakukan sales setiap berinteraksi dengan konsumen.

2) Garansi 1 tahun sepatu yang di beli konsumen.

3) Layanan perbaikan sepatu misalnya pemakaian yang terlalu over atau
cacat, tetapi bukan servis penggantian kulit.

4) Semir sepatu untuk konsumen saat berada di tempat penjualan.

5) Pemahaman terhadap pesanan yang dikirim.

6) Tenggang waktu pemesanan ke pengiriman.

7) Aturan kredit yang diberikan, yaitu 5x atau 5 bulan angsuran.85

Pentingnya kepuasaan pelanggan menunjang keberhasilan perusahaan
dalam untuk mewnjudkan tujuannya. Pengalaman kepuasaan yang dirasakan

berulang kali akan menaikkan tingkat kepuaasan keseluruhan dan

memudahkan pelanggan untuk menyusun ekspektasi yang jelas di masa

datang.

Pembelian

Loyalitas ulang
—» Pelanggan ._ Penjualan

Kepuasaaan silang

pelanggan

Gethok Tular - Pen:tambahan

—¥ Positif jumlah
pelanggan

baru

Gambar 5

Manfaat Kepuaasan Pelanggan®

85 Bandi Setyawarn, selaku pimpinan perusahaan sepaty Vistrand UD Vijaya Purwokerto,

wawancara, pada tanggal 25 Novembe.r 20}]1{]. o7
% Gregorius Chandra, Strategi..., lm. 6-7.




50

5. Pengendalian dan Evaluasi Distribusi
Pengendalian saluran distribusi adalah menguasai semua anggota
dalam saluran distribusi agar dapat mengendalikan kegiatan mereka secara
terpusat ke arah pencapaian tujuan bersama.® Dari waktu ke waktu
perusahaan wajib mengevaluasi dan mengendalikan kinerja manajemen untuk
pemasaran produk mereka.®® Perusahaan melakukan pengendalian distribusi
secara terpusat atau vertical Marketing System (VMS).

Evaluasi distribusi di perusahaan yaitu dengan mengevaluasi beberapa

hal seperti :

a, Evaluasi Kinerja Sales

Kinerja sales mempunyai pengaruh besar terhadap keberhasilan
kegiatan penjualan produk pada khususnya dan kegiatan pemasaran

secara keseluruhan maupun terhadap kemampuan perusahaan

memperoleh keuntungan.

Perusahaan selalu mengevaluasi kinerja sales yaitu dengan adanya
rekap kinerja sales yang dibuat oleh bagian administrasi setiap bulan,
Rekap tersebut mencakup jumlah hari kerja sales, target yang bisa dicapai
sales, hasil penjualan, return yang diterima sales dari konsumen, dan
penagihan serta jumlah kelebihan target penjualan. Dalam hal ini, fokus
sales tetap pada pengembangan wilayah dan target omset penjualan,

sedangkan kolektor mengurangi penjualan tertunda.*®

% Fandy Tjiptono, Strategi..., hlm. 212.
$ Giswanto Sutojo, Manajemen..., him. 342.
% Bandi Setyawan, selaku pimp_man perusahaan sepatu Vistrand UD Vi
wawancara, tanggal 25 November 2010, diperkuvat wawancara dengan Septo (admi;g?ya Purwokerto,
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Penjualan bersih (neit sales) sepatu Vistrand yang dilakukan oleh

sales selama 15 bulan mulai dari bulan Oktober 2009 sampai Desember

2010 sebagai berikut:
No Bulan Penjualan
1 | Oktober 2009 Rp 172.325.000
2 | November 2009 Rp 180.409.000
3 | Desember 2009 Rp 162.872.000
4 | Januari 2010 Rp 201.059.000
5 | Februari 2010 Rp 175.377.000
6 | Maret 2010 Rp 198.282.000
7 | April 2010 Rp 180.409.000
8 | Mei2010 Rp 174.350.000
9 | Juni 2010 Rp 180.943.000
10 | Juli 2010 Rp 193.171.000
11 | Agustus 2010 Rp 172.923.000
12 | September 2010 Rp 86.181.000
13 | Oktober 2010 Rp 224.982.000
14 | Nopember 2010 Rp 236.988.000
15 | Desember 2010 Rp 197.259.500

Tabel 3
Volume Penjualan Sepatu Vistrand®
Dari tabel di atas, mengidentifikasikan ada peningkatan dan
penurunan penjualan, Hal ini berpengaruh pada kinerja sales dan
pendapatan yang diteima perusahaan. Penjualan yang meningkat pada

bulan Oktober-Nopember 2010 dikarenakan, pada bulan tesebut sales bisa

% Nokumentasi bagian administrasi perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokeito.
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menjual sepatu lebih banyak, sekolah sudah mulai ujian dan memasuki
libur semester serta kolektor melakukan lebih banyak penagihan tertunda
kepada konsumen.

Penurunan terjadi di bulan Agustus dan September 2010
dikarenakan hari kerja sales yang tidak penuh yaitu hanya 15 hari kerja.
Karena pada bulan Agustus bertepatan dengan puasa Ramadhan di mana
banyak sekolah yang pulang lebih awal, serta pada bulan September
banyak sekolah dan instansi yang libur Idul Fitri. Sehingga distribusi
sepatu dan penagiban kredit tidak optimal. Hal ini mengakibatkan
penjualan sepatu tidak stabil karena ada penurunan penjualan yang cukup
curam dan kenaikan menjadi drastis. Hal tersebut membuat perusahaan

menaikkan target penjualan minimal 200 juta per bulan.®"

_ Efektivitas Jalur Distribusi

Salah satu data yang dipergunakan sebagai bahan masukan
evaluasi efektifitas distribusi produk adalah laporan penjualan bulanan
yang disusun para sales. Laporan bulanan sales memuat berbagai macam
data yang bersangkutan dengan distribusi, termasuk jumlah tempat yang
mereka kunjungi tiap bulan, jumlah pembelian produk di tiap kunjungan,

dan sebagainya.92

Pengawasan distribusi dilakukan di setiap Kecamatan. Laporan
bulanan yang dimiliki sales setiap bulan dicek oleh bagian administrasj

Sampai saat ini jalur distribusi yang digunakan masih dapat memenuhi

9 Gepto, admin perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto, wawancarg pada

tangpal 14 Desember 2010.
Be , hlm. 353.

2 giswanto Sutojo, Manajemen...
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permintaan konsumen, kelancaran dan ketepatan dalam pengiriman serta
penjualan sepatu. Namun, se¢jauh ini perusahaan belum dapat melakukan
ekspansi ke daerah-daerah yang lebih jauh. Jalur distribusi harus secara
rutin dikunjungi sales sesuai tugas pembagian wilayah distribusi untuk
masing-masing sales dengan rute yang berbeda-beda setiap harinya.

Perusahaan pemah melakukan strategi modifikasi saluran
distribusi dengan mendirikan cabang di daerah yang jarak tempuhnya
jauh, sehingga lebih efektif. Tetapi terkendala karena belum ada orang
yang bisa dipercaya. Karena peruszhaan sempat mengalami kerugian
dengan strategi adanya cabang gudang di daerah lain karena terjadi
penyimpangan.

¢. Biaya Distribusi

Biaya distribusi dalam perusahaan mencakup biaya sediaan, retur
penjualan, biaya pemprosenan pesanan, biaya transportasi, biaya
pergudangan, dan lain-lain. Pengendalian biaya distribusi yang dilakukan
perusahaan dengan memilih ckspansi ke dacrah-daerah dekat dengan kota
Purwokerto yang merupakan tempat produksi dan gudang. Tetapi
perusahaan harus memprediksi perubahan penjualan jika cakupan baru
benar-benar dilakukan.”

d. Layanan Pelanggan

Komponen evaluasi layanan diperhatikan oleh perusahaan antara lain:

1) Kontak rutin para sales dan sales dengan konsumen,

93 . H y .
Bandi Setyawan, selaku pimpinan perusahaan sepatu Vistrand UD Vij
pada tanggal 25 November 2010. D Vijaya, wawancara,
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2) Aturan kredit yang diberikan perusahaan.
3) Kualitas pengepakan sepatu.
4) Ketersediaan barang di dalam gudang,
5) Penanganan keluhan konsumen.
6) Jasa perbaikan (servis) sepatu.
7) Waktu untuk proses pembuatan pesanan sepatu.
8) Koordinasi antara bagian produksi, gudang, distribusi (sales), kolektor
dan administrasi.
Evaluasi yang dilakukan perusahaan tergantung pada perkembangan
situasi yang terjadi. Evaluasi keseluruhan operasional perusahaan tidak setiap
bulan ada, evaluasi rutin yang dilakukan perusahaan setiap bulan seperti

kinerja sales dan kolektor, biaya distribusi, area kunjungan rutin sales.**

* Ibid




BAB 1V I

ANALISIS TERHADAP STRATEGI DISTRIBUSI PERUSAHAAN
SEPATU VISTRAND UD VIJAYA PURWOKERTO

A. Analisis Terhadap Strategi Distribusi Perusahaan Sepatu Vistrand UD

Vijaya Purwokerto Perspektif Ekonomi Islam
UD Vijaya dalam memproduksi sepatu Vistrand menggunakan bahan
baku kulit hewan sapi, maka produk yang dihasilkan perusahaan adalah produk

halal, karena pemanfaat kulit sebagai bahan baku pembutan sepatu terdapat

dalam Firman Allah SWT.
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“Dan Allah menjadikan bagimu rumah-rumahmu sebagai tempat
tinggal dan dia menjadikan bagi kamu rumah-rumah (kemah-kemah)
dari kulit binatang ternak yang kamu merasa ringan (membawajnya di
waktu kamu berjalan dan waktu kamu bermukim dan (dijadikan- Nya
pula) dari bulu domba, bulu onta dan.buiu kambing, alat-alat rumah
tangga dan perhiasan (vang kamu pakai) sampai waktu (tertenty).”®

Artinya:

Terdapat empat hal utama yang menjadi dasar dalam strategi distribusi

yang dilakukan oleh perusahaan sepatu Vistrand dilihat dari perspektif ekonomi

Islam, yaitu mencakup:

-

95 - 80.
S. An-Nah! (16) ,
9 QLajn iy petashih Mushaf Al-Qur’an  Departemen Agama RI, Al-Qur'an  dan

Terjemahannya, (Semarang: Karya Toha Putra, 1998), him. 527.

55

P



1.

56

Strategi Struktur Saluran Distribusi

Perusahaan sepatu Vistrand secara langsung ikut andil dalam
menciptakan lapangan kerja dan menumbuhkan perekonomian daerah,
Karena perusahaan menggunakan wiraniaga atau sales yang diterjunkan
sebagai media penting (utama) dalam penghubung produsen dan konsumen,
Dalam hal ini, sales yang diterjunkan perusahaan hanya sebagai wakil dari
perusahaan dalam mendistribusikan dan menjual produknya.

Dalam ekonomi Jslam apa yang dilakukan perusahaan merupakan
prinsip wakalah al-mugayyadah di mana perusahaan menunjuk sales untuk
bertindak atas namanya dalam .urusan-urusan tertentu seperti distribusi dan
penjualan sepatu. Sedangkan upah atau bonus yang diberikan perusahaan
kepada sales yang melampaui target penjualan merupakan prinsip ji‘alah,
termasuk prinsip tersebut karena perusahaan menjanjikan imbalan tertenty
kepada sales atas suatu prestasi yang dicapai dalam pelaksanaan tugasnya.

Pimpinan perusahaan mengarahkan wiraniaga/sales agar setiap
transaksi yang dilakukan tidak ada paksaan. Seperti yang telah dijelaskan
dalam bab sebelumya mengenai pendekatan dalam melakukan presentasi

penjualan, dengan berbuat sopan dan tidak memaksa konsurnen. Dalil dalam

hal ini yaitu:
p . P A o .lz“st ._“ ": By s p
of S el o2 (8050 BB ¥ L 2 s
97"“&&_‘; _r: L S I
S ds g NEET -\

I

9 S. An-Nisa' (4): 29-
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganiah kamu saling memaka
harta_ Sesaman degtgc;: 1 jalan yang batil, kecuali dengan jala::
perniagaan yan, erlaki X
kamu.... %t yang t dengan suka sama-suka di amara '

Kunjungan penjualan yang dilakukan sales dengan pendekatan 'f
melalui referensi nama teman, keluarga atau beberapa nama konsumen yang
telah membeli produknya, sehingga konsumen akan tertarik dan terpikat. {
Menurut hemat penyusun penjualan seperti ini bukan termasuk dalam
berjualan dengan cara najsy. Karena dengan penjualan nagjsy, akibatnya
terjadi permintaan palsu (false demand). Penipuan sangat dilarang, maka
setiap penjual harus jujur dan amanah dalam melakukan aktivitas

| perdagangan, dalam hadis disebutkan:
;&J‘J‘C;Uopd'uuuj"m@:”‘-%ﬁlﬁl}
99&&\3#}4&&‘6@&\&:‘_)@ e fmg‘.b_}

"Mengabarkan kepada kami Abdullah ibn Maslamah, mengabark
kami Mdlik dari Nafi® dari ibn Umar berkata: Rasululfj;t sc;:va:;;ek}epﬂda
najsy”. (HR. Bukhar) arang |

Sales ataupun perusahaan selalu berusaha agar tidak membuat kecewa

konsumen dengan memberikan pel_ayanan sebaik-baiknya, seperti dalam

pemilihan model sepatu, perusahaan tidak membuat katalog, karena gambar

yang ada pada katalog biasanya tidak sama persis dengan sepatu yang dijual |

oleh perusahaan.

% | ainah Petashih Mushaf Al-Qur an Departemen Agama RI, A1-Qur
o LA ilab Muhammad ibn lsma ibn Ibrahim oo Al Mgt ion B
Bukhari, Sahih Al-Bukhart, (Beirdt: Dar Al-Fikr, 1994), lII: 33, ardazabah Al- :

]




. Strategi Cakupan Distribusi

Strategi distribusi yang digunakan UD Vijaya mudah sekali ditiry
oleh perusahaan lain untuk memperoleh konsumen, maka strategi distribusi
tersebut dapat menimbulkan aktivitas persaingan bisnis vang ketat. Di daerah
Purwokerto sendiri terdapat UKM produsen sepatu memakai strategi
distribusi yang sama, seperti yang ada di dacrah Sumampir. Dari luar kota,
misalnya Purworejo sudah mempunyai cabang gudang di Purwokerto serta
produsen dari luar daerah lainnya seperti dari Purbalingga, Solo, Yogyakarta,
Bandung dan lain sebagainya. .

Aktivitas bisnis pada perusahaan tetap menjalankan usaha dengan
persaingan yang sehat, misalnya tidak menjelek-jelekan produk pesaing di
depan konsumen. Sales yang mengahadapi persaingan langsung di lapangan
selalu menjaga hubungan baik dengan sales perusahaan pesaing. Dengan
wilayah distribusi yang tidak dapat dipisahkan dari aktivitas persaingan,
maka perusahaan selalu berupaya menghasilkan produk yang berkualitas,
memberikan pelayanan yang terbaik, tidak menghalalkan segala cara untuk
mendapatkan konsumen Persaingan itu tidak lagi diartikan sebagai usaha
mematikan pesaing lainnya, tapi dilakukan untuk memberikan sesuatu yang
terbaik dari usaha bisnisnya.

. Distribusi Fisik

Dalam distribusi fisik meliputi: aspek pergudangan, persediaan dan

transportasi. Gudang perusahaan digunakan sebagai tempat pengepakan dan

juga sebagai tempat persediaan sepatu. Sepatu di dalam gudang sebagai stok

=T
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barang. Persediaan barang harus ada, sehingga jika konsumen yang memesan
sepatu dalam jumlah banyak ada stoknya atau konsumen yang langsung
datang ke perusahaan bisa memilih dan membeli secara langsung. Perusahaan
menyimpan sepatu bukanlah untuk ditimbun agar dapat menggelembungkan
harga akibat langkanya barang di pasaran, melainkan hanya sebagai
persediaan barang dagangan.

Transportasi mempunyai peranan penting bagi industri karena
produsen mempunyai kepentingan agar produknya diangkut sampai kepada
konsumen tepat waktu, tepat pada tempat yang ditentukan, dan barang dalam '
kondisi baik.'” Transportasi yang ada di perusahaan digunakan sesuai .
fungsinya sebagai alat pengangkut sepatu, sehingga distribusi dan penjualan
sepatu dapat ber; alan efektif dan efisien sampai ke konsumen.

4. Pengendalian dan Evaluasi Distribusi

Salah satu pengendalian dan evaluasi dalam distribusi di perusahaan

dari administrasi dan keuangannya karena setiap

dapat dilihat
organisasi/perusahaan bila ingin tetap berjalan haruslah memiliki suaty

pengadminiStI‘aSian yang baik.

Pengadministrasian pada perusahaan dilakukan secara tertib dengan

komputerarisasi mulai Oktober 2009 sebelumya hanya pencatatan secarz

manual. Komputerisasi dilakukan perusahaan karena area distribusi semakin

luas dan bertambahnya jumlah konsumen.'?’ |
‘.

___._.-—-——'—-'-_-_-_- . .
men Transportasi, (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2008), him. 26

perusahaan sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto, wawancara

190 Abbas Salim, Manaje
101 Septo, selaku admin

pada tanggal 14 Desember 2010.
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Maka implementas
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Bagian administrasi sangat penting bagi perusahaan untuk
mengetahui keuangan, seperti bagaimana pencapaian omset penjualan,
perkembangan perusahaan, dan lain-lain. Seorang admin diharapkan
cerdas dalam hal administrasi/manajemen dagang, artinya hal-hal yang
berkenaan dengan aktivitas harus dicatat atau dibukukan secara rapi agar
tetap menjaga amanah dan kejujurannya.

Setiap transaksi tunai ataupun kredit di perusahaan ada bukti
pencatatannya seperti pemakaian nota, kartu angsuran, dan lain-lain. Hal

ini sesuai dalam Al-Qur’an yang menjelaskan bahwa:

E.‘ -

206 22 03T ) d A9 05 Tk Ll s
°)-:——"“"'JL5"’“"}J'?-‘J"9€':'W el ol Lely
102 2T 2 Ay sl

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, apabila kamu bermu'amalah
tidak secara tunai untuk waktu yang ditentukan, hendakiah

kamu menuliskannya. dan hendaklah seorang penulis di antarg
Lamu menuliskannya dengan benar....” '

Dalam ayat di atas bahwa pencatatan transaksi begitu penting
karena manusia terkadang bisa lupa sehingga pencatatan wajib dilakukan
untuk menghindari kesalahpahaman dalam transaksi.

Implementasi strategi distribusi yang dilakukan oleh perusahaan
semaksimal mungkin untuk kemaslahatan bersama, sehingga tidak ada
salah satu pihak yang dirugikan baik konsumen maupun perusahaan sendiri.

; distribusi yang dilaksanakan perusahaan sepatu Vistrand

e i

'3 | ajnah Petas

122 35, Al-Bagarah (2)' 282.

bih Mushaf Al-Qur’an Departemen Agama R, Al-Qur-an..., him. 88.
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1. Analisis Faktor Internal Perusahaan
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UD Vijaya Purwokerto semaksimal mungkin selalu pada jalur perdagangan

yang sehat sehingga dapat sesuai dengan ekonomi Islam.

B. Analisis SWOT Terhadap Strategi Distribusi Perusahaan Sepatu Vistrand

Berikut faktor kekuatan (sfrength) dan kelemahan (weaknesses)

Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto antara lain:

Komponen Kekunatan (Strengths) Kelemahan (Weaknesses)
Menguasai wilayah distribusi Distribusi langsung dengan
secara maksimal karena para menugaskan wiraniaga
sales adalah orang asli daerah memerltukan biaya yang besar

Wilayah Banyumas dan sekitarnya. untuk ekspansi dan tidak
Distribusi semua ds_terah pemasaran dan
distribusimempunyai
infrastruktur publik (jalan,
telepon,dil) yang baik
kondisinya.
Sistem controling stok sepatu Terkadang stok sepatu
Stok sepatu baik dengan persediaan yang melebihi dari kapasitas
memadai jika terjadi pesanan gudang.
mendadak.
Mempunyai "el’“tazi pelayanan Dukungan tata kelola
yang baik dengaﬂta; anya manajemen yang masih perlu
Pelayanan garansi sepatu | ta "In . diperbaiki dengan pembagian
(pelzzz)man purna jual servis job secara jelas,
sepatu).
Komunikasi Dgngan diStl‘ib}lSi langsung Kegiatan prr_)mosinya bersifat
(Informasi persahaaan lfablh cepat pasif yang d.llakukan hanya
Distribusi) mengetahui informasi/keluhan | melalui kunjungan sales.
dari konsumen.
Lokasi pabrik dan gudang Target penjualan yang belum
berdekatan, maka biaya sesuai dengan harapan dengan
Biaya/keuangan | oo gangkutan dapat adanya penjualan tidak stabjl
diminimalisir. dari Okt 2009-Des 2010 _
Sarana transport;s‘ij yiang cukup | Armada penjualan yang
i lancar dan baik di dalam digunakan masih kurang.
Transportasi kegiatan transaksi. o g
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—t

SDM

= Memiliki sales yang telah
berpengalaman di bidang
penjualan dan pelayanan.

» Memiliki tenaga kerja
produksi yang ahli dan
berpengalaman karena
pemah bekerja di pabrik
sepatu perusahaan besar

* Adanya kendala untuk
ekspansi terkait dengan
SDM yang amanah.

Tabel 4

Daftar Kekuatan dan Kelemahan Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya

2. Analisis Faktor Eksternal Perusahaan

Berikut faktor peluang (opportunities) dan tantangan (threats)

Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto antara lain:

Komponen Peluang (Opportunities) Tantangan (Threars)
* Muncuinya pesaing baru
Adanya loyalitas konsumen baik di dalam maupun luar
terhadap produk perusahaan. kota.
® Persaingan industri di
) daerah lain yang
Pesaing memproduksi produk yang
sama, misalnya daerah
Cibaduyut Bandung dan
daerah-daerah lain produsen
sepatu.
Adanya perhatian dari Kebij-akan pemerintah untuk
Lembaga Keuangan dan menaikkan harga BBM juga
pemerintah dalam merupal::an sala!l .
Pemerintah permodalan UMKM. satu dari sebab industri sepatu
masih dalam tekanan
ekonomi yang besar.
————" | Perkembangan teknologi Adanya perdagangan bebas
. informasi dan transportasi dengan serbuan produk
Teknologt yang pesat di zaman modern impor.
| ————— [ Adanya hubungan baik Pemasok bahan baku jauh |
pemasok [ dengan pemasok bz.than baku. | dari lokasi perusal;aan. -
T Hubungan yang baik denga_n Konsumen semakin sensitif
konsumen yang berasal dari | terhadap harga,
TL_J Mhaaﬂ sekolah.
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Sosio ekonomi
(Sosial
Ekonomi,
Demografi)

= Perubahan pola dan gaya
hidup masyarakat yang
menyukai kepraktisan.

= jumiah penduduk Indonesia
dari tahun ke tahun terus
mengalami pertumbuhan,
pasar dalam negeri masih
terbuka luas untuk
mendapatkan dan
memperluas pangsa pasar

Kondisi perekonomian negara
yang masih tidak menentu
karena masih terjadi krisis
ekonomi.

Tabel 5

Daftar Peluang dan Ancaman Perusahaan Perusahaan Sepatu UD Vijaya

Setelah terdapat listing hasil dari beberapa komponen-komponen

faktor SWOT, langkah penyusunan analisis SWOT berikutnya adalah menilai

dan memasukan komponen-komponen tersebut melalui cara pendekatan

Kualitatif Matriks SWOT yang telah dikembangkan Kearns.

a. Sel A adalah strategi SO (Strength, Opportunity)

Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan

peluang sebesar-besarnya.

b. Sel B adalah strategi ST (Strength, Threats)

Ini

perus

ahaan untuk mengatasi ancaman.

Sel C adalah strategi WO (Weakness, Opportunity)

adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan

cara me

-

104 preddy Rangkuti, Analisis....

minimalkan kelemahan yang ada. 104

him. 31-32.




d. Sel D adalah stategi WT (Weakness, Threats)

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.'®
Berikut analisis strategi yang di kembangkan melalui berbagai
komponen faktor internal dan eksternal Perusahaan Sepatu Vistrand UD
Vijaya Purwokerto berdasarkan pendekatan kualitatif Kears.
3. Matriks SWOT Strategi Distribusi Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya
Purwokerto
Dengan berbagai komponen-kompenen analisis kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman strategi distribusi perusahaan sepatu Vistrand UD
Vijaya Purwokerto yang telah dijelaskan di atas, maka strategi yang muncul

dari perpaduan antara masing-masing komponen adalah sebagai berikut:

Peluang (O) Tantangan (T)

EKSTERNAL 1. Adanya loyalitas l. Munculnya pesaing :
konsumen terhadap baru baik di dalam f
produk perusahaan. maupun luar kota l

2. Adanya perhatian dari | 2. Persaingan industri i
Lembaga Kenangan di daerah lain yang l
dan pemerintah dalam memproduksi 5
permodalan UMKM. produk yang sama, ;

3. Perkembangan misalnya daerah
teknologi informasi Cibaduyut Bandung i
dan transportasi yang dan daerah-daerah i
pesat di zaman lain produsen "
modern. sepatu. i

4, Adanya hubungan 3. Kebijakan ;
baik dengan pemasok pemerintah f
bahan baku. menaikkan harga |

5. Hubungan yang baik BBM juga
dengan konsumen merupakan salah
yang berasal dari satu dari sebab
instansi/perusahaan/ industri sepatu
sekolah. masih dalam [

19% rhid.

LT
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INTERNAL

Perubahan pola dan tekanan ekonomi
gaya hidup yang besar.
masyarakat. 4. Adanya

Jumlah penduduk
Indonesia dari tahun
ke tahun terus
mengalami
pertumbuhan, maka
masih terbuka luas
untuk mendapatkan
dan memperluas

pangsa pasar

perdagangan bebas
dengan serbuan
produk impor,

5. Pemasok bahan
baku jauh dari
lokasi perusahaan.

6. Konsumen semakin
sensitif terhadap
harga.

7. Kondisi
perekonomian
negara yang masih
tidak menentu
karena masih terjadi
krisis ekonomi,

Kekuatan (S)

Sel A (Strategi SO)

Sel B (Strategi ST)

Menguasai wilayah
distribusi secara
maksimal karena para
sales adalah orang asli
daerah Banyumas dan
sekitarnya.

Sistem controling stok
sepatu baik dengan
persediaan yang
memadai jika terjadi
pesanan mendadak.
Mempunyai reputasi
pelayanan yang baik
dengan adanya
garansi sepatu 1 tghun
(pelayanan puma jual
servis seg‘am‘)l'msi
Dengan distri
langsung persahaaan
lebih cepat
mengetahu!
informasi/keluhan
dari konsumen.
Lokasi pabrik dan
gudang berdekatan,

Penguatan dan
perluasan pangsa
pasar dengan
menambah cabang
dan gudang di daerah
perluasan pasar dalam
usaha meningkatkan
penetrasi produk dan
meningkatkan volume
penjualan produk (S,
S2, S3, 86, O, Os, O,
07}

Meningkatkan kinerja
perusahaan menjadi
lebih baik sehingga
lebih mendapat
kepercayaan dalam
pembiayaan oleh
lembaga kevangan
(S], Sz, Ss, Ss, Sﬁ, Ols
0,, O0s)
Meningkatkan
efektivitas jalur
distribusi (S,, Ss, S,
STs 039 06. 07)
Peningkatan kualitas
SDM melatui
program-program
pendidikan dan

1. Melakukan inovasi
dan pengembangan
produk (S;, S,, Ss,
Ty, T3, Ty)

2. Meningkatkan
kualitas dan muty
produk maupun
pelayanan (S;, S,,
S7, 83, Ty, T3 T4 Ts)

3. Menetapkan
strategi harga yang
bersaing (821 S49 Ss,
T‘h TG! TT)

4. Menetapkan jalur
distribusi baru atau
modifikasi saluran
untuk menjangkay
daerah terpencil
(S, 82, S, Ty, T,
T": T'-’)

et

;
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Sarana transportasi pelatihan serta
yang cukup lancar dan memadukan seluruh
baik di dalam komponen SDM
kegiatan transaksi. untuk mewujudkan
Memiliki sales yang total kualitas
telah berpengalaman pelayanan (S,, Sy, Ss,

di bidang pcnjualan 03_ 04, 05)
dan pelayanan.

Memiliki tenaga kerja
produksi yang ahli
dan berpengalaman
karena pernah bekerja
di pabrik sepatu
perusahaan besar.

Kelemahan (W) Sel C (Strategi WO) Sel D Strategi WT
Distribusi langsung Melakukan . Mengembangk
dengan menugaskan pemberdayaan sales produk baru ief::n

sebagai public sepatu (Wi, W,,

wiraniaga
memerlukan biaya
yang besar untuk
ekspansi dan tidak
semua daerah
pemasaran dan
distribusi mempunyai
infrastruktur publik
(jalan, telepon,dil)
yang baik kondisinya.
Terkadang stok sepatu
melebihi dari
kapasitas gudang.
Dukungan tata kelola
manajemen yang
masih perlu diperbaiki
dengan pembagian job
secara jelas.
Kegiatan promosinya
bersifat pasif yang
dilakukan hanya
melalui kunjungan
sales.
Target penjualan yang
belum sesuai dengan
harapan dengan
adanya penjualan
tidak stabil dari bulan
Oktober 2009-
Desember 2010 .
Armada penjualan
ang digunakan masih

relation dalam upaya
terus menjalin
hubungan yang baik
dengan konsumen
(wl'us W4, WS, Oh 05’
Os,07)

Membangun brand
produk dibenak
konsumen melalui
kunjungan rutin sales
(W), Ws, We, Oy, Oy,
Os)

Pemanfaatan
kemajuan teknologi
untuk meningkatkan
mutu dan pelayanan
terhadap konsumen
(wla W4, wﬁ’ WT: 039
04, Og)

Menambah target
penjualan sepatu (W,
sz W5-, 043 05: 06,
07)

w'h TI; TJ, Td, TG’

Ts)

Menjaga loyalitas
konsumen {ama
(W], wih WS, W-;,

T 1s T-1 ’ Tﬁ)
Mengikuti
perkembangan

trend mode sepatu
(W4, WS-) T], Tz, T4.,

Ts)
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kurang.

7. Adanya kendala untuk
ekspansi terkait
dengan SDM yang
amanah.

Tabel 6
Matriks Analisis SWOT Strategi Distribusi
Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya Purwokerto
Matriks SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats) f

disusun berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang

dimiliki oleh perusahaan yang dibandingkan dan terstruktur bertujuan untuk

membentuk empat macam strategi, yaitu strategi SO, ST, WO, dan WT, yang

—— -

dirinci seperti di bawah ini:
a. Sel A (Strategi SO)
1) Peningkatan kualitas SDM melalui program-program pendidikan dan :l

pelatihan  serta memadukan seluruh komponen SDM  untuk

mewujudkan total kualitas pelayanan.
2) Penguatan dan perluasan pangsa pasar dengan menambah cabang dan

gudang di daerah perluasan pasar dalam usaha meningkatkan

penetrasi produk dan meningkatkan volume penjualan produk

3) Meningkatkan kinerja perusahaan menjadi lebih baik sehingga lebih .
i

mendapat kepercayaan dalam pembiayaan oleh lembaga keuvangan,

4) Meningkatkan efektivitas jalur distribusi.

b. Sel B (Strategi ST)

1 Melakukan inovasi dan pengembangan produk.

7) Meningkatkan kualitas dan mutu produk maupun pelayanan.
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3) Menetapkan strategi harga yang bersaing
4) Menetapkan jalur distribusi baru atau modifikasi saluran untuk
]

menjangkau daerah terpencil. J

c. Sel C (Strategi WO)

1) Melakukan pemberdayaan sales sebagai public relation dalam upaya
terus menjalin hubungan yang baik dengan konsumen.
2) Membangun brand produk dibenak konsumen melalui kunjungan

| rutin sales.
|

3) Pemanfaatan kemajuan teknologi untuk meningkatkan mutu dan

pelayanan terhadap konsumen. )
|
4) Menambah target penjualan.

d. Sel D Strategi WT
1) Mengembangkan produk baru selain sepatu. r
2) Menjaga loyalitas konsumen lama.

3) Mengikuti perkembangan trend mode sepatu.
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PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis yang telah diuraikan pada bab-bab sebel
umnya,

dapat penyusun simpulkan sebagai berikut:
1. Strategi Distribusi Perusahaan Sepatu Vistrand UD Vijaya Purwok
OKerto

Perspektif Ekonomi Islan.

Secara tertulis perusahaan tidak memiliki peraturan mengenai
enai

operasional yang harus diterapakan sesuai perdagangan dan distribusi dal
am
trategi distribusi di perusahaan dalam prakteknya seperti
rti

[slam. Penerapan S
stribusi oleh Kotler,

asar dalam ekonomi Islam. Dilihat dari strategi

teori strategi di namun strategi tersebut tetap sesuai
ribusi mekanisme p

s mengguﬂﬂka“ sales
yang selalu dilakukan perusahaan dalam

dengan dist
yang menerapkan prinsip

stuktur saluran distrib
wakalah al-mzzqa)yadah dan upaya
rkualitas, memberikan pelayanan yang terbaik

menghasilkan produk yang be
ghalalkan segala card untuk mendapatkan konsumen. Dalam
an produk; perusal

produknya. Penyimpanan sepatu hanya

tidak men
1aan tidak melakukan penipuan atau

distribusi dan penjual
umen membeli

g daganganl buk

dibukukan secara rapi agar tetap bisa

}’Iﬂij agar kOﬂS
an untuk ditimbun. Aktivitas

kejuj e gerta deptJoE8 dalam pemberian upah yang
restast kerja karyawannya.




B,

A

70

2.
Kekuatan, Kelemahan, Ancaman dan Peluang (Analisis SWOT)
Setelah penulis paparkan tentang kekuatan, kelemahan
? , dncaman,

peluang maka dapat disimpulkan strategi yang dapat dijadikan rekomend
endasi

perusahaan dalam pelaksanaan distribusi. Strategi tersebut antara lain:

a. Strategi SO, memberi kemungkinan bagi perusahaan Sepatu Vistrand UD

okerto untuk memperluas area distribusi, namun haru
» s

Vijaya Purw
senantiasa waspada tethadap perubahan yang tidak menentu dalam

lingkunganny3a-
menghadapkanl perus
tak interaksi dan pertem

tifikasikan dengan kekuatan perusahaan Sepatu Vistrand.

c. Strategi WO, menampilka? isu strategis invesim
i yang kabur. Peluang yang tersedia

shaan Sepatu Vistrand pada isu strategis

b. Strategi ST,
yan antara ancaman dari

mobilization, yaitu ko

Juar yang diiden
ent atau divestment yang

Vistrand belum memiliki

kemampuan untuk meng
ian yang diderita schingga

| sebagai berikut:

Saran-saran
pe yarankaﬂ peberapa ha

distribusi

mekaﬂism

1 . . + en
Dari penyusunan gkripsts nulis ™

an P erdagangan S¢4r sehat yang sesuai
asar Islam Secar@ persaingan yang

I Tetap melaksanaka?
e P

dengan distribusi

bersih dan fair-
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—— . L
B ,E;

. Skripsi ini setidaknya dapat dijadikan bahan evaluasi dan pertimbang
an

dalam menentukan kebijakan dalam strategi distribusi Perusahaan Sepatu UD

selain itu dapat meningkatkan pelayanan kepada

Vijaya Purwokerto,
an inovasi mode sepatu. Sehingga Perusahaan
|-

P
e

1z

konsumen dan terus menciptak

urwokerto dapat menjadi

dalam mengurangi pengangguran dan dapat membantu meningkatkan
o Y

Sepatu UD Vijaya P UKM yang memberi solusi

pertumbuhan ekonomi nasional.

C. Penutup
g dengan hidayah, rahmat, inayahNya .

Puji syukur rahmat Allah Swit yan

S S

berikan semangat sertd kesehatan, sehingga

dan kuasaNya yang telah mem
Peyusun dapat menyelesaikaﬂ skripsi 11 .
Terimakasih yang tiada terhinggd kepada semua pihak yang telah :
gi dalam penyusunan skripsi ini.

rt yang ting

memberikan sY
juga dengan penulisan

membantu serta
di dunia jni begitu

Rt T

semp
k dan saran

Tidak ada sesuatu Yané .
:c berharap atas kntl

karya ijmiah selanjutnya dapat , _‘
| !

semoga karya ilmiah ini dapat | ;

pembaca yaﬂg
kan diri- Akh
n dan bagi

memaksi
imal ecara umun: Amiin. |

berguna bagi peny¥s"
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SEKOLAH TINGGI AGAMA ISLAM NEGERI
PURWOKERTO
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No.: sti.23/Lab. Sya/PPL. Sya,’OZB/ZOlO

n Syari’ah Se

a PPLJurusa
enerangkan bahwa :

Berda
sarkan Rapat Yudisium Paniti
[2010 M

(STAIN
) Purwokerto pada tangga! 4 Apri
Afni Aulia Mariana

Nama
NI :
Ju i : 062623001
usan Prad) : Syari’ah/Ekonomi slam
n Syari’ah STAIN purwokerto

gan (PPL) Jurusa

Telah
mengikuti Praktek pengalaman Lapan

Tahu
n Akademik 2009/2010 '
BPRS Khasanah ymmat Purwokerto
10 dan dinyatakan LULUS

Mulaj
I .
den dari tanggal 22 pebruari 201
gan nilai A.
i telah mengikuti raktek pengalaman Lapangan
I i syarat mengikuti yjian munaqosyah

Sertj
(ppuﬁkat ini diberikan sebagal tanda oY
Jurusan Syarl’ah STAIN purwokert©
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Yang :
ang bertandatangan di bawah ini :

Namq .. . i
ama . Afni Aulia Mariand
Tempat, Tanggal Lahir Banyumas. 22 Mei 1988

Jenis Kelamin . Perempuan
Alamat jL. Balai Kelurahat 5 Rt 01 Rw 11 Arcawinangun
Kecamatan purwokerto Timur Kabupaten Banyumas
PENDIDIKAN
1. SD Negeri 2 Arcawinangut- Julus tahun 2000
ulus tahunt 2003

2. SMP Negeri 2 purwokerto: |




