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ABSTRAK 
 

      
 
      Cindy Septiana. 2021. Analisis Saluran Distribusi Terhadap Volume 
Penjualan Produk Unilever. Program Studi: Diploma III Akuntansi. Politeknik 
Harapan Bersama. Pembimbing I: Hetika, S.Pd., M.Si., Ak.; Pembimbing II: Arifia 
Yamin,     S.E., M.Si., Ak., CA 
 
 Saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung 
yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa untuk 
digunakan atau konsumsi. Saluran distribusi yang tepat adalah saluran distribusi 
yang mempunyai kemampuan dan tanggung jawab yang dapat meningkatkan hasil 
penjualan, sehingga diperoleh hasil yang maksimal. Tujuan penelitian ini adalah 
untuk mengetahui bagaimana proses pendistribusian produk Unilever ke retail 
outlet dan mengetahui apa saja strategi yang digunakan untuk meningkatkan 
penjualan produk Unilever di PT. Plambo Pratama di masa pandemi. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan adalah observasi,wawancara,studi pustaka. 
Teknik analisis data adalah kualitatif dengan cara pengumpulan data,reduksi 
data,penyajian data. Maka dapat diketahui bahwa PT. Plambo Pratama Joyosantoso 
dalam  pelaksanaan proses saluran distribusi sudah mengalami peningkatan yaitu 
dari hanya menggunakan metode manual saja, bertambah lagi menggunakan 
metode komputer berbasis aplikasi serta strategi yang digunakan berupa consumer 
promo,display produk dan trade promo dapat menarik  customer untuk membeli 
produk Unilever sehingga dapat meningkatkan penjualan di masa pandemi.  
 
Kata Kunci : Saluran Distribusi, Volume Penjualan, Strategi Penjualan, Proses 
Distribusi. 
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ABSTRACT 
 
Septiana, Cindy. 2021. Analysis of Distribution Channels Against Unilever 
Products Increased Sales Volume at PT. Plambo Pratama Joyosantoso. Study 
Program : Accounting Associate Degree. Politeknik Harapan Bersama. Advisor: 
Hetika, S.Pd., M.Si., Ak.;Co-Advisor: Arifia Yasmin, S.E., M.Si., Ak., CA.  

A distribution channel is a series of interdependent organizations involved 
in the process of making a product or service for use or consumption. The right 
distribution channel is a distribution channel that has the ability and responsibility 
that can increase sales results, so that maximum results are obtained. The purpose 
of this research was to find out how Unilever products are distributed to retail 
outlets and to find out what strategies are used to increase sales of Unilever 
products in PT. Plambo Pratama during the pandemic. Data collection techniques 
were observation, interview, library study. Data analysis techniques were 
qualitative by means of data collection, data reduction, data presentation. So it can 
be known PT. Plambo Pratama Joyosantoso in the implementation of the 
distribution channel process has experienced an increase, namely from using only 
manual methods, increasing again using application-based computer methods and 
the strategies used in the form of consumer promos, product displays and trade 
promos to attract customers to buy Unilever products so as to increase sales in this 
time of pandemic. 
 
Keywords : Distribution Channel, Sales Volume, Sales Strategy, Distribution 
Process. 
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BAB  I 

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pemasaran bukan hanya kegiatan menjual barang yang diproduksi 

kepada konsumen atau hanya sekedar merupakan kegiatan 

pendistribusian barang dari produsen ke konsumen saja, akan tetapi 

pemasaran mencakup kegiatan yang dapat berguna dalam  menciptakan, 

mengembangkan, mendistribusikan barang yang dihasilkan sesuai 

dengan permintaan konsumen berdasarkan kemampuannya. Pemasaran 

atau yang lebih dikenal dengan istilah marketing, merupakan sesuatu 

yang sangat menarik untuk diketahui oleh setiap pengusaha atau 

perusahaan, baik itu pengusaha dari perusahaan perseorangan, CV, PT, 

Badan Usaha Milik Swasta (BUMS), maupun Badan Usaha Milik Negara 

(BUMN). Dengan demikian dapat dikatakan bahwa pemasaran 

mengandung arti bahwa bila kita tidak berhasil memperoleh pembeli, 

maka tidak satupun perusahaan dapat mempertahankan masa depan 

perusahaannya. 

Dalam  melakukan  kegiatan pemasaran, setiap perusahaan juga 

harus mampu mengandalkan kemampuan dan mengendalikan seluruh 

aspek perusahaan yang ada, baik itu sisi keuangan dan Sumber Daya 

Manusia (SDM), Sumber Daya Alam (SDA), produksi dan lain - lain. 

Selain itu perusahaan juga perlu berbagai fungsi tersebut agar roda 
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perusahaan dapat berjalan sesuai dengan yang diinginkan perusahaan. 

Demikian juga halnya dengan kegiatan pendistribusian suatu produk. 

Saluran distribusi merupakan suatu jalur yang harus dilalui oleh 

arus barang dari produsen ke agen atau perantara atau pedagang besar 

terhadap pemakai,dalam hal ini konsumen. Saluran distribusi merupakan 

hal yang sangat penting dalam kegiatan perusahaan. Karena hal ini akan 

mempengaruhi keputusan yang dibuat oleh manajer perusahaan.  

Dalam rangka memberikan suatu pelayanan yang baik terhadap 

konsumen, perusahaan harus memperhatikan saluran distribusi, yaitu 

dengan cara menyeleksi saluran distribusi yang akan digunakan. Bila ada 

kesalahan dalam memilih saluran distribusi, akan menghambat dalam 

menyalurkan barang atau jasa. Saluran distribusi yang tepat adalah salu-

ran distribusi yang mempunyai kemampuan dan tanggung jawab yang 

dapat meningkatkan hasil penjualan, sehingga diperoleh hasil yang 

maksimal. Selain penentuan saluran distribusi secara tepat, perusahaan 

juga harus memperhitungkan biaya yang dikeluarkan untuk membiayai 

kegiatan distribusi tersebut, sebab apabila terlalu besar biaya yang 

dikeluarkan akan mengakibatkan kerugian bagi perusahaan.  

Hal ini perlu dilakukan perusahaan karena berkembangnya 

permintaan para konsumen untuk sebuah pelayanan yang lebih baik, 

kualitas dan keanekaragaman bersamaan dengan meningkatnya 

persaingan secara global, membuat perusahaan harus berpikir secara 

cepat dan tepat bagaimana cara mengatur kembali bisnis mereka. 
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Pelaksanaan kebijaksanaan dalam saluran distribusi dan variabel 

pemasaran yang lainnya mempunyai pengaruh secara langsung terhadap 

volume penjualan perusahaan. 

PT. Plambo Pratama Joyosantoso merupakan salah satu  distributor 

produk Unilever yang berada di kota Tegal tepatnya jalan Kapten 

Sudibyo No. 147. PT Plambo Pratama Joyosantoso mempunyai masalah 

dalam hal pendistribusian barang dagangan menuju konsumen  atau retail 

outlet yaitu dalam proses pemesanan barang terbatas hanya bisa 

dilakukan menggunakan metode manual saja dan penjualan yang 

mengalami penurunan selama pandemi. Untuk dapat mendukung keber-

hasilan pemasaran produk Unilever maka PT. Plambo Pratama 

Joyosantoso sebagai distributor area Tegal selalu berupaya menjadi 

distributor yang selalu berupaya memberikan pelayanan yang baik untuk 

menyediakan kelengkapan produk dan beraneka ragam produk Unilever.  

Berdasarkan latar belakang maka penulis mengambil judul untuk 

penelitian yaitu “ANALISIS SALURAN DISTRIBUSI TERHADAP 

VOLUME PENJUALAN PRODUK UNILEVER  PADA PT. 

PLAMBO PRATAMA JOYOSANTOSO” 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka dapat 

dirumuskan permasalahan sebagai berikut : 
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1. Bagaimana cara meningkatkan proses pendistribusian produk 

Unilever ke retail outlet? 

2. Strategi apa yang digunakan untuk meningkatkan penjualan produk 

Unilever di masa pandemi? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka penelitian ini       

bertujuan : 

1. Untuk mengetahui bagaimana cara meningkatkan dan memperbaharui 

proses pemesanan dan pendistribusian produk Unilever ke retail 

outlet. 

2. Untuk mengetahui apa saja strategi yang digunakan untuk 

meningkatkan penjualan produk Unilever di PT. Plambo Pratama 

dimasa pandemi. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Peneliti 

a. Menjadi perbandingan antara teori dengan kondisi yang ada di 

lapangan. 

b. Sebagai perwujudan nyata dalam penerapan ilmu Akuntansi. 

c. Dapat mengidentifikasi  suatu masalah atau fakta secara sistematik  

d. Dapat mengerti sistem kerja objek yang diteliti 

2. Bagi PT. Plambo Pratama 
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   Sebagai bahan informasi dan pertimbangan bagi perusahaan 

serta dapat dijadikan pedoman dalam usaha mempertahankan dan 

meningkatkan volume penjualan. 

3. Bagi Politeknik Harapan Bersama 

Sebagai bahan bacaan untuk memperoleh informasi dan wawasan 

serta sebagai bahan referensi peneliti selanjutnya bagi Mahasiswa 

Politeknik Harapan Bersama Tegal. 

 

1.5 Batasan Masalah  

Untuk memberikan suatu pembatasan masalah yang lebih akurat 

dan terarah karena keterbatasan suatu teori yang dikuasai penulis,maka 

sangat diperlukan pokok permasalahan dari masalah yang akan 

dibahas,maka penulis membatasi ruang lingkup tugas akhir ini hanya 

mengenai penjualan pada bulan Januari-Juni tahun 2021. 

 

1.6 Kerangka Berpikir  

Permasalahan yang ada dalam PT. Plambo Pratama Joyo Santoso 

yaitu proses pendistribusian yang kurang efektif dan penjualan yang 

menurun sejak adanya pandemi. Oleh karena itu diambil dari strategi 

pemecahan masalah yaitu berupa upaya untuk memperbaiki proses 

pendistribusian barang dan upaya untuk meningkatkan penjualan. 

Dengan rumusan masalah yang ada yaitu: bagaimana cara 

meningkatkan proses pendistribusian produk Unilever ke retail 
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outlet?dan strategi apa yang digunakan untuk meningkatkan volume 

penjualan di masa pandemi?. Analisis data yang diterapkan dalam 

penelitian ini adalah data deskriptif kualitatif. Berdasarkan penjelasan 

tersebut, maka dapat dilakukan penyederhanaan menggunakan 

kerangka berpikir penelitian sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

        

 

 

 

Umpan Balik 

Gambar 1.1 Kerangka Berpikir 

Permasalahan : 

1. Proses pemesanan 

barang terbatas 

hanya bisa 

dilakukan 

menggunakan 

metode manual 

saja. 

2. Penjualan 

mengalami 

penurunan akibat 

adanya pandemi.. 

Strategi Pemecahan 
Masalah : 

1. Sebagai 
distributor selalu 
bertanggung 
jawab dan 
.menjaga 
kestabilan 
kesediaan produk. 

2. Berupaya untuk 
membuat proses 
pendistribusian 
menjadi lebih 
efektif. 

3. Mampu membuat 
dan melaksanakan 
strategi-strategi 
inovatif.  

 

Rumusan Masalah : 

1. Bagaimana cara 
meningkatkan 
pendistribusian 
produk Unilever 
ke retail outlet? 
 

2. Strategi apa yang 
digunakan untuk 
meningkatkan 
penjualan produk 
Unilever dimasa 
pandemi? 

Analisis Data : 

1. Deskriptif  
Kualitatif 

Kesimpulan : 

Dapat diketahui bahwa cara 
meningkatkan 
pendistribusian produk 
Unilever adalah dari hanya 
menggunakan metode 
manual saja bertambah 
menggunakan metode 
komputer berbasis aplikasi 
serta strategi yang digunakan 
berupa consumer 
promo,display produk dan 
trade promo dapat menarik 
customer untuk membeli 
produk Unilever sehingga 
volume penjualan 
meningkat. 
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1.7 Sistematika Penulisan  

Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistematika penulisan agar 

mudah untuk dipahami dan memberikan gambaran secara umum kepada 

pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika penulisan tugas akhir ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Bagian awal  

Bagian awal berisi halaman judul, halaman persetujuan, halaman 

pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas Akhir (TA), halaman 

pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah untuk kepentingan 

akademis, halaman persembahan, halaman motto,  kata pengantar, inti-

sari/abstrak, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, dan lampiran. Bagian 

awal ini berguna untuk memberikan kemudahan kepada pembaca dalam 

mencari bagian-bagian penting secara cepat. 

2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu : 

BAB I PENDAHULUAN 

 Pada bab ini berisi latar belakang masalah, perumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan 

masalah, kerangka berpikir dan sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

  Pada bab ini memuat teori-teori tentang pengertian 

pemasaran, pengertian bauran pemasaran pengertian 

saluran distribusi, fungsi saluran distribusi, faktor-faktor 

yang mempengaruhi saluran distribusi,macam-macam 
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saluran distribusi, alternatif saluran distribusi,pengertian 

volume penjualan, hubungan saluran distribusi dengan 

penjualan 

BAB III   METODE PENELITIAN 

  Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tempat dan 

alamat penelitian), waktu penelitian,metode 

pengumpulan data,  jenis dan sumber data penelitian, dan 

metode analisis data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

  Bab ini berisikan tinjauan umum instansi, seperti profil 

instansi, struktur organisasi, tugas dan wewenang/job 

description, laporan hasil penelitian dan pembahasan 

hasil penelitian. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

 Kesimpulan berisi tentang garis besar dari inti hasil 

penelitian, serta saran dari peneliti yang diharapkan 

dapat berguna bagi PT. Plambo Joyo Santoso 

DAFTAR PUSTAKA  

Daftar pustaka berisi tentang daftar buku, literature yang berkaitan 

dengan penelitian. Lampiran berisi data yang mendukung  penelitian tu-

gas akhir secara lengkap. 

3. Bagian Akhir  

LAMPIRAN  



9 
 

 
 

 Lampiran berisi informasi  tambahan yang mendukung 

kelengkapan laporan, antara lain Surat Keterangan Telah 

Melaksanakan Penelitian dari Tempat Penelitian, Kartu Konsultasi, 

Spesifikasi teknis serta data-data lain yang diperlukan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Tinjauan atas Saluran Distribusi 

2.1.1 Pengertian Saluran Distribusi 

Dalam rangka kegiatan memperlancar arus barang dari produsen ke 

konsumen, maka salah satu faktor yang penting diperhatikan adalah 

memilih secara tepat saluran distribusi yang akan digunakan. Saluran dis-

tribusi yang terlalu panjang menyebabkan makin banyak mata rantai 

yang ikut dalam kegiatan pemasaran.Hal ini berarti bahwa kemungkinan 

penyebaran barang produksi secara luas, tetapi sebaliknya menimbulkan 

biaya yang lebih besar sehingga dapat menyebabkan harga yang mahal 

sampai ke konsumen ataupun keuntungan perusahaan kecil dalam 

penghasilannya.Sebaliknya, saluran distribusi yang terlalu pendek ku-

rang efektif untuk penyebarluasan, tetapi karena mata rantai pemasaran 

lebih pendek, maka biaya dapat ditekan sehingga harga sampai ke kon-

sumen dapat lebih mudah. 

Suatu perusahaan dalam melaksanakan kegiatan pemasaran memer-

lukan saluran atau rute yang dipakai untuk menyalurkan barang dan jasa 

dari produsen hingga ke konsumen akhir yang biasanya melalui beberapa 

pedagang perantara. Keputusan saluran distribusi merupakan salah satu 

keputusan yang paling sukar dihadapi konsumen.Oleh karena itu masalah 

saluran distribusi dalam rangka memperlancar arus barang atau jasa dari 
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produsen ke konsumen tidak dapat diabaikan. Secara luas dapat 

dikatakan bahwa saluran distribusi merupakan suatu struktur organisasi 

dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri dari agen, dealer, 

pedagang besar, dan pengecer serta melalui mana saja produk tersebut 

akan dipasarkan. 

Perusahaan harus bisa menetapkan suatu saluran distribusi yang te-

pat sehingga saluran distribusi ini benar-benar menjadi suatu jembatan 

penghubung bagi perusahaan dalam menyalurkan produknya.Selanjut-

nya konsep saluran  distribusi adalah suatu jalur yang dilalui oleh arus 

barang-barang dari produsen ke perantara dan akhirnya sampai pada kon-

sumen. 

Menurut Djaslim Saladin (2004:153)[1] , bahwa saluran distribusi 

adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dlam 

proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa untuk digunakan atau 

konsumsi. Anggota saluran distribusi terdiri dari produsen, badan-badan 

usaha yang bergerak dalam usaha pendistribusian produk (middle-

man).Serta konsumen, saluran distribusi membantu memperlancar baik 

pergerakan fisik dari produk maupun pergerakan hak milik dari produk 

tersebut. Lebih lanjut Djaslim Saladin (2004:153)[2] , mendefinisikan 

saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung 

yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa unuk 

digunakan atau dikonsumsi. 
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Menurut Achmad Tjahjono dan Sulastiningsih (2009:56)[3] Persedi-

aan adalah barang-barang yang dimiliki untuk dijual kembali atau 

digunakan untuk memproduksi barang-barang yang akan dijual. Pada pe-

rusahaan tertentu, persediaan merupakan elemen aktiva yang paling be-

sar. Persediaan ini akan berubah menjadi harga pokok penjualan (Cost 

Of Good Sold) yang merupakan elemen-elemen biaya yang paling besar. 

Menurut Soemarsono S.R (2002:384)[4] Persediaan barang dagang 

(Merchandise Inventory) adalah barang-barang yang dimiliki perusahaan 

untuk dijual kembali. Untuk perusahaan pabrik, termasuk dalam persedi-

aan adalah barang-barang yang akan digunakan dalam proses produksi 

selanjutnya. Persediaan dalam perusahaan pabrik terdiri dari persediaan 

bahan baku, persediaan dalam proses dan persediaan barang jadi. Se-

dangkan menurut Toto Prihadi (2009:1)[5] Persediaan (Inventory) meru-

pakan aset lancar yang penting, terutama pada perusahaan yang menjual 

produk, baik perusahaan dagang maupun perusahaan manufaktur. 

2.1.2 Fungsi Saluran Distribusi 

Philip Kotler (2007:141)[6] anggota saluran distribusi memiliki  

 beberapa fungsi utama, antara lain : 

a. Fungsi Informasi 

 Mencangkup pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran 

mengenai pelanggan, pesaing, serta pelaku dan kekuatan lain yang ada 

saat ini maupun yang  potensial dalam lingkungan pemasaran. 

b. Fungsi Promosi 



13 
 

 
 

 Mencangkup pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif 

yang dirancang untuk pelanggan pada penawaran tersebut. 

c. Fungsi Negosiasi 

 Untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain 

sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan. 

d. Fungsi Pemesanan  

 Komunikasi dari para anggota saluran pemasaran ke produsen 

mengenai minat untuk pembeli. 

e. Fungsi Pembiayaan 

 Perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk membiayai 

persediaan pada berbagai tingkat saluran pemasaran. 

f. Pengambilan Resiko 

 Penanggungan resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi 

saluran pemasaran digunakan. 

g. Kepemilikan Fisik 

Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari bahan 

mentah sampai ke pelanggan akhir. 

h. Pembayaran 

Pembeli membayar tagihannya ke penjual lewat bank dan institusi 

keuangan lainnya. 

i. Hak Milik 

Transfer kepemilikan sebenarnya dari satu organisasi atau orang ke 

organisasi atau orang yang lain. 
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2.1.3 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Saluran Distribusi 

 Menurut Tjiptono (2008:189)[7] Saluran distribusi ditentukan oleh 

pola pembelian konsumen, sehingga sifat dari pada pasar merupakan 

faktor penentu yang mempengaruhi dalam pemilihan saluran oleh 

perusahaan. Hal-hal yang perlu dipertimbangkan meliputi pertimbangan 

pasar, produk, perantara, dan perusahaan. 

A. Pertimbangan Pasar 

1. Jenis Pasar 

 Misalnya untuk mencapai pasar industri perusahaan tidak akan 

memerlukan pengecer. 

2. Jumlah Pelanggan Potensial 

 Jika pelanggan potensial relatif sedikit, maka akan lebih baik bila 

perusahaan memakai tenaga penjual sendiri untuk menjual secara 

langsung kepada pembeli individual dan pembeli industrial. 

Sebaliknya perusahaan lebih baik menggunakan perantara jika 

pelanggan potensial relatif banyak. 

3. Konsentrasi Geografis Pasar 

 Pemasar cenderung mendirikan cabang-cabang penjualan di 

pasar yang berpenduduk padat dan menggunakan perantara untuk 

pasar yang berpenduduk jarang. 

4. Jumlah dan Ukuran Pemesanan 

 Sebuah perusahaan manufaktur akan menjual secara langsung 

pada jaringan grosir yang besar, karena jumlah pemesanannya 
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yang besar menyebabkan bentuk pemasaran langsung ini lebih 

layak (feasible). Sedangkan untuk pedagang grosir kecil yang 

pesanannya relative kecil, perusahaan akan menggunakan 

pedagang grosir (wholesaler) untuk melakukan penjualan 

langsung. 

B. Pertimbangan Produk 

1. Nilai Unit (unit value) 

      Semakin rendah nilai unit maka saluran distribusinya semakin 

panjang. Namun jika produk nilai unitnya rendah itu dijual dalam 

kuantitas besar atau dikombinasikan dengan barang-barang lain 

sehingga jumlah pesanan total menjadi besar, maka saluran 

distribusi yang pendek secara ekonomis lebih feasible. 

2. Perishability 

 Untuk produk-produk yang fisiknya mudah rusak dan tidak 

tahan lama lebih baik disalurkan melalui saluran  

distribusi pendek. 

3. Sifat Teknis Produk 

      Produk - produk industri yang bersifat sangat teknis seringkali 

harus didistribusikan secara langsung karena armada penjualan 

produsen akan lebih dapat memberikan pelayanan yang 

diperlukan (baik sebelum maupun sesudah pembelian) dan lebih 

menguasai segala aspek yang berkaitan dengan barang tersebut. 

C. Pertimbangan Tentang Perantara 
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1. Jasa yang diberikan Perantara 

 Produsen hendaknya memilih perantara yang memberikan jasa 

pemasaran yang tidak biasa dilakukan perusahaan secara teknis 

maupun ekonomis. 

2. Keberadaan Perantara yang diinginkan 

 Kesulitan yang dihadapi bahwa seringkali perantara yang 

diinginkan produsen tersebut juga menyalurkan produk-produk 

yang bersaing dan mereka tidak bersedia menambah lini 

produknya. 

3. Sikap Perantara terhadap Kebijakan Perusahaan 

Terkadang pemilihan distribusi produsen menjadi terbatas karena 

kebijakan pemasarannya tidak biasa diterima oleh perantara-

perantara tertentu. 

D. Pertimbangan Perusahaan 

1. Sumber-sumber Finansial 

 Perusahaan yang kuat keuangannya cenderung lebih tertarik 

untuk mengorganisasikan armada penjualnnya sendiri sehingga 

mereka relatife kurang membutuhkan perantara. 

2. Kemampuan Manajemen 

 Pemilihan saluran juga dapat dipengaruhi oleh pengalaman dan 

kemampuan pemasaran dari pihak manajemen perusahaan. 

Kurangnya pengalaman dan kemampuan pemasaran akan 
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menyebabkan perusahaan lebih suka memanfaatkan perantara 

untuk mendistribusikan barangnya. 

3. Tingkat Pengendalian yang diinginkan 

 Apabila dapat mengendalikan saluran distribusi, maka 

perusahaan dapat melakukan promosi yang agresif dan dapat 

mengawasi kondisi persediaan barang dan harga eceran 

produknya. 

4. Jasa yang diberikan Penjual 

Seringkali perusahaan harus memberikan jasa-jasa pemasaran 

karena permintaan dari perantara. 

5. Lingkungan  

Pada masa perekonomian yang kritis, produsen cenderung 

menyalurkan barangnya ke pasar dengan cara yang paling 

ekonomis, yaitu menggunakan saluran distribusi pendek. 

Perencanaan saluran distribusi yang efektif seharusnya diawali 

dengan penentuan pasar mana yang akan dituju serta apa sasaran 

yang hendak dicapai. Produsen harus memperhatikan berbagai 

macam faktor yang berpengaruh dalam perencanaan saluran dis-

tribusi. 

2.1.4 Macam-Macam Saluran Distribusi 

Terdapat beberapa macam saluran distribusi yang biasa beroperasi 

dalam dunia perdagangan. Perbedaan macam-macam saluran distribusi ini 

didasarkan pada susunan serta panjang pendeknya mata rantai proses 



18 
 

 
 

penyaluran barang dari produsen ke konsumen. Setidaknya ada 5 macam-

macam saluran distribusi yang umum dikenal di masyarakat. Berikut ini 

penjelasan dari 5 jenis penyalur distribusi: 

1. Produsen > Konsumen 

Jenis distribusi yang pertama sekaligus terpendek adalah 

distribusi dari produsen ke konsumen. Jenis distribusi “produsen > 

konsumen” ini dikenal juga dengan proses distribusi langsung. Hal ini 

dikarenakan sistem distribusi langsung dilakukan tanpa melibatkan 

pihak lain sebagai perantara. Sistemnya adalah produsen 

menghasilkan barang dan konsumen langsung membeli produk 

tersebut dari tempat produsen. 

2. Produsen > Pengecer > Konsumen  

Jenis distribusi yang kedua tersusun oleh tiga elemen yakni“ 

produsen > pengecer > konsumen ”. Dibandingkan tipe sebelumnya, 

dalam tipe distribusi ini, terdapat peranan pengecer yang 

menjembatani produsen dengan konsumen. Dalam jenis distribusi 

kedua ini, produsen menjual produk secara besar atau grosir ke 

pengecer. Kemudian, pengecer menjual barang secara satuan kepada 

konsumen. 

3. Produsen > Pedagang Usaha Besar > Pengecer > Konsumen  

Rantai distribusi tipe ketiga lebih kompleks dibandingkan tipe 

kedua, sebab terdapat empat elemen yang berperan didalamnya yaitu 

“ produsen > pedagang besar > pengecer > konsumen ”. Meski 
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demikian, sistem distribusi inilah yang banyak diterapkan dalam 

perdagangan di pasar. Sistem ini pun lantas diberi nama sistem 

distribusi tradisional. Dalam sistem ini, produsen menjual produk 

kepada pedagang besar saja. Kemudian, barang dijual kembali oleh 

pedagang besar ke pengecer untuk selanjutnya dijual terakhir kepada 

konsumen. 

4. Produsen > Agen > Pengecer > Konsumen 

Tipe distribusi keempat memang sekilas tampak mirip dengan 

tipe distribusi ketiga. Padahal sebenarnya kedua alur distribusi ini 

berbeda. Dalam jenis distribusi ini, produsen hanya menyalurkan 

produknya melalui agen tertentu yang telah menjalin kerjasama 

dengannya. Kemudian, agen akan menyalurkan produk kepada 

pengecer. Terakhir, pengecer menjual produk ke konsumen di 

pasaran. 

5. Produsen > Agen > Pedagang Usaha Besar > Pengecer > Konsumen 

Rantai distribusi terakhir dapat dikatakan yang paling kompleks 

dan terpanjang dibandingkan jenis-jenis distribusi lainnya. Agen 

menjadi penyalur distribusi utama dalam mata rantai ini, terutama 

agen penjualan. Produsen menjual barang kepada agen, kemudian 

agen meneruskan kepada pedagang besar. Selanjutnya, pedagang 

besar menjual barang ke pengecer untuk diteruskan kepada konsumen 

selaku penerima terakhir. 

2.1.5 Jenis  Kegiatan Distribusi Dalam Penyaluran Hasil Produksi 
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1.  Distribusi Langsung 

Sistem distribusi ini dilakukan secara langsung kepada konsumen 

atau masyarakat oleh produsen tanpa melalui perantara. Contohnya 

yaitu, nelayan yang menjual hasil tangkapannya kepada konsumen 

atau petani yang menjual hasil panennya langsung ke pasar. 

2. Distribusi Tidak Langsung 

Distribusi tidak langsung merupakan penyaluran hasil produksi 

pada konsumen melalui perantara atau bukan produsen langsung yang 

menyalurkannya. Contohnya lewat pedagang yang membeli dan 

nantinya hasil produksi dijual kembali tanpa merubah bentuknya 

untuk mendapatkan keuntungan. 

3. Distribusi Semi Langsung 

Distribusi semi langsung dilakukan oleh jasa penyalur atau 

distributor yang memiliki spesifikasi khusus. Kegiatan distribusi 

barang ini dipandang perlu mendapatkan penanganan khusus dari 

ahlinya. Biasanya, jenis kegiatan distribusi ini dilakukan untuk barang 

mewah atau mahal. PT Plambo Pratama Joyosanto merupakan 

distributor yang bertugas menyalurkan barang menggunakan 

distribusi semi langsung.  

2.1.6 Strategi – strategi Saluran Distribusi 

 Untuk mendapatkan keuntungan secara maksimal, perlu sebuah 

strategi distribusi yang tepat. Strategi ini sangat berperan penting dalam 
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proses menyalurkan barang dan jasa dari perusahaan ke tangan konsumen 

diantaranya adalah : 

1.   Strategi Distribusi Intensif 

Merupakan bentuk strategi yang menempatkan produk dagangan 

pada retailer, pengecer, serta distributor di berbagai tempat. Teknik ini 

sangat cocok diterapkan pada produk atau barang sehari-hari, 

terutama produk dengan permintaan konsumsi yang cukup tinggi. 

Strategi ini biasanya diterapkan dalam pemasaran sembako, sikat gigi, 

sabun, pasta gigi, deterjen, dan yang lainnya. 

2. Strategi Distribusi Selektif 

Strategi distribusi selektif adalah metode distribusi yang 

dilakukan dengan cara menyalurkan produk dan jasa pada daerah 

pemasaran pilihan, disertai dengan proses pememilihan beberapa 

pengecer atau distributor dalam suatu daerah. Strategi ini biasa akan 

menciptakan persaingan diantara para pengecer dan distributor untuk 

saling berebut konsumen dan produk untuk didistribusikan. Contoh 

produk yang sering menerapkan strategi ini adalah kendaraan 

bermotor, produk elektronik, sepeda, buku, pakaian, dan sebagainya. 

3.  Strategi Distribusi Eksklusif 

Strategi distribusi eksklusif akan diterapkan dengan memberikan 

hak distribusi produk kepada beberapa pengecer atau distributor di 

area tertentu saja. Produk dengan strategi ini biasanya merupakan 

barang dengan kualitas terbaik, berharga tinggi, serta dengan market 
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konsumen yang terbatas. Contoh strategi ini meliputi supermarket, 

minimarket, showroom mobil, factory outlet, hypermart dan 

sebagainya. 

2.1.7 Alternatif Saluran Distribusi 

Saluran distribusi merupakan jalur yang dilalui untuk barang dan 

jasa, baik untuk barang konsumsi maupun barang industry, jalur pemasa-

ran ini ada yang pendek dan ada yang panjang tergantung dari jenis barang 

yang disalurkannya. Pemilihan saluran ini penting sebab kesalahan dalam 

pemilihan dapat memperlambat dan memacetkan arus barang, akibat se-

lanjutnya mengganggu kelancaran penjualan dari perusahaan tersebut se-

hingga keuntungan yang didapat untuk perusahaan tersebut sehingga ke-

untungan yang didapat untuk perusahaan menjadi berkurang. 

 

2.2 Tinjauan atas Volume Penjualan 

2.2.1 Pengertian Volume Penjualan 

Berdasarkan pengertian tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa 

volume penjualan adalah besarnya unit produk yang dijual yang dinya-

takan dalam jumlah uang yang harus dicapai dalam penjualan produk. 

Penjualan merupakan puncak kegiatan dalam seluruh kegiatan perusahaan. 

Adapun menurut Soemarso (2002:226)[8] , yang dimaksud dengan 

penjualan adalah jumlah yang dibebankan kepada pembeli karena 

penjualan barang dan jasa baik secara kredit maupun secara tunai. Menurut 
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Mulyadi (2001:239)[9] mendefinisikan volume penjualan merupakan uku-

ran yang menunjukan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa 

yang terjual. Sedangkan menurut Fandie Tjiptono (2004:254)[10] volume 

penjualan adalah jumlah barang dan jasa yang terjual berdasarkan data 

kuantitatif pada periode tertentu. 

2.2.2 Hubungan Saluran Distribusi Dengan Penjualan 

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu hal yang penting di 

samping kegiatan-kegiatan lain di dalam suatu perusahaan.Hal tersebut 

dikarenakan di dalam kegiatan pemasaran ini diketahui berhasil tidaknya 

suatu perusahaan di dalam penjualan produk yang dihasilkan perusahaan. 

Saluran distribusi sebagai salah satu kegiatan pemasaran, memegang 

peranan penting dalam fungsi penyebaran dan ketersediaan produk di 

pasar.Saluran distribusi dapat digunakan pada saat perusahaan merumus-

kan segmen-segmen pasar, kebutuhan konsumen, serta pengembangan 

produk. Sehingga ketepatan dalam pemilihan saluran distribusi bertujuan 

untuk mendukung perusahaan dengan meningkatkan realisasi penjualan 

sehingga target yang telah ditetapkan dapat tercapai. 

Penetapan mata rantai saluran distribusi ini sangat penting, sebab 

dapat mempengaruhi kelancaran penjualan, tingkat keuntungan, modal, 

risiko dan sebagainya. Distribusi merupakan kegiatan yang harus dil-

akukan oleh pengusaha untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan, 

serta menyampaikan barang dipasarkannya itu kepada konsumen. Menurut 

Swastha dan Irawan (2005)[11] bahwa alasan utama untuk menggunakan 
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perantara adalah karena perantara dapat membantu meningkatkan efisiensi 

distribusi. 

Dengan demikian semakin banyak jumlah pedagang besar akan 

mampu meningkatkan volume penjualan, karena semakin banyak peda-

gang besar maka tingkat hubungan dengan konsumen semakin tinggi, yang 

mempromosikan produk dan menyediakan informasi juga semakin ban-

yak. Secara aktif pedagang besar akan mendorong pengecer-pengecer agar 

bertambah banyak dalam menjual sehingga hal ini dapat berpengaruh ter-

hadap penjualan barang-barang dari produsen.  

Dari beberapa definisi di atas maka dapat disimpulkan bahwa salu-

ran distribusi merupakan komponen yang penting di dalam penjualan hasil 

produksi perusahaan.Selain itu dengan implementasi saluran distribusi 

pada perusahaan dapat diperoleh informasi konsumen potensial ataupun 

memperluas daerah pemasaran dalam rangka peningkatan kuantitas peran-

tara sehingga dapat meningkatkan penjualan. 

 

 

2.3 Penelitian Terdahulu 

Pada penelitian ini peneliti mengacu pada sistematika penulisan dalam 

beberapa jurnal penelitian terdahulu untuk membuat hasil laporan penelitian, 

berikut beberapa jurnal penelitian terdahulu: 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
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No Nama Metode Penelitian Hasil 

1. Ersi Kurfiyati (2003) 

“Analisis Saluran 

Distribusi pada PT Supra 

Surya Manggala di 

Karanganyar” 

Metode yang 

digunakan dalam 

menganalisis data 

adalah metode analisis 

deskriptif kualitatif 

dan kuantitatif.  

 

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa  

saluran distribusi tidak 

langsung lebih 

menguntungkan karena 

volume penjualan 

lebih banyak dan biaya 

distribusi per unitnya lebih 

murah. 

2. Samun Jaja Raharja, Ria 

Arifianti (2013) 

“Analisis Saluran 

Distribusi Hypermarket 

Di Kota Bandung” 

Metode yang 

digunakan dalam 

menganalisis data 

adalah metode analisis 

deskriptif kualitatif. 

Dalam hal ini Hypermarket 

melakukan saluran 

distribusi dengan 

mengacu pada konsep 

produsen, pedagang 

besar dan konsumen. 

 

3. Thessa Natasya 

Karundeng,Silvya L. 

Mandey,Jacky S.B. 

Sumarauw (2018) 

“Analisis Saluran 

Distribusi Kayu” Studi 

kasus di CV Karya 

Abadi,Manado. 

 

Metode yang 

digunakan dalam 

menganalisis data 

adalah metode 

Reduksi data, 

Penyajian data Data 

dalam proses 

penyajian data, 

Menarik kesimpulan. 

Berdasarkan hasil 

penelitian diperoleh 

gambaran bahwa  

CV. Karya Abadi mampu 

menerapkan strategi 

distribusi produk mereka 

dengan meminimalisir 

keterlambatan pengiriman 

barang sesuai permintaan 

yang disebabkan oleh 

faktor eksternal 

perusahaan. 
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4.  Wa Halida La 

Tiwu,Jante L. Sepang, 

Paulina Van Rate (2019) 

“Analisis Saluran 

Distribusi Rantai 

Pasokan Beras Di 

Bolaang Mongondow” 

Studi Kasus Di Desa 

Mopugad Utara 

Kecamatan Dumogam 

Utara 

Metode yang 

digunakan dalam 

menganalisis data 

adalah metode analisis 

deskriptif kualitatif. 

Proses rantai pasokan yang 

terjadi pada pertanian Padi 

hingga menjadi Beras di 

Desa Mopugad Utara 

Kecamatan Dumoga Utara 

cukup baik, karena adanya 

interaksi dan komunikasi 

yang baik antara para 

pelaku rantai pasokan. 

Hasil panen padi yang 

sudah diolah sedemikian 

rupa hingga menjadi beras 

kemudian disalurkan ke 

para pemborong atau 

pedagang eceran yang 

sudah memesan lebih dulu 

atau yang sudah menjadi 

pelanggan tetap sehingga 

mempermudah penjualan 

beras dari sisi petani. 

5. Amrizal Alqaf (2012) 

“Analisis Saluran 

Distribusi Sagu Mentah 

Pada Pt. Usaha Tani 

Teluk Pantaian 

Indra Giri Hilir” 

Metode yang 

digunakan dalam 

menganalisis data 

adalah metode analisis 

deskriptif kuantitatif 

dilengkapi dengan 

wawancara dan 

pengisian kuesioner.  

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa  

Faktor-faktor yang 

mempengaruhi distribusi 

pemasaran Sagu Mentah 

pada PT. Usaha Tani Teluk 

Pantaian Indra Giri Hilir 

adalah dipengaruhi 

oleh Sarana Transportasi, 

Sarana Pergudangan dan 

Agen. 
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6.  Ngesti Ade Prestio 

(2019) “Pengaruh 

Saluran Distribusi 

Terhadap Volume 

Penjualan Produk 

Unilever Pada Pt Mitra 

Andal Sejati” 

Analisis regresi 

berganda, Uji Het-

eroskedastisitas,uji 

autokorelasi 

Biaya distribusi 

tidak berpengaruh 

secara parsial 

terhadap volume 

penjualan hal ini 

dibuktikan dengan 

nilai t hitung < t 

tabel yaitu sebesar 

1,528 < 2,080 

dengan tingkat 

signifikansi 0,266 

> 0,05. 

Sumber : Penelitian terdahulu, 2021 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Lokasi Penelitian 

 Lokasi penelitian ini bertempat pada PT. Plambo Pratama Joyo Santoso 

di jalan Kapten Sudibyo No. 147 Tegal. 

3.2  Waktu Penelitian 

 Penelitian dilakukan selama lima bulan, terhitung dari bulan Maret 

sampai dengan Juni 2021. 

3.3 Objek Penelitian 

 Objek penelitian yang diteliti pada PT. Plambo Pratama Joyosantoso 

adalah volume penjualan terhadap produk Unilever. 

3.4 Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian adalah sebagai berikut : 

1. Data Kualitatif 

    Data kualitatif menurut Suliyanto (2005:134)[12] yaitu data dalam 

bentuk kata-kata atau bukan bentuk angka. Data ini biasanya 

menjelaskan karakteristik atau sifat. Yang termasuk data kualitatif 

dalam penelitian ini yaitu gambaran umum obyek penelitian. 

2. Data Kuantitatif 

 Data kuantitatif menurut Suliyanto (2005:135) [13] yaitu data yang 

dinyatakan dalam bentuk angka dan merupakan hasil dari perhitungan 

dan pengukuran. Dalam hal ini data kuantitatif yang diperlukan adalah  



29 
 

 
 

jumlah  toko yang berada dibawah naungan distributor PT. Plambo 

Pratama Joyosantoso dan jumlah orderan yang terdapat pada salah 

satu toko yang dikirim oleh PT. Plambo Pratama Joyosantoso yaitu 

Toko Mitra. 

3.5 Sumber Data 

 Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut 

: 

1. Data Primer  

Data Primer menurut Suliyanto (2005:131) [14] adalah data yang 

dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder menurut Suliyanto (2005:132) [15]  adalah data yang 

diterbitkan atau digunakan oleh organisasi yang bukan pengolahnya. 

Dalam hal ini data sekunder yang diperoleh seperti hasil penelitian 

sebelumnya dan media internet. 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendapatkan data-data atau keterangan yang diperlukan 

dalam 

penelitian ini, maka metode penelitian yang digunakan penulis ialah 

sebagaI berikut : 

1. Observasi   

 Observasi menurut Sugiyono (2012:145)[16] yaitu teknik 

pengumpulan data yang berkaitan dengan perilaku manusia, proses 
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kerja, gejala-gejala alam dan bila responden yang diamati tidak terlalu 

besar. Observasi dalam penelitian ini dilakukan secara langsung pada 

instansi  dengan mengumpulkan data yang berkaitan dengan 

penyusunan tugas akhir ini. 

2. Wawancara  

Wawancara  menurut Suliyanto (2005:137) [17] yaitu teknik 

pengumpulan data dimana peneliti langsung berdialog dengan 

responden untuk menggali informasi dari responden. Dalam 

penelitian ini peneliti melakukan tanya jawab secara langsung dengan 

pihak yang terkait dalam penyusunan penelitian tugas akhir ini yaitu 

salah satu sales bernama Eka Dianan Abdul Malik. 

3. Studi Pustaka 

Studi Pustaka menurut Sugiyono (2012:291)[18] merupakan kajian 

teoritis dan referensi lain yang berkaitan dengan nilai, budaya dan 

norma yang berkembang pada situasi sosial yang diteliti. Studi 

kepustakaan sangat penting dalam melakukan penelitian,  hal ini yang 

dapat menunjang dalam penyusunan Tugas Akhir. 

3.7 Metode Analisis Data 

Metode yang digunakan dalam menganalisis penelitian ini adalah 

metode deskriptif kualitatif menurut Sugiyono (2016:9)[19] “Deskriptif 

kualitatif adalah suatu metode yang dilakukan dengan cara 

mengumpulkan, menyajikan dan mendeskripsikan serta menganalisis 
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data. Sehingga cukup jelas untuk memberi gambaran tentang apa 

masalah yang dialami PT. Plambo Pratama Joyosantoso.  

1. Pengumpulan Data 

 Proses pengambilan data kualitatif dilakukan peneliti dengan 

cara mengumpulkan data secara langsung pada kegiatan PT. Plambo 

Pratama Joyosantoso. Tujuan dilakukan agar peneliti lebih memahami 

makna dibalik kegiatan yang dilakukan. 

2. Reduksi Data 

 Proses pemilihan data dengan cara menggolongkan data, 

membuang data yang tidak perlu dan menyederhanakan data agar 

memberikan gambaran yang lebih terarah tentang hasil pengumpulan. 

3. Penyajian Data 

Pada tahap ini peneliti menyajikan data-data terkait yang telah 

melalui tahap reduksi dengan cara menganalisis, dalam kasus ini 

peneliti menyajikan data dan dokumen penjualan produk Unilever.    
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Dan Pembahasan 

Pada Bab ini akan diuraikan hasil Analisis Saluran Distribusi Terhadap 

Volume Penjualan Produk Unilever Pada PT.Plambo Pratama Joyosantoso. 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan deskriptif kualitatif yaitu suatu 

cara menganalisis menggunakan data yang telah tersedia pada penelitian dan 

membandingkannya dengan uraian teoritis yang terdapat dalam daftar pustaka.  

4.1.1 Proses Pendistribusian Produk Unilever Ke Retail Outlet    Oleh 

PT.Plambo Pratama Joyosantoso 

 Menurut T. Gilarso,SJ (2004)[21] Proses distribusi adalah penyaluran 

hasil produksi dari produsen yang membuatnya kepada konsumen yang 

memerlukannya. Berikut proses pendistribusian yang dilakukan oleh PT 

Plambo Pratama Joyosantoso kepada konsumen: 

1. Order melalui aplikasi 

 Salesman akan datang ke toko-toko sesuai dengan 

jadwalnya,lalu order sejumlah barang yang diinginkan dan disetujui. 

Setelah itu input melalui mobile dengan aplikasi khusus lalu disertai 

bukti orderan. Ketika hendak menginput orderan maka harus teliti 

agar tidak terjadi kesalahan dan kekeliruan ketika barang sudah 

sampai ke penjual/customer. Berikut ini adalah contoh dari kartu 

pesanan pembelian : 
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 Gambar 4.1 Contoh kartu pesanan I 

 Sumber : Toko Mitra, Kota Tegal 

 

Gambar 4.2 Contoh kartu pesanan II 

Sumber: Toko Mitra,Kota Tegal 
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2. Admin memproses orderan 

  Setelah orderan diinput kedalam  mobile,maka admin akan 

menginput kedalam komputer untuk selanjutnya dibuatkan faktur. 

Pada saat input order admin akan menyesuaikan jumlah barang atau 

nominal yang tertera dikartu pesanan. 

3. Pihak gudang memproses orderan 

  Staff gudang akan menyiapkan barang sesuai dengan yang 

tertera dibukti orderan,selanjutnya akan membuat laporan aktivitas 

barang yaitu keluar masuknya agar meminimalisir kehilangan atau 

kekeliruan pada stok komputer dan stok fisik. 

4. Melakukan pengiriman 

  Pengiriman barang dilakukan oleh dropping/supir menuju toko-

toko. Sebelumya dropping akan melakukan pengecekan dokumen dan 

membuat pelaporan berkala kepada perusahaan.  

5. Orderan diterima 

  Setelah orderan diterima pihak toko,manajemen bisa memantau 

apakah barang sudah diterima atau belum. Dan driver dropping akan 

mengisi laporan berupa aplikasi khusus jika barang tersebut sudah 

sampai tujuan dengan aman.  
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Gambar 4.3 Flowchart proses pendistribusian produk Unilever  

 

Mulai 

Order Melalui 
Aplikasi 

Admin Memproses 
Orderan Melalui 

Komputer 

Pihak Gudang 
Memproses Orderan 
Melalui Komputer 

Melakukan 
Pengiriman 

Barang 

Orderan Diterima 
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4.1.2 Strategi yang digunakan untuk meningkatkan penjualan produk 

Unilever di masa pandemi 

 Strategi merupakan sebuah rencana atau planning jangka panjang 

yang bertujuan untuk mencapai suatu tujuan atau memenangkan sebuah  

kompetisi yang sudah dirancang oleh perusahaan. Oleh karena itu PT. 

Plambo Pratama Joyosantoso mimiliki strategi yang dibuat untuk 

meningkatkan volume penjualannya terhadap produk Unilever. Berikut 

adalah beberapa strategi yang dijalankan : 

1. Consumer Promo 

Program ini mengarah ke konsumen dengan berbagai tujuan,seperti 

untuk mengenalkan produk baru,fitur baru,menciptakan 

penjualan,meningkatkan penjualan. Beberapa bentuk consumer 

promo adalah: 

a. Insertion : dengan memasukan hadiah kecil,kupon voucher kedalam 

packaging product. 

b. Buy 1 Get 1 yaitu pembelian sejumlah barang dan akan 

mendapatkan barang yang sama dengan ketentuan tertentu. 

Contohnya Setiap pembelian satu buah Zwitsal Wipes 40 sheet 

akan mendapatkan satu buah Zwitsal Wipes 40 sheet dengan harga 

Rp 17.400,- 
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Gambar 4.4 Contoh promo buy 1 get 1 

Sumber : PT. Unilever Indonesia 

c. Buy X Get Y yaitu pembelian sejumlah barang dan akan 

mendapatkan hadiah beda jenis dengan jumlah tertentu. Contohnya 

Setiap pembelian Pepsodent Charcoal 160 gram akan mendapatkan 

satu buah Pepsodent sikat gigi Natural Bamboo seharga Rp15.700,- 

 

Gambar 4.5 Contoh promo buy X get Y 

Sumber : PT. Unilever Indonesia 
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d. Discount yaitu program yang paling sering dilakukan yaitu dengan 

melakukan potongan harga terhadap barang tertentu sesuai dengan 

nominalnya. 

2. Display Product 

 Digunakan untuk menciptakan pembelian 

mendadak,mengenalkan produk,melakukan edukasi atau sekedar 

mengingatkan konsumen mengenai keberadaan produk tersebut. 

Contohnya adalah floor istilah yang sering digunakan dalam dunia 

marketing bertujuan untuk meningkatkan kesadaran konsumen 

mengenai sebuah brand  (Unilever) karena letaknya yang strategis 

sehingga mudah dilihat.  

 

 

Gambar 4.6 Contoh floor display Yogya Tegal 

Sumber : Toko Yogya Tegal 
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Gambar 4.7 Contoh floor display Nirmala Brebes 

Sumber : Toko Nirmala Brebes 

3. Trade Promo 

  Merupakan aktivitas mempromosikan program-program kepada 

para pedagang,trader,grosir atau retailer supaya meningkatkan 

volume pembelian produk. Tujuan dari program trade promo 

diantaranya adalah: 

a. Untuk mengeluarkan over product atau mengeluarkan persediaan 

yang berlebih. Contohnya pemberian diskon. 

b. Untuk menggeser produk kompetitor,sehingga dominasi atau share 

produk per outlet meningkat. Penempatan share produk sangat 

mempengaruhi penjualan produk Unilever,oleh karena itu share 

market produk Unilever sangat dijaga dengan baik. Berikut contoh 
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share produk Unilever yang lebih dominan dibandingkan dengan 

produk kompetitor : 

 

 Gambar 4.8 Contoh share market produk Unilever 

Sumber : PT. Unilever Indonesia 

c. Mengenalkan produk baru/fitur baru,contohnya dengan launching 

produk baru sesuai dengan kondisi yang ada atau pemberian diskon 

rupiah khusus selama periode tertentu. Berikut ini beberapa contoh 

produk baru yang dikeluarkan oleh Unilever sesuai dengan kondisi 

pandemi seperti saat ini: 

1. Wipol Wipes Desinfektan : Merupakan cairan desinfektan yang 

efektif digunakan untuk membersihkan permukaan rumah dan 

juga membunuh kuman pada permukaan yang disentuh seperti; 

saklar lampu,meja,gagang pintu. 
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 Gambar 4.9 Produk baru Wipol wipes desinfektan 

 Sumber : PT. Unilever Indonesia 

2. Vaseline Handcream + Antibacterial 

 Merupakan produk krim pelembab tangan + antiseptik yang 

menyerap dan melembabkan tangan setelah pemakaian hand 

sanitizer,karena penggunaan hand sanitizer secara berlebihan 

akan membuat tangan kering dan kulit terkelupas. 

 

Gambar 4.10 Produk baru Vaseline Handcream+antibacterial 
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Sumber : PT Unilever

 

 

 

Gambar 4.11 Produk baru Wipol Disinfectant Spray 

Sumber : PT. Unilever 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

Setelah menganalisis Saluran Distribusi produk Unilever pada PT. 

Plambo Pratama Joyosantoso Tegal,maka peneliti dapat mengambil 

kesimpulan bahwa : 

1. PT. Plambo Pratama Joyosantoso dalam  pelaksanaan proses saluran 

distribusi sudah mengalami peningkatan yaitu dari hanya menggunakan 

metode manual saja, bertambah lagi menggunakan metode komputer 

berbasis aplikasi.  

2.  Berdasarkan analisis diatas strategi yang digunakan berupa consumer 

promo,display produk dan trade promo dapat menarik  customer untuk 

membeli produk Unilever sehingga dapat meningkatkan penjualan.  . 

 

5.2 Saran 

1. Untuk PT. Plambo Pratama Joyosantoso 

a. Mengoptimalkan saluran distribusi perusahaan dengan cara 

mempertahankan saluran distribusi dan meningkatkan kinerja para 

karyawan. 

b. Menjaga hubungan kerjasama yang baik dengan produsen yaitu PT. 

Unilever Indonesia 
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c. Menjaga ketersediaan  stock barang agar selalu penuh dan available 

setiap ada orderan karena jika banyak barang yang kosong membuat para 

trader/retailer/consumer merasa tidak puas. 

d. Untuk menjaga, mempertahankan, dan meningkatkan volume penjualan 

produk unilever, PT. Plambo Pratama Joyosantoso sebaiknya memper-

hatikan mutu produk dan meningkatkan kualitas kemasan produk agar 

kemasan  atau pembungkusan produk unilever tahan terhadap kondisi 

lingkungan guna menghindari kerusakan produk pada saat distribusi. 

2. Saran untuk peneliti selanjutnya 

 Untuk peneliti selanjutnya yang ingin melakukan penelitian yang 

berhubungan dengan saluran distribusi terhadap volume penjualan 

hendaknya meneliti data lebih valid. 
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