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Abstrak – PT. Candi Kekal Jaya merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di bidang sumpit. PT. Candi 

Kekal Jaya harus memproduksi sumpit sesuai dengan permintaan. Masalah perencanaan dan jumlah distribusi 

pada P.T Candi Kekal Jaya yang bergerak di bidang proses produksi sangat penting karena pengerjaan produk 

tersebut tidak terpisahkan dari peningkatan pendapatan. Selama ini di PT. Candi Kekal Jaya melakukan 

penjualan hanya dengan distributor yang ada tanpa ada perencanaan penambahan jumlah distributor 

sehingga akan menambah penjualan dan secara otomatis menambah pendapatan. Penambahan jumlah 

distributor yang tidak terencana hanya menghasilkan pendapatan seperti tahun-tahun sebelumnya. Selain itu 

akan memberi peluang kepada competitor melebarkan daerah penjualannya. Dalam penelitian akan 

direncanakan jumlah distributor yang optimal dan juga  menjadi pertimbangan bagi perusahaan untuk 

bersaing dipasar. Pada perencanaan jumlah distribusi untuk tahun kedepan ada penambahan yang 

berpengaruh secara signifikan dengan peningkatan pendapatan. Copyright © 2015 Department of industrial 

engineering. All rights reserved. 

 
      Kata Kunci: Perencanaan, Distributor, Peningkatan Pendapatan 

 

 

Abstract – PT.Candi Kekal Jaya is one of the companies engaged in the field of chopsticks. PT.Candi Kekal Jaya  

must produce According to demand. Planning issues in the amount of the distribution of PT.Candi Kekal Jaya 

very important for the working of the product integral of the increase in revenue. During this time PT.Candi 

Kekal Jaya to sell only to distributors without regard to planning additional number of distributors that will 

automatically add the sales and increase revenue. Increasing the number of unplanned distributors only 

generate revenue as in previous years. Additionally, it will provide an opportunity for competitors to widen its 

sales area. In the planned study will be the optimal number of distributors and also a consideration for 

companies to compete in the market. In planning the distribution amount for the next year there is the addition 

of a significant effect of increased revenue.Copyright © 2015 Department of industrial engineering. All rights 

reserved. 
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1    Pendahuluan 

Distribusi merupakan salah satu bentuk  

pertumbuhan perusahaan yang tidak dapat diabaikan. 

Tidak ada satu perusahaan yang mampu bertahan 

apabila tidak dapat melaksanakan distribusi ataupun 

menjual barang atau jasa dari produsen kepada 

konsumen. 

PT. Candi Kekal Jaya Co. Ltd mengelola sendiri 

dalam penjualan produknya dengan mendirikan kantor 

pemasaran pembantu di daerah-daerah. Penggunaan 

saluran distribusi ini masih memiliki kelemahan 

diantaranya adalah  pengorbanan biaya transportasi 

dan sewa gudang. Di lain itu saluran distribusi ini juga 

belum bisa meningkatkan angka penjualan, maka dari 

itu perusahaan harus memperbarui saluran distribusi 

pemasaran yang berguna untuk meningkatkan 

penjualan produknya. 

Saluran distribusi pemasaran ini dilakukan untuk 

mengantisipasi persaingan dalam pemasaran 
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disebabkan oleh adanya produk-produk sejenis dari 

perusahaan lain. Oleh karena itu perusahaan sangat 

perlu untuk mengadakan perencanaan dibidang 

distribusi dengan mengangkat agen bebas di tiap 

daerah, dimana tiap agen tersebut dapat  membentuk 

suatu jaringan atau mata rantai penyaluran dengan 

mengorganisasikan para distributor industri untuk 

memperluas cakupan pasar.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

perencanaan distribusi produk agar mampu 

mendukung peningkatan penjualan produk sumpit di 

Sumatera Utara dimasa mendatang dan untuk 

mengetahui kebutuhan jumlah distributor industri 

sumpit di tiap daerah pemasaran Sumatera Utara, 

sehingga produk dapat dengan cepat sampai ke 

konsumen. 

 

 

2    Tinjauan Pustaka 
 

2.1 Pengertian dan Arti Pentingnya Saluran Distribusi 

 

 Dalam usaha memperlancar arus barang dan jasa 

dari produsen ke konsumen, maka salah satu unsur 

penting yang harus diperhatikan adalah memilih 

dengan tepat saluran distribusi. Dalam mempelajari 

arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen 

perusahaan melakukan kegiatan pemasaran. Kegiatan 

pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang 

dilakukan perusahaan. Kegiatan itu terdiri dari 

perencanaan produk, penetapan harga, distribusi dan 

promosi. Distribusi merupakan faktor penting dalam 

pemasaran. Adapun definisi distribusi adalah Saluran 

yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan 

barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen 

atau pemakai industri [1]. 

  

2.2 Fungsi Saluran Distribusi 

 

Saluran distribusi menjalankan kegiatan 

memindahkan barang atau jasa dari produsen ke 

konsumen dan juga mengatasi kesenjangan waktu, 

tempat dan pemilikan yang memisahkan barang dan 

jasa tersebut. Ada beberapa fungsi pokok yang 

dijalankan oleh para anggota saluran distribusi,yaitu: 

 

Faktor-faktor yang harus diperhatikan dalam 

penyaluran distribusi tersebut adalah [3]: 

a.   Informasi 

Pengumpulan dan penyebaran informasi riset 

pemasaran. 

b.   Promosi 

Pengembangan dan penyebaran komuaikasi yang 

persuasif mengenai pemasaran. 

c.   Pemasaran 

Komurtikasi saluran kebelakang mengenai minat 

pembeli. 

d.  Pembiayaan 

Permintaan dan penyebaran dana uatuk meautup 

biaya dari saluran pemasaran tersebut. 

e.   Pengambilaa resiko 

Perkiraan mengenai resiko sehubungan dengan 

pekerjaan luran pemasaran. 

f.   Posesi fisik 

Penyimpanan barang dan penjualan barang secara 

fisik dari bahan mentah sampai ke konsumen akhir. 

g.   Pembayaran 

Pembeli membayar faktur mereka lewat bank atau 

lembaga keuangan lainnya kepada penjual atas 

produk atau jasa yang telah diberikan. 

h.   Kepemilikan 

Kepindahan keperrtilikan dari satu lembaga ke 

lembaga lain akibat dari adanya pemasaran. 

 

Selain itu ada beberapa faktor yang mendorong 

suatu perusahaan untuk menggunakan distributor, 

yaitu: 

-  Para produsen atau perusahaan kecil dengan 

sumber keuangan terbatas tidak mampu 

mengembangkan organisasi penjualan langsung. 

-  Para distributor nampaknya lebih efektif dalam 

penjualan partai besar karena skala operasi mereka 

dengan pengecer dan keahlian khususnya. 

-  Para pengusaha pabrik yang cukup model lebih 

senang menggunakan dana mereka untuk ekspansi 

daripada untuk melakukan kegiatan promosi. 

-  Pengecer yang menjual banyak sering lebih senang 

membeli macam-macam barang dari seorang grosir 

daripada membeli langsung dari masing-masing 

pabriknya. 

 

2.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Pemilihan 

distribusi 

 

 Dalam pemilihan saluran distribusi , setiap 

produsen tidak lepas dari faktor-faktor intern dan 

ektern, adapun sebagai bahan pertimbangan 

pemilihan saluran tersebut adalah [2]: 

1.  Pertimbangan Pasar, yang terdiri dari ; jenis pasar, 

jumlah pelanggan yang potensial, konsentrasi 

geografis pasar, jumlah dan ukuran pesanan. 

2.  Pertimbangan Produk yang terdiri dari; nilai unit, 

perishability, dan sifat teknis produk. 

3.   Pertimbangan Perantara yang terdiri dari; jasa yang 

diberikan perantara, keberadaan perantara,  dan 

sikap perantara terhadap kebijakan perusahaan. 

4. Pertimbangan Perusahaan yang tterdiri dari; 

Sumber-sumber finansial, kemampuan 
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managemen, tingkat pengendalian yang diinginka, 

jasa yang diberikan penjual dan lingkungan.  

 

Terdapat berbagai macam saluran distribusi 

barang konsumsi, diantaranya : 

1.    Produsen-Konsumen, Bentuk saluran distribusi ini 

merupakan yang paling pendek dan sederhana 

karena tanpa menggunakan perantara. Produsen 

dapat menjual barang yang dihasilkannya melalui 

pos atau langsung mendatangi rumah konsumen 

(dari rumah ke rumah). Oleh karena itu saluran ini 

disebut saluran distribusi langsung.  

 

2.    Produsen-Pengecer-Konsumen, Produsen hanya 

melayani penjualan dalam jumlah besar kepada 

pedagang besar saja, tidak menjual kepada 

pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani oleh 

pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen 

dilayani pengecer saja. 

 

3.    Produsen-Pedagang Besar-Pengecer-konsumen, 

Saluran distribusi ini banyak digunakan oleh 

produsen, dan dinamakan saluran distribusi 

tradisional. Di sini, produsen hanya melayani 

penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang 

besar saja, tidak menjual kepada pengecer. 

Pembelian oleh pengecer dilayani pedagang 

besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani 

pengecer saja.   

 

4.    Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen, Di sini, 

produsen memilih agen sebagai penyalurnya. Ia 

menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam 

saluran distribusi yang ada. Sasaran penjualannya 

terutama ditujukan kepada para pengecer besar. 

 

5.    Produsen-Agen-Pedagang Besar-Pengecer-

Konsumen, Dalam saluran distribusi, produsen 

sering menggunakan agen sebagai perantara 

untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang 

besar yang kemudian menjualnya kepada toko-

toko kecil. Agen yang terlihat dalam saluran 

distribusi ini terutama agen penjualan. 

 

 

2.4 Peramalan 

 

Secara  umum  pengertian  peramalan  adalah  

tafsiran.  Namun  dengan menggunakan  teknik-teknik  

tertentu,  maka  peramalan  bukan  hanya  sekedar 

tafsiran. Meramalkan permintaan dari pasar yang 

dimasuki oleh perusahaan adalah suatu pekerjaan 

yang perlu dilakukan oleh setiap manajer perusahaan 

dalam rangka memprediksi berapa besar peluang 

pasar yang tersedia di masa depan. Peramalan 

permintaan merupakan usaha untuk mengetahui 

jumlah produk atau sekelompok produk di masa yang 

akan datang dalam kendala satu set kondisi tertentu.  

Hal yang perlu diingat adalah bahwa aktivitas 

peramalan permintaan tidaklah dapat diartikan 

sebagai aktivitas yang bertujuan untuk mengukur 

permintaan di masa yang akan datang secara pasti, 

melainkan sekedar usaha untuk mengurangi 

kemungkinan terjadinya hal yang berlawanan antara 

keadaan yang sungguh-sungguh terjadi di kemudian 

hari dengan apa yang menjadi hasil peramalan. 

Dengan kata lain, hasil maksimal dari aktivitas 

peramalan adalah melakukan minimisasi 

ketidakpastian yang mungkin terjadi di masa yang 

akan datang [4]. 

 

Ada beberapa definisi tentang peramalan, 

diantaranya:  

Peramalan/  forecasting  merupakan  prediksi  

nilai-nilai  sebuah  variabel berdasarkan  kepada  nilai  

yang  diketahui  dari  variabel  tersebut  atau variabel  

yang  berhubungan.  Meramal  juga  dapat  didasarkan  

pada keahlian  judgment,  yang  pada  gilirannya  

didasarkan  pada  data  historis dan pengalaman [4]. 

Metode   peramalan   kuantitatif terdiri   dari [5]:  

metode pertimbangan, metode regresi, metode 

kecendrungan (trend method), metode input-

output,dan   metode   ekonometrika.   Metode 

kecendrungan   (trend   method)   menggunakan suatu  

fungsi seperti metode regresi dengan variable X 

menunjukkan waktu. Tepat   tidaknya   peramalan   

ditentukan oleh kriteria yaitu berkaitan dengan 

goodness of fit  yang menunjukkan bagaimana model 

peramalan   dapat   menghasilkan   peramalan yang 

baik.  

Untuk melakukan forecasting atau peramalan 

terhadap permintaan pasar, disini akan diuraikan 

berbagai metode model peramalan terhadap 

permintaan pasar dari barang atau jasa yang 

diproduksi dan dijual oleh perusahaan. Secara garis 

besar terdapat dua macam metode peramalan 

permintaan yang biasa dilakukan, yaitu metode 

kualitatif yang terdiri atas teknik survey dan teknik 

pengumpulan opini. Sedangkan metode berikutnya 

adalah metode kuantitatif, yang terdiri atas Metode 

Time Series, Metode Tren Linear, Metode Kuadratik, 

Analisis Musiman dan Model Ekonometri. Jenis-jenis 

peramalan secara umum banyak sekali, namun kali ini 

jenis-jenis peramalan dapat dibedakan berdasarkan 

spesifikasi yang berbeda – beda, diantaranya: 

1. Dilihat dari Sifat Penyusunnya dapat dibedakan 

sebagai berikut : 

a. Peramalan yang Subyektif yaitu peramalan yang 

didasarkan atas perasaan ( instuisi ) dari orang 

yang menyusunnya. 



33  

Perencanaan jumlah distribusi pemasaran sebagai pendukung peningkatan penjualan produk Sumpit 

PT. Candi Kekal Jaya Co. Ltd 

 

 

 

 

Copyright © 2015 Department of Industrial Engineering. All rights reserved.    Malikussaleh Industrial Engineering Journal Vol.4  No.1 (2015) 30-35                                                  

 

b. Peramalan yang Obyektif yaitu peramalan yang 

didasarkan atas data-data pada masa lalu 

dengan menggunakan metode-metode dalam 

penganalisaan data tersebut. 

 

2. Berdasarkan Sifat Ramalan yang telah disusun dapat 

dibedakan sebagai berikut: 

a. Peramalan Kualitatif yaitu peramalan yang 

didasarkan atas data kualitatif pada masa lalu, 

hasil peramalan tergantung pada orang yang 

menyusunnya.  

b. Peramalan Kuantitatif yaitu peramalan yang 

didasarkan atas data kuantitatif pada masa lalu, 

hasilnya tergantung pada metode yang 

digunakan. 

 

Akurasi   perhitungan   proses komputasinya   

ditingkatkan   dengan   bantuan paket program 

statistik SPSS 10 [6]. 

 

 

3 Metodologi Penelitian 
 

Identifikasi variabel-variabel yang mempengaruhi 

distribusi pemasaran sumpit di Sumatera 

Utara.Mengidentifikasi daerah pemasaran sumpit, 

jumlah penjualan, volume penjualan dan biaya-biaya 

pada kegiatan pemasarannya di Sumatera Utara. 

Mengadakan pengumpulan data yang merupakan 

informasi dari pihak perusahaan selama beberapa 

tahun. Melakukan peramalan secara time-series untuk 

penjualan produk selama 5 tahun. Selanjutnya hasil 

peramalan dialokasikan untuk setiap daerah 

pemasaran dengan menggunakan metode 

perbandingan atau rasio. 

Membuat persamaan model matematika untuk 

variabel dependent volume penjualan terhadap 

variabel independent, yaitu biaya pemasaran, biaya 

transportasi dan biaya sewa gudang, dengan 

menggunakan Analisis Regresi Berganda. Membuat 

persamaan model untuk variabel dependent 

distributor industri terhadap variabel independent 

jumlah penjualan dengan menggunakan Analisis 

Regresi Berganda. 

Mentransformasikan alokasi hasil peramalan 

untuk 5 tahun pada setiap daerah pemasaran dan 

memperkirakan perbandingan jumlah biaya yang 

dibutuhkan terhadap hasil volume penjualan. 

 Mentransformasikan alokasi hasil peramalan 

untuk 5 tahun pada setiap daerah pemasaran dan 

memperkirakan jumlah distributor industri yang 

dibutuhkan untuk mendukung jumlah penjualan di 

setiap daerah pemasaran. 

 

 

4 Hasil dan Pembahasan  
 

PT. Candi Kekal Jaya dalam memasarkan sumpit 

menggunakan perantara distributor industri daerah, 

yang meliputi Tebing Tinggi, Pematang Siantar, Asahan 

dan Tapanuli. 

Data penjualan sumpit melalui distributor industri 

untuk masing-masing daerah dapat dilihat pada Tabel 

1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 Perhitungan Regresi Berganda untuk Model 

Matematis Penerimaan Penjualan 

 

Perhitungan secara lengkap tentang regresi 

berganda untuk penentuan model matematis 

penerimaan penjualan dengan menggunakan SPSS 

dapat dilihat pada Tabel 2 hingga Tabel 5.  

Tabel. 2  Rangkuman perhitungan Regresi berganda 

pada daerah Tebing Tinggi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel. 3 Rangkuman perhitungan Regresi berganda 

pada daerah P.Siantar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 1. Penjualan Sumpit Melalui Distributor Industri Untuk Daerah 

                  Pemasaran di Sumatera Utara (btg) Tahun 2002 - 2008 
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Tabel 4. Rangkuman perhitungan Regresi berganda 

pada daerah Asahan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 5. Rangkuman perhitungan Regresi berganda 

pada daerah Tapanuli 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

4.2  Perhitungan Regresi untuk Model Matematis 

Jumlah Distributor 

Perhitungan secara lengkap tentang regresi untuk 

penentuan model matematis  jumlah distributor 

dengan menggunakan program SPSS dapat dilihat 

pada Tabel 6 hingga Tabel 10. 

 

Tabel 6 Rangkuman model regresi untuk distributor 

daerah Tebing Tinggi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 7. Rangkuman model regresi untuk distributor 

daerah P.Siantar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 8. Rangkuman model regresi untuk distributor 

daerah Asahan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 9. Rangkuman model regresi untuk distributor 

daerah Tapanuli 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.3    Aplikasi model matematis jumlah distributor 

untuk hasil ramalan 

Jumlah distributor dipengaruhi secara signifikan 

oleh jumlah penjualan produk Sumpit. Perhitungan 

estimasi jumlah distributor di tiap-tiap daerah 

pemasaran untuk tahun-tahun mendatang dapat 

dilihat pada Tabel 10 hingga Tabel 14 

 

Tabel 10. Perhitungan jumlah distributor Tebing Tinggi  
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Tabel 11. Perhitungan jumlah distributor P.Siantar 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 12. Perhitungan jumlah distributor Asahan 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 13. Perhitungan jumlah distributor Tapanuli 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5 Kesimpulan dan Saran 

 
Kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian  

perencanan produksi tahun 2013, untuk Tapanuli 

1.138.341 pcs, untuk Asahan 1.438.591 pcs, untuk 

P.Siantar 2.055.526 pcs dan untuk Tebing Tinggi 

1.234.231 pcs. 

Sedangkan perkiraan jumlah distributor tahun 

2013, untuk Tebing Tinggi 34, untuk P.Siantar 34, 

untuk Asahan 23 dan untuk Tapanuli 29. Perkiraan 

distributor didasarkan dengan banyaknya penjualan. 
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