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ABSTRAK

Fahrulrozi Adi Permadi : Menciptakan Branding dan Membangun Saluran
Dsitribusi Berdasarkan Persepsi Pengusaha (Studi Kasus pada Distributor PT
Sinergi Sejuta Usmik)

Kata kunci: branding, saluran distribusi

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui branding dan saluran
distribusi yang di lakukan oleh PT Sinergi Sejuta Usmik untuk membuat

perusahaan semakin dikenal luas oleh masyarakat seluruh indonesia

Pengumpulan data di lakukan dengan cara metode wawancara. Dengan
informan yaitu owner dan juga manajer marketing yang memiliki peran yang

sangat penting untuk kemajuan PT Sinergi Sejuta Usmik.

Hasil dari penelitian ini menyatakan branding yang di lakukan oleh PT
Sinergi Sejuta Usmik masih belum sepenuhnya bisa di jalankan sesuai harapan
karena masih banyak hal yang terjadi karena harus sangat memilih perusahaan apa
yang akan di gandeng untuk menjadi bagian dari branding yang di lakukan.
Dengan apa yang telah di lakukan oleh Owner dan juga Manajer Marketing
membangun saluran distribusi di mana saja dapat di lakukan selama itu bisa
menguntungkan perusahaan dan dengan membangun saluran distribusi tidak
hanya membuat PT Sinergi Sejuta Usmik di kenal luas namun juga dapat

membantu pemasaran para pelaku UMKM dari seluruh Indonesia.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan memiliki visi dan misi yang dirumuskan untuk
mencapai tingkat profitabilitas yang baik. Tinggi rendahnya penjualan
berdasarkan pada strategi yang dijalankan, apakah berjalan dengan baik
atau sebaliknya. Untuk mendapatkan laba (keuntungan) yang besar,
perusahaan mampu meningkatkan daya saing, dan meminimalkan biaya
produk dalam pemasaran. Dengan mendapatkan laba (keuntungan) yang
besar akan menggambarkan suatu perusahaan tersebut dapat bertahan
hidup yang lebih lama.

Mendistribusikan dan memasarkan produk secara merata
merupakan bagian dalam meningkatkan suatu laba, peningkatan suatu laba
tentunya mempunyai kurun waktu yang cukup lama. Saluran distribusi
yang baik akan berpengaruh pada minat pelanggan, jika pelanggan merasa
puas atas pelayanan dan persediaan barang yang mereka butuhkan ada,
maka akan menambah omset bagi perusahaan. Agar omset itu terus
meningkat perlunya penerapan strategi yang dilakukan dan strategi itu
harus berjalan dengan efesien dan efektif dalam penyaluran distribusi yang
baik pula karena akan berpengaruh cepat terhadap penjualan suatu
perusahaan. Dan barang tersebut harus sampai ke tangan konsumen

dengan keadaan baik.



Dalam memasarkan suatu produk, produsen banyak bekerja sama
dengan para perantara pemasaran (distributor) untuk mendistribusikan
produknya ke pasar. Perantara pemasaran merupakan suatu saluran
perdagangan atau saluran distribusi. Adapun menurut Kasmir dan Jakfar
mengenai saluran distribusi pemasaran adalah suatu hubungan antara
produsen dengan konsumen akhir dalam melakukan distribusi baik barang
maupun jasa.

Saluran distribusi menurut Kotler adalah suatu lembaga atau
perusahaan yang saling bekerja sama dalam menyalurkan barang atau jasa
dari produsen ke konsumen yang siap digunakan untuk dikonsumsi. Dalam
suatu perusahaan produsen tidak hanya melepaskan barang yang
diproduksinya dari pergudangan begitu saja, tetapi produsen mampu
memperhatikan barang dari pergudangan sampai ke konsumen akhir dan
mampu mencari peluang juga memperluasjaringan agar semua wilayah
dapat dikuasai, tidak hanya lokal maupun nasional tetapi juga
internasional. Jika penyaluran produk dapat dipasarkan secara luas,
tentunya dapat merekrut banyak konsumen, sehingga dapat meningkatkan
bisnis penjualan pada perusahaan.

Dalam kegiatan pemasaran perlu adanya fungsi kegiatan
pemasaran yang dilakukan, diantaranya branding dan distribusi. Distribusi
merupakan salah satu permasalahan yang sering terjadi dalam kegiatan
pemasaran, untuk mencapai keberhasilan suatu perusahaan di bidang

pemasaran dapat dilihat dari saluran distribusi, baik itu secara langsung



maupun tidak langsung. Pihak yang melakukan distribusi dinamakan
distributor.

Pengertian distributor adalah suatu badan usaha atau perorangan
yang bertanggungjawab untuk mendistribusikan atau menyalurkan produk
perdagangan, baik itu barang maupun jasa, ke retailer atau konsumen
akhir. Dalam hal ini, distributor hanya mengambil produk yang sudah jadi
dan siap digunakan tanpa perlu memodifikasinya.Dalam perdagangan,
penyalur adalah rantai pertama setelah produsen. Penyalur bisa dalam
bentuk perorangan atau perusahaan yang membeli produk secara langsung
dari produsen dalam jumlah yang sangat besar.

Namun penting sekali untuk mengelola barang yang ada di gudang
atau yang biasa di sebut dengan stock barang. Karena jika stock berlebihan
dapat mengakibatkan rusaknya stock yang ada. Jika distributor tersebut
menjual barang yang mudah rusak dalam artian barang dari besi atau kayu
akan memiliki resiko kerusakan barang yang minim, namun jika
distributor tersebut memiliki stock makanan maka akan sangat krusial jika
memiliki stok yang sangat banyak di lain makanan yang mudah di rusak
oleh hama, suhu ruangan, kemasan yang kurang bagus, hingga masa
kadaluarsa yang tidak terlalu lama. maka distributor tersebut harus
memiliki stok yang cukup dan juga dapat menjualkan barangnya sebelum
terjadi hal yang tidak di inginkan.

Tidak hanya agen atau toko saja yang memiliki saingan bisnis,

dalam dunia distributor juga ada persaingan tersendiri terlebih distributor



yang memiliki barang yang sama bahkan sejenis hingga produsen yang
sama. Kondisi persaingan bisnis di Indonesia saat ini semakin Kketat.
membuat persaingan tidak dapat dihindarkan lagi. Persaingan yang terjadi
bahkan semakin mengarah pada persaingan yang tidak sehat, dengan
adanya perusahaan perusahaan yang melakukan strategi perang harga dan
perang diskon yang membuat perusahaan justru mengalami kesulitan
dalam hal keuangan dan arus kas yang sehat. Selain itu adanya perusahaan
yang berani memberikan tempo pembayaran lama akan membuat iklim
persaingan menjadi rusak sebab perusahaan-perusahaan sudah tidak
memikirkan kinerja bisnisnya sendiri dalam tujuannya memenangkan
persaingan.

Maka dari itu pentingnya memilih atau memanajemen dengan baik
untuk stok agar terhindar dari resiko yang dapat mengalami kerugian.
Salah satu perusahaan distributor dengan nama PT Sinergi Sejuta Usmik
yang berada di Surabaya menjadi salah satu distributor yang sudah di
kenal luas oleh masyarakat Indonesia terlebih masyarakat yang memiliki
produk yang harus di jual atau biasa di kenal dengan Pelaku UMKM.
Karena perusahaan ini berfokus bagaimana cara menjual produk dari
UMKM agar para pelaku UMKM ini dapat mengembangkan usahanya
menjadi lebih besar dan juga banyak di kenal masyarakat luas di luar
pelaku UMKM.

Dalam setiap bisnis, setiap perusahaan pasti membutuhkan

marketing untuk memasarkan suatu produk. Selain itu, perusahaan juga



membutuhkan branding agar suatu produk bisa melekat di benak
konsumen. Karena hal inilah, sebagian orang yang belum paham dengan
bisnis, menganggap bahwa branding dan marketing mempunyai arti yang
sama. branding merupakan nama dari suatu bisnis yang dijalankan
perusahaan.

Istilah branding berasal dari kata brand yang berarti merek.
Branding merupakan pencitraan agar suatu produk dapat menarik dan
melekat di benak konsumen. Bisa dibilang bahwa branding bisa diartikan
sebagai bentuk komunikasi perusahaan dengan konsumen yang menjadi
sasaran. Tujuan utama dari suatu branding adalah untuk mengenalkan
brand perusahaan. Selain itu, branding juga bertujuan untuk membangun
citra positif dan reputasi perusahaan agar selalu bagus di mata konsumen.
Pencitraan yang dilakukan perusahaan ini dapat membangun kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan.

Tujuannya bukan lain adalah untuk mengenalkan produk
perusahaan dan mendapatkan konsumen sebanyak mungkin. Jika
perusahaan memiliki suatu brand yang bagus, maka perusahaan tersebut
akan mudah untuk melakukan penjualan produk. Jadi, perusahaan bisa
mendapatkan banyak keunggulan. Salah satunya adalah mendapat banyak
pendapatan.

Branding tidak hanya di lakukan dengan melalui televisi maupun
media online saja, ada kalanya melakukan branding dengan cara offline

seperti menjadi seponsor suatu acara besar atau menjadi partner kerja



suatu perusahaan ternama sehingga dapat mengangkat derajat perusahaan
yang sedang melakukan branding.

Berdasarkan pada uraian pemahaman di atas peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian yang terkait dengan distributor dan branding yang
dilakukan distributor dengan judul “ MENCIPTAKAN BRANDING
DAN MEMBANGUN SALURAN DISTRIBUSI BERDASARKAN
PERSEPSI PENGUSAHA (STUDY PADA DISTRIBUTOR PT

SINERGI SEJUTA USMIK KOTA SURABAYA).

B. Fokus Penelitian
Berdasarkan pada latar belakang masalah diatas, maka didapat

fokus penelitian ini sebagai berikut:
1. Branding yang di lakukan perusahaan PT Sinergi Sejuta Usmik

2. Cara membangun saluran distribusi oleh PT Sinergi Sejuta Usmik

C. Rumusan Masalah
1. Bagaimana branding yang telah di lakukan PT Sinergi Sejuta Usmik

2. Bagaimana PT Sinergi Sejuta Usmik membangun saluran distribusi

D. Tujuan Penelitian
1. Mengetahui bagaimana dan branding seperti apa yang di lakukan PT

Sinergi Sejuta Usmik
2. Mengetahui bagaiamana cara membangun saluran distribusi oleh PT
Sinergi Sejuta Usmik

E. Kegunaan Penelitian
1. Secara Teoritis

Hasil dari penelitian ini di harap mampu menambah pengetahuan

sekaligus menyampaikan informasi terkait pentingnya branding dan



pentingnya membangun saluran distribusi untuk perusahaan yang

berbasis Distributor

2. Secara Praktis

a. Bagi Distributor PT Sinergi Sejuta Usmik

1.

PT Sinergi Sejuta Usmik, dapat mengetahui bagaimana
branding dan bagaimana saluran distribusi yang telah dan akan
di lakukan.

Hasil penelitian ini di harap mampu membantu serta memberi

informasi terkait upaya branding yang harus di lakukan.

b. Bagi Peneliti

1.

Mendapat pengetahuan mengenai bagaimana branding dan
bagaimana saluran distribusi yang telah dan akan di lakukan
oleh PT Sinergi Sejuta Usmik.

Menambah luas wawasan dan ilmu pengetahuan dari penelitian
tersebut dengan topik branding dan saluran distribusi oleh PT

Sinergi Sejuta Usmik.
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