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ABSTRAK 

Rahma Purnama Sari, 2010 / 58020       : Proses Distribusi Penjualan Sepeda 

Motor Honda Pada PT. Menara 

Agung Cabang Imam Bonjol 

Padang 

 

Pembimbing           : Vidyarini Dwita, SE,MM 

 

  

Saluran distribusi merupakan salah satu unsur dari pemasaran, yaitu: 

produk, harga, promosi dan tempat. Saluran distribusi mempunyai arti penting 

untuk mencapai sukses suatu perusahaan dibidang pemasaran. Barang akan 

sampai ke tangan konsumen melalui saluran distribusi. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui rantai saluran distribusi yang digunakan oleh PT. Menara 

Agung dan bagaimana pelaksanaan proses distribusi yang tepat dalam perusahaan. 

Bentuk penelitian ini adalah penelitian deskriptif. Sedangkan teknik 

pengumpulan datanya adalah melalui metode observasi, wawancara dan 

kuesioner. Jumlah responden terdiri dari 30 orang responden pemilik sepeda 

motor Honda yang pernah membeli sepeda motor di PT. Menara Agung Cabang 

Imam Bonjol Padang dengan  pelaksanaan saluran distribusi itu sendiri untuk 

meningkatkan jumlah konsumennya sehingga dapat meningkatkan penjualan.  

Dari hasil penelitian, maka dapat disimpulkan bahwa dalam pemilihan 

metode pengangkutan sepeda motor kerumah konsumen dengan mobil mendapat 

nilai yang tinggi yaitu sebesar 88,67%. Dalam perencanaan strategi saluran 

distribusi yang baik, serta pelaksanaan dari masing-masing kegiatan distribusi 

yang baik serta berimbang ditujukan untuk menimbulkan kepercayaan, kepuasan 

dan konsumen maupun calon konsumen untuk membeli sepeda motor yang 

ditawarkan oleh PT. Menara Agung. Jadi, dapat disimpulkan bahwa rantai saluran 

distribusi yang digunakan oleh PT. Menara Agung adalah type saluran Two Level 

Channel dan pelaksanaan kegiatan saluran distribusi yang telah direncanakan 

dengan baik, dan sebaiknya PT. Menara Agung  mengoptimalkan kegiatan saluran 

distribusi dengan meningkatkan efisiensi biaya untuk mendapatkan sepeda motor 

dan segi keamanan dalam pengantaran sepeda motor ke rumah konsumen. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan perusahaan sepeda motor semakin maju dengan pesat. Hal 

ini ditandai dengan meningkatnya jumlah pengguna sepeda motor yang ada di 

kota Padang, di mana dari tahun ke tahun para pengguna kendaraan bermotor 

semakin meningkat serta bervariatif dengan berbagai macam bentuk dan model 

yang ditawarkan oleh perusahaan sepeda motor yang sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhan dari para konsumen dan calon konsumennya. Dalam keadaan 

perekonomian yang semakin sulit menyebabkan banyak terjadi persaingan di 

berbagai bidang kehidupan, salah satunya persaingan dalam dunia bisnis. Banyak 

perusahaan yang saling berlomba untuk mendapatkan pangsa pasarnya.Hal ini 

dapat memacu perusahaan untuk berusaha memperbaiki bisnisnya menjadi lebih 

maju, dengan adanya kemajuan teknologi, perusahaan dituntut pula untuk 

mengikuti perkembangan zaman agar tidak tertinggal dengan pesaingnya. 

Menghadapi persaingan dan tantangan tersebut perusahaan yang 

memasarkan produknya harus menggunakan strategi pemasaran yang tepat. 

Perusahaan tersebut harus mampu menghadapi persaingan dalam menjalankan 

usahanya demi tercapainya tujuan penjualan dan laba perusahaan sesuai dengan 

target yang diinginkan, serta tercapainya kelangsungan hidup dan perkembangan 

perusahaan. 
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Pelaksanaan kegiatan pemasaran tentunya tidak terlepas dari faktor 

promosi, penetapan harga produk dan saluran distribusi. Setiap produk yang 

dipasarkan harus ditentukan bagaimana pendistribusiannya agar produk sampai ke 

tangan konsumen dalam waktu yang tepat. Kegiatan distribusi merupakan salah 

satu kegiatan yang berfungsi mempercepat arus barang dari produsen ke 

konsumen secara efisien. Saluran distribusi sebagai salah satu unsur bauran 

pemasaran mempunyai peranan penting dalam pemasaran produk dan mencapai 

tujuan perusahaan. Tanpa adanya saluran distribusi yang baik, maka tingkat 

penjualan yang diinginkan tidak akan tercapai. 

Dengan semakin berkembangnya, maka perusahaan tuntutan terhadap 

peranan saluran distribusi juga semakin besar dan dengan bertambah luasnya 

pasar yang dilayani, maka diharapkan penjualan dari produk yang dipasarkan 

perusahaan akan meningkat pula. Oleh sebab itu, pihak perusahaan harus 

menentukan dengan tepat saluran distribusi yang sesuai dengan produk yang 

dihasilkan. Adanya kesalahan dalam pemilihan saluran distribusi dapat 

mengakibatkan tidak sampainya produk dalam jumlah dan waktu yang tepat ke 

tangan konsumen yang dapat menyebabkan kerugian yang cukup besar bagi 

perusahaan. 

Perusahaan perlu memperhatikan pelaksanaan saluran distribusi dalam 

menjalankan usahanya. Bila perusahaan kurang memperhatikan saluran distribusi 

tersebut maka dapat berdampak kurang baik bagi perusahaan itu sendiri, baik 

terhadap tujuan penjualannya, ataupun juga untuk citra perusahaan. Penjualan 

merupakan tujuan perusahaan dalam melaksanakan kegiatan usahanya dan 
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merupakan kegiatan penting yang harus dilakukan oleh sebuah perusahaan, baik 

perusahaan barang atau jasa. Hasil dari kegiatan penjualan ini dapat dilihat apakah 

produk yang ditawarkan bisa diterima dengan baik oleh konsumen atau sebaliknya 

produk tersebut kurang diminati oleh konsumen karena tidak sesuai dengan selera 

dan keinginan konsumen. 

Salah satu perusahaan yang juga sangat tergantung pada kelancaran 

distribusi untuk memasarkan produknya adalah PT. Menara Agung yang 

merupakan perusahaan yang bergerak dalam penjualan sepeda motor Honda yang 

berlokasi di Jl.Imam Bonjol No. 33 A Padang, Sumatera Barat. 

Dalam pendistribusian produknya PT. Menara Agungberperan sebagai 

distributor yang memiliki tanggung jawab yang besar. Oleh karena itu distributor 

harus bisa menguasai pemasaran barang dan jasa. Perkembangan perusahaan-

perusahaan distribusi atau penjualan kendaraan motor beroda dua tidak menutup 

kemungkinan menimbulkan persaingan yang semakin ketat diantara perusahaan-

perusahaan tersebut dalam memenangkan pangsa pasar. Adapun pesaing dari PT. 

Menara Agung tidak hanya dengan distributor sepeda motor merek lain tetapi juga 

sesama distributor sepeda motor merek Honda dari segi tingkat penjualan. Untuk 

itu perusahaan dituntut agar lebih peka terhadap keinginan konsumen dan jeli 

memilih saluran distribusi yang tepat serta mampu memberikan nilai tambah 

terhadap suatu produk atau jasa yang ditawarkan, sehingga perusahaan dapat 

mengatasi persaingan. 

Dari hasil wawancara dengan konsumen tentang saluran distribusi penjualan 

sepeda motor di PT. Menara Agung, ternyata masih ada keluhan dalam 
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pengangkutan sepeda motor kerumah konsumen yaitu kurang terjamin 

keamanannya karena sepeda motor yang dibawa tersebut terkadang ada yang lecet 

karena kurang teliti dalam menyusun sepeda motor diatas mobil. Disamping itu, 

dalam pemesanan barang seringkali terlambat karena proses inden yang  lama 

membuat konsumen harus menunggu dalam waktu yang belum bisa ditentukan 

kapan sepeda motor tersebut datang. Oleh karena itu, perusahaan perlu 

memperhatikan pelaksanaan saluran distribusi, agar penjualan sepeda motor dapat 

berjalan dengan lancar, sehingga terciptanya kepuasan bagi konsumen. 

Untuk menjaga kepuasan pelanggan, pihak perusahaan berusaha untuk 

memberikan pelayanan sebaik-baiknya seperti ketepatan waktu dalam melakukan 

pengiriman produk ke tangan pelanggan sehingga dengan tersedianya produk 

pada tempat dan waktu yang tepat maka akan membuat pelanggan bertahan untuk 

menggunakan produk yang ditawarkan perusahaan. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk meneliti 

bagaimana proses distribusi penjualan sepeda motor dalam bentuk tugas akhir 

yang berjudul “Proses Distribusi Penjualan Sepeda Motor Honda Pada PT. 

Menara Agung Cabang Imam Bonjol Padang” 

B. Rumusan Masalah  

1. Bagaimana rantai saluran distribusi yang digunakan oleh PT. Menara 

Agung Cabang Imam Bonjol Padang? 

2. Bagaimana pelaksanaan proses distribusi yang dilakukan PT. Menara 

Agung Cabang Imam Bonjol Padang? 
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C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut diatas, maka tujuan penelitian ini 

adalah : 

1. Untuk mengetahui rantai saluran distribusi yang digunakan PT. 

Menara Agung Cabang Imam Bonjol Padang. 

2. Untuk mengetahui pelaksanaan Proses Distribusi Penjualan Sepeda 

Motor Honda PT. Menara Agung Cabang Imam Bonjol Padang. 

D. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis 

Dapat mengetahui pelaksanaan proses distribusi yang dilakukan oleh 

PT.Menara Agung dan juga sebagai persyaratan menyelesaikan 

pendidikan jenjang Diploma III Fakultas Ekonomi di Universitas Negeri 

Padang. 

2. Bagi Perusahaan 

Dapat memberikan gambaran dan informasi yang berguna bagi perusahaan 

dalam menerapkan proses distribusi yang baik pada konsumen. 

3. Bagi Pembaca 

Sebagai bahan referensi dan informasi bagi pembaca tentang proses 

distribusi, sehingga nantinya bisa digunakan sebagai acuan bagi pembaca 

dalam pembuatan Tugas Akhir. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Simpulan 

Dari hasil penelitian data yang sudah disajikan diatas, dapat dikemukakan 

beberapa kesimpulan yaitu: 

1. Rantai saluran distribusi yang digunakan oleh PT. Menara Agung Cab. 

Imam Bonjol Padang yaitu dari PRODUSEN – DISTRIBUTOR − 

PENGECER –KONSUMEN, karena menurut pihak perusahaan sendiri 

dalam penerapan di lapangan menggunakan saluran distribusi ini lebih 

menguntungkan dari pada saluran menggunakan saluran distribusi 

dariPRODUSEN – DISTRIBUTOR – PEDAGANG BESAR − 

PENGECER – KONSUMEN karena menurut perusahaan saluran 

distribusi ini terlalu panjang. Saluran distribusi yang cocok diterapkan 

perusahaan yaitu saluran distribusi yang tidak merugikan perusahaan itu 

sendiri. Oleh karena itu perusahaan hanya menggunakan saluran distribusi 

tingkat dua. 

2. Saluran distribusi pada PT. Menara Agung Cabang Imam Bonjol 

mendapatkan nilai yang tinggi pada pemilihan metode pengangkutan 

sepeda motor kerumah konsumen yaitu dengan mobil sebesar 88,67%. 

3. Dari uraian diatas dapat kita simpulkan bahwa konsumen PT. Menara 

Agung sangat merasakan pelaksanaan saluran distribusi cukup baik. 
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B.   Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis mengenai pelaksanaan saluran 

distribusi pada PT. Menara Agung menunjukkan bahwa tingkat capaian responden 

tinggi namun indikator efisiensi biaya untuk mendapatkan sepeda motor 

memperoleh tingkat pencapaian sebesar 79,33%, ini merupakan kategori paling 

rendah dari keseluruhan indikator, maka peneliti akan memberikan saran, adapun 

saran-saran yang dapat peneliti kemukakan sebagai informasi yang kiranya dapat 

membantu dalam pengambilan keputusan atau kebijakan tentang kendala-kendala 

yang dihadapi maupun hal lain yang berhubungan dengan pelaksanaan saluran 

ditribusi pada masa yang akan datang, sebagai berikut : 

1. PT. Menara Agung harus dapat mengelola faktor-faktor yang mempengaruhi 

saluran distribusi dengan mengelola kinerja setiap atribut yang terdapat 

dalam faktor tersebut untuk mencapai saluran distribusi yang diharapkan. 

2. Dari hasil penelitian diatas perusahaan lebih meningkatkan efisiensi biaya 

untuk mendapatkan sepeda motor dan segi keamanan sepeda motor dalam 

pengantaran kerumah konsumen lebih diperhatikan agar tidak 

mengecewakan konsumen. 

3. Perusahaan harus mengevaluasi setiap kegiatan yang telah dijalankan 

sehingga akan diketahui kegiatan mana yang telah terlaksana dengan baik 

terutama di bidang pemasaran. Hal tersebut dapat digunakan sebagai 

pertimbangan dalam membuat kebijakan ke depan bagi perusahaan. 

  



39 

 

 

 

DAFTAR KEPUSTAKAAN 

 

Amstrong, Gary dan Philip Kotler. 2008. Prinsip-prinsip Pemasaran. Jakarta :  

 Erlangga 

Arikunto, Suharsimi. 2006. Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan. Edisi Revisi 

 VI. Jakarta : PT Rineka Citra 

 

Churchil, Gilbert A. 2005. Dasar-dasar Riset Pemasaran. Jakarta : Erlangga 

 

Ebert J. Ronal dan Ricky Griffin. 2007. Bisnis. Edisi Kedelapan. Jakarta : 

 Erlangga 

 

Kasmir. 2006. Kewirausahaan. Jakarta : Rajawali Pers 

 

Kotler, Philip. 2005. Manajemen Pemasaran. Edisi ke sebelas. Jakarta : Indeks 

 

Kotler, Philip. 2007. Manajemen Pemasaran. Edisi ke duabelas. Jakarta : PT   

 Macana Jaya Cemerlang 

 

Kotler, Philip. 2009. Manajemen Pemasaran. Edisi ke tigabelas. Jilid 1. Jakarta :  

 Erlangga 

 

Kotler, Philip. 2009. Manajemen Pemasaran. Edisi ke tigabelas. Jilid 2. Jakarta :  

 Erlangga 

 

Mursid. 2010. Manajemen Pemasaran. Jakarta : Bumi Aksara 

 

Sofjan, Assauri. 2004. Manajemen Pemasaran. Jakarta : PT RajaGrafindo Persada 

 

Suryana. 2008. Kewirausahaan. Jakarta : Salemba Empat 

  


