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ABSTRAK

A. Nama . Dony Widia Saputra Brata (94410008 / 943123340250009)
B. Judul - Permnan Saluran Distribusi Dalamm Meningkatkan Volume
Penjuzlan Pada PT. Astra International, HSO Jakarta

C. xi+ 63 Halaman : 1999

D. KataKunci : Distribusi, Hasil Penjualan, Korslasi, Dealer dan Sub Dealer

E. Alasan dan Tujuan : Kegiatan distribusi adalah kegiatan yang penting untuk
dilalukan oleh perusahasn, karena distribusi dapat mempengaruhi maju
mundumya suatu perusshaan. Baik perusahaan yang bergerak dalam bidang
industrial goods maupun bidang consumer goods, karena kalau dipandang dan
segi kebutuhan, maka tampaklah dua golongan yang saling membutuhkan. Disatu
pihak produsen menginginkan hasil produksinya dapat cepat laku terjual,
sedangkan dilain pihak golongan konsumen menginginkan bahwa barang yang
dibutuhkan mudah digspai dan tersedia dimana-mana untuk memenubi kebutuhan
dan keinginan konsumen yang tesebar luas itw, diperlukan saluran distribusi yang
ofektif dan saluran distribusi yang efektif ini, dapat dicapai dengan tanggapan
perusahaan sesuai keadaan lingkungan dalam kaitannyz dengan kepentingan
penyebaran barang,
Metode Penelitian ;: Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan metode
penelitian kepustakaan serfa mengadakan penelitian langsung ke PT. Astra
International, HSO untuk memperoleh data yang diperlukan.
Fash Penelitian: HSO adalah sebagai salah satu divisi PT. Astra International,
yang aktivitasnya adalah bergerak dalam bidang penyaluran dan merupakan
distributor atau Agen Tunggal pemasaran sepeda motor dan suku cadang merk
Honda HSO didalam menyalurkan sepeda motor ini, memerlukan lembaga
penyalur lain yang berguna untuk kelancaran aktivitas penyampaian produknya
kepada konsumen. Karena disini mengingat lnasnya daerah pemasaran HSO yaitu
seluruh wilayah Indogesia, kegiatan distribusi yang difakukan oleh perusahaan
adalah untuk bertujuan meningkatkan penjualan sepeda motor Honda
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F.

Berdasarkan analisa korelasi maka didapat r = 0,6873, ini berarii bahwa
hubungan antara jumish distributuor (¥) dengan fingkat volume penjualan (Y)
adalah cukup kuat positif, maksudnya yaitu depgan bertambahnya jumlah
distributor maka tingkat volume penjualan akan mengalami kenaikan, demikian
pula sebaliknya.

Kesimpulan dan Saran : Perlunya adanyz pengawasan dan pembinaan yang
lebih baik oleh HSO kepada sub-sub dealer karena disini HSO dan sub dealer
tidak ada hubugan saroa sekali, mengingat sub dealer inilah yang menciptakan
pasar dalam meningkatkan volume peajualzn hendaknya HSO menekankan
kepada para dealer yaitu berupa target yang harus dipenuhi atau dicapai dalam
mencari sasaran daerah atau wilayah pasar vang cukup berpotensi dimasuki atan
dicapai dalam mencari sasaran daerah atau wilayah pasar yang cukup berpotensi
dimasuki produk Honda serta kegiatan promosi yang harus dilakukan oleh para
penyalur tersebut dalam kurun waktu terfentu.

Datftar Acvan 10 (1990 — 1938)

Ketuan Jurusan Manajemen (H)} Dosen Pembimbing Materi

(Dra. Endang Tri Pujiastuti) (Drs. Fauzi basyir, BM)
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dafam dunia ilmu pengetahuan dari masa ke masa,
membuat timbulnys kemajuan-kemajuan disegala bidang Khususnya
perkembangan  dibidang teknologi, yang mengakibatkan adanya penemuan-
penemuan bary, baik dalam peralatan industri ity sendiri maupun kegiatan dalam
proses produksi.

Dengan adanya penemuan alat-alat produksi yang serba medern ini,
membawa perusshaan pada keadsan dimana barang-barang dapat diproduksi
dengan lebih efisien dam effekfif serta dapat menghasilkan barang maupun
produk dalam jumlah yang diinginkan, Adanya, dengan adanya modernisasi
dalam proses berproduksi ini bisa menimbulkan juga hasil produksi yang
berlebihan, sehingga mengakibatkan timbulnya jumlah penawaran yang relatif
lebih besar dari permintaan yang ada.

Salah satu pertumbuhan industri yang maju dengan pesainya akhir-akhir
ini yaitu perfumbuban industri kendaraan bermotor, yang mana dalam proses

produksinya menggunakan peralatan dengan teknolo @3 modarn.

Salah satu contoh perakitan kendaraan bermotor, khususnya kendaraan
bermotor roda dua yang telah didirikan di Indonesia yaitu perakitan sepeda motor
merk Honda vang dirakit oleh PT. Federal Motor, yang mana perusahaan tersebut

merupakan tempat perakitan sepeda motor yang termodern di Asia Tenggara.

1
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Berdasarkan Surat Keputusan Menteri Perdagangan No.314/Kp/XIV70
yaitu mengenai larangan perusahaan yang bergersk dalam PMA (Penanaman
Modal Asing) untuk memasarkan barang kepasar , oleh karena itu kegiatan
distribusi barsng tidak boleh ditangani langsung oleh mereka, tetapt harus
dilakukan oleh perusahzan Nasional.

Berkenan dengan hal tersebut , maka pemasaran sepeda motor merk
Honda yang diproduksi oleh PT. Federal Motor ditangani oleh PT. Astra
International, Honda Sales (peration

Adapun produk-produk yang dipasarkan oleh Honda Sales Cperation
dapat dibagi dalam 3 golongan, yaitu :

1. Type Bebek

2. Type Bisnis

3. Type Sport

Selain merk Honda , ada beberapa industri sejenis lainnya seperti perakitan
sepeda motor Yamaha, Suzuki, Vespa, Kawasaki. Dengan aclanya berbagai merk
sepeda motor yang diproduksi dan ditawarkan, sedangkan pasar yang dityyu
adalah sama, mengakibatkan para pengusaba saling bersaing dalam menawarkan
produksinya serta berusaha menampilkan produkaya agar lebih unggul dari
produk saingannya.

Selain menghadapi persaingan yang kefat dalam pemasaran produknya,

perusahaan menghadapi pula lingkungan dan permintaan yang selalu berubah.

Hal ini berarti bahwa , bila perusahasn ingin bertahan harus mempelajari keadaan

dan perkembangan pasar.




Dengan mengetahui keadaan pasar, dapat diketahui pula kebutuhan,
keinginan serta kepuasan koasumen yang menjadi sasaracnya. Untuk ifu, salah
satn kegiatan pemasarannya adalah distribusi, diperkirakan dapat mempengaruhi
maju mundurnya suatu perusahaan. Baik perusahaaa yang bergerak dalam bidang
Industrial Goods maupun bidang Consumer Goods, karena dipandang dari segi
kebutuhan, maka tampakiah dua golongan yang saling membutuhkan Disatu
pihak produsen menginginkan agar hasil produksinya dapat cepat laku terjual.
Sedangkan dilain pihak golongan konsumen menginginkan bahwa barang yang
dibutuhkan mudah dicapai dan tersedia dimana-mana Untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen yang torsebar luas, diperlukan saluran
distribusi yang efektif Dan saluran distribusi yang efektif ini, dapat dicapai
dengan tanggapan perusahaan gesuai demgen keadaan lingkungan dalam
kaitannya dengan kepentingan penyebaran barang

Untuk pemasaran sepeda motor, pihak produsen harus dapat mengetahui
selera dari para pemakainya, kenikmatan mengendarai, ekonomis, kuat dan tahan
lama, yang semua ini merupakan keinginan bagi para konsumen yang dapat
diketahui melalui penelitian pasar. Disamping ity dalam usaha menyalurkan
barang/produk ketangan konsumen, pernsahaan harus dapat menjamin agar
barang sampai tepat pada waktunya serta fempainya. Hal ini sangat penting untuk
diperhatikan , sebab z2<a suatu kecenderungan bila lembaga perantara atau saluran
distribusi tersebut tidak dapat melayan konsumen dengan baik, maka akan
mengakibatkan kerugian ferhadap perusabaan. Ini disebabkan karena konsumen

merasa bosan , dimana ia ingin membeli suatu produk dan ternyate produk yang
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diinginkan itu susah dicari dipasar sesvai dengan waktu dan tempat yang
diinginkannya.

Disini produsen atau perusahaan menganggap bahwa lembaga perantara
merupakan alat pembantu dalam menjual produksinya ketangan konsumen,
sedangkan konsumen menganggap bahwa lembaga perantara merupakan lembaga
yang menyediakan segala kebutuhannya pada setizp saat dan setiap tempat.
Dengan demikian saluran distribusi sangat berkaitan dengan kegunaan wakiu dan
tempat dalam menyebarkan produknya atay menjual produknya kepasar.

Dengan terdapainya lembaga perantara diantara produsen dan konsumen
dalam pemasaran sepeda motor ini, make produsen memilih saluran distribus
yang sesuai dan tepat dalam rangka penyampaian produk yang dihasilkannya.
Sehubungan dengan hal tersebut diatas, maka dalam penulisan skripsi ini penulis

memilih judul : "Peranan Saluran Distribusi Dalam Meningkatkan Volume

Penjualan Pada PT.Astra International, HSO, Jakarta".

B. Alasan Pemiliban Judul
1. Penulis tertarik pada mata kuliah management marketing dan
merealisasikannya dalam skripsi ini.
2. Disamping teori-teori yang didapat dalam perkuliahan , penulis ingin
mengetahui keadaan sebenarnya dengan cara mendalami mengenai sistim
marketing yang dijalankan perusshaan khususmya terhadap usaha saluran

distribusi yang digunakan,




3. Penulis ingin mengetahui sampai sejauh mana pengarub saluran distribusi
terhadap volume penjualan dan seberapa besar perammya.

4. Penulis ingin mengetabui lebih meadalam lagi tentang kegiatan usaha
PT. Astra Interpational, HSO dan sejeuh mana efektivitas dari saluran
distribusi yang dilakukan.

Penuliz menyadari batwa fungsi-fungsi yang ada dalam marketing itu
sangat komplek dan peranan dari masing-masing fungsi tersebut sangat besar
dalam menunjang kegiatau-kegiatan perusahasn didalam mencapat tujuannya
maka dari pada itu penulis ingin mengadaken pemelitian sampai sejanh mana
peranan masing-masing fungsi tersebut dalam hal ini penulis menitik beratkan

hubungan antara penjualan dengan saluran distribusi.

Maksud dan Tujuan Penelitian.

Maksud dan tujuan penelitian penulis adalah :

1. Untuk mengungkapkan masalah perusahasn dalam meisksanakan saluran
distribusi dan bagatimana mengantisipasinya.

2. Untuk mengetahui sampai sejauh mana peransn saluran distribusi terhadap
peningkatan volume penjualan.

3. Untuk mengetahui salyran distribusi mana vang efekiif yang dilaksanakan

perusahaan sepeda motor Honda apakah sudah efsktif
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D. Metode Penelitian.

Dalam penulisun skripsi ini, sebelumnya penulis mengadakan penelitian /
research terlebih dahulu yang mana tujuannya adalah untuk membandingkan
fakta yang ada dalam perusahaan dengan teori yang penulis peroleh selama
kuliah.

Adapun cara pengumpulan data dalam skripsi ini, digunakan metode-metode

sebagai berikut :

1. Penelitian Lapangan (Ficld Research)
Dalam penelitian lapangan, penulis mengadaken peninjavan langsung pada
perusahaan PT. Astra International, PT. Honda Sales Operation khususnya
dibidang pemasaran. Untuk mendapatkan informasi dan data tersebut, penulis
melakukan wawancara dengan beberspa pimpinan perugshaan dengan
menggunakan daftar untuk pegangan penulis.

2. Penclitian Kepustakaan {Library Research)

Dalam penelitian kepustakaan , penulis membaca dan mempelajari buku-
buku tentang pemasaran , khususnya saluran distribusi dan buku catatan
kuliah yang ada hubungannya dengan permasalahan yang penulis bahas serta

brosur-brosur, majalah yang penulis peroleh dari perusahaan.

E. Sistematika Penulisan
Untuk mendapatkan gambaran yang jelas mengenai materi dari penulisan
karya akhir atau skripsi ini, penulis akan uraikan secara singkat yang dibagi
dalam 5 bab , yaitu :




BAB X

BAB IO :

BAB I :

BAB IV :

PENDAHULUAN

Merupakan bab pendahuluan dari pada karya akhir/skripsi ini yang
terdiri dari tiga sub bab. Pada sub bab pertama penulis mengemukakan
latar belakang masalah, sub bab kedua alasan pemilihan judul, sub bab
ketiga mengenai maksud dar tujuan penelitian, sub bab keempat
dibahas juga mengenai metode pepelitin dan sub bab kelima
mengenai sistematika penulisan skripsi.

LANDASANTEORITIS

Dalam bab ini penulis akan menguraikan mengenal; pengertian fungsi
marketing, pengertian saluran disiribusi, jenis-jenis saluran distribusi,
pemilihan dan penentvan saluran distribust pada perusahaan, peranan
distribusi dalam meningkatkan volume penjualan.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN |

Dalam bab ini, pennlis akan menguraikan mengenal riwayat singkat
dan perkembangan perusahaan, fungsi sosial dan ekonomi, struktur
organisasi serta aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan tersebut.
HASIL PEMBAHASAN

Bab imi merupakan hasil peneliian penulis pada PT. Astra
International, HSO yaits mengenal luas wilayah pemasaran dan
gasaran konsumen, pelaksanaan salwran distribusi yang diterapkan

perugahaan, perkembangan volume penfualan, permasalahan yang

dihadapi.




BAD

PENUTUP
Beb ini adalah merupakan bab yang terskhir yang isinya mengenai

kesimpulan dari pembahasan pada bab IV, dan juga berisikan saran-

garan yang kiranya dapat menjadi bahan pertimbangan perusahaan




