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Analisis Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan Sepeda 

Motor Yamaha pada PT. Thamrin Brothers untuk Wilayah Sumatra Selatan

ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk 1) untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

saluran distribusi dalam peningkatan volume penjualan sepeda motor Yamaha pada 

PT. Thamrin Brothers untuk Wilayah Sumatra Selatan dan 2) untuk mendapatkan 

gambaran mengenai aktivitas pemasaran yang dilakukan oleh PT. Thamrin Brothers, 

khususnya pada pemasaran sepeda motor Yamaha untuk wilayah Sumatera Selatan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran distribusi mempengaruhi

volume penjualan sepeda motor Yamaha pada PT. Thamrin Brothers dan juga jumlah

sub dealer yang digunakan di dalam saluran distribusi dengan volume penjualan

sepeda motor Yamaha pada PT. Thamrin Brothers terdapat korelasi yang tinggi dan

hubungannya positif.

Untuk menaikkan penjualan sepeda motornya, penulis menyarankan agar 

perusahaan melakukan penambahan jumlah sub dealer, penambahan jumlah tenaga 

penjual, memperhitungkan besarnya biaya operasional yang akan dikeluarkan 

perusahaan, meningkatkan pengawasan terhadap kineija para tenaga penjual dalam 

mengunjungi sub dealer-sub dealer, dan juga memperhatikan faktor-faktor lain yang 

dapat mempengaruhi volume penjualan seperti faktor-faktor intern dan ekstern.

Kata Kunci: Saluran Distribusi dan Volume Penjualan.
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The Distribution Channel Analysis of Sales Volume in Yamaha Motorcycles PT. 
Brothers Thamrin Region for South Sumatra

ABSTRACT

The objective of this research are 1) to find out how big the influence of 

channel distribution in increasing sales volume of Yamaha motorcycle in PT. 

Brothers Thamrin Region for South Sumatra and 2) to gain insight about the 

marketing activities undertaken by the PT. Brothers Thamrin, particularly in 

marketing for Yamaha motorcycle in South Sumatra region.

Results of research indicate that the distribution channels affect the volume

of sales on Yamaha motorcycle of PT. Thamrin Brothers and also the number of sub-

dealers that are used in the distribution channel with the volume of sales on the

Yamaha motorcycle PT. Thamrin Brothers have a high correlation and positive

relationship.

To increase its sales volume, the author recommends the addition of the

number of sub dealer, adding the number of salesman, consider the size of the 

operational costs that will be issued the company, increase supervision of the sales 

performance in every sub-dealer, and also consider factors that may affect the sales 

volume as factors internal and extemal.

Key Word: Distribution Channel, Sales Volume.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Salah satu bidang bisnis yang sangat diminati pelaku bisnis adalah bidang 

otomotif. Karena bidang otomotif sangat menunjang kebutuhan masyarakat dalam hal 

transportasi. Terkadang bidang otomotif juga digunakan masyarakat untuk menyalurkan 

hobi, dan olahraga, bahkan ada juga yang menggunakannya hanya untuk menunjukkan 

prestisenya. Oleh karena itu, ada banyak pelaku bisnis yang menggeluti bidang otomotif.

Bidang otomotif terbagi menjadi dua varian dasar, yaitu ; mobil dan sepeda

motor. Untuk sepeda motor jumlah pemakainya lebih banyak dari mobil. Karena sepeda

motor dapat dinikmati oleh masyarakat dari segmen bawah hingga segmen atas. Beda

halnya dengan mobil, yang biasanya hanya dapat dinikmati oleh segmen menengah ke

atas.

Ada banyak merek sepeda motor yang di produksi di Indonesia, salah satunya 

adalah Yamaha. Untuk sepeda motor Yamaha di Indonesia secara eksklusif diproduksi 

oleh PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia (YMKI) dan proses distribusinya diatur 

tersendiri.

Perusahaan yang bergerak di bidang produksi sepeda motor atau Agen Tunggal 

Pemegang Merek (ATPM), tidak hanya PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia. Tetapi 

ada juga perusahaan lain yang bergerak di bidang ini, yaitu ;

1. PT. Astra Honda Motor (ATPM Honda)

2. PT. Kawasaki Motor Indonesia (ATPM Kawasaki)

3. PT. Indomobil Niaga Indonesia (ATPM Suzuki)

1



Dengan melihat fakta bahwa adanya persaingan dalam pendistribusian sepeda 

motor, maka ATPM harus memperhatikan aspek bauran pemasaran atau marketing mix 

yang akan dipakai agar produk sepeda motor yang ditawarkan dapat berhasil dalam 

mencapai tujuan yang diinginkan oleh perusahaan. Unsur-unsur yang terdapat dalam 

bauran pemasaran itu sendiri antara lain :

1. Produk (Product)

2. Harga (Price)

3. Distribusi (Place)

4. Promosi (Promotion)

Penentuan bauran pamasaran yang tepat dapat mendukung keberhasilan strategi

pemasaran yang akan di pakai oleh perusahaan, sehingga tujuan utama perusahaan untuk

mencapai tingkat penjualan yang dapat menghasilkan laba terbesar dapat tercapai.

Salah satu aspek yang cukup mempengaruhi volume penjualan produk

perusahaan adalah distribusi. Distribusi merupakan proses menyalurkan barang dari

produsen ke tangan konsumen baik secara langsung maupun tidak langsung. Tujuan dari 

distribusi adalah untuk memperlancar penyampaian barang dari produsen ke konsumen 

dalam waktu yang tepat, kualitas terjaga dan dalam jumlah yang sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. Perusahaan harus memilih saluran distribusi yang tepat dan 

mengelolanya sebaik mungkin agar pencapaian tujuan perusahaan dalam hal 

peningkatan volume penjualan dan pencapaian laba maksimal dapat tercapai dengan 

baik. Perusahaan dapat mencapai diferensiasi melalui cara mereka membentuk saluran 

distribusi, terutama jangkauan, keahlian, dan kinerja saluran-saluran tersebut.
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Gambar 1
Rangkaian Saluran Distribusi yang Digunakan 

ATPM di Indonesia

Sub
Dealer

KonsumenMain
Dealer

ATPM >*•

Untuk di wilayah Sumatra Selatan, PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia 

selaku ATPM Yamaha menunjuk PT. Thamrin Brothers sebagai Main Dealer untuk

membantu mendistribusikan sepeda motor Yamaha.

Wilayah Sumatra Selatan mempunyai prospek yang potensial untuk penjualan

sepeda motor. Sehingga hampir semua ATPM mempunyai Main Dealer di wilayah

Sumatra Selatan untuk membantu mendistribusikan produknya.

Ada beberapa Main Dealer yang ada di Wilayah Sumatra Selatan, yaitu :

1. Honda Sales Office, Main Dealer Honda.

2. PT. Daya Cipta Sarana, Main Dealer Suzuki.

3. PT. Sumber Trada Motor, Main Dealer Kawasaki.

Setelah ditunjuk oleh YMKI, maka PT. Thamrin Brothers harus bertanggung 

jawab untuk menjual sepeda motor Yamaha. Oleh sebab itu, PT. Thamrin Brothers harus

mempunyai strategi marketing yang baik untuk menguasai pasar. Salah satu bagian dari 

strategi tersebut adalah saluran distribusi.

Untuk mendistribusikan sepeda motor Yamaha, PT. Thamrin Brothers 

menggunakan bantuan Sub Dealer untuk mendistribusikan produknya agar sampai pada

3



konsumen. Rangkaian saluran distribusi yang digunakan oleh PT Thamrin Brothers 

dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Gambar 2
Rangkaian Saluran Distribusi yang Digunakan 

PT. Thamrin Brothers di Wilayah Sumatra Selatan

Sub
Dealer

KonsumenMain
Dealer

>

Dari saluran distribusi yang di gunakan PT. Thamrin Brothers dapat dilihat

volume penjualannya pada tahun 2008 pada tabel berikut ini :

Tabel 1
Volume Penjualan dan Jumlah Sub Dealer PT. Thamrin Brothers 

Bulan Januari - Desember 2008

JUMLAH SUB 
DEALER

BULAN PENJUALAN

JAN 426088
FEB 426003
MAR 426179
APR 437970
MAY 437698
JUN 437946
JUL 426661
AUG 426562
SEP 427297
OCT 426403
NOV 415148
DEC 393558

Sumber : Laporan Police Registration yang dikeluarkan SAMSAT SUMSEL
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Dari tabel di atas, terlihat adanya fluktuasi penjualan dalam kurun waktu satu 

tahun terakhir, yaitu pada bulan Januari, volume penjualan yang tercapai adalah 6.088 

unit. Pada bulan Februari, volume penjualan menurun menjadi 6.003 unit. Pada bulan 

Maret, volume penjualan naik lagi menjadi 6.179 unit. Pada bulan April terjadi 

peningkatan volume penjualan sehingga menjadi 7.970 unit. Pada bulan Mei terjadi 

penurunan volume penjualan yang tidak terlalu signifikan, yaitu 7.698 unit. Tetapi pada 

bulan Juni volume penjualan mengalami peningkatan, menjadi 7.946 unit. Pada bulan 

Juli terjadi penurunan yang cukup besar dari bulan sebelumnya, yaitu sebasar 6.661 unit. 

Dan pada bulan Agustus juga terjadi penurunan lagi, volume penjualan menjadi 6.562

unit. Pada bulan September penjualan naik kembali mejadi 7.297 unit. Pada bulan

Oktober penjualan kembali menurun sebesar 6.403 unit. Dan pada bulan November,

penjualan turun lagi 5.148 unit. Bulan Desember volume penjualan kembali anjlok 

menjadi 3.558 unit

Dari tabel 1 tersebut juga terlihat adanya fluktuasi jumlah sub dealer yang 

terlibat dalam kegiatan distribusi selama satu tahun terakhir ini. Pada bulan Januari, 

terdapat 42 sub dealer yang terlibat dalam kegiatan distribusi hingga bulan Maret. Pada 

bulan April sampai Juni, terjadi pertambahan jumlah sub dealer menjadi 43 unit. Tapi 

mulai bulan Juli sampai Oktober terjadi penurunan kembali menjadi 42 unit. Dan pada 

bulan November, jumlah sub dealer berkurang lagi menjadi 41 unit.Pada bulan 

Desember sub dealer berkurang dua menjadi 39 unit.

Dari tabel tersebut, dapat terlihat bahwa perubahan jumlah sub dealer ternyata 

juga diikuti oleh perubahan volume penjualan sepeda motor pada PT. Thamrin Brothers. 

Hal ini menunjukkan indikasi adanya hubungan antara jumlah sub deal^0(atigi1#tjfeqt
dalam kegiatan distribusi dengan volume penjualan yang telah dic^p'^i^^^^
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Bila data dari Tabel Volume Penjualan dan Jumlah Sub Dealer tersebut 

digambarkan ke dalam bentuk grafik, maka akan tampak seperti berikut ini:

Gambar 3
Grafik Volume Penjualan 

PT. Thamrin Brothers Wilayah Sumatra Selatan
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Sumber : Laporan Police Registration yang dikeluarkan SAMSAT SUMSEL

Gambar 4
Grafik Jumlah Sub Dealer 

PT. Thamrin Brothers Wilayah Sumatra Selatan

44

-43

■42

-41

40

39 ----------

38

37
1 2 3 -4 5 6 7 8 0 10 1 1 12

JUMLAH SUB 
DEALER

-42 •42 -42 -43 -43 -43 -42 •42 -42 42 41 39

Sumber : Laporan Divisi Marketing PT. Thamrin Brothers

6



Volume penjualan tersebut merupakan hasil dari pendistribusian yang dilakukan 

oleh PT. Thamrin Brothers kepada para sub dealer.

Pangsa pasar dapat dikuasai dengan penggunaan saluran distribusi yang tepat 

pula. Perusahaan harus dapat melihat peluang-peluang yang ada di dalam masyarakat 

dan menentukan pangsa pasar mana yang akan dituju untuk menyalurkan produk 

perusahaan secara tepat, dapat diterima pasar dan meningkatkan volume penjualan yang 

pada akhirnya akan menghasilkan keuntungan maksimal yang di inginkan oleh

perusahaan.

Saluran distribusi yang ditetapkan oleh perusahaan pada saat ini mungkin tepat

dijalankan untuk saat ini. Tetapi saluran distribusi tersebut belum tentu tepat bila akan

digunakan di masa yang akan datang. Oleh sebab itu, perusahaan harus terus mengawasi

pasar dan melakukan penyesuaian terhadap saluran distribusi yang akan digunakan oleh

perusahaan, agar pendistribusian produk dari produsen ke konsumen tetap berjalan

dengan baik.

Keputusan yang dibuat oleh pihak manajemen perusahaan mengenai saluran 

distribusi, akan menentukan tingkat efesiensi dan efektifitas dari kegiatan distribusi yang 

akan dilakukan perusahaan.

Mengacu pada latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk meneliti 

mengenai saluran distribusi yang bagaimanakah yang dapat diterapkan pada sepeda 

motor Yamaha agar dapat sampai ke tangan konsumen dengan peningkatan volume 

penjualan yang dapat menghasilkan laba maksimal bagi perusahaan. Penelitian yang 

akan dilakukan diberi judul :
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“Analisis Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan Sepeda 

Motor Yamaha pada PT. Thamrin Brothers untuk Wilayah Sumatra

Selatan”.

1.2. Perumusan Masalah

Dari latar belakang yang telah diuraikan, maka permasalahan yang hendak di

angkat dalam penelitian ini adalah :

“Seberapa besar pengaruh saluran distribusi dalam peningkatan volume 

penjualan sepeda motor Yamaha pada PT. Thamrin Brothers untuk Wilayah

Sumatra Selatan”.

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh saluran distribusi dalam peningkatan

volume penjualan sepeda motor Yamaha pada PT. Thamrin Brothers untuk

Wilayah Sumatra Selatan.

2. Untuk mendapatkan gambaran mengenai aktivitas pemasaran yang dilakukan 

oleh PT. Thamrin Brothers, khususnya pada pemasaran sepeda motor Yamaha

untuk wilayah Sumatera Selatan.

1.4. Manfaat Penelitan

1. Sebagai masukan informasi untuk manambah pengetahuan penulis dalam hal 

pemilihan dan penentuan saluran distribusi yang tepat.
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2. Sebagai masukan bagi perusahaan dalam rangka penentuan saluran distribusi 

yang tepat untuk meningkatkan volume penjualan yang diinginkan oleh 

perusahaan.

3. Sebagai bahan pedoman untuk penelitian selanjutnya
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