
ABSTRACT 
 

Marketing distribution makes company to compete in grabbing consumer 
market. Through distribution usage, company can give added value at product 
causing can be exploited and applied by consumer without less the product value. 

In comprehending effectiveness marketing distribution is required some 
element between it: form distribution channel, level distribution channel, 
decisions of distribution channel, evaluation by distributor, strategies number of 
media, and determination strategies of dealer position. Hence, the purpose this 
researcher is study distribution channel in company and theory comparative 
analysis and practice channel of distribution marketing in company. 

Researcher applies qualitative researcher method and observation in of 
case study. The sample applied is PT Daya Adira Mustika is manufacturing 
business in the field of distribution motorbike Honda. the period to collects data to 
be March 7th up to April 22nd, 2007. 

Result of this researcher concludes that form distribution channel in PT. 
Daya Adira Mustika that is distributor medium center as whole seller and dealer 
Honda as retailer. Level of distribution channel in PT. Daya Adira Mustika from 
starting level zero until level two with using medium and also sale done by 
directly to consumer. In decision of distribution channel in PT. Daya Adira 
Mustika does the planning distribution channel by using place comfort criterion, 
various product and supporter service who provided by company. While in 
decision of distribution channel use management criterion of distribution channel. 
In evaluate a distribution channel of the motorbike in PT. Daya Adira Mustika use 
operation criterion to revenue and expenditure of motorbike every day. In strategy 
media number in PT. Daya Adira Mustika applies selective distribution system. 
While in determination strategy of dealer position, where position of dealer Honda 
stays on Tiffany. While dynamics distribution channel applied by PT. Daya Adira 
Mustika is vertical marketing system. 
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INTISARI 

 

Saluran distribusi pemasaran memampukan perusahaan untuk bersaing 
dalam merebut pasar konsumen. Melalui penggunaan saluran distribusi, 
perusahaan dapat memberikan nilai tambah pada produk sehingga dapat 
dimanfaatkan dan digunakan oleh konsumen tanpa mengurangi nilai produk 
tersebut.  

Dalam memahami keefektifan saluran distribusi pemasaran dibutuhkan 
beberapa elemen diantaranya: bentuk saluran distribusi, tingkat saluran distribusi, 
keputusan-keputusan saluran distribusi, evaluasi yang dilakukan oleh distributor, 
stratetgi-strategi jumlah perantara, dan strategi-strategi penentuan posisi dealer. 
Maka dari itu, tujuan penelitian ini adalah mengkaji saluran distribusi yang 
dilakukan oleh perusahaan dan menganalisis perbandingan teori dan praktek 
saluran distribusi pemasaran yang dijalankan perusahaan.   

Penelitian menggunakan metode penelitian kualitatif dan observasi dalam 
bentuk studi kasus. Sampel yang digunakan adalah  PT Daya Adira Mustika ini  
merupakan perusahaan manufaktur yang bergerak dalam bidang pendistribusian 
sepeda motor Honda. Periode waktu yang digunakan untuk mengumpulkan data 
adalah pada tanggal 7 Maret 2007 sampai 22 April 2007 

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa bentuk saluran distribusi yang 
digunakan PT. Daya Adira Mustika menggunakan perantara distributor center 
sebagai whole seller dan dealer Honda sebagai pengecer. Tingkat saluran 
distribusi yang digunakan PT. Daya Adira Mustika dari mulai level nol sampai 
level dua baik dengan menggunakan perantara maupun penjualan yang dilakukan 
langsung ke konsumen. Dalam keputusan saluran distribusi PT. Daya Adira 
Mustika melakukan rancangan saluran distribusinya dengan menggunakan kriteria 
kenyamanan tempat, variasi produk dan layanan pendukung yang disediakan oleh 
perusahaan. Sedangkan dalam keputusan saluran distribusinya menggunakan 
kriteria manajemen saluran distribusi. Dalam evaluasi saluran distribusi sepeda 
motornya PT. Daya Adira Mustika menggunkan kriteria pengendalian terhadap 
penerimaan dan pengeluaran sepeda motor setiap harinya. Dalam strategi jumlah 
perantara PT. Daya Adira Mustika menerapkan sistem distribusi selektif.  
Sedangkan dalam strategi penentuan posisi dealer, dimana posisi  dealer Honda 
berada pada posisi tiffany Sedangkan dinamika saluran distribusi yang digunakan 
oleh PT. Daya Adira Mustika adalah sistem pemasaran vertikal. 

 
 
 

Kata kunci:  Bentuk saluran distribusi, tingkat saluran distribusi, keputusan-
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