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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia teknologi yang semakin pesat akan memaksa pelaku 

bisnis untuk sebaik mungkin menyiapkan diri dalam menghadapi persaingan. Era 

globalisasi akan membuka lahan pemasaran dan persaingan yang semakin luas.

Pelaku bisnis harus dapat memanfaatkan peluang yang ada dan harus mampu

mengantisipasi tingkat persaingan yang sangat tajam dimasa yang akan datang.

Persaingan diantara pelaku bisnis yaitu pada peningkatan jumlah volume

penjualan produk yang ditawarkannya. Dengan banyaknya kebutuhan dari para 

konsumen produk tersebut maka akan memaksa pelaku bisnis untuk terus memantau 

apa yang menjadi keinginan para konsumen produk tersebut dipasar dan juga setiap 

perusahaan dituntut untuk selalu memantau kondisi pasar agar perusahaan- 

perusahaan tersebut dapat terus hidup dan berkembang didunia bisnis.

Salah satu aktivitas penting yang harus dilakukan oleh setiap perusahaan 

adalah pemasaran. Dengan melakukan kegiatan pemasaran, maka tujuan-tujuan dari 

perusahaan tersebut akan tercapai,salah satunya adalah mempertahankan hidup 

perusahaannya, melakukan pengembangan usaha, dan mendapatkan laba yang 

maksimal. Pemasaran yang merupakan fungsi manajemen, mempunyai tujuan untuk 

mencapai penjualan barang secara efektif, dengan jalan melihat kemasa depan.
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menemukan konsumen beserta kebutuhannya serta mengusahakan barang atau jasa

yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen.

Semakin banyaknya jumlah perusahaan yang memasarkan produk yang sama,

maka semakin ketat juga persaingan antar perusahaan-perusahaan tersebut. Dimana

antara perusahaan-perusahaan tersebut berlomba-lomba untuk merebut konsumen.

Dalam menghadapi kondisi seperti ini, komunikasi pemasaran sangat diperlukan agar

dapat membantu konsumen sebagai pembeli untuk mengambil keputusan dalam

memilih produk yang akan dibelinya. Pemasaran juga dapat mengarahkan pertukaran

agar lebih mudah dan dapat memuaskan konsumen.

Kegiatan promosi merupakan kegiatan penting yang perlu diselenggarakan, 

karena mempunyai tujuan untuk menaikkan omzet penjualan, dengan cara 

mempengaruhi konsumen secara langsung maupun tidak langsung. Promosi adalah 

komunikasi inlormasi antara penjual dan calon pembeli dalam mempengaruhi sikap 

dan perilaku, serta berperan sebagai komunikator dan motivator sehingga dapat 

melangsungkan, menjaga, dan mempertahankan hubungan perusahaan dengan 

pasarnya kepada konsumen.

Melakukan promosi perusahaan harus memperhatikan kegiatan-kegiatan

promosi dan bentuk-bentuk promosi untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

oleh perusahaan. Tidak semua promosi dapat digunakan perusahaan kepada 

konsumen untuk menawarkan barang dan jasanyar Perusahaan harus memperhatikan

bentuk promosi yang akan digunakan, bagaimana cara promosi tersebut disampaikan 

kepada konsumen sehingga dapat diterima dengan mudah dan dimengerti konsumen.



Perkembangan sektor industri juga menyebabkan meningkatnya kebutuhan 

dan keinginan, serta permintaan konsumen. Selain itu pola hidup yang konsumtif juga 

dapat menyebabkan masyarakatnya mudah menerima suatu produk baru dan 

hasrat untuk membeli. Kegiatan pemenuhan kebutuhan, keinginan danmempunyai

permintaan merupakan konsep pokok dari pemasaran.

Tingkat kehidupan masyarakat yang semakin meningkat mendorong 

kemajuan diberbagai bidang termasuk dibidang otomotif. Perusahaan-perusahaan 

bergerak dibidang otomotif berlomba-lomba untuk menciptakan kendaraan 

bermotor yang semakin canggih yang dapat memenuhi kebutuhan dari para 

konsumen baik itu kendaraan bermotor roda dua ataupun roda empat. Dalam

yang

kenyataannya telihat jelas dengan semakin banyaknya jumlah kendaraan yang 

dipasarkan dengan berbagai merek, kelas, tipe dan kualitas serta inovasi mutahiryang 

dilakukan sehingga tidak hanya bisa memenuhi selera konsumen, tetapi juga

diharapkan dapat meningkatkan laba perusahaan.

Dengan meningkatnya kehidupan masyarakat diikuti jika dengan

meningkatnya kegiatan perekonomian. Sehingga masyarakat membutuhkan alat bantu

yang dapat melancarkan kegiatan perekonomian mereka. Alat bantu tersebut antara

lain adalah kendaraan sebagai alat transportasi.

Dalam mengembangkan sistem transportasi, suatu negara harus menetapkan 

suatu kebijakan mengenai transportasi tersebut. Untuk tiap perkembangan ekonomi 

suatu negara diperlukan kapasitas transportasi yang optimum. Apabila aktivitas 

ekonomi meningkat, maka kebutuhan akan transportasi juga akan meningkat.



4

Kenyataan ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan antara tingkatan dari kegiatan 

ekonomi dengan kebutuhan menyeluruh akan transportasi.

Melihat banyaknya permintaan akan alat transportasi darat terutama 

kendaraan bermotor roda dua maka PI .Astra Internasional - Honda yang merupakan 

perusahaan bergerak dibidang otomotif berusaha untuk memenuhi kebutuhan 

masyarakat akan kendaraan atau alat transportasi tersebut.

PT. Astra Internasional ( Honda ) merupakan perusahaan yang telah banyak 

dikenal oleh masyarakat Indonesia terutama di daerah Palembang dimana PT. Astra 

Internasional ( Honda ) merupakan produsen kendaraan roda dua yang banyak 

menghasilkan kendaraan roda dua dengan berbagai jenis, salah satunya jenis bebek

yang bisa digunakan oleh pria dan wanita.

Keberhasilan dari PT.Astra Internasional ( Honda ) di Palembang tidak

terlepas dan kerja sama antara kecerdasan pimpinan agen, promosi dan orang-orang

yang terlibat atau bekerja di dalamnya. Strategi komunikasi pemasaran dapat menjadi

daya tarik yang luar biasa agar masyarakat tertarik untuk menggunakannya.

PT.Astra Internasional ( Honda ) Palembang mempunyai tujuan yaitu

mendapatkan profit untuk terus hidup dan berkembang, selain untuk tujuan tersebut

perusahaan ini juga mempunyai tujuan lain yaitu memperoleh kepercayaan dari 

konsumen agar konsumen dapat menjadi konsumen teman baik bagi usaha yang 

dijalani oleh perusahaan ini.

Berikut nama nama dealer di kota Palembang yang juga menjual motor

I londa :
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TABEL. 1

Daftar Dcalcr Yang Menjual Motor Honda

Di Kota Palembang

TAHUN 2004 - 2005

AlamatNo. Nama Dcalcr

Jl. Iskandar No. 185Jaya Honda Motor

CV. lestari Motorindo Jl. A.Yani 8 ulu2

3 PT. Astra Internasional Jl. Ryacudu No. 1-2

Jl. Veteran No. 158/188 A

4 PT. 'l unas I)wipa Matra Jl. Badaruddin II No.33

5 Prima Motor Jl. Veteran No.906/23

6 Daya Motor Jl. R. Sukamto No. 45

7 PT. Patria Anugerah Sentosa Jl. Jend. Sudirman Km.4,5

8 PT. Gratia Plcna Mas Motor Jl. Perintis Kemerdekaan No.168

Jl. Perintis Kemerdekaan No. 9

9 Bima Sakti Motor Jl. Jend. Sudirman No. 51

10 Nusantara Surya Sakti Jl. MP.Mangkunegara

Sumber duta : J‘I. Asi r u Internasional Palembang

I
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1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, maka permasalahan yang akan

dibahas pada penelitian ini adalah :

1. Bagaimana hubungan antara promosi dan penjualan sepeda motor 

honda pada PT. Astra Internasional Palembang ?

2. Bagaimana strategi promosi dalam usaha meningkatkan penjualan

motor honda pada PT. Astra Internasional ( honda ) Palembang ?

1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui strategi promosi yang terbaik dilakukan oleh

PT. Astra Internasional ( Honda ) Palembang dalam usaha

meningkatkan penjualan.

2. Untuk mengetahui hubungan promosi terhadap penjualan sepeda

motor honda pada PT. Astra Internasional Palembang.

Manfaat dari hasil penelitian ini di harapkan :

1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan atau 

inlormasi kepada PT. Astra Internasional ( Honda ) dalam 

memecahkan dan mengatasi masalah-masalah yang ada kaitannya 

dengan promosi.

2. Dapat menambah pengetahuan bagi pihak-pihak yang berkepentingan 

terutama bagi disiplin ilmu pemasaran.
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1.4. Metodologi Penelitian

Objek Penelitian dalam penulisan skripsi ini adalah PT. Astra Internasional 

( Honda ) Cabang Palembang yang berlokasi di Jl. Veteran No. 158/188 Palembang.

1.4.1. Operasional Variabel

Agar tidak terjadi perbedaan pandangan ataupun salah pengertian dalam

mendefinisikan variabel-variabel yang dianalisis, maka penulis memandang perlu

untuk memberikan batasan-batasan operasional dari variabel-variabel tersebut, yaitu:

1. Stratem Promosi

Adalah suatu fungsi untuk mengukur promosi yang telah dilakukan oleh

PT. Astra Internasional Palembang dalam bentuk kegiatan mempengaruhi,

membujuk konsumen agar tertarik membeli padamotor

PT. Astra Internasional ( Honda ) Palembang.

2. Volume Penjualan

Volume Penjualan adalah banyaknya motor yang tcijual oleh pihak 

perusahaan kepada konsumen dalam suatu periode tertentu.
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1.4.2. Jenis Data dan Teknik Pengumpulan Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Data Primer

“ Data primer merupakan data mumi yang diperoleh dari hasil penelitian 
lapangan secara langsung, yang masih memerlukan pengolahan data lebih 
lanjut barulah data tersebut memiliki arti ..i

Dengan kata lain data primer adalah data yang di kumpulkan sendiri oleh

peneliti langsung dari obyek penelitian. Dalam penelitian ini yang merupakan
!

data primer adalah :

1. Wawancara

Wawancara adalah teknik pengumpulan data dengan cara berhadapan 

langsung dengan pimpinan maupun karyawan untuk mendapatkan data.

2. Observasi

Observasi dilakukan dengan cara pengamatan secara langsung pada berbagai 

kegiatan operasional perusahaan berkaitan dengan materi yang akan dibahas

kemudian mengadakan pemecahan

2. Data Sekunder

Data sekunder adalah jenis data yang diperoleh dan digali melalui hasil 
pengolahan pihak kedua dari hasil penelitian lapangannya, baik berupa data 
kualitatif maupun data kuantitatif

Muhammad Teguh. Metodologi Penelitian Kkonomi Teori dan Aplikasi. PT Raja Grafindo Persada. 
Jakarta. 2001. hal 122
' ibid. hal. 1212 •
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Dengan kata lain data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan 

sebelumnya oleh suatu lembaga untuk tujuan tertentu. Dalam penelitian ini 

yang merupakan data sekunder adalah :

Kepustakaan

Kepustakaan adalah metode pengumpulan data yang di peroleh dengan 

mencari bahan bacaan, buku-buku, dan literatur yang berhubungan dengan

penyusunan laporan.

1.4.3. Teknik Analisis

Teknik analisis yang digunakan untuk menganalisa data tersebut

adalah :

1. Analisis Kualitatif , yaitu dengan memaparkan dan menjelaskan data dan

fakta-fakta yang diperoleh dari perusahaan dengan menggunakan komponen-

komponen dari saluran pemasaran dimana penulis akan membahas kegiatan-

kegiatan promosi yang telah dilakukan oleh PT. Astra Internasional

Palembang.

2. Analisis Kuantitatif, yaitu dengan melihat hubungan antara promosi dan 

penjualan. Dalam mencari hubungan antara promosi dan penjualan 

digunakanlah persamaan regresi. Persamaan regresi, digunakan untuk 

mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap penjualan.
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Persamaannya adalah:

V = a + bx

Untuk mencari nilai a dan b digunakan persamaan berikut:

Iy-hZx
a =

n

h = v

"I*2-(E*)"

Dengan keterangan sebagai berikut:

x ~ Biava Promosi

Penjualan pada periode tertentuy

a - Bilangan konstanta

b Koefisien regresi

n _ Jumlah Data

Sedangkan untuk melihat hubungan antara promosi dan penjualan akan 

digunakan analisis koefisien korelasi, dengan rumus :4

/?y.TT-y.r£ yr =

1 Amo Dajan, Pengantar Metode Statistik. Jilid 2. Penerbit LP3ES, Jakarta, 1974. hal 283 
4 ibid, hal 301
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Dimana :

x Biaya Promosi

y Penjualan

n Jumlah Data

Tujuan daripada analisis korelasi ini adalah untuk mengukur tingkat

hubungan antara dua variabel. Analisa ini merupakan salah satu alat

yang dapat membantu dalam menerangkan apakah biaya promosi yang

telah dikeluarkan mempengaruhi penjualan.

1.5. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan ini dimaksudkan untuk memberikan sedikit

gambaran garis besar secara jelas, sehingga antara bab yang satu dengan bab yang 

berikutnya akan saling berhubungan. Adapun perincian dari sistematika pembahasan 

ini adalah sebagai berikut:

BAB I. PENDAHULUAN

Dalam bab pendahuluan ini penulis akan memberikan penjelasan 

mengenai latar belakang, perumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, metodologi penelitian, dan sistematika

pembahasan.
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BABU. LA N DASA N TEORI

Berisikan tentang teori yang berhubungan dengan pembahasan yang 

dilakukan dalam penelitian ini, yaitu teori tentang promotional mix 

yang terdiri dari periklanan, penjualan perorangan, promosi penjualan,

dan publisitas.

BAB III.GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini memberikan gambaran mengenai kondisi PT. Astra

Internasional Palembang. Yang antara lain mencakup sejarah singkat

perusahaan, struktur organisasi dan pembagian lugas, produk atau jasa

yang ditawarkan, harga yang ditawarkan, saluran distribusi, dan

strategi promosi yang dilaksanakan oleh PT. Astra Internasional

Palembang.

BAB IV. HUBUNGAN DAN STRATEGI PROMOSI DALAM USAHA

MENINGKATKAN PENJUALAN

Pada bab ini merupakan inti dari pembahasan penulis, yaitu 

melakukan analisa dan pembahasan terhadap masalah yang dihadap 

oleh perusahaan PT. Astra Internasional Palembang.
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BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini akan diuraikan mengenai kesimpulan dan saran-saran

yang mungkin dapat dipergunakan sebagai bahan pertimbangan bagi 

kemajuan perusahaan. Sekaligus bab ini juga sebagai bab penutup

dalam tulisan ini.
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