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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan implementasi dan proses 

strategi komunikasi pemasaran PT Berlian Maju Motor pada penjualan Mitsubishi 

Xpander. Jenis penelitian yang digunakan yaitu penelitian kualitatif yaitu 

mendeskripsikan dalam menganalisis strategi komunikasi pemasaran yang 

dilakukan PT Berlian Maju Motor pada penjualan Mitsubishi Xpander. Dalam 

penelitian ini menggunakan teori Bauran komunikasi pemasaran oleh Philip 

Kotler dan Armstrong yaitu periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat 

dan publikasi, penjualan personal, dan pemasaran langsung. Penelitian 

dilaksanakan di dealer Berlian Maju Motor Kertapati. Teknik pengumpulan data 

dalam penelitan ini dilakukan melalui wawancara mendalam dengan key informan 

dari PT Berlian Maju Motor yaitu Septian Ahdi Winata (Supervisor) dan Corvin 

Shiro Prastyo (Customer Service), kemudian untuk mendukung penelitian ini 

dilakukan wawancara dengan dua orang konsumen Mitsubishi Xpander PT 

Berlian Maju Motor yaitu Agusti Pranajaya dan Andri Pritana. Selain itu, teknik 

pengumpulan data juga dilakukan melalui observasi yang dilakukan peneliti ke 

pameran, event PT Berlian Maju Motor lainnya, kemudian dokumentasi yang 

didapat dari dokumen perusahaan dan dokumentasi pribadi peneliti. Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan 

PT Berlian Maju Motor sudah mencakup periklanan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat & publikasi, penjualan personal, dan pemasaran langsung. 

Strategi tersebut dilakukan sudah cukup baik sesuai dengan teori yang digunakan, 

meskipun masih ada beberapa bagian seperti penggunaan media sosial yang 

belum optimal. 

 

Kata Kunci : Strategi, komunikasi pemasaran, promosi 
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ABSTRACT 

 This research aims to describe the implementation and marketing 

communication strategy process of PT. Berlian Maju Motor on the sale of 

Mitsubishi Xpander.  This research used qualitative method by describing and 

analyzing the marketing communication strategy conducted by PT. Berlian Maju 

Motor on the sale of Mitsubishi Xpander. This research used a marketing 

communication theory by Philip Kotler and Armstrong namely advertising, sales 

promotion, public relations, and publication, personal sales, and direct 

marketing. This research was conducted at the Berlian Maju Motor Kertapati 

dealer. Data collection techniques in this research were carried out through in-

depth interview with two key informants from PT. Belian Maju Motor, they were 

Ahdi Winata (Supervisor) and Corvin Shiro Prastyo (Customer Service), to 

support the data, researcher used two other informants from consumer that were 

conducted by in-depth interview, they were  Agusti Prana jaya dan Andri Pritana. 

Moreover, the other data collection techniques were observation by participating 

the exhibition, event created by PT. Berlian Maju Motor, and documentations 

both from PT. BelianMaju Motor and personal documentations. The result of this 

research shows that the marketing communication strategy that implemented by 

PT. Berlian Maju Motor which includes advertising, sales promotion, public 

relations and publication, personal sales, and direct marketing was carried out 

quite well with the theory, eventhough there are still some parts such as the use of 

social media thai is not quite optimal.  

Keywords: Strategy,marketing communication, promotion 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

 Indonesia memiliki perkembangan yang cukup pesat pada dunia otomotif. 

Penelitian yang dilakukan oleh Vijay Rao (2016), Automotive and Transportation 

Practice Frost & Sullivan, yang menyatakan bahwa Indonesia merupakan salah 

satu perkembangan otomotif terbesar di ASEAN setelah Thailand. Frost & 

Sullivan memprediksi Indonesia akan menjadi pasar otomotif terbesar di ASEAN 

pada 2019 dengan total kendaraan mencapai 2,3 juta. Perkembangan ini dipicu 

oleh pertumbuhan ekonomi Indonesia yang stabil, peningkatan kelas menengah 

dan peningkatan investasi sektor otomotif serta pemberlakuan regulasi otomotif 

yang mendukung pertumbuhan pasar. 

 Selain Vijay Rao, menurut www.mobilkamu.com yang merupakan slah 

satu website artikel otomotif, ada peneliti lain dari Sekretaris Umum Gabungan 

Industri Kendaraan Bermotor Indonesia (Gaikindo), Noegardjito, juga 

menyatakan risetnya di Seminar Prospek Industri Otomotif Nasional Menghadapi 

ASEAN Economic Community (AEC) 2015 bahwa penjualan otomotif di 

Indonesia hanya berbeda sekitar 100 ribu unit atau 7,5 % dari Thailand dan 

pertumbuhan penjualan domestik Indonesia dinyatakan dapat mencapai 23,6% per 

tahun. Dalam seminar tersebut, beliau juga menyatakan bahwa dalam persaingan 

dengan negara-negara ASEAN terutama dengan Thailand, Indonesia memiliki 

keunggulan pada jenis kendaraan seperti MPV, truck, pick-up. 

 Dengan pertumbuhan otomotif mobil yang cukup pesat di Indonesia, 

secara tidak langsung juga meningkatkan pengetahuan warga Indonesia akan 

otomotif. Banyak tipe dari berbagai merek mobil yang dapat kita ketahui seperti 

MPV (Multi Purpose Vehicle), SUV (Sport Utility Vehicle), sedan, pick up, coupe, 

dan tipe lainnya. Sehingga konsumen tentu akan mempertimbangkan tipe mobil 

terlebih dahulu sesuai kebutuhan. Melihat potensi pasar dengan produk otomotif, 

pasar otomotif domestik paling potensial adalah pada mobil Multi Purpose 

Vehicle (MPV). Trennya dari tahun ke tahun semakin naik. Dari data Gaikindo 

pada 2016 penjualan MPV kembali meningkat sekitar 450 ribuan unit, dibanding 

http://www.mobilkamu.com/
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2015 sebesar 375 ribuan unit. Bahkan, mobil racikan anak bangsa berhasil 

menjadi salah satu ekspor andalan sektor industri otomotif nasional ke kancah 

pasar global. Contohnya Toyota generasi pertama pada Juni 1977, total penjualan 

Toyota Kijang di Indonesia hingga kini sudah mencapai lebih dari 1.750.000 unit 

dan merupakan angka penjualan tertinggi di segmen MPV Indonesia. Kijang juga 

merupakan model pertama Toyota yang memasuki pasar global di tahun 1987. 

Keberhasilan Toyota Kijang membuka peluang terbentuknya segmen pasar MPV 

di Indonesia yang sampai saat ini merupakan pasar terbesar dalam kancah pasar 

otomotif nasional. Dapat dilihat dari data Gaikindo, segmen MPV menguasai 

hampir 50% pasar otomotif nasional.Sejak pasar MPV berkembang pesat di era 

1990-an, segmen ini menjadi yang paling dinamis. 

 Berkembang pesatnya mobil dengan jenis MPV ini memberikan inovasi 

kepada beberapa perusahaan mobil untuk menciptakan produk mobil dengan jenis 

MPV. Konsep pemasaran menurut Kotler (1990: 22) yaitu : “Upaya pemasaran 

terkoordinasi yang berfokus pada pasar dan berorientasi kepada pelanggan sebagai 

kunci untuk mencapai tujuan perusahaan.” Pasar ini dilihat dengan baik oleh 

Mitsubishi dengan mengeluarkan Mitsubishi Xpander, sebuah MPV 7 penumpang 

yang dirancang dan diproduksi di Indonesia oleh Mitsubishi Motors. Mobil ini 

pertama kali dimunculkan di situs web Mitsubishi Motors pada tanggal 17 Juli 

2017. Mobil ini diperkenalkankan pada tanggal 24 Juli 2017 di Jakarta dan 

diluncurkan pada 10 Agustus 2017 di pameran Gaikindo Indonesia International 

Auto Show (GIIAS) 2017 di Indonesia Convention Exhibition, Tangerang 

Selatan. Mobil ini mulai dijual pada tanggal 3 Oktober 2017. Mobil ini didasarkan 

dari atau ditampilkan oleh XM Concept yang pertama kali ditampilkan di acara 

yang sama sebelumnya pada ajang GIIAS tahun 2016. Mobil ini tersedia dalam 

lima pilihan tipe, yaitu GLX Manual, GLS Manual, Exceed Manual/Automatic, 

Sport Automatic dan Ultimate Automatic. 

Setiap perusahaan mempunya tujuan masing-masing seperti memperoleh 

laba, selain itu perusahaan mempunyai tujuan khusus yaitu untuk mencapai 

kelangsungan hidup  dan perkembangan perusahaan. Tujuan tersebut dapat 

tercapai jika perusahaan tersebut memperhatikan kegiatan pemasaran yang 

meliputi pelayanan serta promosi yang tepat. Konsumen menduduki posisi 

https://id.wikipedia.org/wiki/Mitsubishi_Motors
https://id.wikipedia.org/wiki/Daerah_Khusus_Ibukota_Jakarta
https://id.wikipedia.org/wiki/Pameran_Mobil_Internasional_Indonesia
https://id.wikipedia.org/wiki/Pameran_Mobil_Internasional_Indonesia
https://id.wikipedia.org/wiki/Kota_Tangerang_Selatan
https://id.wikipedia.org/wiki/Kota_Tangerang_Selatan
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penting dalam kegiatan komunikasi pemasaran. Perusahaan melakukan upaya 

untuk menarik perhatian konsumennya atau target pasar. Hal ini mengartikan 

bahwa perusahaan menggantungkan diri terhadap konsumen. Upaya yang 

dilakukan perusahaan untuk menarik perhatian konsumen adalah bentuk 

penguasaan pengetahuan perusahaan terhadap apa yang sedang dibutuhkan oleh 

konsumen setiap waktunya.   

 Seperti yang dapat diketahui dengan tingginya persaingan antar merek 

mobil yang ada di Indonesia membuat perusahaan atau dealer-dealer yang ada 

mengerahkan strategi komunikasi pemasaran demi meningkatkan penjualan 

produk. Hal ini memicu inovasi-inovasi terbaru yang dilakukan oleh pihak 

perusahaan dalam memasarkan produknya. William J Stanton mengemukakan 

pemasaran merupakan sebuah sistem keseluruhan dari beberapa kegiatan usaha 

yang mempunyai tujuan untuk menentukan harga, merencanakan, 

mendistribusikan barang atau jasa, dan mempromosikan barang atau jasa yang 

bisa memuaskan kebutuhan konsumen ataupun calon konsumen. Hal tersebut juga 

dilakukan oleh pihak Mitsubishi dalam upaya memasarkan mobil Xpander 

sehingga dapat bersaing dipasaran hingga saat ini. 

 Adapun alasan utama peneliti mengambil judul ini, yaitu : 

 1.1.1 Ketertarikan masyarakat terhadap Mitsubishi Xpander 

  Dalam membangun merek memerlukan usaha yang lebih besar. 

Ketika membangun merek perusahaan harus mampu membangun 

kepercayaan (trust) yang tinggi. Dalam membangun merek juga 

membutuhkan strategi pemasaran yang tepat, misalnya memilih 

segmentasi dan membangun positioning. Menurut Philip Kotler dan Gary 

Amstrong segmentasi pasar adalah pembagian sebuah market menjadi 

beberapa kelompok pembeli yang berbeda. Setelah melakukan segmentasi, 

perusahaan menentukan target pasar/pasar sasaran (target market) mana 

yang akan dilayani oleh perusahaan tersebut. 

  Mitsubishi menggolongkan mobil Mitsubishi Xpander masuk 

kepada segmentasi pasar berdasarkan demografis. Dimana target market 

Mitsubishi Xpander ini merupakan keluarga-keluarga yang ada di 
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Indonesia dan dapat dijangkau oleh masyarakat dengan tingkat ekonomi 

menengah ke atas maupun menengah kebawah.  

  Sejak diluncurkannya Mitsubishi Xpander ini cukup menarik 

perhatian masyarakat. Dibuktikan dengan jumlah unit mobil yang dipesan 

selama Pameran otomotif Gaikindo Indonesia International Auto Show 

(GIIAS) pada tanggal 02-12 Agustus 2018 lalu, Mitsubishi Xpander 

menjadi mobil MPV terlaris. PT Mitsubishi Motors Krama Yudha Sales 

selaku pemegang merek Indonesia mencatat Surat Pemesanan Kendaraan 

(SPK) untuk Xpander terbanyak. 

  Mitsubishi mencatat telah mendapatkan SPK saat GIIAS 2018 

sebanyak 4509 unit. Capaian ini melampaui target penjualan yang 

ditetapkan di awal pameran, yaitu 3.500 unit. Pesanan kendaraan di booth 

Mitsubishi Motors GIIAS 2018 didominasi oleh Mitsubishi Xpander 

sebanyak 2.689 unit (60 persen), Pajero Sport 1.584 (35 persen). 

Kontribusi 5 persen pemesanan berasal dari model Outlander Sport, 

Mirage, dan Triton. (Sumber: www.gaikindo.com). Angka ini menyatakan 

bahwa Xpander dapat menyaingi mobil MPV lain yang sudah lebih dulu 

memiliki nama di masyarakat.  Tidak hanya itu, berdasarkan data yang 

terdapat di Gabungan Industri Kendaraan Bermotor Indonesia 

(GAIKINDO) menyatakan penjualan partai besar mobil dari pabrik ke 

dealer (wholesales) mencapai 553.757 unit pada semester pertama 2018. 

Berdasarkan data tersebut juga dinyatakan bahwa Mitsubishi Xpander 

menjadi mobil terlaris dengan penjualan 39.948 unit.Model tertinggi 

Xpander, Ultimate, mendominasi hampir setengah dari penjualan small 

MPV dari merek Mitsubishi. 

  Tidak hanya pencapaian yang didapat saat GIIAS 2018, menurut 

Mitsubishi Newsletter edisi 1 Maret 2019, PT Mitsubishi Motors Krama 

Yudha Sales Indonesia (MMKSI) berhasil mencatat rekor penjualan 

Xpander. Mobil keluarga andalan Mitsubishi ini sudah terjual 100 ribu unit 

hanya dalam waktu hanya 18 bulan sejak pertama kali diluncurkan. Ini 

artinya, Mitsubishi Xpander merupakan produk baru yang diterima baik 

http://www.gaikindo.com/
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oleh masyarakat Indonesia, ditandai dengan angka penjualan yang cukup 

tinggi. Selain angka penjualan yang tinggi di Indonesia, salah satu angka 

penjualan yang tinggi juga diraih oleh Kota Palembang dimana 

peminat Mitsubishi Xpander di Sumatera Selatan ternyata cukup tinggi. 

Hal ini terlihat dari banyaknya jumlah pemesanan mobil LMPV pertama 

Mitsubishi tersebut. Tercatat, hingga 28 Agustus 2017 jumlah surat 

pemesanan kendaraan (SPK) mobil ini sudah mencapai 426 unit. Jumlah 

ini diharapkan dapat terus bertambah setelah PT Mitsubishi Motors 

Krama Yudha Sales Indonesia (MMKSI) menggelar acara "Mitsubishi 

Motors Special Exhibition Palembang" pada bulan agustus 2017 lalu. 

Event ini antara lain untuk meningkatkan minat beli masyarakat Sumsel 

terhadap Mitsubishi Xpander.  Sementara tingginya animo masyarakat 

Indonesia terbukti dengan perolehan SPK secara nasional sebanyak 

11.521 unit per 25 Agustus 2017 sejak diluncurkan di GIIAS (10 

Agustus 2017). 

1.1.2 Kegiatan promosi yang dilakukan Mitsubishi Xpander  

   Pasar small MPV (Multi Purpose Vehicle) masih menjadi pasar 

yang sangat menjanjikan di industri otomotif. Merujuk data Gaikindo, 

volume penjualan kategori small MPV menyentuh angka 310 ribu unit 

atau sekitar 41,2% dari total pangsa pasar otomotif nasional. Dengan 

melihat pasar ini, hampir semua Agen Tunggal Pemegang Merek (ATPM) 

memilih bertarung di pasar small MPV. Seperti, Toyota dengan merek 

Avanza, Daihatsu dengan merek Xenia, Suzuki dengan merek Ertiga, 

Honda dengan merek Mobilio, Nissan dengan merek Evalia, dan 

Mitsubishi dengan merek Xpander. Bahkan, produsen asal Tiongkok, 

Wuling Motors,  merilis small MPV-nya yaitu, Wuling Confero. 

   Sebagai pendatang baru di pasar small MPV, Mitsubishi 

melakukan strategi pemasaran dan komunikasi yang jitu demi mencuri 

perhatian konsumen Indonesia. Mengingat, brand lain pesaingnya tentu 

tak tinggal diam dan pemain baru seperti Wuling Motors juga terlihat 

menggelar strategi pemasarannya. Oleh karena itu, strategi awal yang 

http://www.mobil123.com/mitsubishi/xpander
https://www.otospirit.com/mobil/mobil-baru/mitsubishi-xpander-cetak-rekor-penjualan-lagi/27702
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dipilih Mitsubishi untuk memperkenalkan pertama kali Xpander adalah 

dengan memanfaatkan momentum “Gaikindo Indonesia International Auto 

Show” (GIIAS) 2017. GIIAS merupakan salah satu perhelatan bergengsi 

di Indonesia yang digandrungi oleh para pecinta otomotif maupun 

masyarakat umum, dengan jumlah pengunjung yang mencapai ratusan ribu 

orang. 

   Tidak hanya Mitsubishi yang memanfaatkan momentum GIIAS 

2017. Event yang dihelat selama sepuluh hari itu (10-20 Agustus 2017), 

juga dimanfaatkan oleh produsen otomotif besar. Hal itu ditunjukkan dari 

tingginya jumlah belanja iklan TV Commercial (TVC) yang digelontorkan 

sepanjang Agustus 2017. Laporan Adstensity menunjukkan, iklan TVC di 

industri otomotif-mobil pada Agustus 2017 mengalami kenaikan 

dibandingkan dengan periode yang sama di tahun lalu. Secara keseluruhan, 

total belanja iklan Industri Mobil pada sepanjang Agustus 2017 mencapai 

Rp 111,49 miliar atau naik 22,95% dibanding periode yang sama di tahun 

lalu, di mana belanja iklannya hanya mencapai Rp 90,67 miliar. 

 

Gambar 1.1 Grafik total belanja iklan industri mobil di Indonesia 

Sumber: mix.co.id 

   Menurut laporan Adstensity, dengan mengusung produk Xpander, 

Mitsubishi telah mengeluarkan belanja iklan TVC sebesar Rp 25,21 miliar 

di sepanjang Agustus 2017. Dengan jumlah itu, Mitsubishi menempati 

peringkat kedua sebagai pembelanja iklan TVC tertinggi di sepanjang 

Agustus 2017. Sementara pembelanja iklan TVC tertinggi di industri 

mobil pada periode itu adalah Wuling Motors dengan nilai Rp 36,63 
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miliar. Adapun di posisi ketiga hingga keenam, ada Nissan (Rp 19,14 

miliar), Suzuki Mobil (Rp 14,65 miliar), Honda Mobil (Rp 14,45 miliar), 

dan Chevrolet (Rp 1,41 miliar). Pesaing terkuat Xpander yaitu Toyota 

Astra Motor, memilih tak memanfaatkan iklan TVC. Berbeda dengan 

Agustus tahun 2016 lalu, Toyota menempati pembelanja iklan TVC 

tertinggi untuk industri mobil, yakni mencapai Rp 46,66 miliar. Sementara 

Mitsubishi, pada Agustus 2016 lalu, hanya membelanjakan iklan TVC-nya 

sebesar Rp 0,34 miliar. 

   Diungkapkan Director Sales & Marketing Division PT Mitsubishi 

Motors Krama Yudha Sales Indonesia (MMKSI) Irwan Kuncoro, sebagai 

pendatang baru di pasar small MPV, Mitsubishi menggunakan sejumlah 

saluran komunikasi, baik kanal tradisional maupun digital. “Pada kanal 

tradisional, kami memanfaatkan media cetak dan elektronik seperti TVC. 

Untuk iklan TVC, kami memiliki versi teaser atau pre launch, pada saat 

launching, hingga post launching.” (Sumber: mix.co.id)  

   GIIAS 2017 merupakan langkah awal Mitsubishi memasuki pasar 

small MPV. Langkah berikutnya, yang siap dilancarkan Mitsubishi untuk 

Xpander adalah menggelar aktivasi merek di berbagai kota di Indonesia. 

Mulai dari program Local Launching di 40 kota di Indonesia, Special 

Exhibition di 9 kota besar, hingga berpartisipasi di sejumlah event otomotif 

di Kota Surabaya dan Medan. 

   Mitsubishi masih akan menggunakan media tradisional seperti 

TVC, media cetak, dan radio untuk  mengkampanyekan Xpander. Selain 

itu, memanfaatkan media digital seperti social media untuk membangun 

brand awareness dari Xpander.  Mitsubishi juga menggunakan komunitas 

otomotif maupun pendekatan Public Relations (PR) lewat media untuk 

memperkenalkan Xpander. Mitsubishi telah menggunakan berbagai 

channel untuk melakukan promosinya melalui TV, Koran, dan berbagai 

website terkenal seperti detik.com. Selain itu, review dari influencer seperti 

Fitra Eri, MotoMobi, dan media-media otomotif lainnya di youtube dan 

mencapai angka 1.5 juta view sampai dengan 1.8 juta view dan merupakan 
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angka yang cukup langka untuk sebuah video review otomotif di Youtube 

dan hal tersebut adalah prestasi yang luar biasa. 

   Menurut Tjiptono (2001: 219) promosi pada hakekatnya adalah 

suatu komunikasi pemasaran, artinya aktivitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia 

menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan 

yang bersangkutan. Dengan kata lain, promosi merupakan bagian dari 

aktivitas pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Dalam hal ini, 

Mitsubishi mengupayakan berbagai strategi promosi yang maksimal untuk 

menciptakan brand awareness pada Mitsubishi Xpander. Promosi yang 

dilakukan pun tidak hanya melalui media cetak atau online, akan tetapi 

Mitsubishi berani menggandeng beberapa influencer otomotif yang cukup 

terkenal seperti Fitra Eri, MotoMobi dan yang lainnya. Hal ini sangat baik 

dilakukan dilihat dengan views video yang diunggah ke youtube influencer 

tersebut mencapai angka yang tinggi.  

 1.1.3  Peningkatan penjualan Mitsubishi Xpander  

  Saat ini Mitsubishi memiliki dua ATPM (Agen Tunggal Pemegang 

Merk). ATPM merupakan badan usaha yang ditunjuk untuk memproduksi 

atau memasarkan suatu merek tertentu di suatu wilayah (Indonesia) oleh 

produsen utama (principle) yang umumnya berada di luar negri. PT Krama 

Yudha Tiga Berlian Motors (KTB) distributor resmi kendaraan Mitsubishi 

di Indonesia sejak tahun 1970 dari Mitsubishi Motors Corporation dan 

Mitsubishi Fuso Truck and Bus Corporation, terus berkembang dengan 

pesat. Sebagai usaha untuk lebih fokus terhadap segmen bisnis, maka per 1 

April 2017, merk kendaraan Mitsubishi dipisah dan masing – masing 

dikelola oleh 2 (dua) perusahaan, yaitu: 

 PT Krama Yudha Tiga Berlian Motors (KTB) sebagai manufaktur dan 

distributor untuk segmen Kendaraan Niaga dari Merk Mitsubishi Fuso 

Truck and Bus Corporation (MFTBC). 
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 PT Mitsubishi Motors Krama Yudha Sales Indonesia (MMKSI) sebagai 

distributor untuk segmen Mobil Penumpang dan Kendaraan Niaga Ringan 

dari Merk Mitsubishi Motors Corporation (MMC). 

Untuk kendaraan segmen penumpang ini sendiri di Indonesia pada 

tahun 2018 terdapat tiga produk Mitsubishi yang total penjualannya paling 

tinggi yaitu Mitsubishi Xpander, Pajero Sport, dan Outlander Sport. 

Mitsubishi Xpander kali ini menjuarai penjualan mobil segmen 

penumpang dan mengalahkan mobil lainnya yang sudah lebih dulu release 

dan dikenal oleh masyarakat. Banyak faktor yang mendorong keberhasilan 

penjualan Mitsubishi Xpander di masyarakat salah satunya adalah 

penetapan harga produk yang dapat tergolong terjangkau oleh masyarakat 

menengah dan dapat bersaing dengan pesaing MPV sekelasnya. Tidak 

hanya itu, Mitsubishi Xpander juga menawarkan desain produk yang 

tergolong cukup mewah tapi dengan harga yang dapat dijangkau 

masyarakat tentunya. 

   Saat ini untuk daerah Sumatera Selatan memiliki dua dealer yang 

menjual kendaraan Mitsubishi secara resmi yaitu Berlian Maju Motor dan 

Lautan berlian yang tersebar di beberapa kota di Sumatera Selatan. Untuk 

dealer Berlian Maju Motor memiliki tiga dealer resmi segmen mobil 

penumpang yang tersebar di dua kota yaitu dua di Palembang dan satu di 

Lubuk Linggau. Sedangkan untuk Lautan Berlian hanya memiliki satu 

dealer resmi segmen mobil penumpang yaitu di Palembang. 

Tabel 1.1 

Daftar Dealer Mitsubishi Segmen Mobil Penumpang 

NO. DEALER ALAMAT 

1. BMM Kertapati Jl. KH Wahid Hasyim No.1053 

Palembang 

2. BMM Perintis Jl. Perintis Kemerdekaan No.344 Ilir 

Timur II Kel.Lawang Kidul 

Palembang 

3. BMM Lubuk Linggau Jl. Sultan Mahmud Badaruddin II 
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No.1-3 Kel.Tanah Periuk Lubuk 

Linggau Selatan II 

4. Lautan Berlian Palembang – 

A.Yani 

Jl. Jend. A. Yani No.17 13 Ulu 

Palembang 

Sumber : www.bmmmitsubishi.co.id  

  Dengan memiliki tiga dealer resmi yang menyediakan kendaraan 

penumpang Mitsubishi, jelas saja Berlian Maju Motor memiliki target 

yang lebih besar untuk penjualan produk segmen mobil penumpang 

khususnya Mitsubishi Xpander. Hal ini dibuktikan dengan angka yang 

didapat dealer Berlian Maju Motor dengan peningkatan yang cukup baik 

dengan perbandingan dibawah ini : 

 

Tabel 1.2 

Realisasi Actual Perbandingan Market Share PC Sumsel 

2017 - 2018 

KETERANGAN JAN SD OKTOBER SELISIH 

SUMSEL 

2017 % 2018 % UNIT % 

Total Market Share 

Class Xpander 

5,321  5,374  53 1.0 

Share Mitsubishi 14 0.3 1,235 23.0 1,221  

Actual Sales BMM 35  688 55.7 653  

Toyota Avanza 2,673 50.2 1,955 36.4 (718) (26.9) 

Daihatsu Xenia 1,033 19.4 933 17.4 (100) (9.7) 

Daihatsu Luxio 49 - 51 - 2 4.4 

Suzuki APV 51 1.0 23 0.4 (28) (55.2) 

Suzuki Ertiga 443 8.3 306 5.7 (137) (31.0) 

Nissan Grand Livina 

1.5/Evalia 

108 2.0 45 0.8 (63) (58.3) 

Honda Mobilio 935 17.6 642 11.9 (293) (31.3) 

http://www.bmmmitsubishi.co.id/
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Mazda VX-1 1.4 - - - - -  

Chevrolet Spin 1.3 / 

1.5 

- - - - -  

Wuling Confero S 15  184  169  

Others - - - - -  

 

Sumber : PT Berlian Maju Motor 

 

  Berdasarkan data diatas untuk wilayah Sumsel sendiri penjualan 

Mitsubishi Xpander di dealer Berlian Maju Motor memiliki perbandingan 

angka yang cukup besar antara tahun 2017 dan tahun 2018. Adanya 

kenaikan angka penjualan pada tahun 2018 yaitu 688 unit yang pada 

awalnya hanya 35 unit pada tahun 2017. Kenaikan angka penjualan yang 

cukup pesat ini memiliki banyak faktor pendukung diantaranya strategi 

promosi yang baik, penetapan harga yang dapat dijangkau masyarakat 

tingkat menengah, dan lain sebagainya. 

 

 Mitsubishi Xpander merupakan mobil tipe MPV yang baru saja release 

tahun 2017, akan tetapi angka penjualannya menunjukkan kenaikan yang cukup 

signifikan dari tahun 2017 sampai tahun 2018. Terdapat banyak faktor yang 

membuat pencapaian angka penjualan tersebut meningkat dengan pesat 

diantaranya dengan menentukan strategi komunikasi pemasaran yang tepat. Maka 

dari itu, peneliti memiliki ketertarikan untuk melakukan penelitian dengan judul 

“Strategi Komunikasi Pemasaran PT Berlian Maju Motor pada Penjualan 

Mitsubishi Xpander”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, rumusan 

masalah yang mucul adalah : Bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran PT 

Berlian Maju Motor pada Penjualan Mitsubishi Xpander? 

 

 

 



28 
 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah yang telah disebutkan, maka penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan dealer 

Mitsubishi PT Berlian Maju Motor pada penjualan Mitsubishi Xpander. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Sesuai dengan sasaran yang dituju, maka penelitian ini memiliki manfaat 

Teoritis dan juga manfaat Praktis 

 1.4.1 Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kajian ilmu 

komunikasi di bidang hubungan masyarakat, terutama mengenai strategi 

komunikasi pemasaran.Selain itu, penelitian ini di harapkan dapat 

bermanfaat sebagai bahan literature bagi mahasiswa lainnya pada 

penelitian Ilmu Komunikasi. 

 1.4.2 Manfaat Praktis 

  Penelitian ini diharapkan hasilnya dapat menjadi sumber informasi 

dan pengembangan pada PT Berlian Maju Motor dalam melakukan 

strategi komunikasi pemasaran sehingga menjadi bahan evaluasi dan 

masukan untuk mencapai strategi yang baik dalam meningkatkan 

penjualan produk. 
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