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ABSTRAK

Tingginya inovasi dan kompetisi bisnis mendorong perusahaan untuk memiliki
strategi komunikasi pemasaran guna menarik perhatian konsumen. Hal ini juga
berdampak pada industri otomotif, termasuk perusahaan penjual motor. Persaingan
motor scootermatic premium di Indonesia sudah terjadi sejak tahun 2010 di
Indonesia termasuk dikota Palembang. Munculnya ragam jenis scootermatic
premium membuat perusahaan perlu memiliki strategi komunikasi pemasaran yang
baik. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi komunikasi
pemasaran Yamaha dalam memasarkan produk N Max. Penelitian ini menggunakan
metode kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara mendalam,
observasi, dan studi dokumentasi. Dari penelitian ini dapat diketahui bahwa
Yamaha Sentral Palembang menggabungkan strategi komunikasi pemasaran lama
seperti, membuat iklan seperti poster di media sosial, menjaga hubungan baik
sesama pegawai maupun pihak konsumen. Namun Yamaha juga menggabungkan
teknik baru seperti membina hubungan baik dengan komunitas Yamaha N Max di
kota Palembang, memberikan diskon dan promo serta melakukan pendekatan

secara personal kepada konsumen.

Kata Kunci: strategi komunikasi pemasaran, scootermatic, n max, komunitas
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ABSTRACK

High innovation and business competition encourage companies to have marketing
communication strategies to attract the attention of consumers. This also has an
impact on the automotive industry, including motorcycle sales companies. Scooter
Matic premium competition in Indonesia has occurred since 2010 in Indonesia,
including Palembang. The emergence of various types of premium scooter Matic
makes companies need to have a good marketing communication strategy. This
study aims to find out how Yamaha's marketing communication strategy in
marketing the N Max products. This study uses qualitative methods with data
collection techniques such as in-depth interviews, observation, and documentation
studies. From this research, it can be seen that the Yamaha Central Palembang
combines old marketing communication strategies and new marketing
communication strategies like

making advertisements such as posters on social media, maintaining good relations
between fellow employees and consumers. Yamaha also incorporates new
techniques such as fostering good relations with the Yamaha N Max community in
the city of Palembang, giving discounts and promos as well as taking a personal

approach to consumers.

Keywords: marketing communication strategy, scooter Matic, n max, community
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Perpaduan antara teknologi, pemasaran dan komunikasi
menciptakan sebuah bentuk baru dalam dunia pemasaran.
Perkembangan ini didorong karena keinginan manusia untuk terus
berinovasi agar kebutuhan bisnis mereka tercapai. Dalam kaitannya
dengan pemasaran, komunikasi menitikberatkan pada penggunaan
media untuk dapat meningkatkan Kkinerja dari proses pemasaran
tersebut. Dalam konsep ini, komunikasi merupakan sebuah tindakan
yang bertujuan untuk bertukar informasi dengan manusia lainnya
serta cara yang digunakan untuk saling menyamakan bingkai
pemikiran dalam suatu interaksi. Bauran antara teknologi,
komunikasi, dan pemasaran itu membentuk konsep pemasaran baru

yakni marketing 4.0.

Berbeda dengan konsep pemasaran terdahulu yakni marketing
1.0 yang berfokus pada kualitas dari produk, marketing 2.0 berfokus
pada pelanggan dengan tujuan untuk mempelajari keingginan
pelanggan tersebut, dan marketing 3.0 yang berfokus pada
konsumen dan juga produk. marketing 4.0 memiliki fungsi serta
tujuan dalam meningkatkan penjualan sebuah produk, seperti
memperkenalkan kemasyarakat mengenai produk terbaru yang
dikeluarkan oleh sebuah perusahaan tertentu, memasivekan sebuah
produk agar masyarakat selalu teringat terus mengenai produk
tersebut, dalam hal ini seperti membuat iklan agar mudah diingat,
memiliki ciri khas serta memilih media yang tepat agar produk yang
ingin dikenalkan oleh sebuah perusahaan tersebut dapat diketahui
oleh masyrakat dan juga masyarakat pun berminat membeli produk

tersebut.

Selain aspek komunikasi yang digunakan untuk mendukung
penjualan produk maupun mempromosikan sebuah produk tersebut,
dibutuhkan sebuah strategiyang tepat agar target yang ditentukan

serta pesan yang disampaikan oleh produsen tersebut tercapai dan
Universita Sriwijaya|l



memenuhi target dari ditetapkan oleh pihak produsen tersebut.
Strategi pemasaran adalah usaha yang dilakukan oleh perusahaan

dalam

Universita Sriwijaya|2



memasarkan produk berupa barang atau jasa dengan menggunakan pola, rencana
atau strategi. Sehingga produk yang dijual mengalami peningkatan. Menurut
Assauri (2013:15) Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran,
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing- masing tingkatan dan acuan serta
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan

dan keadaan persaingan yang selalu berubah.

Berbagai macam perusahaan memiliki strategi pemasaran dimulai dari
perusahaan elektronik, perusahaan perabotan, perusahaan telepon genggam dan
juga perusahaan dibidang penjualan motor. Salah satu perusahaan penjualan
pabrikan motor dari Yamaha. Yamaha telah memproduksi sebuah sepeda motor
berjenis scootermatic. Minat masyarakat Indonesia akan motor berjenis
scootermatic kian meningkat pada tahun 2003, hal ini disebabkan motor
scootermatic sangat praktis saat dikendarai serta memiliki akomodasi lebih banyak
dibandingkan dengan sepeda motor konvensional sehingga para produsen sepeda

motor mulai mengembangkan masing-masing produk mereka.

Persaingan motor scootermatic premium dimulai pada tahun 2010, minat
masyarakat terhadap motor scootermatic premium kini sudah meluas hingga ke
berbagai kota di Indonesia, salah satunya kota Palembang. Kota Palembang
merupakan kota yang menjual produk scootermatic premium seperti dari Yamaha
N Max dan Honda PCX. Kantor Cabang Pusat Yamaha Sentral Palembang
merupakan dealer yang menyediakan penjualan motor scootermatic premium N
MAX di kota Palembang.

1.1.1 Penjualan Yamaha N MAX lebih unggul dibandingkan PCX
Perkembang motor scootermactic premium kelas 150cc di Indonesia
terus meningkat pada tahun 2018, para kompetitor mempersiapkan produk
terbaik mereka untuk bersaing dengan motor skutik premium disegmen 150 cc,
produk tersebut diantaranya motor skutik PCX 150. Tampilan motor
scootermatic PCX yang elegan serta modern menjadikan motor skutik PCX

Universita Sriwijaya|3



sebagai kompetitor yang layak untuk bersaing disegmen motor skutik bermesin
150cc.

Tabel 1.1 Penjualan Motor Scootermatic Premium 150 cc Di Indonesia
Periode Januari — Mei 2018

Bulan Honda PCX 150 Yamaha N MAX 155
Januari - 28.402 unit
Febuari 9.661 unit 34.044 unit
Maret 16.623 unit 40.965 unit
April 17.408 unit 38.807 unit

Mei 17.570 unit 32.769 unit

Total 61.262 unit 112.541 unit
(Sumber: semarmotoblog.com diakses pada tangal 27 Oktober 2019 pukul 13:28 WIB)

Berdasarkan tabel penjualan motor scootermatic premium 150 cc dari
bulan Januari hingga Mei tahun 2018, penjualan motor scootermatic premium
150 cc Yamaha N MAX lebih unggul dibandingkan Honda PCX, pada
penjualan dari bualn Januari 2018 hingga bulan Mei 2018 total penjualan dari
produk Yamaha N MAX sebanyak 112.541unit telah terjual sementara itu
penjualan produk dari Honda PCX terjual sebanyak 61.262 unit.

1.1.2 Penjualan Yamaha N MAX di dealer Yamaha Sentral Palembang
fluktuaktif.

Penulis telah melakukan pra-riset dengan melakukan observasi di tiga
dealer terbesar di kota Palembang, adapun ke-tiga dealer tersebut yakni
Yamaha Sentral Palembang, Yamaha Thamrin Brother, dan Demang Sakti
Motor. Dari ke-tiga delare tersebut, penulis memilih dealer Yamaha Sentral
Palembang. Adapun alasana peneliti melakukan penelitian di Yamaha Sentral
Palembang adalah Yamaha Sentral Palembang merupakan salah satu Kantor
Cabang Yamaha Thamrin Brother untuk wilayah kota Palembang yang

lokasinya sangat strategis karena terletak di pusat kota Palembang.
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Grafik 1.1
Penjualan Produk N MAX Pada Tahun 2019 di tiga dealer terbesar di Kota
Palembang
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(Sumber: data penjualan Yamaha Sentral Palembang pada tahun 2019)

Pada tahun 2019 penjualan N MAX di dealer Yamaha Sentral Palembang
berjumlah 459 Unit motor N MAX terjual, dilanjutkan dengan Yamaha
Thamrin Brother berjumlah 450 Unit N MAX dan Demang Sakti 445 Unit
dalam kurun waktu satu tahun terakhir. Penjualan motor Nmax pada tiga dealer
tersebut mengalami fluktuaktif serta penjualan tertinggi terjadi pada satu bulan
terakhir. Yamaha N MAX.

Lovelock dan Wright (2005: 175) Adapun tujuan dari komunikasi
pemasaran tersebut, yakni menginformasikan serta memberikan edukasi bagi
para pelanggan (customer) mengenai perusahaan serta produk meliputi barang
atau jasa. Kemudian membujuk sasaran pasar mengenai produk yang
ditawarkan seperti menjelaskan bahwa produk yang ditawarkan perusahaan
kepada pelanggan merupakan produk terbaik bagi kebutuhan pelanggan dan
juga dapat memberikan solusi bagi pelanggan tersebut. Kemudian

mengingatkan kembali para pelanggan perusahaan mengenai produk serta
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memberikan motivasi bagi para pelanggan dalam memilih produk perusahaan

tersebut.

Berdasarkan pemaparan dari tiga poin diatas menunjukan bahwa potensi
dari produk Yamaha N MAX di Yamaha Sentral Palembang sangat besar, hal
ini dibuktikan dengan mayoritas masyarakat kota Palembang memilih
menggunakan produk N MAX dibandingkan pengguna Honda PCX di kota
Palembang. Dengan demikian pihak Yamaha Sentral Palembang merancang
sebuah strategi pemasaran agar produk Yamaha N MAX semakin digemari

masyarakat kota Palembang.

Berdasarkan latar belakang tersebut penulis tertarik untuk meneliti bagaimana
Strategi Komunikasi Pemasaran Yamaha Sentral Palembang dalam Mensukseskan
Penjualan Produk Yamaha N MAX.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan penjelasan dari latar belakang, maka dapat dirumuskanmengenai
permasalahan penelitian yaitu bagaimana strategi komunikasi pemasaran Yamaha
sentral Palembang dalam kesuksesan pemasaran produk Yamaha N MAX?
1.3 Tujuan penelitian
Untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh
Yamaha Sentral Palembang dalam kesuksesan pemasaran produk Yamaha N MAX.
1.4 Manfaat Penelitian
Peneliti berharap agar penelitain ini dapat bermanfaat dari sisi teoritis serta
praktis, adapun manfaat tersebut sebagai berikut:
1.4.1 Manfaat Teoritis
1. Peneliti berharap penelitian ini dapat digunakan sebagai rujukan dalam
penelitia selanjutnya.
2. Hasil penelitian dapat dijadikan sebagai referensi terkhususnya dibidang
ilmu komunikasi yang berhubungan dengan strategi komunikasi pemasaran.
3. Hasil penelitian dapat dijadikan sebagai wawasan serta pengetahuan bagi

peneliti selanjutnya mengenai strategi komunikasi pemasaran.
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1.4.2 Manfaat Praktis

1. Penelitian ini dapat dijadikan sebagai masukan bagi Yamaha Sentral Palembang
dalam meningkatkan penjualan produk lainnya.

2. Peneliti berharap bahwa penelitian ini dapat bermanfaat bagi mahasiswa/i jurusan

ilmu komunikasi sebagai bahan referensi studi.

Universita Sriwijaya|7



DAFTAR PUSTAKA

A, Shimp,Terence (2003). Periklanan Promosi & Aspek Tambahan
Assauri, Sofjan. 2013. Manajemen Pemasaran. Jakarta:
Rajawali Pers.

Cutlip, Scott. M., Center Allen H. & Broom.Glen. M. (2009), Effective Public
Relations, Ed. 9. Jakarta: Kencana

Danang, Sunyoto. (2013). Metodologi Penelitian Akuntansi. Bandung: PT Refika
Aditama Anggota Ikapi.

Danandjaja. (2011). Peranan Humas dalam Perusahaan. Yogyakarta, Graha IImu
Duncan, Tom. 2008. Principles of Advertising and IMC. Boston. McGraw Hill.

Effendy, Onong Uchjana. 1992. Ilmu  Komunikasi, Teori
dan Praktek, Bandung: PT.Remaja Rosdakarya

Fandy Tjiptono. 2008. Strategi Pemasaran. Edisi 3. Yogyakarta: Andi Offset
Komunikasi Pemasaran.Terpadu, Jilid | ( edisi 5), Jakarta: Erlangga

Kotler, Philip.1997. Manajemen Pemasaran. Edisi Bahasa Indonesia jilid satu.
Jakarta: Prentice Hall.

Julian Cummins. 2010. Promosi Penjualan. Binarupa Aksara, Tangerang.

Kotler, Amstrong. 2001. Prinsip-prinsip pemasaran, Edisi keduabelas, Jilid 1.
Jakarta: Erlangga

Kotler, Philip. 2005. Manajemen Pemasaran. Edisi 1 Jilid dan Il PT. Indeks.
Jakarta

Kotler P dan Amstrong G ”Prinsip-Prinsip Pemasaran” (12ed) Jakarta. Penerbit
Erlangga. 2008

Kotler, Philip Dan Kevin Lane Keller. 2009. Manajemen Pemasaran. Edisi 13
Jilid Jakarta: Erlangga

Kotler, Philip and Kevin Lane Keller, 2012. Manajemen Pemasaran, Edisi 12.
Jakarta: Erlangga,

Lasswell, Harold D. 2009. Structure an Function of Communication in Societ
dalam. Wilbur Schramm. (Ed)

Universita Sriwijaya|8



Leorensi, Timur. (2010) ‘Peran Pameran dalam Pelaksanaan Fungsi Public
Relations di Telkom” Tugas Akhir, Surakarta

Lovelock dan Wright. 2005. Manajemen Pemasaran Jasa. Indonesia, Kelompok
Gramedia Indeks.

Machfoedz, Mahmud. (2010), “Komunikasi Pemasaran Modern”, Cetakan
Pertama, Cakra llmu, Yogyakarta.

Mariana. 2009. Hubungan Sikap Konsumen Pada Discount Dengan Minat Membeli
Produk Fashion Pada Remaja Akhir

Morrisan. 2007. Periklanan dan Komunikasi Pemasaran Terpadu: Tanggrang,
Ramdina Prakarsa.

Sutisna. 2002. Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. Bandung:
Penerbit PT. Remaja Rosdakarya.

Sugiyono. 2014. Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif,
Kualitatif, dan R&D. Bandung: Alfabeta

Vardiansyah, Dani. 2004. Pengantar lImu Komunikasi. Bogor : Ghalia Indonesia.

Sumber Internet

Grid Oto, “Ini Rapor Hasil Penjualan Yamaha NMAX dan All New Honda PCX
Selama Juni 2018”. https://www.gridoto.com/read/221030408/ini-rapor-

hasil- penjualan-yamaha-nmax-dan-all-new-honda-pcx-selama-juni-2018
(Diakses pada tanggal 27 Oktober 2019).

Semar Motoblog, “Penjualan Honda PCX 150 Mei 2018 Naik, Yamaha Nmax
Terkoreksi ’https://semarmotoblog.com/2018/06/11/penjualan-honda-pcx-150-
mei-2018-naik-yamaha-nmax-terkoreksi/ (Diakses pada tanggal 27 Oktober2019).

Motor Plus, “Siap-siap, Maxi Day Yamaha 2019 Bakal Digelar Akhir Pekan Ini di
Palembang”https://www.motorplus-online.com/read/251764423/siap-siap-
maxi-day-yamaha-2019-bakal-digelar-akhir-pekan-ini-di
palembang?page=all Diakses pada tanggal 27 Oktober 2019).

| Price Insight “Data Penggunaan Aplikasi Onlineshop Terbanyak di Tahun
2019”7

Universita Sriwijaya|9


https://www.gridoto.com/read/221030408/ini-rapor-hasil-penjualan-yamaha-nmax-dan-all-new-honda-pcx-selama-juni-2018
https://www.gridoto.com/read/221030408/ini-rapor-hasil-penjualan-yamaha-nmax-dan-all-new-honda-pcx-selama-juni-2018
https://www.gridoto.com/read/221030408/ini-rapor-hasil-penjualan-yamaha-nmax-dan-all-new-honda-pcx-selama-juni-2018
https://semarmotoblog.com/2018/06/11/penjualan-honda-pcx-150-
https://semarmotoblog.com/2018/06/11/penjualan-honda-pcx-150-mei-2018-naik-yamaha-nmax-terkoreksi/
https://www.motorplus-online.com/read/251764423/siap-siap-maxi-
https://www.motorplus-online.com/read/251764423/siap-siap-maxi-
https://www.motorplus-online.com/read/251764423/siap-siap-maxi-day-yamaha-2019-bakal-digelar-akhir-pekan-ini-di%20palembang?page=all
https://www.motorplus-online.com/read/251764423/siap-siap-maxi-day-yamaha-2019-bakal-digelar-akhir-pekan-ini-di%20palembang?page=all

https://iprice.co.id/insights/mapofecommerce/ diakses pada tanggal 13 Februari
2020

Sumber Jurnal

Mardani Leo, 2016 Strategi Promosi CV. Sumber Baru Motor Dongkelan dalam
Meningkatkan Penjualan Yamaha N MAX di Yogyakarta. Program studi Iimu
Komunikasi, Fakultasi Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas
Muhammadiyah Yogyakarta

Kencana Suluh Hikmah, 2007 Strategi Komunikasi Pemasaran Pt. Yamaha Motor
Kencana Indonesia dalam Mempertahankan Posisi Yamaha Mio Sebagai
Pemimpin Pasar Scootermatic Di Indonesia. Program Studi lImu Komunikasi
Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu Politik Universitas Gadjah Mada Jogjakarta

9 Universitas Sriwijaya


https://iprice.co.id/insights/mapofecommerce/

