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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 

 
Pembimbing I Pembimbing II 

 

Dr. Andries Lionardo, S.Ip, M.Si Oemar Madri Bafadhal, S.I.Kom., M.Si 

NIP: 197905012002121005  NIP:199208222018031001 

 

 

 

 

 

 
Dr. Andries Lionardo, S.Ip, M.Si 



NIP: 197905012002121005  

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 I 

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 kinerja 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 
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memenuhi target dari ditetapkan oleh pihak produsen tersebut. 

Strategi pemasaran adalah usaha yang dilakukan oleh perusahaan 

dalam 
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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 
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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 

 

(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. 
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