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ABSTRAK

Judul : Analisis Bauran Promosi pada CV Singgalang Motor Padang

Pembimbing : Whyosi Septrizola, SE, MM.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pelaksanaan strategi bauran
promosi pada CV Singgalang Motor Padang: (1) Personal Selling, (2) Sales
Promotion, (3) Advertising, (4) pemasaran Interaktif.

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
deskriptif kualitatif, yaitu mendeskripsikan atau menggambarkan kondisi yang
tejadi sesungguhnya, serta mengklasifikasikan data dari hasil penelitian dengan
menggunakan kata-kata yang tersusun rapi dan jelas. Teknik pengumpulan data
dengan wawancara, observasi, dan dokumentasi.

Dari hasil pembahasan dapat dijelaskan bahwa Pelaksanaan bauran
promosi pada CV Singgalang melaksanakan Personal Selling untuk
mempromosikan produknya berupa mobil bekas. Personal selling yang dilakukan
merupakan strategi bauran promosi yang diprioritaskan oleh perusahaan, CV
Singgalang Motor Padang melaksanakan Sales Promotion untuk mempromosikan
produknya. Sales Promotion yang dilakukan CV Singgalang Motor Padang
berupa pelaksanaan pameran (exhibition), showroom event, potongan harga, dan
pemberian hadiah, Singgalang Motor Padang melaksanakan Advertising dalam
bentuk billboard dan baliho yang dipasang di sekitaran showroom. CV Singgalang
Padang Motor tidak menggunakan iklan, seperti di televisi, radio, dan media iklan
lainnya karena menggunakan biaya yang cukup besar, dan CV Singgalang Motor
Padang menggunakan pemasaran interaktif untuk mempromosikan produknya.
Pemasaran interaktif yang digunakan CV Singgalang Motor Padang dalam bentuk
web OLX.

Kata Kunci : Bauran Promosi
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan industri mobil di Indonesia semakin hari semakin pesat,
sehingga memunculkan persaingan antara produsen mobil yang bersaing
mengeluarkan desain mobil terbaru untuk memuaskan keinginan para
konsumennya. Dengan melihat Indonesia merupakan pasar potensial untuk
pemasaran mobil membuat para produsen mobil memamfaatkan kesempatan
tersebut. Hal ini didukung oleh aktivitas promosi yang dilakukan oleh
produsen mobil untuk menarik konsumen agar membeli produk dari
perusahaannya.

Promosi merupakan bagian penting yang dilakukan perusahaan untuk
memberikan informasi mengenai produk, harga, dan tempat dalam
mempengaruhi dan membujuk konsumen atau pihak lain. Oleh karena
promosi sering disebut sebagai proses lanjutan, sehingga promosi
menimbulkan rangkaian selanjutnya dari perusahaan. Promosi yang dilakukan
bertujuan untuk menarik konsumen melakukan transaksi atau pertukaran
produk barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan untuk meningkatkan
penjualan perusahaan.

Promosi termasuk dalam salah satu variabel bauran pemasaran. Di
dalam promosi juga terdapat beberapa unsur untuk mendukung kegiatan
promosi yang disebut bauran promosi. Menurut Kotler dan Keller (2009:174),

“Bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix) terdiri dari



delapan model komunikasi utama, yaitu: advertising, sales promotion, acara
dan pengalaman, hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran langsung,
pemasaran interaktif, sales promotion, dan personal selling.”

Demikian juga dengan CV Singgalang Motor Padang. Perusahaan ini
merupakan sebuah perusahaan dealer mobil bekas yang memberikan jasa
pelayanan jual beli mobil bekas tukar tambah. Penjualan mobil bekas secara
cash/credit yang bekerja sama dengan PT Batavia, ACC (Astra Credit
Company), PT Pro Car, PT MNC, PT MU Finance, PT Adira Finance, dan PT
Sinarmas.

Penjualan yang baik akan dapat tercapai melalui kerja keras dan
menunjukkan kemampuan karyawan untuk memperoleh hasil yang diharapkan.
Hal ini dapat dilihat pada tabel mengenai perkembangan penjual dan laba pada
CV Singgalang Motor Padang di bawabh ini:

Tabel 1. Perkembangan Penjualan dan Laba pada CV Singgalang Motor
Padang Tahun 2014-2019

No | Tahun Jumlah Penjualan Karyawan Keuntungan
1 2014 137 295.700.000
2 2015 146 291.000.000
3 2016 135 270.000.000
4 2017 130 283.100.000
5 2018 155 353.000.000
6 2019 133 264.000.000

Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa terjadi fluktuasi pada
perkembangan penjualan dan laba dari CV Singgalang Motor Padang. Pada

tahun 2014, CV Singgalang Motor Padang yang memiliki 6 orang tenaga



penjual, telah melakukan penjualan mobil bekas sebanyak 137 unit, dengan
keuntungan sebesar Rp. 295.700.000,-. Pada tahun 2015, CV Singgalang
Motor Padang telah melakukan penjualan mobil bekas sebanyak 146 unit,
dengan keuntungan sebesar Rp. 291.00.000,-.

Selanjutnya pada tahun 2016, penjualan mobil bekas pada CV
Singgalang Motor Padang sebanyak 135 unit, dengan keuntungan penjualan
sebesar Rp. 270.000.000,-. Kemudian pada tahun 2017, CV Singgalang Motor
Padang telah melakukan sebanyak 130 unit mobil bekas, dengan keuntungan
sebesar Rp. 283.100.000,-. Pada tahun 2018, CV Singgalang Motor Padang
telah melakukan penjualan mobil bekas sebanyak 155 unit, dengan
keuntungan sebesar Rp.353.000.000,-.

Sedangkan pada tahun 2019, keuntungan CV Singgalang Motor Padang
adalah Rp. 264.000.000,-, dengan jumlah penjualan sebanyak 133 unit mobil
bekas. Kinerja personal selling dan sales promotion CV Singgalang Motor
Padang dalam pencapaian target penjualannya dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 2. Target Penjualan Mobil Bekas pada CV Singgalang Motor Padang
Tahun 2014-2019

Tahun Target Realisasi % Realisasi
Penjualan (unit) (unit)
2014 150 137 91,33%
2015 150 146 97,33%
2016 160 135 84,37%
2017 150 130 86,66%
2018 160 155 96,87%
2019 140 133 95,00%

Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.
Berdasarkan data pada tabel di atas dapat dilihat bahwa penjualan CV

Singgalang Motor Padang pada tahun 2014 sampai 2019 mengalami fluktuasi



target yang telah ditetapkan. Pada tahun 2014, perusahaan tidak mencapai
target penjualan. Hal ini dikarenakan terget yang tercapai hanya 91,33%, yaitu
137 unit dari 150 unit yang ditargetkan. Sedangkan pada tahun 2015,
perusahaan juga tidak mencapai target. Hal ini dikarenakan target yang
tercapai hanya 97,33%, yaitu 146 unit dari 150 unit yang ditargertkan.

Selanjutnya pada tahun 2016, perusahaan juga tidak mencapai target.
Hal ini dikarenakan target yang tercapai hanya 84,37%, yaitu 135 unit dari
160 unit yang ditargetkan. Pada tahun 2017, perusahaan kembali tidak
mencapai target karena hanya mencapai target sebesar 86,66%, yaitu 130 unit
dari 150 unit yang ditargetkan. Sedangkan pada tahun 2018, perusahaan juga
tidak mencapai target. Hal ini dikarenakan target yang tercapai hanya 96,87%,
yaitu 155 unit dari 155 unit. Pada tahun 2019, perusahaan kembali tidak
mencapai target. Hal ini dikarenakan target yang tercapai hanya 95,00%, yaitu
140 unit dari 133 unit yang ditargetkan.

Berdasarkan data di atas dapat disimpulkan bahwa CV Singgalang
Motor Padang belum dapat mencapai target penuh dalam penjualan. Namun
perusahaan telah melakukan usaha untuk melakukan pencapaian target secara

maksimal. Berikut ini adalah gambar dari CV Singgalang Motor Padang:



Gaba 1.CV Singgalangtor Padang '
Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.

CV Singgalang Motor mempunyai empat jenis bauran promosi, yaitu:
Personal Selling, Sales Promotion, Advertising, dan Pemasaran Interaktif.
Dari empat bauran promosi tersebut, CV Singgalang Motor hanya
memprioritaskan bauran promosi berupa personal selling dan sales promotion,
meskipun advertising dan pemasaran interaktif tetap dilakukan.

Pada CV Singgalang Motor Padang, bentuk personal selling yang
dilakukannya berupa face to face atau WOM (Word of Mouth), di mana tenaga
penjual melayani konsumen yang datang ke perusahaan. Selain itu, tenaga
penjual juga melakukan penjualan di luar perusahaan, yaitu mendatangi
konsumen ke rumah-rumah perusahaan atau kantor-kantor. Selain itu,
pimpinan perusahaan bertindak langsung sebagai tenaga penjual yang
langsung melakukan penjualan. Berikut ini adalah gambar dari Personal

Selling CV Singgalang Motor Padang:



— S . e~

~ Gambar 2. Personal Selling (Face To Face), Tenaga Penjal Melayani
Konsumen yang Datang Ke Perusahaan.
Sumber: CV Singgalang Motor Padang, tahun 2020.

Berikutnya untuk sales promotion yang dilakukan dilakukan oleh CV
Singgalang Motor adalah mengadakan pameran di sekitar showroom,
memberikan paket harga atau potongan harga, pemberian kupon, percobaan
gratis mobil terhadap konsumen, memberikan hadiah berupa accessories
mobil apabila telah menyepakati pembelian, dan memberikan garansi terhadap
calon pembeli. Gambar dari sales promotion yang mangadakan pameran di
sekitaran showroom CV Singgalang Motor dapat dilihat pada gambar di

bawah ini:
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“Gambar 3. Pameran dan Memberikan Paket atau Potogar;;l?laré -
Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.

Selain itu bentuk sales promotion yang dilakukan oleh CV Singgalang
Motor Padang adalah pemberian kupon hadiah dan voucher di sekitaran
showroom CV Singgalang Motor Padang. Berikut ini adalah gambar
pemberian kupon sebagai salah satu bentuk dari sales promotion yang

diberikan oleh CV Singgalang Motor Padang:

Gambar 4. Pemberian Kupon Hadiah di Sekitaran owro |
CV Singgalang Motor Padang

Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.

Sementara untuk advertising perusahaan tidak melakukan periklanan.

Hal ini dikarenakan jika perusahaan menggunakan advertising, maka



perusahaan memerlukan biaya yang banyak di mana perusahaan hanya
mengandalkan billboard dan baliho yang dipasang di sekitaran showroom.

Berikut ini adalah gambar baliho yang ada di CV Singgalang Motor Padang:

Gambar 5. Baliho di Showroom CV Singgalang Motor Padang
Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.

Selanjutnya bauran promosi yang digunakan CV Singgalang Motor
Padang dalam bentuk pemasaran interaktif atau e-commerce, yaitu: OLX, FB,

dan Whatsapp. Berikut ini adalah gambar dari pemasaran interaktif atau e-

commerce yang menggunakan OLX:
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Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.

CV Singgalang Motor Padang sebagai penyalur kendaraan sangat
memperhatikan kegiatan promosi dan memilih bauran promosi yang efektif
untuk mempromosikan kendaraan yang dipasarkan. Hal ini dilakukan secara
intens melalui kegiatan promosi berbagai jenis kendaraan yang bertujuan
untuk mengambil alih pangsa pasar dari kendaraan sejenis yang telah
diluncurkan oleh perusahaan sebelumnya.

Berikut nama-nama pesaing dealer mobil bekas dari CV Singgalang
Motor Padang: Auto Graha Mobilindo, Cahaya Mobilindo, Samudra Motor,
Ratu Mobil, Laris Jaya Mobil, Bintang Perkasa Mobil, Istana Mobil dan WFK
CV Mobil. Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu karyawan di CV

Singgalang Motor Padang didapatkan data bahwa penjualan mobil bekas yang



terjadi selama beberapa tahun terakhir mengalami fluktuasi. Hal tersebut dapat
dilihat pada table di bawah ini:

Tabel 3. Data Penjualan CV Singgalang Motor Padang

Tahun Jumlah Mobil Tingkat Pertumbuhan
Yang Terjual (Unit)
2016 135 -
2017 130 -3,71%
2018 155 16,13%
2019 133 -16,55%

Sumber: CV Singgalang Motor Padang, Tahun 2020.

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa aktifitas jual beli
mobil di CV Singgalang Motor Padang ditinjau dari beberapa tahun
sebelumnya terlihat adanya fluktuasi dalam aktivitas jual beli. Di mana pada
tahun 2016-2017, jumlah jual beli mobil mengalami penurunan sebesar
-3,71%. Kemudian pada tahun 2017-2018, jumlah jual beli mobil mengalami
peningkatan dari -3,71% menjadi 16,13%. Selanjutnya pada tahun 2018-2019,
jumlah jual beli mobil juga mengalami penurunan dari 16,13% menjadi
-16,55%. Hal ini mengindentifikasi bahwa penjualan pada CV Singgalang
Motor Padang mengalami fluktuasi.

Berdasarkan hasil observasi yang telah dilakukan, maka dapat diketahui
bahwa terjadi perubahan jumlah penjualan mobil bekas di CV Singgalang
Motor Padang. Di mana jika dikaji lebih jauh lagi, maka terlihat bahwa
banyak faktor yang akan mempengaruhi jumlah penjualan mobil bekas. Hal
ini disebabkan oleh ketatnya persaingan jual beli mobil bekas yang dilakukan
oleh perusahaan lain yang sejenis dan promosi yang dilakukan oleh perusahan
menjadi tidak efektif. Dengan demikian, penjualan CV Singgalang Motor

Padang mengalami fluktuasi.
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Berdasarkan pokok permasalahan di atas, maka penulis tertarik untuk
menganalisa lebih lanjut dan mengangkatnya dalam bentuk sebuah Tugas
Akhir yang berjudul: “Analisis Bauran Promosi pada CV Singgalang

Motor Padang.”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian di atas, maka dapat dikemukakan permasalahan
yang terjadi pada CV Singgalang Motor Padang sebagai berikut:
1. Bagaimana pelaksanaan personal selling yang akan dilakukan oleh CV
Singgalang Motor Padang?
2. Bagaimana pelaksanaan sales promotion yang dilakukan oleh CV
Singgalang Motor Padang?
3. Bagaimana pelaksanaan advertising yang dilakukan oleh CV Singgalang
Motor Padang?
4. Bagaimana pelaksanaan pemasaran interaktif yang dilakukan oleh CV

Singgalang Motor Padang?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, maka tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui pelaksanaan personal selling, sales

promotion, advertising, dan interaktif pada CV Singgalang Motor Padang.
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D. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini:
1. Manfaat Teoritis
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
literatur tentang pelaksanaan personal selling, sales promotion,
advertising, dan interaktif pada CV Singgalang Motor Padang.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis
Manfaat penelitian bagi penulis adalah untuk mendapatkan gelar Ahli
Madya dan menambah pengetahuan penulis dari penelitian yang
penulis lakukan dengan cara mengaplikasikan teori-teori yang didapat
selama perkulihaan dalam pembahasan masalh mengenai analisis
bauran promosi yang dilakukan oleh CV Singgalang Motor Padang.
b. Bagi CV Singgalang Motor Padang
Semoga hasil penelitian ini dapat memberikan sumbangan pemikiran
bagi perusahaan untuk mengambil kebijakan terbaik dalam
meningkatkan pelaksanaan promosi pada CV Singgalang Motor
Padang.
3. Pagi Pihak Lain
Dengan hasil penelitian ini, penulis berharap agar dapat digunakan
sebagai referensi dan juga dapat mendorong penelitian yang lebih baik

berikutnya.
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BAB V
PENUTUP

A. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat disimpulkan beberapa hal
sebagai berikut:

1. CV Singgalang Motor Padang melaksanakan Personal Selling untuk
mempromosikan produknya berupa mobil bekas. Personal selling yang
dilakukan merupakan strategi bauran promosi yang diprioritaskan oleh
perusahaan.

2. CV Singgalang Motor Padang melaksanakan Sales Promotion untuk
mempromosikan produknya. Sales Promotion yang dilakukan CV
Singgalang Motor Padang berupa pelaksanaan pameran (exhibition),
showroom event, potongan harga, dan pemberian hadiah.

3. CV Singgalang Motor Padang melaksanakan Advertising dalam bentuk
billboard dan baliho yang dipasang di sekitaran showroom. CV Singgalang
Padang Motor tidak menggunakan iklan, seperti di televisi, radio, dan
media iklan lainnya karena menggunakan biaya yang cukup besar.

4. CV Singgalang Motor Padang menggunakan pemasaran interaktif untuk
mempromosikan produknya. Pemasaran interaktif yang digunakan CV

Singgalang Motor Padang dalam bentuk web OLX.
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B. Saran
Berdasarkan simpulan di atas, maka dapat disarankan beberapa hal
sebagai berikut:

1. Diharapkan kepada CV Singgalang Motor Padang untuk lebih
memaksimalkan advertising dalam mempromosikan produknya. Oleh
karena advertising merupakan salah satu media yang sering dilihat atau
didengar oleh calon konsumen. Dengan demikian, semakin banyak calon
konsumen yang mengetahui tentang produk yang dipromosikan oleh CV
Singgalang Motor Padang, maka akan semakin banyak calon konsumen
yanag akan membeli produk yang ditawarkan tersebut. Misalnya saja
menggunakan advertising melalui media televisi lokal yang biayanya tidak
sebesar pembayaran televisi nasional. Selain itu juga bisa menggunakan
media radio yang ada di Sumatera Barat dan sekitarnya.

2. Diharapkan kepada CV Singgalang Motor Padang untuk lebih
memaksimalkan pemasaran interaktif dalam mempromosikan produknya.
Oleh karena pemasaran interaktif merupakan salah satu sarana yang cukup
mudah dan murah untuk mempromosikan produk. Bahkan cenderung gratis
untuk mempromosikan produk di website-website yang tersedia di dunia
maya. Dengan demikian, semakin banyak calon konsumen yang
mengetahui tentang produk yang dipromosikan oleh CV Singgalang Motor
Padang, maka akan semakin banyak calon konsumen yanag akan membeli

produk yang ditawarkan tersebut. Misalnya saja mempromosikan produk
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melalui website terkenal lainnya, seperti: Tokopedia, Bukalapak, Shopee,

dan lain-lain.
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