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ABSTRAK

Judul : Tinjauan Bauran Promosi pada CV Tjahaja Baru
Cabang Ulak Karang Padang

Pembimbing  : Awisal Fasyni, SP, MM.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) Bauran promosi
yang telah dilaksanakan pada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang
Padang, (2) Peranan bauran promosi dalam usaha meningkatkan jumlah
penjualan. Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis  deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data dengan
wawancara, observasi dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang sudah menggunakan 4
bauran promosi, yaitu: personal selling, sales promotion, advertising, dan
pemasaran interaktif.

Kata Kunci: Bauran Promosi.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran sebagai salah satu kegiatan pokok yang mutlak dilakukan
oleh perusahaan untuk menyalurkan hasil distribusi motor. Begitu
pentingnya kegiatan pemasaran oleh suatu perusahaan telah mendorong
banyak perusahaan untuk berinovasi sedemikian rupa dalam memasarkan
produknya.

Promosi adalah bagian dari pemasaran yang merupakan bagian
terdepan dari kegiatan tersebut. Promosi memegang peran yang sangat besar
dan merupakan salah satu kunci dari keberhasilan kegiatan pemasaran.
Kegiatan promosi untuk produk jasa berbeda dengan dengan produk
manufaktur secara umum. Produk jasa adalah produk yang tidak dipegang
secara langsung. Oleh karena itu, perlu adanya kegiatan promosi yang
berbeda dengan produk barang pada umumnya terutama dalam hal cara dan
media promosi yang digunakan.

Promosi termasuk dalam salah satu variabel bauran pemasaran. Di
dalam promosi juga terdapat beberapa unsur untuk mendukung kegiatan
kegiatan promosi yang disebut bauran promosi. Menurut Kotler dan Keller
(2009:174), Bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix)
terdiri dari model komunikasi utama, yaitu: “Advertising, sales promotion,
acara dan pengalaman, hubungan masyarakat dan publitas, pemasaran

langsung, pemasaran interaktif, WOM, dan personal selling.” Promosi



merupakan bagian dari strategi pemasaran yang digunakan perusahaan
sebagai ujung tombak dari kegiatan perusahaan yang memainkan peranan
penting dalam meningkatkan voume penjualan. Selanjutnya menurut Freddy
(2009:58), “Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan
perusahaan, maka besar kemungkinan laba yang dihasilkan perusahaan. Oleh
karena itu, volume penjualan merupakan hal penting yang harus dievaluasi
untuk kemungkinkan perusahaan agar tidak rugi.”

Penggunaan bauran promosi yang tepat dilakukan perusahaan dalam
mengkomunikasikan tentang kualitas produk, merek, harga, dan informasi
lainnya kepada konsumen untuk mencapai tujuan akhir pemasaran.
Perusahaan yang menggunakan strategi promosi akan menimbulkan dampak
bagi perusahaan, seperti: perusahaan dapat memasarkan produknya ke tengah
konsumen serta dapat berkomunikasi secara langsung dengan tambah dari
konsumen. Dengan demikian, perusahaan dapat meningkatkan penjualan
produk di pasar.

Demikian juga halnya dengan CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang.
Perusahaan ini merupakan sebuah perusahaan dealer motor yang
memberikan jasa pelayanan jual motor Yamaha secara cash/credit. CV
Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang menggunakan bauran promosi,
yaitu: periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion),
penjualan tatap muka (personal selling), dan publisitas (publicity) dalam

memperkenalkan produknya ke pelanggan, sehingga target penjualan



tercapai di setiap tahunnya. Berikut ini adalah gambar personal selling (face

to face) yang dilakukan oleh CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang:
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Gambar 1. Personal Selling (Face To Face)
Sumber: CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang, Tahun 2021

Selanjutnya untuk sales promotion yang dilakukan dilakukan olen CV
Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang adalah dengan mengadakan
pameran di sekitar dealler, memberikan paket harga atau potongan harga,
pemberian kupon, memberikan hadiah berupa accessories motor apabila
telah menyepakati pembelian, dan memberikan garansi terhadap calon
pembeli. Berikut ini adalah gambar stand CV Tjahaja Baru Cabang Ulak

Karang Padang:
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Gambar 2. Tenaga Penjual Melayani Konsumen yang Datang ke Stand

Sumber: Stand CV Tjahaja Motor Padang, Tahun 2021.



Berikutnya untuk sales promotion yang dilakukan dilakukan oleh CV
Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang adalah membuka stand di Air
Pacah, memberikan paket harga atau potongan harga, memberi dp rendah,
dan mendapatkan accessories motor. Selain itu, bentuk sales promotion yang
dilakukan oleh CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang adalah
pemberian kupon hadiah dan voucher di sekitar stand CV Tjahaja Baru
Cabang Ulak Karang Padang. Berikut ini adalah gambar pemberian kupon
sebagai salah satu bentuk dari sales promotion yang diberikan oleh karyawan

CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang:

Gambar 3. Penyebaran Brosur di Sekitar Showroom
Sumber: CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang, Tahun 2021

Promosi dengan penyebaran brosur di jalanan cukup efektif dan
tentunya efiseiensi karena biaya yang dikeluarkan lebih murah dan bisa
disesuaikan dengan kebutuhan. Membangun kedekatan langsung kepada
calon konsumen memungkinkan si calon konsumen lebih mengingat produk

yang ditawarkan dengan menyimpan brosur. Selanjutnya adalah gambar



pemasaran interaktif yang dilakukan oleh CV Tjahaja Baru Padang Cabang

Ulak Karang Padang:

&  YamahaTjahajaBaru W =

QYAMAKA VE e PRIDE
Eenase Ch e e Y W
e

L. Yamaha Tjahaja Baru
NMAX 155
Rp 28.969.000

Gambar 4. Bauran Pemasaran Interaktif atau E-commerce Facebook
Sumber: CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang, Tahun 2021.

CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang sebagai penyalur
kendaraan sangat memperhatikan kegiatan promosi dan memilih bauran
promosi yang efektif untuk mempromosikan kendaraan yang dipasarkan. Hal
ini mengindentifikasi bahwa penjualan pada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak
Karang Padang mengalami fluktuasi. Selain itu, terjadi perubahan jumlah
penjualan motor di CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Padang di mana CV

Tjahja baru Cabang Ulak Karang Padang terlihat bahwa banyak
faktor yang akan mempengaruhi jumlah penjualan motor. Hal ini disebabkan
oleh ketatnya persaingan penjualan motor yang dilakukan oleh perusahaan

lain yang sejenis dan promosi yang dilakukan oleh perusahan menjadi tidak



efektif. Oleh karena itu, penjualan CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang
Padang mengalami fluktuasi.

Penjualan pada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang diduga
mengalami penjualan yang tidak stabil. Hal ini ditunjukkan pada tabel
berikut:

Tabel 1. Penjualan Motor CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang
Padang Tahun 2017-2020

Ta_rget . Tingkat Persentase
Tahun | Penjualan Penjualan
. Pertumbuhan %
(unit)
2017 420 124 - 39,52%
2018 420 751 505,64% 29,52%
2019 420 426 -43,27% 178,80%
2020 420 189 -55,63% 101,42%

Sumber: CV. Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang, Tahun 2021.
Berdasarkan Tabel 1 dapat dilihat bahwa penjualan motor pada CV
Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang pada tahun 2017-2020 terjadi
fluktuasi. Pada tahun 2017 penjualan motor pada CV Tjahaja Baru Cabang
Padang sebanyak 124 unit dan mengalami peningkatan pada tahun 2018
sebanyak 751 unit, sedangkan pada tahun 2019 penjualan mengalami
penurunan menjadi 426 unit tetapi tetap memenuhi target penjualan. Namun
pada tahun 2020, penjualan cenderung mengalami penurunan, bahkan di
bawah target, yaitu sebanyak 189 unit, sedangkan target penjualan, per
tahunnya, yaitu 420 unit. Jumlah jual beli motor mengalami kenaikan sebesar

505,64%. Kemudian pada tahun 2018-2019, jumlah jual beli motor



mengalami penurunan dari 505,64% menjadi -43,27%. Selanjutnya pada
tahun 2019-2020, jumlah jual beli motor juga mengalami penurunan dari
43,27% menjadi -55,63%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
penjualan pada CV Tjahaja Baru Padang mengalami fluktuasi. Diduga
menurunnya penjualan motor oleh CV Tjahaja Baru Padang dikarenakan
bauran promosi yang kurang efektif.

Berdasarkan permasalahan di atas, maka diperlukan penelitian lebih
lanjut mengenai: “Tinjauan Bauran Promosi pada CV Tjahaja Baru

Cabang Ulak Karang Padang”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat dikemukakan rumusan
masalah dalam penelitian sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan personal selling, sales promotion, adverting,
dan pemasaran interaktif pada CV Tjahaja Cabang Ulak Karang
Padang?

2. Bagimana peranan bauran promosi dalam usaha meningkatkan

penjualan CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang?



C. Tujuan Penelitian

Tinjauan penelitian ini adalah:

1.

Untuk mengetahui pelaksanaan personal selling, sales promotion,
advertising, dan pemasaran interaktif pada CV Tjahaja Baru Padang

Cabang Ulak Karang Padang.

Untuk mengetahui peranan bauran promosi dalam usaha meningkatkan

jumlah penjualan pada CV Tjahaja Baru Padang Cabang Ulak Karang.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah:

1.

2.

Manfaat Teoritis

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
literatur tentang pelaksanaan interaktif, sales promotion, advertising,

dan personal selling pada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang

Padang.

Manfaat Praktis

a. Bagi Penulis

Manfaat penelitian bagi penulis adalah untuk mendapatkan gelar
Ahli Madya pada Program Studi Diploma Il Manajemen
Perdagangan Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang dan
menambah pengetahuan penulis dari penelitian yang penulis
lakukan dengan cara mengaplikasikan teori-teori yang diperoleh

selama perkuliahan dalam pembahasan masalah mengenai analisis



bauran promosi yang dilakukan oleh CV Tjahaja Baru Cabang
Ulak Karang Padang.
Bagi CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang
Semoga hasil penelitian ini dapat memberikan sumbangan
pemikiran bagi perusahaan untuk mengambil kebijakan terbaik
dalam meningkatkan pelaksanaan promosi pada CV Tjahaja Baru
Cabang Ulak Karang Padang.

Bagi Pihak Lain

Dengan hasil penelitian ini, penulis berharap agar dapat digunakan

sebagai referensi pada penelitian berikutnya.



BAB V
PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat disimpulkan beberapa hal

sebagai berikut:

1.

CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang melaksanakan
Personal Selling untuk mempromosikan produknya berupa sepeda
motor. Personal selling yang dilakukan merupakan strategi bauran
promosi yang diprioritaskan oleh perusahaan.

CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang melaksanakan Sales
promotion yang dilakukan CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang
Padang berupa pelaksanaan pameran (exhibition), dealer event,
potongan harga, dan pemberian hadiah.

CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang melaksanakan
Advertising dalam bentuk billboard dan spanduk yang dipasang di
sekitaran dealer.

CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang menggunakan pemasaran
interaktif untuk mempromosikan produknya. Pemasaran interaktif
yang digunakan CV. Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang

dalam bentuk web Facebook (marketplace).

56
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B. Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat disarankan beberapa hal

sebagai berikut:

1. Diharapkan kepada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang 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
dipromosilan oleh CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang, maka
akan semakin banyak calon konsumen yang akan membeli produk yang
ditawarkan tersebut.

2. Diharapkan kepada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang 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 sosial
media. Dengan demikian, semakin banyak calon konsumen yang
mengetahui tentang produk yang dipromosikan oleh CV Tjahaja Baru
Cabang Ulak Karang Padang, maka akan semakin banyak calon

konsumen yang akan membeli produk yang ditawarkan tersebut.
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Sebaiknya CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang harus
bisa memperkirakan kemunculan dari produk pesaing sehingga
bisa memberikan strategi produk yang bagus agar dapat
berkompetisi dengan pesaing.

Dengan adanya peranan bauran promosi diharapkan mampu
mempengaruhi penjualan di CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang
lebih besar. Untuk mencapai hasil yang lebih baik, maka pimpinan
CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang Padang diharapkan lebih
banyak memperhatikan biaya promosi penjualan.

Diharapkan kepada salesman untuk lebih meningkatkan interaksi
langsung kepada konsumen untuk menjelaskan dan menawarkan

produk pada CV Tjahaja Baru Cabang Ulak Karang.
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