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ABSTRAK 

Rima Muthia Sari/58086 : Strategi Promosi Sepeda Motor Honda Pada 
PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh 

Pembimbing         : Chichi Andriani, SE, MM 
 

Penelitian ini dilakukan untuk melihat, dan  mengetahui strategi promosi 
yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh dengan  melihat kegiatan-
kegiatan promosi yang dilakukan. Penelitian ini dilakukan melalui observasi dan 
wawancara dengan pimpinan perusahan dan sales PT. Bunda Multi Sarana 
Payakumbuh.  

Berdasarkan pembahasan, didapatkan bahwa strategi  promosi yang 
dilakukan oleh PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh, yaitu dengan melakukan 
kegiatan-kegiatan promosi yang diantaranya adalah periklanan (advertising), 
kegiatan periklanan yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh yaitu 
melalui; iklan cetak seperti spanduk, brosur, dan  pemasangan papan 
iklan/billboard. Promosi penjualan (sales promotion) yang dilakukan PT. Bunda 
Multi Sarana Payakumbuh dengan cara melalui pesta rakyat di berbagai tempat 
dan memberikan kupon, dan hadiah untuk menarik minat Konsumen. Acara dan 
pengalaman yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh dengan 
memberikan bantuan sosial untuk masyarakat sekitar. Hubungan masyarakat dan 
publisitas (public relation/PR), strategi dari kegiatan ini adalah berupa acara 
sosial dan hiburan yang bersifat publistas. Kegiatan pemasaran langsung yang 
dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh melalui via telepon, email, dan 
tatap muka dengan calon konsumen. Kegiatan promosi melalui pemasaran 
interaktif PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh sama halnya dengan pemasaran 
langsung tetapi pada pemasaran interaktif pesan dapat dirubah sesuai permintaan 
konsumen. Pemasaran dari mulut kemulut yang dilakukan oleh PT. Bunda Multi 
Sarana Payakumbuh yaitu melalui informasi promosi bukan hanya dari sales 
namun juga bisa lewat persepsi konsumen. Penjualan pribadi (personal selling), 
kegiatan ini biasanya lebih tepat berhubungan dengan pelanggan atau melayani 
pelanggan, pelanggan dapat menyampaikan keluhan dengan cara menghubungi 
PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi  promosi sepeda motor 
Honda PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh telah berjalan dengan baik. 
Meskipun masih ada beberapa hal yang belum maksimal dan bisa ditinjau kembali 
untuk meningkatkan penjualan sepeda motor Honda. 
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BAB I 

 PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang 

Seiring dengan perkembangan zaman, perekonomian secara global juga 

mengalami perkembangan yang cukup pesat. Teknologi menjadi ciri khas pada 

era globalisasi saat ini sehingga terbentuknya trasparasi di berbagai bidang, 

terutama di bidang teknologi transportasi. Transportasi saat ini menjadi kebutuhan 

bagi setiap masyarakat terutama di dunia yang sedang berkembang. Transportasi 

merupakan sarana yang sangat penting untuk saat ini. Hal ini dapat dilihat dari 

ketergantungan dan kebutuhan masyarakat terhadap transportasi. Dengan 

bertambahnya kebutuhan masyarakat industri di bidang transportasi, perusahaan 

berusaha untuk menciptakan suatu produk yang bisa membantu manusia untuk 

melakukan aktivitasnya. 

Perkembangan transportasi dapat dilihat dengan munculnya berbagai 

produk di bidang otomotif baik jalur darat, udara dan air. Seiring dengan makin 

berkembangnya populasi manusia, berkembangnya ilmu pengetahuan dan 

teknologi yang semakin canggih, dan semakin tingginya tingkat mobilitas 

masyarakat akan sangat berpengaruh kepada pemenuhan kebutuhan terutama 

kebutuhan transportasi, khususnya kendaraan roda dua atau sepeda motor. Banyak 

perusahaan-perusahaan yang bergerak dalam bisnis sepeda motor tumbuh dan 

berkembang untuk memenuhi kebutuhan berkendara masyarakat, sehingga bisa 

merebut perhatian konsumen dengan unggulan produk masing-masing 

perusahaan. Demikian juga dengan produk sepeda motor yang menjual barang 
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sejenis yang dijual oleh dealer yang berbeda, sehingga keinginan konsumen 

menjadi bebas menentukan produk yang dapat sesuai dengan kebutuhannya. 

Dalam menghadapi tuntutan perkembangan transportasi saat ini maka 

perusahaan berusaha untuk selalu meningkatkan kualitas produksi maupun 

manajemen pemasaran dengan tujuan memaksimalkan keuntungan. Pemasaran 

merupakan salah satu fungsi yang sangat penting dalam perusahaan, dimana 

dengan pemasaran yang tepat dapat menentukan volume penjualan dan posisi 

perusahaan (produk) di pasar.  

Menurut pendapat Alma (2005:130), “Manajemen pemasaran ialah proses 

untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas dari kegiatan pemasaran yang 

dilakukan oleh individu atau perusahaan”. Dilihat dari penjelesan tersebut dapat 

disimpulkan bahwa melakukan strategi pemasaran dapat meningkatkan efisiensi 

dan efektivitas suatu jalannya suatu perusahaan. 

Pemasaran merupakan salah satu cara perusahaan untuk mempublikasikan 

suatu produk. Mempromosikan suatu produk dengan cara melakukan strategi dan 

memakai alat untuk sarana memasarkan produk. Adanya alat yang dipakai untuk 

memasarkan produk maka perlu adanya bauran pemasaran agar tercapainya tujuan 

pemasaran. 

Menurut pendapat Kotler dan Armstrong (2008:62), “Bauran pemasaran 

(marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 

perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan dipasar sasaran”. Dilihat 

dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran yang dilakukan suatu 

perusahaan haruslah tepat sasaran. 
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Dalam bidang pemasaran berbagai masalah timbul seperti persaingan 

perkembangan produk yang beranekaragam, meningkatnya selera konsumen, dan 

adanya produk- produk baru yang dihasilkan. Untuk itu, perusahaan dituntut agar 

dapat menghadapi dan menyelesaikan berbagai masalah yang ada. Dalam 

menghadapi masalah yang datang dari berbagai arah, perusahaan harus dapat 

meningkatkan efektivitas seluruh pengelolaan perusahaan dalam menangani 

pemasaran produk. Suatu perusahaan yang ingin berkembang dan cepat mencapai 

tujuan, perusahaan diharapkan harus dapat memuaskan keinginan konsumen 

dengan proses pertukaran, sesuai dengan konsep pemasaran. Untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen perlu adanya proses pertukaran yang perlu 

dilakukan oleh perusahaan dalam penilaian keberhasilan pemasaran. Agar 

pertukaran yang dilakukan sesuai dengan tujuan perusahaan maka perlulah suatu 

kebijaksanaan dalam melaksanakan kegiatan promosi agar produk yang dihasilkan 

dapat diketahui, menarik hati konsumen, dan mendorong untuk segera 

memutuskan membeli produk yang ditawarkan.  

Promosi merupakan salah satu kegiatan yang penting dalam manajemen 

pemasaran, karena promosi merupakan kegiatan perusahaan dalam usahanya 

untuk berkomunikasi dengan konsumen. Dengan adanya komunikasi diharapkan 

ada tanggapan dari konsumen atas produk yang ditawarkan. Tanggapan ini oleh 

konsumen bisa dikategorikan dalam kesiapan pembeli, yaitu kesadaran, 

pengetahuan, kegemaran, preferensi, keyakinan, dan pembelian. 

Menurut pendapat Kotler dan Armstrong (2008:116), “Bauran promosi 

(promotion mix) adalah paduan spesifik periklanan, promosi penjualan, hubungan 
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masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran langsung yang digunakan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan  nilai pelanggan secara persuasif dan 

membangun hubungan pelanggan”. Promosi yang dilakukan setiap perusahaan 

berbeda-beda tergantung kebutuhan dan jenis produk yang dihasilkan. 

Menurut pendapat  Alma (2005:179), “Promosi adalah sejenis komunikasi 

yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan 

jasa”. Tujuan promosi ialah memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan, dan 

menyakinkan calon konsumen. 

Selanjutnya menurut pendapat Sofjan (2010:268) mengatakan “Bahwa 

bauran promosi (promotion mix) yang terdiri dari : 1) advertising merupakan 

bentuk penyajian dan promosi dari gagasan, 2) personal selling merupakan 

penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan dengan seseorang atau calon 

pembeli, 3) promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran yang merangsang 

pembelian oleh konsumen secara berkelanjutan, 4) publisitas merupakan usaha 

dari suatu produk secara nonpersonal dengan membuat berita yang bersifat 

komersial tentang produk dalam media cetak”. 

Dari pendapat para ahli di atas maka dapat disimpulkan promosi 

merupakan bagian dari pemasaran untuk memperkenalkan produk dan jasa satu 

perusahaan. Mempromosikan suatu produk baru sangat penting bagi perusahaan 

untuk bisa dikenal dan dapat diterima oleh masyarakat. Untuk itu 

mempromosikan suatu produk membutuhkan pengetahuan dan berbagai cara 

sampai masyarakat luas. Strategi promosi merupakan salah satu bagaimana cara 

suatu perusahaan dapat diterima di lingkungannya. 
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PT. Bunda Multi Sarana merupakan sebuah perusahaan yang aktivitasnya 

bergerak di bidang dealer sepeda motor Honda. PT. Bunda Multi Sarana sangat 

perlu untuk menerapkan strategi promosi, karena dengan dilakukannya berbagai 

bentuk promosi maka perusahaan dapat meningkatkan penjualannya.  

Sejalan dengan hal tersebut, upaya promosi yang dilakukan pada           

PT. Bunda Multi Sarana  meliputi, (1) advertising (periklanan) yang dilakukan 

oleh PT. Bunda Multi Sarana ini meliputi: iklan cetak, seperti spanduk-spanduk 

yang sering dibawa ketika pameran, dan sebagai contoh produk yang ditampilkan 

di pintu masuk PT. Bunda Multi Sarana, (2) sales promotion (promosi penjualan) 

yang dilakukan oleh PT. Bunda Multi Sarana ini meliputi: hadiah yang diberikan 

kepada konsumen seperti, hadiah langsung yang diberikan kepada konsumen 

ketika pembelian produk sepeda motor dan pemberian hadiah baju, stiker, 

gantungan kunci dan jeket yang sering diberikan PT. Bunda Multi Sarana pada 

saat pameran khusus pelanggan setia produk Honda, (3) personal selling 

(pemasaran langsung) dilakukan oleh sales PT. Bunda Multi Sarana secara 

langsung kepada calon pembeli melalui via telepon, email, dan faksmisili. Hal ini 

terjadi ketika konsumen mempertanyakan sepesifikasi produk dan pemesanan 

sepeda motor Honda dengan mempermudahkan konsumen untuk melakukan 

transaksi, (4) public relation (hubungan masyarakat) dilakukan oleh PT. Bunda 

Multi Sarana melalui jaringan sosial dengan memberikan bantuan beasiswa 

teladan yang dilakukan setiap tiga bulan sekali, dan bantuan sosial lainnya seperti: 

bencana alam, dan donor darah, (5) direct marketing (pemasaran interaktif) 

pemasaran ini sama halnya dengan pemasaran langsung, sales PT. Bunda Multi 
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Sarana juga menggunakan via telpon, internet dan faksmisili agar sales bisa 

berkomunikasi dengan calon pelanggan untuk melakukan penjualan. Hal ini 

dilakukan agar calon konsumen lebih mengenal, memahami, serta simpati 

terhadap produk yang ditawarkan. PT. Bunda Multi Sarana dihadapkan pada 

berbagai macam kegiatan yang dapat dilakukan untuk mengkomunikasikan 

kelebihan-kelebihan produk yang dimiliki agar dapat membujuk calon pembeli. 

Oleh sebab itu, manajer pemasaran harus memilih bentuk promosi yang tepat dan 

terpadu agar dapat mempromosikan produk lebih baik dan bisa dipercayai. 

Dari hasil pengamatan yang penulis lakukan menunjukkan bahwa kegiatan 

promosi di PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh menghasilkan peningkatan 

penjualan yang cukup berarti. Dapat dilihat dari semakin banyaknya permintaan 

akan produk Honda. Melihat perkembangan ini perusahaan tetap berkeinginan 

untuk melakukan evaluasi dan kegiatan-kegiatan promosi yang lebih tinggi, hal 

ini bertujuan untuk mempertahankan pelanggan akan sepeda motor Honda. 

Berdasarkan pengamatan penulis, yang menjadi fokus pada PT. Bunda 

Multi Sarana Payakumbuh pada saat ini adalah terus melakukan penerapan 

strategi promosi sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

terhadap suatu produk. Dengan semakin banyaknya pesaing (seperti dealer: PT. 

Daya Anugrah Mandiri dan CV. Dharma Utama Motor) yang beredar di pasaran, 

maka PT. Bunda Multi Sarana diharapkan dapat meningkatkan komponen 

didalam promosi yang tercakup dalam konsep strategi promosi seperti periklanan, 

promosi penjualan, penjualan pribadi, publisitas, pemasaran langsung dan 

memberikan pelayanan yang intensif kepada konsumen. 
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Dari data yang penulis peroleh dapat dikemukakan perkembangan 

penjualan sepeda motor pada PT Bunda Multi Sarana sebagai berikut : 

Tabel 1.1 
Volume Penjualan Sepeda Motor Pada PT Bunda Multi Sarana 

Bulan Januari-April 2013 
(dalam unit) 

Bulan Bebek Matic Sporty Jumlah 
Januari 45 145 11 201 

Februari 34 155 5 194 
Maret 26 190 7 223 
April 50 172 24 246 

Sumber : PT Bunda Multi Sarana (2013) 

Dari tabel 1.1 diatas dapat dilihat bahwa terjadinya peningkatan penjualan 

pada PT Bunda Multi Sarana dari bulan ke bulan pada tahun 2013. Produk yang 

ditawarkan ada 3 jenis di PT. Bunda Multi Sarana, yaitu; (1) bebek, motor bebek 

sangat identik dengan motor yang gampang dikendalikan, tidak menggunakan 

perseneling, namun memiliki kekuatan yang prima untuk medan datar dan 

menanjak. Jenis motor bebek antara lain; Absolute Revo, New Honda Blade, 

Revo Fit, Supra X 125. (2) Matic, sepeda motor matic tidak harus memegang 

perseneling dan mengoper gigi. Tidak mengherankan sepeda motor matic menjadi 

motor sejuta umat dengan segala kemudahan dan desain yang lebih elegan. Jenis 

motor matic antara lain: Vario, Beat, Spacy dan terbaru sekarang adalah Scoopy. 

(3) Sporty, produk sporty yang banyak diminati kaum pria ini menjadi salah satu 

impian untuk mendapatkan kesan yang lebih menarik. Sepeda motor sporty ini 

menggunakan sistem gigi dan didesain dengan body yang lebih besar. Jenis motor 

sporty antara lain: CBR 250, Tiger, Honda GL-Pro, PCX 150, CB 150, dan yang 

terbaru sekarang adalah Verza 150. 
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Dengan banyaknya jenis sepeda motor Honda, konsumen bisa memilih 

sesuai kebutuhannya. Untuk itu PT Bunda Multi Sarana harus mencari peluang 

dalam meningkatkan usaha penjualan sepeda motor khusunya dalam strategi 

promosi. Dengan berpegang pada apa yang telah penulis utarakan di atas penulis 

akan membahas tentang : “Strategi Promosi Sepeda Motor Honda Pada PT. 

Bunda Multi Sarana Payakumbuh”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka rumusan masalah 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut Bagaimana strategi promosi sepeda 

motor Honda pada PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini untuk 

mengetahui strategi promosi sepeda motor Honda yang diterapkan oleh PT. 

Bunda Multi Sarana Payakumbuh. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian yang dilakukan akan memberikan manfaat-manfaat sebagai 

berikut: 

1. Bagi penulis 

a. Penelitian ini merupakan salah satu persyaratan untuk mendapatkan 

gelar Ahli Madya (A.Md) di program studi Manajemen Perdagangan 

DIII Fakultas Ekonomi UNP. 



9 

{ 

b. Serta untuk menambah wawasan dan pengalaman secara praktik di 

bidng pemasaran khususnya mengenai teoritik tentang strategi 

pemasaran pemasaran dalam mencapai pasar sasaran. 

2. Bagi perusahaan 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi pertimbangan dalam 

melaksanakan strategi pemasaran yang optimal. 

b. Penelitian ini diharapkan dengan strategi promosi yang optimal dapat 

meningkatkan penjualan. 

3. Bagi Pembaca 

a. Mengetahui kegiatan perusahaan dalam bekerja dan mengembangkan 

usahanya dengan saluran distribusi. 

b. Mengetahui kegiatan perusahaan yang dianggap memberikan 

keuntungan. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil observasi dan pembahasan terhadap hasil penelitian 

yang dilakukan melalui strategi promosi sepeda motor Honda pada PT. Bunda 

Multi Sarana Payakumbuh maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Iklan (advertising)  

Kegiatan periklanan yang dilakukan oleh PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh 

ini belum efektif karena masih sering kekurangan brosur tentang spesifikasi 

produk sepeda motor Honda. 

2. Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh ini 

belum efektif karena pemberian hadiah yang tidak dipersiapkan sehingga 

mengalami kekurangan. 

3. Acara dan pengalaman 

Kegiatan yang dilakukan oleh PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh belum 

efektif dalam acara dan pengalaman. Terutama promosi untuk pengalaman 

yang tidak pernah dilakukan perusahaan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh. 

4. Hubungan masyarakat dan publisitas 

Kegiatan yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh sudah efektif 

terutama bidang social yang selalu dilakukan setiap tahunnya untuk 

mendekatkan terhadap lingkungan sekitar. 
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5. Pemasaran langsung 

Pemasaran langsung oleh PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh sudah cukup 

efektif dengan cara menginformasikan, mempresentasikan kepada nasabah 

tentang produk sepeda motor Honda dan bisa menyampaikan keluhan 

spesifikasi produk secara langsung. Hanya saja pemasaran melalui media 

internet yang kurang ditanggapi perusahaan. 

6. Pemasaran interaktif 

Pemasaran interaktif yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh 

belum efektif melalui media email karena kurangnya kepercayaan sales 

terhadap pemesanan yang dilakukan. 

7. Pemasaran dari mulut ke mulut 

Pemasaran dari mulut ke mulut ini dilakukan oleh nasabah yang telah membeli 

produk dari sales dan menginformasikan kepada orang lain tentang produk 

pada PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh. 

8. Penjualan personal  

Penjualan personal/perorangan ini lebih tepat berhubungan dengan nasabah 

atau melayani nasabah/pelanggan. Seorang pelanggan atau nasabah bisa 

menyampaikan secara langsung keluhan dan spesifikasi produk  melalui via 

telepon atau secara langsung mendatangi outlet PT. Bunda Multi Sarana 

Payakumbuh.  

5.2 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis menyarankan 

kepada pimpinan perusahaan agar dapat meningkatkan promosi sepeda motor 
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Honda pada PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh dengan mempertahankan serta 

mengembangkan bentuk-bentuk promosi yang sudah ada untuk masa yang akan 

datang dan dapat meningkatkan penjualan. Berikut adalah saran-saran yang 

dikemukakan penulis; 

1. Pada strategi promosi yang dilakukan PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh 

sebaiknya lebih ditingkatkan agar dapat mempertahankan pelanggan dan 

meningkatkan penjualan. 

2. Dalam bentuk kegiatan promosi periklanan khusus untuk brosur agar dapat 

dimaksimalkan jumlahnya, sehingga pelanggan dapat membandingkan produk.  

3. Dalam kegiatan promosi penjualan penulis berharap agar PT. Bunda Multi 

Sarana Payakumbuh memberikan hadiah sesuai dengan stok hadiah sehingga 

tidak memunculkan kekecewaan konsumen. 

4. Pemasaran langsung dan pemasaran interaktif yang dilakukan PT. Bunda Multi 

Sarana Payakumbuh dalam situs online sebaiknya lebih berhati-hati dan 

melakukan promosi melalui jejaring sosial, karena pengguna situs online sudah 

banyak. 

5. PT. Bunda Multi Sarana Payakumbuh bisa mengundang konsumen yang lama 

dan baru untuk menceritakan pengalamannya selama memakai produk sepeda 

motor Honda. Hal ini dapat meningkatkan kepercayaan dan mempengaruhi 

konsumen lainnya untuk memakai produk sepeda motor Honda. 
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