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ABSTRAK 
 

Wahyu Setiawan, 2011-1109305 : Analisis Pemasaran pada CV. Rahmat                      

        Andalas Autozone Padang. 

Pembimbing            :  Vidyarini Dwita SE, MM 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pemasaran yang dilakukan CV. 

Rahmat Andalas Autozone. Penelitian ini menggunakan satu variabel yaitu 

pemasaran. Variabel dalam penelitian ini diuraikan menjadi empat indikator agar 

dapat mempermudah menggambarkan analisis pemasaran. 

 Penelitian ini merupakan jenis penelitian statistik deskriptif, dimana 

merupakan pengeksplorasian, menjelaskan, memaparkan, dan menggambarkan 

pemasaran yang dilakuakan CV. Rahmat Andalas Autozone. 

 Berdasarkan empat indikator pemasaran yang diteliti melalui penyebaran 

kuisioner dilakukan pengolahan data dan diperoleh hasil Tingkat Capaian 

Responden (TCR) secara keseluruhan mencapai 82,25%. Dari hasil penelitian ini 

menunjukan CV. Rahmat Andalas Autozone harus memperluas kembali 

pemasaran yang dilakukan sehingga dapat meningkatkan tingkat penjualannya. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 
 

 Pertumbuhan bisnis penjualan mobil baru maupun bekas di Indonesia 

mengalami peningkatan yang sangat pesat, sehingga membuat persaingan bisnis 

semakin hari semakin ketat. Ramainya orang yang mendirikan bisnis serupa, 

menuntut para perusahaan untuk lebih kreatif dan inovatif dalam mengembangkan  

strategi pemasaranya. Disamping itu kebutuhan dan keinginan masyarakat saat ini 

tentang barang mewah menunjukan perkembangan yang signifikan dan menjadi 

kewajiban yang harus dipenuhi. Perusahaan harus terus berinovasi dengan cara-

cara penjualan yang baru, sehingga dapat menarik minat dari calon 

konsumen/pembeli. 

 Menurut Kotler dan Armstrong (2008:6), “Pemasaran dapat didefinisikan 

sebagai proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan 

membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap 

nilai dari pelanggan sebagai imbalanya”. “Sebagai suatu proses sosial dan 

manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan 

nilai dengan orang lain”. 

 Menurut  Kotler dan  Keller (2009:5), inti  dari  “pemasaran  (marketing) 

adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu 
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definisi yang baik dan singkat dari pemasaran “memenuhi kebutuhan dengan cara 

yang menguntungkan”. 

 Pada saat sekarang ini bisnis penjualan mobil baru tidak hanya dilakukan 

oleh showroom-showroom besar, tetapi banyak terdapat dealer atau showroom-

showroom kecil yang siap bersaing dalam penjualan mobil dan bahkan tidak 

hanya menjual mobil baru tetapi juga mobil bekas. Untuk itu perusahaan harus 

mempunyai strategi-strategi yang kompetitif untuk mengetahui dan memahami 

apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, serta mendapatkan 

kepercayaan masyarakat melalui produk yang berkualitas. 

Di kota Padang sendiri, banyak bermunculan usaha pemasaran jual beli 

mobil baru dan bekas sehingga membuat persaingan semakin ketat. Dari 

showrom besar hingga dealer atau showroom-showroom kecil yang terus 

bersaing untuk mencapai sasaran pemasaranya. Pada CV. Rahmat Andalas 

Autozone yang beralamat di Jalan Raya Ampang No. 18 Padang, melakukan 

pemasaran di Sumatera khususnya di Kota Padang, Sumatera Barat. CV. Rahmat 

Andalas Autozone bergerak di bidang jual beli mobil baru dan bekas baik cash 

(tunai) maupun kredit. Usaha ini menggunakan strategi bauran pemasaran yaitu 

menurut Adrian (2000:155), Bauran pemasaran tradisional terdiri dari 4P, yaitu 

product (produk), place (tempat/lokasi), promotion (promosi), dan price  (harga), 

untuk mencapai pasar sasaran dan untuk menghadapi persaingan. Banyaknya 

bisnis serupa, membuat CV. Rahmat Andalas Autozone harus terus 

meningkatkan kreatifitas pemasaran dan keramahan pelayanan demi 

mendapatkan keberhasilan pemasaran. 
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Produk yang ditawarkan CV. Rahmat Andalas Autozone berupa mobil 

baru maupun bekas dan tidak sedikit juga pelanggan yang melakukan tukar 

tambah pada CV. Rahmat Andalas Autozone dengan kualitas yang buruk sehingga 

perusahaan perlu memperbaiki kendaraan tersebut menjadi lebih baik. 

CV. Rahmat Andalas Autozone juga melakukan promosi melalui media 

cetak dan elektronik yang gencar dilakukan untuk mendapatkan perhatian dan 

minat dari calon konsumen, pemasangan spanduk dan penyebaran juga menjadi 

suatu cara promosi yang dilakukan CV. Rahmat Andalas Autozone. Harga yang 

ditawarkan CV. Rahmat Andalas Autozone sesuai dengan kondisi kendaraan dan 

bersaing dengan showroom-showroom kecil lainya yang ada di Sumatera Barat 

Khususnya kota Padang.                                                                                                                         

Lokasi CV. Rahmat Andalas Autozone dirasa kurang strategis, karena 

tidak berada tepat pada pusat kota atau jauh dengan jalan yang dilalui kendaraan 

umum seperti bus antar kota maupun antar propinsi. Sehingga orang yang tahu 

tentang  CV. Rahmat Andalas Autozone ini hanya orang-orang yang memang 

tinggal di kota Padang atau dari pembicaraan orang saja. Begitu juga dengan 

lokasi pesaing yang cukup dekat seperti Arya Motor, Grand Auto, Laris Jaya 

Motor, dan CV. Rindu Motor yang menjadikan persaingan jual beli mobil baru 

dan bekas menjadi sangat ketat. 

Hal ini dapat terlihat dari beberapa fenomena yang terjadi pada CV. 

Rahmat Andalas Autozone, dimana minimnya karyawan yang bekerja pada CV. 

Rahmat Andalas Autozone pada saat sekarang ini. Pada saat ini CV. Rahmat 
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Andalsa Autozone hanya memiliki 2 (dua) orang pegawai, 1 (satu) manajer, dan 1 

(satu) pimpinan perusahaan. 

Hal ini sesuai dengan data hasil penjualan mobil baru dan bekas di CV. 

Rahmat Andalas Autozone yang ada pada tabel berikut: 

Tabel 1. Penjualan Mobil Pada CV. Rahmat Andalas Autozone, Padang 
Tahun 2013 

Bulan Penjualan Keterangan 
Kredit Cash 

januari 21 15 6 
februari 22 15 7 
Maret 19 12 7 
April 21 13 8 
Mei 18 9 9 
Juni 20 9 11 
Juli 20 8 12 
Agustus 17 2 15 
September 15 7 8 
Oktober 13 6 7 
November 14 5 9 
desember 11 5 6 

Sumber: CV. Rahmat Andalas Autozone Padang, 2013 

Berdasarkan tabel 1 diatas, penjualan CV. Rahmat Andalas Autozone pada 

tahun 2013, dapat kita lihat bahwa penjualan mengalami penurunan dari awal 

tahun sampai akhir tahun. Terlihat jelas pada penjualan kredit yang terus 

mengalami penurunan, semua ini disebabkan kurang optimalnya pemasaran yang 

diberikan CV. Rahmat Andalas Autozone kepada konsumen.Hal inilah yang 

membuat penulis tertarik untuk penelitian yang berjudul: Analisis Pemasaran 

Pada CV. Rahmat Andalas Autozne Padang. 
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B. Perumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dari penelitian 

ini adalah bagaimana pemasaran yang dilakukan oleh CV. Rahmat Andalas 

Autozone Padang untuk mencapai pasar sasaranya. 

C. Tujuan Penelitian 

 Adapun yang menjadi tujuan melakukan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui tentang pemasaran pada CV. Rahmat Andalas Autozone Padang 

dalam mencapai kesuksesan pemasaran. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian yang dilakukan ini akan diperoleh manfaat antara lain : 

1. Bagi Peneliti 

Untuk menambah  wawasan  dan  pengalaman  secara  praktik  maupun 

teoritik di bidang pemasaran  serta untuk meraih gelar Diploma III. 

2. Bagi Perusahaan 

Membantu CV. Rahmat Andalas Autozone dalam upaya meningkatkan 

pemasaranya yang lebih luas. 

3. Bagi Peneliti Lain 

Diharapkan  dari  hasil penelitian ini dapat menjadi referensi terhadap 

penelitian selanjutnya serta sebagai bahan perbandingan bagi rekan-rekan 

mahasiswa yang mengadakan penelitian dengan masalah yang sama di 

masa yang akan datang. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan tujuan dari penelitian, maka diperoleh hasil penelitian yang 

telah dilakukan. Dari beberapa karateristik dan indikator pemasaran, sehingga 

dapat diambil kesimpulan bahwa pemasaran yang dilakukan CV. Rahmat Andalas 

Autozone sudah baik, dimana dapat dilihat dari hasil capaian responden secara 

keseluruhan (TCR) sebesar 82,25%. Presentase ini mendapatkan nilai tinggi, hal 

ini menunjukan bahwa pemasaran pada CV. Rahmat Andalas Autozone untuk 

indikator produk, harga, promosi, dan tempat yang ditawarkan sejauh ini dapat 

diterima dengan baik oleh konsumen. Dari empat indikator pemasaran, produk 

memiliki capaian responden paling tinggi yaitu sebesar 88,33%, hal ini 

menunjukan bahwa produk yang ditawarkan CV. Rahmat Andalas Autozone 

bervariasi, berkualitas baik dan dapat dipercaya legal kendaraanya serta 

memberikan jaminan yang dapat menarik minat dari konsumen. 

B. Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian pemasaran dari empat indikator menujukan 

bahwa perolehan capaian responden pada indikator tempat (place) hanya sebesar 

75%. Presentase ini mendapatkan nilai cukup, hal ini menunjukan tempat/lokasi 

CV. Rahmat Andalas Autozone kurang strategis. Oleh karena itu penulis 

menyarankan kepada CV. Rahmat Andalas Autozone untuk terus meningkatkan 
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strategi pemasaran khususnya pada inikator ini sehingga dapat memperluas lagi 

cakupan pemasaran yang tidak hanya berada di kota Padang saja. Pengembangan 

perusahaan ini dapat dilakukan dengan membuka cabang di daerah lain yang 

srategis pada kota-kota besar yang ada di Indonesia khususnya pulau Sumatera. 
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