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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Dasar Pemikiran Magang

Pada era modern seperti saat ini persaingan bisnis semakin ketat, dan
persaingan bisnis dapat berubah secara cepat. Selain itu perkembangan
teknologi dan informasi yang cepat dan modern. Dengan adanya kondisi
tersebut perusahaan harus dapat menyiapkan strategi untuk terus
menginovasi produknya sehingga konsumen akan terus tertarik dengan
produk yang dikeluarkan. Karena tujuan didirikannya sebuah perusahaan
salah satunya yaitu memperoleh keuntungan serta dapat mencapai
keberlangsungan hidup perusahaan. Oleh karena itu perusahaan dituntut
untuk dapat bersaing dengan perusahaan lain dan terus menginovasi produk
yang sesuai dengan konsumen serta dapat mengikuti perkembangan yang
sesuai dengan perubahan yang ada.
Era modern saat ini perkembangan teknologi dan transportasi sangat cepat,
sehingga perusahaan harus mampu berkembang dan bersaing agar mampu
mencapai konsep pemasaran. (Rizal, 2020) menyatakan bahwa konsep
pemasaran berorientasi pada pelanggan dengan anggapan bahwa konsumen
hanya akan bersedia membeli produk-produk yang mampu memenuhi

kebutuhan dan keinginannya serta memberikan kepuasan. Dapat di



simpulkan bahwa konsep pemasaran yaitu berfokus pada keinginan atau
kebutuhan pembeli

Keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produknya sangat
tergantung pada strategi pemasaran yang dilakukan, karena dengan
menerapkan strategi pemasaran yang tepat, perusahaan dapat menciptakan,
memelihara, mengembangkan permintaan konsumen, dan mampu bersaing
dengan perusahaan lainnya. Oleh karena itu perusahaan harus mampu
menerapkan strategi marketing mix dengan baik dan menginovasi
produknya agar dapat bersaing dengan perusahaan lain, strategi marketing
mix terdiri dari empat variabel yaitu Produk (Product), Harga (Price),
tempat (Place), Promosi (Promotion). Yang dimana unsur strategi
marketing mix tersebut mempunyai peran masing-masing. Produk (product)
yaitu suatu barang yang akan di jual kepada konsumen dan memiliki ragam,
kualitas, desain. fitur, nama merek, dan kemasan yang ditawarkan dalam
produk tersebut. Harga (price) yaitu jumlah uang yang harus di keluarkan
oleh pelanggan/konsumen untuk mendapatkan suatu produk. Tempat
(place) yaitu bagaimana perusahaan mendistribusikan atau mengalokaiskan
produk, dimana produk dapat dijual atau di beli dan sampai kepada
pelanggan. Promosi (promotion) yaitu perusahaan melakukan kegiatan yang
dapat membujuk atau menarik konsumen dengan produk atau jasa yang
perusahaan jual, promosi juga dapat memperkenalkan produknya kepada
konsumen agar konsumen yakin akan membeli produk dengan kualitas

terbaik dari perusahaan tersebut.



Dalam hal ini PT Armada Tunasjaya merupakan perusahaan yang
melakukan strategi pemasaran dengan menggunakan empat variabel
marketing mix Produk (Product), Harga (Price), tempat (Place), Promosi
(Promotion) dalam melakukan strategi pemasarannya, hal tersebut
digunakan untuk mengambil keputusan. Dan keputusan yang diambil dari
empat variabel Produk (Product), Harga (Price), tempat (Place), Promosi
(Promotion) tersebut yang akan mempengaruhi keberhasilan penjualan
sehingga perusahaan mampu bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain.

PT Armada Tunasjaya memiliki visi menjadi dealer sepeda motor
honda pilihan utama pelanggan dengan perusahaan yang tersehat,
terlengkap, terpercaya. Berdasarkan pemaparan di atas, penulis ingin
menulis laporan magang dan menyusun laporan tugas akhir mengenai
strategi pemasaran produk pada PT Armada Tunasjaya dengan judul
“PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN PADA PT ARMADA

TUNASJAYA MUNTILAN.”

1.2 Tujuan Magang
a. Mengetahui produk-produk sepeda motor tipe apa saja yang
dipasarkan PT Armada Tunasjaya Muntilan.
b. Mengetahui bagaimana prosedur penjualan pada PT Armada
Tunasjaya Muntilan.
c. Mengetahui penerapan strategi pemasaran produk pada PT Armada

Tunasjaya Muntilan.



d. Mengetahui hambatan yang dihadapi PT Armada Tunasjaya

Muntilan dalam melakukan strategi pemasaran.

1.3  Target Magang

a. Mampu mengetahui produk-produk sepeda motor tipe apa saja yang
dipasarkan PT Armada Tunasjaya Muntilan.

b. Mampu mengetahui bagaimana prosedur penjualan pada PT
Armada Tunasjaya Muntilan.

c. Mampu mengetahui penerapan strategi pemasaran produk pada PT
Armada Tunasjaya Muntilan.

d. Mampu mengetahui hambatan yang dihadapi PT Armada Tunasjaya

Muntilan dalam melakukan strategi pemasaran.

1.4 Bidang Magang
Bidang yang dilakukan selama magang pada penyelesaian tugas

akhir ini adalah pemasaran.

1.5 Lokasi Magang

Kegiatan Magang akan dilaksanakan di showroom PT Armada
Tunasjaya Muntilan.
Alamat: JI. Pemuda No.105, Samali, Pucungrejo, Kec. Muntilan, Magelang,
Jawa Tengah.

Kode Pos: 56414



Telepon: (0293) 587810

Selanjutnya untuk lokasi magang dapat dilihat pada Gambar 1.1.

Mertoyudan

B

PT. ARMADA
TUNASIAYA

Ullen Sentalu Museus
() ;

= - ()
Candi Borobudur

Wisata
Tunggularsm

Sumber: www.maps.google.com

Gambar 1.1 Peta Lokasi Magang

1.6 Jadwal Magang

Magang akan dilaksanakan selama 1,5 bulan, mulai tanggal 10
Maret 2021 sampai dengan 24 April 2021, yaitu setiap hari Senin sampai
dengan Sabtu, mulai jam 08.00 WIB — 15.30 WIB. Dalam pelaksanaannya,
penulis mengikuti prosedur yang ditetapkan PT Armada Tunasjaya
Muntilan.

Tabel 1. 1 Rincian dan Jadwal Pelaksanaa Magang
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No

Bulan
Keterangan Maret | April Mei Juni Juli

Kunjungan Tempat Magang

Penyusunan Term of Reference (ToR)

Pelaksanaan Magang

Pengumpulan data

Konsultasi dan Perbaikan Laporan

Penyusunan Laporan

~Njojo(~lw|IN]|E-

Ujian Magang

1.7  Sistematika Penulisan

BAB | PENDAHULUAN
Bab ini merupakan pendahuluan yang berisi Dasar Pemikiran
Magang, Tujuan Magang, Target Magang, Bidang Magang, Lokasi
Magang, Rincian dan Jadwal Pelaksanaan Magang, dan Sistematika
Penulisan.

BAB || LANDASAN TEORI
Pada bab ini membahas dasar-dasar teori yang menjadi landasan
permasalahan dalam penelitian dan menjadi acuan dalam penulisan
laporan tugas akhir.

BAB Il ANALISIS DESKRIPTIF
Pada bab ini berisi uraian tentang data Umum dan data Khusus. Data
umum meliputi sejarah singkat perusahaan, visi dan misi dan juga
struktur organisasi perusahaan dan deskripsi struktur organisasi
perusahaan. Data khusus berisi tentang produksepeda motor PT
Armada Tunasjaya Muntilan, prosedur penjualan Armada

Tunasjaya Muntilan, penerapan strategi pemasaran pada PT Armada



Tunasjaya Muntilan, dan hambatan dalam penerapan Strategi
tersebut.
BAB IV KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisi tentang Kesimpulan dan Saran.



2.1

BAB I1

LANDASAN TEORI

Pemasaran
21.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan hal yang penting dalam melakukan bisnis
atau usaha. Pemasaran merupakan kegiatan terencana yang dilakukan oleh
suatu perusahaan, aspek dalam pemasaran meliputi periklanan, public
relation, promosi dan penjualan. Karena dengan adanya pemasaran
perusahaan dapat mengenalkan produk kepada konsumen. Oleh karena itu
sebagai seorang pemasar harus paham akan masalah yang dihadapi subuah
perusahaan dan menyusun strategi pemasaran, agar dapat mencapai tujuan
pemasaran. Berikut ini beberapa pengertian mengenai pemasaran:

1. Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat
individua atau kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan
memertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain atau
kegiatan penyampaian produk atau jasa yang dimulai dari
produsen hingga ke konsumen (Shinta, 2011: 2).

2. Pemasaran merupakan suatu perpaduan dari aktivitas-aktivitas
yang saling berhubungan untuk mengetahui kebutuhan

konsumen melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran



produk dan jasa yang bernilai serta mengembangkan promosi,
distribusi, pelayanan dan harga agar kebutuhan konsumen dapat
terpenuhi dengan baik pada tingkat keuntungan tertentu
(Oentoro, 2012: 2).

3. Sedangkan menurut (Afifuddin, 2013: 5), Pemasaran merupakan
proses perencanaan, pelaksanaan, penetapan konsep produk,
penetapan harga, promosi distibusi gagasan barang, atau jasa
yang mengkinkan terjadinya peretukaran untuk memenuhi tujuan
individu dan organisasi.

Berdasarkan uraian diatas, definisi dari pemasaran yaitu aktivitas
yang dilakukan dengan menawarkan, menciptakan, dan mempertukarkan
suatu produk atau jasa kepada pihak lain (konsumen), agar mencapai
kepuasan pelanggan, memperoleh keuntungan, dan tercapainya tujuan
induvidu atau organisasi.

2wilm) Tujuan Pemasaran
Menurut (Rachmawati, 2011), bahwa tujuan pemasaran
yaitu:

1. Konsumen potensial mengetahui secara detail produk yang
dihasilkan dan perusahaan dapat menyediakan permintaan
mereka atas produk yang dihasilkan.

2. Perusahaan dapat menjelaskan secara detail seluruh kegiatan
yang berhubungan dengan pemasaran. Kegiatan pemasaran

meliputi berbagai kegiatan, mulai dari penjelasan produk, desain
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produk, promosi produk, pengiklanan produk, komunikasi
kepada konsumen, sampai pengiriman produk agar sampai ke
tangan konsumen dengan cepat.
3. Mengenal dan memahami konsumen secara menyeluruh
sehingga produk cocok dan dapat terjual dengan sendirinya.
2.2 Manajemen Pemasaran
Manajemen Pemasaran adalah usaha untuk merencanakan,
mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan,
mengarahkan, dan mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan
kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi
(Shinta, 2011: 2). Sedangkan menurut Kotler dalam (Pringgani, 2013: 2).
Manajemen Pemasaran merupakan penganalisaan, perencanaan,
pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang bertujuan adanya
pertukaran dengan pasar yang dituju untuk mencapai tujuan perusahaan.
Berdasarkan uraian diatas, definisi manajemen pemasaran yaitu
suatu usaha yang dilakukan untuk merencanakan, mengimplementasikan,
mengorganisasikan, mengarahkan, dan mengkoordinir, serta mengawasi
atau mengendalikan kegiatan pemasaran agar memenuhi sasaran dan
tercapainya tujuan organisasi.
2.3 Konsep Pemasaran
Menurut (Firmansyah, 2019: 21), terdapat lima konsep yang dapat
dilakukan perusahaan atau organisasi dalam melakukan pemasara,

diantaranya adalah:
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1. Konsep Produksi

Konsep produksi adalah salah satu konsep yang paling tua dalam
bisnis. Konsep tersebut menyatakan bahwa konsumen lebih
menyukai produk yang tersedia di banyak tempat dan tidak mahal
harganya. Manajer organisasi yang berorientasi pada produksi
berkonsentrasi untuk mencapai efisiensi produksi tinggi, biaya
rendah, serta distribusi yang luas.

2. Konsep Produk

Konsep Produksi menyatakan bahwa konsumen menyukai produk
yang menyuguhkan kualitas, Kinerja, atau fitur inovatif terbaik.
Manajer dari organisasi berfokus untuk membuat produk unggul dan
terus merancang dan menyempurnakan produk tersebut.

3. Konsep Penjualan

Konsep penjualan menyatakan konsumen dan bisnis, jika diabaikan
tidak akan membeli produk organisasi dalam jumlah yang cukup
banyak. Karen organisasi harus melakukan usaha penjualan dan
promosi yang keras.

4. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran merupakan falsafah bisnis yang bertentangan
dengan ketiga konsep diatas. Konsep ini muncul pada pertengahan
tahun 1950. Konsep pemasaran beranggapan bahwa untuk mencapai

tujuan organisasi yaitu menjadi lebih efektif daripada pesaing dalam
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2.5
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menyampaikan kegiatan pemasaran yang beguna untuk menetapkan

dan memuaskan kebutuhan pasar atau pelanggan.

5. Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial

Konsep pemasaran berwawasan sosial menyatakan bahwa yang

menentukan kebutuhan, keinginan, kepentingan pasar sasaran, dan

memberikan kepuasan yang di inginkan secara efektif dan efisien

daripada pesaing dengan mempertahankan serta meningkatkan

kesejahteraan konsumen ataupun masyarakat yaitu organisasi.

Definisi Strategi

Strategi merupakan pedekatan yang berkaitan dengan pelaksanaan
ide atau gagasan, perencanaan dalam aktivitas yang memiliki waktu
tertentu. Strategi yaitu program untuk mencapai tujuan organisasi dan
melaksanakan misinya. Strategi adalah respon organisasi terhadap
lingkungan nya sepanjang waktu (Tjiptono, 2015: 16).

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran berperan sangat penting dalam keberlangsungan
dan keberhasilan sebuah usaha atau bisnis. Strategi pemasaran harus
dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan untuk
mencapai tujuan perusahaan dalam melakukan kegiatan pemasaran, yaitu
sasaran pasar yang dituju (target market) dan acuan pemasaran yang

dijalankan (marketing mix).



13

2.5.1 Pengertian Stragtegi Pemasaran

Menurut (Tjiptono, 2015: 17), “Strategi pemasaran dipandang
sebagai rencana untuk memaksimumkan peluang meraih bisnis yang
ditargetkan melalui pengelolaan faktor-faktor yang dapat dikendalikan
perusahaan, seperti desain produk, periklanan, pengendalian biaya dan
pengetahuan pasar”.

Sedangkan menurut (Wibowo, 2015) Strategi pemasaran adalah
salah satu cara untuk memenangkan persaingan bisnis yang
berkesinambungan baik itu untuk perusahaan yang memproduksi barang
atau jasa. Strategi pemasaran dipandang sebagai salah satu dasar yang
dipakai untuk menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh.

2.5.2 Tujuan Strategi Pemasaran

Menurut (Kotler, 2005) ada beberapa tujuan strategi
pemasaran, yaitu:

1. Untuk meningkatkan kualitas koordinasi dalam tim pemasaran.
Strategi pemasaran bertujuan agar setiap anggota dapat bekerja
sama dengan baik, efektif dan efisien.

2. Strategi pemasaran sebagai alat ukur hasil pemasaran
berdasarkan standar yang sudah ditentukan. Jika tidak ada data
yang jelas maka perusahaan tidak dapat mengukur nilai

penjualan.
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3. Untuk meningkatkan kemampuan menyesuaikan keadaan bila
terjadi perubahan dalam pemasaran. Perlu dibentuk strategi
pemasaran yang tepat karena dunia pasar terus menerus berubah.

4. Sebagai dasar yang tepat untuk pengambilan keputusan. Karena
dengan adanya data hasil penjualan yang tepat, maka perusahaan
dapat menetapkan strategi pemasaran yang akan dilakukan.

2.5.3 Konsep Strategi Pemasaran

Menurut (Kotler, 2005), strategi pemasaran didasarkan atas lima

konsep strategi, antaranya:

1. Segmentasi pasar
Setiap pelanggan mempunyai kebutuhan dan kebiasaan yang
berbeda. Oleh karena itu, perusahaan harus mengelompokkan
pasar yang bersifat heterogen menjadi satuan-satuan pasar yang
bersifat homogen.

2. Market positioning
Tidak ada perusahaan yang bisa menguasai seluruh pasar. Itulah
yang menjadi alasan mengapa perusahaan harus mempunyai
pola spesifik untuk mendapatkan posisi yang kuat dalam pasar,
yaitu memilih segmen yang paling menguntungkan perusahaan.

3. Market entry strategy
Market entry strategy yaitu strategi perusahaan agar bisa
memasuki segmen pasar yang dijadikan pasar tertentu. Beberapa

cara yang dilakukan adalah:
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1. Membeli perusahaan lain
2. Internal development
3. Bekerja sama dengan perusahaanin
4. Marketing mix strategi
Marketing Mix strategy merupakan kumpulan variable yang
dapat digunakan perusahaan untuk memepengaruhi tanggapan
konsumen. Variabel-variabel yang dapat mempengaruhi
pembeli disebut 7P (Product, Price, Place, Promotion,
Participant, Prosess, dan People Physical evidence).
5. Timing strategy
Penentuan waktu yang tepat dalam melakukan pemasaran
barang merupakan hal yang perlu diperhatikan. Perusahaan
harus lebih dahulu melakukan persiapan baik dibidang produksi
maupun dibidang pemasaran, kemudian perusahan juga harus
menentukan waktu yang tepat untuk mendistribusikan barang
dan jasa ke pasar.
2.6 Marketing Mix
2.6.1 Pengertian Marketing Mix
Menurut (Assuari, 2013: 12), marketing mix merupakan gabungan
variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran yang dapat dikendalikan
dan dipakai oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen
atau pembeli. Bauran pemasaran adalah campuran atau paduan strategi

pemasaran produk, harga, saluran distribusi dan promosi untuk memuaskan
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pasar sasaran atau menghasilkan tanggapan yang diinginkan oleh pemasar
tujuan (Setyaningrun, Udaya & Efendi, 2017). Keempat elemen bauran
pemasaran ini sangat berpengaruh sehingga semuanya penting sebagai satu
kesatuan bauran pemasaran.

Dari definisi diatas dapat diartikan bahwa marketing mix (bauran
pemasaran) merupakan gabungan variable terkendali yang digunakan untuk
menghasilkan atau mempengaruhi tanggapan yang diharpkan perusahaan
dipasar sasaran (konsumen).

2.6.2 Variable Marketing Mix
1. Product (Produk)
1) Pengertian Produk
Menurut (Tjiptono, 2015: 231), produk adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari,
dibeli, digunakan, dan dikonsumsi pasar untuk memenuhi
kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Sedangkan
menurut (Setyaningrum, 2015), Produk adalah kumpulan atibut
fisik, psikis, jasa, dan simbolik yang dibuat untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Sebuah produk terdiri atas
atribut-atribut, baik yang berwujud (tangible) maupun tidak
berwujud (intangible), termasuk kemasan, warna, harga, kualitas,

dan merek di tambah jasa layanan dan reputasi.
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2) Tingkatan Produk

Berikut adalah tingkatan dari sebuah produk menurut (Kotler &

Keller, 2016: 390) :

3)

a)

b)

d)

e)

Core benefit, yaitu manfaat paling dasar dari sesuatu yang dibeli
oleh pelanggan.

Basic product, komponen yang mendasari produk sehingga
berfungsi seperti core benefit.

Expected product, yaitu harapan konsumen ketika membeli
barang atau jasa seperti seperangkat atribut dan kondisi Ketika
membeli produk tersebut.

Augmented product, yaitu nilai tambah yang diberikan terhadap
suatu produk yang tidak dibayangkan oleh konsumen.

Potential product, yaitu mencari nilai tambah yang memberikan

kepuasan untuk produk yang berpotensial.

Atribut Produk

Menurut (Kotler & Amstrong, 2012: 230) atribut produk adalah

pengembangan suatu produk atau jasa melibatkan manfaat yang

akan ditawarkan produk atau jasa tersebut. Unsur-unsur atribut

produk:

a)

Kualitas produk
Suatu produk bisa dikatakan mempunyai kualitas jika bisa
menjalankan fungsi-fungsinya dengan baik. Karena kualitas

berhubungan erat dengan kepuasana pelanggan.
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d)
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Fitur produk

Sebuah produk dapat ditawarkan dengan beraneka macam fitur.
Perusahaan dapat menciptakan model yang lebih tinggi dengan
lebih banyak menambahkan karekteristik atau fitur sebuah
produk.

Desain produk

Untuk menambahkan nilai konsumen yaitu dengan merancang
desain agar berbeda dengan yang lain.  Selain
mempertimbangkan faktor penampilan desain juga bertujuan
untuk memperbaiki Kkinerja, mengurangi biaya produksi, dan
menambah keunggulan dalam bersaing.

Merek

Merek merupakan sebuah istilah yang menunjukan identitas
suatu produk. Konsumen akan melihat merek sebagai bagian
penting atau citra sebuah produk, dan penetapan merek akan
menambah nilai bagi suatu produk.

Kemasan

Kemasan meliputu perancangan dan pembungkus untuk sebuah
produk. Kemasan berfungsi untuk menyimpan dan melindungi
produk. Desain kemasan sangat berpengaruh terhadap penilaian

produk, kemasan yang menarik juga akan mendorong penjualan.
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Label

Label merupakan penanda ditempelkan pada produk. Label
mempunyai beberapa fungsi untuk menunjukkan produk atau
merek.

Pelayanan Pendukung Produk

Pelayanan pelanggan merupakan elemen dalam strategi produk.
Perusahaan biasanya menawarkan beberapa pelayanan

pendukung, yang bisa menjadi bagian dari penawaran.

2. Price (Harga)

1) Pengertian Harga

2)

Menurut Kotler dan Amstrong dalam (Sari, 2017) “harga

adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa,

atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat

karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut”.

Sedangkan menurut (Swasta & Handoko, 2010) harga merupakan

jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang dan pelayanannya.

Berdasarkan definisi diatas harga adalah sejumlah uang yang

dibutuhkan konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa.

Tujuan Penetapan Harga

Menurut (Tjiptono, 2015: 291), tujuan penetapan harga ada 5, yaitu:

a)

Tujuan Berorientasi pada Laba
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d)
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Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa setiap
perusahaan selalu memilih harga yang dapat menghasilkan laba
maksimal.

Tujuan Berorientasi pada VVolume

Selain tujuan berorientasi pasa penjualan perusahaan juga
memiliki tujuan berorientasi pada volume yaitu perusahaan
menetapkan harga dengansedemikian rupa untuk mencapai
target volume penjualan, nilai penjualan atau pangsa pasar.
Tujuan Beroientasi pada Citra

Melalui strategi penetapan harga perusahaan dapat membentuk
citra (image). Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk
membentuk dan mempertahankan citra prestisius atau persepsi
konsumen terhadap suatu produk yang dimiliki perusahaan.
Tujuan Stabilitas Harga

Dalam pasar konsumen sangat sensitif pada harga, jika sebuah
perusahaan menurunkan harganya, maka pesaing-pesaing harus
menurunkan pula harga mereka, Kondisi ini yang mendasari
terbentuknya tujuan stabilisasi harga sebuah perusahaan.
Tujuan-tujuan Liannya

Penetapan harga bertujuan untuk mencegah masuknya pesaing,
mempertahankan loyalitas konsumen terhadap perusahaan,

mendukung penjualan ulang, dan menghindari campur tangan
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pemerintah. Tujuan di atas memiliki efek penting terhadap

strategi bersaing perusahaan.

3. Promotion (Promosi)

1) Pengertian Promosi

Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran

atau bisa disebut dengan usaha untuk menyebarkan informasi,

mempengaruhi, dan meningkatkan pasar sasaran atas produk yang

dihasilkan perusahaan. Menurut (Assuari, 2013: 12), ada beberapa

alat yang bisa dilakukan oleh perushaan untuk mempromosikan

produknya, diantaranya:

a)

b)

Iklan

Iklan merupakan alat yang paling penting untuk mempengaruhi
konsumen. Iklan sendiri dapat dilakukan melalui radio, surat
kabar, televisi, baliho, poster, brosur, dan lain sebagainya.
Dengan melihat iklan perusahaan mengharapkan calon
konsumen tertarik membeli produk tersebut. Dalam memilih
iklan perusahaan juga harus memperhatikan pasar sasaran yang
tepat.

Promosi penjualan

Promosi penjualan merupakan kegiatan untuk mengenalkan
produk yang dipasarkan, sehingga konsumen akan mudah

mengenali dan melihat produk yang ditawarkan.
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c) Publisitas
Publisitas merupakan cara yang digunakan oleh perusahaan
untuk mempengaruhi secara tidak langsung kepada konsumen
agar mereka tahu dan menyukai produk yang dipasarkan. Cara
ini dilakukan dengan memuat berita tentang sebuah produk.

d) Personal selling
Personal selling merupakan kegiatan yang dilakuakn perusahaan
untuk melakukan kontak langsung dengan para calon
konsumennya. Cara ini di harapkan terjadi interaksi yang positif
antara pengusaha dengan calon konsumen itu.
Keempat bentuk atau alat promosi tersebut, pengusaha harus
mengkombinasikan sedemikian rupa sehingga efektif untuk
mempengaruhi konsumennya agar menjadi tertarik untuk

membeli produk yang dipasarkannya.

4. Place (Saluran Distribusi)

Menurut (Musfar, 2020: 15), penempatan atau distribusi merupakan
hal yang sangat penting. Perusahaan harus mampu memposisikan dan
mendistribusikan produk di tempat yang mudah dijangkau konsumen.

Pemilihan lokasi merupakan kegiatan yang penting, karena lokasi
menentukan ramai atau tidaknya pengunjung. Lokasi usaha yang

strategis cukup menarik bagi pengunjung untuk sekadar mampir dan
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melihat barang yang ditawarkan. Lokasi merupakan faktor yang penting
dalam mencapai keberhasilan sebuah perusahaan.
2.7 Pengertian Showroom
Menurut (Wijayanto, Suparno & Yuliarso, 2015) showroom
merupakan tempat untuk mendisplay furniture atau barang yang
dipamerekan showroom dapat juga diartikan ruang pamer yang bersrti
tempat untuk memamerekan produk tertentu yang bertujuan untuk
meningkatkan pemasaran. Showroom memiliki dua jenis, yaitu:
1. Showroom permanen
Showroom permanen merupakan showroom yang dipakai untuk
jangka panjang dan sifatnya menetap.
2. Showroom sementara
Showroom sementara merupakan showroom yang dipakai hanya

untuk beberapa waktu tertentu.
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BAB Il

ANALISIS DESKTIPTIF

Data Umum
3.1.1 Sejarah PT Armada Tunasjaya Muntilan

PT Armada Tunasjaya atau Tunasjaya Honda Motor Group
merupakan perusahaan yang menjualan kendaraan bermotor khususnya
roda dua dengan merek Honda. Dealer honda yang berpusat di Magelang
tepatnya di JI. Jendral Sudirman No. 199 Magelang, berdiri pada tanggal 17
April 1983. PT Armada Tunasjaya merupakan anak perusahaan dari New
Armada Group. Tunasjaya Honda Motor Group memiliki tiga jaringan,
yaitu H1 (Penjualan), H2 (Service), H3 (Spare part). Tunasjaya Honda
Motor Group memiliki 4 cabang, salah satunya PT Armada Tunas Jaya
Muntilan.

PT Armada Tunas Jaya Muntilan merupakan showroom sepeda
motor yang beralamatkan di JI. Pemuda No.87, Samali, Pucungrejo, Kec.
Muntilan, Magelang, Jawa Tengah 56414 berdiri pada tanggal 28 April
1997 yang diresmikan oleh Drs. Johanes Hermawan selaku CEO Honda
Sales Operation. Kantor pusat PT Armada Tunasjaya Muntilan ini berfungsi
sebagai pusat penjualan dan sekaligus showroom untuk semua jenis

kendaraan motor bermerek Honda. PT ATJ Muntilan ini memiliki empat

24
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cabang namun semua aktivitas yang dilakukan berpusat di ATJ cabang
Muntilan, cabang tersebut yaitu:
1. Muntilan
JI Pemuda 87 Muntilan, Magelang
2. Sawangan
Tlatar, Krogowanan, Sawangan
3. Salam
JL. Jumoyo Srumbung KM 0,5, Jumoyo Lor Salam Magelang
4. Mungkid
Jalan Raya Srowol, Mendut, Magelang
PT Armada Tunasjaya Muntilan ini memiliki tiga jaringan atau
layanan yaitu, H1 (Penjualan) yang dimaksud yaitu showroom menyediakan
koleksi lengkap sepeda motor, yang dimana sales counter atau salesman
melayani dan memberikan kepuasan bagi konsumen. H2 (Service) yaitu PT
Armada Tunasjaya menyediakan bengkel resmi dari PT Astra Honda Motor
yang melayani perbaikan sepeda motor. H3 (Spare part) yaitu layanan

ketersediaan suku cadang asli sepeda motor Honda.

7 llnllﬂslﬂyﬂ

Real Smart Dealer

Sumber: https://newarmada.id/about.html

Gambar 3. 1 Logo
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Visi dan Misi PT Armada Tunasjaya Muntilan
Visi:
Menjadi dealer sepeda motor pilihan utama pelanggan dengan
perusahaan yang, tersehat, terlengkap, terpercaya.
Tersehat: sehat management, sehat SDM, sehat keuangan.
Terlengkap: kelengkapan produk, sparepatr dan layanan after sales.
Terpercaya: sebagai salah satu mitra AHM di Indonesia yang telah
berpengalaman puluhan tahun.
Misi:
Menjadi pilihan utama bagi konsumen dengan menyediakan produk
yang asli, berkualitas, bernilai dan pelayanan purna jual yang
memuaskan.
Asli: produk dari AHM
Berkualitas: telah diujicoba ketahanan produknya
Bernilai: sebagai bentuk investasi mpobilitas anda
Memuaskan: pelayanan penjualan dan purna jual
Struktur Organisasi PT Armada Tunasjaya Muntilan

Struktur organisasi sangat diperlukan dalam sebuah perusahaan,

karena dengan adanya struktur organisasi dapat memisahkan antara fungsi

karyawan satu dengan yang lain, sehingga dapat bertanggung jawab kepada

pimpinan atas tugas yang sudah diberikan. Struktur organisasi pada

showroom PT Armada Tunasjaya Muntilan dapat dilihat pada lampiran 2.
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3.14 Deskripsi Struktur Organisasi PT Armada Tunasjaya
Muntilan
Deskripsi dari masing-masing bagian, sebagai berikut:
1. Marketing Manager

a. Bertanggung jawab dalam memimpin perjalanan promosi
produk.

b. Mengatur strategi pemasaran.

c. Memonitor pertumbuhan perusahaan dan menginovasi strategi
pemasaran.

2. FAD (Financial & Accounting Division) Area Head Kedu

a. Bertanggung jawab dalam mengurus seluruh pencatatan
keuangan pada kantor cabang.

b. Melaporkan pencatatan tersebut ke branch head untuk
diinformasikan kembali ke kantor pusat.

3. Pemimpin Cabang (Branch Head)

a. Bertanggung jawa dalam mengawasi dan melakukan koordinasi
semua kegiatan operasional yang ada dikantor cabang, termasuk
dalam perekrutan karyawan, pelatihan dan pengawasan.

b. Mengoptimalkan sumber daya/karyawan ada usaha pencapaian
target.

4. Kepala Workshop Head
a. Bertanggung jawab dalam mengelola seluruh kegiatan yang ada

di bengkel.
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C.

d.
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Menjaga dan meningkatakan mutu pelayanan bengkel.
Mengontrol stock Gudang bengkel.

Mengevaluasi pelaksanaan system dan prosedur bengkel.

5. Kepala Mekanik (Mecanic Head)

a.

b.

bertanggung jawab di bengkel
Membantu workshop head, mengontrol kinerja mecanic dalam
melakukan service kendaraan apakah sudah sesuai dengan

Perintah Kerja Bengkel (PKB).

6. Serv ADV (Service Advisor)

a.

b.

d.

Melayani kebutuhan pelanggan.

Melayani pendaftaran konsumen yang akan melakukan service.
Menginformasikan mengenai kondisi sepeda motor, perkiraan
lama waktu pengerjaan, biaya jasa serta suku cadang, memeriksa
kendaraan yang diperbaiki apakah sudah sesuai dengan Perintah
Kerja Bengkel (PKB).

Melakukan test drive.

7. Partman

Melakukan order parts untuk keperluan Gudang.

Melakukan follow-up atas order yang telah dibuat pelanggan.
Menerima parts yang dating apakah sudah sesuai pesanan.
Memelihara dan menjaga stock parts di Gudang.

Mengelola stock parts sesuai standar yang sudah ditetapkan dan

melakukan transfer parts antar cabang apabila membutuhkan.
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8. Sales SPV

o

e.

Bertanggung jawab terhadap hal-hal yang berhubungan dengan
penjualan.

Mencari ide cara mempromosikan sepeda motor.

Membuat target penjualan.

Bertanggung jawab terhadap pengeluaran Surat Pemesanan
Kendaraan (SPK) yang telah selesai diurus dan telah diterima
bagian administras.

Bertanggung jawab atas kinerja sales lapangan.

9. Counter sales SPV

a.

Bertanggung jawab terhadap hal-hal yang berhubungan dengan
penjualan sepeda motor yang ada di counter.

Mencari ide cara mempromosikan sepeda motor.

Membuat target penjualan.

Membuat laporan penjualan salesman dan counter sales yang
akan digunakan untuk laporan bulanan dan melaporkan kepada
pimpinan cabang melalui bagian administrasi

Bertanggung jawab terhadap pengeluaran Surat Pemesanan
Kendaraan (SPK) yang telah selesai diurus dan telah diterima
bagian administrasi dan pertanggung jawab atas kinerja counter
sales.

Melakukan follow up pelanggan.
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10. MKT (Marketing) Support
a. Bertanggung jawab membantu bagian marketing dalam proses
pemasaran dan pencapaian target.
11. Admin Head
a. Bertanggung jawab mengelola seluruh
kegiatan administrasi yang ada diperusahaan.
b. Mengontrol stock digudang, melakukan order unti dan spare
part ke supplier.
c. Melakukan koordinasi dengan pusat mengenai permasalahan
yang ada di cabang.
d. Memastikan setiap kegiatan tersebut dapat berjalan dengan
lancar sesuai dengan apa yang direncanakan.
12. Staf Admin
a. Staf admin bertanggung jawab membantu admin head
b. Mengarsip data perusahaan,
c. Membuat agenda atau jadwal perusahaan.
13. Kasir
Kasir bertugas dan bertanggung jawab dalam melakukan transaksi
atas penjualan unit, suku cadang dan service sepeda motor.
14. Fornt Desk
Fornt desk bertanggung jawab sebagai pusat informasi seluk beluk

perusahaan.
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15. PDI Man
a. Melakukan pemeriksaan konsisi sepeda motor yang akan
dikirim ke konsumen
b. Melakukan klaim jika terjadi masalah pada unit yang dikirim.
16. Driver
Bertanggung jawab mengantarkan pesanan sepeda motor kepada
konsumen.
3.2 Data Khusus
3.2.1 Produk-produk Sepeda Motor PT Armada Tunasjaya
Muntilan
Produk sepeda motor yang ada di PT Armada Tunasjaya Muntilan
dapat dilihat pada Tabel 3.1.

Tabel 3. 1 Produk Sepeda Motor
Produk Sepeda Motor PT Armada Tunasjaya Muntilan

Jenis Gambar Varian Sepeda Harga
Sepeda Motor
Motor
CcuB Honda Revo Revo Fit Rp. 15.380.00
Revo X Rp. 17.120.000
Honda Supra Supra X 125 D Rp. 18.530.000

Supra X 125 CW | Rp. 19.580.000
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Supra GTR

Sporty

Rp. 24.490.000

Supra GTR Exc

Rp. 24.760.000

Honda Super Rp. 73.640.000
Cub 125
Honda CT125 Rp. 76.800.000
Matic Honda PCX PCX CBSPlus | Rp.31.250.000
PCX ABS Plus | Rp. 34.700.000
PCX eHEV Rp. 43.600.000
Honda Vario Vario 125 CBS | Rp. 21.695.000
Vario 125 ISS Rp. 22.495.000
Vario 150 Rp.25.635.000
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Vario 150 BK Rp. 25.785.000
HM PM
Scoopy Rp. 20.580.000
Scoopy Sporty, | Rp. 20.955.000
Fashion
Scoopy Prestige, | Rp. 21.755.000
Stylish
Beat Street Rp. 18.470.000
Beat CBS Rp. 17.490.000
Beat CBS ISS | Rp. 18.460.000
Beat Deluxe Rp. 18.560.000
Genio CBS Rp. 18.670.000
Genio CBS ISS | Rp. 19.090.000
Genio ISS SE Rp. 19.090.000
ADV 150 CBS | Rp. 34.770.000
ADV 150 ABS | Rp. 37.780.000
SPORT Honda CB150 Verza CB VerzaD Rp. 20.500.000
CB Verza CW Rp. 21.340.000
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CB 150 Rp. 27.950.000

CB 150 SE Rp. 29.230.000

CBR 150 Rp. 36.620.000

CBR 150 ABS | Rp. 40.630.000

CBR 250 Rp. 60.770.000

CRF 150 Rp. 34.770.000

CRF 250 Rp. 85.120.000

Honda Sonic Sonic Rp. 24.020.000
Sonic SE Rp. 24.530.000
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Honda Monkey | Rp. 76.490.000

0 125

3.2.2 Prosedur Penjualan pada Showroom PT Armada Tunasjaya

Muntilan

1. Prosedur Penjualan pada Showroom PT Armada Tunasjaya
Muntilan
Dalam melakukan penjualan unit sepeda motor merek honda, PT
Armada Tunasjaya Muntilan memiliki dua jenis prosedur penjualan,
yaitu:
1) Penjualan Sepeda Motor Secara Tunai

Penjualan secara tunai yaitu konsumen tidak perlu melakukan

pengangusran dalam pembayaran sepeda motor, sebagaimana jika
membeli sepeda motor secara kredit. Proses pembayaran tunai lebih
cepat dibandingkan pembayaran kredit, karena konsumen tidak perlu

menunggu proses PO (Purchase Order) dari pihak leasing. Dalam
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penjualan tunai, konsumen melakukan pembayaran lunas jika kendaraan
yang dibeli sudah tersedia di dealer, dan unit dapat langsung diantarkan

ke konsumen oleh driver.

Prosedur Penjualan Sepeda Motor Secara Tunai

PT Armada Tunasjaya Muntilan

Konsumen bertemu dengan Konsumen mengisi dan Konsumen melakukan pembayaran

p—> ‘B —>
sales menandatangani SPK uang tanda jadi
e Rl 1% ” apas
PDI mon melakukan cek unit —> Pengurmman kendarnan — Pembuatan faktur kendaraan

dan surat-surat kendaraan

Sumber: Dokumentasi Pribadi

Gambar 3. 2 Prosedur Penjualan Secara Tunai
Keterangan:

a. Konsumen bertemu dengan sales untuk melakukan pembelian
unit sepeda motor tunai. Sales menjelaskan spesifikasi
kendaraan yang akan dibeli, memberikan informasi tentang
persyaratan untuk melakukan pembelian secara tunai, serta
dalam tahap ini konsumen dapat bernegosiasi mengenai harga
kendaraan yang di inginkan konsumen.

b. Setelah konsumen menyetujui persyaratan sales akan meminta
konsumen untuk mengisi dan menandatangani SPK (Surat

Pemesanan Kendaraan), kemudian SPK ditanda tangani oleh
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Supervisor/Kepala Cabang PT Armada Tunasjaya Muntilan.
Contoh SPK (Surat Pemesanana Kendaraan) dapat dilihat pada
lampiran 3.

c. Konsumen melakukan pembayaran uang tanda jadi yang sudah
disepakati dengan sales melalui kasir, kemudian Kkuitansi

diserahkan kepada sales.

agan cheque atau sejenisoya
ggap sah bila telsh dikliring oleh Bank.

Sumber: PT Armada Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 3 Kwitansi Tunai

d. PDI man (PreDelivery Inspection) melakukan pengecekan unit
kendaraan yang sudah dipesan konsumen, sesuai dengan standar
yang ditetapkan PT Astra Honda Motor.

e. Setelah kendaraan yang dipesan konsumen tersedia sales
melakukan cetak Bukti Pengiriman Kendaraan kemudian
diserahkan kepada bagian pengiriman atau driver. Jika unit telah
di validasi oleh driver maka kendaraan siap kirim kepada

konsumen.
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Sumber: PT Armada Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 4 Berita Acara Serah Terima

f.  Permohonan pembuatan faktur ditandatangani oleh konsumen
dan pengajuan ditandatangani oleh Supervisor/ Kepala Cabang.
Kemudian bagian administrasi menginput data faktur polisi
berdasarkan data kepemilikan konsumen atau data yang
dijadikan atas nama pembelian sepeda motor. Data faktur polisi

yang telah diinput akan menghasilkan STNK dan BPKB.
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Sumber: PT Armada Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 5 Faktur

2) Penjualan Sepeda Motor Secara Kredit

Prosedur penjualan secara kredit membutuhkan proses yang
lebih panjang dibandingkan dengan pembayaran secara tunai, karena
konsumen harus menunggu Purchase Order (PO)/ surat persetujuan dari
pihak leasing dengan melakukan survey terlebih dahulu. Leasing yang
berkerjasama dengan PT Armada Tunasjaya Muntilan yaitu:

1. FIF (Federal International Finance)
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2. SOF (Summit Oto Finance)

3. BPR (Bank Perkreditan Rakyat)

4. ADIRA (PT Adira Dinamika Multi Finance Tbk)
Leasing memberikan asuransi kepada konsumen pembeli kredit
yaitu asuransi semua resiko kendaraan dan asuransi kombinasi,
asuransi kombinasi meliputi asuransi semua resiko kendaraan dan
asuransi kehilangan kendaraan. Asuransi tersebut berlaku sesuai
dengan kesepakatan konsumen. Penjualan secara kredit lebih
diminati oleh konsumen karena pembelian secara kredit lebih

banyak mendapatkan promo dari dealer sendiri dan dari leasing.

Prosedur Penjualan Sepeda Motor Secara Kredit

PT Armada Tunasjaya Muntilan

Konsumen bertemu Leasing melakukan konsumen mengis dan Konsumen melakukan
—> DK
dengan sales survey meandatangani SPK pembayaran tanda jadi
v
PDI man melakukan Pembuatan faktur Pembuatan faktus
. > —> kendaraan dan surat-  =——>  kendaraan dan surat-
cek unit
surat kendaraan surat kendaraan

Sumber: Dokumentasi Pribadi

Gambar 3. 6 Prosedur Penjualan Secara Kredit

Keterangan:
a. Konsumen bertemu dengan sales untuk melakukan pembelian
unit sepeda motor kredit. Sales menjelaskan spesifikasi

kendaraan yang akan dibel, memberikan informasi tentang
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persyaratan untuk melakukan pembelian secara kredit, serta
dalam tahap ini konsumen dapat bernegosiasi mengenai uang
muka dan angsuran kendaraan yang di inginkan konsumen.
Selanjutnya pihak leasing melakukan survey sebagai syarat
untuk menyetujui atau menolak pengajuan kredit yang dilakukan
olen konsumen. Jika syarat terpenuhi pengajuan kredit
pembelian kendaraan diterima, maka leasing akan menerbitkan
PO (Purchase Order) atau disebut surat persetujuan
pembiayaan. Contoh surat persetujuan pembiayaan dapat dilihat
pada lampiran 4.

Setelah konsumen menyetujui persyaratan sales akan meminta
konsumen untuk mengisi dan menandatangani SPK (Surat
Pemesanan Kendaraan), kemudian SPK ditanda tangani oleh
Supervisor/Kepala Cabang PT Armada Tunasjaya Muntilan.
Contoh SPK (Surat Pemesanan Kendaraan) dapat dilihat pada
lampiran 3.

Konsumen melakukan pembayaran uang tanda jadi yang sudah
disepakati dengan sales melalui kasir, kemudian Kkuitansi

diserahkan kepada sales.
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Gambar 3. 7 Kwitansi Kredit
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e. PDI man (PreDelivery Inspection) melakukan pengecekan unit

kendaraan yang sudah dipesan konsumen, sesuai dengan standar

yang ditetapkan PT Astra Honda Motor.

f. Setelah kendaraan yang dipesan konsumen tersedia sales

melakukan cetak Bukti Pengiriman Kendaraan kemudian

diserahkan kepada bagian pengiriman atau driver. Jika unit telah

di validasi oleh driver maka kendaraan siap kirim kepada

konsumen.
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Sumber: PT Armada Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 8 Berita Acara Serah Terima

g. Permohonan pembuatan faktur ditandatangani oleh konsumen
dan pengajuan ditandatangani oleh Supervisor/ Kepala Cabang.
Kemudian bagian administrasi menginput data faktur polisi
berdasarkan data kepemilikan konsumen atau data yang
dijadikan atas nama pembelian sepeda motor. Data faktur polisi

yang telah diinput akan menghasilkan STNK dan BPKB.
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Sumber: PT Armada Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 9 Faktur

2. Persyaratan Pembelian Sepeda Motor pada Showroom Pt Armada

Tunasjaya Muntilan

Dalam melakukan pembelian sepeda motor di PT Armada
Tunasjaya Muntilan secara tunai perseorangan/ tunai perusahaan
maupun kredit perseorangan/ kredit perusahaan, memiliki beberapa
syarat yang sudah di tentukan, yaitu:

A. Secara Tunai

a. Syarat Pembelian Tunai Perseorangan
1) KTP (Kartu Tanda Penduduk)

2) KK (Kartu Keluarga)
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3) NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak)
b. Syarat Pembelian Tunai Perusahaan

1) Fotocopy SIUP (Surat ljin Usaha Perdagangan)

2) Surat Keterangan Usaha

3) Rekening Koran

4) Fotocopy NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak)

5) Surat Keterangan Domisili

6) Akta Pendirian Perusahaan

7) Fotocopy TDP (Tanda Daftra Perusahaan)

B. Secara Kredit

Dalam melakukan pembelian sepeda motor secara kredit
membutuhkan lebih banyak persyaratan, karena penjualan
secara kredit melibatkan pihak ketiga yaitu leasing. Berikut
syarat yang harus dipenuhi:
a. Syarat Pembelian Kredit Perseorangan

1) Fotocopy KTP Suami dan Istri

2) Fotocopy Kartu Keluarga (KK)

3) Fotocopy Bukti Kepemilikan Rumah (PBB, Rekening

listrik)

4) Fotocopy Buku Tabungan 3 bulan terakhir

5) Slip gaji

6) Fotocopy Surat Keterangan Kerja

7) NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak)
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b. Syarat Pembelian Kredit Perusahaan
1) Fotocopy SIUP (Surat ljin Usaha Perdagangan)
2) Fotocopy NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak)
3) Rekening Koran 3 bulan terakhir
4) Surat Keterangan Domisili
5) Akta Pendirian Perusahaan
6) Fotocopy TDP (Tanda Daftra Perusahaan)
7) Fotocopy KTP Pemesan yang tertera dalam akta
perusahaan seperti contoh KTP Direktur sebagai yang

bertanggung jawab untuk buka faktur

3.2.3 Penerapan Strategi Pemasaran PT Armada Tunasjaya
Muntilan.

Strategi pemasaran yang di jalankan PT Armada Tunasjaya
Muntilan untuk penjulan produk yaitu menggunakan bauran pemasaran
(marketing mix). Marketing mix merupakan strategi yang menggabungkan
dari beberapa kegiatan-kegiatan pemasaran. Tujuan marketing mix yaitu
agar produk yang di pasarkan dapat menyesuaikan dengan empat variable
marketing mix (product, price, promotion, place) secara terus menerus agar
dapat menciptakan nilai tambah dalam rangka memperoleh keuntungan bagi
perusahaan. Berikut empat variable yang mencakup kegiatan dari marketing
mix, yaitu:

1. Produk (product)
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Produk merupakan segala sesuatu yang di tawarkan ke sebuah

pasar agar di perhatikan, diminta, dipakai, dikonsumsi sehingga

mungkin memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk barang

dan jasa yang ditawarkan oleh PT Armada Tunasjaya Muntilan

adalah:

a.

Sepeda Motor merek Honda
Bengkel resmi sepeda motor merek Honda.
Suku cadang (spare part) sepeda motor merek Honda.

Apparel (pakaian) merek Honda.

Adapun gambaran umum produk barang dan jasa adalah sebagai

berikut:

a.

Sepeda Motor merek Honda dijual dengan dua cara yaitu
cash dan kredit. Terdapat beberapa tipe atau variasi sepeda
motor honda seperti, Honda Revo, Honda Supra, Honda
Genio, Honda CB-Verza, Honda Cb 150, Honda CBR 150,
Honda ADV 150, Honda Beat, Honda Vario, Honda Scoopy,
Honda PCX 160, Honda Sonic, Honda CRF 150. Pada setiap
tipe sepeda motor terdapat warna yang beragam.

Pelayanan jasa Bengkel Sepeda Motor Honda resmi dari
AHHAS (Astra Honda Authorized Service Station) terbilang
baik dan memadai, karena perlengkapan yang digunakan
untuk service sepeda motor sangat lengkap, serta kinerja

pegawai sangat memuaskan bagi konsumen. Selain itu
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kemampuan pegawai dalam melayani konsumen dan
pengerjaan service sepeda motor dilakukan dengan baik dan
sesuai standar. Sehingga konsumen akan merasa puas dan

loyal kepada perusahaan.
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Sumber: Instagram Tunasjaya Honda Muntilan

Gambar 3. 10 Jasa Service

c. Suku cadang (Spare part) asli Honda merupakan produk
unggulan dari PT Armada Tunasjaya Muntilan. Karena
dengan menjualnya produk asli konsumen tidak perlu
bingung mencari tempat untuk membelinya dan tidak perlu
ragu dengan barang tersebut karena sudah dilengkapi

sertifikat keaslian spare part.



49

Sumber: Dokumentasi Pribadi

Gambar 3. 11 Sparepart

d. Pakaian (Apparel) merek Honda
Selain menjual sepeda morot dan suku cadang merek Honda
PT Armada Tunasjaya Muntilan juga menyediakan beberapa
apparel dan aksesoris lainnya seperti, kaos merek Honda,
topi merek Honda, jersey merek Honda, helm merek Honda,

sarung tangan merek Honda, Waist bag merek honda.



Sumber: Dokumentasi pribadi
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Gambar 3. 12 Apparel

2. Harga (price)
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PT Armada Tunas Jaya Muntilan dalam menetapkan harga

mengikuti kantor pusat ataupun Kedu. Dengan mengedepankan

kualitas produk dari PT Armada Tunasjaya harganya pun sesuai

dengan apa yang didapat dari produk tersebut. Berikut daftar

harga yang ditetapkan oleh PT Armada Tunasjaya:

Tabel 3. 2 Daftar Harga Produk Sepeda Motor

Jenis Sepeda | Tipe Sepeda Varian Harga Sepeda

Motor Motor Sepeda Motor Motor
cuB Honda Revo | Revo Fit Rp. 15.380.00
Revo X Rp. 17.120.000




Honda Supra | Supra X 125 D Rp. 18.530.000
Supra X 125 Rp. 19.580.000
Ccw
Honda Supra | Supra GTR Rp. 24.490.000
GTR Sporty
Supra GTR Rp. 24.760.000
Exc
Honda Super | Honda Super Rp. 73.640.000
Cub Cub 125
Honda CT125 | Honda CT125 Rp. 76.800.000
Matic Honda PCX | PCX CBS Plus Rp. 31.250.000
PCX ABS Plus Rp. 34.700.000
PCX eHEV Rp. 43.600.000
Honda Vario | Vario 125 CBS Rp. 21.695.000
Vario 125 ISS Rp. 22.495.000
Vario 150 Rp.25.635.000
Vario 150 BK Rp. 25.785.000
HM PM
Honda Scoopy | Scoopy Rp. 20.580.000
Scoopy Sporty, Rp. 20.955.000
Fashion
Scoopy Rp. 21.755.000
Prestige,
Stylish
Honda Beat | Beat Street Rp. 18.470.000
Beat CBS Rp. 17.490.000
Beat CBS ISS Rp. 18.460.000
Beat Deluxe Rp. 18.560.000
Honda Genio | Genio CBS Rp. 18.670.000
Genio CBS Rp. 19.090.000
ISS
Genio ISS SE Rp. 19.090.000
Honda ADV | ADV 150 CBS Rp. 34.770.000
ADV 150 ABS Rp. 37.780.000
SPORT CB VerzaD Rp. 20.500.000

51
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Honda CB150 | CB Verza CW Rp. 21.340.000
Verza
Honda CB 150 | CB 150 Rp. 27.950.000
R

CB 150 SE Rp. 29.230.000

Honda CBR | CBR 150 Rp. 36.620.000
150

CBR 150 ABS Rp. 40.630.000

Honda CBR | CBR 250 Rp. 60.770.000
250

Honda CRF | CRF 150 Rp. 34.770.000

CRF 250 Rp. 85.120.000

Honda Sonic | Sonic Rp. 24.020.000

Sonic SE Rp. 24.530.000

Honda Honda Rp. 76.490.000

Monkey Monkey 125

3. Promosi (promotion)
Kegiatan promosi bertujuan untuk menarik lebih banyak
konsumen, menginformasikan sebuah produk dan mengajak
masyarakat untuk menjadi pelanggan sebuah produk. Berikut
adalah kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT Armada
Tunasjaya Muntilan:

a. Menyebar Brosur
PT Armada Tunasjaya Muntilan menyebar brosur kepada
masyarakat umum pada saat

mengadakan promo.



53

Penyebaran ini dilakukan ketika PT Armada Tunasjaya
Muntilan melakukan promo tertentu sehingga calon
konsumen tertarik untuk datang dan melihat. Brosur yang

disebarkan dan kegiatannya bisa dilihat pada gambar 3..
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Sumber: PT Armada Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 13 Brosur dan Kegiatan Menyebar Brosur

b. Spanduk dan Banner
Pemasangan spanduk dan banner bertujuan agar produk
Honda diketahui masyarakat luas. Pemasangan spanduk dan
banner berada di ruas jalan sekitan showroom pusat dan
cabang PT Armada Tunasjaya Muntilan. Spanduk dan

banner yang dipasang bisa dilihat pada gambar 3.2.
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Sumber:; Dokumentasi Pribadi

Gambar 3. 14 Spanduk dan Banner

c. Iklan di Sosial Media
PT Armada Tunasjaya Muntilan melakukan iklan dengan
sosial media seperti instagram dan facebook. Iklan di media
sosial efektif menjangkau target pasar serta konsumen, pada
akun sosial media tersebut terdapat beberapa informasi
mengenai promo apa yang sedang berlaku, produk terbaru,
dan lain sebagainya. Berikut adalah iklan yang diterapkan

oleh PT Armada Tunasjaya Muntilan:

Tabel 3. 3 Iklan Media Sosial

Iklan PT Armada Tunasjaya Muntilan
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d. Pemberian Cashback

PT Armada Tunasjaya Muntilan memberikan cashback atau
pengembalian uang setelah konsumen melakukan transaksi
pembelian unit sepeda motor. Cashback berlaku dengan

syarat yang sudah ditentukan oleh perusahaan.
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e. Sponsorship
Kegiatan sponsorship yang diikuti oleh PT Armad tunasjaya
Muntilan bertujuan untuk mengenalkan produk kepada
masyarakat luas melalui berbagai kegiatan seperti,
tournament bola voli, warung makan, pemancingan, toko

kelontong sehingga masyarakat mengenal dan mengetahui

produk PT Armada Tunasjaya Muntilan.

Sumber: Facebook Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 15 Sponsorship Acara Karnaval

f. Penjualan Langsung (Personal Selling)
PT Armada Tunasjaya Muntilan menerapkan personal
selling bertujuan untuk menjaga hubungan pelanggan dan
penjual agar lebih akrab dan terpercaya. PT Armada
Tunasjaya Muntilan menugaskan salesman dan sales
counter dalam kegiatan personal selling. Salesman bertugas
melakukan kunjungan door to door yang di dapatkan dari

data RO bertujuan untuk memperkenalkan produk motor
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Honda atau bisa disebut canvasing. Sedangkan sales counter
bertugas melayani pembeli yang datang langsung ke dealer,
konsumen akan memperoleh penjelasan rinci dari sales
counter mengenai produk yang ditawarkan PT Armada
Tunasjaya Muntilan. Selain itu sales counter juga melakukan
Follow Up konsumen yang pernah melakukan pembelian
produk Honda di PT Armada Tunasjaya Muntilan, yaitu
dengan memberikan informasikan mengenai promo dan
produk baru kepada konsumen. Kegiatan ini bertujuan untuk
membuat konsumen lama menjadi loyal terhadap

perusahaan.
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Sumber: Facebook Tunasjaya Muntilan

Gambar 3. 16 Kegiatan Personal Selling

4. Saluran Distribusi (place)
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Dalam upaya mendistribusikan produk kepada konsumen, PT
Armada Tunasjaya Muntilan menetapkan lokasi showroom
cabang atau pos penjualan di lokasi yang strategis agar dapat
memberikan kemudahan bagi konsumen. Melalui tempat atau
saluran distribusi produk dapat diketahui masyarakat luas dan
sampai ke tangan konsumen. Berikut beberapa cabang

showroom PT Armada Tunasjaya Muntilan:

Tabel 3. 4 Cabang Showroom

No Cabang Showroom PT Armada Tunasjaya Muntilan
1 | Showroom

Muntilan
2 | Showroom

Mungkid

POS PENJUALAN
TUNASJAYA MOTOR
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3 | Showroom
Salam

Alamat: JL. Jumoyo Srumbung KM 0,5, Jumoyo
Lor Salam Magelang

4 | Showroom

Sawangan
- § et
e e
Alamat: Tlatar, Krogowanan, Sawangan
3.24 Hambatan Dalam Penerapan Strategi Pemasaran.

Setiap usaha yang dilakukan perusahaan untuk mencapai target
sasaran penjualan pasti ditemui hambatan untuk melaksanakannya. Sama
halnya dengan yang dialami PT Armada Tunasjaya Muntilan dalam
melakukan stratgei pemasaran ditemui hambatan yang akan dijelaskan
dibawah ini:

1) Harga (price)

Adanya dealer pesaing yang ada di daerah Muntilan

menyebabkan persaingan harga semakin ketat. Persaingan harga
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antara PT Armada Tunasjaya Muntilan dengan pesaing berada

pada cashback atau potongan uang muka/tenor, sehingga

membuat konsumen merasa lebih tertarik dan senang dengan

produk yang lebih murah. PT Armada Tunasjaya Muntilan

mengatasinya dengan memberikan berbagai promo menarik

contoh: promo potongan tenor untuk PNS, Mahasiswa, Petani,

Pegawai BUMN.

Promosi (promotion)

a)

b)

Hambatan pada saat menyebar brosur

Tidak sedikit masyarakat memberikan respon kurang baik
kepada sales ketika sedang memberikan brosur atau
menawarkan produk dari PT Armada Tunasjaya Muntilan.
Oleh kaena itu seorang sales harus bisa memahami tipe calon
konsumen agar dapat memasarkan produknya.

Hambatan penjualan langsung (personal selling).

Salesman bertugas melakukan kunjungan door to door atau
canvasing terkadang konsumen yang dikunjungi tidak
mempunyai nomor handphone yang bisa dihubungi dan
ketika salesman datang dan tidak bertemu konsumen.
Sedangkan, sales counter bertugas melayani pembeli yang
datang langsung ke dealer tidak kecil kemungkinan
terjadinya miss komunikasi dengan konsumen karena

ketidak pahaman konsumen ketika sales counter
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menjelaskan mengenai produk honda yang di tanyakan.
Selain itu dalam melakukan follow up, sales counter tidak

selalu mendapatkan respon baik dari kosumen.



BAB IV

KESIMPULAN DAN SARAN

4.1 Kesimpulan
4.1.1 Produk Sepeda Motor PT Armada Tunasjaya Muntilan
Produk sepeda motor yang ada di PT Armada Tunasjaya Muntilan
antara lain:
1. Sepeda motor CUB: Honda Revo, Honda Supra, Honda
Super Cub, Honda CT125.
2. Sepeda motor Matic: Honda PCX, Honda Vario, Honda
Scoopy, Honda Beat, Honda Genio, Honda ADV.
3. Sepeda motor Sport: Honda CB150 Verza, Honda
CB150R, Honda CBR150, Honda CBR250, Honda CRF,
Honda Sonic, Honda Monkey.
4.1.2 Prosedur Penjualan PT Armada Tunasjaya Muntilan
Prosedur penjualan yang digunakan PT Armada Tunasjaya
Muntilan dengan dua acara yaitu penjualan secara tunai dan penjualan
secara kredit. Terdapat syarat-syarat yang harus dipenuhi konsumen
untuk dapat melakukan pembelian sepeda motor, syarat tersebut sudah
ditentukan oleh PT Armada Tunasjaya Muntilan, baik pembelian secara

tunai maupun kredit.
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4.1.3 Penerapan Strategi Pemasaran PT Armada Tunasjaya
Muntilan
Strategi Pemasaran yang diterapkan di PT Armada Tunasjaya
Muntilan adalah marketing mix yang meliputi:

1. Product
Produk barang dan jasa yang ditawarkan oleh PT Armada
Tunasjaya Muntilan adalah:
a. Sepeda Motor merek Honda
b. Bengkel resmi sepeda motor merek Honda.
c. Suku cadang (spare part) sepeda motor merek Honda.
d. Apparel (pakaian) merek Honda.

2. Price
Dalam menetapkan harga PT Armada Tunasjaya Muntilan
mengikuti  kantor pusat ataupun Kedu. Dengan
mengedepankan kualitas produk dari PT Armada Tunasjaya
harganya pun sesuai dengan apa yang didapat dari produk
tersebut.

3. Promotion
Bentuk promosi yang dilakukan PT Armada Tunasjaya
Muntilan adalah: dengan menyebar brosur, memasang
spanduk dan banner, melakukan iklan di sosial media,
pemberian cashback, sponsorship, dan penjualan langsung

(personal selling).
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4. Place

Dalam mendistribusikan produk kepada konsumen, PT

Armada Tunasjaya Muntilan menetapkan lokasi showroom

cabang atau pos penjualan di lokasi yang strategis agar dapat

memberikan kemudahan bagi konsumen. Dan saat ini PT

Armada Tunasjaya Muntilan sudah memiliki empat pos

penjualan yaitu: Muntilan, Mungkid, Salam, Sawangan.

4.1.4 Hambatan Penerapan Strategi Pemasaran
Hambatan yang dihadapi PT Armada Tunasjaya Muntilan saat
melakukan strategi pemasaran yaitu:

a. Harga
Persiangan harga dengan dealer lain, yang menyebabkan
konsumen merasa lebih tertarik dan senang dengan
produk yang lebih murah.

b. Promosi
Respon masyarakat yang kurang baik ketika sales
menawarkan produk, dan pada saat kegiatan menyebar
brosur.

c. Penjualan Langsung (personal selling)
Ketika salesman melakukan kegiatan door to door tidak
kecil kemungkinan orang yang akan dikunjungi tidak
dirumah sehingga sales tidak dapat bertemu untuk

melakukan promosi, selain itu miss komunikasi antara
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counter sales dan konsumen ketika menjelaskan suatu
produk.
4.2 Saran

1. Persaingan harga dengan delaer lain yang semakin ketat sebaiknya PT
Armada Tunasjaya Muntilan semakin banyak memberikan penawaran
harga seperti memberikan cashback yang lebih besar dari dealer lain,
memberikan hadiah, sehingga konsumen tertarik akan hal itu.

2. Sales harus memahami tipe-tipe konsumen yang terkadang tidak bisa
menerima kedatangan sales untuk melakukan promosi, dan juga tipe
konsumen yang sudah atau kurang dapat memahami apa yang sedang
dijelaskan oleh sales ataupun counter sales.

3. Dalam melakukan personal selling sales dapat mengubah jadwal
kunjungan sesuai dengan kondisi konsumen, misalkan konsumen
bekerja pagi sampai dengan siang, sales dapat datang di sore hari

setelah konsumen pulang kerja, atau bisa saat weekend.
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