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ABSTRAK 

Anisa Sukarman / 212003155 / 2008 / Strategi Promosi Untuk Meningkatkan 
kuantitas pembiayaan Sepeda Motor Pada PT. Mandala Multifinance Tbk, 
Prabumulih / Manajemen Pemasaran. 

Rumusan Masalah dalam Penulisan skripsi ini bagaimana strategi promosi untuk 
meningkatkan kuantitas pembiayaan sepada motor pada PT. Mandala 
Muitiflnance Tbk, Prabumulih?. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui 
strategi promosi dalam meningkatkan kuantitas pembiayaan pada PT Mandala 
Multifinance Tbk, Prabumulih. y 

Jenis penelitian ini adalah kualitatif deskriffif dengan tempat penelitian ini adalah 
PT. Mandala Muitiflnance Tbk, Prabumulih yang beralamat di jalan Jeiidoral 
Sudimlan K M 3,5 Prabumulih. Variabel penelitian yang digunakan adalah strategi 
promosi dan volume penjualan. Data yang digunakan adalah data primer dan data 
sekunder. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dan 
dokulnentasi. Analisis data yang diguanakan adalah kualitatif deskriftif dengan 
teknik kualitatif untuk menjelaskan strategi promosi yang digunakan. 

Berdasarkan analisis, promosi yang dilakukan oleh PT. Mandala Multifinance 
Tbk, Prabumulih. menggunakan media periklanan yaitu dengan menggunakan 
periklanan melalui media massa seperi koran dan periklanan menggunakan 
brosur. 

Kata Kunci : Strategi Promosi. 



BAB I 

PENDAHULUAN 

1. Latar Belakang Masalah 

Konsep pemasaran adalah sebuah filsafat yang menekankan pada 

kebutuhan orientasi pemasaran yang sejalan dengan kepentingan jangka panjang 

masyarakat. Pada dasamya konsumen selalu mengingiiikan kebutuhan mereka 

terpenuhi. Pemasaran tidak hanya di pandang sebagai suatu bagian, pemasaran 

teriibat dalam suatu pengambilan keputusan manajemennya jauh sebelum produk 

direncanakan. Pemasaran produk yang baik, memberi harga yang menarik dan 

membuatnya terjangkau oleh pelanggan sasaran. 

Perkembangan dunia usaha pada masa sekarang ini menunjukan adanya 

gejalah persaingan yang semakin meningkat menujuh kearah pangsa pasar secara 

luas. Berbagai macam perusahaan dari berbagai jenis, bemsaha merebut dan 

menguwasi pasar. Hal demikian terjadi karena masing-masing perusahaan 

bertujuan untuk mendapatkan keuntungan yang optimal, karena dengan 

menguasai pasar berarti mereka dapat mendominasi pasar. 

Sudah bukan rahasia lagi bahwa dalam dunia usaha fungsi pemasaran 

mempunyai peran yang sangat penting terhadap keberhasilan suatu perusahaan, 

yaitu dengan cara melihat kemajuan perusahaan itu sendiri. Pemasaran merupakan 

suatu bagian untuk memuaskan kebutuhan perusahaan dan menjual juga 

merupakan faktor penting dalam siklus yang bermula dan berakhir dengan 

kebutuhan konsumen. 

1 
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Mendapatkan target pasar yang menarik merupakan bagian yang utama 

bagi pengusaha, sebab kadang-kadang kita tidak perlu harus melayani kebutuhan 

semua orang atau sekmen. Agar dapat berhasii justru kita dapat menitikberatkan 

pada sebagian saja dari konsumen, akan tetapi yang cukup luas dan 

kemampuannya tinggi di mana mereka itu akan bersedia untuk membayar tinggi 

atas pelayanan kebutuhan mereka tersebut. 

Untuk mendapatkan keuntungan banyak faktor yang harus menggunakan 

rencana-rencana yang tepat, dengan rencana tersebut diharapkan produk yang 

telah beredar di pasaran dapat terjual semaksimal mungkin. Dengan demikian 

penjualan dapat meningkat sesuai dengan apa yang diharapkan oleh perusahaan, 

sekaligus laba yang diterima dapat meningkat pula.Agar pemasaran yang 

dilakukan dapat berjaian iancar, dan tujuan pemasaran dapat tercapai, maka 

diperlukan suatu strategi untuk meningkatkan volume penjualan. 

Saiah-satu komponen penting dalam pemasaran adalah promosi yang 

dapat diartikan sebagai ujung tombak pemasaran produk. Melalui sarana promosi 

ini produsen dituntut untuk mampu memberikan informasi-infonnasi tentang 

produk mereka kepada konsumen, sehingga konsumen dapat mengenai berbagai 

keunggulan produk mereka. 

Promosi merupkan strategi yang sangat penting di dalam suatu 

perusahaan, karena promosi adalah suatu alat untuk memperkenalkan produk 

kepada masyiirakat luas sehingga mereka mengenai produk itu serta mengetahui 

manfaat dari produk itu. Dengan adanya promosi dapat meningkatkan volume 

penjualan pada suatu perusahaan. 
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PT. Mandala Multifinance Tbk. merupakan salah satu perusahaan yang 

bergerak dalam bidang pembiayaan sepeda motor. Konsumen yang ingin membeli 

sepeda motor tetapi tidak memil iki dana yang cukup bisa dibiayai oleh perusahaan 

ini . Konsumen hanya memberikan uang muka kepada pihak PT. Mandala 

Multifinance Tbk Prabumulih dan sisanya dapat diangsur kepada PT Mandala 

Multifinance Tbk, Prabumulih. Perusahaan ini selalu berusaha memberikan 

terbaik bagi konsumen dengan terus mencari apa yang diminati konsumen. 

Perusahaan ini mempunyai kontribusi dalam hal ini mencapai laba yarig 

maksimum dalam mencari konsumen, maka perlu adanya kerja sama dari pihak 

yang bertemu langsung maupun pihak lain yang bersangkutan yang 

memperkenalkan produk dan memudahkan konsumen untuk mendapatkannya. 

Perusahaan PT. Mandala Multifinance.Tbk sebagai distributor dalam 

memasarkan produknya masih terbatas. Dikarenakan kurangnya usaha promosi 

yang dilakukan oleh pihak manajemen perusahaan untuk memperkenalkan dan 

memasarkan produknya kepada konsumen. Dalam hal ini PT. Mandala 

Multifinance.Tbk harus berusaha melakukan usaha-usaha untuk mendapatkan 

pembeli, menambah keyakinan serta loyalitas pembeli untuk mencapai 

peningkatan kuantitas pembiayaan 

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat diketahui bahwa promosi sangatlali 

di butuhkan oleh perusahaan. Adapun judul penelitian ini adalah Strat^egi 

Promosi Untuk Meningkatkan Kuantitas Pembiayaan Sepeda Motor Pada 

P T . Mandala Multirinance,Tbk. Prabumulih. 
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2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka penuiis dapat menarik suatu 

rumusan masalah yaitu bagaimana strategi promosi yang dilakukan untuk 

meningkatkan kuantitas pembiayaan pada PT. Mandala Multifinance,Tbk. 

Prabumulih.? 

3. Tujuaii Penelitian 

Tujuan penelitian in i adalah : 

Untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan untuk meningkatkan kuantitas 

pembiayaan pada PT. Mandala Multifinance,Tbk. Prabumulih. 

4. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Penuiis 

Diharapkan dengan adanya penelitian ini penuiis dapat lebih memahami 

dan mendalami relevansi atau kecocokan antara i lmu teori yang diperoleh 

di bangku kuliah dengan kenyataan yang sebenamya di masyarakat. 

b. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini dapat bermanfaat bagi perusahaan sebagai salah satu 

informasi untuk menerapkan strategi bauran promosi yang baik. 

c. Bagi Almamater 

Bagi mereka yang ingin meneliti maka hasil penelitian ini dapat dijadikan 

bahan perbandingaii dalam mendapatkan hasil yang lebih baik. 



B A B n 

K A J I A N PUSTAKA 

A. Penelitian Sebelumnya 

Penelitian yang dilakukan Muhammad Arifin (2007) beijudul 

Strategi Promosi Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Asbes Harflex 

Pada CV. Dargo Utama Palembang. Adapun perumusan masalah dalam 

penelitian tersebut adalah bagaimana strategi promosi dalam upaya untuk 

meningkatkan volume penjualan Asbes Herflax pada CV. Dargo Utama 

Palembang. 

Terdapat dua variabel yang digunakan yaitu strategi promosi 

indikatomya adalah periklanan, penjualan perseorangan dan volume 

penjualan. Variabel yang kedua adalah volume penjualan. Data yang 

digunakan adalah data primer dan data sekunder, serta teknik 

pengumpulan data adalah wawancara dan dokumentasi. 

Metode analisis yang digunakan secara kualitatif. Hasil yang 

didapat dari penelitian diatas menyimpulkan bahwa manajemen 

perusahaan melaksanakan aktivitas promosi dengan menggunakan 

periklanan, dimana promosi periklanan ini menggunakan koran. 

Mengingat semakin banyak pesaing, maka perusahaan perlu meninjau 

kembali aktivitas promosi yang telah dilakukan sebelumnya agar 

mendapatkan konsumen yang lebih banyak lagi. 

5 



6 

B. Landasao Teori 

1. Pemasaran. 

Marketing adalah bahasa global yang mencangkup dari berbagai aspek 

aktivitas pemasaran. Karena merupkan salah satu departemen agar 

perusahaan tersebut mempertahankan roda aktivitas dan perkembangannya. 

Menurut Stanton (2001:5), pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dan 

kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

memuaskan kebutuhan pembeli. 

Lain halnya yang dikemukakan oleh Kotler (2000:8) pengertian 

pemasaran adalah suatu proses sosial manajerial dimana individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan dan mempertukarkan produk dan dengan kelompok lainya. 

Dari kedua definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

merupakan suatu interaksi yang berusaha menciptakan hubungan pertukaran, 

tetapi pemasaran bukanlah suatu cara sedarhana untuk menghastlkan 

penjualan saja. Dalam dal ini, pertukaran merupakan suatu t a h ^ dalam 

pemasaran. 

2. Pengertian Marketing Mix 

Sebalum melaksanakan kegiatan pemasaran produk yang dihasilkan, 

sebuah perusahaan harus terlebih dahulu memperhatikan beberapa hal yang 

cukup penting dalam menunjang keberhasilan penjualan tarsebut diantaranya 

minat konsumen terhadap produk yang akan mereka pasarkan dan bagaimana 
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cara melaksanakan kegiatan pemasaran tarsebut. Jadi j ika perusahaan telah 

memutuskan untuk menjual jenis produk tertentu, maka perusaliaan harus 

memutuskan pula jenis produk apa yang akan dijuai, lierapa harga jual produk 

tersebut. 

Dalam melakukan kegiatan pemasaran guna terciptanya tujuan 

perusahaan, maka perlu ditetapkan terlebih dahulu dalam sasaran [>emasaran. 

Jika sasaran pasamya sudah ditetapkan maka perusahaan harus membuat 

perencanaan yang baik untuk memasuki sekmen pasar yang dipilih. Konsep 

pengembangan strategi pemasaran yang berkaitan dengan masalah bagaimana 

menetapkan penawaran pada sekmen pasar tertentu, hal ini dapat ditentukan 

dengan menyediakan suatu sasaran yang disebut Marketing Mix. 

Marketing Mix adalah istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi 

empat besar pembentukan inti systim pemasaran suatu organisasi, keempat 

unsur tersebut adalah penawaran produk, struktur harga, kegiatan promosi dan 

saluran distribusi.( William J. Stanton,2001: 92). 

Definisi Marketing Mix. atau bauran pemasaran menurut Basu Swastha 

(2000:43) adalah merupakan kombinasi dari empat variabel atau kegiatan 

yang merupakan inti dari system pemasaran yakni: produk, struktur harga, 

kegiatan promosi dan saluran distribusi. Keempat unsur bauran pemasaran 

sebagai inti dari system pemasaran ditujukan untuk menarik konsumen 

kedalam pasar sasaran. 

Dari kedua definisi diatas maka jelaslah bahwa marketing mix 

merupakan suatu perangkat yang menentukan tingkat keberhasilan pemasaran 
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bagi suatu perusahaan kepada sekmen-sekmen pasar atau konsumen yang 

dipilih, baik itu konsumen rumah tangga maupun konsumen industri. 

Keempat unsur marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari 

segala sesuatu hal yang dapat digunakan perusahaan dalam mempengaruhi 

permintaan akan produknya, kemungkinan-kemungkinan yang banyak itu 

dapat 

dikelompokan menjadi empat variabel yaitu produkiproduck), harga(price), 

tempat(/?/ace), promos\(promotiorj). 

a. Produk (product) 

Adalah apa saja yang ditawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, 

dimiliki, digunakan atau dikombinasikan sehingga dapat memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Termasuk didalamnya adalah objek 

fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan gagasan. (William .1. Stanton, 

2001:222). 

Menurut golongan produk dibagi menjadi dua yaitu: 

a. Berdasarkan daya tahan atau terwujudnya, produk diklasifikasikan 

kedalam tiga kelompok, yaitu: 

1. Barang tahan lama 

2. Barang tidak tahan lama 

3. Jasa 
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b. Berdasarkan penggunaan menurut tujuan pemakaiannya, produk 

diklasifikasikan menjadi: 

1. Barang Konsumsi 

Adalah barang yang dibeli untuk dikoiisumsi, jadi pembeli adalah 

konsumen akhir bukan pemakai industri karena barang tersebut 

tidak diproses lagi. 

2. Barang Industri 

Adalah barang yang dibeli untuk diproses lagi atau untuk 

kepentingan dalam industri baik secara langsung atau tidak 

langsung dipakai dalam proses produksi. 

b . Harga (price) 

H;uga adalah Jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 

sejumiah kombinasi dari produk dan peiayanannya. Sebuah harga produk 

atau jasa merupakan faktor penentu utama permintaan pasar, 

mempengaruhi piersaingan, dan harga mempunyai pengaruh yang besar 

terhadap pendapatan laba bersih perusahaan. Haiga menipakan variabel 

keputusan pemasaran yang penting lainya, yakni jumlah uang yang harus 

dikeluarkan untuk mendapatkan produk tersebut 

Didalam penetapan tingkat harga yang tepat perusahaan harus 

mempertirnbangkan keadaan persaingan pasar, j ika harga jual lebih tinggi 

dari harga saingan maka produk yang ditawarkan akan scdikit atau 

mungkin tidak terjual dibawah harga para pesaing, maka produk mungkin 
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akan banyak terjual tetapi keuntungan yang diharapkan belum tentu 

tercapai. 

Dalam usaha penetapan harga suatu perusahaan harus melakukan 

dengan tapat kesalahan dalam penetapan harga mengaklbatkan perusahaan 

sulit untuk menjamin kelangsungan hidup usahanya, kaiena harga suatu 

barang menipakan faktor penentu permintaan barang. Sudah tentu 

keputusan konsumen tidak Iain hanya menjadi perf;imbangan si pembeli, 

tetapi pada akhimya masalah harga merupakan suatu faktor yang peka 

bagi konsumen / penbeli yang tidak dapat diabaikan saja oleh pemsahaan. 

c. Tempat (place) 

Adalah suatu usaha penempatan suatu produk sebagai alat pemuas 

kebutuhan agar mudah sampai ketangan konsumen. Oleh Itarena itu place 

mempakan komponen yang tak kalah pentingnya dari komponen 

Marketing Mix yang lainnya. 

d. Promosi (promotion) 

Adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 

menonjolkan keistimewaan produknya dan membujuk konsumen untuk 

membelinya. Promosi adalah sebagai pengembangan dan penyebaran 

komunikasi persuasif mengenai penawaran yang dirancang untuk menarik 

konsumen. Definisi diatas menekankan pada masalah promosi yang 

bertujuan untuk memberitahukan, mempengaruhi, membujuk konsumen 

agar membeli dan menggunakan produk yang ditawarkan serta 

mengingatkan keberadaan produk tersebut. 
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C. Pengertian Promosi 

Promosi merupakan salah satu kegiatan dibidang pemasaran yang 

bertujuan untuk meningkatkan volume penjualan dengan jalan mempengaruhi 

konsumen baik secaia langsung maupun tidak langsung. Definisi diatas 

mengemukakan bagaimana suatu perusahaan mengkomunikasikan manfaat 

dari suatu produk dan untuk meyakinkan konsumen sasaran agar membeli. 

Dapat kita pahami bahwa promosi merupakan salah satu alat untuk 

menyampaikan informasi dari penjualan kepada pembeli sehingga 

menciptakan pertukaran pemasaran diantara mereka. Promosi juga merupakan 

usaha yang tepat untuk memperkenalkan produk dan jasa, baik produk atau 

jasa yang baru maupun jasa yang lama dipasarkan agar konsumen tetap 

mengingatnya. 

Promosi termasuk salah satu faktor yang dapat mempengaruhi tingkat 

penjualan dan merupakan variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan, 

melalui promosi diharapkan konsumen atau calon konsumen dapat mengenai 

produk yang dihasilkan dan ditawarican sehingga masyarakat tertarik dan 

akhimya mencoba produk tersebut Dengan demikian diharapkan permintaan 

terhadap produk tersebut akan semakin meningkat. 

Secara umum promosi mempakan salah satu elemen didalam bentuk 

pemasaran yang sangat penting dilaksanakan didalam aktivitas manawarkan 

produk dan jasa terutama dalam merangsang, mengingatkan dan 

meningkatkan penjualan produk dan jasa, agar promosi yang dilakukan oleh 

pemsahaan tersebut tepat sasaran haruslah terlebih dahulu menetapkan tujuan. 
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Promosi adalah serangkaian teknik yang digunakan untuk 

mencapai sasaran penjualan / pemasaran dengan menggunakan biaya yang 

efektif dengan memberikan nilai tambah pada produk / jasa baik kepada 

perantara maupun pemakai langsung, biasanya tidak dibatasi dalam jangka 

waktu tertentu.(Cummins 1996:11). 

Fandy Tyiptonc (1995:5), promosi adalah menyampaikan atau 

mengkomunikasikan produk kepada pasar sasaran untuk memberikan 

informasi tentang keistimewaan, kegunaan dan yang paling penting adalah 

keberadaannya untuk mengubah sikap ataupun untuk mendorong orang 

membeli. 

Pengertian ini menunjukan arti bahwa promosi merupakan salah satu 

bentuk komunikasi yang digunakan untuk menginformasikan, mengajak, 

membujuk, meyakinkan atau mengingatkan orang mengenai suatu produk, 

jasa, image, dan Iain-lain. 

Pengertian promosi menurut Basu Swastha (2000:234) promosi 

dipandang sebagai arus informasi satu arah yang dibuat untuk 

mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Promosi merupakan bagian 

dari komunikasi yang terdiri dari pada bagian-bagian yang dapat 

memberikan informasi kepada target marketnya akan adanya suatu 

produk, baik yang berupa barang, ide, atau jasa dengan cara persuasif 

sehingga dapat mempengaruhi dan meyakinkan pandangan konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan. 
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f. Membangun Citra Perusahaan. 

Promosi yang dilakukan untuk membangun citra perusahaan 

sehingga dipercaya konsumen. 

2. Membujuk Pelanggan Sasaran Untuk. 

a. Membentuk Pilihan Merek. 

Promosi yang dilakukan dapat membentuk pilihan merek 

terhadap produk perusahaan dan produk pesalngnya. 

b. Mengalihkan pilihan merek tertentu konsumen dapat 

dipengaruhi dengan promosi sehingga konsumen tidak hanya 

terfokus pada satu merek tertentu. 

c. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk. 

Atribut produk yang baru dapat mengubah persepsi konsumen 

terhadap suatu produk, sehingga tertarik untuk membeli. 

d Mendorong pernbeli untuk berbelanja saat ini juga. 

Konsumen yang tertarik pada suatu produk dapat melakukan 

pembeiian pada saat itu juga. 

e. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga. 

Wiraniaga yang mampu menjelaskan mengenai produk/jasa dan 

terampil membujuk calon. Pelanggan dapat mendorong 

konsumen untuk menerima kunjungan wiraniaga dengan baik. 
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Tujuan Promosi Menurut Fandy Tjiptono(2001:221-222). 

1 .Menginformasikan 

Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk. Yaitu 

memberikan informasi bahwa produk tersebut tersedia dan mudah 

diperoleh. 

a. Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk. 

Yaitu konsumen yang tidak mengetahui caia pemakaian produk 

dapat mengetahuinya melalui promosi. 

b. Menyampaikan pcrubahan harga. 

Yaitu perusahaan dalam penjualan produk dapat melakukan 

perubahan harga, maka konsumen dapat mengetahuinya melalui 

promosi yang dilakukan perusahaan. 

c. Menjelaskan cara keija dari suatu produk 

Produk yang dijuai perusahaan mungkin kurang dipahami cara 

kerjanya, tetapi setelah dilakukan promosi maka konsumen 

menjadi lebih memahami mengenai caia keija produk. 

d. Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan. 

Memberikan informasi mengenai jasa lain yang dimiliki 

perusahaan.dalam melayani keinginan konsumen. 

e. Meiuruskan kesan yang kelini. 

Promosi yang dilakukan untuk memberi informasi bahwa produk 

atau jasa tidak memiliki kesan yang kurang baik. 
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3. Mengingatkan Dapat Terjadi atas. 

a. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan 

dibutukan dalam waktu yang dekat. Produk yang dibeli konsumen 

mungkin telah habis dipakai sehingga produk dan jasa tersebut 

harus segera dibeli. 

b. Menggingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk 

perusahaan. Konsumen mengetahui dimana produk tersebut 

tersedia dan didapat. 

c. Membuat pembeli mengingat walaupun tidak ada kampanye iklan. 

Promosi yang menarik akan mudah diingatkan oleh konsumen dari 

kesan yang ditampilkan melalui media promosi. 

(Possiter:2001:222) Fandy TJiptono mengklasifikasikan 

tujuan promosi sebagai efek dari komunikasi yaitu: 

1. Menumbuhkan persepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan. 

Kebutuhan merupakan sesuatu yang dibutuhkan oleh konsumen, 

oleh karena itu perusahaan harus dapat memberikan pandangan yang 

baik terhadap suatu kebutuhan terhadap produk yang memberikan 

efek yang baik melalui komunikasi. 

2. Memperkenalkan dan memberikan pemahaman tentang suatu produk 

kepada konsumen. 

Produk yang belum diketahui dan kurang dipahami konsumen dapat 

diperkenalkan dengan memberikan pemahaman mengenai produk 
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dan memberikan infoimasi melalui komunikasi yaitu dengan 

dilakukannya promosi. 

3. Mendorong pemilihan terhadap suatu produk. 

Konsumen yang kritis akan selalu bertanya dan selalu mencari 

informasi mengenai produk yang dijuai, sehingga mendorongnya 

untuk memilih produk yang dianggap baik. 

4. Membujuk pelanggan untuk membeli suatu produk. 

Produk yang lidak pema dibeli menjadi diminati konsumen dengan 

dilakukannya promosi. 

5. Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran yang lain. 

Promosi yang dilakukan dapat mengurangi satu / beberapa bauran 

pemasaran yang kurang efektif. 

6. Memahamkan citra produk dalam perusahaan. 

Citra produk dan perusahaan dapat dijaga dengan promosi, sehingga 

konsumen dapat dipercaya mengenai produk yang ditawarkan 

perusahaan. 
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Tujuan Promosi (Basu Swastha, 2000:53): 

1. Modifikasi Tingkah Laku 

Modifikasi tingkah laku artinya promosi dilakukan dengan tujuan untuk 

melihat tingkah laku dan pendapatan konsumen. 

2. Memberitahu 

Memberitahu artinya kegiatan promosi dilakukan untuk memberitahukan 

pasar yang ditujukan tentang penawaian perusahaan. 

3. Mengingatkan 

Mengingatkan artinya promosi yang dilakukan untuk mengingatkan 

kembali pelanggan agar tetap membeli dan menyenangi jenis pi oduk yang 

dibeli. 

Manfaat Promosi (Kotler, 2000:198) 

1. Promosi dapat menyampaikan informasi kepada pasar baik mengenai 

produk atau jasa maupun kelebihan-kelebihannya. 

2. Promosi dapat membantu perusahaan dalam mencapai target^njualan. 

3. Promosi dapat membarjtu pemsahaan dalam menciptakan image 

pemsahaan yang baik. 

4. Promosi dapat membantu pemsahaan mendistribusikan hasil pioduknya 

dan memperkenalkan produk dan jasanya kepada konsumen. 
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D. Bauran Promosi 

Dalam aktivitas promosi dikena! alat promosi yang diistilahkan 

sebagai bauran promosi. Menurut Stanton, (2000: 138) bauran promosi 

adalah kombinasi dari strategi yang paling baik dari variabel-variabel 

periklanan, personal selling dan alat promosi lainya yang semuanya 

dilaksanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. 

Memasukan bauran promosi yang paling efektif merupakan tugas 

yang sulit dalam manajemen pemasaran. Dalam prakteknya manajemen 

sering mengalaml kesulitan mencari kombinasi bauran yang terletak atas 

penggunaan alat-alat tersebut Kesulitan yang dihadapi adalah manajemen 

tidak mengetahui secara pasti tentang luasnya periklanan, personal selling, 

promosi penjualan, publisitas atau alat promosi yang lainnya yang dipakai 

untuk mencapai tujuan penjualan. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi dalam menentukan kombinasi yang 

terbaik dari varlabel-variabel bauran promosi. (Basu Swastha, 2000:238). 

1 .Dana yang Tersedia 

Jumlah dana atau uang yang tersedia merupakan faktor penting yang 

mempengaruhi bauran pemasaran. Perusahaan yang memiliki dana yang 

lebih besar kegiatan promosinya lebih efektif dibandingkan perushaan 

yang hanya memiliki dana terbatas. 
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2.Sifat Pasar 

Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi promotinal mix antara Iain: 

a. Luas Geografis Pasar 

Suatu perusahaan yang hanya memiliki pasar lokal sering 

mengadakan kegiatan promosi yang berbeda dengan perusahaan yang 

memiliki pasar nasional maupun intemasional. Bagi perusahaan yang 

hanya memiliki pasar lokal mungkin cukup dengan menggunakan 

kegiatan personal selling saja, akan tetapi bagi pemsahaan yang 

mempunyai pasar nasioanal paling tidak menggunakan periklanan. 

b. Jenis Pelanggan 

Strategi yang dijaiankan pemsahaan juga dipengamhi oleh banyak objek 

atau sasaran dalam aktivitas penjualannya, apakah konsumen industri, 

konsumen mmah tangga atau konsumen lainnya. Disini peranan 

perantara perdagangan ikut menentukan dalam pelaksanaan program 

promosi. 

c. Konsentrasi Pasar 

pemsaliaan yang memusatkan penjualannya pada golongan konsumen 

atau sekmen tertentu saja, akan berlainan bentuk promosinya dengan 

pemsahaan yang menjual produknya tanpa sekmen-sekmen tertentu. 

Sifat Produk 

Suatu pemsahaan akan memerlukan strategi promosi yang berbeda, sesuai 

dengan produk itu sendiri, mulai dari cara produk itu sendiri, dan produk 

itu dibeli dikonsumsi dan di persepsi kan. 
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4 Tahap-Tahap Dalam Siklus Kehidupan Produk 

Strategi yang akan diambil untuk mempromosikan barang dipengaruhi 

oleh tahap-tahap siklus kehidupan produk tersebut ( tahap perkenalan, 

pertumbuhan, kedewasaan, kemunduran). 

a.Tahap Perkenalan (introduction) 

Pada tahap perkenalan (introduction) ini, memperkenalkan produk baru 

atau pada saat memasuki daerah pemasaran yang baru, biasanya kegiatan 

promosi harus lebih ditonjolkan untuk menarik pelanggan sebanyak-

banyaknya, untuk barang konsumen alat promosi yang dipakai adalah 

advertising, karena pada tahap ini yang menjadi penekanan utama adalah 

mengimformasikan keberadaan produk dan menciptakan t>ermintaan 

awal, yang dirangkai dengan kegiatan personal selling dan salles 

promotion, sedangkan untuk barang industri alat informasi yang paling 

tepat hanya personal selling. 

b.Tahap Pertumbuhan (growth) 

Tahap pertumbuhan (growth), dimana para pelanggan mulai menyadari 

faedah produk dan kegiatan penjualan mulai meningkat dengan pesat 

serta mulai masuknya pesaing dalam industri, maka bagi produk 

konsumen metode-metode promosinya harus digeser pada iklan saja. 

Dilain pihak iklan dan personal selling digunakan untuk produk industri 

pada tahap ini. 
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c. Tahap Kedewasaan (Maturity) 

Pada tahap kedewasaan (maturity), iklan dan promosi yang digunakan 

untuk membedakan produk perusaliaan (untuk produk konsumen) dari 

pesaing, sedangkan personal selling semakin aktif dilakukan untuk 

mempromosikan produk industri, dan pada tahap ini ditandai dengan 

persaingan yang sangat tajam, mengharuskan perusahaan menyediakan 

anggaran dan biaya yang cukup besar untuk kegiatan promosinya. 

d. Tahap Kemunduran (decline) 

Tahap kemunduran (decline), dimana situasi pasar ditandai dengan 

menumnnya tingkat penjualan dan laba, maka kegiatan promosi harus 

dikurangi, kecuali j ika hendak menghidupkan kembali produk tersebut 

dipasaran dan pada tahap ini promosi penjualan mungkin diperlukan 

untuk memperlambat penurunan penjualan produk. 

Bauran promosi (promotion mix) terdiri dari empat elemen penting (Kotler 

2000:340) yaitu: 

a. Periklanan (advertising) 

Periklanan yaitu bentuk penyajian dan promosi gagasan, barang atau jasa 

oleh sponsor yang diketahui dengan pembayaran dan bersifat non personal 

b. Penjualan Pribadi (personal selling) 

Personal selling yaitu bentuk penyajian secara lisan dalam percakapan 

dengan seseorang atau lebih calon pembeli tentang prtxiuk dengan maksud 

menimbulkan penjualan. 
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c. Publisitas (publicity) 

Hampir sama dengan periklanan, publisitas ini merupakan salah satu 

kegiatan promosi yang dilakukan melalui suatu media. Namun informasi 

yang tercantum tidak berupa iklan tetapi berupa berita. Hal ini dapat kita 

jumpai pada media-media seperti surat kabar, majaiah, tehvisi, dan 

sebagainya. Biasanya, individu atau lembaga yang dipubtisitaskan tidak 

mengeluarkan sejumiah biaya, dan tidak dapat mengawasi pengungkapan 

beritanya.( Basu Swastha, 2000:229) 

d. Promosi Penjualan (sales promotion) 

Yaitu insentif Jangka pendek yang merangsang pembeiian atau penjualan 

produk atau jasa tertentu secara lebih cepat atau lebih besar oleh 

konsumen atau pedagang. 

Lebih jelas lagi mengenai bauran promosi, variabel-variabel yang penting 

dalam bauran promosi (promotion mix) adalah sebagai berikut: 

1. Periklanan (advertising) 

Menurut Basu Swastha (2000:245) periklanan merupakan kombinasi non 

individu dengan sejumiah biaya, melalui berbagai media yang dilakukan 

oleh perusahaan lembaga non laba, serta individu-individu. 

Fungsi perikianan ada 5 macam (Basu Swastha, 2000:246), yaitu: 

a. Memberi Informasi 

Periklanan dapat menambah nilai pada suatu barang dengan 

memberikan informasi kepada kcutamaan mengenai barang tersebut, 

periklanan dapat memberikan informasi yang lebih baik dari pada jasa 
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iainnya, baik tentang harganya, mutu dan informasi lainnya yang 

mempunyai suatu alat bagi penjual dan pembeli untuk memberitahu 

kepada pihak lain tentang kebutuhan dari keinginan mereka. 

b. Membujuk atau Mempengaruhi 

periklanan yang sifatnya membujuk atau mempengaruhi dapat 

menimbulkan kesan dari orang-orang atau kelompok tertentu dengan 

menyatakan bahwa suatu produk adalah lebih baik dari pada produk 

lain yang sejenis. Periklanan Jenis ini dapat dilakukan di media-media 

seperti televisi, radio, dan majaiah. 

c. Menciptakan Kesan (Image) 

Dengan sebuah iklan orang akan mempunyai suatu kesan tertentu 

tentang apa yang di inginkan, untuk itu di dalam pemasaran, iklan 

hendaknya menggunakan wama instansi, bentuk dan layout yang tepat 

dan menarik. Dari segi lain, periklanan juga dapat menciptakan kesan 

pada masyarakat untuk melakukan pembeiian secara nasional dan 

ekonomis. 

d. Menawarkan Keinginan 

Sebelum memilih dan membeli produk, kadang-kadang crang ingin 

diberitahu lebih dahulu tentang produk tersebut Periklanan merupakan 

salah satu alat komunikasi yang sangat efisien bagi para penjual. 

Mereka harus menggunakannya untuk melayani orang Iain, masyarakat 

dan mereka sendiri. 
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a. Periklanan Barang: 

1. Primary Demand Advertising 

Primary demand advertising merupakan periklanan yang 

berusaha mendorong permintaan untuk suatu jenis produk 

secara keseluruhan tanpa penyebutan merek atau nama 

penjualnya. 

2. Selective Demand Advertising 

Hampir sama dengan primary demand advertising disebutkan 

merek barang yang ditawarakan. 

b. Periklanan Kelembagaan 

Dilakukan untuk rnenimbulkan rasa seperti terhadap penjual dan 

menciptakan goodwill kepada pemsahaan. 

Periklanan kelembagaan ini dibagi menjadi tiga golongan yaitu: 

1. Patronage Institusioanal Advertising 

Dalam periklanan ini penjual bemsaha memikat konsumen 

dengan menyatakan suatu motif membeli kepada penjual 

tersebut dan bukannya motif membeli produk tersebut. 

2. Public Relation Institutional Advertising 

Periklanan ini dipakai untuk membuat pengertian yang baik 

tentang pemsahaan kepada karyawannya. 

3. Public Service Institusional Advertising 

Periklanan ini menggambarkan tentang dorongan kepada 

masyarakat untuk produk hati-hati. 
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c. Perikianan Nasional, Regional dan Lokal 

periklanan ini juga dapat digolongkan menurut daerah geogerafis 

dimana kegiatan tersebut dilakukan yaitu: 

1) . Periklanan Nasional 

Periklanan nasional merupakan periklanan yang biasanya 

disponsori oleh produsen dengan distribusi secara nasional. Pasar 

yang ditujuh sebagai pasar sasaran adalah pasar nasional, dan 

media yang digunakan mempunnyai sirkulasi secara nasional. 

2) . Periklanan Regional 

Periklanan yang terbatas hanya di daerah tertentu dari sebuah 

negara. 

3) . Periklanan Lokal 

Biasanya dilakukan oleh pengecer dan ditujukan kepada 

perusahaan lokal saja. 

d. Periklanan Pasar 

penggolongan periklanan ini didasarican pada Jenis-Jenis atau sifat 

pasamya, dimana periklanannya tergantung dengan sasaran yang 

ditujuh, apakah konsumen, perantara pedagang, atau pemakai industri. 

2. Penjualan Pribadi (personal selling) 

Personal selling merupakan salah satu komponen dari 

promosi yang paling efektif dalam meningkatkan volume penjualan, 

karena promosi ini dijaiankan dengan mengadakan kontak langsung 
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antar penjual dan calon pembeli. Personal selling adalah penyajian 

usaha dalam suatu pembicaraan dalam satu atau pembeli potensial 

dengan tujuan untuk melakukan penjualan. 

Personall selling menggunakan tenaga penjualan sehingga 

dapat secara mengetahui keinginan, motif, dan periiaku konsumen. 

Dalam operasinya personal selling fleksibel dibandingkan dengan jenis 

promosi yang lainnya. Ha! ini disebabkan karena penjual dapat 

mengatasi reaksi pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya. 

Menurut Basu Swastha (2000:261) salah satu fungsi 

personal selling adalah melakukan penjualan dengan bertemu muka, 

langsung. Dimana seorang penjual dalam sebuah perusahaan langsung 

mewakili konsumen untuk menawarkan produknya. Adapun fungsi 

lain dari personal selling adalah mengadakan analisis pasar, 

menentukan calon konsumen, mengadakan komunikasi, memberikan 

pelayanan, memasukan langganan, mendefinisikan masalah, mengatasi 

mengatur waktu, mengalokasikan sumber dan meningkatkan 

kemampuan diri. 

Adapun sifat-sifat Penjualan Pribadi (Kotler, 2000:224) adalah sebagai 

berikut: 

a.Konfix)ntasi Personal 

Penjualan pribadi menyangkut hubungan yang hidup, langsung dan 

ineraktif antara kedua orang, atau lebih masing-masing pihak dapat 
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melihat kebutuhan pihak lain secara lebih dekat dan segera 

melakukan penyesuaian. 

b Mempererat 

Penjualan pribadi menyangkut hubungan, mulai dari hubungan 

penjualan sampai hubungan persahabatan, wiraniaga yang efektif 

harus terus berusaha mengutamalran kepentingan pelanggannya jika 

mereka ingin mempertahankan hubungan jangka panjang. 

c.Tanggapan 

Penjualan pribadi membuat pembeli merasa berkewajiban untuk 

mendengarkan pembicaraan wiraniaga. Pembeli terutama sekali 

harus menanggapi, walaupun tanggapan tersebut berupa ucapan 

"terima kasih" secara sopan. 

Bentuk-bentuk yang sering digunakan dalam personal selling adalah 

bermacam-macam (Marius p. ./Vngipora,2002:233), yaitu: 

a. House of House Selling 

Salesman mengunjungi pembeli dari mmah ke mmah. 

b. Salesman yang bekerja pada pedagang besar dan bertugas 

mengunjungi ratdllar. 

c. Across the Counter Selling 

Biasanya pada toko-toko, pengecer, dimana melayani calon 

pembeli. 
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d. Order Takar 

Salesman yang tidak mencari order karena mereka ditugaskan oleh 

produsen untuk mempericenalkan produk baru, membangkitkan 

kembali minat pengecer terhadap produk lama, serta memberikan 

nasehat, petunjuk, binbingan kepada pelanggan. 

e. Pimpinan perusahaan yang mengunjungi para langganan yang 

penting untuk melakukan penjualan. Hal ini terjadi pada 

perdagangan industri dalam Jumlah besar. 

f. Salesman yang bekerja pada suatu pabrik yang bertugas 

menghubungi pihak Iain pedagang besar atau pedagang eccran. 

3. Publisitas 

Pengertian publisitas adalah stimulasi permintaan akan suatu 

produk atau Jasa perusahaan secara personal dengan cara memuat berita 

yang mempunyai arti komersial mengenai pnxluk, Jasa atau perusahaan 

dalam satu medium atau dengan mengusahakan penyalur yang bersifat 

positif mengenai hal tersebut di radio, televisi atau pentas, tanpa 

pembayaran sponsor (Kotler,2000:237). 

Jadi publisitas merupakan suatu alat di dalam memperkenalkan 

suatu barang atau jasa yang tidak perlu membayar dan dapat disiarkan 

sebagai iklim, sehingga publisitas merupakan pelcngkap efektif bagi alat 

promosi yang lain. 
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Pada garis besamya publisitas dapat dipisahkan kedalam dua kretena 

(Basu Swastha.2000:276), yakni 

a. Publisitas Produk ( Product Publicity) 

Publisitas produk adalah publisitas yang ditujukan untuk 

menggambarkan atau memberitahukan kepada masyarakat untuk 

konsumen tentang suatu produk beserta penggunaarmya. 

b. Publisitas Kelembagaan (Jntitutional Publicity) 

Publisitas kelembagaan adalah publisitas yang menyangkut tentang 

organisasi umum. Kegiatan-kegiatan yang dapat dipublikarikan disini 

tentunya berupa kegiatan yang dianggap pantas untuk dijadikan berita. 

Sifat-sifat Publisitas (Kotler, 2000,1995:224) adalah: 

a. Kredidibilitas yang tinggi 

Berita dan gambar lebih otentik dan dipercaya oleh pembaca 

dibemdingkan iklan. 

b. Kemampuan pembeli yang tidak menduga 

Hubungan masyarakat yang dapat menjangkau banyak calon pembeli 

yang cenderung menghindari wiraniaga dan iklan. Pesan yang diterima 

oleh pembeli lebih sehingga berita bukan komunikasi beitujuan. 

c. Dramatisasi 

Seperti hainya periklanan hubungan masyarakat memiliki kemampuan 

untuk mendramatisasi suatu pemsahaan atau produk. 
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4. Promosi Penjualan (salespromotion) 

IVomosi penjualan terdiri dari kumpulan kiat intensif yang 

beragam, kebanyakan berjangkah pendek, diranncang untuk mendorong 

pembeli suatu produk atau jasa tertentu secara lebih besar oleh konsumen 

atau pedagang. Menurut Mickals dalam buku Basu Swastha (2000:279) 

promosi penjualan adalah kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal 

selling, periklanan dan publisitas, yang mendorong efektif pembeiian 

konsumen dan pedagang dengan menggunakan alat-alat untuk meningkatkan 

pembeliem dan penjualan barang dan Jasa. 

Tujuan Promosi Penjualan (Basu Swastlia, 2000:280). Terdiri dari: 

a, Tujuan Promosi Penjualan intern 

Salah satu tujuan promosi penjualan adalah untuk mendorong karyawan 

lebih tertarik pada produk dan promosi perusahaan. Jadi usaha-usaha 

promosi perusahaan dapat dimulai dari perusahaan dengan segenap 

karyawannya, terutama staf penjualan, dan tenaga lain yang berhubungan 

langsung dengan konsumen. 

b. Tujuan Promosi Penjualan Perantara 

usaha-usaha promosi dengan perantara (pedagang besar, pengecer, 

lembaga perkreditan dan lembaga jasa) dapat dipakai untuk memperlancar 

atau mengatasi perubahan-perubahan musiman dalam pesanan untuk 

mendorong Jumlah pembeiian yang lebih besar, dan untuk mendapatkan 

dukungan yang luas dalam saluran terhadap usaha promosi, atau untuk 

memperoleh tempat serta ruang gerak yang lebih baik. 
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c. Tujuan Promosi penjualan 

Promosi penjualan dapat dilakukan dengan cara mendapatkan orang yang 

mencoba produk baru untuk meningkatkan volume penjulan. Tujuan prom 

osi penjualan konsumen dapat dibedakan dalam dua kelompok, yaitu: 

1. kegiatan yang ditujukan untuk mendidik atau memberitahu konsumen. 

2. kegiatan yang dilakukan 'intuk mendorong mereka membeli. 

E . Volume Penjualan 

Keberhasilan / kegagalan suatu perusahaan dapat dilihat dilihat dari naik / 

tuninnya volume penjualan. Karena penjualan perusahaan merupakan 

gambaran banyak produk yang berhasii dijuai perusahaan kepada 

konsumen yang berkaitan erat dengan keuntungan yang diperoleh 

perusahaan. 

Menurut Basu Swastha( 1996:197), Volume penjualan merupakan 

hasil dari penjualan perusahaan dalam jangka waktu tertentu (yang telah 

ditetapkan) oleh suatu perusahaan. Definisi ini adalah jumlah suatu unit 

produk yang terjual dalam perusahaan yang dinilai dengan jumiah uang / 

rupiah dalam jangka waktu tertentu. Meningkat atau menurunnya volume 

penjualan menurut Basu Swastha(1998:129) dipengaruhi oleh beberapa 

faktor antara Iain. 
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faktor antara Iain. 
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5. Faktor lain 

Faktor lain seperti periklanan, peragaan pembeiian, bonus yang mana 

sangat mempengaruhi hasil penjualan. 



UAH I I I 

M K I O D E U K N I U J H A N 

A. JciiLs Pciiclitiiiii 

I'oiiollllan Ini tonimsiik ponellliaii kiiaillalll' illski-lplir yallii suaiit I M C U K U ' 

dalam mcncliti slatiis kelompok mnmisia. siiadi set koiulisi. snlii system 

pcmikimn ulaupuii sutu kelas perisliwa pada masa sckanmg dengan tniuaii 

untuk mcmbuat deskripsi. gambaran atau lukisan secara sistcinalis. ("aktua! dan 

akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta antara hubungan antara fenomena 

yang diselidiki (Moh. Nazir, 2000:63). 

B. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada PT. Mandala Multiflnance,TDk.Prabumulih yang 

beralamat di Jalan Jenderal Sudirman K M 3,5 Prabumulih. 

C. Operasionalisasi Variabel 

Operasionalisasi variabel menjelaskan tentang variabel yang di teliti saat ini. 

1. Strategi promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan oieh 

PT.Mandala Multiflnance,Tbk. Prabumulih untuk memperkenaikari 

produk sepeda motomya kepada konsumen serta unluk nicnyakini 

konsumen agar tertarik untuk membelinya. Indikator adalah periklanan. 
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M E T O D E P E N E L I T I A N 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini termasuk penelitian kualitatif diskriptif yaitu suatu metode 

dalam meneliti status kelompok manusia, suatu set kondisi, satu system 

pemikiran ataupun satu kelas peristiwa pada masa sekarang dengan tujuan 

untuk membuat deskripsi. gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual dan 

akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta antara hubungan antara fenomena 

yang diselidiki (Moh. Nazir, 2000:63). 

B. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada PT. Mandala Multifinance,Tbk.Prabumulih yang 

beralamat di Jalan Jenderal Sudirman K M 3,5 Prabumulih. 

C . Operasionalisasi Variabel 

Operasionalisasi variabel menjelaskan tentang variabel yang di teliti saat ini. 

1. Strategi promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan oleh 

PT.Mandala Multifinance,Tbk. Prabumulih untuk memperkenalkan 

produk sepeda motomya kepada konsumen serta untuk menyakini 

konsumen agar tertarik untuk membelinya. Selama ini PT. Mandala 

Multifinance,Tbk. Prabumulih menggunakan periklanan sebagai alat 
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promosinya, periklanan tersebut menggunakan koran . indikatomya 

adalah, berdasarkan letak dan ukuran koran tersebut. 

2. Kuantitas Pembiayaan 

Kuantitas pembiayaan adalah banyaknya jumlah sepeda motor yang 

dibiayai oleh PT. Mandala Mul t i finance, Tbk. Prabumulih adapun 

indikatomya adalah jumlah Pembiayaan dari tahun 2002 sampai tahun 

2006 dalam satuan unit. 

D. Data yang Diperlukan 

1. Data Primer 

Menumt Sugiono (2002:129). Data primer adalah data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data, Dalam penelitian ini data yang 

didapat adalah wawancara langsung Pada PT. Mandala Multifinance.Tbk. 

Prabumulih. 

2. Data Sekunder 

Menumt Hugien Umar (2002:130). Data sekunder adalah data yang 

dikumpuikan oleh pihak atau instansi lain, dalam hal peneliti bertindak 

sebagai pemakai data. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah. 

Sejarah singkat pemsahaan,volume penjualan dari tahun 2002 sampai 

tahun 2006, dan kegiatan promosi. 
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E . Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara (interview^ 

Menurut Husaini Usman dan Pumomo Setiadi Akbar (2001:54). 

Wawancara adalah informasi yang diperoleh oleh penelili dengan cara 

wawancara langsung dengan pihak-pihak yang dianggap membantu dalam 

mendapatkan data yang diperlukan,. Dalam ha! ini penuiis melakukakan 

wawancara dengan pihak PT. Mandala Multifinance,Tbk.Prabumulih. 

2. Arsif(Dokumentasi) 

Menurut Husaini Usman dan Pumomo Setiadi Akbar (2002: 54). Adalah 

pengumpulan data yang dilakukan melalui dokumen-dokumen yang 

berkaitan dengan masalah dangan penelitian dalam oprasional perusahaan. 

Dalam hal ini peneliti mengumpulkan data dengan mendapatkan harga-

harga yang ada di perusahaan tersebut. 

F . Analisis Data dan Teknik Analisis 

Menurut Mudrajad Kuncoro (2003:125) menyatakan bahwa analisis data dapat 

dilihat dari berbagai substantif sebagai berikut: 

1. Analisis kualitatif 

Yaitu analisis data yang tidak dapat diukur dalam skala numerik (angka). 

2. Analisis kuantitatif 

Analisis yang analisis data dapat diukur dalam skala numerik (angka). 

Analisis data y .:? digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data 

kualitatif. 



BAB I V 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Sejarah Singkat Perusahaan 

Berawal dari banyaknya perusahaan yang menjual produk sepeda 

motor di prabumulih dan sekitamya, maka dengan itulah berdirinya PT. 

Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih karena dengan ketertarikannya 

dengan usaha di bidang otomotif dengan menjual alat-alat atau beraneka 

ragam peralalan sepeda motor, dan menjual sepeda motor dengan berbagai 

jenis serta merek PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih tidak hanya 

sebagai penjual tetapi juga sebagai usaha pembiayaan untuk konsumen 

yang ingin membeli produk sepada motor tetapi mereka tidak mempunyai 

biaya yang cukup. 

Dengan begitu perusahaan ini bisa membiayai konsumennya untuk 

membeli produk sepeda motor sesuai dengan sclera mereka. Konsumen 

hanya memberikan uang muka kepada pihak perusahaan dan seianjutnya 

mereka mencicil angsuran dari produk yang di belinya ke pada pihak PT. 

Mandala Multitinance Tbk, Prabumulih. 

PT. Mandala Muitiflnance Tbk, Prabumulih berdiri tangga! 30 

Desember 2000 mereka mempunyai dua cabang yaitu cabang Muara Enim 

dan cabang Baturaja. PT. Mandala Muitiflnance, Tbk Prabumulih berada 
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di jaian Jenderal sudirman K M 3,5 Prabumulih. Dan didirikan oleh Bapak 

Muhammad Rizky. 

2. Aktivitas Perusahaan 

Pada dasamya setiap perusahaan mempunyai aktivitas yang 

mencerminkan bagaimana keefektifan organisasi perusahaan, karena dari 

aktivitas perusahaan akan terlihat produktivitas karyawan dalam 

melaksanakan tugasnya. Dalam mendukung kelangsungan perusahaan, ada 

beberapa faktor yang teriibat dalam aktivitas perusahaan antara lain: 

1. Mempromosikan 

Promosi merupakan hal yang sangat penting bagi PT. Mandala 

Muitiflnance Tbk. Karena aktivitas yang paling penting disini adalah 

promosi. Semakin banyak promosi maka semakin banyak pula orang yang 

mengenai dan mengetahui produk dari PT.Mandala Muitiflnance Tbk, 

Prabumulih. Diharapkan dengan adanya promosi maka akan 

mempengaruhi volume penjualannya. Sehingga volume penjualanya akan 

meningkat. 

2. Memasarkan 

Memasarkan sepeda motor merupakan kegiatan dalam perusahaan, 

karena memasarkan dan mempromosikan adalah dua hal yang sangat 

penting di dalam perusahaan. Mereka tidak hanya memasarkan produknya 

di wilayah prabumulih tetapi juga di daerah Muara Enim juga daerah 

Baturaja dan sekitarnya. 
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3. Mencari konsumen 

PT. Mandala Multifinance Tbk in i , merupakan tugas dari salah satu 

karyawan mereka yang ditugaskan untuk mencari konsumen, karena 

semakin banyak konsumen yang membeli produk ini , maka semakin tinggi 

pula volume penjualan yang dicapai dan otomatis akiin mendapatltan laba 

yang besar. 

3. Jumlah Tenaga kerja 

tenaga kerja adalah sesuatu yang sangat penting dalam setiap perusahaan, 

karena apabila tidak ada tenaga kerja maka semua aktivitas tidak akan 

berjaian. PT Mandala Multifinance Tbk Prabumulih mempunyai beberapa 

tenaga kerja atau karyawan yaitu 1 orang direktur 2orang manajer, 2 orang 

kepala cabang, 2 orang kepala bagian, 2 orang bagian administrasi, 10 orang 

suplayer dan 4 orang castumer service serta 10 orang sales dan 2 orang kasir. 

Jumlah seluruh karyawannya adalah 36 orang. 



B. Pembahasan Hasil Penelitian 

Periklanan 

Pihak perusahaan dalam memilih media promosi yang efektif 

untuk meningkatkan kuantitas pembiayaan salah satunya menggunakan 

strategi bauran promosi terdiri dari periklanan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat dan personal selling. Dalam melakukan bauran 

IT 

promosi pihak perusahaan menggunakan satu bauran saja, yaitu perikanan. 

Perusahaan Mandala Multi finance, Tbk prabumulih dalarn 

menguapayakan penyampaian yang baik dan sempuma untuk 

menginformasikan tentang produk-produknya memilih iklan dengan media 

cetak koran yaitu sumatera exspres dan prabumulih post. Iklan pada media 

cetak ini menggunakan kolom kecil pada halaman khusus pada koran 

tersebut. 

Promosi penting bagi setiap perusahaan mengingat adanya 

kemungkinan persaingan dari usaha yang menghasilkan produk sejenis. 

Jadi dalam hal ini promosi haruslah dapat mempengaruhi konsumen, 

sehingga dengan adanya promosi yang ditawarkan kemudian timbul daya 

tarik untuk memiliki atau membelinya. 

Untuk melaksanakan tujuan tersebut setiap perusahaan hendaknya 

memperhatikan persyaratan (faktor-faktor) pada promosi itu sendiri. 

Adapun faktor-faktor tersebut: 
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a. Persyaratan Merek/Cap/Brand 

Dalam melaksanakan periklanan (advertising) dan promosi 

penjualan (sales promotion) untuk meningkatkan volume 

penjualan, perusahaan harus dapat menimbulkan loyalitas, 

kepercayaan, kemampuan dan kebanggaan terhadap 

merekVcap/brand tersebut. Oleh karena itu sebelum melaksanakan 

advertising dan sales promotion merek harus ada terlebih dahulu. 

b. Persyaratan Kualitas 

Dalam melaksanakan periklanan (advertising) perusahaan 

mengharapkan agar laba penjualan dapat dinaikkan dengan jalan 

menarik konsumen-konsumen baru. Maka dari itu kualitas dari 

pada barang tersebut haruslah diperhatikan terlebih dahulu. Mai ini 

diinaksudkan agar tidak mengecewakan konsumen baru. 

Tiap-tiap perusahaan yang menjual suatu barang atau jasa sudah 

pasti mengharapkan keuntungan yang optimal sebagai imbalan dari 

aktivitas atau kegiatan yang dijaiankan untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen. Suatu perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa harus 

menggunakan produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. 

Agar barang yang ditawarkan tersebut sampai ketangan konsumen 

diperlukan adanya kegiatan promosi. Kegiatan promosi mempunyai 

peranan dan pengaruh yang sangat penting untuk inenjaga kelangsungan 

hidup perusahaan sebagai tujuan yang diarahkan sebelumnya. Aktivitas 

pemasaran diperlukan sebagai penghubung antara produsen dan 
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konsumen. Salah satu kegiatan pemasaran yang harus dijaiankan adalah 

promosi dimana pada tiap perusahaan promosi merupakan faktor penting 

dan sangat menentukan karena tindaklah ada aninya apabila perusahaan 

mempromosikan suatu barang jika tidak ada aktivitas promosi. 

Sebagai kesimpulan bahwa berhasii tidaknya perusahaan salah satunya 

tergantung kepada promosi dan usaha untuk meningkatkan volume 

penjualan dan mempertahankan pada masa yang akan datang tentu 

merupakan pekerjaan yang harus dilakukan. 

Kebijakan promosi yang dilakukan oleh PT Mandala Multifinance 

Tbk, Prabumulih menggunakan promosi periklanan, karena dengan 

membuat program periklanan dapat menentukan tujuan dari periklanan. 

Kegiatan periklanan yang dilakukan oleh PT. Mandala Muitiflnance Tbk, 

Prabumulih ini dilakukan dengan maksud supaya konsumen lebih 

mengenai dan mudah untuk mengingatnya. Media periklanan yang 

digunakan oleh PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih antara lain : 

1. Surat Kabar 

Iklan melalui media massa atau surat kabar yang dilakukan oleh 

PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih selama ini sangatlah 

kurang, selain perusahaan hanya menggunakan media surat kabar 

yaitu pada harian pagi Sumatera Ekspres dan Prabumulih Post. 

Pelaksanaan periklanan melalui media surat kabar ini dilakukan 

oleh perusahaan hanya sekali dalam seminggu dan hanya 

mengiklankan produk sepeda motor saja tanpa mengiklankan 
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produk-produk lainnya, yang di jual oleh PI". Mandala 

Multifinance Tbk, Prabumulih. 

2. Brosur 

PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih juga menggunakan 

brosur untuk memperkenalkan produknya kepada masyarakat. PT. 

Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih memberikan brosur 

kepada konsumen yang datang langsung ke PT. Mandala 

Multifinance Tbk, Prabumulih. Hanya sekali-kali saja perusahaan 

ini menyebarkan brosurnya langsung ke masyarakat secara gratis. 

Dalam melakukan promosi melalui brosur ini, biasanya dilakukan 

dalam waktu tertentu, karena mereka tidak adajadwal yang khusus 

dalam menyebarkan brosur. 

Periklanan adalah memberikan informasi kepada konsumen dan 

dapat dipahami dengan mengadakan pertukaran yang memuaskan, 

membujuk, dan memberikan kesadaran pada konsumen tentang 

keberadaan perusahaan dan produk yang ditawarkan. Maka dari itu 

kegiatan periklanan pada perusahaan sebaliknya dapat dilakukan lebih luas 

lagi sehingga meningkatkan volume penjualan. 

Dalam melakukan program periklanan perusahaan harus 

mempunyai strategi tersendiri agar kegiatan ini dapat berjaian dengan 

Iancar dan efektif. Periklanan yang bersifat meyakinkan sangat penting 

dalam persaingan yang ketat dimana perusahaan harus membangun 

permintaan terhadap produknya. 
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Mengenai pesan yang akan disampaikan perusahaan harus lebih 

efektif, perikianan harus menempatkan pesan dengan cara sedemikian rupa 

sehingga mampu merebut minat perhatian konsumen. Perusahaan harus 

memutuskan mengenai jadwal waktu periklanan selama satu tahun yang 

dikaitkan dengan perkembangan ekonomi yang diharapkan. Hal ini 

dilakukan perusahaan setelah perusahaan memilih media iklan yang paling 

efektif, maka perusahaan harus membuat jadwal yang terarah selama satu 

tahun dan kegiatan periklanan pada perusahaan sebaliknya dapat dilakukan 

lebih luas lagi dengan meningkatkan kegiatan periklanan yang sudah ada. 

Volume penjualan juga sangat penting, karena tujuan perusahaan 

yang harus dicapai adalah untuk meningkatkan volume penjualan. Dengan 

meningkatnya volume penjulan maka otomatis laba akan meningkat. 

Begitu pula dengan PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih 

perusahaan ini menginginkan volume penjulannya meningkat sehingga 

dapat menambah laba yang tinggi bagi perusahaannya. 

Volume penjualan juga sangat tergantung dari strategi promosi 

yang dilakukan oleh perusahaan. Semakin banyak perusahaan melakukan 

promosi maka semakin besar pula kesempatan untuk meningkatkan 

volume penjualannya. 

Tujuan PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih dalam 

melakukan aktivitas promosinya adalah mendorong permintaan barang dan 

jasa sehingga dengan adanya proses membujuk dan mempengaruhi akan 

mendorong konsumen untuk melakukan pembeiian terhadap barang dan 
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jasa. Kegiatan promosi dapat mencapai sasaran dengan baik, maka 

sebelum mengadakan promosi hendaknya PT. Mandala Multifinance, Tbk. 

Dapat menjalankan perencanaan dengan baik serta mempertirnbangkan 

segala faktor yang mempunyai kaitan dengan kegiatan promosi tersebut, 

sehingga promosi yang dilaksanakan benar-benar berhasii. 

2. Kegiatan Promosi 

Promosi merupakan aktivitas yang sangat penting daiam suatu 

perusahaan, mengingat banyaknya pesaing dari usaha sejenis Promosi 

haruslah dapat mempengaruhi konsumen, karena dengan adanya 

promosi tersebut maka para calon pembeli akan tertarik lehadap 

produk yang ditawarkan dan kemudian timbul suatu keinginan untuk 

membeli produk yang ditawarkan. 

Selama ini promosi yang digunakan oleh PT. Mandala 

Multifinance Tbk Prabumulih kurang memberi perhatian khusus, 

sekaligus aktivitas promosi sudah ditentukan sejak berdirinya PT. 

Mandala Multifinance Tbk Prabumulih, namun didalam aktivitas 

promosinya belum memiliki jadwal yang teratur, sedangkan promosi 

merupakan hal yang penting dalam memasarkan produk. 

Kegiatan promosi menuntul biaya promosi yang cukup besar. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Mandala Multinnancc'I bk. 

Prabumulih adalah dengan menggunakan periklanan >aitu, 

menggunakan media massa (koran) dan brosur. 
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PT. Mandala Multifinance Tbk. Prabumulih melakukan media 

periklanan (advertising) menggunakan media massa (koran) dan 

brosur. 

I . Media Massa 

Promosi periklanan menggunakan media massa dengan 

menggunakan koran dilakukan oleh PT. Mandala Multifinance Tbk, 

Prabumulih sebagai salah satu promosinya. Advertising memberikan 

informasi penerangan dalam memperkenalkan produk haru ke pasar, 

membantu ekspansi atau perluasan pasar, menarik pelanggan dan 

membantu nama baik (good will). 

Aiasan PT. Mandala Multifinance Tbk. Prabumulih 

menggunakan alat promosi ini karena sangat mudah dilakukan oleh 

perusahaan, perusahaan hanya perlu memasang iklan di media massa 

yaitu Sumatra Ekspress dan Prabumulih Post. Sehingga orang-orang 

atau pelanggan lama / baru akan mengetahui produk produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan ini dan diharapkan dapat mempengaruhi 

konsumen untuk membeli. 

2. Brosur 

Periklanan dengan menggunakan brosur juga dilakukan oleh 

PT. Mandala Miltifinance Tbk, Prabumulih. Sebagai salah satu media 

iklan. Aiasan Ff . Mandala Munggunakan brosur, karena dengan 

menyebarkan brosur-brosur kepada khalayak ramai akan lebih mudah 
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dikenal oleh banyak orang. Dan diharapkan dapat mempengaruhi 

konsumen untuk membeli. 

Sedangkan bauran promosi iainnya seperti personal selling, 

promosi penjualan ( sales promotion ) dan publisitas [publicity ) lidak 

dilakukan perusahaan karena biaya promosinya tinggi, sedangkan 

volume penjualannya masih rendah. 

Sejauh ini PT. Mandala Multifinance Tbk. Prabumulih belum 

memahami mengenai kegiatan promosi yang telah dijaiankan saat ini 

alat periklanan, [advertising) yang relatif terbatas, serta kesulitan untuk 

mencari pelanggan. Tetapi lidak demikian halnya jika pasar sasaran 

sudah sangat luas, tentunya kegiatan periklanan (advertising) akan 

mengeluarakan biaya promosi yang sangat besar. Tetapi biaya promosi 

bukanlah menjadi penghalang jika hasil yang didapatkan jauh lebih 

besar dari biaya promosi yang dikeluarkan. 

Melihat dari realisasi penjualan yang dicapai oleh PT. Mandala 

Multifinance Tbk, Prabumulih beberapa tahun terakhir sangat 

berfruktuasi dan belum mencapi target penjualan seperti yang 

diharapkan. Kondisi seperti ini j ika terus menerus dibiarkan sangat 

berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan. 

Faktor-faktor yang dapal dikatakan menjadi penycbab berfruktuasinya 

dan belum tercapainya target penjualan tiap tahun seperti yang telah 

ditetapkan, antara lain: 
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1 .Faktor Internal Perusahaan 

a. Kurangnya intensifnya usaha promosi yang dilakukan untuk 

memperkenalkan produk sepeda motomya. Hal ini dikarenakan 

tidak adanya jadwal atau program kerja dari perusahaan serta 

kurang tanggapnya pimpinan perusahaan terhadap promosi yang 

telah dilakukan. Misalnya kapan harus melakukan promosi kepada 

para konsumen. 

b. Keterbatasan dan kurang berkualitasnya tenaga kerja pemasar yang 

dimiliki oleh PT. Mandala Muidfinance Tbk, Prabumulih karena 

tenaga pemasar yang dimiliki oleh PT. Mandala Muitifi.iance Tbk, 

Prabumulih bukan hanya menangant masalah-masalah pemasaran 

saja tetapi mempunyai tugas rangkap untuk mengerjakan 

pekerjaan-pekerjaan lainnya, sehingga belum terfokus pada 

masalah pemasaran dan penjualan saja serta lidak adanya pelatihan 

terhadap tenaga pemasar. 

c. Promosi yang dilakukan hanya kepada konsumen yang datang ke 

iokasi PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih, jadi baru 

sebagaian kecil produk perusahaan yang diketahui oleh konsumen. 

2. Faktor Ekternal Perusahaan 

a. Calon konsumen belum banyak yang mengenai produk sepeda 

motor yang dijua! oleh PT. Mandala Multifinance Tbk, 

Prabumulih. 
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b. Tingginya tingkat persaingan sejenis yang ada di pasaran. 

c. Kondisi perekonomian yang belum stabil 

d. Rendahnya daya bell masyarakat. 

Diantara kedua faktor ini yang menjadi hambatan cukup 

serius bagi perusahaan dalam usahanya untuk memperkenalkan 

produknya kepada calon konsumen adalah faktor internal 

perusahaan. Faktor internal mempunyai hubungan yang segnifikan 

terhadap tingkat penjualan produk perusahaan, sedangkan faktor 

ekternal adalah yang bersifat uncontrollable { sulit dikontrol ) 

sehingga sulit untuk dijuai. Kurangnya usaha promosi yang 

dilakukan berakibat rendahnya volume penjualan produk yang 

dihasilkan. 

Strategi promosi yang dilakukan oleh setiap perusahaan pastilah 

menggunakan biaya yang cukup besar. Begitu juga dengan PT. 

Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih perusahaan ini sudah 

menyiapkan dana untuk promosi dalam setiap tahunnya. Dalam hal 

ini bisa kila lihat biaya promosi dari tahun 2002-2006. 

Tabcl IV. I 

Biaya Promosi 

NO Tahun Biaya Promosi 
1 2002 Rp 1500.000.00 
2 2003 Rp 1560.000.00 
3 2004 Rp 1800.000.00 
4 2005 Rp 1600.000,00 
5 2006 Rp 1600.000,00 

Sumber PT. Mandala Multifinance Thk. Prabumulih 2008 



51 

Disamping hal-hai yang teiah diuraikan diatas, ada 

beberapa hal yang harus di perhatikan antara lain: 

a. Produk 

Produk sepeda motor yang di jual oleh PT. Mandala Multifinance 

Tbk, Prabumulih. mempunyai bermacam-macam jenis, antara lain 

sebagai berikut: 

Tabel IV.2 

Jenis Sepeda Motor Merek Yamaha 

NO Jenis Sepeda Motor 
1 VEGA R-DB(IIO) 
2 JUPITER Z 
3 JUPITER Z CW 
4 JUPITER MX 
5 JUPITER MX CW 
6 MIO 
7 M I O C W 
8 MiO SOUI 
9 RX-KING 
10 V-IXION 
11 SCORPIO Z-CW 
12 SCORPIO Z 
13 VEGA R-DB(S-ED) 

Sumber: PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih 2008 



Tabel IV.3 

Jenis Sepeda Motor Merek Honda 

No Jenis Sepeda Motor 
1 NEW FIT S 
2 NEW FITX 
3 NEW SUPRA X (125 D) 
4 NEW SUPRA X (125 

CW) 
5 NEWSUPRA 

X125(PGM F l ) 
6 VARIO 
7 VARIO RACING 
8 REVOCW 
9 MEGA PRO 
10 MEGA PRO CW 
11 NEW TIGER 
12 NEW TIGER CW 
13 SUPRA X(125R) 
14 SUPRA FIT CW 

Sumber: PT. Mandala Muitiflnance, Tbk. Prabumulih. 2008 

Tabel I V . 4 
Jenis Sepeda Motor Merck Suzuki 

NO Jenis Sepeda Motor 
1 NEW SMASH 
2 SMASH CW 
3 NEW SHOGUN 125 
4 NEWSHOGUN 125D 
5 NEW SHOGUN I25M 
6 NEW SHOGUN NR 
7 HUNDER 125 
8 NEW SMASH NR 
9 SPIN 125 NR 
10 SKYWAVE 125 CW 
11 SKYWAVE 125 NR 
12 SPIN 125 CW 
13 SATRIA FU 150 

Sumher PT. Mandala Multifinance Tbk, Prahumulih. 2008 
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b. Penetapan Harga 

Tingkat harga yang ditawarkan PT.Mandala Multifinance Tbk, 

Prabumulih. selalu mengalami perubahan harga karena semakin 

besamya biaya produksi yang harus dikeluarkan,maka kenaikan 

harga tidak dapat dihindari. Dalam menentukan harga masing-

masing produk yang di tawarkan pihak PT. Mandala Multifinance 

Tbk, Prabumulih telah memperhitungkan laba yang diinginkan, 

biaya produk serta biaya lain-lainya. 

PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih dalam 

penetapan harga menggunakan harga yang sama dengan perusahaan 

pesaing, karena penetapan harga berdasarkan harga yang telah 

ditetapkan oleh pemerintah dan tentunya ditentukan sesuai dengan 

kualitas produk yang ditawarkan, Dalam hal ini PT. Mandala 

Multifinance Tbk, Prabumulih memberikan harga sepeda motor 

nyaris bersaing dengan harga sepeda motor yang ditawa.'kari oleh 

perusahaan lain. Berikut ini dapat dilihat harga produk berdasarkan 

jenis dan tipe: 



Tabel IV. 5 

Harga Sepeda Motor Merek Honda 

Ĵ O ijenis oepeua ivioiur fT '1 t*(T'l 

1 
J 

NFW FIT S R n 10 600 000 
N j p u / KIT y 
IN D W 111 A . 

R n 10 SOO 000 

N F W S I I P R A X 175n 
IN JG W O w l lX_rA. y\ 1 ^ O W 

R n 1 3 750 000 
4 NEW SUPRA X 125CW R p 14.750.000 
5 NEWSUPRAX 125(PGMF1) Rp 15.800.000 
6 VARIO Rp 13.600.000 
7 VARIO RACING Rp 14.600.000 
8 REVO CW Rp 13.200.000 
9 MEGA PRO Rp 17.350.000 
10 MEGA PRO CW Rp 18.850.000 
11 NEW TIGER Rp 20.600.000 
12 NEW TIGER CW Rp 23.300.000 
13 SUPRA X 125R Rp 15.525.000 
14 SUPRA FITCW Rp 12.500.000 

Sumber PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih.2008 

Tabel IV. 6 
Harga Sepeda Motor Merek Suzuki 

NO Jenis Sepeda Motor Harga 
1 NEW SMASH Rp 11.785.000 
2 SMASH CW Rp 12.515.000 
3 NEW SHOGUN 125 Rp 13.665.000 
4 NEWSHOGUN 125D Rp 14.865.000 
5 NEWSHOGUN 125M Rp 15.065.000 
6 NEW SHOGUN NR Rp 15.165.000 
7 HUNDER 125 Rp 15.015.000 
8 NEW SMASH NR Rp 12.865.000 
9 SPIN 125 NR Rp 12.740.000 
10 SKYWAVE 125 CW Rp 14.065.000 
11 SKYWAVE 125 NR Rp 14.365.000 
12 SPIN 125 CW Rp 12.440.000 
13 SATRIA FU 150 Rp 17.465.000 

Sumber, PT Mandala Multifinance, Tbk. Prabumulih. 2008 



No Jenis Sepeda Motor Harga 
1 VEGA R-DB(llOCC) Rp 11.705.000 
2 VEGA R-DB(S-ED) Rp 12.135.000 
3 JUPITER Z Rp 13.215.000 
4 JUPITER Z CW Rp 14.160.000 
5 JUPITER MX Rp 14.295.000 
6 JUPITER M X CW Rp 15.115.000 
7 MIO Rp 11.000.000 
8 MIO CW Rp 11.705.000 
9 MIO SOUI Rp 12.680.000 
10 RX - KING Rp 17.000.000 
11 V-IXION Rp 18.800.000 
12 SCRPION Z-CW Rp 20.807.500 
13 SCRPION Rp 19.507.500 

Sumber P T Mandala MuUmnance, Tbk. Prabumulih. 2008 

c. Kuantitas pembiayaan 

Kuantitas pembiayaan dari tahun 2002 sampai 2006 bisa kita lihat pada 

tabel berikut ini. 

Tabel 1V.8 

Tahun Kuantitas penbiayaan 
2002 200 unit 
2003 205 unit 
2004 300 unit 
2005 245 unit 
2006 230 unit 

Jumlah '1180 unit 
Sumber P T Mandala Muitiflnance Tbk, Prabumulih. 2008 

dari tabel diatas pembiayaan yang paling tinggi yaitu pada tahun 2004 

mencapai 300 unit pembiayaan, mencapai target yang telah ditentukan 

yaitu 300 unit pertahun. Sedangkan pada tahun berikutnya menurun 

menjadi 245 unit, kemudian tahun berikutnya menurun la^vm^tystcfr-^k^ 

• ss 
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230 unit pada taliun 2006. Panbiayaan yang paling rendah pada PT. Nfendala 

Multi Finance Tbk Prabumulih yaitu pada tahun 2002 hanya mencapai 200 unit. 

Jumlah keseluruhan dari tahun 2002-2006 yaitu 1180 unit pembiayaan. 



BAB V 

S I M P U L A N D A N S A R A N 

Berdasarkan data, analisis dan uraian diatas maka pada bab ini dapat 

ditarik kesimpulan serla memberikan saran-saran sebagai bahan pertimbangan 

bagi perusahaan. Hal ini dilakukan dalam rangka memecahkan masalah yang 

dihadapi pcrusahcian dalam usaha mengefektiflcan strategi promosi produknya. 

A. Simpulan 

1. Berdasarkan hasil penelitian yang lelah dilakukan Pada PT. Mandala 

Multifinance Tbk, Prabumulih. Penuiis dapat mengetahui bahwa promosi yang 

dipergunakan untuk memperkenalkan dan memasarkan produk yang mereka 

jua! adalah dengan menggunakan periklanan (advertising) melalui media 

massa yailu harian umum Sumatra ITispres dan Prabumulih Pos, serta 

periklanan dengan menggunakan brosur, mereka menyebarkan brosur-brosur 

kepada masyarakat. 

2. PT. Mandala Mullirinancc fbk, Prabumulih membiayai semua merek dan 

jenis sepeda motor, dari semua dealer yang ada di prabumulih maupun yang 

ada di Muara Enim serta Baturaja 

3. Bisa kila simpulkan bahwa kuantitas penbiayaan bisa lebih meningkat bila 

biaya promosinya tinggi, semakin banyak biaya yang dikeluarkan maka 

semakin besar pula kesempatan untuk mcnaikan kuantitas pembiayaan serta 

laba. 

57 
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B. Saran 

Untuk mencapai tujuannya PT. Mandala Multifinance Tbk, Prabumulih. 

dapat melakukan beberapa hal seperti berikut in i : 

1. Mempertahankan promosi yang telah dipakai serta mcnambali kegiatan 

promosi, untuk mencapai volume penjualan yang tinggi. 

2. Menambah tenaga kerja pemasar, untuk memasarkan produknya sehingga 

ku.' ntitas pembiayaan meningkat atau sesuai dengan terget yang 

diinginkan oleh perusahaan. 

3. Menambah lagi biaya promosi agar kuantitas pembiayaan bisa meningkat. 

4. Mt mperbanyak penyebaran brosur kepada masyarakat. 
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