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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bauran promosi yang digunakan PT Intercom Padang dalam
meningkatkan penjuilan mobil Toyota di Keta Padang serta bauran promosi manakah paling efektit vang
digunakan perusahaan tersebut. Bauran promosi yang digunakan T Intercom dalam meningkatkan penjualan
| mobil Toyola dikota Padang : Penjualan Lapgsung, Promosi Penjualan, Periklanan, Hubungan Masyarakat,
| Pemasaran Langsung, Penelitian dilakukan dengan data primer melalui wawancara dengan Pimpinan dan
| sejumlah karvawan PT Intercom Padang, data sekunder berupa data-data vang diberikan perusahaan serta
| pihak-pihak terkait, Penelitian im1 mengeunokan metode sabungan antary analisis deskriptit’ kualitai dan

kuantitatit, Analisa Deskriptit’ Kualitatil dengan mengidentifikasi dan menganalisis penggunaan varinhel-

variagbel bauran promosi pada PT Intercomn Padang  dalam memasarkan mobil merek Toyota 1anpa
| menghubungkan masing-masing variabel. Analisis koantitatif vang digunakan adalab analisa regresi dan
korelasi untuk melihat pengaruh dan hubungan antara biava masing-masing bauran promosi terhadap
penjualan. Hasil analisis di dapat bahwa Personal Selling merupakan Koefisien terbesar dari bauran promosi,
Berdasarkan analisa yang dilakukan maka Personal Selling merupakan  bauran promosi yvang paling
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada era globalisasi saat sckarang ini kegiatan sctiap perusabaan
mengalami  persaingan yang sangat tajam. Dengan semakin ketatnya
persaingan tersehut. membuat para pelaku usaha baik itu perseoranpan
maupun perusahaan vang berasal dari dalam atau luar negeri haruslah
menonjolkan produknya dari persaingan dengan kebijaksanaan harga, produk.
distribusi dan promosi. Semua ini dilakukan agar perusahaan dapat bertahan
dalam persaingan. Kondisi yang demikian pada pada akhirnya menyehabkan
para pelaku usaha makin gencar berusaha untuk mencari solusi maupun
program bisnis vang dapat meningkatkan daya saing perusahaan didalam
operasional bisnisnya. Namun demikian. meskipun perusahaan telah berusaha
bersaing dan memberikan yang terbaik untuk pelanggan belum tentu dapat
menjamin akan berhasilnya usaha pencapaian tujuan perusahaan, karena tiap
konsumen maupun pelanggan memiliki kebutuhan dan keinginan vang
berbeda-beda terhadap produk maupun jasa yang ada dipasar, Hal ini sejalan
dengan apa vang diungkapkan Kotler (1995) yaitu pemasaran merupakan
“suatu proses sosial manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan
kebutuhan dan keinginan mercka dengan menciptakan., menawarkan dan
bertukar sesuatu sesuai satu sama lain”. Kondisi pasar vang dinamis dengan
berbagai produk yang ditawarkan menyebabkan konsumen juga semakin

pintar dan selektif dalam memilih produk yvang akan dibeli.



Konsumen akan membandingkan produk mana yang paling bagus untuk
mereka gunakan. Hal tersebut juga menjadi masalah besar bagi perusahaan
dalam pencapaian tujuan perusahaan. Dalam hal ini, pemasaran memiliki
peranan sangat penting untuk  mempertahankan  kelangsungan  hidup
perusahaan dan untuk memperoleh laba bagi perusahaan. Setiap perusahaan
di dalam operasionalnya adalah berupaya untuk memperoleh laba maksimum.
Hal tersebut terjadi karena adanya peningkatan volume penjualan produk

vang dilakukan perusahaan.

Tujuan perusahaan secara umum yaitu untuk mendapatkan laba (profi)
vang maksimum. Laba yang maksimum ini akan dapat dicapai apabila
perusahaan tersebut mampu untuk meningkatkan penjualannya dari tahun
ketahuan dengan kegialan pemasaran secara maksimal. Dalam hal ini
diperlukan juga suatu kebijaksanaan yang dapat mengombinasikan bauran
pemasaran yaitu harga. promosi, distribusi, dan produk untuk meningkatkan
penjualan yang dilakukan oleh produsen mobil merek Toyota. Pada PT
Intercom  sebagai dealer mobil merek Toyola. salah satu upava yang
dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualannya adalah dengan
melakukan kegiatan promosi secara intensif dan melakukan proses distribusi
untuk memperlancar proses arus pemesanan mobil merek Toyota hingga
pengiriman, Dalam proses pemesanan PT Intercom memesan produk ke
TAM. Mobil merek Toyota dipesan melalui berbagai proses distribusi hingga
akhirnya dipasarkan kepada pelanggan untuk wilayah Sumatra Barat

termasuk di Kota Padang.



BAB VI

PENUTUP

Dari uraian serta pembahasan vang telah dikermukakan pada bab-bab

sebelumnya, maka pada bab ini penulis menyimpulkan dan kemudian mencoba

memberikan saran-saran yang sekiranya dapat diterima serta bermanfaat bagi PT

Intercom di masa yang akan datang.

6.1 Kesimpulan

Kesimpulan yang dapat diambil dari uraian bab-bab sebelumnya adalah

sebagai berikut :

B

b2

L

Pl Intercom merupakan salah satu dealer resmi yang diberi hak oleh ATPM
(Agen Tunggal Pemegang Merek ) Toyota untuk memasarkan mobil Toyota.
Struktur Organisasi PT Intercom adalah strukiur organisasi garis dan staf,
Dimana wewenang berada dan berasal dari pucuk pimpinan pada manajer,
kemudian melanjutkannya dalam bentuk kebijaksanaan kerja untuk dikerjakan
oleh karyawan masing-masing bagian. Disamping harus bertanggung jawab
terhadap bagiannya masing-masing, manajer/kepala bagian dan karvawan
harus bekerja sama dalam menjalankan misi.

Daerah pemasaran mobil Toyota masih sedikit sehingga masih banvak
peluang PT Intercom untuk memasarkan mobil Toyota pada daerah vang
potensial di Sumatera Barat

Kegiatan promosi PT Intercom berpengaruh terhadap peningkatan penjualan
dengan memberikan informasi kepada Konsumen atau pelanggan untuk

menarik minat mereka agar melakukan pembelian.
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