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ABSTRAK

Setiawan {9941¢038)

Pengaruh kebijaksanaan periklapan terhadap pemjualan sepeda motor
pada PT YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA

xii + 79 halaman

Kata kunei : Kebijaksanaan periklanan dan peningkatan penjualan

Alasan dan tujuan penelitian untuk mengetahui sejauh mana keberhasilan PT
Yamaha Motor Kencana Indonesia dalam melakukan promosi terhadap tingkat
penjualan

Metode Penelitian Dalam mengumpulkan data penulis menggunakan metode
penelitian kepustakaan serta mengadakan peneliian langsung berupa
wawancara ke PT Yamaha Motor Kencana Indonesia

Kesimpulan dan saran . Masalah yang dihadapi PT Vamaha Motor Kencana
Indonesia diatasi dengan melakukan kegiatan periklanan yang tepat dan juga
lebih meningkatkan mutu dari  predak yang ditawarkan serta mutu
pelayanannya.

Daftar Acuan (1995-2001)
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BAB 1

PENDAHMULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Marketing atan pemasaran adalah svatu ilmu pengetahuan yang menarik
perhatian perusahaan-perusahaan sebagai akibat dari kemajuan Teknologi dan
Informasi. Walaupun sebagai ilmu pengetshuan usianya relatif masih muda
namun perannya semakin menonjol diantara ilmu pengetahuan yang lainnya. Hal
mi dikarenakan pemasaran tidak saja digunakan dikalangan bisnis akan tatapi
juga digunakan cleh lembaga-lembaga pemerintahan, politikus, dan negara dalam

mencapai tujuannya.

-

./ :

Pemasaran merupakan salah satu unsur dalam rangka kegiatan perusahaan/
Kebijakan yang diambil dalam pemasaran akan mempengaruhi maju'mun‘dumya
suatu perusahaan karena masalah yang dihadapi saat imi semakin besar,
perusahaan bukan hanya sekedar bagaimana memproduksi suatu barang, tetapi
yang lebih penting adalah bagaimana cara memasarkan hasil produksi tersebut.

Istilah pemasaran sering diartikan dengan penjualan-penjualan barang dan
jasa, sesungguhnya penjualan adalah bagian dari pemasaran. Sedangkan
pemasaran itu sendiri adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang

dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, dan




mendistribusikan barang-barang yang dapat merauaskan keinginan dan kebutuhan
baik pada konsumen saat ini maupun potensial.

Ada beberapa cara untuk memuaskan kebutuhan konsumen tersebut
melalui kegiatan yang mencangkup bauran pemasaran ( Marketing Mix ) meliputi
kegiatan menciptakan produk yang mudah tefjangkau oleh konsumen, dan
menyebarkan informasi tentang barang yang diproduksinya tersebut.

Kegiatan menginformasikan tersebut tercakup dalam suatu komponen
bauran pemasaran (Marketing Mix) yang mempunyai peranan penting. Pembuatan
produk dan penetapan harga selayak apapun serta distribusi yang setepat-tepatnya
tanpa diikuti adanya kegiatan periklanan, mungkin barang tersebut tidak diketahui
oleh konsumen. Lebih dari itu periklanan tidak hanya bertujuan untuk
menginformasikan namun juga mempengarchi dan mengingatkan pelanggan akan
produk tersebut, sshingga timbul keyakinan dan kepercayaan yang tebal dihati
pelanggan dan perusahaannya. Sebab tanpa adanya kegiatan periklanan mustahil
akan adanya peningkatan penjualan yang diharapkan dan perusahaan tidak akan
mampu mempertahankan kelangsungan hidupaya.

Seorang manajer pemasaran bertugas menentukan dan mengkombinasikan
cara-cara tersebut. Banyak perusahaan tidak dapat mencapai sasaran penjualan
yang diinginkan karena kurang memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi
pengambilan keputusan dalam periklanan.

Sebagai perusahaan Sepeda motor di Indonesia, perusahaan perlu

mengiklankan produknya. Walaupun pesaing dalam negeri tidak ada, akan tetapi
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pesaing dari luar negeri ada, misalkan dari Jepang. lklan bukan saja bertujuan
untuk meningkatkan penjualan, juga bertujuan untuk menumbuhkan image
konsumen terhadap produk.

Arah yang dituju dalam kegiatan pemasaran seharusnya pada selera
konsumen, tetapi hal ini kadang- kadang kurang diperhatikan oleh para produsen
sehingga hasil produksi perusahaan yang dipasarkan tidak mencapai target yang
telah ditetapkan. Terlebih lagi adanya teknologi modern dimana orang- orang
dihadapkan pada hal- hal yang kompleks, baik dalama pemenuhan kebutuhan
maupun dalam hubungan sosial dan politik.

Meskipun hal ind menjadi tantangan berat bagi usahawan namun dari segi
lain banyak didapat keuntungan, dengan memanfaatkan kemajuan teknologi
sebagai salah satu fakior pendukung usaha, maka kualitas maupun kuantitas dari
hasil produksinya dapat dirancang sedemikian rupa agar menarik bagi konsumen.

Dengan teknologi, usaha periklanan dapat disebarluaskan atau
diinformasikan keseluruh tempat sehingga konsumen dapat dengan mudah dan
cepat mengenal atau mengetahui barang apa vang sedang dipasarkan, jenisnya,
kegunaannya, harga, dan tempat untuk mendapatkannya. Melihat pentingnya arti
periklanan bagi dunia usaha, maka penulis tertarik untuk membahas lebih lanjut
mengenai hal- hal yang berkaitan dengan upaya peningkatan penjualan,
khususnya yang dilaksanakan di PT. YAMAHA MOTOR KENCANA
INDONESIA, yang penulis sajikan dalam skripsi ini dengan judul “ PENGARUH

KEBIJAKSANAAN PERIKLANAN TERHADAP PENINGKATAN
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PENJUALAN SEPEDA MOTOR PADA PT. YAMAHA MOTOR KENCANA

INDONEGSIA “

. Perumusan Masalah
Dalam penyusunan sknpsi ini, penulis berusaha untuk memberikan
gambaran yang jelas dengan pembahasan yang memadai. Agar tidak menyimpang
dari inti masalah maka penulis merasa perlu untuk merumuskan masalahnya.
Pokoknya permasalahan yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah:
1. Bagaimanakah kebijakan PT. YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA
dalam menjalankan program periklanannya 7 :
2. Faktor- faktor apa sajakah yang menghambat penambahan penjualan pada PT.
YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA ?
3. Sejauh manakah pengaruh biaya iklan terhadap pemingkatan penambahan

penjualan motor pada PT. YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA 7

. Tujuan Penelitian

Maksud penelitian ini adalah untuk mempelajari dan mengetahui kegiatan
perikianan yang acda pada PT. YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA.
Disamping itu dapat menerapkan teori yang penulis dapat dibangku kuliah,
kemudian dibandingkan dengan kenyataan yang ada diperusahaan.

Sedangkan tujuan penelitian ini adalah
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1. Untuk mengetahui kebijakan perusahaan dalam melaksanakan program
periklanan Pada PT. YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA.

2. Untuk mengidentifikast faktor — faktor yang menghambat penjualan pada PT.
YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA.

3. Untuk mengenalisis peranan periklanan dalam meningkatkan penjualan pada

PT. YAMAHA MOTOR KENCANA INDONIESIA.

D. Manfaat Penelitian
Hasil yang diperoleh dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat bagi penulis, perusahaan yang menjacdi objek penelitian dan pihak lain
vang memerlukan. Manfaat yang diberikan antara lain :
1. Bagi Penulis
a. Diharapken penelitian ini dapat memberikan pengalaman yang lebih
terhadap ilmu Manajemen pada umumnya dan pemahaman tentang materi
mengenai dunia periklanan pada khususnya. Sebagal sarana penerapan
ilmu yang selama ini diperoleh dibangku kuliah kedalam kegiatan bisnis
yang nyata.
b. Sebagai sarana penerapan ilmu yang selama ini diperoleh dibangku kuliah
kadalam kegiatan bisnis yang nyata.

c. Menambah wawasan dan pengetahuan.
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2. Bagi Perusahaan
a. Penelitian i sangat berguna sebagai salah satu bahan pertimbangan bagi
perusahaan dalam mengambil keputusan tentang strategi periklanan yang
dilakukan,
b. Sebagai sumbangan pemikiran yang diharapkan akan bermanfaat dalam
pengetahuan pemasaran perusahaan.
3. Bagi Fakuitas
a. Sebagai sumber informasi dan masukan untuk mengetahui pemahaman
dan kemampuan anak didiknya dalam memahami ilmu- ilinu yang telah
diajarkan oleh para dosen dan secbagai salah satu sumbangan ilmiah
kepada fakultas.

b. Untuk menambah literatur,

E. Metode Penelitian
1. Tempat Penelitian
2. Sumber Data

3. Metode

F. Hipotesis
Untuk merjawab permasalahan yang ada pada PT. YAMAHA MOTOR
KENCANA INDONESIA dengan berdasarkan konsep- konsep yang digunakan,

maka Hipotesis yang penulis ajukan adalah sebagai berikut:




“Apabila pada PT. YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA dapat
melakukan peranan perikianan dengan baik, maka penjualan dapat bertambah”.
Maka wuniuk mengkaji hubungan antara kedua variabel tersebut
dipergunakan Hipotesa sebagai berikut:
Ho:p = 0, Tidek terdapat hubungan atau kolerasi antara biaya
Periklanan (X) , dan Penjualan { Y ).
( Tidak ada hubungan antara variabel X dan Y ).
Ha . p == 0, Terdapat hubungan atzu kolerasi antara biaya Periklanan
(X),dan Penjualan ( Y ).

( Terdapat hubungan antara variabel X dan Y ).

. Sistematika Pembahasan

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis mengadakan atau membuat
gambaran dalam penulisannya agar sesuai dengan judul yang diambil. Disini
penulis berusaha menyusun dengan menyajikan yang sistematis dan sebaik
mungkin agar dapat lebih obyektif dengan topik yang penulis pilih, maka dibagi
dalam 5 ( lima ) Bab yang saling berhubungan satu dengan yang lainnya, sebagai

berikut :
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BAB1I

PENDAHULUAN
Dalam Bab ini penulis mengemukakan latar belakang mass%.lah,
kerangka pemikiran, perumusan masalah, Elipotesis, tujuan peneli::tian,

manfaat penelitian, dan sistematika pembahasan.

BABII LANDASAN TEORI

BAB III

BAB 1V

BABY

Dalam: bab ini, menjelaskan mengenai Uraian teoritis artt pentinénya
pengertian pemasaran secara Wmnum, bauran pemasaran, perikla%nan
yang meliputi: Pengertian periklanan, fungsi periklanan, tt%xgas
periklanan, tujuann periklanan, media periklanan, serta Huburéigan
periklanan dan penjualan. |
GAMBARAN UMUM

Dalam bab ini diuraikan mengenai obvek penelitian, metode dan
rencana penelitian, tekhnik pengumpulan data, variabel, serta galat
ukur penelitian. ‘
ANALISA DAN PEMBAHASAN

Pada bab imi menguraikan fentang Gambaran umum Perusahéf.an,
Kegiatan periklanan yang dilakukan perusahaan, Gambaran data dan
analisis peranan iklan terhadap peningkatan penjualan, S%erta
interprestasi hasil analists. .
KESIMFULAN DAN SARAN

Bab iri merupakan bab teralchir dari penulisan skripsi ini, didaiarn‘inya

dikemukakan kesimpulan dari analisis yang telah dikemukekan




sebelumnya sebagai hasil dari seluruh penelitian yang telah dilakukan
serta beberapa masukan dan saran yang dapat dipergunakan sebagai

bahan masukan.




