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ABSTRAK 

Nur Hasanah, Nim 07 832 0126, Strategi Bauran Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Peujualan Produk Pada CV lndako Trading Co Medan 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui produk 
terhadap penjualan produk Untuk mengetahui harga terhadap penjualan produk. 
Untuk mengetahui promosi terhadap penjualan produk. Untuk mengetahui 
distribusi terhadap penjualan proJuk. Teknik pengumpulan data penelitian 
dilakukan dengan cara adalah kuesioner dan wawancara Teknik analisis data 
adalah metode analisis deskriptif, dan analisis regresi berganda 

Hasil penelitian yang diperoleh sekaligus menjadi kesimpulan penelitian 
antara lain Berdasarkan perhitungan dengan :nenggunakan uji t (uji parsial) maka 
dapat diketahui : Variabel produk (X1) berdasarkan kriteria hipotesis yaitu """"'' < 
t�abel maka Ho ditolak H. diterima, maka dinyatakan variabel produk tidak 
b<·rpengaruh terhadap penjualan produk pada CV. lndako Trading Co. Medan. 
Variabel harga (X1) berdasarkan kriteria hipotesis yaitu hu•una < l�at><l mak.a Ho 
diterima Ii,. ditolak, maka dinyatakan varia bel harga tidak berpengaruh terhadap 
�enjualan produk p.ada CV lndako Trading Co. Medan Variabel promosi CXJ) 
berdasarkan kriteria hipotesi� yaitu lbiruna > t..1><1 maka H. diterima � ditolak, 
maka dinyatakan variabel promosi berpengaruh terhadap penJualan produk pada 
CV. lndako Trading Co Medan Variabel distribusi (XJ) berdasarkan kriteria 
hipotesis yaitu tm.u.c < llahcl maka Ha ditolak H. diterima, maka dinyatakan variabel 
distribusi tidak berpengaruh terhadap penjualan produk pada CV lndako Trading 
Co Medan. Fh ..... , > F&al>d sehingga disimpulkan bahwa variabel produksi (X1), 
harga (X2), promosi (XJ) dan distribusi {X.), secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terbadap penjualan produk (Y) CV Indako Tradmg Co Medan. 
·\djusted R Square berarti model analisis yang digunakan hanya mampu 
menjelaskan pengaruh gaya kcpemimpinan (X1) dan motivasi (X1), terhadap 
kinerja karyawan (Y) pada PT Medan Tropical Canning & Frozen Industries 
Medan sedangkan dijelaskan oleh faktor lain yang tidak dimasukkan dalam model 
penelitian 

K.ata kunci Strategi bauran pemasaran dan penjualan produk 
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A. Latar Belakang Masalah 

BABJ 

PENDABULUAN 

CV lndako Trading Co Medan merupakan pemsahaan yang bergcrak 

dalam bidang penjualan kendaraan bermotor beroda dua dengan merek Honda dan 

merupakao authorized Dealer (penyalur I dealer utama) kendaraan beroda dua 

'llerek Honda untuk v.ilayah Sumatera Utara Perusahaan dalam memasarkan 

produk perusahaan menggunakan bauran pemasaran yang terdiri dari strategi 

produk, harga, promosi dan distribusi. 

Marketing manager harus merencanakan bauran pemassran yang haodal 

"hingga dapat menguasai pasar sasarao. Sehingga masayaraicat atau konsumen 

lebih mengenal produk perusahaan maupun produk baru yar>g diluncurkao 

r.erusahaao. Untuk strategi produk, marketing manager memperkenalkan produk 

pcrusahaao yang baru diluncurkan mengenai keunggulao sepeda motor merek 

Honda dari mesin, kecepatan, keiritao, boday sepeda motor, wama, dan lain-lain 

Konsumen yang membeli sepeda motor merck Honda dapat melihat produk 

tersebut dan memilih sepeda motomya serta warna sepeda motor yang disukai 

oleh konsumen. 

Kadang-kadang produk baru sepeda motor merek Honda ada mengalami 

cacat permanen atau kesalahan pada saat memasang gigi pada mesin sepeda motor 

tersebut. Sehingga mekanik harus mengetes dan memeriksa setiap sepeda motor 

yang baru masuk ke daeler. Agar pada saat konsumen membeli sepeda motor 
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merek Honda tidak mengelami kecewa Setiap produk sepeda motor merek Honda 

diberikan garansi mesin tiga (3) tahun, service empat (4) kali dang anti oli dua (2) 

kali. Sehingga konsumen merasa puas dengan produk baru sepeda motor yang 

dibelinya. 

Strategi barga merupakan terjadinya tawar menawar antara penjual dan 

pembeli, sehingga terjadi kesepakatan harga antara penjual dan pembeli setelah 

pembeli sudah melihat produk yang akan dibelinya Harga sepeda motor merek 

onda yang dijual ke agen lebih murah dari pada barga pasaran sehingga agen 

dapat meojual sepeda motor m<lrek Honda ke konsumen Kon�umen yang 

' :embeli sepeda motor ke agen lebih mahal dibandmgkan membeli langsung I-.e 

dealer sepeda motor mcrek Honda. 

Strategi promosi merupakan salah satu strategi yang digunakan perusahaan 

dalam mempromosikan sepeda motor m'!Tek Honda. Perusaha3D sering melakukan 

promosi sepeda motor merek Honda untuk produk-produk yang baru diluncurkan. 

Biasanya promosi d1lakukan plaza-plaza atau pusat keramaian sehingga konsumcn 

atau rnasayarakat lebih mengenal produk perusahaan tersebut. Kebanyakan pada 

saat promosi konsumen lebih suka membeli sepeda motor merek Honda 

disebabkan mendapatkan diskon atau potongan barga daripada tidak ada promosi_ 

Dengan adanya promosi yang ada diadakan perusahaan sehingga dapat 

meningkatkan peojualan produk perusahaan daripada tidak ada promosi 

Strategi Distribusi merupakan strategi yang ditunJuk.kan untuk 

menyampaikan barang atau jasa dari produsen sampai kepada konsumen pada 

waktu dan jumlah yang tepat Untuk konsumen yang membeli sepeda motor 
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LAMPIRAN 1 

KUESIONER PENELITIAN- I 

Strategi Bauran Pemasaran Oalam Meningkatkan Penjualan Produk Pa da 

CV. Indako Trading Co. 

I. Bagian Petunjuk 

2. 

3. 

Cara Pengisian Quesioner 

a Mohon memberi tanda checklist pada jawaban yang dianggap paling 

l;;enar 

b Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban saja 

c. Setelab mengisi quesioner harap ibu I bapak mengembalikan 

ct. Mohon memberikan jawahan yang sebenar-benamya 

ldentitas Responden 

a. Nama 

b. Usia : ....... Tabuo 

c. Jeois Kelamin . Pria I Wanita 

d. Tiogkat Pendidikan 

e.Pekerjaan 

Kriteria Jawaban 

Kriteria ja"'-aban respond en sebagai berikut., yaitu 

Kriteria Keteran�an 
STS San�at Tidak Setuiu 
TS Tidak Setuiu 
R Ra�-ra� 
s Setuju 

ss Saogat Setuju 
. . 

Catalan : Hanya untuk kepentmgan peneh t1 an 

-
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II. Pertanyaan Untuk Variabel Produk (X1) 

No. Variabel Produk (Xt) STS TS R s ss 

I .  Bagaimana pendapat Bapak llbu tentang sepeda 

motor yang ditawarkan ada velg racing dan jari-

jari? 

2 . Bagaimana pendapat Bapak I Ibu ten tang produk 

yang dipasarkan seperti: Revo 110 Spoke, Revo 

110 DX, Revo 110 CW, Revo Techno, New 

Vario Techno, New Vario Techno CBS, New 

Vario CW, Scoopy, Beat Spoke, Beat CW, Blade 

llO, Blade 110 SE, Supra X 125 DB, Supra X 

125 R, Supra X 125 Injct, Tiger, New Mega Pro, 

New Mega Pro CW, dan CS l? 

3. Bagaimana pendapat Bapak I Ibu tentang skuter 

matik merek Honda lebih hemat bahan bakar 

dibandingkan skunter matik merek lain? 

4. Bagaimana pendapat Bapak llbu tentang 

kendaraan bermotor beroda dua dengan merck 

Honda yang ditawarkan dengan berbagai wama 

seperti : hitam, biru, merah, putih, silver, violet, 

grey, gold, hijau, kuning, dan lain-lain? 

5. Bagaimana pendapat Bapak llbu tentang suku 

cadang sepeda motor merek Honda lebih mudah 

dicari dibandingkan suku cadang sepeda motor 

merek lain? 
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111. Pertanyaan Untuk Variabel Harga (X2) 

No. Variabel Harga (X2) STS TS R s ss 
-I Bagaimana pendapat Bapak /lbu tentang 

pembelian kendaraan bermotor dapat dilakukan 

secara runai maupun kredit? 

2. Bagaimana pendapat Bapak /lbu tentang 

pembelian kendaraan bermotor secara kredit 

mulai dari satu tahun sampai tiga tahun? 

3 Bagaimana pendapat Bapak /lbu tentang 

pembayaran angsuran kendraan bermotor dapat 

dilakukan diloket dan di A TM BCA, Mandiri, 

BIT, Bank Bukopin, dan Bank BRI? 
-

4 Bagaimana pendapat Bapak I Ibu tentang dengan 

harga yang berbeda juga mendapatkan kendaraan 

bermotor beroda dua dengan merek Honda yang 

berbeda juga? 

5 Bagaimana pendapat Bapak /lbu tentang harga 

keodaraan bermotor beroda dua dengan merek 

Honda dapat dijangkau oleh konsumen atau 

masyarakat? 
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IV. Pertanyaan Untuk Vari&MI Promosi (XJ) 

-l'\o Vanabcl Promosi (Xl) STS TS R s ss 

I Bagaimana pendapat Bapak I lbu tentang 

promosi yang dilakukan melalui media eletronik 

seperti iklan? 

2. Bagaimana pendapat Bapalc I Jbu temang 

promos• yang dila.lrukan dalam satu tahun ada 

lima kali? 

3 Bagaimana pendapat Bapalc I lbu tentang setiap 

pembelian kendaraan bennotor beroda dua 

dengan merek Honda akan diberikanjaket dan 

helm gratis" 

I Bagaimana pcndapat Bapak. I lbu tentang 

kendaraan bennotor beroda dua dcngan merck 

Hcndll memiliki garansi mcsin selarna 3 tahun 

dan garansi kelistrikan dan kerangkaan I tahun? 

....,. :>. Bagaimana pendapat Bapak I lbu tcntang setiap 

pembelian kendaraan bermotor diberikan servis 

garatis 4 kali dan ganti oli gratis I kali? 
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V. Pertanyaan Untuk Variabel Distribusi (X�) 

No Variabel Distribusi (X..) STS TS R s ss 

I Bagaimana pendapat Bapak I fbu tentang 

showroom Honda di Medan Juga melakukan 

distribusi ke seluruh wilayah di Medan? 

2. Bagaimana pendapat Bapak I fbu tentang 

penga ntaran kendaraan bermotor beroda dua 

dengan merek Honda yang di dalam kota Medan 

tidak dikenakan biaya. Sedangkan peogantaran 

umt di luar kota maka dikenakan biaya sesuai 

dcnga n jarak yang ditempuh? ' 

3 Bagaimana pendapat Bapak I lbu tentang 

distribusi ke luar kota tidak dapat diperkirakao 

berapa lama, tergantung pada persediaan unit 

yang ada di main deaJer dan wil&yah yang dituju? 

4 Bagaimana peodapat Bapak I lbu teruang jalur 

distribusi yang dilakukan perusahaan hanya 

Jangsung ke konsumen saja? 

5 Dagaimana pendapat Dapak I Ibu tentang 

perusahaan memiliki dealer khusus di kota 

Medan selain eabang penusahaan tersebut? 
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VI. P�rtanyaan Untuk Varia�l Penjualan Produk (Y) 

No. Vanabel Penjualan Produk (Y) STS TS R s ss 
'-I Bagaimana pendapat Oapak I Ibu tentang 

konsumen merasa tenarik dan membeli produk 

yang dipasarkan? 

2. Bagaimana pendapat Bapak I !bu tentang untuk 

setiap kendaraan bermotor beroda dua dengan 

merek Honda menggunakan bensin atau bahan 

bakar minyak lebih irit dibadingkan dengan 

kendaraan bermotor beroda dua dengan merek 

lain? 

3 Bagaimana pendapat Bapak I Ibu tentang spare 

parts kendaraan bermotor beroda dua dengan 

merek Honda lebih mudah dicari dibandingkan 

Spare parts kendaraan bermotor beroda dua 

dengan merek lain? 

4 Bagaimana pendapat Bapak /lbu tentang 

penjualan perusahaan ada melibatkan pihak 

ketiga /leasing? 
-

5. Bagaimana pendapat Bapak I Ibu tentang 

penjualan perusahaan di tahun 20 I 0 telah 

mengalami peningkatan? 
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