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ABSTRAK 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apa saja kendala dan upaya dalam 

peningkatan volume penjualan PD Panca Motor Yamaha KM. 5 Palembang. 

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif dengan teknik 

pengumpulan data berupa observasi, wawancara dan studi pustaka, serta 

pendekatan kuantitatif berupa penyebaran kuesioner dengan menggunakan teknik 

sampling jenuh. Karakteristik sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

seluruh karyawan PD Panca Motor Yamaha KM. 5 Palembang. Hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa kendala yang terjadi dalam upaya peningkatan penjualan 

adalah penyebaran brosur yang kurang efektif dan kurang gencarnya melakukan 

promosi penjualan melalui media sosial yaitu hanya menggunakan akun 

Instagram, Facebook dan Whatsapp. Kemudian upaya peningkatan volume 

penjualan yang dilakukan oleh perusahaan yaitu melalui strategi pemasaran 

berdasarkan indikator produk (product), harga (price), tempat (place), dan 

promosi (promotion). Berdasarkan keempat strategi pemasaran tersebut, strategi 

yang paling dominan dalam meningkatkan volume penjualan adalah indikator 

tempat (place). Hal ini dikarenakan lokasi perusahaan strategis, sehingga mudah 

dijangkau oleh konsumen dan strategi pemasaran yang kurang efektif yaitu 

berdasarkan indikator Promosi (promotion). Hal ini dikarenakan perusahaan 

kurang gencar dalam mempromosikan produk melalui media sosial. Sehingga 

saran yang diberikan penulis adalah sebaiknya perusahaan menambahkan akun 

media sosial lainnya seperti Tiktok dan Youtube. 

 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Media Sosial, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

 

 

This research aims to identify the obstacles and efforts in increasing the sales 

volume of PD Panca Motor Yamaha KM. 5 Palembang. The study employs a 

qualitative approach with data collection techniques such as observation, 

interviews, and literature review, as well as a quantitative approach through 

questionnaire distribution using saturated sampling technique. The sample 

characteristics for this study encompass all employees of PD Panca Motor 

Yamaha KM. 5 Palembang. The findings reveal that the challenges faced in sales 

improvement include ineffective brochure distribution and limited promotion 

efforts on social media, only utilizing Instagram, Facebook, and WhatsApp 

accounts. The company's efforts to increase sales volume revolve around a 

marketing strategy based on product, price, place, and promotion indicators. 

Among these strategies, the most dominant in boosting sales volume is the "place" 

indicator due to the strategic company location that is easily accessible to 

consumers. Conversely, the least effective strategy is based on the "promotion" 

indicator, as the company lacks vigorous promotion through social media. As a 

recommendation, the author suggests the company should consider adding other 

social media accounts such as TikTok and Youtube. 

 

 

Keywords: Marketing Strategy, Social Media, Sales Volume 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xi 
 

DAFTAR ISI 

 

Halaman 

 

HALAMAN JUDUL ...............................................................................  i 

HALAMAN PENGESAHAN .................................................................  ii 

HALAMAN PERNYATAAN .................................................................  iii 

HALAMAN PENGESAHAN PENGUJI ..............................................  iv 

MOTTO DAN PERSEMBAHAN ..........................................................  v 

KATA PENGANTAR .............................................................................  vi 

UCAPAN TERIMA KASIH ..................................................................  vii 

ABSTRAK ...............................................................................................  ix 

DAFTAR ISI ............................................................................................  xi 

DAFTAR TABEL ...................................................................................  xiv 

DAFTAR GAMBAR ...............................................................................  xv 

DAFTAR LAMPIRAN ...........................................................................  xvi 

 

BAB  I PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Pemilihan Judul ......................................  1 

1.2 Rumusan Masalah ............................................................  3 

1.3 Ruang Lingkup Penelitian ................................................  4 

1.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian ........................................  4 

 

1.4.1 Tujuan Penelitian ...................................................  4 

1.4.2 Manfaat Penelitian .................................................  4 

 

1.5 Metode Penelitian.............................................................  5 

 

1.5.1 Pendekatan Penelitian ............................................  5 

1.5.2 Jenis dan Sumber Data...........................................  5 

1.5.3 Teknik Pengumpulan Data ....................................  6 

1.5.4 Populasi dan Sampel ..............................................  8 

1.5.5 Analisis Data ..........................................................  9 

 

BAB  II TINJAUAN PUSTAKA 

 2.1 Pemasaran.........................................................................  12 



 

xii 
 

Halaman 

 

  2.1.1 Pengertian Pemasaran ............................................  12 

  2.1.2 Tujuan Pemasaran ..................................................  12 

  2.1.3 Bauran Pemasaran ..................................................  13 

           2.1.3.1 Produk (Product) ........................................  13 

           2.1.3.2 Harga (Price) ..............................................  16 

           2.1.3.3 Tempat (Place) ...........................................  17 

           2.1.3.4 Promosi (Promotion) ..................................  18 

 

 2.2 Promosi.............................................................................  19 

 

  2.2.1 Pengertian Promosi ................................................  19 

  2.2.2 Tujuan Promosi ......................................................  20 

  2.2.3 Bauran Promosi ......................................................  21 

  2.2.4 Promosi melalui Media Sosial ...............................  22 

 

 2.3 Penjualan ..........................................................................  24 

 

  2.3.1 Pengertian Penjualan ..............................................  24 

  2.3.2 Tujuan Penjualan ....................................................  25 

  2.3.3 Jenis-jenis Penjualan ..............................................  25 

  2.3.4 Volume Penjualan ..................................................  26 

        2.3.5 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan........  26 

 

 2.4 Operasional Variabel  .......................................................  28 

 

BAB  III  KEADAAN UMUM PERUSAHAAN 

1.1 Sejarah Singkat Perusahaan .............................................  31 

1.2 Visi, Misi dan Tujuan Perusahaan ...................................  32 

 

1.2.1 Visi Perusahaan .....................................................  32 

1.2.2 Misi Perusahaan .....................................................  32 

1.2.3 Tujuan Perusahaan .................................................  32 

 

1.3 Logo Perusahaan ..............................................................  32 

 

1.4 Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas ......................  33 

 

1.4.1 Struktur Organisasi ................................................  33 

1.4.2 Pembagian Tugas ...................................................  35 

 

1.5 Produk-produk PD Panca Motor Yamaha........................  42 

1.6 Kegiatan Penjualan dan Promosi PD Panca Motor  

Yamaha ............................................................................  43 



 

xiii 
 

Halaman 

 

BAB  IV  HASIL DAN PEMBAHASAN 

 4.1 Hasil Penelitian ................................................................  46 

 

       4.1.1 Hasil Rekapitulasi Profil Responden.......................  46 

       4.1.2 Hasil Rekapitulasi Kuesioner ..................................  48 

 

 4.2 Pembahasan ......................................................................  69 

 

  4.2.1 Pembahasan Hasil Kuesioner Indikator Strategi  

           Pemasaran ..............................................................  69 

  4.2.2 Cara Meningkatkan Penjualan Motor PD Panca 

           Motor Yamaha KM. 5 Palembang .........................  72 

 

BAB  V KESIMPULAN DAN SARAN 

 5.1 Kesimpulan.......................................................................  81 

 5.2 Saran .................................................................................  82 

 

DAFTAR PUSTAKA ..............................................................................  83 

 

LAMPIRAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xiv 
 

DAFTAR TABEL 

 

 

Halaman 

 

Tabel 1.1 Volume Penjualan PD Panca Motor Yamaha KM. 5  

 Palembang Tahun 2018-2022 ...................................................  2 

Tabel 1.2 Skala Pengukuran Likert ...........................................................  10 

Tabel 1.3 Kriteria Interpretasi Skor ..........................................................  11 

Tabel 2.1 Definisi Operasional Variabel ...................................................  29 

Tabel 3.1 Kelebihan dan Kekurangan Struktur Organisasi Lini ...............  35 

Tabel 3.2 Daftar Harga Sepeda Motor Yamaha ........................................  43 

Tabel 3.3 Persentase Volume Penjualan PD Panca Motor Yamaha  

 KM. 5 Palembang Tahun 2018-2022 .......................................  44 

Tabel 4.1 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ..................  46 

Tabel 4.2 Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia .................................  47 

Tabel 4.3 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jabatan.............................  47 

Tabel 4.4 Upaya Peningkatan Penjualan Motor Dimensi Product 

 (Produk) ....................................................................................  52 

Tabel 4.5 Upaya Peningkatan Penjualan Motor Dimensi Price 

 (Harga) ......................................................................................  57 

Tabel 4.6 Upaya Peningkatan Penjualan Motor Dimensi Place 

 (Tempat) ...................................................................................  62 

Tabel 4.7 Upaya Peningkatan Penjualan Motor Dimensi Promotion 

 (Promosi) ..................................................................................  67 

Tabel 4.8  Hasil Rata-rata dari Indikator Strategi Pemasaran ...................  69 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xv 
 

DAFTAR GAMBAR 

 

Halaman 

 

Gambar 3.1  Logo PD Panca Motor Yamaha KM. Palembang ................  32 

Gambar 3.2  Struktur Organisasi PD Panca Motor Yamaha KM.  

  Palembang  ...........................................................................  34 

Gambar 3.3  Sepeda Motor Yamaha KM. Palembang ..............................  42 

Gambar 4.1  Garis Kontinum Dimensi Product (Produk) ........................  54 

Gambar 4.2  Garis Kontinum Dimensi Price (Harga) ..............................  58 

Gambar 4.3  Garis Kontinum Dimensi Place (Tempat) ...........................  63 

Gambar 4.4  Garis Kontinum Dimensi Promotion (Promosi) ..................  68 

Gambar 4.5  Garis Kontinum Indikator Strategi Pemasaran ....................  70 

Gambar 4.6  Promosi melalui Media Cetak ..............................................  77 

Gambar 4.7  Promosi Penjualan melalui Undian secara Online ...............  78 

Gambar 4.8  Bengkel Resmi Sepeda Motor Yamaha ...............................  79 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xvi 
 

DAFTAR LAMPIRAN 

 

Lampiran 1  Surat Pengantar Pengambilan Data 

Lampiran 2  Surat Izin Pengambilan Data 

Lampiran 3  Surat Balasan Perusahaan 

Lampiran 4  Lembar Kesepakatan Laporan Akhir Pembimbing I 

Lampiran 5  Lembar Kesepakatan Laporan Akhir Pembimbing II 

Lampiran 6  Lembar Bimbingan Laporan Akhir Pembimbing I 

Lampiran 7  Lembar Bimbingan Laporan Akhir Pembimbing II 

Lampiran 8  Lembar Rekomendasi Ujian Laporan Akhir 

Lampiran 9 Lembar Kunjungan Mahasiswa ke Perusahaan 

Lampiran 10 Hasil Wawancara 

Lampiran 11 Dokumentasi 

Lampiran 12 Lembar Kuesioner Penelitian 

Lampiran 13 Rekapitulasi Jawaban Responden 

Lampiran 14 Lembar Revisi 

Lampiran 15 Lembar Persetujuan Revisi 

 

 

 


