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ABSTRAKSI 

     Perkembangan dunia bisnis otomotif saat ini berkembang dengan sangat pesat, 

khususnya industri mobil. Perkembangan penjualan mobil di Indonesia 

berdasarkan data gaikindo pada tahun 2012 penjualan hampir mencapai 1,2 juta 

unit. Permintaan mobil tiap tahunnya terus meningkat yang berdampak pada 

pertumbuhan industri otomotif di indonesia sehingga menimbulkan persaingan 

yang semakin ketat setiap industri otomotif. Salah satu perusahaan otomotif asal 

jepang yaitu Mitsubishi. Demi mendapatkan konsumen baru di tengah persaingan 

ketat, maka promosi yang efektif menjadi kegiatan penting yang dilakukan oleh 

Perusahaan Mitsubishi. 

     Penelitian ini bertujuan untuk (1) mengetahui apakah advertising berpengaruh 

terhadap peningkatan citra mobil Mitsubishi di Yogyakarta, (2) mengetahui 

apakah advertising berpengaruh terhadap peningkatan citra mobil Mitsubishi di 

Yogyakarta, (3) mengetahui apakah advertising berpengaruh terhadap 

peningkatan citra mobil Mitsubishi di Yogyakarta, (4) mengetahui apakah 

advertising berpengaruh terhadap peningkatan citra mobil Mitsubishi di 

Yogyakarta. 

     Dari data 100 responden yang dikumpulkan di Yogyakarta, ada empat temuan 

yang diperoleh dari penelitian ini. Pertama, komponen advertising tidak 

berpengaruh terhadap peningkatan citra produk mobil Mitsubishi, kedua sales 

promotion tidak berpengaruh terhadap peningkatan citra produk mobil Mitsubishi, 

ketiga personal selling berpengaruh terhadap peningkatan citra produk mobil 

Mitsubishi, dan yang terakhir publicity berpengaruh terhadap peningkatan citra 

produk mobil Mitsubishi. 

Kata kunci: advertising, sales promotion, personal selling, publicity, citra 

produk.
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ABSTRACTION 

 The development of business automotive currently growing rapidly, especially 

the car industry. The development of car sales in indonesia based on the data 

gaikindo in 2012 the sale is nearly 1.2 million units. The request of the car every 

year continue to increase the impact on growth of automotive industries in 

indonesia so as to cause thight competition every of automotive industries. One of 

automotive company mitsubishi of japan. To get the new consumer in the middle 

of intense competition, and the promotion of effective be of vital activities 

undertaken by the company mitsubishi. 

     Research aims to (1) know whether advertising influential to increasing the 

image of mitsubishi in Yogyakarta, (2) know whether advertising influential to 

increasing the image of mitsubishi in Yogyakarta, (3) know whether advertising 

influential to increasing the image of mitsubishi in Yoggakarta, (4) know whether 

advertising influential to increasing the image of mitsubishi in Yogyakarta. 

     Of 100 respondents data collected in jogjakarta, there are four findings 

obtained from this study.  First, components advertising not affect the increasing 

image products car mitsubishi, second sales promotion not affect the increasing 

image products car mitsubishi, selling personal third influential to increasing 

image products car mitsubishi, and the last publicity influential to increasing 

image products car mitsubishi. 

Keyword: advertising, sales promotion, personal selling, publicity, product image 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

      Perkembangan dunia bisnis otomotif khususnya mobil yang semakin 

pesat telah memunculkan banyaknya pesaing-pesaing di perusahaan mobil 

yang membuat konsumen lebih selektif dalam memilih mobil dan merubah 

cara pandang mereka terhadap mobil tersebut.  Para pesaing yang muncul di 

era global ini memiliki kemampuan kompetitif sangat ketat.Oleh karena itu, 

perusahaan harus memiliki manajemen pemasaran yang profesional dan 

handal, mengingat pemasaran merupakan hal utama yang dilakukan oleh 

setiap perusahaan. Untuk tetap bertahan di tengah ketatnya persaingan, maka 

perusahaan tidak hanya sekedar mengembangkan produk yang inovatif dan 

penawaran harga bersaing, tetapi juga perlu memiliki kemampuan 

berkomunikasi dengan para pelanggan, pengecer, pemasok, masyarakat 

umum dan pihak-pihak yang memiliki kepentingan dengan perusahaan.  

Salah satu jenis mobil yang sudah lama berada di Indonesia yaitu 

Mitsubishi perusahaan yang didirikan oleh Yataro Iwasaki. Perusahaan yang 

menjadi distributor pemasaran mobil Mitsubishi di Indonesia yaitu PT. 

Krama Yudha Tiga Berlian Motor  yang telah memegang lisensi dari 

Mitsubishi Motors Corporation (MMC) dan Mitsubishi Fuso Truck & Bus 

Corporation (MFTBC). Mitsubishi mengawali debutnya di pasar nasional 

pada tahun 1970. Saat itu brand Mitsubishi di bawah bendera PT New Marwa 

Motor. PT New Marwa Motor terbentuk setelah Presiden dari Mitsubishi.
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Corporation, Chujiro Fujino dan Presiden Komisaris PT. Krama Yudha, 

Sjarnoebi Said menandatangani kontrak kerja sama.  

Pada tahun 1973, berganti nama menjadi PT. Krama Yudha Tiga Berlian 

Motors (KTB) hingga saat ini. KTB mempunyai tiga pilar penjualan produk 

otomotif di Indonesia. Yaitu: 

1. Light Commercial Vehicle (LCV), yaitu produk kendaraan niaga 

ringan. Kendaraan seperti L300 dan Strada Triton menjadi pilihan 

kepercayaan konsumen untuk kebutuhan transportasi bisnis mereka. 

2. Commercial Vehicle (CV), yaitu kendaraan niaga di kelas light & 

medium truck. Kendaraan seperti Mitsubishi Fuso dengan berbagai 

macam variannya menjadi pilihan untuk menunjang kebutuhan niaga 

di Indonesia mulai dari pertambangan, perkebunan hingga 

perdagangan. 

3. Passenger Car (PC), merupakan kelas kendaraan penumpang mulai 

dari sedan, MPV, Double Cabin, hingga SUV seperti Pajero Sport 

memberikan kontribusi penjualan yang sangat baik untuk kelas 

Passenger Cars. 

KTB dengan produk kendaraan Mitsubishinya telah mendukung 

pembangungan dan perkembangan perekonomian di Indonesia. Dengan 

keberadaan KTB selama 4 dekade ini, menjadi bukti komitmen dari KTB 

untuk terus berada di Indonesia dan terus melakukan perbaikan mutu produk 

& layanan untuk konsumen Indonesia yang telah menjadi bagian dari 

keberadaan KTB. 
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Perkembangan dunia otomotif berhubungan dengan meningkatnya 

perekonomian Indonesia dalam beberapa tahun ini yang menyebabkan 

meningkatnya permintaan mobil oleh masyarakat. Penjualan mobil dari 

distributor ke dealer (wholesale) pada 2012 mencapai rekor tertinggi, 

berdasarkan data dari Gabungan Industri Kendaraan Bermotor Indonesia 

(GAIKINDO) mencapai 1.161.000  unit atau naik 24,8 persen dari tahun 

sebelumnya 894.164 unit. Hampir semua merek memperoleh kenaikkan 

penjualan pada tahun lalu. Toyota tetap perkasa sebagai #1 dengan penjualan 

405.414 unit yang disusul saudaranya Daihatsu 162.742 unit, Mitsubishi 

(148.918 unit), Suzuki (125.577) unit, Honda (69.320 unit), Nissan (67.143), 

Isuzu (33.155) dan Mazda (12.392). Pertumbuhan penjualan terbesar 

diperoleh Honda, naik 50 persen.  

     Dari data ini menunjukkan Mitsubishi berada di posisi ketiga, informasi 

ini sangat penting dalam pemasaran otomotif, agar perusahaan dapat 

membuat strategi yang tepat untuk menghadapi para pesaing. Maka dari itu 

perusahaan perlu melakukan komunikasi dengan berbagai pihak dan ini 

biasanya berupa kegiatan promosi. 

Promosi merupakan alat bauran pemasaran yang meliputi semua kegiatan 

yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan mempromosikan 

produknya ke pasar sasaran. Menurut Kotler (2004), ada empat (4) komponen 

bauran promosi, yakni iklan (advertising), penjualan personal (personal 

selling), promosi penjualan (sales promotion), dan publisitas (publicity). 

Komponen ini sangat penting dilakukan agar konsumen mengerti dan 

mengetahui tentang keunggulan dan keistimewaan produk, sehingga 
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konsumen tertarik membeli produk tersebut dan mempengaruhi volume 

penjualan produk yang pada akhirnya akan meningkatkan citra produk 

tersebut. 

Image (citra) adalah kepercayaan, ide, dan impressi seseorang terhadap 

sesuatu (Kotler, 1997). Sedangkan pengertian citra menurut Alma, Buchari 

(1992) citra merupakan kesan, impresi, perasaan atau persepsi yang ada pada 

publik mengenai perusahaan, suatu obyek, orang atau lembaga. Produk 

(product) menurut Kotler & Armstrong, (2001: 346)  adalah  segala  sesuatu  

yang  dapat  ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 

digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau 

kebutuhan.  

Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 

sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai  tujuan  

organisasi  melalui  pemenuhan kebutuhan  dan  kegiatan  konsumen,  sesuai  

dengan  kompetensi  dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu 

produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan 

oleh produsen melalui hasil produksinya. Produk dipandang penting oleh 

konsumen dan dijadikan dasar pengambilan keputusan pembelian. 

Dapat ditarik kesimpulan bahwa citra produk merupakan persepsi 

masyarakat terhadap produk yang dihasilkan perusahaan dalam memuaskan 

keinginan dan kebutuhan konsumen. Citra produk dibangun agar menjadi 

positif dimata konsumen, baik konsumen yang telah menggunakan produk itu 

maupun konsumen potensial yang hendak dibidik agar mengkonsumsi produk 
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tersebut. Manakala citra suatu merek produk telah menancap dalam pikiran 

konsumen, maka pada saat dia mempunyai rencana untuk membeli barang 

sejenis produk tersebut, yang pertama kali muncul dalam ingatan adalah 

merek produk yang sudah tertancap di pikirannya sehingga secara reflek 

mereka membelinya.  

Pada era kompetisi semua perusahaan berlomba-lomba membangun citra 

produknya. Sekali citra produk mengalami kecelakaan tergelincir jatuh maka 

diperlukan “perjuangan’’ yang jauh lebih mahal untuk mengangkatnya 

kembali. Kecelakaan bisa disebabkan dari dalam maupun serangan dari luar. 

Serangan tersebut bisa saja dari media-media massa atau dari mulut ke mulut. 

      Agar perusahaan mobil Mitsubishi dapat memenangkan persaingan dan 

mempertahankan citra produknya, maka perusahaan tersebut harus memiliki 

suatu strategi yang tepat. Salah satu strategi yang dipercaya mampu 

mempertahankan perusahaan ditengah persaingan tersebut yaitu strategi 

promosi. Menurut Lamb, Hair, McDaniel (2001:146): “Strategi promosi 

adalah rencana untuk penggunaan yang optimal dari elemen-elemen promosi 

yaitu periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi dan promosi 

penjualan”. Elemen-elemen tersebut merupakan komponen dari promotional 

mix (bauran pemasaran).  

Promotional mix tersebut terdiri atas empat komponen, yaitu advertising 

(iklan), personal selling (penjualan langsung), sales promotion (promosi 

penjualan), dan publicity (publisitas). Untuk itu dengan promotional mix, 

perusahaan Mitsubishi dapat mempengaruhi konsumen yang telah 
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menggunakan maupun yang baru ingin menjadi konsumen. Pemasaran yang 

baik didukung oleh promosi yang tepat akan memberikan pengaruh citra 

produk tersebut. maka dilakukan penelitian berjudul “PENGARUH 

PROMOTIONAL MIX TERHADAP PENINGKATAN CITRA 

PRODUK MOBIL MITSUBISHI DI YOGYAKARTA”. 

1.2 Perumusan Masalah 

Dari hal yang telah dikemukakan pada latar belakang, disusun perumusan 

masalah berikut : 

1. Apakah advertising mempengaruhi terhadap peningkatan citra mobil 

Mitsubishi di Yogyakarta?  

2. Apakah personal selling mempengaruhi terhadap peningkatan citra 

mobil Mitsubishi di Yogyakarta?  

3.  Apakah sales promotion mempengaruhi terhadap peningkatan citra 

mobil Mitsubishi di Yogyakarta?  

4. Apakah publicity mempengaruhi terhadap peningkatan citra mobil 

Mitsubishi di Yogyakarta?  

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang penulis lakukan adalah, sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui apakah advertising berpengaruh terhadap 

peningkatan citra mobil Mitsubishi di Yogyakarta. 

2. Untuk mengetahui apakah sales promotion berpengaruh terhadap 

peningkatan citra mobil Mitsubishi di Yogyakarta. 

3. Untuk mengetahui apakah personal selling berpengaruh terhadap 
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peningkatan citra mobil Mitsubishi di Yogyakarta. 

4. Untuk mengetahui apakah publicity berpengaruh terhadap peningkatan 

citra mobil Mitsubishi di Yogyakarta. 

1.4 Kontribusi Penelitian 

1.4.1 Bagi perusahaan 

     Memberikan informasi kepada perusahaan mengenai promotional mix 

terhadap pencitraan mobil Mitsubishi. Informasi tersebut diharapkan dapat  

menjadi salah satu acuan dalam memperbaiki dan meningkatkan kualitas 

promotional mix yang selama ini dilakukan perusahaan. 

1.4.2 Bagi penulis 

Penelitian ini dapat menjadi sarana dalam mengimplementasikan teori 

dengan keadaaan yang sesungguhnya di dalam perusahaan terlebih tentang 

permasalahan dari bagian promosi yang diperoleh dibangku. 

1.4.3 Bagi pembaca 

Dapat memberikan informasi dan pengetahuan pembaca tentang promosi. 

1.5 Batasan Masalah 

      Rumusan masalah tersebut perlu dibatasi agar penelitian sesuai dengan 

tujuan penelitian. Adapun batasan masalah dalam penelitian ini adalah : 

1. Produk yang diteliti adalah produk mobil passanger, diantaranya : 

a. Pajero Sport 

b. Lancer 
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c. Kuda 

d. Mirage 

e. Strada  

f. Outlander Sport 

2. Responden penelitian adalah konsumen yang memiliki mobil 

Mitsubishi. 

3. Profil responden meliputi nama (tidak wajib), jenis kelamin,  usia 

konsumen, pekerjaan, tingkat penghasilan, dan tingkat pendidikan. 

4. Lokasi Penelitian ini diambil di daerah kota Yogyakarta. 

5. Waktu penelitian di mulai pada bulan september sampai oktober 2013. 

6. Jumlah responden yang diteliti sebanyak 100 responden 

7. Variabel yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah : 

a. Variabel dependen (Y) : Citra Produk  

b. Variabel Independen (X) : Promotional Mix 

- Advertising 

- Sales promotion 

- Personal Selling 

- Publicity 

             Keterangan : 

- Citra Produk 

     Citra produk itu adalah persepsi masyarakat terhadap 

produk yang telah dibuat. Penilaian terhadap citra tersebut bisa 

berbentuk citra baik, sedang dan buruk. Citra dipengaruhi oleh 
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banyak faktor yang diluar kontrol perusahaan (Kotler, 2004). 

Citra produk dibangun untuk mendapatkan kesan yang positif 

dari konsumen yang menggunakan.  

- Advertising (iklan) 

     Promosi iklan yang dilakukan perusahaan dalam 

menginformasikan produk mobil Mitsubishi. Iklan tersebut 

diantaranya menggunakan media internet dengan memiliki 

website mobil Mitsubishi dan fan pages di salah satu jejaring 

sosial. 

- Sales promotion (promosi penjualan) 

     Promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan berupa 

cash back, bonus tambahan, serta bunga yang rendah dalam 

pembelian kredit. 

- Personal Selling (penjualan pribadi) 

Penjualan personal yang dilakukan perusahaan melalui 

dealer, door to door, dan pameran yang memberikan informasi 

secara detail kepada konsumen. 

- Publicity (publisitas) 

     Publisitas perusahaan di media-media yang mengangkat 

nama produk seperti penghargaan yang didapatkan.
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

1. berdasarkan hasil analisis karakteristik 100 responden menggunakan 

Teknik Persentase, dapat diketahui bahwa: 

a. Dari segi jenis kelamin, responden didominasi oleh jenis kelamin pria, 

sebanyak 92 responden (92%). Sedangkan jenis kelamin wanita, 

sebanyak 8 responden (8%). 

b. Dari segi usia responden, responden paling banyak adalah usia 30 – 39 

sebanyak 40 responden (40%). Urutan kedua 40 – 50 tahun sebanyak 

39 responden (39%). Urutan ketiga > 50 tahun sebanyak 11 responden 

(11%). Urutan terakhir yaitu 10 responden (10%). 

c. Dari segi pendapatan, responden paling banyak memiliki pendapatan 

diatas Rp.8.000.000,- sampai Rp.10.000.000,- sebanyak 27 responden 

(27%). Urutan kedua Rp.10.000.000,- sampai Rp.12.000.000,- 

sebanyak 24 responden (24%). Urutan ketiga diatas Rp.12.000.000,- 

sebanyak 23 responden (23%). Urutan keempat diatas Rp.6.000.000,- 

sampai Rp.8.000.000,- sebanyak 21 responden (21%). Urutan terakhir 

kurang dari Rp.6.000.000,- sebanyak 5 responden (5%). 

d. Dari segi pekerjaan, responden paling banyak memiliki pekerjaan 

sebagai wiraswasta sebanyak 54 responden (54%). Urutan kedua 

memiliki pekerjaan sebagai pegawai swasta sebanyak 25 responden 

(25%). Urutan ketiga memiliki pekerjaan sebagai pegawai negeri 

sebanyak 11 responden (11%). Urutan keempat memiliki pekerjaan 
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e. sebagai profesional sebanyak 7 responden (7%). Urutan kelima 

memiliki pekerjaan sebagai mahasiswa sebanyak 2 responden (2%). 

Urutan terakhir memiliki pekerjaan sebagai pegawai BUMN sebanyak 

1 responden (1%). 

f. Dari segi pendidikan, paling banyak dengan tingkat pendidikan 

Sarjana sebanyak 79 responden (79%). Urutan kedua dengan tingkat 

pendidikan S2/S3 sebanyak 11 responden (11%). Urutan ketiga 

dengan tingkat pendidikan SMU sebanyak 6 responden (6%). Urutan 

keempat dengan tingkat pendidikan Diploma sebanyak 3 responden 

(3%). Urutan terakhir dengan tingkat pendidikan SLTP/Sederajat 

sebanyak 1 responden (1%). 

2. Dari analisis regresi linear berganda didapatkan 66,4% variabel 

promotional mix secara keseluruhan dapat menjelaskan variabel citra 

mobil Mitsubishi, dari analisis uji t menjelaskan personal selling dan 

publicity berpengaruh secara signifikan terhadap citra produk mobil 

Mitsubishi dan uji F menunjukkan variabel promotional mix secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap citra mobil Mitsubishi. Dari koefisien 

β (beta) sebesar 0.300 pada variabel personal selling (X3) mempunyai 

pengaruh paling dominan terhadap variabel citra produk. Variabel 

publicity  Namun dalam meningkatkan citra produk tanpa harus 

mengesampingkan variabel lainnya. 

5.2 Saran 

      Dari penelitian yang dilakukan, peneliti memiliki saran sebagai berikut: 
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1. Personal selling dalam peningkatan citra produk mobil sebaiknya 

ditingkatkan karena personal selling mempunyai peran yang penting 

dalam mempengaruhi peningkatan citra produk. Komunikasi yang 

dilakukan kepada konsumen harus lebih efektif dan intensif, karena 

semakin tinggi tanggapan positif akan produk tersebut, semakin tinggi 

juga pengaruh terhadap citra produk. 

2. Publicity yang dilakukan perusahaan harus lebih efektif, kreatif dan terus 

ditingkatkan, agar citra produk tetap positif dimata konsumen. publicity 

yang ditampilkan dibuat lebih menarik sehingga masyarakat akan senang 

dengan pemberitaan produk tersebut. Ketika produk tersebut telah 

tertanam di benak konsumen dapat membuat konsumen loyal dan 

menginformasikan produk tersebut ke orang lain. 

3. Untuk memperkuat citra produk mobil Mitsubishi di antara pesaing-

pesaingnya, perlu diadakan gathering setiap bulannya agar hubungan 

antara perusahaan dengan konsumen semakin erat. Semakin kuat 

hubungan akan meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk 

tersebut. 

4. Tetap menjaga loyalitas pelanggan dengan memberikan kesan yang positif 

kepada konsumen. Dengan cara memberikan kotak saran agar perusahaan 

dapat memberikan yang terbaik dalam membuat inovasi produk yang lebih 

baik untuk citra produk tersebut. 

5. Perusahaan harus memfasilitasi tenaga penjual dengan memberikan 

pelatihan-pelatihan yang tentunya akan meningkatkan kemampuan tenaga 

penjual tersebut dalam berkomunikasi dengan target konsumen. 
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Komunikasi yang baik akan memberikan kesan positif dari konsumen 

sehingga citra produk tetap positif dibenak konsumen. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memeliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan: 

1. Variabel direct selling tidak terdapat didalam penelitian ini, sedangkan 

dasar teori promotional mix menurut Kotler dan Armstrong (2008:116). 

Bauran promosi (promotion mix) juga disebut bauran komunikasi 

pemasaran (marketing communication mix) perusahaan merupakan paduan 

spesifik hubungan masyarakat, iklan, promosi penjualan, penjualan 

personal, dan sarana pemasaran langsung yang digunakan perusahaan 

untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan 

membangun hubungan pelanggan. Maka sebaiknya untuk penelitian 

mendatang variabel direct selling dapat digunakan sehingga dapat 

menjelaskan objek penelitian lebih baik. 

2. Dalam mengukur sebuah citra produk, responden tidak harus yang 

memiliki mobil tersebut tetapi dapat juga responden yang belum memiliki 

mobil sehingga hasil penelitian ini menjadi lebih variatif dengan berbagai 

tanggapan yang berbeda-beda. 
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