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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Dalam suatu bisnis banyak aspek penting untuk menunjang kesuksesan bisnis 

suatu perusahaan. Salah satu aspek yang paling utama adalah pemasaran atau dapat 

disebut juga dengan marketing. Pada pemahaman modern, marketing berorientasi 

pada bagaimana memenuhi kebutuhan pelanggan dan membuatnya merasa puas. 

Fokusnya adalah pada bagaimana suatu perusahaan dapat menemukan produk/jasa 

yang tepat untuk pelanggan bukan memburu pelanggan yang tepat agar membeli 

produk/jasa perusahaan. Berbagai cara promosi dilakukan agar bisnis suatu 

perusahaan terpasarkan dengan baik dan sesuai target. Mulai dari personal selling, 

advertising, sales promotion, dan public relation. 

Dalam suatu praktek bisnis, pemasaran juga mengalami perkembangan yang 

awal mulanya hanya sebatas distribusi produk kini berkembang luas meliputi 

produk, harga, promosi, dan juga relasi dengan para pemangku kepentingan 

(stakeholder) serta masyarakat umum. Setiap perusahaan tentunya mempunyai 

berbagai macam strategi agar produk yang akan dipasarkan dapat terjual dan laku 

dipasaran. Agar produk dapat bertahan dalam pasar, perusahaan melakukan strategi 

komunikasi pemasaran melalui kegiatan promosi.komunikasi pemasaran bertujuan 

agar produk yang dipasarkan oleh perusahaan dapat menarik pembeli dan melekat 

di benak calon pembeli maupun pembeli. 

Strategi pemasaran dibangun atas STP yaitu Segmenting (Segmentasi), 

Targeting (Pembidikan), dan Positioning (Penempatan Posisi). Komunikasi bisnis 

merupakan strategi pemasaran yang menyampaikan pesan tertentu kepada 

konsumen sasaran melalui media yang berbeda. Kegiatan penanaman modal 

bukanlah hal yang baru, karena sudah ada sejak zaman dahulu masyarakat sudah 
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melakukan berbagai investasi, hanya saja cara investasi zaman dahulu dan zaman 

sekarang berbeda. Dalam berinvestasi secara umum dikenal dengan adanya prinsip 

bahwa semakin tinggi tingkat keuntungan yang diharapkan maka semakin tinggi 

pula tingkat resiko yang kemungkinan akan dihadapi dan begitu pula sebaliknya. 

Dalam era globalisasi memungkinkan perusahaan dapat melakukan persaingan 

dalam perdagangan bebas yang dapat merebut pasar atau hanya sekedar menguasai 

pasar tersebut. Saat ini banyak orang yang menginginkan keuntungan dan 

penghasilan tambahan dengan cara melakukan trading karena keuntungan yang 

menggiurkan. Trading merupakan aktivitas yang dilakukan oleh pasar uang yang 

bertujuan untuk melakukan jual beli secara singkat untuk mendapatkan keuntungan 

yang sebesar-besarnya. 

Di dalam dunia berbisnis terdapat berbagai aspek penting untuk menunjang 

bisnis perusahaan. salah satu aspek utamanya adalah marketing atau dapat disebut 

juga sebagai pemasaran. Fokusnya pada bagaimana perusahaan dapat menemukan 

apa produk atau jasa yang tepat untuk pelanggannya bukan hanya untuk memburu 

pelanggan yang tepat agar dapat membeli produk atau jasa perusahaan. Berbagai 

macam promosi yang dilakukan perusahaan agar bisnisnya terpasarkan dengan baik 

dan tepat. mulai dari personal selling, advertising, sales promotion, dan juga public 

relation. 

Secara umum trading merupakan konsep ekonomi dasar yang meliputi jual beli 

barang dan juga jasa. Nilai keuntungan yang diperoleh dari kegiatan trading adalah 

kompensasi yang dibayarkan oleh pembeli pada penjual, atau pada pertukaran 

barang maupun jasa pada kedua belah pihak. Kegiatan trading lebih mengacu pada 

aktivitas jual beli sekuritas seperti saham, selain itu trading juga sering kali 

dilakukan di pasar berjangka dan juga di pasar valuta asing atau disebut juga forex 

(foreign exchange). Trading tidak hanya dilakukan pada mereka yang berasal dari 

negara yang sama tetapi juga trading bisa dilakukan secara global yang dapat 

disebut dengan perdagangan internasional. 
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Berbeda dengan investasi yang sifatnya lebih aktif, karakteristik trading sebagai 

seorang investor harus bekerja sendiri untuk mengejar profit tertentu dalam suatu 

periode. Adanya untung dan rugi sebagai bagian hasil dari modal yang sudah 

disetorkan tergantung pada seorang trader itu sendiri. Salah satu bentuk kegiatan 

trading adalah kegiatan investasi di lantai bursa dan foreign exchange, untuk itu 

harus bisa memahami apa sifat asli dari forex trading, strategi trading, dan berbagai 

faktor yang mempengaruhi nilai keuntungan di dalam dunia trading. 

Berdasarkan uraian tersebut penulis tertarik untuk mengetahui lebih jauh 

tentang strategi pemasaran yang dilakukan di PT Mahadana Asta Berjangka. Oleh 

karena itu, dalam penulisan laporan tugas akhir ini penulis tertarik untuk membahas 

tentang “Proses Personal Selling Pada PT Mahadana Asta Berjangka”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas laporan tugas akhir ini mempunyai 

rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana personal selling mempromosikan produk PT Mahadana Asta 

Berjangka? 

2. Kendala apa saja yang dihadapi dalam melakukan proses personal selling pada 

PT Mahadana Asta Berjangka? 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

 

Adapun tujuan yang ingin dicapai oleh penulis dalam penulisan laporan tugas 

akhir sebagai berikut: 

1. Untuk menjelaskan bagaimana personal selling mempromosikan produk. 

2. Untuk mengetahui apa saja kendala yang dihadapi dalam melakukan personal 

selling pada PT Mahadana Asta Berjangka 



4 
 
 
 
 
 

1.4 Manfaat Penulisan 

 

Adapun penulisan laporan tugas akhir ini diharapkan dapat memberikan 

manfaat kepada pihak-pihak yang terkait dalam penyelesaian tugas akhir ini serta 

para pembaca, yakni sebagai berikut. 

Manfaat bagi penulis yaitu dapat membandingkan antara teori yang didapatkan 

selama proses perkuliahan dengan praktik yang terjadi di dalam dunia kerja. Serta 

menambah wawasan dan pengetahuan mengenai penerapan disiplin pegawai yang 

dilakukan secara real di dalam sebuah instansi. 

Sedangkan bagi PT Mahadana Asta Berjangka memberikan manfaat dengan 

penulis memberikan saran serta masukan positif kepada PT Mahadana Asta 

Berjangka sehingga dapat membantu kemajuan dan perbaikan perusahaan serta 

dapat di jadikan sebagai bahan evaluasi untuk proses pemasaran. 

Manfaat bagi ilmu pengetahuan dapat menambah wawasan mengenai 

marketing dan dapat dijadikan sumber referensi di perpustakaan Politeknik Negeri 

Jakarta serta pembanding untuk penelitian terkait masalah yang dibahas dalam 

dalam penulisan Tugas Akhir ini. 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

 

Dalam pengumpulan data penulis melakukannya dengan beberapa cara 

diantaranya adalah sebagai berikut: 

a. Observasi 

Pengumpulan data observasi adalah metode pengumpulan data dengan cara 

mengamati secara cermat dan langsung di tempat penelitian untuk dapat 

mengetahui kebenaran dari penelitian yang dilakukan. Penulis melakukan 

pengamatan langsung terhadap proses pemasaran oleh pihak berwenang pada 

PT Mahadana Asta Berjangka. 

b. Wawancara 
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Pengumpulan data wawancara merupakan kegiatan tanya jawab yang dilakukan 

untuk mendapatkan informasi, data, pendapat serta keterangan. Penulis 

mengajukan beberapa pertanyaan kepada beberapa staff terkait pemasaran 

trading bisnis. 

c. Dokumentasi 

Pengumpulan data dokumentasi adalah . Penulis memperoleh data-data 

dokumentasi yang terkait dari bagian administrasi di PT Mahadana Asta 

Berjangka. 

 

1.6 Metode Analisis Data 

 

Metode yang digunakan untuk menganalisis data pada penulisan laporan tugas 

akhir ini adalah deskriptif kualitatif yang merupakan suatu pendeskripsian maupun 

penggambaran setiap permasalahan. Data yang diperoleh akan diolah secara 

sistematis dan dianalisis dengan teori yang terkait, sehingga penulis mendapatkan 

deskripsi mengenai penerapan pemasaran bisnis trading di PT Mahadana Asta 

Berjangka. 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

 

Untuk memudahkan pembaca dalam memahami laporan tugas akhir ini, penulis 

berusaha menyusun laporan ini secara sistematis maka penulis membaginya dalam 

lima bab. Berikut sistematika penulisan dari laporan tugas akhir ini: 

 
Bab I : Pendahuluan 

Bab pendahuluan berisikan latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 

penulisan, manfaat penulisan, metode analisis data, metode pengumpulan data, dan 

sistematik penulisan. 

Bab II : Landasan Teori 



6 
 
 
 
 
 

Pada bab ini berisikan tentang teori-teori yang berkaitan dengan topik yang akan 

dibahas yaitu pengertian pemasaran, pengertian manajemen pemasaran, strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. 

Bab III : Gambaran Umum Perusahaan 

Pada bab ini penulis membahas tentang sejarah singkat perusahaan, struktur 

organisasi, visi dan misi perusahaan, tanggung dan tugas pekerjaan pemasaran. 

Bab IV : Pembahasan 

Pada bab ini penulis membahas tentang gambaran umum mengenai strategi 

penerapan pemasaran di PT Mahadana Asta Berjangka, serta kendala yang dihadapi 

dalam melakukan pemasaran produk. 

Bab V : Penutup 

Bab penutup merupakan bab terakhir dalam laporan tugas akhir yang berisikan 

kesimpulan dari seluruh pembahasan dan penelitian yang dilakukan, serta terdapat 

saran untuk perusahaan sebagai bahan pertimbangan dimasa yang akan datang. 



 

 
 

BAB 5 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil serta pembahasan yang sudah diuraikan oleh penulis di bab- 

bab sebelumnya, maka penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut : 

a. Proses promosi yang dilakukan oleh salesperson PT Mahadana Asta 

Berjangka dalam memasarkan produknya dengan cara melakukan kegiatan 

prospek untuk mempresentasikan produk yang ditawarkan. Selain dengan 

melakukan prospek upaya yang dilakukan oleh salesperson PT Mahadana 

Asta Berjangka yaitu, melakukan seminar rutin setiap untuk menarik minat 

pelanggan dan juga memberikan pengetahuan tentang bisnis trading futures. 

Pengaruh kegiatan promosi yang dilakukan oleh team personal selling dan 

marketing dalam mencapai target penjualannya memiliki peran yang paling 

besar diantara cara promosi lainnya yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan 

personal selling merupakan salah satu kegiatan yang membuat para sales 

person dapat memenuhi target penjualannya setiap bulan. Apabila target 

maksimal yang dibuat belum tercapai sedangkan target minimumnya sudah 

tercapai maka sales person akan melakukan kegiatan pemasaran melalui 

pemasaran digital menggunakan media sosial dan telemarketing. Berdasarkan 

hasil observasi yang dilakukan oleh penulis di perusahaan PT Mahadana Asta 

Berjangka serta melakukan pengamatan langsung saat salesperson melakukan 

prospek dengan melakukan presentasi kepada pelanggan dan melakukan 

seminar setiap bulannya, dapat disimpulkan bahwa pemilihan strategi promosi 

yaitu personal selling sudah tepat karena salesperson dapat mengedukasikan 

tentang bisnis trading futures dan menyampaikan langsung tentang 

keuntungan yang akan didapatkan ketika melakukan bisnis trading futures. 
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b. Dalam melakukan proses mempromosikan produk oleh salesperson terdapat 

beberapa kendala-kendala, yang disebabkan oleh komunikasi yang kurang 

baik kepada pelanggan. Akibatnya kegiatan promosi tidak dapat berjalan 

dengan semestinya dan juga kendala-kendala tersebut berpengaruh terhadap 

target penjualan perusahaan. Akan tetapi perusahaan PT Mahadana Asta 

Berjangka maupun tim salesperson masih dapat menyelesaikan kendala- 

kendala tersebut dengan baik. Apabila terjadi kendala seperti kurangnya 

perhatian pelanggan saat melakukan prospek dan juga penolakan setelah 

kegiatan promosi, salesperson dapat mengatasinya dengan cara memperbaiki 

komunikasi kepada pelanggan serta terus melakukan follow up kepada 

pelanggan yang sudah bertemu saat melakukan prospek maupun seminar. 

 

5.2 Saran 

 

Saran yang diberikan penulis kepada perusahaan PT Mahadana Asta Berjangka 

terdapat pada poin-poin sebagai berikut: 

a. Agar para pelanggan dapat lebih fokus saat mendengarkan presentasi yang 

dilakukan ketika prospek maka sebaiknya tim sales harus dapat lebih 

mengembangkan keterampilan komunikasinya agar para pelanggan lebih 

interaktif dan dapat menarik perhatian pelanggan dengan menceritakan hasil 

nyata yang diikuti dengan bukti-bukti trading. 

b. Mengenai terbatasnya waktu pada saat melakukan presentasi promosi 

sebaiknya tim sales maupun tim marketing dapat melakukan negosiasi lebih 

kepada pelanggan terkait usaha yang sudah dilakukan oleh tim sales dan 

marketing untuk jarak yang dilalui untuk mencapai tempat yang sudah 

ditentukan pelanggan dan juga biaya yang sudah dikeluarkan agar tidak 

menjadi sia-sia. 

c. Untuk dapat menambah peserta yang akan datang ke acara seminar yang 

diadakan pada PT Mahadana Asta Berjangka tim sales maupun tim marketing 
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sebaiknya dapat lebih handal dalam menggunakan platform media sosial yang 

ada agar informasi dapat tersebar lebih luas tidak hanya tersebar melalui dari 

mulut ke mulut. Saat ini media sosial merupakan salahsatu alat bantu yang 

dapat dimanfaatkan sebaik mungkin untuk mengikuti perkembangan zaman. 

Melihat PT Mahadana Asta Berjangka tidak banyak menggunakan fitur iklan 

pada media sosial sangat disayangkan sekali, karena banyak pesaing yang 

menggunakan fitur iklan untuk mencapai pasar yang luas. 
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LAMPIRAN 

 
Lampiran 1 

Daftar Pertanyaan Wawancara : 

1. Bagaimana cara PT Mahadana Asta Bejangka memasarkan Produknya? 

2. Siapa saja target pasar PT Mahadana Asta Berjangka? 

3. Apa saja yang harus disiapkan PT Mahadana Asta Berjangka ketika akan 

melakukan propek kepada pelanggan? 

4. Apa saja kendala yang ada saat mempromosikan produk PT Mahadana Asta 

Berjangka? 

5. Bagaimana solusi yang diberikan terhadap kendala yang ada? 
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Lampiran 2 : Terdapat pada bab 3 

Legalitas 
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Lampiran 3 : Terdapat pada bab 3 

Aplikasi Yang Digunakan Untuk Trading: 
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Lampiran 4 : Terdapat pada bab 4 

Contoh Analisis Market :Perbulan : 
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Lampiran 5 : Terdapat pada bab 4 

Analisi Market Meta Trader4 : 
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Lampiran 6 : Terdapat pada bab 4 

Dokumentasi Kegiatan Seminar: 

 



47 
 



48 
 
 

 


