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Assalamu’alaikum Wr. Wb 
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hingga pada saat ini penulis masih diberikan nikmat berupa Islam, Iman, 

kehidupan, kesehatan, motivasi untuk berpikir, berkat rahmat dan kasih sayang-
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Dalam usaha untuk menyelesaikan tugas akhir ini penulis telah banyak 

diberi bantuan baik berupa waktu, tenaga, kritik, saran dan kerjasama, diskusi dari 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Revolusi teknologi informasi memudahkan orang dengan cepat 

memperoleh berita dan mengirimkan berita sehingga terciptalah pertukaran 

informasi serta komunikasi yang efektif. Komunikasi adalah suatu proses 

dimana dua orang atau lebih membentuk atau melakukan pertukaran 

informasi dengan satu sama lainnya, yang pada gilirannya akan tiba pada 

saling pengertian yang mendalam. Penggunaan media komunikasi berperan 

dalam terciptanya suatu komunikasi yang baik, adanya revolusi dalam media 

komunikasi dilakukan guna mengimbangi kemajuan teknologi melalui 

berbagai inovasi seperti adanya komputer, telepon genggam (handphone), 

telepon. 

Media komunikasi dalam kenyataannya mampu berfungsi untuk 

mempermudah penyampaian pesan atau informasi, membangkitkan motivasi 

komunikan, mengefektifkan proses penyampaian informasi,  mempersingkat 

waktu penyampaian informasi, menghubungkan komunikator dengan 

komunikan yang berjauhan, menambah daya tarik informasi atau pesan yang 

akan disampaikan, memperjelas isi dan maksud informasi yang akan 

disampaikan. 

Smartphone sebagai alat teknologi yang banyak diminati, juga 

mengalami perkembangan yang membuat perusahaan handphone tertarik  

memberikan yang terbaik, karena banyaknya produsen handphone maka tidak 
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menutup kemungkinan adanya persaingan yang sangat ketat diantara 

perusahaan  handphone untuk dapat memenangkan persaingan dengan jalan 

mengandalkan kelebihan teknologi, kualitas, serta berusaha untuk 

menciptakan produk inovasi-inovasi baru dalam hal desain dan fitur yang 

digemari konsumen.  

OPPO adalah salah satu produsen smartphone yang sedang naik daun 

di pasar seluler Indonesia, termasuk pesaing baru di pasar seluler namun 

pangsa pasarnya sudah tergolong tinggi. Terdapat keunggulan OPPO yaitu 

memiliki harga yang cukup terjangkau, hampir seluruh smartphone keluaran 

OPPO memiliki baterai yang kuat dan tahan lama, Selain itu, OPPO 

Smartphone dilengkapi dengan teknologi VOOC Fast Chargin, hanya dengan 

melakukan pengisian selama 30 menit, kemudian yang menarik lagi dari 

OPPO yaitu kualitas kameranya, layar OPPO terkenal dengan resolusi tinggi 

dan berteknologi IPS yang membuat penggunanya betah memandangi layar 

smartphone yang jernih dan tajam, tidak hanya itu OPPO smartphone juga 

dibekali dengan gorilla glass 4 yang  kokoh dan antigores, dengan begitu 

layar smartphone OPPO lebih awet dan aman  bahkan saat tidak sengaja 

menjatuhkan atau menggores layar.  

Survei International Data Corporation (IDC) menyebutkan, 54% 

pasar smartphone di Indonesia dikuasai oleh tiga merek, yakni Samsung, 

OPPO, dan Vivo pada kuartal II-2019.  
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Berikut ini jumlah data penjualan smartphone pada tahun 2019 : 

Tabel 1.1 

Data Jumlah Penjualan Smartphone di Indonesia Tahun 2019 

Rank Vendor Pangsa Pasar (%) 

1. Samsung 26.9 

2. OPPO 21.5 

3. Vivo  17.0 

4. Xiomi  16.8 

5. Realme  6.1 

6. Lain-lain 11.7 

7 Total  100 % 

Sumber : IDC Quartely Mobile Phone Tracker 2019Q2 

Tabel tersebut menjelaskan bahwa Samsung memiliki pangsa pasar 

paling tinggi yakni peringkat satu (1)sedangkan OPPO meraih pangsa pasar 

nomor dua(2) sementara itu Vivo menempati peringkat ketiga(3) sedangkan 

Xiomi dan Realme  menduduki peringkat keempat(4) dan kelima(5) dalam 

penjualan smarhphone di pasar Indonesia. 

OPPO secara aktif mempromosikan kampanye pemasaran secara 

besar- besaran di kuartal II tahun ini, termasuk pada saluran ritel modern. 

Keberhasilan OPPO dapat dikaitkan dengan penunjukan brand ambassador 

yang populer di kalangan orang Indonesia, sementara itu OPPO mampu 

menyodok ke peringkat kedua karena dukungan pemasaran Smelalui iklan 

dan promosi langsung yang menyasar ke pengguna di tingkat ritel, salah satu 

penopang keberhasilannya karena dukungan dari penunjukan duta merek 

(brand ambassador) dari dua selebritas nasional, yakni aktris Chelsea Islan 

dan Reza Rahardian. 

(www.repo.lan-tulungagung.ac.id) 
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Peneliti memilih handphone OPPO karena handphone OPPO 

mempunyai fitur-fitur yang banyak dan mempunyai harga yang terjangkau, 

selain itu handphone OPPO sedang menjadi trend dikalangan konsumen, 

sehingga mendorong kemampuan daya beli yang semakin meningkat. 

Meningkatnya kemampuan daya beli handphone OPPO menunjang 

konsumen untuk meningkatkan gaya hidupnya agar mengikuti trend dan 

aktifitasnya sehari-hari. Peneliti memilih objek penelitian di Kecamatan 

Rengat karena sebagian besar masyarakat Rengat tertarik memiliki produk 

smartphone Oppo sehingga penulis ingin mengatahui upaya  yang dilakukan 

untuk meningkatkan penjualan produk smartphone Oppo di CV.Max Com 

Kecamatan Rengat. 

Tabel 1.2 

Data Penjualan Produk Smarthpone Oppo pada Tahun 2019 di 

CV.Max Com Kecamatan Rengat 

No Bulan 
Jumlah 

(unit) 

1 Januari 60 unit 

2 Februari 57 unit 

3 Maret 41 unit 

4 April 69 unit 

5 Mei 102 unit 

6 Juni 67 unit 

7 Juli 69 unit 

8 Agustus 66 unit 

9 September 64 unit 

10 Oktober 82 unit 

11 November 74 unit 

12 Desember 77 unit 

TOTAL 828 UNIT 

Sumber : Data Hasil Penjualan Produk di CV.Max Com 
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Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa penjualan produk 

smarthpone merk Oppo pada Tahun 2019 di CV.Max Com Kecamatan 

Rengat berjumlah 828 Unit.  

Dari informasi yang di dapat maka penulis tertarik untuk menulis 

laporan Tugas Akhir dengan judul “Upaya Meningkatan Penjualan Produk 

Smarthpone Oppo di CV. Max Com Kecamatan Rengat”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan maka dapat 

dirumuskan permasalahan yaitu : 

1. Bagaimana Upaya Peningkatan Penjualan Produk Smarthpone Oppo 

di CV.Max Com Kecamatan Rengat? 

2. Kendala apa saja yang terjadi dalam penjualan produk Smarthpone 

Oppo di CV. Max Com Kecamatan Rengat. 

 

1.3  Tujuan dan Manfaat Penulisan Laporan 

1. Tujuan 

Tujuan dari penyusunan laporan ini adalah untuk mengetahui  

Upaya Peningkatan Penjualan Produk Smarthpone Oppo di Kecamatan 

Rengat. 

2. Manfaat 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak 

terkait yaitu : 
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a. Bagi Akademik 

Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan untuk pemenuhan  

tugas akhir serta pendalaman materi tentang Upaya Peningkatan  

Penjualan Produk Smarthpone Oppo di Kecamatan Rengat. 

b. Bagi Lembaga Penelitian 

Kegunaan penelitian ini diharapkan dapat member kontribusi  

yang positif untuk memahami karakteristik pembeli kepada  

perusah aan yang diteliti, sehingga dapat menjadi pertimbangan  

dalam rangka menentukan strategi perusahaan. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

referensi untuk melakukan penelitian sejenis yang berkaitan dengan 

Upaya Peningkatan  Penjualan Produk Smarthpone  Oppo. 

 

1.4  Metode Penelitian 

1. Lokasi dan waktu penelitian  

Lokasi yang dipilih untuk melakukan penelitian di CV. Max Com 

kecamatan Rengat. Waktu penelitian ini dilakukan selama bulan Januari 

sampai April 2020.  

2. Jenis dan Sumber Data 

Dalam penelitian ini diperlukan data dan informasi yang 

lengkap,berikut adalah jenis data yang digunakan penelitian sebagai 

berikut: 
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a. Data Primer  

Data Primer adalah jenis-jenis data yang dikumpulkan oleh 

penulis yang diperoleh secara langsung dari sumber datanya seperti 

wawancara dengan pihak personalia dan karyawan tentang upaya 

peningkatan penjualan produk smartphone Oppo di CV.Max Com 

Kecamatan Rengat. 

b.  Data Sekunder 

Data Sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak 

langsung melalui media perantara dan dicatat oleh pihak lain. Data 

sekunder umumnya berupa bukti, catatan atau laporan historis yang 

telah yang telah tersusun dalam arsip yang dipublikasikan . Seperti 

informasi mengenai sejarah perusahaan, struktur organisasi dan buku-

buku penunjang yang mendukung penelitian ini. 

3. Teknik Pengumpulan Data  

a. Wawancara (interview) 

Pengumpulan data yang dilakukan dengan cara tanya jawab kepada 

pihak personalia dan karyawan tentang upaya meningkatan penjualan 

produk smartphone Oppo d CV.Max Com  Kecamatan Rengat. 

4. Teknik Analisis Data  

Metode analisis data dalam penelitian ini adalah metode 

deskiptif,metode diskiptif adalah metode analisis data dengan menjelaskan 

berbagai penomena yang ada kemudian mengaitkannya dengan teori yang 

ada kemudian diambil berbagai kesimpulan. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

Penulis membagi dalam beberapa bab, dan masing-masing bab dibagi 

menjadi sub-sub bab dengan uraian sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN 

 Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan dan manfaat penelitian, metodologi penelitian, jenis dan 

sumber data dan sistematika penulisan. 

BAB II GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN. 

 Bab ini berisikan tentang sejarah singkat CV.Max Com dilengkapi 

dengan struktur organisasi serta visi dan misi CV.Max 

Com.kecamatan rengat. 

BAB III TINJAUAN TEORI DAN PRAKTEK 

 Pada bab ini menguraikan hasil penelitian dan pembahasan tentang 

pengertian pemasaran,pengrtian penjualan,pengrtian produk yang 

diterapkan pada CV. Max Com Kecamatan Rengat 

BAB IV PENUTUP 

 Pada bab ini penulis menguraikan beberapa kesimpulan berdasarkan 

hasil penelitian yang telah dilakukan berdasarkan data dan teori yang 

ada. Kemudian penulis memberikan beberapa masukan sebagai 

saran untuk bahan acuan kesempurnaan laporan akhir penulis. 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM SEJARAH PERUSAHAAN 

 

2.1 Sejarah Umum CV.Max Com 

OPPO Electronic Corp, Ltd berdiri pada tahun 2004 sebagai produsen 

elektronik yang beralamat di Dongguan, Guangdong, Negara China. Sebelum 

merambah ke teknologi Mobile smartphone, OPPO memproduksi peralatan 

elektronik seperti MP3 Player, LCD TV, Portable Media Player, DVD, e 

Book dan Disc Player. dan pada tahun 2008 Barulah OPPO mulai menggarap 

pasar Smartphone. Pada bulan April tahun 2013 OPPO untuk pertama kalinya 

menginjakkan kaki di pasar Indonesia secara resmi. 

 Pada tahun tersebut Oppo juga mendirikan beberapa perusahaan di 

kota-kota yang ada di Indonesia termasuk kota yang berkecamatan Rengat. 

Nama perusahan Oppo yang berdiri di Kecamatan Rengat adalah Max Com 

yang beralamat pada Jl. Veteran Kecamatan Rengat. Hingga saat ini Max 

Com masih berdiri dibawah pimpinan Real General Manager yang bernama 

Mr. Jay. Setelah masuk dalam perindustrian pasar Indonesia Max Com 

menajdi salah satu perusahaan yang memiliki penjualan terbanyak di 

Kecamatan Rengat sehingga Max Com menjadi central bagi produk Oppo di 

wilayah Rengat itu sendiri 
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2.2 Struktur Organisasi 

  Adapun struktur organisasi pada CV. Max Com sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

  

Real General Manager 

Mr. Jay 

Real Manager 

Jemmy Lee 

Manager Sales 

Bisma 

 Manager Tutor 

M. Thirza 

PIC Tutor 

Krisna Laksamana 

Tutor 

Prima Ramdhano P 

Sales 

Teguh Anugrah 

Promotor 
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2.3 Uraian Job Description 

 Adapun uraian job description pada CV.Max Com adalahh sebagai berikut : 

1. Real General Manager : Menghandel Pendataan Penjualan serta                                    

brendingan dalam kurun wilayah propinsi. 

2. Real Manager  : Menghandel Pendataan Penjualan serta                                    

brendingan dalam kurun wilayah area Real 

General Manager. 

3. Sales : Menghandel Pendataan brendingan serta 

mengorder produk area Real Manager. 

4. Manager Tutor :  Menghandel Pendataan Penjualan Area Real 

General Manager. 

5. Pic Tutor :  Menghandel Pendataan Penjualan Area Real 

Manager. 

6. Tutor :  Menghandel Pendataan Penjualan serta data 

karyawan Area Real Manager. 

7. Promotor :  Mempromosikan Produk setiap Dealer dalam 

satu Area Tutor dan Area Real Manager. 

 

2.4 Visi dan Misi  

1. Visi  

Adapun visi yang di CV.Max Com adalah Menjadikan Perusahaan 

yang Semakin Sehat dan Berjangka Panjang. 
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2. Misi 

Misi yang digunakan oleh CV.Max Com ialah Membuat Hati yang 

Luar Biasa Dengan Menikmati Keindahan Teknologi. 
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BAB IV 

PENUTUP 

 

4.1 Kesimpulan 

Dari hasil laporan yang di uraikan pada bagian awal, maka penulis 

memperoleh beberapa kesimpulan, yaitu sebagai berikut : 

1. Dalam meningkatkan penjualan produk smartphone Oppo di CV.Max 

Com Kecamatan Rengat, Perusahaan memiliki beberapa cara untuk 

meningkatkan penjualan produknya seperti mengadakan undian, promo-

promo, melakukan penyebaran brosur-brosur serta kelengkapan atribut 

smartphone seperti charge, headset, silikon, anti gores dan tongkat narsis. 

Sehingga penjualan smartphone Oppo ini setiap tahunnya semakin 

meningkat. 

2. Dalam Penjualan produk smartphone Oppo di Cv.Max Com ini memiliki 

beberapa kendala seperti cuaca, user minim dan persaingan dengan produk 

lainnya.  

4.2 Saran 

Sebagai suatu rangkaian logis dari penelitian maka saran yang 

dikemukakan adalah sebagai berikut : 

1. Agar lebih meningkatkan angka penjualan smartphone Oppo ini harusnya 

memasarkan penjualan  tidak hanya di Kecamatan Rengat, seharusnya 

bisa memasarkan produk smartphone Oppo di Cv.Max Com ini di luar 

Kecamatan Rengat, agar masyarakat yang di luar Kecamatan Rengat juga 
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bisa mengetahui produk yang dipasarkan, sehingga konsumen yang ingin 

membeli smartphone Oppo ini tidak hanya dari kecamatan Rengat. 

2. Cara karyawan mengatasi kendala yang ada pada penjualan smartphone 

Oppo di Cv.Max Com ini sudah maksimal. Kalau bisa kendala seperti 

persaingan dengan produk lain ini lebih dipertimbangkan dengan cara 

memikirkan kepuasan dan kenyamanan konsumen sebagai salah satu daya 

tarik terhadap penjualan smarhpone Oppo tersebut karena pada era 

sekarang teknolosgi semakin maju dan berkembang. 
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DAFTAR PERTAYAAN KUISIONER 

Hari/ Tanggal  : Jum’at, 07-Februari-2020 

Tempat : CV.Max. Com Kecamatan Rengat 

Waktu  : 14.05 WIB 

Narasumber  : Rada 

Jabatan  : Leader  Oppo CV. Max Com Kecamatan Rengat 

 

1. Bagaimana upaya peningkatan  penjualaan produk smartphone Oppo di 

CV.Max Com Kecamatan rengat ? 

2. Apa  kelengkapann atribut yang di jual selain smartphone di CV. Max. 

Com kecamatan rengat? 

3. Bagaimana Strategi penjualan Smartphone Oppo di CV. Max Com 

Kecamatan Rengat? 

4. Apa kendala yang dihadapi dalam penjualan produk Smarthone Oppo di 

CV. Max Com Kecamatan Rengat? 

5. Bagaimana solusi yang dihadapi dalam penjualan Smarthone Oppo di CV. 

Max Com Kecamatan Rengat? 

6. Apa keungulan dari produk smartpone yang anda pasarkan pada CV.Max 

Com di kecamatan rengat ini? 

7. Apa jenis- jenis smartpone Oppo yang dijual di CV. Max Com Kecamatan 

Rengat? 

8. Mengapa Smartphone Oppo memilih  CV. Max Com di kecamatan rengat 

ini untuk memasarkan produk Oppo tersebut? 
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