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ABSTRAK 

Implementasi Bauran Promosi untuk Meningkatkan Penjualan di 

PT Tunas Toyota Cabang Serang 

Persaingan yang ketat di segmen otomotif membuat beberapa perusahaan 

melakukan berbagai cara untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan 

posisinya sebagai market leader, salah satu caranya yaitu dengan menggunakan 

bauran promosi. Tujuan dari penyusunan Tugas Akhir ini adalah untuk 

mengetahui bagaimana Implementasi Bauran Promosi Untuk Meningkatkan 

Penjualan dan hambatannya di PT. Tunas Toyota Cabang Serang. Metode yang 

digunakan adalah metode deskriptif. Data yang dikumpulkan terdiri dari data 

primer yang diperoleh dari supervisor marketing dan sales marketing PT. Tunas  

Toyota Cabang Serang, serta data sekunder yang diambil dari buku, jurnal ilmiah, 

perusahaan, dan internet. Metode pengumpulan data meliputi observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Hasil Tugas Akhir ini menunjukkan bahwa 

Implementasi Bauran Promosi Untuk Meningkatkan Penjualan di PT. Tunas 

Toyota Cabang Serang dengan cara menggunakan periklanan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, pemasaran langsung, dan penjualan personal. Hambatan 

utama meliputi keterbatasan anggaran periklanan, perubahan perilaku konsumen, 

dan persaingan yang ketat. 

Kata Kunci: Bauran Promosi, Penjualan, PT. Tunas Toyota Cabang Serang.
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ABSTRACT 

Implementation of Promotional Mix to Increase Sales at PT Tunas 

Toyota Serang Branch 

Intense competition in the automotive segment has forced several companies to 

use various methods to increase sales and maintain their position as market 

leaders, one way is by using a promotional mix. The purpose of preparing this 

final assignment is to find out how to implement the promotional mix to increase 

sales and the obstacles at PT. Tunas Toyota Serang Branch. The method used is a 

descriptive method. The data collected consists of primary data obtained from PT 

marketing and sales marketing supervisors. Tunas Toyota Serang Branch, as well 

as secondary data taken from books, scientific journals, companies and the 

internet. Data collection methods include observation, interviews, and 

documentation. The results of this final assignment show that the implementation 

of the promotional mix to increase sales at PT. Tunas Toyota Serang Branch by 

using advertising, sales promotion, public relations, direct marketing and 

personal selling. Key obstacles include limited advertising budgets, changing 

consumer behavior, and intense competition. 

Keywords: Promotional Mix, Sales, PT. Tunas Toyota Serang Branch.



1 
 

BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Jumlah pengguna kendaraan bermotor di Indonesia semakin meningkat 

dari tahun ke tahun, khususnya pengguna mobil telah menjadi salah satu alat 

transportasi utama bagi berbagai kalangan, mulai dari kalangan menengah ke 

bawah hingga menengah ke atas menggunakan mobil pribadi sebagai mobilitas 

sehari-hari. Dari data yang dirilis Gabungan Kendaraan Bermotor Indonesia 

(Gaikindo) penjualan mobil secara kumulatif dari bulan Januari-April 2024 

yaitu 263.706 unit. Dengan membaiknya tingkat kesejahteraan masyarakat, 

maka permintaan terhadap kendaraan khususnya mobil akan terus meningkat. 

Banyaknya jenis mobil yang beredar di pasaran tentunya menjadi 

permasalahan bagi produsen mobil. Sehingga hal ini menyebabkan adanya 

persaingan di antara produsen mobil untuk menarik konsumen agar 

menggunakan produknya. Ada berbagai cara yang dapat dilakukan perusahaan 

untuk menarik calon konsumen salah satunya yaitu bauran promosi. 

Penelitian yang dilakukan oleh Ayustien (2022) yang berjudul ”Strategi 

Bauran Promosi Erstore Dalam Meningkatkan Penjualan di Era Pandemi 

Covid-19” hasil penelitian menunjukkan bahwa Erstore berhasil meningkatkan 

penjualan dengan efektif melalui implementasi bauran promosi yang cermat 

dan tepat sasaran. Melalui periklanan, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat dan publisitas, pemasaran daring, pemasaran seluler, strategi 
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penjualan perorangan, serta penjualan langsung. Secara keseluruhan kombinasi 

dari berbagai strategi bauran promosi ini berhasil meningkatkan penjualan dari 

toko Erstore secara signifikan yang menunjukkan betapa pentingnya 

pendekatan yang beragam dan terfokus pada kebutuhan dan perilaku 

konsumen. 

Industri otomotif di Indonesia terus berkembang dengan cepat seiring 

berjalannya waktu dan meningkatnya permintaan masyarakat terhadap 

kendaraan pribadi. PT. Tunas Toyota adalah salah satu perusahaan otomotif 

yang ada di Indonesia dengan merek kendaraan Toyota, sebagai salah satu 

merek ternama di Indonesia PT. Tunas Toyota memiliki beberapa cabang dealer 

di Indonesia. Salah satunya yang berlokasi di Kota Serang, Banten, yang 

bernama Tunas Toyota Cabang Serang, yang sampai saat ini masih 

mempertahankan posisinya sebagai market leader di Kota Serang dengan 

persaingan yang ketat dari dealer-dealer di sekitarnya. Produk yang ditawarkan 

oleh PT. Tunas Toyota Cabang Serang ada beberapa type yaitu: Agya 1.2 Gr 

Cvt, Calya 1.2 G Mt, Avanza 1.5 G Cvt, Veloz 1.5 Q Cvt, Innova Zenix Hybird, 

Raize Gr Sport, Rush 1.5 Gr Sport, Fortuner Vrz Gr. PT. Tunas Toyota Cabang 

Serang tidak terlepas dari kegiatan bauran promosi seperti periklanan, promosi 

penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal dan pemasaran langsung 

yang dimana hal tersebut untuk mendorong calon konsumen dalam membeli 

produknya dan tetap mempertahankan market leader di tengah persaingan yang 

ketat. 

 



3 
 

Gambar 1. 1 Pangsa Pasar Mobil di Indonesia 

 

Sumber: https://databoks.katadata.co.id/ 2022-2024 

Berdasarkan data di atas, merek Toyota menjadi market leader dalam 

pangsa pasar Indonesia selama tahun 2022-2024. Penjualan mobil di Indonesia 

masih didominasi oleh merek Jepang seperti Toyota, Daihatsu, Honda, dan 

Suzuki, dengan Toyota sebagai market leadernya. 

Promosi merupakan elemen krusial bagi suatu perusahaan yang 

bergerak di bidang barang maupun jasa. Tanpa disadari, promosi merupakan 

kegiatan yang harus dilakukan dalam menjalankan bisnis. Melalui promosi, 

perusahaan dapat menginformasikan atau menawarkan produknya kepada 

konsumen. Penyampaian makna yang baik dari sebuah promosi membuat 

tujuan penyampaian pesan kepada konsumen tercapai. Promosi sangat penting 

untuk menjaga keberlangsungan hidup perusahaan itu sendiri. Melalui strategi 

promosi, visi, misi dan tujuan perusahaan dapat tercapai. Adanya strategi 

promosi di dalam sebuah perusahaan dapat menjadi jaminan bagi terciptanya 

pengguna barang maupun jasa. Berikut ini Gambar 1.2 yang menampilkan data 

penjualan per Januari-April 2024. 
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Sumber: PT Tunas Toyota Serang (2024) 

Gambar 1. 2 Realisasi Target Penjualan September 2023-Februari 2024 
 

Berdasarkan Gambar di atas menampilkan bahwa setiap bulannya 

penjualan di PT. Tunas Toyota Cabang Serang selalu naik turun. Dari data 

tersebut menunjukkan penjualan di bulan September 2023 dengan penjualan 94 

unit dari target 100 unit, kemudian dibulan Oktober 2023 meningkat menjadi 

101 unit dan di bulan November 2023 penjualan kembali meningkat menjadi 

114 unit, pada bulan Desember 2023 penjualan menurun menjadi 98 unit dan 

pada bulan Januari 2024 penjualan terus menurun di angka 70 unit kemudian 

Februari 2024 penjualan terus menurun sebanyak 64 unit. 

Promosi yang dilakukan oleh PT. Tunas Toyota cabang Serang terdapat 

beberapa cara untuk memperkenalkan produknya kepada masyarakat. Salah 

satunya yaitu dengan bauran promosi yang menggunakan beberapa cara untuk 

meningkatkan penjualan seperti canvassing dengan menyebarkan iklan berupa 
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brosur serta meminta nomor hp dari orang yang ditawari produk untuk 

ditawarkan lebih lanjut melalui Whatsapp atau private message. Selain itu, 

langkah selanjutnya adalah melakukan promosi penjualan seperti diskon atau 

potongan harga pada saat waktu-waktu tertentu, seperti akhir tahun, lebaran, 

dan natal. PT. Tunas Toyota cabang Serang juga sering mengadakan pameran, 

yang biasanya diadakan di beberapa lokasi dalam satu bulan, seperti mall, 

perumahan dan tempat perbelanjaan yang ramai sebagai bagian dari upaya 

promosi mereka. Terakhir, promosi yang dilakukan PT. Tunas Toyota Cabang 

Serang  yaitu dengan kegiatan showroom event yang diadakan setiap minggu 

degan tujuan untuk menciptakan citra positif di mata konsumen, meningkatkan 

kedekatan dengan mereka, dan pada akhirnya, menumbuhkan minat yang lebih 

besar terhadap produk. 

Perusahaan akan memanfaatkan bauran promosi yang efektif untuk 

menyampaikan segala informasi terkait kualitas produk, merek, harga dan 

detail lainnya kepada kelompok pasar yang ditargetkan, dengan tujuan akhir 

mencapai sasaran pemasaran. Penulis tertarik untuk menulis Tugas Akhir ini 

menggunakan bauran promosi yang dapat digunakan secara efektif oleh 

perusahaan untuk mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar, penelitian 

ini juga memberikan wawasan kepada banyak orang tentang pentingnya 

pendekatan promosi yang tepat dalam menghadapi persaingan yang ketat serta 

strategi tersebut dapat digunakan untuk mencapai target penjualan yang 

diinginkan. 
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Oleh karena itu berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk 

menyusun Tugas Akhir dengan judul “Implementasi Bauran Promosi Untuk 

Meningkatkan Penjualan di PT. Tunas Toyota Cabang Serang”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dengan latar belakang tugas akhir ini, maka perumusan 

masalah tugas akhir ini, sebagai berikut:  

1. Bagaimana Implementasi Bauran Promosi Untuk Meningkatkan Penjualan 

di PT. Tunas Toyota cabang serang? 

2. Apa Hambatan yang dihadapi PT. Tunas Toyota dalam 

mengimplementasikan bauran promosi? 

C. Tujuan Tugas Akhir 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah diuraikan 

maka tujuan penelitian ini adalah untuk: 

1. Untuk mengetahui bagaimana implementasi bauran promosi yang telah 

dilakukan dalam meningkatkan penjualan PT. Tunas Toyota Cabang Serang. 

2. Untuk mengetahui hambatan yang dihadapi PT. Tunas Toyota Cabang 

Serang dalam mengimplementasikan bauran promosi  

D. Manfaat Tugas Akhir 

Manfaat dari pembahasan pada Tugas Akhir ini bersifat teoritis maupun 

praktis. Manfaat dari Tugas Akhir ini sebagai berikut: 
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1. Secara Teoritis atau Bagi Ilmu Pemasaran 

 Manfaat dari Tugas Akhir ini sebagai penambah wawasan dan ilmu 

pengetahuan bagi para pembaca. Para pembaca dapat mengetahui 

bagaimana implementasi bauran promosi dengan baik. Manfaat lainnya 

juga, para pembaca dapat mengetahu bagaimana implementasi bauran 

promosi yang digunakan oleh PT. Tunas Toyota Cabang Serang 

2. Secara Praktis atau Bagi Perusahaan 

 Manfaat Tugas Akhir ini diharapkan dapat membantu PT. Tunas 

Toyota Cabang Serang untuk memaksimalkan Implementasi Bauran 

Promosi Untuk Meningkatkan Penjualan pada perusahaan. Selain itu 

sebagai sebuah referensi Implementasi Bauran Promosi dan menjadi 

pemenuhan syarat kelulusan bagi penulis. 
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