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ABSTRAK 
 

STRATEGI PROMOSI PENJUALAN PADA PT. TUNAS TOYOTA 

SERANG. TUGAS AKHIR, UNIVERSITAS SULTAN AGENG 

TIRTAYASA. 

 

Ahmad Febry Haqqi Nazili. 5502190014. 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan strategi promosi 

penjualan pada PT Tunas Toyota Serang. Peneliti menggunakan metode kualitatif, 

jenis data data primer dan data sekunder, metode pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian adalah obeservasi, wawancara dan dokumentasi data 

sekunder. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi promosi 

penjualan PT. Tunas Toyota Serang melakukan berbagai macam jenis promosi 

penjualan berupa diskon, bonus, free trial. Dan alat promosi penjualan berupa 

demontrasi, pameran, kontes, dan undian. Untuk membantu pelanggan dalam 

proses pembelian mobil, PT Tunas Toyota Serang menawarkan berbagai macam 

program promosi dan layanan. Dengan melakukan riset, memahami proses 

pembelian, dan menawar dengan bijak, pelanggan dapat memiliki pengalaman yang 

menyenangkan saat membeli mobil di PT Tunas Toyota Serang. 

 

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

Sales Promotion Strategy at PT Tunas Toyota Serang. Final Project, Sultan 

Ageng Tirtayasa University. 

 

Ahmad Febry Haqqi Nazili. 5502190014. 

 

The purpose of this study is to determine the implementation of sales promotion 

strategies at PT Tunas Toyota Serang. The researcher employed a qualitative 

method, using both primary and secondary data. Data collection methods included 

observation, interviews, and documentation of secondary data. The research 

findings indicate that PT Tunas Toyota Serang implements various types of sales 

promotion strategies such as discounts, bonuses, and free trials. Sales promotion 

tools utilized include demonstrations, exhibitions, contests, and lotteries. To assist 

customers in the car purchasing process, PT Tunas Toyota Serang offers various 

promotional programs and services. Through research, understanding the 

purchasing process, and negotiating wisely, customers can have a pleasant 

experience when buying a car at PT Tunas Toyota Serang..  

 

Keywords: Strategy, Sales Promotion, PT. Toyota Tunas Serang.  
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BAB I PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dengan pertumbuhan pesat industri otomotif di indonesia, ada 

persaingan yang ketat di antara para penjual mobil di Indonesia. Dengan 

munculnya mobil import, penjualan mobil di Indonesia meningkat. Akibatnya, 

perusahaan harus bersaing untuk memperoleh pangsa pasar dengan 

memberikan layanan terbaik. Perusahaan harus mengevaluasi bagian 

pemasaran sistem penjualan mereka untuk meningkatkan penjualan agar dapat 

bertahan dalam persaingan yang ketat. (Abdullah dan Tantri, 2019).  

PT. Tunas Toyota Serang merupakan showroom mobil yang terletak di 

Kota Serang. PT. Tunas Toyota Serang menjalankan berbagai bisnis, termasuk 

menjual mobil baru, melakukan perawatan kendaraan, dan menjual spare part. 

Dalam upaya penjualanannya, PT. Tunas Toyota Serang juga menggunakan 

strategi promosi penjualan yang tidak terkoordinir dari bagian pemasaran 

perusahaan.  

Perusahaan harus melakukan promosi penjualan ini karena sangat 

penting untuk memasarkan barang dan jasa mereka. Penjualan sebenarnya 

sudah lama ada dan dilakukan, tetapi dengan kemajuan teknologi saat ini, 

penjualan dilakukan oleh perusahaan yang berhubungan dengan produk yang 

dihasilkan, termasuk informasi tentang kualitas, harga, merek, dan lainnya. 

Penjelasan di atas menunjukkan bahwa promosi penjualan dapat digunakan 
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sebagai evaluasi untuk membantu perusahaan mencapai tujuan penjualannya 

dan meningkatkan penjualan. 

Data yang dikumpulkan oleh Gabungan Industri Kendaraan Bermotor 

Indonesia (GAIKINDO) menunjukkan bahwa penjualan mobil di Indonesia 

masih dimonopoli oleh merek Jepang seperti Toyota, Daihatsu, Honda, 

Mitsubishi, dan Suzuki. Tabel berikut menunjukkan penjualan pangsa pasar 

mobil Indonesia untuk tahun 2023. 

 
Sumber: https://databoks.katadata.co.id/ 2023 

Gambar 1. Penjualan Pangsa Pasar Mobil di Indonesia 

 

Meskipun Toyota menjadi market leader dalam pangsa pasar mobil di 

Indonesia selama tahun 2023, merek Toyota di Kota Serang mengalami 

penurunan sebesar 2,8% dan berada di peringkat kedua setelah Honda, yang 

mengalami peningkatan, sementara merek lain seperti Daihatsu dan Suzuki 

hanya mengalami penurunan. Ini terlihat pada Gambar 1.1 menunjukkan grafik 

pangsa pasar mobil berdasarkan merek-merek di Kota Serang dari Januari 2023 

hingga Desember 2023: 
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Sumber: https://databoks.katadata.co.id/ 2023 

Gambar 2. Penjualan Pangsa Pasar Mobil di Kota Serang 

 

PT. Tunas Toyota Serang akan tetapi pemasarannya masih kurang baik, 

dan ini terlihat dari penjualan. Jika penjualan terus naik dan turun dari bulan ke 

bulan, ada hal yang harus diperbaiki. Salah satu cara untuk melakukannya 

adalah melakukan evaluasi. Volume penjualan PT. Tunas Toyota Serang dari 

Januari 2024 hingga Maret 2024 ditunjukkan pada Tabel 1.1 di bawah ini: 

Tabel 1. Data Realisasi Penjualan dan Target Penjualan PT. Tunas Toyota 

Serang Periode Bulan September Tahun 2023 - Maret Tahun 2024 

Bulan Realiasasi Penjualan Target Penjualan 

Januari 2024 33 50 

Februari 2024 24 50 

Maret 2024 29 50 

 Total Realisasi 

Penjualan 

Total Target Penjualan 

 86 150 

Sumber data : PT. Tunas Toyota Serang Tahun 2024 

Penelitian ini didasarkan pada fenomena lapangan atau bisnis di mana 

dalam tiga bulan terakhir di PT. Tunas Toyota Serang terjadi penurunan 

penjualan meskipun terjadi pembelian yang cukup besar. Pada bulan Maret, 

penjualan mulai turun dari target yang telah meningkat dibandingkan dengan 

12,56

9,68

9,45

4,56

0 2 4 6 8 10 12 14

Honda

Toyota

Daihatsu

Suzuki

Penjualan Pangsa Pasar Mobil di 
Kota Serang

https://databoks.katadata.co.id/


4 

 

peningkatan penjualan dalam tiga bulan sebelumnya. Penjualan yang kurang 

tegas mungkin disebabkan oleh kurangnya pengendalian terhadap promosi yang 

ada di perusahaan.  

Pemasaran memiliki peran penting, dan karena itu perusahaan 

melakukannya. Pemasaran membantu perusahaan dan berfungsi sebagai ujung 

tombak hubungan antara perusahaan dan calon konsumen atau pelanggan. 

Pemasaran membantu perusahaan menjalin hubungan dengan mereka, baik 

secara langsung maupun tidak langsung. Dalam upaya untuk meningkatkan 

porsi pasar PT. Tunas Toyota Serang, PT. Tunas Toyota Serang menggunakan 

strategi pemasaran. 

PT. Tunas Toyota Serang menggunakan promosi penjualan sebagai 

bagian dari strategi pemasarannya. Beberapa acara yang diadakan di Mall of 

Serang adalah contoh dari promosi yang dilakukan oleh PT. Tunas Toyota 

Serang. Meskipun harganya cukup mahal dibandingkan dengan merek mobil 

lain, tetapi dengan kualitas produk yang baik, kelemahan ini tetap 

meningkatkan penjualan. 

PT. Tunas Toyota Serang menggunakan promosi penjualan sebagai 

bagian dari strategi pemasarannya. Beberapa acara yang diadakan di Mall of 

Serang adalah contoh dari promosi yang dilakukan oleh PT. Tunas Toyota 

Serang. Meskipun harganya cukup mahal dibandingkan dengan merek mobil 

lain, tetapi dengan kualitas produk yang baik, kelemahan ini tetap 

meningkatkan penjualan. 
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PT. Tunas Toyota Serang memahami pentingnya strategi penjualan dan 

pemasaran yang efektif. Oleh karena itu, perusahaan menggunakan berbagai 

strategi untuk merencanakan pemasaran sebelumnya, seperti promosi 

penjualan. Ini mencakup analisis data pencarian pelanggan, pembuatan produk, 

penetapan harga, dan distribusi. PT. Tunas Toyota Serang percaya bahwa 

dengan menemukan kebutuhan pelanggan dan membuat produk yang 

memenuhi kebutuhan tersebut, menetapkan harga dan saluran distribusi yang 

efektif, dan aktif mempromosikan produk, penjualan akan meningkat. Namun, 

perusahaan menyadari tingginya risiko yang terkait dengan tindakan pemasaran 

dan penjualan ini. Peneliti menemukan bahwa PT. Tunas Toyota Serang terus 

menerus menggunakan promosi penjualan sebagai salah satu elemen dari paket 

promosi mereka. PT. Tunas Toyota Serang menjual barangnya dengan cara ini 

kepada pelanggan dan calon pelanggan. 

Sehingga menarik untuk diteliti berjudul “STRATEGI PROMOSI 

PENJUALAN PADA PT TUNAS TOYOTA SERANG” 

 

B. Rumusan Masalah  

Rumusan masalah berikut dibuat berdasarkan latar belakang dan 

gambaran masalah yang telah diuraikan di atas. “Bagaimana Penerapan Strategi 

Promosi Penjualan Pada PT Tunas Toyota Serang” 
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C. Tujuan Tugas Akhir 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, maka tujuan 

penelitian ini adalah: Untuk mengetahui penerapan strategi promosi penjualan 

pada PT Tunas Toyota Serang. 

 

D. Manfaat Tugas Akhir 

Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi berbagai pihak, 

antara lain sebagai berikut:  

1. Manfaat Teoristis  

Penelitian ini diharapkan dapat memberi sumbangan bagi ilmu pemasaran 

khususnya promosi penjualan pada PT Tunas Toyota Serang. 

2. Manfaat Praktis 

Sebagai masukan dan pertimbangan bagi perusahaan dalam strategi promosi 

penjualan PT Tunas Toyota Serang.  
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