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strategies used by the company and their relationship with sales
performance. This research uses a descriptive method with a qualitative
and basic quantitative approach. Data were collected through direct
observation, questionnaires distributed to consumers, and company
documentation. The results show that the marketing strategies applied
by PT. Astrido Jaya Mobilindo include digital marketing via social
media, cooperation with leasing companies, trade-in promotion
programs, and communicative sales services by marketing staff. These
strategies attracted customer interest and facilitated the purchasing
process, which positively impacted sales growth. The questionnaire
results indicate that most respondents consider the implemented
strategies effective in influencing their decision to purchase the Toyota
Avanza. The conclusion is that the marketing strategies applied by the
company have been effective in supporting the increase in Toyota
Avanza sales. The company is advised to maintain and further develop
its digital marketing strategies and expand leasing partnerships to
enhance competitiveness in the automotive market
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT.
Astrido Jaya Mobilindo Cabang Klender dalam meningkatkan penjualan mobil Toyota Avanza.
Fokus penelitian ini adalah untuk menggambarkan secara deskriptif bentuk-bentuk strategi
pemasaran yang digunakan perusahaan dan hubungannya dengan pencapaian target penjualan.
Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif dan kuantitatif. Teknik
pengumpulan data dilakukan melalui observasi langsung, penyebaran kuesioner kepada konsumen,
dan dokumentasi perusahaan. Berdasarkan hasil penelitian, strategi pemasaran yang dijalankan PT.
Astrido Jaya Mobilindo meliputi pemasaran digital melalui media sosial, kerja sama dengan
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perusahaan leasing, program promosi tukar tambah, serta pelayanan penjualan yang komunikatif
dari tenaga pemasaran. Strategi tersebut mampu menarik minat konsumen dan memberikan
kemudahan dalam proses pembelian, sehingga berdampak pada peningkatan penjualan. Hasil
Wawancara menunjukkan mayoritas responden menyatakan bahwa strategi yang diterapkan cukup
efektif dan mendukung keputusan mereka dalam membeli Toyota Avanza. Kesimpulan dari
penelitian ini adalah strategi pemasaran yang dijalankan perusahaan telah berjalan secara efektif
dan mendukung peningkatan penjualan mobil Toyota Avanza. Perusahaan disarankan untuk
mempertahankan dan mengembangkan strategi pemasaran digital serta memperluas kerja sama
dengan pihak leasing guna meningkatkan daya saing di pasar otomotif

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan Otomotif, Pemasaran Digital

PENDAHULUAN

Di era sekarang ini, berbagai organisasi dan perusahaan bisnis dihadapkan pada persaingan
global yang dinamis. Lingkungan kompetisi terus berubah dengan cepat, tingkat persaingan
semakin ketat, dan perkembangannya pun semakin sulit diprediksi. Informasi dapat menyebar
dalam waktu singkat, pengetahuan dan teknologi mengalami kemajuan pesat, diiringi dengan
beragamnya pilihan produk di pasar. Akibatnya, konsumen memiliki akses terhadap banyak
alternatif produk secara global. Apabila suatu perusahaan tidak bisa bertahan, maka ia berisiko
tersingkir dari persaingan bisnis oleh pesaing yang lebih baik.

Untuk tetap eksis dalam kondisi seperti ini, perusahaan harus mampu menonjolkan
keunggulannya dibandingkan alternatif lain. Sebagai pelaku bisnis, perusahaan perlu memahami
lingkungan eksternal, pesaing, konsumen, serta kekuatan dan kelemahan internalnya. Diperlukan
penguasaan teknik dan prosedur strategis dalam pendekatan pasar, pengelolaan aspek-aspek
tersebut, serta kemampuan menjual produk sekaligus melakukan adaptasi dan pengembangan sikap
guna mencapai hasil yang sesuai target. Seluruh proses terkait penerapan strategi pemasaran harus
dioptimalkan agar dapat menarik minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Dalam menerapkan strategi pemasaran, setiap perusahaan perlu memahami, menguasai,
dan menjalankan aktivitas pemasaran guna mencapai target penjualan, khususnya untuk produk
yang dihasilkan. Konsumen menjadi sasaran utama dalam strategi ini, karena merekalah yang akan
membeli produk yang ditawarkan.

Fenomena otomotif terkini, seperti digitalisasi proses pemasaran, kendaraan elektrifikasi,
dan meningkatnya permintaan akan kendaraan ramah lingkungan, menuntut perusahaan untuk
terus berinovasi dalam strategi pemasarannya. Selain itu, persaingan ketat antara merek-merek
otomotif global mengharuskan perusahaan untuk lebih memahami kebutuhan konsumen agar dapat
bertahan dan berkembang di pasar.

Salah satu perusahaan yang menghadapi tantangan ini adalah PT Astrido Jaya Mobilindo,
sebuah perusahaan yang bergerak di bidang penjualan dan distribusi kendaraan bermotor. Sebagai
pelaku bisnis di industri otomotif, PT Astrido Jaya Mobilindo harus mampu beradaptasi dengan
perubahan pasar, termasuk dalam hal strategi pemasaran, pelayanan pelanggan, dan analisis
perilaku konsumen. Persaingan dengan merek-merek ternama serta tingginya ekspektasi konsumen
terhadap kualitas produk dan layanan mengharuskan perusahaan untuk terus meningkatkan
efektivitas pemasaran guna mempertahankan loyalitas pelanggan dan meningkatkan pangsa pasar.

Dalam konteks ini, pemahaman mendalam tentang perilaku konsumen menjadi kunci utama
kesuksesan pemasaran. Konsumen saat ini memiliki akses terhadap berbagai informasi produk
secara global, sehingga perusahaan harus mampu menonjolkan keunggulan kompetitifnya. Strategi
pemasaran yang tepat, mulai dari segmentasi pasar, positioning produk, hingga pendekatan
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personalisasi layanan, sangat diperlukan untuk memengaruhi keputusan pembelian.

Sebagai contoh, Toyota, salah satu produsen otomotif terkemuka di Indonesia, telah
berhasil memproduksi berbagai jenis mobil yang dibanggakan konsumen. Keberhasilan ini tidak
lepas dari komitmen Toyota dalam menyediakan produk berkualitas tinggi serta layanan terbaik
sesuai harapan pelanggan.

Tabel 1.1
Proses dan Alur Kerja

START

Market Share

+ Planning

+ Activity

+ Monitoring
-

Customer
« Net Promotion
+ Survey

-

Profit
« NVI
« Asuransi
« Cash/Credit

-

Man Power
+ Recruitment
+ Development
+ Evaluation

v

Detail Aktivitas Alur Kerja

+ Sales Target Analisa « vVOC| $10

+ Annual Sales Unit + Monitoring of
Target Collection Days

+ Setting Target By « Budgeting
Model to Support Sales

« Sourcin
* Prograrn Marketing Salesmt?n
« Training &
Development
Salesman
« Reward &
END Punishment
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Tabel 1.2
Target dan Realisasi Penjualan Mobil Toyota Azanva Pada PT. Astrido Jaya
Mobilinde Cabang Klender 2022-2024

No Tahun Target Penjualan Realisasi Persentase
1 2022 300 315 105 %
2. 2023 300 320 106%

3. 2024 320 340 106.25%

Sumber - PI Astrido Jaya Mobilinds Cabang Klender

Berdasarkan tabel di atas, tampak bahwa target dan realisasi penjdualan mobil Toyota
Avanza menunjukkan hasil yang konsisten melampaui ekspektasi. Pada tahun 2022, dari target 300
unit berhasil tercapai 315 unit atau setara dengan 105%. Tahun berikutnya (2023) kembali
menargetkan 300 unit namun realisasinya mencapai 320 unit (106%). Sementara di tahun 2024,
target dinaikkan menjadi 320 unit dan nyatanya penjualan mampu menembus 340 unit atau
mencapai 106,25% dari target yang ditetapkan, dengan hal tersebut, penulis tertarik untuk mengkaji
Prosedur Penerapan Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Penjualan Mobil Toyata Avanza

KAJIAN PUSTAKA

1. Prosedur
Menurut Rusdiana dan Zaqiah (2022), prosedur adalah rangkaian tata kerja yang berkaitan satu
sama lain sehingga menunjukkan urutan tahap demi tahap serta jalan yang harus ditempuh
dalam penyelesaian suatu bidang tugas. Menurut Mulyadi dalam Nurdiansyah (2019),
prosedur adalah wurutan kegiatan tulis menulis, menggandakan, menghitung, dan
membandingkan antara data sumber dengan data pendukung kedua belah pihak

2. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran merupakan proses atau model yang memungkinkan perusahaan
memfokuskan sumber daya terbatas pada peluang terbaik untuk meningkatkan penjualan dan
meraih keunggulan kompetitif. Effendi, (2022). Strategi pemasaran adalah keseluruhan
program perusahaan dalam menentukan target pasar dan memuaskan konsumen dengan
membangun kombinasi elemen marketing mix seperti produk, harga, promosi, dan distribusi.
Marbun, Soni, dan Yaumil, (2021).

3. Strategis Bauran Pemasaran

Dalam strategi bauran pemasaran terdapat beberapa cara pemasaran yang dikenal dengan
marketing mix 4P, yaitu product (produk), price (harga), place (tempat atau saluran distribusi),
promotion (promosi), sedangkan dalam pemasaran di bidang jasa memiliki beberapa alat
pemasaran tambahan yaitu people (orang), process (proses), dan physical evidence (fasilitas
fisik). Berdasarkan definisi diatas bauran pemasaran dapat diartikan sebagai kumpulan elemen
yang dapat dikendalikan oleh perusahaan dengan tujuan untuk memperoleh respons yang
diinginkan dari pasar sasaran
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4. Produk (Product)
Menurut Kotler dan Armstrong (2020:145) mendefinisikan kepuasan konsumen sebagai
tingkat perasaan positif atau negatif yang dirasakan pelanggan setelah membandingkan
persepsi mereka tentang kinerja produk atau layanan dengan harapan mereka. Kepuasan
tercapai ketika kinerja melebihi atau sesuai dengan harapan pelanggan

METODE PENELITIAN

Penelitian yang digunakan adalah Kualitatif, yaitu metode penelitian yang berfokus pada
pemahaman fenomena sosial secara mendalam melalui pengumpulan data deskriptif seperti
wawancara, observasi, dan dokumen, dengan tujuan menggali makna, pengalaman, dan perspektif
subjek penelitian secara holistik dan kontekstual

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Prosedur Penerapan dan Strategi Pemasaran pada
PT. Astrido Jaya Mobilindo terhadap Peningkatan Penjualan Mobil Toyota Avanza di Cabang
Klender, dapat diketahui bahwa proses pemasaran di perusahaan ini dilakukan secara sistematis,
terencana, dan melibatkan berbagai pihak yang memiliki peran penting dalam mendukung
peningkatan penjualan. Penerapan strategi pemasaran diawali dengan analisis pasar untuk
mengidentifikasi tren, kebutuhan, serta preferensi konsumen terhadap produk unggulan mereka,
yaitu Toyota Avanza.

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Astrido Jaya Mobilindo mencakup pendekatan
digital dan konvensional. Melalui wawancara dengan Supervisor dan staf dealer, diketahui bahwa
media sosial seperti Instagram, Facebook, dan TikTok dimanfaatkan secara optimal untuk
menyampaikan informasi terkait spesifikasi kendaraan, promosi terkini, serta program
pembiayaan. Dealer juga aktif melakukan interaksi langsung dengan konsumen melalui fitur
komentar atau pesan langsung di platform tersebut. Strategi ini terbukti efektif dalam membangun
engagement dan menarik perhatian calon pembeli dari berbagai segmen.

Tidak hanya promosi secara digital, dealer juga rutin mengadakan event pameran kendaraan
dan test drive sebagai bentuk pemasaran langsung. Melalui kegiatan ini, konsumen diberi
kesempatan untuk mencoba kendaraan secara langsung, yang dapat meningkatkan kepercayaan dan
keputusan pembelian. Kegiatan ini juga disinergikan dengan penawaran menarik seperti diskon
khusus saat event, cashback, serta bonus aksesoris kendaraan.

Salah satu kunci keberhasilan strategi pemasaran di cabang Klender ini terletak pada
kemitraan strategis dengan perusahaan leasing. Dealer menawarkan berbagai opsi pembiayaan
kendaraan dengan bunga kompetitif dan tenor fleksibel, yang memudahkan konsumen dalam
melakukan pembelian. Dalam wawancara, informan menyebutkan bahwa kerja sama dengan
leasing juga mempersingkat proses persetujuan kredit, sehingga pembeli dapat menerima
kendaraan dalam waktu yang lebih singkat. Hal ini memberikan nilai tambah dalam pelayanan dan
meningkatkan kepuasan konsumen.

Selain aspek promosi dan pembiayaan, sistem administrasi yang terorganisir juga menjadi
pendukung utama keberhasilan penjualan. Dealer menerapkan prosedur kerja yang efisien mulai
dari pemesanan kendaraan, proses administrasi pembiayaan, hingga serah terima unit kepada
pelanggan. Keterlibatan tenaga penjual yang memiliki kompetensi komunikasi dan pemahaman
produk juga menjadi faktor penting dalam menciptakan pengalaman pembelian yang positif bagi
konsumen.
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Penelitian ini sejalan dengan pendapat Suryani (2018, h. 45) yang menyatakan bahwa
"Strategi pemasaran yang efektif melibatkan analisis pasar yang mendalam, pemanfaatan teknologi
digital, serta layanan pelanggan yang optimal untuk meningkatkan daya saing dan volume
penjualan." Hal ini juga diperkuat oleh Prasetyo (2019, h. 88) yang menyebutkan bahwa
"Peningkatan penjualan tidak hanya bergantung pada strategi promosi, tetapi juga pada efektivitas
sistem administrasi dan kerja sama dengan pihak ketiga dalam memberikan kemudahan bagi
konsumen."

Dengan mengintegrasikan berbagai pendekatan tersebut dari promosi digital, event offline,
kerja sama pembiayaan, hingga sistem administrasi yang rapi PT. Astrido Jaya Mobilindo Cabang
Klender mampu meningkatkan daya tarik konsumen dan memperkuat posisinya di pasar otomotif,
khususnya dalam penjualan mobil Toyota Avanza. Sinergi antara tim penjualan, supervisor, serta
mitra leasing menunjukkan bahwa keberhasilan dalam pemasaran tidak hanya bergantung pada
strategi, tetapi juga pada pelaksanaan yang terkoordinasi dan responsif terhadap kebutuhan pasar.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai prosedur penerapan dan strategi pemasaran pada PT.
Astrido Jaya Mobilindo terhadap peningkatan penjualan mobil Toyota Avanza di Cabang Klender,
dapat disimpulkan bahwa peningkatan penjualan tersebut merupakan hasil dari penerapan strategi
pemasaran yang terencana, terstruktur, dan disesuaikan dengan dinamika pasar otomotif. Dealer
secara aktif melakukan analisis pasar untuk memahami preferensi konsumen serta tren yang
berkembang dalam industri otomotif, khususnya permintaan terhadap Toyota Avanza sebagai salah
satu produk unggulan. Strategi pemasaran yang diterapkan mencakup pemanfaatan berbagai
saluran digital, seperti media sosial (Instagram, Facebook, TikTok) dan marketplace otomotif.
Platform-platform ini digunakan untuk menyampaikan informasi produk, promo, hingga
membangun komunikasi langsung dengan calon pelanggan. Selain itu, dealer juga mengadakan
event-event seperti pameran mobil dan test drive yang memberikan pengalaman langsung kepada
konsumen. Kegiatan ini terbukti meningkatkan minat beli dan kepercayaan konsumen terhadap
kualitas produk yang ditawarkan. Di sisi lain, program penawaran menjadi elemen penting dalam
menarik minat konsumen. PT. Astrido Jaya Mobilindo memberikan berbagai penawaran menarik,
seperti diskon, cashback, cicilan ringan dengan bunga kompetitif, serta kerja sama pembiayaan
dengan perusahaan leasing. Penawaran ini dirancang untuk memberikan fleksibilitas dan
kemudahan dalam proses pembayaran kendaraan, yang pada akhirnya berdampak pada
meningkatnya transaksi penjualan. Prosedur administrasi dan pelayanan pelanggan yang efisien
juga berperan penting dalam mendukung proses pemasaran. Staf administrasi dan tenaga penjual
bekerja secara terkoordinasi untuk memastikan kelancaran dalam setiap tahapan, mulai dari
konsultasi produk, pengajuan pembiayaan, hingga serah terima unit kendaraan. Pendekatan
pelayanan yang komunikatif, responsif, dan profesional menjadi salah satu faktor yang
memperkuat loyalitas konsumen terhadap dealer. Meskipun strategi pemasaran yang diterapkan
cukup efektif, dealer tetap menghadapi sejumlah tantangan, seperti persaingan yang ketat antar-
dealer otomotif dan adanya persyaratan kredit yang cukup selektif dari perusahaan pembiayaan.
Hal ini menuntut dealer untuk terus berinovasi dalam mengembangkan pendekatan pemasaran,
baik dari sisi teknologi, layanan, maupun bentuk promosi yang disesuaikan dengan kebutuhan
pasar yang dinamis. Secara keseluruhan, keberhasilan peningkatan penjualan mobil Toyota Avanza
di PT. Astrido Jaya Mobilindo Cabang Klender merupakan hasil dari sinergi antara strategi
pemasaran digital, kerja sama lintas divisi internal dan eksternal, serta pelayanan pelanggan yang
berkualitas. Dengan mempertahankan dan mengembangkan strategi ini secara berkelanjutan,
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dealer berpotensi untuk meningkatkan daya saing dan memperluas pangsa pasar di tengah
kompetisi industri otomotif yang semakin kompetitif
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