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ABSTRAK 

Fini Ristika Putri, ( 1109299/2011) : Analisis Strategi Promosi Penjualan 
  Grang Livina pada PT. Wahana Meta 
  Riau Nissan Khatib 
  Sulaiman 

Pembimbing    `          : Rahmiati, SE, M.Sc 

Penelitiaan ini dilakukan untuk mengetahui strategi promosi penjualan 
grand livina pada PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman dan untuk 
menentukan strategi promosi penjualan untuk meningkatkan penjualan grand 
livina. Penelitian ini menggunakan satu variabel yaitu promosi penjualan. 

Bentuk penelitian ini adalah penelitian deskriptif yaitu untuk mengetahui 
atau menggambaran jalannya suatu penelitian yang tengah berlangsung dan 
mengetahui dan mengetahui permasalahan yang terjadi di perusahaan tempat 
penulis mengadakan penelitian. Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan 
cara observasi dan wawancara. 

Dari hasil penelitian terlihat bahwa strategi promosi penjualan yang 
dilakukan oleh PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman belum tepat untuk 
meningkatkan penjualan Grand Livina. Hal ini disebabkan karena kurang berjalan 
dengan baik program-program yang dilakukan oleh PT. Wahana Meta Riau 
Nissan Khatib Sulaiman. Kegiatan ini mengakibatkan kurang menarik minat 
konsumen dengan produk yang ditawarkan oleh PT. Wahana Meta Riau Nissan 
Khatib Sulaiman.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan pertumbuhan ekonomi dan perkembangan teknologi, 

maka dunia usaha pun mengalami perkembangan yang pesat dengan 

munculnya berbagai perusahaan yang berusaha menciptakan produk dan jasa 

guna memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Agar dapat 

meningkatkan penjualan, perusahaan harus mampu meningkatkan strategi 

bersaing dalam memasarkan produk. Misalnya, dengan memberikan produk 

dengan kualitas bagus, harga terjangkau, penyerahan produk kekonsumen 

lebih cepat dibandingkan para pesaing. Selain itu, perusahaan juga harus bisa 

menyakinkan dan membujuk konsumen untuk membeli produknya. Salah 

satu cara yang digunakan oleh perusahaan yaitu dengan promosi produk. 

Sebagai salah satu bauran pemasaran, promosi penjualan  adalah salah 

satu faktor yang sangat penting dan harus diperhatikan dalam suatu usaha, 

sebagai penentu keberhasilan program pemasaran. Secara umum promosi 

penjualan merupakan suatu bentuk kegiatan promosi yang dilakukan dan 

ditujukan oleh sebuah perusahaan dalam mendorong permintaan konsumen 

serta mencapai pasar sasaran. Dalam melakukan kegiatan promosi penjualan 

perlu adanya pemilihan strategi yang tepat, agar kegiatan promosi yang 

dilakukan dapat mancapai hasil yang diinginkan. 

Menurut Kotler dan Keller (2009:219), “Promosi penjualan bahan inti 

dalam kampanye pemasaran terdiri dari alat insentif, sebagian besar jangka 
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pendek, yang dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat atau 

lebih besar atas produk atau jasa tertentu oleh konsumen atau perdagangan.” 

Promosi penjualan mencakup alat untuk promosi konsumen, promosi dagang, 

promosi bisnis, dan tenaga penjualan. 

Promosi penjualan juga bermanfaat dalam mempromosikan kesadaran 

konsumen terhadap produk atau harga yang ditawarkan. Selain itu, promosi 

penjualan juga dapat membantu perusahaan dalam memasarkan dan menjual 

barang lebih banyak dari pada biasanya. Perusahaan yang bergerak dibidang 

otomotif juga menerapkan program promosi penjualan yang bertujuan untuk 

menarik pelanggan baru dan membangun loyalitas terhadap pelanggan. 

Dengan semakin banyaknya media-media promosi penjualan yang 

membutuhkan biaya yang lebih besar dan faktor lain yang membuat promosi 

penjualan tersebut sangat dibutuhkan, maka dalam hal ini perlu adanya 

tekanan dari perusahaan untuk meningkatkan promosi penjualan mereka 

sekarang. Dalam promosi penjualan, perusahaan harus menentukan tujuan 

dan mengembangkan, mengimplementasikan, serta mengevaluasi hasil dari 

penjualannya. Setiap perusahaan  berlomba dalam melakukan promosi agar 

banyak mendapatkan konsumen Begitupun dengan PT. Wahana Meta Riau 

Nissan Khatib Sulaiman.Dengan semakin meningkatnya kebutuhan 

konsumen atas kendaraan bermotor dalam kegiatan sehari-hari, maka banyak 

perusahaan yang bermunculan untuk menawarkan produk sejenis dengan 

merek berbeda. 
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PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman merupakan salah satu 

perusahaan yang bergerak dalam bidang penjualan mobil. Perusahaan harus 

mampu menyusun berbagai strategi untuk dapat memasarkan produk yang 

dijual dalam pangsa pasar. Oleh karena itu, perusahaan memberikan promosi 

penjualan dengan baik,agar dapat menghadapi persaingan dan dapat 

meningkatkan penjualan secara optimal. 

PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman adalah salah satu 

Sales Operationdaerah Sumatera Barat yang menjadi agen tunggal dan 

pemegang merek Nissan dari PT. Nissan Motor Indonesia. PT. Nissan Motor 

Indonesia memiliki 3 brand yang dipegang sekaligus, yaitu Nissan, Infiniti, 

dan Datsun.Saat ini PT. Nissan Motor Indonesia memiliki lebih dari 98 

dealer yang tersebar di seluruh Indonesia.Dalam penjualan mobil terkadang 

mengalami peningkatan atau penurunan begitupun dengan PT. Wahana Meta 

Riau Nissan Khatib Sulaiman. 

Berikut data penjualan padaPT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib 

Sulaiman selama tahun 2011 sampai tahun 2013: 
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Tabel 1. Data Penjualan Produk pada PT. Wahana Meta RiauNissan 
   Khatib Sulaiman 

jenis 
produk 

Penjualan 
2011 2012 2013 

jumlah 
unit 

jumlah 
unit 

persentase 
pertumbuhan 
(%) 

jumlah 
unit 

persentase 
pertumbuhan 
(%) 

Grand 
Livina 230 390 69,6 210 -46,2 

March 125 193 54,4 87 -54,9 
Xtrail 56 36 -35,7 21 -41,7 
Evalia 120 144 20 98 -31,9 
 Teana 1   -100     
Elgrand           
Juke 54 26 -51,9 35 34,6 
Navara 29 21 -27,6 15 -28,6 

Sumber: PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman, 2014. 

Dari Tabel 1 secara keseluruhan menunjukkan bahwa penjualan PT. 

Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman mengalami fluktuasi setiap 

produknya, penjualan paling besar terjadi pada produk grand livina. Tingkat 

penjualan tahun 2012 mengalami peningkatan tetapi dalam jangka waktu 1 

tahun penjualan jauh menurun.Apabila hal ini terus dibiarkan berkelanjutan, 

maka akan berpengaruh terhadap penjualan mobil tersebut.  

Kegiatan promosi penjualan umumnya menginformasikan keberadaan 

produk pada konsumen. Memilih strategi promosi penjualan juga perlu 

diperhatikan, media yang tepat disesuaikan dengan kebutuhan dan 

kemampuan perusahaan, sehingga sasaran dapat dicapai. 

Promosi penjualan yang pernah dilakukan oleh PT. Wahana Meta 

Riau Nissan Khatib Sulaiman, yaitu program low installment (angsuran 

ringan). Program bunga 0% untuk setiap pembelian mobil grand livina. Sales 

incentive program mendorong penjualan untuk meningkatkan kinerja, apabila 
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sales bisa mencapai target penjualan grand livina, maka tiap-tiap sales akan  

mendapatkan tambahan insentif. Test drive campingnsetiap konsumen yang 

ingin mencoba grand livina akan mendapatkan berbagai macam hadiah yang 

telah di sediakan oleh PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman. 

Selainitu, PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib 

Sulaimanjugaseringbekerja 

samadenganpihakmall,misalnyapihakmallmenjadikanproduk PT. Wahana 

Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman 

sebagaihadiahutamadalambeberapaeventtertentu. Pameran dan kerja sama 

yang dilakukan PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman merupakan 

contoh strategi promosi penjualan yang digunakan untuk menarik minat 

pelanggan dalam melakukan pembelian. PT. Wahana Meta Riau Nissan 

Khatib Sulaiman juga menawarkan harga yang terjangkau dari kelas 

menengah hingga kelas menengah keatas. Harga yang ditawarkan juga setara  

dengan kualitas dan desain produknya. 

Dari uraian tersebut terlihat bahwa PT. Wahana Meta Riau Nissan 

Khatib Sulaiman telah melakukan beragam strategi promosi penjualan 

sebagai upaya untuk meningkatkan penjualan. Namun strategi ini ternyata 

belum mampu meningkatkan penjualan grand livina, bahkan penjualan grand 

livina di PT. Wahana Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman cenderung 

menurun. Oleh karena itu, perusahaan melakukan promosipenjualan yang 

tercakupsepertipemberiansampel, pemberiankupon, rabat, premium, 
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promosipotonganharga, kontes,dan undian, promosi kontinuitas, sehingga 

penjualan mobil khususnya grand livina bisa meningkat secara signifikan. 

Hal yang menjadi fokusPT Wahana Meta Riau Nissan Khatib 

Sulaimanpada saat ini adalah terus meningkatkan penjualan grand 

livinakarena minat konsumen terhadap produk tersebut di Sumatera Barat 

khususnya kota Padang sangatlah tinggi, ini terlihat dari berbagai keunggulan 

yang dimiliki grand livina. 

Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik mengangkat judul 

“Analisis Strategi Promosi Penjulan Grand Livina pada PT Wahana 

Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman.” 

 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang dipaparkan di atas untuk 

mengarahkan tugas akhir ini pada sasaran yang diinginkan, maka rumusan 

masalah penelitian ini adalah apakah strategi promosi penjualan yang 

dilakukan sudah tepat dalam meningkatkan penjualan grand livina? 

 

C. Tujuan Penelian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah Untuk 

mengetahui strategi promosi penjualan yang dilakukan sudah efektif dalam 

meningkatkan penjualan grand livina. 

 

D. Manfaat Penelitian Tugas Akhir 
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Dalampenulisantugasakhirinipenulismengharapkandapatmemberikan

manfaatdalaminformasipentingbaiksecaralangsungatautidaklangsung. 

Penelitian tugas akhir ini mempunyai beberapa manfaat. Adapun manfaat-

manfaat yang dapat diperoleh adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Untukmenambah wawasan, pengalaman secara praktik di bidang 

pemasaran khususnya mengenai teoritik tentang promosi penjualan 

dalam pencapaian pasar sasaran dan untuk memenuhi salah satu syarat 

untuk memperoleh gelar Ahli Madya Ekonomi di Fakultas Ekonomi 

UNP.  

2. Bagi Universitas 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai sarana untuk menunjang 

pengetahuan mahasiswa terhadap startegi promosi penjualan. Selain itu 

juga dapat digunakan sebagai bahan penelitian selanjutnya pada waktu 

yang akan datang khususnya yang membahas topik yang sama pada 

program studi manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang. 

3. Bagi perusahaan 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagi dasar untuk pengambilan 

keputusan dalam penetapan strategi promosi penjualan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan pada PT Wahan Meta Riau 

Nissan Khatib Sulaiman dengan menggunakan metode penelitian deskriptif 

untuk menjawab pokok permasalahn tentang apakah analisis strategi promosi 

penjualan yang dilakukan sudah tepat dalam meningkatkan penjualan grand 

livina. Pada analisis uraian sebelumnya dapat disimpulkan hal-hal sebagai 

berikut: 

1. Promosi yang telah dilakukan oleh PT Wahan Meta Riau Nissan Khatib 

Sulaiman sudah bisa dikatakan tepat dan sesui dengan teori karna dari 

hasil analisis bahwa teori yang sesuai adalah sampel, kupon, premium, 

potongan harga, bonus, kontes dan undian, kontinuitas, dan internet. 

Tetapi untuk rabat PT. Wahan Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman belum 

bisa melakukan sesuai dengan teori. 

 

B. Saran 

1. Penulis berharap agar PT. Wahan Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman 

dalam strategi promosi penjualan  yang dipakai dan diterapkan akan 

dapat lebih lebih meningkat lagi dalam berbagai kegiatan penjualan. 

2. Pada  kegiatan promosi penjualan yang dilakukan oleh PT Wahan Meta 

Riau Nissan Khatib Sulaiman penulis berharap agar promosi penjualan 

yang dilakukan menggunakan media cetak seperti spanduk semakin di 
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diperbanyak, agar konsumen lebih cepet mengerti program yang 

dilakukanPT Wahan Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman 

3. Pada kegiatan promosi penjualan, penulis berharap agar penjualanPT. 

Wahan Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman lebih ditingkatkan agar bisa 

semakin dikenal konsumen. 

4. Diharapkan kepada  PT. Wahan Meta Riau Nissan Khatib Sulaiman 

selalu siap atas permasalahan-permasalahan yang timbul dan bisa 

mengatasi permasalahan-permasalahan tersebut tanpa adanya hambatan. 
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