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ABSTRAK 

Judul : Tinjauan Aktivitas Promosi Pada PT Astra Internasional 

Tbk-    TSO Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman 

Pembimbing : Hendri Andi Mesta, SE, MM, Ak 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana aktivitas promosi 

yang dilaksanakan oleh Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang. Jenis 

penelitian yang dilakukan adalah analisis deskriptif, dengan teknik pengumpulan 

data melalui Observasi, Wawancara dengan manager supervisor dan customer 

relationship management Auto2000 Khatib Sulaiman Padang serta Dokumentasi. 

Penelitian ini dilakukan di Jl. Khatib Sulaiman No.2000 Kec Padang Timur, Kota 

Padang.  

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpukan bahwa aktivitas promosi 

yang dilakukan oleh Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang adalah 

Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Hubungan 

Masyarakat (Public Relations),  Acara dan Pengalaman (Event and Experience), 

Penjualan Perseorangan (Personal Selling), dan Pemasaran Langsung (Direct 

Marketing). 

Kata Kunci : Aktivitas, Promosi dan Auto2000  
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Seiring dengan pertumbuhan bisnis dan persaingan yang semakin ketat 

di industri khususnya industri otomotif, aktivitas promosi menjadi point 

penting dalam menarik minat konsumen dan meningkatkan penjualan bagi 

berbagai perusahaan. Salah satunya adalah industri otomotif Outlet 

Auto2000 Khatib Sulaiman Padang, aktivitas promosi yang efektif dapat 

membantu Auto2000 Khatib Sulaiman Padang dalam mencapai target 

penjualan, membangun citra merek yang kuat, serta mampu menciptakan 

loyalitas pelanggan. 

Auto2000 Khatib Sulaiman Padang merupakan dealer resmi mobil 

terkemuka di Indonesia yang bergerak pada bidang penjualan kendaraan 

bermotor roda empat merk toyota atau mobil dan jasa pelayanan service. 

Outlet ini berdiri sejak tahun 1975 dengan nama Astra Motor Sales dan 

berubah menjadi Auto2000 pada tahun 1989 setelah sepenuhnya dikelola 

oleh PT. Astra Internasional Tbk. Saat ini, Auto2000 memiliki 124 outlet 

yang telah diotorisasi. Jumlah jaringan Auto2000 terus bertambah seiring 

pertumbuhan bisnis. Dalam upaya meningkatkan kenyamanan dan 

kepuasan pelanggan, Auto2000 Khatib Sulaiman Padang telah 

melaksanakan proyek renovasi bangunan untuk menciptakan fasilitas yang 

lebih modern dan nyaman. 
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Promosi adalah bagian dari rangkaian kegiatan pemasaran, dan 

aktivitas promosi adalah bagaimana cara mengkomunikasikan pesan 

mengenai suatu produk kepada publik. Aktivitas ini mencakup berbagai 

aspek yang berhubungan dengan produk tersebut. Aktivitas promosi 

dirancang untuk mencapai berbagai tujuan, seperti memperkenalkan 

produk baru, meningkatkan kesadaran merek, dan menciptakan loyalitas 

pelanggan. Berdasarkan pengumpulan data & informasi. Maka, aktivitas 

promosi yang telah dilakukan oleh Auto2000 Khatib Sulaiman Cabang 

Padang pada bulan Januari-Mei 2024, antara lain sebagai berikut:  
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Tabel 1.1  

Aktivitas Promosi Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang  

Bulan Januari-Mei 2024 

No. Jenis Promosi Keterangan 

1. Event dan Pameran - Stand pameran yang dilakukan di Basko 

Grand Mall Padang 

- Stand pameran yang dilakukan di Budiman 

ulak karang 

- Stand pameran dilakukan di Lamun Ombak 

- Stand pameran yang dilakukan di Budiman 

gunung pangilun. 

- Membuat acara Customer Ghatering yang 

dilakukan selama 1 x dalam seminggu 

2. Media social - Promosi melalui platform media sosial 

seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp 

blass dengan konten yang menarik. 

- Membuat website agar mempermudah 

informasi terkait produk-produk yang dijual 

dan  pemesanan  online. 

3. Iklan Media Cetak - Memasang iklan billboard di Jl. Prof DR 

Hamka  (Didepan basko).  

- Mencetak brosur, spanduk dan banner 

terkait promo-promo yang diadakan.  

4.  Promosi Penjualan - Promo Serbu Auto2000 dapatkan 500 

Honda Beat dan 5 Toyota Raize. 

- Memberikan DP 0% pada produk-produk 

tertentu dan diskon besar-besaran. 

- Program “Pilih Auto2000”  Beli Toyota auto 

Wisata.  

- Promo Ramadan 1445 H 

- Program Pasca Mudik Lebaran 2024  

- Memberikan reward dan point setiap 

pembelian pada acara Customer Ghatering 

yang dan dapat ditukar dengan hadiah  

5. Test Drive - Menawarkan test drive gratis untuk semua 

tipe-tipe mobil di showroom 

6. Sponshorsip - Disponsori oleh BSI, ACC, TAF, dan Astra 

Asuransi  

Sumber : Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang, 2024 
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Berdasarkan tabel 1.1 secara keseluruhan, berbagai aktivitas promosi 

yang dilakukan oleh Auto2000 Khatib Sulaiman Padang telah 

menunjukkan pendekatan yang komprehensif dan terstruktur untuk 

menarik minat pelanggan. Promosi ditujukan untuk meningkatkan 

penjualan, dan memperkuat loyalitas pelanggan.  Kombinasi dari event 

fisik, media sosial, iklan cetak, promosi penjualan, test drive, dan 

sponsorship telah menciptakan strategi promosi yang holistik dan efektif.  

Auto2000 Khatib Sulaiman memilih berbagai aktivitas promosi untuk 

meningkatkan penjualan, memperkuat kesadaran merek, dan membangun 

hubungan yang lebih baik dengan pelanggan. Kegiatan seperti pameran, 

iklan media cetak, dan sponsorship bertujuan untuk meningkatkan 

visibilitas merek dan menarik perhatian calon pelanggan. Selain itu, 

promosi penjualan dengan diskon, hadiah langsung, dan penawaran khusus 

dirancang untuk menarik minat pelanggan dan mendorong keputusan 

pembelian. Aktivitas seperti customer gathering dan test drive membantu 

mempererat hubungan dengan pelanggan dan memperkuat loyalitas, 

sementara promosi melalui media sosial dan website memanfaatkan 

teknologi untuk menjangkau audiens lebih luas dengan biaya yang relatif 

rendah. 

Dalam, pelaksanaannya aktivitas promosi tersebut terdapat beberapa 

kendala yang dihadapi. Diantaranya, efektivitas promosi juga bisa 

bervariasi, dengan beberapa metode mungkin tidak memberikan dampak 

yang diinginkan. Menjaga konsistensi dalam promosi, khususnya di media 
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sosial, memerlukan waktu dan sumber daya yang cukup. Selain itu, 

mengukur hasil dari berbagai aktivitas promosi seringkali sulit, 

menghambat evaluasi dan perencanaan strategi ke depan. Mengatasi 

tantangan ini penting untuk memastikan bahwa investasi dalam promosi 

memberikan hasil yang optimal dan mendukung pertumbuhan bisnis yang 

berkelanjutan.  

Aktivitas promosi tersebut juga belum mampu memenuhi target 

penjualan yang telah ditentukan oleh Auto2000 Khatib Sulaiman Padang. 

Berikut ini adalah data target dan realisasi penjualan produk Auto2000 

Khatib Sulaiman Padang selama Bulan Januari-Mei Tahun 2024, untuk 

lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 1.2 berikut: 

Tabel 1.2 

 Data Target Penjualan Auto2000 Khatib Sulaiman Padang                        

Bulan Januari – Mei 2024 

No. Bulan Target Realisasi Selisih 

1 Januari 92 78 (14) 

2 Februari 106 65 (41) 

3 Maret 119 90 (29) 

4 April 99 80 (19) 

5 Mei 112 97 (15) 

6 Total 528 410 (118) 

Sumber: Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang, 2024 

Berdasarkan tabel 1.2 dapat dilihat bahwa target penjualan Auto2000 

Khatib Sulaiman Padang selama lima bulan terakhir tahun 2024 

mengalami fluktuasi. Hal ini dapat dilihat dari naik turunnya penjualan 

dari Bulan Januari-Mei yang mengakibatkan penjualannya kurang 

maksimal, sehingga target yang telah ditetapkan tidak tercapai. Terdapat 
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selisih yang signifikan antara target dan hasil aktual penjualan setiap 

bulan, dengan total penjualan aktual sebesar 410 unit, jauh di bawah target 

total sebesar 528 unit. Ini menunjukkan bahwa strategi promosi yang 

diterapkan mungkin tidak sepenuhnya efektif dalam mencapai target 

penjualan yang ditetapkan. 

Meskipun memiliki strategi promosi yang telah diimplementasikan, 

tidak menutup kemungkinan Auto2000 Khatib Sulaiman Padang 

melangami tantangan dalam mencapai taget penjualan yang telah 

ditetapkan. Salah satu tantangannya adalah adanya pesaing. Auto2000 

Khatib Sulaiman Padang menghadapi persaingan ketat di pasar otomotif 

Padang dari berbagai jenis pesaing. Di antara pesaing utama adalah dealer 

resmi Toyota lainnya yang berada di kota ini seperti Toyota Intercom, 

dimana dealer tersebut menawarkan berbagai promosi dan layanan 

berbeda. Selain itu, mobil merk jepang seperti Daihatsu, menawarkan 

model yang serupa dan penawaran menarik.  

Pesaing Auto2000 Khatib Sulaiman di Padang menjalankan berbagai 

aktivitas promosi yang dapat dijadikan sebagai data pembanding. Daihatsu 

dan Toyota Intercom menjadi dua merek utama yang bersaing dengan 

Auto2000 di Khatib Sulaiman Padang. Daihatsu sering mengadakan 

pameran mobil di pusat perbelanjaan besar seperti Transmart Padang, di 

mana mereka menyediakan unit test drive agar calon pelanggan dapat 

mencoba langsung kendaraan yang ditawarkan. Mereka juga menawarkan 

promo diskon khusus pada model tertentu, terutama pada akhir tahun atau 
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periode peluncuran model baru, serta paket pembiayaan dengan bunga 

rendah dan down payment (DP) ringan melalui kerjasama dengan bank 

terkemuka. Selain itu, dealer Daihatsu di Padang aktif menggunakan 

media sosial seperti Instagram dan Facebook untuk mempromosikan 

produk mereka dengan penawaran spesial yang berlaku hanya untuk waktu 

terbatas, serta memiliki kerjasama eksklusif dengan beberapa leasing dan 

bank untuk memberikan penawaran kredit yang lebih kompetitif. 

Di sisi lain, Toyota Intercom yang sama-sama menjual produk Toyota 

sering mengadakan event gahtering di tempat-tempat strategis seperti 

rumah makan Bebek Sawah dan mengadakan stand pameran di Basko 

Grand Mall Padang atau tempat umum lainnya, serta berpartisipasi aktif 

dalam pameran otomotif lokal yang menarik banyak pengunjung. Mereka 

menawarkan berbagai promo seperti diskon harga, cashback, atau paket 

pembiayaan dengan bunga 0% untuk menarik minat pembeli, yang 

biasanya diumumkan melalui kampanye media sosial dan situs web resmi. 

Selain itu, Toyota Intercom memiliki program loyalitas yang memberikan 

penghargaan kepada pelanggan setia mereka dalam bentuk servis gratis, 

diskon aksesoris, atau penawaran khusus untuk pembelian mobil 

berikutnya.  

Selain menghadapi pesaing, Auto2000 Khatib Sulaiman Padang juga 

menghadapi tantangan internal, yaitu kurang aktifnya tim sales dalam 

melakukan promosi. Berdasarkan wawancara, menurut Manager 

Supervisor Auto2000 Khatib Sulaiman Padang, tenaga sales di perusahaan 
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masih kurang efektif dan kurang tanggap dalam melaksanakan promosi 

sesuai dengan yang diinginkan oleh perusahaan. Aktivitas promosi di 

Auto2000 Khatib Sulaiman Padang, seperti promosi melalui media sosial 

dan media cetak, masih kurang optimal dalam pelaksanaannya. Beberapa 

kegiatan promosi lainnya, seperti iklan dan personal selling, juga minim 

dilakukan, sehingga proses promosi terhambat oleh kurang aktifnya tim 

sales. Berdasarkan pengamatan penulis di lapangan, Auto2000 Khatib 

Sulaiman belum memaksimalkan aktivitas promosi, terutama dari segi 

personal selling oleh tim penjualan. 

Perbedaan promosi antara Auto2000 Khatib Sulaiman Padang dan 

pesaingnya sangat jelas. Auto2000 mengadakan pameran, customer 

gathering, dan promosi penjualan musiman. Mereka juga menggunakan 

media sosial dan website, namun kurang efektif karena tim sales yang 

kurang aktif.  

Sebaliknya, pesaing mengadakan pameran di lokasi lebih strategis dan 

lebih sering. Mereka memanfaatkan media sosial dengan strategi agresif, 

konten menarik, dan kampanye iklan digital intensif. Promosi pesaing 

lebih beragam, termasuk diskon besar, cashback, dan hadiah langsung, 

serta test drive dengan jadwal fleksibel. Pesaing juga aktif dalam 

sponsorship acara besar. 

Berdasarkan pokok permasalahan di atas maka penulis tertarik untuk 

menganalisa lebih lanjut dan mengangkatnya dalam bentuk sebuah tugas 
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akhir yang berjudul “Tinjauan Aktivitas Promosi Pada PT. Astra 

Internasional  Tbk-TSO Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang”. 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka dirumuskan kajian 

masalah penelitian adalah bagaimana aktivitas promosi yang dilakukan 

Auto2000 Cabang Khatib Sulaiman Padang dalam menarik minat 

konsumen? 

C. Tujuan masalah 

Tujuan dari penelitian ini yaitu : 

1. Untuk meninjau aktivitas promosi pada Auto2000 Cabang Khatib 

Sulaiman Padang untuk menarik minat konsumen. 

2. Untuk meninjau kendala dalam aktivitas promosi pada Auto2000 

Cabang Khatib Sulaiman Padang. 

D. Manfaat penelitian 

Penelitian ini dilakukan untuk memberikan manfaat baik secara teoritis 

dan praktis. Adapun manfaat tersebut adalah : 

1. Manfaat teoritis 

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan ilmu 

pengetahuan baru agar dapat mengetahui strategi promosi apa saja 

yang dapat menjadi referensi baru dalam mempertahankan bisnis yang 

akan dilakukan. 
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2. Manfaat praktis 

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan ilmu 

pengetauan baru agar dapat mengetahui strategi promosi apa saja yang 

dapat menjadi referensi baru dalam mempertahankan bisnis yang akan 

dilakukan. 

a. Bagi penulis 

Manfaat bagi penulis selain untuk salah satu syarat guna 

menyelesaikan Pendidikan pada Program Studi Manajemen 

Perdagangan DIII Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang juga 

untuk menambah wawasan dalam berbisnis Dealer Mobil. Serta 

menambah pengetahuan di bidang manajemen khususnya 

perdagangan. 

b. Bagi fakultas 

Hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan untuk perbandingan dengan 

penelitian sejenis lainnya dan bisa digunakan degan semestinya bagi 

rekan rekan selanjutnya. 

c. Bagi pembaca 

Hasil penelitian ini dapat menambah informasi dan reverensi bagi 

pembaca yang akan melakukan penelitian. 

 

 

 

  



 

62 
 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Dalam penelitian ini terdapat beberapa kesimpulan yang ditemukan 

oleh penulis yaitu sebagai berikut: 

1. Dalam hal Aktivitas promosi yang dilakukan oleh Auto2000 Khatib 

Sulaiman Padang, memenuhi unsur-unsur bauran promosi. 

Diantaranya, Periklanan berupa media sosial dan media cetak, Promosi 

penjualan berupa melakukan program-program menarik yang 

menawarkan berbagai promo dan keuntungan, kemudian melakukan 

kolaborasi dengan Perusahaan lain sebagi bentuk Public Relations, 

melakukan pemasaran langsung dengan mendatangi rumah calon 

konsumen serta melakukan berbagai event menarik lainnya seperti 

Weekend Sale, Pameran, Kunjungan Showroom dan berbagai event 

lainnya. 

2. Dalam hal kendala dapat dilihat yaitu dengan adanya beberapa pesaing 

lainnya seperti Intercom dan pesaing non Toyota seperti Daihatsu, 

Suzuki, Nissan, dan Honda selain itu pemahaman konsumen mengenai 

kelebihan dari produk Toyota serta manfaat dari promo yang diberikan 

oleh Auto2000 masih belum maksimal hal tersebut dikarenakan masih 

kurangnya skill dari Salesmen Auto2000 
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B. Saran 

Menurut penulis dalam mengatasi kendala tersebut penting untuk 

melakukan pelatihan atau training untuk meningkatkan kemampuan 

Salesman pada Auto2000, hal tersebut dapat berdampak dengan 

meningkatnya kemampuan Auto2000 dalam melakukan penjualan secara 

langsung atau direct marketing. 
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