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ABSTRAK

Judul Tugas Akhir  : Analisis Pendapatan Penjualan Mobil LCGC Sebelum dan
Setelah Adanya Paket Low Rate Di Auto2000 Khatib Sulaiman
Padang

Pembimbing : Mayar Afriyenti, S.E,. M.Sc

Penelitian ini menganalisis pendapatan penjualan mobil Low Cost Green
Car (LCGC) di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang sebelum dan setelah implementasi
program Paket Low Rate. Latar belakang penelitian ini adalah fluktuasi penjualan
mobil yang sering terjadi, dengan peningkatan di akhir tahun dan penurunan di awal
tahun. Untuk mengatasi hal ini, Auto2000 meluncurkan Paket Low Rate yang
menawarkan suku bunga kredit, uang muka, dan tenor pembayaran yang lebih ringan,
serta bonus tambahan. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif
dengan pendekatan observasi, wawancara, dan studi kepustakaan. Data penjualan
mobil LCGC (Toyota Agya dan Calya) dikumpulkan dari periode Oktober-Desember
2024 (sebelum program) dan Januari-Maret 2025 (setelah program). Hasil penelitian
menunjukkan bahwa total penjualan mobil LCGC mengalami penurunan dari 66 unit
pendapatan Rp13.094.850.000,00 sebelum program menjadi 54 unit pendapatan
Rp11.531.025.000,00 setelah program, dengan selisih penurunan sebesar
Rp1.563.825.000,00. Penurunan ini disebabkan oleh faktor musiman penjualan di awal
tahun, kenaikan harga kendaraan dan pajak, serta preferensi konsumen terhadap fitur
dan desain mobil yang lebih lengkap. Meskipun demikian, penjualan Toyota Calya
justru meningkat, menunjukkan respons positif dari segmen pasar keluarga.
Disimpulkan bahwa efektivitas Paket Low Rate masih terbatas dalam jangka pendek
dan memerlukan kombinasi strategi pemasaran lain untuk hasil yang optimal.

Kata Kunci: Pendapatan Penjualan, Mobil LCGC, Paket Low Rate, Auto2000.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Era globalisasi menuntut masyarakat modern untuk memiliki mobilitas
tinggi dalam berpindah dari satu lokasi ke lokasi lainnya. Hal ini mendorong
peningkatan kebutuhan akan sarana transportasi darat, terutama mobil, yang
banyak diminati karena efisiensi waktu, kapasitas yang lebih besar, serta
perlindungan dari cuaca yang tidak menentu. Tingginya minat masyarakat
terhadap mobil menciptakan peluang besar bagi industri otomotif di Indonesia.

Salah satu indikator utama keberhasilan sebuah perusahaan dalam
menjalankan operasionalnya adalah pendapatan penjualan. Pendapatan ini
menunjukkan hasil dari aktivitas penjualan barang atau jasa selama periode
waktu tertentu dan membantu dalam pengambilan keputusan strategi seperti
perencanaan produksi, pengembangan produk, penetapan target, dan insentif
untuk tim penjualan. Namun, tidak jarang bisnis mengalami penurunan atau
fluktuasi pendapatan penjualan, yang dapat membahayakan pertumbuhan dan
keberlanjutan bisnis.

Pendapatan sebagai salah satu elemen penentuan laporan laba rugi
komprehensif belum mempunyai pengertian yang seragam. Hal ini disebabkan
karena pendapatan biasanya dibahas dalam hubungan dengan pengakuan,

pengukuran, penyajian serta pengungkapan pendapatan itu sendiri. Suatu



permasalahan utama dalam penerapan akuntansi pendapatan yaitu pada saat
mengakui pendapatan. Proses pengakuan pendapatan harus dilakukan secara
akurat untuk menghindari kesalahan pemakai laporan keuangan dalam
memprediksi kemampuan perusahaan dan menghindari kesalahan dalam
pengambilan keputusan, oleh karena itu pengakuan pendapatan telah diatur
dalam PSAK No.23 Tahun 2010.(Kisman Lantang 2016)

Pendapatan penjualan dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk
strategi harga, promosi, distribusi, dan kondisi ekonomi secara keseluruhan.
Misalnya, dalam situasi ekonomi yang tidak stabil, konsumen cenderung lebih
berhati-hati dalam pengeluaran mereka, yang dapat menyebabkan penurunan
pendapatan penjualan. Sebaliknya, dalam kondisi ekonomi yang baik,
peningkatan daya beli masyarakat dapat mendorong pertumbuhan pendapatan
penjualan. Oleh karena itu, perusahaan perlu melakukan analisis yang
mendalam untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi
pendapatan penjualan mereka

Ada banyak faktor yang dapat memengaruhi pendapatan penjualan
termasuk strategi harga, promosi, distribusi, dan keadaan ekonomi umum.
Misalnya, ketika ekonomi tidak stabil, pelanggan cenderung lebih berhati-hati
dalam pengeluaran, yang dapat mengakibatkan penurunan pendapatan
penjualan. Di sisi lain, ketika ekonomi berjalan baik, peningkatan daya beli

masyarakat dapat menghasilkan peningkatan pendapatan penjualan. Oleh



karena itu, bisnis harus melakukan analisis mendalam untuk menemukan
komponen yang mempengaruhi pendapatan penjualan mereka.

Auto2000, sebagai dealer resmi Toyota terbesar di Indonesia,
memainkan peran krusial dalam memasarkan produk-produk Toyota. Dalam
upaya untuk meningkatkan pendapatan penjualan dan menarik lebih banyak
konsumen, Auto2000 telah mengimplementasikan berbagai strategi pemasaran
yang inovatif. Salah satu cabang yang menonjol, Auto2000 Khatib Sulaiman
Padang, berfokus pada pengembangan pasar di wilayah Sumatera Barat.

Sebagai kota terbesar di Sumatera Barat dengan populasi yang terus
berkembang, Padang menawarkan potensi pasar yang signifikan. Namun,
Auto2000 Khatib Sulaiman Padang menghadapi tantangan dari tingkat
persaingan yang ketat dengan berbagai merek dan dealer lain. Selain itu, faktor
ekonomi seperti daya beli masyarakat dan fluktuasi suku bunga kredit turut
mempengaruhi kinerja penjualan. Dalam konteks ini, Auto2000 terus berupaya
untuk beradaptasi dan mengoptimalkan strategi pemasaran guna meningkatkan
pendapatan penjualan di tengah tantangan yang ada.

Salah satu fenomona yang terjadi pada penjualan di Auto2000 Khatib
Sulaiman Padang adalah fluktuasi penjualan yang sering terjadi setiap tahun.
Pada akhir tahun, penjualan mobil biasanya meningkat dibandingkan dengan
awal tahun yang cenderung menurun. Ini menunjukkan bahwa beberapa hal
yang memengaruhi tindakan pelanggan saat mereka memilih untuk membeli
kendaraan. Perubahan tingkat penjualan dipengaruhi oleh komponen internal,
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seperti kebijakan perusahaan dan strategi promosi akhir tahun, serta komponen
eksternal, seperti situasi ekonomi dan kebutuhan musiman konsumen.

Untuk menanggapi permasalahan fluktuasi penjualan yang terjadi, di
mana penjualan mobil mengalami kenaikan signifikan pada akhir tahun dan
penurunan pada awal tahun, Auto2000 telah mengambil inisiatif dengan
bekerja sama dengan pihak leasing untuk meluncurkan program yang
dinamakan Program Low Rate. Program ini ditujukan khusus untuk mobil
LCGC (Low Cost Green Car) dan bertujuan untuk memperbaiki kondisi
penjualan yang tidak stabil. Dengan menawarkan suku bunga yang lebih
rendah, diharapkan program ini dapat menarik minat konsumen secara lebih
konsisten sepanjang tahun, sehingga dapat mengurangi ketergantungan pada
periode penjualan tertentu dan mendukung pertumbuhan yang berkelanjutan
dalam industri otomotif.

Program Paket Low Rate yang ditawarkan oleh Auto2000 Khatib
Sulaiman Padang menyediakan berbagai keuntungan, seperti suku bunga kredit
yang menarik, uang muka yang ringan, pilihan tenor pembayaran yang
fleksibel, serta bonus tambahan berupa asuransi dan layanan servis gratis.
Program ini dirancang untuk mengatasi kendala finansial yang sering menjadi
hambatan bagi calon pembeli, sekaligus bertujuan untuk meningkatkan
penjualan mobil LCGC.

Penelitian sebelumnya oleh Rahman (2022) pada PT. Hadji Kalla
Cabang Luwuk Kabupaten Banggai menemukan bahwa pemberian potongan

4



harga (diskon) berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan mobil.
Strategi harga menjadi salah satu faktor penting dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut menunjukkan bahwa insentif
keuangan seperti diskon atau keringanan pembiayaan dapat menjadi pendorong
penjualan, meskipun efektivitasnya dipengaruhi oleh kondisi pasar dan perilaku
konsumen.(View of Pengaruh Besaran Diskon Terhadap Tingkat Penjualan
Mobil Pada PT. Hadji Kalla Cabang Luwuk Kabupaten Banggai.pdf n.d.)

Oleh karena itu, analisis terhadap efektifitas Program Paket Low Rate
dalam meningkatkan penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman
Padang menjadi hal yang penting. Dengan melakukan perbandingan data
penjualan sebelum dan sesudah adanya program Paket Low Rate ini dapat
diketahui sejauh mana pengaruh program tersebut terhadap jumlah penjualan
mobil LCGC. Karena sebelum adanya program ini, mobil LCGC tidak begitu
terjual di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang. Analisis ini juga memberikan
gambaran tentang strategi pemasaran yang berhasil dan faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembeli dalam sektor otomotif.

Dari sudut pandang akuntansi, kajian ini juga memberikan wawasan
mengenai dampak strategi penjualan seperti Paket Low Rate terhadap arus kas,
pendapatan, serta tingkat profitabilitas perusahaan. Hasil dari analisis
diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi manajemen Auto2000
Khatib Sulaiman Padang dalam menyusun strategi penjualan yang lebih

optimal ke depannya.



Karena dengan melakukan analisis terhadap pendapatan penjualan
mobil LCGC sebelum dam setelah adanya Paket Low Rate, maka dapat
diketahui efektivitas dari strategi pemasaran yang diterapkan serta dampaknya
terhadap peningkatan pendapatan penjualan. Oleh karena itu, penulis memilih
judul “Analisis Pendapatan Penjualan Mobil LCGC Sebelum dan Setelah

Adanya Paket Low Rate di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang”.

B. Rumusan Masalah
Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut :
1. Bagaimana penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman
Padang sebelum adanya Paket Low Rate?
2. Bagaimana penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman
setelah adanya Paket Low Rate ?
3. Seberapa besar pengaruh adanya Paket Low Rate terhadap peningkatan

penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang ?

C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan yang akan dicapai pada penelitian ini sebagai berikut :
1. Mengetahui penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman
Padang sebelum adanya Paket Low Rate.
2. Mengetahui penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman

Padang Setelah adanya Paket Low Rate.



3. Menganalisis pengaruh adanya Paket Low Rate terhadap peningkatan

penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang.

D. Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis
a. Sebagai sarana untuk mengaplikasikan teori yang telah dipelajari
selama perkuliahan ke dalam praktik nyata.
b. Menambah wawasan dan pemahaman mengenai strategi
pemasaran, khususnya dalam industri otomotif.
2. Bagi Instansi
a. Memberikan informasi mengenai efektivitas program Paket
Low Rate dalam meningkatkan penjualan mobil LCGC.
b. Menjadi bahan evaluasi dalam menyusun strategi penjualan dan
promosi di masa mendatang.
3. Bagi Pembaca
a. Menjadi referensi bagi mahasiswa dan peneliti yang ingin
mengkaji topik serupa di bidang pemasaran dan otomotif.
b. Memberikan wawasan tentang pengaruh strategi promosi
terhadap penjualan produk otomotif
c. Menambah literatur penelitian terkait analisis penjualan dan

strategi pemasaran di sektor otomotif Indonesia.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan mengenai
pendapatan penjualan mobil LCGC di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang
sebelum dan setelah adanya Paket Low Rate, maka dapat disimpulkan beberapa
hal sebagai berikut:

1. Sebelum diterapkannya Paket Low Rate, penjualan mobil LCGC di
Auto2000 Khatib Sulaiman Padang relatif stabil namun belum optimal.
Berdasarkan data Oktober—Desember 2024, total penjualan mencapai 66
unit dengan pendapatan sebesar Rp13.094.850.000,00. Faktor utama yang
memengaruhi penjualan adalah preferensi konsumen terhadap mobil
dengan fitur dan desain yang lebih modern serta daya beli yang meningkat
di akhir tahun.

2. Setelah program Paket Low Rate diterapkan pada Januari—Maret 2025,
total penjualan mobil LCGC menurun menjadi 54 unit dengan pendapatan
sebesar Rp11.531.025.000,00. Penurunan ini disebabkan oleh faktor
musiman penjualan di awal tahun, kenaikan harga kendaraan dan pajak,
serta kurangnya promosi intensif mengenai program tersebut di kalangan

konsumen.
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3. Berdasarkan hasil analisis, program Paket Low Rate belum memberikan
pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan mobil LCGC.
Meskipun menawarkan kemudahan pembiayaan, efektivitas program ini
masih terbatas karena belum diimbangi dengan strategi promosi yang kuat.
Diperlukan sinergi antara program pembiayaan, strategi pemasaran digital,
dan pendekatan pelanggan yang lebih aktif untuk memaksimalkan hasil

penjualan di masa mendatang.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka penulis memberikan beberapa

saran sebagai berikut :

1. Bagi Pihak Auto2000 Khatib Sulaiman Padang
Meningkatkan efektivitas program Paket Low Rate melalui strategi
promosi yang lebih luas, baik secara digital (media sosial, website resmi,
dan iklan daring) maupun melalui kegiatan langsung seperti pameran mobil
(car expo), test drive, dan kerja sama dengan lembaga pembiayaan. Selain
itu, perlu dilakukan evaluasi rutin terhadap efektivitas program, agar
strategi pembiayaan dapat disesuaikan dengan kebutuhan dan daya beli
konsumen di wilayah Padang.

2. Bagi Pihak Leasing (TAF dan ACC)
Menyesuaikan skema pembiayaan agar lebih menarik, misalnya dengan

menambah fleksibilitas tenor pembayaran atau memberikan potongan
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administrasi untuk pembeli pertama. Transparansi mengenai keuntungan
program juga perlu ditingkatkan agar calon konsumen lebih memahami
manfaat Paket Low Rate dibandingkan kredit reguler.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini masih terbatas pada data penjualan selama enam bulan,
sehingga bagi peneliti berikutnya disarankan untuk memperluas periode
penelitian agar dapat melihat tren jangka panjang dari efektivitas Paket

Low Rate.
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