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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sales promotion sebagai strategi
komunikasi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan Toyota Calya.
Penelitian ini menggunakan metodologi kualitatif dengan metode wawancara
terhadap informan branch head, marketing communication head, sales supervisor
dan sales excecutive. Hasil penelitian ini adalah pelaksanaan kegiatan sales
promotion yang dilaksanakan oleh AUTO 2000 cabang Sudirman sudah dilaksanakan
dengan baik, dengan dilaksanakannya kegiatan sales promotion seperti, sampel,
diskon, hadiah, demonstrasi, undian, weekend sale, pembiayaan bunga rendah, trade-
in, layanan purna jual dan pemajangan di tempat pembelian yang mampu menarik
minat beli serta mendorong untuk melakukan pembelian Toyota Calya.
Meningkatkan volume penjualan kegiatan sales promotion lebih difokuskan kepada
kekuatan wiraniaga atau sales force yang didukung oleh reward yang dijanjikan
seperti tiket perjalanan keluar negeri yang pada tahun ini adalah keberangkatan ke
Singapore. Langkah ini terbukti memotivasi tenaga penjual untuk meningkatkan
performa penjualan dan mendapatkan reward serta insentif yang besar dari hasil
jualan Toyota Calya.

Kata Kunci: Sales Promotion, Strategi Komunikasi Pemasaran, VVolume Penjualan



SALES PROMOTION AS MARKETING COMMUNICATION STRATEGY IN
IMPROVING TOYOTA SALES VOLUME CALYA CASE STUDY ON PT ASTRA
INTERNATIONAL, TBK. (AUTO 2000 BRANCH SUDIRMAN)

Hoirul Rizki Hadiyani
1151923019

ABSTRACT

This study aims to determine sales promotion as a marketing communication strategy
in increasing the sales volume of Toyota Calya. This research uses qualitative
methodology with interview method to branch head informant, marketing
communication head, sales supervisor and sales excecutive. The results of this
research is the implementation of sales promotion activities conducted by AUTO
2000 Sudirman branch has been implemented well, with the implementation of sales
promotion activities such as, samples, discounts, gifts, demonstrations, sweepstakes,
weekend sale, low interest financing, trade-in, Selling and displaying on-site
purchases that are able to attract buying interest and encourage to make purchases
of Toyota Calya. Increase sales volume sales promotion activities more focused on
sales force or sales force supported by promised rewards such as travel tickets
abroad which this year is the departure to Singapore. This move proved to motivate
salespeople to improve sales performance and earn rewards and incentives from the
great sales of Toyota Calya.

Keywords: Sales Promotion, Marketing Communications Strategy, Sales Volume
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