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“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan.” 

(QS.Al-Insyirah:6) 

 

“Dan katakanlah (oleh muhammad), “ya tuhanku, tambahkan 

kepadaku ilmu pengetahuan.” 

(QS.Taha:114) 

 

“Allah menyatakan bahwasannya tidak ada Tuhan melainkan Dia  

(yang berhak disembah), Yang menegakkan keadilan. Para Malaikat 

dan orang-orang yang berilmu (juga menyatakan yang demikian itu). 

Tak ada Tuhan (yang berhak disembah) melain-kan Dia. Yang Maha 

Perkasa lagi Maha Bijaksana.” 

(QS.Ali-Imran:18) 

 

“Dan perumpamaan-perumpamaan ini kami buat untuk manusia;  

dan tiada yang memahaminya kecuali orang-orang berilmu.” 

(QS.Al-Ankabut:43) 

 

“Bacalah dengan (menyebut) nama tuhanmu yang menciptakan, Dia 

telah menciptakan manusia dari segumpal darah, Bacalah, dan 

tuhanmulah yang paling pemurah, yang mengajar (manusia) dengan 

perantara kalam. Dia mengajar kepada manusia apa yang tidak 

diketahui.” 

(QS.Al-A’alq:1-5) 

 

Alhamdulillahirabbil’alamin 

Pujisyukur hamba kepada Allah SWT atas segala rahmat dan 

Karunianya sehingga penulis dapat menyelesaikan Tugas Akhir ini. 
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Segala syukur diucapkan kepadaMu karena telah menghadirkan 

mereka yang selalu memberi semangat dan doa. Hanya padaMu 

tempat kumengadu dan mengucapkan syukur. 

 

Kepada Ayahanda Prisma Saman dan Ibunda Darwisyah 

tersayang, serta kedua kakakku tercinta Dona Pratiwi Anisa dan Prida Nova 

Sari terima kasih telah memberikan semangat, doa kepada 

penulis dan selalu ada di saat penulis 

mengalami kesulitan. 
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dengan baik. Dan tak lupa pula penulis hadiahkan shalawat beriring salam kepada 

Nabi Muhammad SAW. Tugas Akhir yang berujudul “Aktivtas 

BauranPromosiPada Pt. Agung Automall, Tbk Auto2000 CabangBatam “. Tugas 
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Diploma III dan juga untuk mendapatkan ujian Komprehensif guna meraih gelar 
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Dalam proses pembuatan Tugas Akhir ini penulis ingin berterima kasih 

berterimakasih kepada beberapa pihak yang telah membantu, membimbing dan 

mendukung penulis dalam proses pembuatan Tugas Akhir. Maka dari itu penulis 
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1. Allah SWT karena dengan Rahmat, Karunia dan Hidayah Nya penulis 

dapat menyelesaikan Tugas Akhir dengan baik. 

2. Kepada Ayahanda Prisman Saman dan Ibunda Darwisyah, saya ucapkan 

terima kasih atas nasehat, dorongan, bimbingan baik moril maupun materil 

serta doa yang selalu diberikan kepada penulis sehingga penulis dapat 

menyelesaikan Tugas Akhir ini dan menyelesaikan studi di Fakultas 

Ekonomi Universitas Andalas, serta kakak-kakak Dona Pratiwi Anisa dan 

Prida Nova Sari. 



 

8 

 

3. Ibu Dra. Yanti selaku dosen pembimbing yang telah menyediakan waktu, 

tenaga, dan pikiran dalam membimbing penulis untuk menyelesaikan 

pembuatan Tugas Akhir 

4. Bapak Irwan, SE dan Ibu Dra. Yanti, MM selaku penguji tugas akhir 

5. Ibu Dra. Rahmi Desriani, M.Si, Akt selaku Koordinator Program Diploma 

III Ekonomi serta Bapak Irwan, SE selaku ketua Program Studi Pemasaran 
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Gifarie Aulawy, Sabri yang selalu menghibur dan menemani penulis serta 

selalu ada disaat senang maupun susah semoga cepat menyusul 

wisudanya, serta Nabil Maulana, Harry Setiawan, Teguh Muslih semoga 

kalian cepat menyusul. 

9. Teman-teman Pemasaran’12 semoga kita dapat menjadi orang yang sukses 
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BAB  I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan industri mobil di Indonesia semakin hari semakin pesat 

sehingga memunculkan persaingan antara produsen mobil yang berlomba-lomba 

mengeluarkandesain mobil terbaru untukmemuaskan keinginan para 

konsumennya. Dengan melihat Indonesia merupakan pasar potensial untuk 

pemasaran mobil membuat para produsen mobil memanfaatkan kesempatan 

tersebut. Hal ini didukung oleh aktivitas promosi yang dilakukan oleh produsen 

mobil untuk menarik konsumen agar membeli produk perusahaannya. 

 Promosi merupakan bagian penting yang dilakukan perusahaan untuk 

memberikan informasi mengenai produk, harga, dan tempat dalam mempengaruhi 

dan membujuk konsumen atau pihak lain karena promosi sering disebut sebagai 

proses lanjutan sehingga menimbulakan rangkaian kegiatan selanjutnya dari 

perusahaan. 

Promosi yang dilakukan perusahaan bertujuan untuk menarik konsumen 

melakukan transaksi atau pertukaran produk barang atau jasa yang ditawarkan 

perusahaan untuk meningkatkan penjualan perusahaan. Promosi termasuk dalam 

salah satu variabel bauran pemasaran. Di dalam promosi juga terdapat beberapa 

unsur  untuk mendukung kegiatan promosi yang disebut bauran promosi. 

 Menurut Kotler dan Amstrong (2008), bauran promosi merupakan paduan 

spesifik iklan,penjualan personal, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan 
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saranapemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan 

pelanggan.  

 Bauran promosi merupakan salah satu hal yang paling penting untuk 

meningkatkan penjualan suatu perusahaan. Sejalan dengan hal tersebut, upaya 

yang dapat dilakukan dalam memasarkan suatu produk yakni dengan melakukan 

kegiatan promosi yang meliputi, advertising, sales promotion, personal selling, 

public relation, direct marketing agar calon konsumen lebih mengenal, 

memahami, serta mengerti terhadap produk yang ditawarkan.  

Promosi dihadapkan pada berbagai macam kegiatan yang dapat dilakukan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan kelebihan-kelebihan produk yang dimiliki 

agar dapat membujuk calon pembeli. Oleh sebab itu manajer pemasaran harus 

memilih bentuk promosi yang tepat dan terpadu agar menghasilkan efek domino 

sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 

 Bauran promosi memegang peranan penting dalam pemasaran produk 

suatu perusahaan. Peranan penting bauran promosi yaitu sebagai berikut : 

1. Memberikan Informasi  

Promosi membuat konsumen sadar akan produk-produk baru,  promosi  

memfasilitasi penciptaan citra sebuah perusahaan yang menghasilkan produk atau 

jasa. 

2. Membujuk  

 Media promosi atau iklan yang baik akan mampu mempersuasi pelanggan 

untuk mencoba produk dan jasa yang ditawarkan perusahaan. 
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3. Mengingatkan  

 Iklan merupakan salah satu alat promosi yang dilakukan perusahaan 

digunakan untuk menjaga merek perusahaan tetap segar dalam ingatan para 

konsumen. 

4. Menambah Nilai 

 Promosi yang efektif menyebabkan merek dipandang elegan, lebih 

bergaya, lebih bergengsi dan dapat lebih unggul dari tawaran pesaing. Dengan 

cara penyempurnaan kualitas, atau mengubah persepsi konsumen.  

5. Mendampingi upaya-upaya lain dari perusahaan  

 Iklan merupakan salah satu alat dari promosi, iklan dapat mengawasi 

proses penjualan produk-produk perusahaan dan memberikan pendahuluan yang 

bernilai bagi wiraniaga sebelum melakukan kontrak personal dengan para 

pelanggan yang prospektif. 

Demikian halnya dengan PT. Agung Automall, Tbk Auto2000 Cabang 

batam sebagai penyalur kendaraan Toyota di Kota Batam yang berkedudukan di 

jalan Yos Sudarso, Batu Ampar Batam, Kepulauan Riau, Indonesia, tentu juga 

sangat memperhatikan kegiatan promosi dan memilih bauran promosiyang efektif 

untuk mempromosikan kendaraan merek Toyota yang sudah pasti akan intens 

dalam melakukan kegiatan promosi melalui berbagai media yang bertujuan 

merebut pangsa pasar dari  jenis kendaraan yang sejenis yang telah diluncurkan 

kepasaran oleh para pesaing.  
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Berdasarkan kondisi yang telah disebutkan diatas, maka menarik minat 

penulis untuk mengambil judul“Aktivitas Bauran PromosiPada PT. Agung 

Automall, Tbk Auto2000  Cabang Batam”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat diuraikan rumusan masalah 

dari kegiatan magang ini yaitu bagaimana pelaksanaan bauran promosi yang 

dilakukan  oleh PT. Agung Automall, Tbk Auto2000 Cabang Batam ? 

1.3 Tujuan Magang  

Adapun tujuan penulis dalam melakukan kegiatan magang ini adalah 

mengetahui pelaksanaanbauran promosi yang dilakukan oleh PT. Agung 

Automall, Tbk Auto2000 Cabang Batam. 

1.4 Manfaat Magang 

Magang merupakan proses untuk mempelajari praktek-praktek pekerjaan 

yang nyata pada dunia usaha maupun instansi pemerintah, sehingga diharapkan 

magang akan memberi manfaat sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

 Penulis dapat mengaplikasikan ilmu dan teori-teori yang telah dipelajari 

selama perkuliahan juga memberikan pengetahuan tentang suasana dunia kerja 

secara nyata dan memberikan pengalaman bagi penulis. 

2. Bagi Perusahaan  

 Hasil penelitian ini bisa menjadi acuan bagi perusahaan dalam 

memperbaiki kekurangan yang mungkin ada dalam perusahaan dan dapat 

membantu kelancaran aktivitas kerja dalam perusahaan. 
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1.5 Tempat dan Waktu Magang  

Kegiatan magang ini dilaksanakan di PT. Agung Automall, Tbk Auto2000 

Cabang Batam yang beralamat Jl. Yos Sudarso Batu Ampar Batam (0778) 

427585Kepulauan Riau.Pelaksanaan magang berlangsung selama dua bulan atau 

40 hari kerja yaitu pelaksanaan magang dilakukan pada tanggal 22 Juni 2015 

sampai dengan 21 agustus 2015. 

1.6  Sistematika Penulisan 

Penulisan ini disajikan dalam lima bab. Penjelasan masing-masing bab 

dapat diuraikan sebagai berikut : 

BAB I :  PENDAHULUAN 

Berisikan tentang latar belakang masalah, perumusan masalah, 

tujuan magang, manfaat magang, tempat dan waktu magang, dan 

sistematika penulisan. 

BAB II : LANDASAN TEORI  

Berisikan tentang teori-teori yang berkaitan dengan topik yaitu : 

Pengertian promosi, pengertian bauran promosi,faktor-faktor yang 

mempengaruhi promosi,dan tujuan promosi,. 

BAB III : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN  

Dalam hal ini penulis menguraikan hal-hal yang berkaitan dengan 

PT. Agung Automall, Tbk Auto2000 Cabang Batam. Uraian ini 

berisi tentang sejarah perusahan, struktur organisasi, wilayah 

pemasaran dan tipe produk Toyota. 
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BAB IV :  PEMBAHASAN 

Bab ini berisikan laporan dari hasil kegiatan yang dilaksanakan 

selama magang yaitu menguraikan tentang bauran promosi mobil 

Toyota pada PT. Agung Automall, Tbk Auto2000 Cabang Batam 

yaitu periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, dan pemasaran langsung. 

BAB V :  PENUTUP 

Pada bab ini memberikan kesimpulan dan saran terhadap 

permasalahan yang timbul berdasarkan pengamatan penulis selama 

melakukan penelitian diPT. Agung Automall, Tbk Auto2000 

Cabang Batam. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1 Pengertian Promosi  

 Menurut Swastha dan Irawan (2008), promosi adalah sebagai arus 

informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 

organisasi kepada tindakan yang menciptakan permintaan. 

 Menurut Kotler& Keller (2009), promosi adalah ramuan khusus dari iklan, 

penjualan pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat yang 

dipergunakan perusahaan  untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya. 

 Menurut Alma (2007), promosi adalah usaha yang dilakukan oleh pemasar 

(marketer) berkomunikasi dengan calon audiens. 

 Menurut Tjiptono (2008) promosi adalah suatu bentuk komunikasi 

pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas 

pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau 

membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan 

yang bersangkutan. 

 Jadi promosi merupakan kegiatan untuk mempromosikan produk dan jasa 

yang dilakukan perusahaan untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan 

membujuk konsumen agar membeli produk dan jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan. 
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Promosi merupakan bagian terpenting dalam menentukan tujuan 

perusahaan. Untuk mencapai tujuan tersebutperusahaan harus mengetahui bentuk-

bentuk promosi yang efektif. Di antara bentuk-bentuk promosi tersebut dikenal 

sebagai bauran promosi (promotion mix). 

2.2 Bauran Promosi (Promotion Mix) 

 Menurut Kotler dan Amstrong (2008), bauran promosi merupakan paduan 

spesifik iklan,penjualan personal , promosi penjualan, hubungan masyarakat , dan 

sarana pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan 

pelanggan. Bauran promosi terbagi atas : 

1. Periklanan (Advertising) 

 Menurut Kotler dan Keller (2009), iklan adalah semua bentuk terbayar 

atas presentasi nonpribadi dan promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang 

jelas. Iklan bisa menjadi cara yang efektif dari segi biaya untuk mendistribusikan 

pesan, baik dengan tujuan membangun preferensi merek atau mendidik orang. 

Media iklan terdiri dari iklan televise, cetak, dan radio. Tujuan iklan terdiri dari : 

1. Iklan informatif, yaitu menciptakan kesadaran merek dan pengetahuan 

tentang produk atau fitur baru produk yang ada. 

2.Iklan persuasif, yaitu menciptakan kesukaan, preferensi, keyakinan, dan 

pembelian produk atau jasa. 

3. Iklan pengingat, yaitu menstimulasikan pembelian berulang produk dan jasa. 

4. Iklan penguat, yaitu meyakinkan pembeli saat ini bahwa mereka melakukan 

pilihan yang tepat. 
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2.Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

Menurut Kotler dan Keller  (2009), penjualan pribadi adalah interaksi 

tatap muka dengan satu atau lebih pembeli prospektif untuk tujuan melakukan 

presentasi, menjawab pertanyaan, dan pengadaan pesan. Dengan adanya interaksi 

langsung ini diharapkan akan terjadi interaksi yang positif antara pengusaha 

dengan calon konsumennya tersebut . Langkah-langkah dalam proses penjualan 

yang efektif : 

1. Mencari pelanggan (memprospek) dan mengkualifikasikannya 

Langkah pertama dalam penjualan adalah mengindentifikasi dan 

mengkualifikasi calon pelanggan. 

2. Prapendekatan 

Wiraniaga harus belajar sebanyak mungkin tentang pelanggan ( apa yang 

diperlukan pelanggan, siapa yang terlibat dalam keputusan pembelian) dan 

karakteristik pribadi dan gaya pembelian pelanggan. 

3. Presentasi dan Demontrasi 

Menyampaikan kisah produk kepada pembeli, menggunakan pendekatan 

fitur, keunggulan, manfaat, dan nilai produk. 

4. Mengatasi Keberatan 

Untuk mengatasi keberatan wiraniaga mempertahankan pendekatan 

positif, meminta pembeli mengklarifikasi keberatan, mengajukan 

pertanyaan dengan cara dimana pembeli menjawab keberatannya sendiri, 

menyangkal keakuratan keberatan tersebut atau mengubahnya menjadi 

alasan pembelian. 
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5. Penutupan 

Tanda penutupan dari pembelian meliputi fisik, pertanyaan atau komentar, 

dan pertanyaan. 

6. Tindak lanjut dan pemeliharaan 

Tindak lanjut dan pemeliharaan diperlukan untuk memastikan kepuasan 

pelanggan dan terulangnya kerjasama. 

3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Menurut Kotler dan Keller (2009), promosi penjualan merupakan kegiatan 

promosi yang dilakukan perusahaan seperti memberikan kupon, mengadakan 

kontes, dan premi untuk menarik respon pembeli yang lebih kuat dan lebih cepat, 

termasuk efek panjang seperti menjelaskan penawaran produk dan mendorong 

penjualan yang menurun. 

Menurut Kotler dan Keller (2009), promosi penjualan juga bermanfaat 

dalam mempromosikan kesadaran konsumen yang lebih besar terhadap harga. 

Selain itu, dengan adanya promosi penjualan produsen terbantu dalam menjual 

lebih banyak daripada biasanya pada harga resmi dan menerapkan program ke 

berbagai segmen konsumen.  

4. Hubungan Masyarakat (Public Relations) 

 Menurut Kotler dan Keller (2009), salah satu strategi memenangkan 

persaingan dalam dunia pemasaran atau promosi adalah menggunakan hubungan 

masyarakat (humas) dengan baik. Humas biasanya digunakan untuk membentuk 

pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen agar mereka menjadi tahu dan 

menyenangi produk yang ditawarkan. alat utama dalam pemasaran humas yaitu :  
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1. Publikasi  

 Perusahaan sangat bergantung pada bahan yang dipublikasikan untuk 

menjangkau dan mempengaruhi pasar sasaran mereka. Bahan ini mencakup 

laporan tahunan, brosur, artikel, buletin, dan majalah perusahaan, serta bahan 

audiovisual. 

2. Acara  

 Perusahaan dapat menarik perhatian ke produk baru atau kegiatan 

perusahaan lain dengan mengatur acara khusus seperti konfrensi pers, seminar, 

acara, pameran dagang, pameran, kontes, dan kompetisi, serta acara ulang tahun 

yang akan menjangkau masyarakat sasaran. 

3. Pemberitaan sponsor  

 Perusahaan dapat mempromosikan merek dan nama korporat mereka 

dengan mensponsori acara olahraga dan budaya serta acara amal yang sangat 

dihargai. 

4. Berita 

 Salah satu tugas utama profesional humas adalah menemukan atau 

menciptakan berita menyenangkan tentang perusahaan, produknya, dan orang-

orangnya serta membuat media menerima siaran pers dan menghadiri konfrensi 

pers. 

5. Pidato 

 Semakin banyak eksekutif perusahaan yang harus menghadapi pertanyaan 

dari media atau berbicara di pertemuan asosiasi dagang atau penjualan, dan 

penampilan ini dapat membangun citra perusahaan. 
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6. Kegiatan layanan masyarakat  

 Perusahaan dapat membangun itikad baik dengan menyumbang uang dan 

waktu pada kegiatan amal.   

7. Media identitas  

 Perusahaan memerlukan identitas visual yang segera diakui publik, 

identitas visual dibawa oleh logo perusahaan, alat tulis ,brosur tanda bentuk 

bisnis, bangunan, seragam dan cara berpakaian. 

5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)  

Menurut Kotler dan Keller (2009), pemasaran langsung adalah 

penggunaan saluran-saluran langsung konsumen untuk menjangkau dan 

menyerahkan barang dan jasa kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara 

pemasaran. 

Pemasaran langsung merupakan salah satu cara promosi yang berkembang 

saat ini. Pemasar dapat langsung memperoleh tanggapan yang diukur khususnya 

pesanan pelanggan. Banyak pemasar menggunakan pemasaran langsung untuk 

membina hubungan jangka panjang dengan para pelanggannya.  

 Bentuk-bentuk pemasaran langsung menurut Saladin (2006) yaitu : 

a. Penjualan tatap muka 

b. Pemasaran direct mail melalui surat 

c. Telemarketing 

d. Pemasaran melalui catalog (Catalog Marketing) 

e. Saluran Online (Online Channel) melalui email, website, dan media sosial 

lainnya . 
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2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Bauran Promosi  

 Menurut Kotler dan Keller (2009) Faktor yang mempengaruhi bauran 

promosi adalah : 

2.3.1 Tipe Produk/Pasar  

a. Perusahaan barang konsumen 

 Biasanya mengalokasikan lebih banyak dana untuk iklan menyusun 

promosi penjulan,penjualan perorangan dan kemudian hubungan masyarakat. 

b. Perusahaan barang industri 

 Menyediakan lebih banyak untuk penjualan perseorangan diikuti dengan 

promosi penjualan, iklan, dan hubungan masyarakat. 

2.3.2 Strategi dorong atau tarik   

a. Strategi dorong (Push Strategy) 

 Merupakan strategi promosi yang menggunkan tenaga penjual dan 

promosi perdagangan untuk “mendorong” produk lewat saluran distribusi. 

Produsen mempromosikan produk kepada pedagang besar, pedagang besar 

kepada pengecer, dan pengecer mempromosikan kepada konsumen. 

b. Strategi tarik (Pull Strategy) 

 Merupakan strategi promosi yang menggunakan banyak biaya untuk 

periklanan dan promosi konsumen demi menumpuk permintaan konsumen. 

Apabila strategi tarik berhasil konsumen akan mencari produk dari pengecer, 

pengecer akan mencari dari pedagang besar dan pedagang besar akan mencari dari 

produsen. 

 



 

23 

 

2.3.3 Kesiapan Pembeli  

 Alat komunikasi mempunyai efektivitas biaya yang beragam dalam 

berbagai tahap kesiapan pembelian. Iklan dan hubungan masyarakat memainkan 

peran terpenting dalam tahap pembentukan kesadaran dan pengetahuan. 

2.3.4 Daur Hidup Produk 

a.Tahap perkenalan 

 Iklan, acara, dan pengalaman serta publisitas mempunyai efektivitas biaya 

tertinggi diikuti oleh penjualan personal untuk mendapatkan cakupan distribusi 

dan promosi penjualan serta pemasaran langsung untuk mendorong percobaan. 

b.Tahap pertumbuhan,  

 Permintaan memiliki momentumnya sendiri melalui pemasaran dari mulut 

ke mulut. 

c.Tahap kemapanan(dewasa) 

 Iklan, acara, dan pengalaman serta penjualan personal semuanya menjadi 

semakin penting. 

d.Tahap kemunduran 

 Promosi penjualan berlangsung kuat,iklan dan publisitas dikurangi dan 

tenaga penjualan hanya memberi perhatian minimal kepada produk. 

 Sehubungan dengan penjelasan diatas, Alma (2007) mengungkapkan 

beberapa faktor yang mempengaruhi bauran promosi,yaitu : 

a. Faktor Anggaran 

 Bisnis yang memiliki dana banyak tentu memiliki kemampuan besar 

mengkombinasikan elemen-elemen promosi.  
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Sebaliknya bisnis yang lemah sedikit sekali menggunakan iklan dan promosinya 

kurang efektif. 

b. Faktor Pasar  

 Keadaan pasar ini menyangkut daerah geografis pasaran produk dan juga 

calon konsumen yang dituju. 

c. Faktor Produk 

 Keadaan produk ini menyangkut apakah produk ditujukan untuk 

konsumenakhir atau sebagai bahan industri atau produk pertanian. Lain produk 

lain pula teknik yang digunakan. 

d. Faktor Tahap Siklus Hidup Produk 

 Pada tingkat mana siklus kehidupan produk sudah dicapai akan 

mempengaruhi promosi yang digunakan. 

2.4 Tujuan Promosi 

 Dalam praktek promosi menurutSwasta dan Irawan(2008) dapat dilakukan 

dengan mendasarkan pada tujuan promosi sebagai berikut: 

a. Memodifikasi tingkah laku  

 Merupakan kegiatan perusahaan dalam promosi, dimana perusahaan 

berusaha menciptakan kesan baik terhadap dirinya atau mendorong pembelian 

barang dan jasa perusahaan melalui promosi. Dimana dulunya konsumen tidak 

terlalu menyukai produk perusahaan tersebut, maka dengan bantuan promosi akan 

merubah tingkah laku konsumen.  
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b. Memberi tahu  

 Kegiatan promosi yang ditujukan untuk memberitahu pasar yang dituju 

tentang penawaran perusahaan, sebab tanpa diketahui oleh konsumen dan 

masyarakat luas meskipun produk yang dihasilkan berkualitas tinggi dan 

terjangkau oleh konsumen tidak akan berarti banyak, sebab tidak diketahui oleh 

konsumen atau masyarakat luas.  

c. Membujuk (Persuasif)  

 Hal ini sebenarnya kurang disenangi oleh sebagian masyarakat, akan tetapi 

dalam kenyataan sekarang justru banyak promosi yang bersifat persuasif. Promosi 

semacam ini untuk mendorong para konsumen untuk membeli barang yang 

dipromosikan. 

d. Mengingatkan  

 Promosi yang bersifat mengingatkan ini kegiatannya dilakukan untuk 

mempertahankan merek produk di hati masyarakat.Sifat promosi ini dilakukan 

pada tahap kedewasaan dalam daur hidup produk, hal ini bertujuan untuk 

mempertahankan merek produk di hati masyarakat sekaligus mempertahankan 

pembeli yang ada. 

 

 

 

 

 

 



 

26 

 

BAB III 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

 

3.1 Sejarah Singkat Perusahaan 

PT. Agung Automalladalah salah satu anak perusahaan dari Agung Concern 

group yang bergerak sebagai main dealer Toyota. Awal berdiriPT.  Agung 

Automall dimulai dengan didirikannyaAgung Concern pada 20 Juli 1954 di 

Surabaya, Jawa Timur oleh pasangan suami istri yaitu Samuel Pandjaitan (alm) 

dan Ostina Emanuel Pandjaitan. Awal usaha inti Agung Concern yaitu sebagai 

perusahaan perdagangan otomotif.  

Showroom dan bengkel didirikan pertama kali pada tahun 1954  di Surabaya 

oleh pasangan Samuel dan Ostina Emanuel Pandjaitan. Pada tahun 1992, Agung 

Concernkhusus menjual unit Toyota berubah nama menjadi PT. Agung 

Automall.Pada tanggal 28 Desember 1992 diadakan kesepakatan bersama untuk 

mengalihkan divisi trading Toyota ke PT. Agung Automall. Selanjutnya 

kedealeran Toyota sepenuhnya dioperasikan oleh PT. Agung Automall, danAgung 

Concern menjadi holding company. 

PT Agung Automall sebagai main dealer resmi Toyota untuk wilayah 

Riau, Jambi, Bengkulu, Kep Riau dan Bali dengan total jumlah karyawan tetap 

mencapai lebih dari 1.000 orang, akan terus memberikan pelayanan yang baik 

sesuai standar dari Toyota kepada masyarakat dan akan terus bersama masyarakat 

dalam upaya melakukan pembangunan di wilayah-wilayah operasional PT. Agung 
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Automall.Bisnis PT. Agung Automall berkembang hingga menjadi importir 

kendaraan bermotor termasuk salah satunya kendaraan bermotor merk Toyota. 

Seiring dengan perkembangan dunia otomotif di Indonesiadan pengalaman 

melakukan penjualan kendaraan bermotor merk Toyota,Pada tahun 1972, Agung 

Concernditunjuk sebagai main dealer Toyota di wilayah Surabaya dan 

Pekanbaru.Pada tahun 1977 perusahaan ini merelokasi kantor pusat dari Surabaya 

ke Jakarta, serta membuka cabang di Denpasar dan resmi menjadi penyalur suku 

cadangToyota.PT. Agung Automall didirikan untuk sepenuhnya mengelola 

operasional kedealeran Toyota. 

Pengalaman di bisnis transportasi membuat perusahaan yakin untuk 

mendirikan AgungRent sebagai perusahaan penyedia jasa transportasi di 

Indonesia yang melayani perusahaan atau individual.PT. Agung Automall saat ini 

telah berkembang besar menjadi main dealer dan eksklusif untuk semua produk 

Toyota di Riau, Kepulauan Riau, Jambi, Bengkulu dan Bali. Jaringan outlet  

perusahaan ini telah menjangkau hingga wilayah-wilayah pelosok sampai daerah 

tingkat II (kabupaten) dan telah terotorisasi serta memenuhi standar Toyota.  

Di Indonesia banyak terdapat distributor produk Toyota, salah satunya 

yaitu PT. Agung Automall Cabang Batam yang terletak di jalan RE Martadinata, 

Sekupang. Untuk memperluas cakupan pemasaran Toyota Batam juga 

membukasales outlet yaitu di jalan Yos Sudarso, Bengkong Bengkel, Batu 

Ampar, Batam. 
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3.2 Visi dan Misi PT. Agung Automall cabang Batam 

3.2.1 Visi Perusahaan 

Menjadi perusahaan global penyedia jasa dan produk transportasi yang 

utama dan terhormat.  

3.2.2 Misi Perusahaan 

1. Kami memberikan nilai tambah bagi para pemangku kepentingan 

2. Kami membangun sumber daya manusia yang profesional. 

3.3 Produk-Produk PT. Agung Automall cabang Batam 

Produk-produk Toyota cabang Batam : 

1. Sedan 

 New Camry 

Sedan premium VVIP desain 2015, 4 penumpang, pilihan mobil dinas 

pejabat, direksi dan eksekutif muda. 

Tabel 3.1 New Camry 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 Camry 2.5 G – AT 436.800.000 

2 Camry 2.5 V – AT 460.600.000 

3 Camry 2.5 H V – AT (Hybrid) 585.400.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 All New Vios 

Sedan, pilihan anak muda dan eksekutif &keluarga muda, 5 penumpang, 

bagasi luas. 
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Tabel 3.2All New Vios 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 E 1500 cc MT 236.400.000 

2 E 1500 cc AT 243.300.000 

3 G 1500 cc MT 250.800.000 

4 G 1500 cc AT 260.200.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 All New Corolla Altis 

Sedan, elegant dan mewah, 5 penumpang, transmisi automatic. 

Tabel 3.3All New Corolla Altis 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 G 1800 cc MT 335.700.000 

2 V 1800 cc AT 362.700.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

2. Hatchback 

 All New Yaris 

Sedan hatchbacksporty, 5 penumpang, bagasi luas, pilihan anak muda, 

eksekutif muda, transmisi manual dan matic. 

Tabel 3.4All New Yaris 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 E 1500 cc MT 219.700.000 

2 E 1500 cc AT 228.100.000 
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3 G 1500 cc MT 226.700.000 

4 G 1500 cc AT 235.100.000 

5 S 1500 cc TDR MT 246.200.000 

6 S 1500 cc TDR AT 255.300.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 Etios Valco 

Sedan Toyota hatchback, 5 penumpang, konsumsi BBM irit, transmisi 

manual dan automatic. 

Tabel 3.5Etios Valco 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 1.2 JX MT 139.000.000 

2 1.2 E MT 151.000.000 

3 1.2 G MT 162.900.000 

4 1.2 E MT TOM'S 160.800.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 Agya 

Sedan hatchback city car, 5 penumpang, mesin 1000cc yang hemat BBM 

danramah lingkungan, sangat cocok untuk orang yang dinamis dengan 

mobilitas tinggi.Handling yang nyaman akan memudahkandalam 

mengendarainya. Toyota Owner Benefit berupa jaringan servis yang tersebar 

di seluruh indonesia, harga jual kembali yang lebih stabil menjadi andalan 

Toyota dalam mengusung produk Toyota Agya.Toyota Agya tersedia 3 tipe 

yaitu tipe E, tipe G dan tipe TRD dengan pilihan transmisi manual dan matic. 

https://id.wikipedia.org/wiki/Hatchback
https://id.wikipedia.org/wiki/Hidup_ramah_lingkungan
http://www.toyota.com/owners/
http://dealertoyotasemarang.com/agya-tipe-e-manual/
http://dealertoyotasemarang.com/agya-tipe-g-manual/
http://dealertoyotasemarang.com/agya-tipe-trd-manual/
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Tabel 3.6Agya 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 AGYA Improvement 1.0 E MT 106.100.000 

2 AGYA Improvement 1.0 E AT 115.900.000 

3 AGYA Improvement 1.0 G MT 112.600.000 

4 AGYA Improvement 1.0 G AT 121.600.000 

5 AGYA Improvement 1.0 G TRD MT 116.800.000 

6 AGYA Improvement 1.0 G TRD AT 125.800.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

3. MPV 

 Alphard 

MPV premium VVIP desain 2015, 6 penumpang, pilihan pejabat, direksi, 

eksekutif muda dan tamu VVIP. 

Tabel 3.7Alphard 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 X 2400 cc AT 1.245.800.000 

2 G 2400 cc AT 787.800.000 

3 3500 cc VIP AT 924.800.000 

4 VELLFIRE 2400 CC G AT 924.800.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 New Nav 1 

MPV premium desain 2015, 7 penumpang, pilihan keluarga. 
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Tabel 3.8New Nav 1 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 NAV 1 2.0 G AT 369.700.000 

2 NAV 1 2.0 A AT 388.000.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 Kijang Innova 

MPV terlaris, 7 penumpang, pilihan mobil dinas perusahaan, transmisi 

manual dan automatic. 

Tabel 3.9Kijang Innova 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 J Bisnis 2000 cc MT 195.800.000 

2 J 2000 cc MT 205.700.000 

3 E 2000 cc MT 228.900.000 

4 E 2000 cc AT 239.100.000 

5 G 2000 cc MT 246.100.000 

6 G 2000 cc AT 256.500.000 

7 G Luxury 2000 cc MT 255.600.000 

8 G Luxury 2000 cc AT 266.400.000 

9 V 2000 cc MT 275.800.000 

10 V 2000 cc AT 286.600.000 

11 V Luxury 2000 cc MT 284.900.000 

12 V Luxury 2000 cc AT 296.000.000 
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13 E 2500 cc MT 242.800.000 

14 G 2500 cc MT 258.500.000 

15 G 2500 cc AT 269.200.000 

16 V 2500 cc MT 288.300.000 

17 V 2500 cc AT 299.100.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 Grand New Avanza 

Alat transportasi andalan keluarga, muat lebih banyak penumpang dan 

barang. 

Tabel 3.10Grand New Avanza 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 STD Non ABS 1300 cc MT 183.500.000 

2 STD Non ABS 1300 cc AT 194.500.000 

3 E 1300 cc MT 185.900.000 

4 E 1300 cc AT 196.900.000 

5 G 1300 cc MT 203.900.000 

6 G 1300 cc AT 214.900.000 

7 G 1500 cc MT 215.800.000 

8 VELOZ 1300 cc MT 208.900.000 

9 VELOZ 1300 cc AT 219.900.000 

10 VELOZ 1500 cc MT 219.900.000 

11 VELOZ 1500 cc AT 230.900.000 

Sumber : Agung Automall Batam 
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4. SUV 

 Land Cruiser 

Tabel 3.11Land Cruiser 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 LC 200 Std AT 1.488.300.000 

2 LC 200 Full Spec AT 1.828.000.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 New Fortuner 

Suv terlaris, kesan gagah kuat berani dan angkuh, 7 penumpang, bagasi luas, 

transmisi manual dan automatic. 

Tabel 3.12New Fortuner 

 

Sumber : Agung Automall Batam 

 

 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 G 4X2 2500 cc DIESEL VNT MT 382.000.000 

2 G 4X2 2500 cc DIESEL VNT AT 407.800.000 

3 G 4X2 TRD 2500 DIESEL VNT MT 417.200.000 

4 G 4X2 TRD 2500 DIESEL VNT AT 388.100.000 

5 G 4X4 2500 cc DIESEL VNT AT 367.000.000 

6 G 4X2 Luxury 2700 cc AT 394.900.000 

7 V 4X4 2700 cc AT 376.800.000 

8 G 4X2 Luxury TRD 2700 cc AT 404.700.000 
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 New Rush 

Tabel 3.13New Rush 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 G 1500 cc MT 215.600.000 

2 G 1500 cc AT 224.000.000 

3 S 1500 cc TRD MT 224.000.000 

4 S 1500 cc TRD AT 235.100.000 

5 G 1500 cc with 3RD Row Seat MT 241.500.000 

6 G 1500 cc with 3RD Row Seat AT 251.500.000 

7 S 1500 cc TDR with 3Rd Row Seat MT 251.700.000 

8 S 1500 cc TDR with 3Rd Row Seat AT 265.000.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

5. COMMERCIAL 

 Hiace 

Mobil komersial, 100% built up (cbu), pilihan travel exclusive, 16 

penumpang, ac blower sampai baris belakang. 

Tabel 3.14Hiace 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 Hi Ace MT 370.600.000 

2 Hi Ace Commuter MT 404.200.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 

 



 

36 

 

 All New Hilux Cab 

Tabel 3.15All New Hilux Cab 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 S-Cab 4X2 Chasis 2000 cc MT 203.700.000 

2 S-Cab 4X2 Pick Up 2500 cc DIESEL 

MT 

221.200.000 

3 E D-Cab 4X4 2500 cc DIESEL MT 399.400.000 

4 G D-Cab 4X4 2500 cc DIESEL MT 416.500.000 

5 V D-Cab 4X4 2500 cc DIESEL AT 453.000.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

6. SPORT 

 Toyota 86 

Tabel 3.16Toyota 86 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 86 2.0 L (Black & Red Interior Color) MT 696.800.000 

2 86 2.0 L (Black & Red Interior Color) AT 704.600.000 

3 86 2.0 L (Black Interior Color) MT 696.800.000 

4 86 2.0 L (Black Interior Color) AT 704.600.000 

5 86 2.0 L Aeropackage (Black & Red Interior Color) AT 719.900.000 

6 86 2.0 L Aeropackage (Black Interior Color) AT 719.900.000 

7 86 2.0 L TRD Package (Black & Red Interior Color) AT 730.400.000 

8 86 2.0 L TRD Package (Black Interior Color) AT 730.400.000 

Sumber : Agung Automall Batam 
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7. HYBRID 

 Prius 

Tabel 3.17Hybrid 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 Gen-3 635.900.000 

Sumber : Agung Automall Batam 

 Camry Hybrid 

Tabel 3.11Camry Hybrid 

NO TYPE HARGA (RP.) 

1 Camry 2.5 H V – AT (Hybrid) 585.400.000  

Sumber : Agung Automall Batam  

3.4 Struktur Organisasi PT. Agung Automall cabang Batam 

Struktur organisasi menggambarkan tanggung jawab dan wewenang 

masing-masing bagian sehingga setiap tugas yang diberikan pimpinan dapat 

dilaksanakan dan dipertanggung jawabkan sesuai dengan tujuan yang telah 

direncanakan dan diharapkan oleh suatu organisasi. Struktur organisasi diperlukan 

untuk mendukung pelaksanaan tujuan organisasi. 

Untuk menjamin kelancaran kerja,PT. Agung Automall cabang Batam 

memiliki struktur organisasi lini fungsional dan staf yang mempunyai tugas dan 

wewenang masing-masing bagian yang dapat dilaksanakan secara efektif dan 

terawasi. Perusahaan menerapkan struktur organisasi lini fungsional dan staf 

karena perusahaan ini memiliki karyawan yang banyak dan merupakan suatu 

perusahaan yang besar. 
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Struktur Organisasi pada PT. Agung Automall cabang Batam 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 

Sumber : PT. Agung Automall cabang Batam 
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Dalam menjalankan organisasi perusahaan PT. Agung Automall dipimpin 

oleh seorang Kepala Cabang yang tugasnya bertanggung jawab terhadap seluruh 

yang ada pada perusahaan. 

1. Kepala Cabang  

 Kepala cabang mempunyai tugas dan tanggung jawab yaitu membuat 

perencanaan yang prospektik dan inovatif, mengatur, dan mengawasi seluruh 

kinerja karyawan yang ada di dalam perusahaan. 

2. Kepala Administrasi 

 Kepala administrasi mempunyai tugas dan tanggung jawab yaitu membuat 

perencanaan sumber dan penggunaan keuangan secara efektif dan efesien dengan 

tujuan mengoptimalkan keuntungan, mengatur, mengawasi keuangan perusahaan. 

3. Kepala Bengkel 

 Kepala bengkel mempunyai tugas dalam melaksanakan service kendaraan 

yang mengutamakan kualitas dan kepuasan konsumen. Menyediakan dan menjual 

sparepart kendaraan bermotor dan menjaga persedian sparepart untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen setiap saat. 

4. General Affair (Bagian Umum) 

 Bagian umum mempunyai tugas dan tanggung jawab yaitu mengurus data-

data karyawan, mengurus asset- asset perusahaan, mengurus daftar gaji karyawan, 

mengurus pajak perusahaan, membuat daftar lembur karyawan, dan membeli 

semua peralatan dan perlengkapan yang dibutuhkan perusahaan. 
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5. Supervisor  

 Supervisor merupakan orang yang mengatur strategi pemasaran mobil dan 

bertanggung jawab dalam bidang promosi dan menganalisa pasar. Supervisor juga 

mempunyai tugas mengawasi, memotivasi tenaga sales dan melakukan kegiatan 

penjualan. 

6. CRO (Costumer Relationship Officer) 

 CRO mempunyai tugas dan tanggung jawab yaitu menyimpan semua data- 

data konsumen, mengelola dan menjaga hubungan dengan konsumen yang telah 

membeli mobil Toyota. 

7. Sales Man, Sales Girl, dan Sales Counter 

 Melaksanakan kegiatan penjualan, melakukan stok barang, mengecek 

kondisi barang dari ekspedisi, memperluas segmentasi pasar untuk meningkatkan 

penjualan. 

8. Admin Keuangan dan Kasir  

 Admin keuangan mempunyai tugas melakukan kegiatan penarikan dan 

penagihan dana yang berupa piutang perusahaan, membuat laporan pajak sesuai 

dengan kewajiban perusahaan, menerima hasil penjualan dari sales dan service 

mobil. 

9. Admin Billing Service  

 Admin billing service mempunyai tugas mengurus perintah kerja bengkel 

dan membuat kuitansi service mobil konsumen. 
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10. Admin sales  

 Admin sales mempunyai tugas mengurus delivery order pembelian unit 

mobil dan memeriksa kelengkapan data-data konsumen yang dilakukan oleh sales. 

11. SSK 

 Admin yang bertugas mengurus penyerahan faktur polisi (faktur 

kendaraan yang dikeluarkan atas nama pemesan), STNK, dan PKB mobil kepada 

konsumen yang telah membeli mobil toyota. 

12. Admin Sparepart dan Admin Bahan  

 Admin sparepart yang bertugas mengurus penjualan suku cadang mobil 

kepada konsumen. Admin bahan bertugas mengurus penjualan bahan seperti oli 

mobil. 

13. Service Advisor 

 Service advisor mempunyai tugas melayani dan mengurus konsumen yang 

datang ke Toyota untuk melakukan service mobil. 

14. Kepala Request 

 Kepala request bertugas mengurus mekanik apa yang harus dilakukan 

pada saat service mobil, dan melakukan request pemesanan sparepart mobil. 

15. Mekanik dan PDS MAN 

 Mekanik bertugas memperbaiki mobil konsumen dan meminta request 

suku cadang yang dibutuhkan kepada kepala request. PDS MAN bertugas 

melakukan pemeriksaan unit mobil sebelum diserahkan kepada konsumen. 
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BAB IV 

PEMBAHASAN 

 

4.1 Bauran Promosipada PT. Agung Automall cabang Batam 

 Bauran promosi adalah media yang digunakan perusahaan untuk 

melaksanakan kegiatan promosi yang melalui lima alat promosi. Dengan adanya 

perkembangan otomotif yang semakin maju pada saat sekarang ini membuat para 

produsen berlomba-lomba mempromosikan produknya kepada masyartakat luas, 

sehingga para produsen tersebut harus memperhatikan dan memilih bauran 

promosi  yang akan digunakan untuk mempromosikan produknya.  

  PT. Agung Automall cabang Batam adalah salah satu perusahaan yang 

memperhatikan kegiatan promosi dan memilih bauran promosi yang efektif dalam 

mempromosikan produknya untuk meningkatkan penjualan perusahaan.PT. 

Agung Automall memiliki produkdengan merek Toyota. Dengan adanya 

kompetitor yang memproduksi mobil yang sejenis dengan Toyota membuat 

Agung Automall Batam menggunakan bauran promosi untuk mempromosikan 

produknya. 

Bauran promosi yang dilakukan oleh PT. Agung Automall cabang Batam 

meliputi periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan masyarakat 

dan pemasaran langsung. 
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Tabel 4.1 

Perkembangan Biaya PromosiMobil pada PT. Agung Automall 

Cabang BatamTahun 2014-2015 

2014 2015 

215.089.045 220.034.345 

Sumber : PT. Agung Automall cabang Batam 

4.2 Advertising (Periklanan) PT. Agung Automall cabang Batam 

 Iklan adalah semua bentuk terbayar atas presentasi nonpribadi dan 

promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang jelas. Iklan bisa menjadi cara 

yang efektif dari segi biaya untuk mendistribusikan pesan, baik dengan tujuan 

membangun preferensi merek atau mendidik orang. Media iklan terdiri dari iklan 

televisi, cetak, dan radio. 

 PT. Agung Automall cabang Batam merupakan salah satu perusahaan 

yang menggunakan media iklan sebagai alat promosi. Kegiatan periklanan  yang 

dimiliki oleh PT. Agung Automall cabang Batam yaitu melalui media cetak koran 

untuk mengiklankan produk-produknya. Adapun kebijakan promosi iklan PT. 

Agung Automall cabang Batam yaitu : 

1. Memberikan informasi, bertujuan untuk menciptakan kesadaran merek 

kepada masyarakat luas dan mengetahui fitur produk Toyota yang ada. 

2. Mempengaruhi, bertujuan untuk menciptakan kesukaan dan keyakinan 

untuk menciptakan pembelian produk Toyota. 

3. Mengingatkan, bertujuan untuk mengingatkan pembeli akan barang dan 

jasa yang diiklankan perusahaan Agung Automall Batam. 
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 Toyota melakukan kerjasama dengan pihak Batam Pos dengan 

menandatangani kontrakantar pihak Batam Pos dan Agung Automall Batam. 

Kontrak ini berlangsung selama satu bulan. Alasan menggunakan iklan media 

cetak koran adalah media cetak koran menawarkan kelengkapan yang berlawanan 

dengan media siaran. Media cetak koran dapat memberikan informasi yang rinci 

dan menjangkau semua pembaca koran yang dapat menggunakan media cetak 

koran selama yang mereka butuhkan. 

Menunjukkan iklan koran Toyota Batam pada koran Batam Posyang 

menjelaskan produk-produk mobil Toyota, hadiah langsung, total DP untuk 

pembelian mobil secara kredit, angsuran per bulan dan nomor telepon sales 

Agung Automall cabang Batam. 

4.3 Penjualan Pribadi (Personal Selling)PT. Agung Automall cabang 

Batam 

Penjualan pribadi adalah interaksi tatap muka dengan satu atau lebih 

pembeli prospektif untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan 

pengadaan pesan. Dengan adanya interaksi langsung ini diharapkan akan terjadi 

interaksi yang positif antara pengusaha dengan calon konsumennya tersebut. 

Tenaga penjual di perusahaan ini berjumlah 44 orang, terdiri dari 4 supervisor, 40 

tenaga penjual, masing-masing supervisor mempunyai bawahan 10 orang. 

Kebijakan promosi penjualan pribadi Agung Automall Batamadalah untuk 

membangun hubungan jangka panjang dengan para konsumen. Kegiatan 

Penjualan pribadi Agung Automall Batam meliputi : 
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1. Mencari pelanggan (memprospek) dan mengkualifikasikannya. 

Agung Automall Batam melakukan Prospecting (memprospek)melalui 

kegiatan sebagai berikut : 

 Canvassing 

adalah proses mencari prospek dengan cara menyebarkan brosur. 

 Yellow Pages 

adalah proses mencari prospek dengan melihat database dalam buku 

kuning. 

 Moving Exhibition 

adalah proses mencari prospek dalam suatu acara pameran yang 

display unitnya berpindah. Proses mencari prospekyang dilakukan oleh 

Agung Automall Batam adalah mengadakan moving exhibition  di  

Nagoya Hill Shopping Center, Batam City Square (BCS), Diamond 

City Mall (DC Mall), Lucky Plaza, Harbour Bay Mall, Mega Mall. 

 Pameran/Event 

adalah proses mencari prospek dalam suatu acara pameran yang 

biasanya diadakan oleh cabang Toyota yang ada di Batam.  Agung 

Automall Batam melakukan kerjasama dengan pihak Nagoya Hill 

Shopping Center, Batam City Square (BCS), Diamond City Mall (DC 

Mall), Lucky Plaza, Harbour Bay Mall, Mega Mall untuk mengadakan 

pameran dengan menandatangani kontrak yang berlaku selama satu 

minggu. 
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Gambar 4.1Pameran Toyota Agya di Diamond City Mall Batam 

 

Sumber : Agung Automall Batam 

Menunjukkan pameran Toyota Agya yang diadakan pada tanggal 11 

Agustus2015 oleh Agung Automall Batam di Diamond City Mall Batam. 

2. Prapendekatan 

 Prapendekatan yang dilakukan oleh Agung Automall Batam disebut 

Approaching. Approaching merupakan proses yang dilakukan sales Toyota 

kepada calon pembeli berdasarkan penemuan database atau informasi yang dapat 

dilakukan melalui telepon, email, dan pertemuan. Database didapatkan melalui 

rekanan sales Toyota yang bekerja di bank dan leasing agar mendapatkan Hot 

Prospek. Hot prospek adalah pelanggan yang sudah mempunyai keinginan, uang, 

dan menyadari bahwa dia membutuhkan kendaraan. 

3. Presentasi dan Demonstrasi  

 Untuk melakukan presentasi dan demonstrasi dalam kegiatan promosi 

Toyota, dengan melakukan presentasi dan demonstrasi dengan Catalogue/ 

Brochure Presentation. Catalogue/ Brochure Presentation adalah teknik 

presentasi yang menggunakan alat bantu berupa catalog atau brosur dari masing- 

masing produk. 
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Gambar 4.2 Brosur Toyota Agya 

 

Sumber : Agung Automall Batam 

4. Penutupan  

 Dalam melakukan penutupan Agung Automall Batam memiliki 4 teknik 

yang berlaku untuk semua produksebagai berikut :  

a. Trial Close adalah upaya untuk mendapatkan penjualan yang dirasa pas 

selama presentasi penjualan. Ini dilakukan dengan mendorong dan 

menguji konsumen agar mau melakukan pembelian. 

b. Summary Of Benefit Close adalah dengan merangkum benefit-benefit yang 

paling penting bagi pembeli kemudian menekankan kembali benefit 

tersebut sehingga bisa mendorong konsumen untuk segera mengambil 

keputusan. 

c. The Bejamin Franklin Close adalah membuat semua daftar yang bisa 

merangsang pembelian dari konsumen yaitu semua selling point mereka 

sepakati. Setelah itu biarkan konsumen untuk mengisi sendiri alasan-

alasan kenapadia tidak perlu menerima tawaran yang ditawarkan sales 

Toyota. 
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d. Direct Appeal Close adalah teknik ini dilakukan dengan cara meminta 

order secara langsung kepada konsumen. Teknik ini hanya bisa dilakukan 

saat konsumen menunjukkan minat yang jelas terhadap produk yang 

ditawarkan oleh sales Toyota. 

4.4 Sales Promotion (Promosi Penjualan)PT. Agung Automall cabang 

Batam 

Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi yang dilakukan 

perusahaan seperti memberikan kupon, mengadakan kontes, dan premi untuk 

menarik respon pembeli yang lebih kuat dan lebih cepat, termasuk efek panjang 

seperti menjelaskan penawaran produk dan mendorong penjualan yang menurun. 

Kebijakan promosi penjualan yang dilakukan oleh Agung Automall Batam yaitu :  

1. Untuk mendapatkan respon yang lebih cepat dan kuat untuk 

pembelian unit mobil Toyota. 

2. Menarik konsumen beralih ke merek Toyota dari merek pesaing. 

3. Untuk mendorong penjualan produk mobil Toyota yang menurun. 

 Agung Automall Batamjuga melakukan promosi penjualan untuk 

mempromosikan produk Toyota yaitu dengan memberikan hadiah undian disetiap 

pembelian Grand New Avanza dan Grand New Veloz. Hal ini berlandaskan untuk 

menarik perhatian konsumen agar membeli mobil Toyota. 
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Gambar 4.3 Undian Hadiah Toyota 

 

Sumber : Agung Automall Batam 

Gambar 4.4 menunjukkan undian hadiah kejutan Toyota dengan cara 

mengikuti foto selfie dan mendapatkan peluang untuk memenangkan iPhone 6 

setiap pembelian Grand New Avanza dan Grand New Veloz. 

4.5 Hubungan Masyarakat (Public Relations) PT. Agung Automall cabang 

Batam 

 Salah satu strategi memenangkan persaingan dalam dunia pemasaran atau 

promosi adalah menggunakan hubungan masyarakat (humas) dengan baik. Humas 

biasanya digunakan untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada 

konsumen agar mereka menjadi tahu dan menyenangi produk yang ditawarkan. 

Alat utama dalam pemasaran humas yaitu publikasi, acara, pemberitaan sponsor, 

berita, pidato, kegiatan layanan masyarakat, media identitas. Kebijakan promosi 

hubungan masyarakat Agung Automall Batam yaitu : 

a. Mengamati sikap masyarakat di dalam organisasi serta mendistribusikan 

informasi dan komunikasi untuk membangun itikad baik. 
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b. Menerapkan program humas yang positif. 

Hubunganmasyarakat merupakan berbagai program untuk 

mempromosikan dan melindungi citra atau produk individual perusahaan. Alasan 

Agung Automall Batam dalam mengelola hubungan masyarakat adalah untuk 

kepuasan pelanggan dan menanamkan image produk di benak konsumen.  

Kegiatan hubungan masyarakat Agung Automall Batam untuk mempromosikan 

produk diantaranya sebagai berikut : 

1. Acara 

Acara yang dirancang secara tepat dapat mencapai suatu tujuan 

publicrelations tertentu.Acara yang diadakan oleh Agung Automall Batam adalah 

“SemarakToyota Fair” pada tanggal 25 – 28 Maret 2015. 

Gambar 4.4 Semarak Toyota Fair 

 

Sumber : Agung Automall Batam 

 Gambar 4.5 menunjukkan undangan “Semarak Toyota Fair”. Benefit dari 

acara “Semarak Toyota Fair” yaituhadiah langsung, DP rendah, angsuran ringan, 

dan diskon besar. Alasan diadakannya acara “Semarak Toyota Fair” agar Agung 

Automall Batam lebih dekat dengan masyarakat, bisa menimbulkan pembelian 
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unit mobil dari acara tersebut agar meningkatkan penjualan perusahaan dan 

kepuasaan pelanggan. 

2. Pemberitaan Sponsor  

 Perusahaan dapat mempromosikan merek dan nama korporat mereka 

dengan mensponsori acara olahraga dan budaya serta acara amal yang sangat 

dihargai. Alasan dari pemberitaan sponsor oleh Agung Automall Batam yaitu agar 

konsumen mengenal merek Toyota dan menanamkan citra produk di benak 

konsumen. 

3. Media Identitas 

Perusahaan memerlukan identitas visual yang segera diakui publik, 

identitas visual dibawa oleh logo perusahaan, alat tulis ,brosur tanda bentuk 

bisnis, bangunan, seragam dan cara berpakaian.Alasan menggunakan media 

identitas oleh adalah untuk identitas visual yang diakui publik. 

Gambar 4.5 Agung Automall cabang Batam 

 

Sumber : Agung Automall Batam 
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Gambar 4.6 menunjukkan gedungAgung Automall cabang Batam yang 

beralamat di jalan RE Martadinata, Sekupang. 

4.6 Pemasaran Langsung PT. Agung Automall cabang Batam 

Pemasaran langsung adalah penggunaan saluran-saluran langsung 

konsumen untuk menjangkau dan menyerahkan barang dan jasa kepada pelanggan 

tanpa menggunakan perantara pemasaran. Kebijakan promosi pemasaran langsung 

Agung Automall Batam yaitu : 

1) Dapat menjangkau calon pelanggan pada saat yang tepat dan dibaca 

oleh pelanggan tanpa perantara pemasaran. 

2) Pemasaran langsung memungkin pemasar (marketing) mengukur 

langsung respon pelanggan. 

 Alasan digunakannya pemasaran langsung untuk kegiatan promosi adalah 

memakan sedikit biaya dan dapat membangun hubungan yang berkelanjutan 

dengan setiap pelanggan. Agung Automall Batam adalah salah satu perusahaan 

yang menggunakan pemasaran langsung untuk mempromosikan produknya. 

Bentuk pemasaran langsung yang digunakan oleh Agung Automall Batam yaitu : 

1. Media sosial 

Saluran media yang digunakan oleh Agung Automall Batam adalah media 

sosial blackberry messenger untuk mempromosikan semua produk Toyota. Media 

sosial bbm yang digunakan sales Toyota untuk mempromosikan semua produk 

Toyota. Alasan menggunakan media sosial bbm oleh Agung Automall Batam 

adalah menyediakan peluang kepada pemasar dan konsumen untuk interaksi dan 

individualisasi yang jauh lebih besar.  
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2. Telemarketing  

 Saluran media yang digunakan oleh Agung Automall Batam selain media 

sosial untuk sarana promosi, Agung Automall Batamjuga menggunakan 

Telemarketing sebagai sarana promosi. Telemarketing dilakukan sebanyak 20 kali 

dalam sehari oleh para sales Toyota untuk mempromosikan semua produk Toyota 

kepada konsumen melalui database konsumen yang didapatkan melalui rekanan 

sales yang bekerja di bank dan leasing.  

4.7 Kondisi Persaingan PT. Agung Automall cabang Batam 

Kebutuhan mobil dari tahun ke tahun semakin bertambah, dan penjualan 

kendaraan harus dapat bertahan ditengah menurunnya pasar otomotif .Disisi lain 

persaingan penjualan mobil dikota batam terutama kendaraan low multi purpose 

vehicle sangat sengit. 

Mobil low MPV dikota batam tetap akan dominan dibandingkan dengan 

kendaraan jenis lain, karena sebagian besar masyarakat  batam butuh karakter 

mobil seperti low MPV. Oleh sebab itu terjadilah persaingan diantara perusahaan 

pembuat  mobil dikota batam. 

Sebagai pemimpin pasar (market leader) toyota memiliki lima pesaing 

untuk pembuat mobil asal jepang yaitu : 

1. Daihatsu 

Toyota adalah pelanggan tetap sebagai pemimpin pasar otomotif di Kota 

Batam. Sedangkan peringkat kedua dipegang oleh Daihatsu, bahkan kadang posisi 

Daihatsu digeser oleh produsen asal Jepang lainnya. Persaingan panas terjadi pada 

segmen mobil keluarga (MPV), dimana kedua produk kembar Toyota dan 
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Daihatsu yakni Avanza dan Xenia mesti bersaing menjadi kendaraan yang banyak 

diminati keluarga Indonesia. Namun sepertinya sebagai adik kembar, Daihatsu 

dipaksa mengalah dan mempersilahkan Toyota menjadi pemimpin pada segmen 

MPV maupun disemua segmen. 

2. Honda 

Honda dan Toyota, kedua perusahaan mobil ini sering berlomba 

memperkenalkan teknologi maju, khususnya untuk meramaikan pasar mobil di 

Indonesia. Toyota Avanza merupakan pesaing langsung dari Honda Mobilio. 

Toyota masih yakin di kelas Low MPV, Avanza masih bisa diandalkan untuk 

merebut hati konsumen otomotif di Kota Batam yang cenderung suka dengan 

mobil keluarga. 

3. Suzuki 

Suzuki Ertiga menjadi pesaing pendatang baru bagi Toyota. Ertiga menjadi 

andalan di dealer Suzuki di Kota Batam. Ertiga menjual produk fenomenal yang 

mengakhiri kejenuhan masyarakat Batam setelah toyota meluncurkan produk 

Avanza. Konsumen sangat membutuhkan pertimbangan yang  matang untuk 

memutuskan membeli sebuah produk. Dari segi harga Ertiga sedikit lebih murah 

dibandingkan dengan Avanza, tapi dari segi mesin Avanza lebih bagus dan 

tangguh daripada Ertiga. Avanza memiliki dua jenis mesin yaitu 1300cc dan 

1500cc. 

4. Mitsubishi 

Pemimpin pasar di Kota Batam tetap dipegang Toyota, dengan penjualan jauh 

di atas para pesaingnya. Mitsubishi mampu berada di peringkat kedua dilihat dari 
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penjualannya. Sementara Suzuki dan Daihatsu menempati posisi ketiga dan 

keempat.  

5. Nissan 

Toyota sebagai penguasa pasar dengan produk Avanza membuat Nissan 

semakin terpuruk dengan produk Nissan Evalia. Oleh sebab itu Nissan kini 

menjadikan Nissan X-Trail dan Nissan Terano sebagai ujung tombak persaingan 

di Kota Batam. Nissan juga berencana membangkitkan Nissan Terano untuk 

merebut pasar SUV. Nissan X-Trail juga akan ikut bersaing dengan Fortuner dari 

Toyota untuk bersaing dengan Toyota. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan uraian-uraian yang telah dikemukakan pada bab-bab 

sebelumnya, maka sebagai penutup laporan ini penulis mencoba memberikan 

kesimpulan yang disertai dengan saran-saran yang diharapkan dapat bermanfaat 

bagi perkembangan perusahaan yang bersangkutan. Penulis dapat menyimpulkan 

bahwa bauran promosi yang digunakan PT. Agung Automall cabang Batam 

adalah sebagai berikut : 

1. PT. Agung Automall cabang Batammenggunakan lima bauran promosi 

untuk mempromosikan produknya yaitu, periklanan, penjualan pribadi, 

promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. 

2. Dalam pelaksanaan kegiatan promosi seperti di dalam bauran promosi 

periklanan PT. Agung Automall cabang Batam menggunakan media cetak 

koran. 

3. Bauran promosi yang kedua yaitu penjualan pribadi, PT. Agung Automall 

cabang Batam mencari pelanggan atau memprospek dan 

mengkualifikasikannya, prapendekatan, presentasi dan demostrasi yang 

menggunakan brosur/catalog, penutupan. 

4. Bauran promosi yang ketiga yaitu promosi penjualan, PT. Agung 

Automall cabang Batammenawarkan undian hadiah memenangkan iPhone 

6 setiap pembelian Grand New Avanza dan Grand New Veloz. 
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5. Bauran promosi yang keempat yaitu hubungan masyarakat dengan 

mengadakan acara “Semarak Toyota Fair”, menjadi sponsor acara 

olahraga, dan gedung PT. Agung Automall cabang Batam untuk media 

identitas visual yang diakui publik. 

6. Bauran promosi yang terakhir yaitu pemasaran langsung dengan 

menggunakan media sosial bbm dan telemarketing untuk melakukan 

kegiatan promosi. 

5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dilakukan, maka 

penulis memberikan beberapa saran sebagai berikut : 

1. Agar PT. Agung Automall cabang Batam dapat membuat iklan koran  

yang lebih menarik tidak hanya menampilkan harga dan tipe mobil tetapi 

juga menampilkan promosi penjualan yang ditawarkan oleh PT. Agung 

Automall cabang Batam untuk menarik perhatian pembaca. 

2. Memberikan reward dalam bentuk bonus kepada sales Toyota yang bisa 

menjual mobil dalam jumlah banyak untuk meningkatkan kinerjanya dan 

lebih gencar mempromosikan produk Toyota. 

3. Reward yang telah diberikan Toyota kepada salesmya yaitu piagam, 

bonus, hadiah langsung berupa handphone. Sebaiknya sales yang dapat 

melebihi target penjualan yaitu diberikan tour perjalanan. 
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