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Abstract 

This research aims to design effective promotion strategies to increase the sales volume of Suzuki Ertiga 

cars at PT Persada Lampung Raya Diponegoro Branch in Bandar Lampung. The research method 

involves SWOT analysis and internal and external factor analysis to identify strengths, weaknesses, 

opportunities, and threats influencing Ertiga car sales. Additionally, the study also includes data 

collection on consumer preferences, brand perceptions, and factors influencing purchase decisions. The 

findings of this research provide valuable insights for PT Persada Lampung Raya in designing more 

effective promotion strategies to increase the sales volume of Ertiga cars in this competitive market. 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk merancang strategi promosi yang efektif untuk meningkatkan volume 

penjualan mobil Suzuki Ertiga pada PT Persada Lampung Raya Cabang Diponegoro di Bandar Lampung. 

Metode penelitian yang digunakan melibatkan analisis SWOT dan analisis faktor internal dan eksternal 

untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang mempengaruhi penjualan mobil 

Ertiga. Selain itu, studi ini juga mencakup pengumpulan data mengenai preferensi konsumen, persepsi 

merek, dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil penelitian ini memberikan 

wawasan yang berharga bagi PT Persada Lampung Raya dalam merancang strategi promosi yang lebih 

efektif untuk meningkatkan volume penjualan mobil Ertiga di pasar yang kompetitif ini. 

 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Penjualan Mobil, Suzuki Ertiga, PT Persada Lampung Raya, Analisis 

SWOT, Preferensi Konsumen 

 

1. PENDAHULUAN 

Dalam dunia bisnis yang kompetitif, promosi memegang peranan penting sebagai 

salah satu strategi utama untuk meningkatkan volume penjualan (Budianto & Surya, 2023; 

A. S. Desmon et al., 2022). Promosi adalah upaya perusahaan untuk memperkenalkan 

produk atau jasa kepada konsumen, dengan tujuan menarik minat beli dan memperluas 

pangsa pasar (A. Desmon & Meirinaldi, 2022; D. Desmon et al., 2023). Berbagai bentuk 

promosi, seperti diskon, iklan, promosi penjualan, dan kegiatan pemasaran langsung, 

dirancang untuk mempengaruhi persepsi konsumen dan mendorong mereka untuk 

mengambil keputusan pembelian (M. R. Ekatama et al., 2022; Muhadi et al., 2023). Oleh 

karena itu, pemilihan dan penerapan strategi promosi yang tepat menjadi faktor penentu 

keberhasilan dalam meningkatkan volume penjualan (M. Surya et al., 2023). 

Secara teoritis, promosi berfungsi untuk mengkomunikasikan keunggulan produk 

kepada konsumen dan mempengaruhi perilaku konsumen (Desmon et al., 2023; Ekatama et 

al., 2023). Teori AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) menjelaskan bahwa strategi 

promosi yang efektif mampu menarik perhatian konsumen, membangkitkan minat, 

menciptakan keinginan, dan akhirnya mendorong tindakan pembelian (Isabella & Sari, 

2023b). Strategi promosi yang baik tidak hanya membantu memperkenalkan produk, tetapi 

juga dapat memperkuat citra merek, membedakan produk dari pesaing, dan menciptakan 

hubungan jangka panjang dengan konsumen (Nurahman et al., 2023; A. Surya et al., 2023). 

Selain itu, promosi dianggap sebagai bagian dari bauran pemasaran (marketing mix) 

yang memiliki hubungan kuat dengan tujuan penjualan (Sari et al., 2023; Silvia & Surya, 

2023). Model Hierarchy of Effects menyatakan bahwa konsumen melalui beberapa tahapan 

sebelum akhirnya memutuskan untuk membeli, mulai dari kesadaran akan produk hingga 

preferensi merek, yang semuanya dapat dipengaruhi oleh promosi (Isabella & Sari, 2023a; 

Manik et al., 2023; Nardo et al., 2024). Melalui kampanye promosi yang efektif, perusahaan 

dapat membangun kesadaran konsumen terhadap produk mereka, yang kemudian dapat 
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memengaruhi sikap positif dan keinginan untuk membeli (Nasrudin et al., 2024). 

Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran (marketing 

mix) yang bertujuan untuk mempengaruhi konsumen agar tertarik pada produk atau jasa yang 

ditawarkan (Nurina et al., 2024; Sari & Isabella, 2024). Secara teori, promosi mencakup 

berbagai upaya komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan, seperti iklan, penjualan 

langsung, promosi penjualan, serta hubungan masyarakat (public relations), yang bertujuan 

untuk meningkatkan kesadaran konsumen dan mendorong mereka untuk melakukan 

pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2016), promosi yang efektif dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, sehingga berdampak pada peningkatan volume penjualan. 

Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi promosi yang tepat menjadi 

faktor penentu keberhasilan perusahaan dalam menarik perhatian konsumen dan 

membedakan produk dari pesaing (Sudirman et al., 2022; Syarief et al., 2022; Tegowati et 

al., 2024). Penggunaan strategi promosi yang inovatif dan sesuai dengan target pasar dapat 

meningkatkan kesadaran merek (brand awareness), menciptakan persepsi positif terhadap 

produk, dan akhirnya meningkatkan volume penjualan. Selain itu, dengan perkembangan 

teknologi digital, perusahaan kini memiliki lebih banyak pilihan dalam merancang strategi 

promosi yang lebih terukur dan efisien, seperti melalui media sosial dan platform online 

lainnya (Agustinar et al., 2024; Alie et al., 2022a). Oleh karena itu, penelitian tentang strategi 

promosi sangat relevan dalam memahami bagaimana perusahaan dapat meningkatkan 

volume penjualannya melalui pendekatan promosi yang tepat (Anwar et al., 2022; Bakti et 

al., 2023). 

PT Persada Lampung Raya merupakan salah satu dealer resmi Suzuki yang beroperasi 

di Bandar Lampung. Sebagai cabang Diponegoro, mereka memiliki tanggung jawab untuk 

meningkatkan penjualan mobil Suzuki Ertiga di wilayah tersebut. Menghadapi pasar yang 

kompetitif, strategi promosi yang efektif menjadi kunci utama dalam meningkatkan volume 

penjualan. 

Dalam industri otomotif, persaingan antar merek mobil menjadi semakin ketat. Di 

Bandar Lampung, pasar mobil memiliki potensi besar dengan tingginya mobilitas penduduk. 

Namun, untuk mencapai target penjualan yang diinginkan, PT Persada Lampung Raya harus 

merancang strategi promosi yang tepat sasaran dan menggugah minat konsumen. Suzuki 

Ertiga, sebagai salah satu mobil yang populer di Indonesia, memiliki keunggulan dalam segi 

ruang dan efisiensi bahan bakar. Namun, untuk meningkatkan kesadaran akan keunggulan 

produk ini dan mendorong konsumen untuk memilihnya di antara berbagai pilihan yang ada, 

perlu adanya strategi promosi yang mencerminkan nilai-nilai unik dan keunggulan 

kompetitif mobil tersebut (Bakti, Novalita, et al., 2021; Bakti et al., 2022). 

Dalam konteks ini, PT Persada Lampung Raya perlu mengidentifikasi segmen pasar 

yang potensial dan menyusun strategi promosi yang sesuai untuk menjangkau mereka. Selain 

itu, pemanfaatan media promosi yang efektif, seperti iklan cetak, media sosial, dan kegiatan 

promosi langsung di tempat-tempat strategis, juga dapat menjadi bagian integral dari upaya 

meningkatkan penjualan mobil Suzuki Ertiga di Bandar Lampung. Dengan pendekatan yang 

terintegrasi dan berkelanjutan, diharapkan PT Persada Lampung Raya dapat mencapai target 

penjualan yang diinginkan dan memperkuat posisinya di pasar otomotif lokal. Berikut 

merupakan data penjualan PT Persada Lampung Raya Tahun 2019 s/d 2023: 

Tabel 1. Data Penjualan PT Persada Lampung Raya Tahun 2019 s/d 2023 
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Dilihat dari tabel di atas pada tahun 2019 sampai 2023 rata-rata tingkat 

penjualan jenis mobil ertiga yang ada di PT. Persada Lampung Raya cabang 

Diponogoro terjadi ketidak stabilan dalam penjualan produknya yang dimana pada 

tiap tahunnya kurang mencapai target penjualan yang sudah di tentukan, dapat dilihat 

bahwa PT. Persada Lampung Raya cabang diponogoro mengalami fluktuasi 

penjualan. Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini secara 

garis besar adalah untuk mengetahui strategi promosi yang di terapkan perusahaan 

dalam meningkatkan volume penjualan mobil ertiga di PT. Persada Lampung Raya. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendapatkan pemahaman yang lebih dalam 

tentang faktor-faktor yang memengaruhi volume penjualan mobil Suzuki Ertiga di Bandar 

Lampung, khususnya di cabang Diponegoro yang dioperasikan oleh PT Persada Lampung 

Raya. Dengan pemahaman ini, PT Persada Lampung Raya dapat mengembangkan strategi 

promosi yang lebih efektif dan tepat sasaran untuk meningkatkan penjualan mobil Ertiga. 

Pengembangan hipotesis menjadi langkah krusial dalam penelitian ini. Pertama, hipotesis 

akan difokuskan pada faktor-faktor yang diyakini memiliki pengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan Ertiga. Misalnya, hipotesis dapat menyatakan bahwa faktor harga, kualitas 

produk, dan promosi memiliki hubungan yang positif terhadap penjualan. Selanjutnya, 

hipotesis juga dapat mencakup asumsi tentang preferensi konsumen di Bandar Lampung 

terhadap fitur-fitur tertentu dalam mobil Ertiga, seperti ruang kabin yang luas atau efisiensi 

bahan bakar yang tinggi. 

Selain itu, hipotesis juga dapat melibatkan asumsi tentang efektivitas berbagai jenis 

promosi dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Misalnya, apakah iklan cetak 

lebih efektif daripada promosi di media sosial? Apakah kegiatan demonstrasi langsung akan 

lebih berhasil dalam menarik minat konsumen daripada diskon harga? Dengan 

mengembangkan hipotesis-hipotesis ini, penelitian dapat memberikan arah yang jelas dalam 

pengumpulan data dan analisis. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

wawasan yang berharga bagi PT Persada Lampung Raya dalam merancang strategi promosi 

yang lebih efektif dan meningkatkan volume penjualan mobil Suzuki Ertiga di Bandar 

Lampung. 

 

2. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang akan digunakan dalam studi ini mencakup tiga pendekatan yang 

berbeda, yaitu pendekatan kualitatif deskriptif, analisis SWOT, dan analisis faktor internal 

dan eksternal. Pertama, pendekatan kualitatif deskriptif akan digunakan untuk mendapatkan 

pemahaman yang mendalam tentang perilaku konsumen, preferensi mereka terhadap mobil 

Suzuki Ertiga, serta faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Metode 

ini akan melibatkan wawancara mendalam dengan sejumlah konsumen potensial, 

pengamatan langsung di dealer Suzuki, dan analisis konten dari survei dan ulasan konsumen 

tentang mobil Ertiga. Data kualitatif ini akan memberikan wawasan yang kaya tentang 

motivasi dan kebutuhan konsumen, serta membantu dalam merumuskan strategi promosi 

yang tepat1 

Terakhir, analisis faktor internal dan eksternal akan digunakan untuk mengidentifikasi 

kekuatan dan kelemahan internal perusahaan serta peluang dan ancaman eksternal yang 

dihadapi oleh PT Persada Lampung Raya. Kekuatan dan kelemahan internal, seperti reputasi 

merek, infrastruktur promosi, dan kemampuan penjualan, akan dievaluasi bersama dengan 

peluang pasar, tren industri, dan persaingan. Dengan demikian, perusahaan dapat 

mengembangkan strategi yang memanfaatkan kekuatan internalnya sambil mengatasi 

kelemahan dan menangkap peluang eksternal, sementara juga meminimalkan risiko dari 

ancaman yang ada. Dengan pendekatan yang komprehensif ini, diharapkan PT Persada 

Lampung Raya dapat meningkatkan kinerja penjualan mobil Suzuki Ertiga di Bandar 

Lampung. 

Ruang lingkup penelitian ini mencakup konsumen potensial mobil Suzuki Ertiga di 

Bandar Lampung, dengan fokus pada cabang Diponegoro PT Persada Lampung Raya. Objek 

penelitian meliputi faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen, 

preferensi mereka terhadap fitur mobil Ertiga, efektivitas strategi promosi yang digunakan 
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oleh dealer, serta kondisi internal dan eksternal yang mempengaruhi kinerja perusahaan. 

Bahan dan alat utama yang digunakan dalam penelitian ini meliputi wawancara mendalam 

dengan konsumen potensial, survei online atau offline, analisis data penjualan internal PT 

Persada Lampung Raya, observasi langsung di dealer, dan tinjauan literatur tentang perilaku 

konsumen, strategi promosi, dan tren industri otomotif. Tempat pengumpulan data meliputi 

dealer Suzuki Ertiga di Bandar Lampung, lokasi-lokasi tempat konsumen berpotensi 

berkumpul, serta secara online melalui platform survei dan analisis data internal perusahaan. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi wawancara mendalam, survei 

online atau offline, observasi langsung, dan analisis data internal perusahaan. Definisi 

operasional variabel penelitian termasuk pengukuran preferensi konsumen terhadap fitur 

mobil Ertiga, penilaian efektivitas strategi promosi berdasarkan tingkat kesadaran konsumen 

dan tingkat konversi penjualan, serta identifikasi kekuatan dan kelemahan internal 

perusahaan serta peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi. Dengan menggunakan 

kombinasi berbagai metode dan alat ini, diharapkan penelitian ini dapat memberikan 

pemahaman yang holistik tentang faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan mobil Suzuki 

Ertiga di Bandar Lampung. 

 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Sejarah Berdirinya PT. Persada Lampung Raya 

PT Persada Lampung Raya memiliki sejarah panjang yang mencerminkan dedikasi 

dan komitmen dalam industri otomotif di Lampung. Perusahaan ini didirikan pada tahun 

1991 sebagai bagian dari Persada Lampung Raya Grup yang berkembang pesat. Pada 

awalnya, perusahaan ini berfokus pada distribusi mobil merek Suzuki, yang merupakan 

salah satu merek terkemuka dalam industri otomotif Indonesia. 

Sejak awal berdirinya, PT Persada Lampung Raya telah menunjukkan 

pertumbuhan yang stabil dan berkelanjutan. Dengan komitmen terhadap pelayanan yang 

berkualitas dan kepuasan pelanggan, perusahaan berhasil memperluas jaringan outletnya. 

Saat ini, PT Persada Lampung Raya telah memiliki delapan outlet, yang terdiri dari dua 

outlet dengan fasilitas lengkap 3S (Sales, Service, Spare parts) dan enam outlet 1S (Sales) 

untuk memberikan layanan yang komprehensif kepada pelanggan di wilayah Lampung. 

Selain menjadi dealer resmi mobil Suzuki, PT Persada Lampung Raya juga 

menjadi main dealer mobil Suzuki di Lampung, menjadikannya sebagai pusat distribusi 

utama untuk merek tersebut di wilayah tersebut. Tak hanya itu, perusahaan juga 

memperluas portofolio bisnisnya dengan menjadi dealer resmi kendaraan HINO, 

menunjukkan diversifikasi dan ekspansi yang strategis dalam industri otomotif. Dengan 

sejarahnya yang kaya dan komitmen terhadap kualitas dan pelayanan, PT Persada 

Lampung Raya terus menjadi salah satu pemain utama dalam industri otomotif di 

Lampung. 

 

2. Analisis SWOT 

a) Strengths (Kekuatan) 

1) Pelayanan yang sopan dan ramah: Kualitas pelayanan yang baik adalah aspek 

penting dalam menjaga kepuasan pelanggan. Dengan memberikan pelayanan yang 

sopan dan ramah, PT Persada Lampung Raya tidak hanya menciptakan 

pengalaman positif bagi pelanggan, tetapi juga membangun hubungan yang kuat 

dengan mereka. Pelayanan yang baik juga dapat meningkatkan loyalitas pelanggan, 

karena mereka cenderung kembali ke dealer yang memberikan pengalaman yang 

menyenangkan2. 

2) Harga terjangkau bagi konsumen: Penawaran harga yang terjangkau bagi 

konsumen dengan berbagai tingkat anggaran memungkinkan PT Persada Lampung 

Raya untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas. Ini memberikan 

kesempatan bagi konsumen dari berbagai latar belakang ekonomi untuk memiliki 

akses ke produk Suzuki Ertiga. Harga yang terjangkau juga dapat meningkatkan 

daya tarik merek di pasar yang kompetitif. 

3) Lokasi dealer yang strategis: Keberadaan dealer yang strategis sangat penting 
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dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dengan memiliki lokasi 

dealer yang mudah diakses oleh konsumen, PT Persada Lampung Raya dapat 

meningkatkan kemungkinan konsumen untuk mengunjungi dealer dan menjajal 

produknya. Lokasi yang strategis juga dapat meningkatkan kesadaran merek dan 

kepercayaan konsumen terhadap perusahaan. 

4) Produk telah dikenal: Mempunyai reputasi yang baik di pasaran merupakan aset 

berharga bagi PT Persada Lampung Raya. Reputasi baik ini biasanya diperoleh 

melalui pengalaman positif pelanggan, kualitas produk yang konsisten, dan 

pelayanan yang baik. Dengan memiliki produk yang telah dikenal, PT Persada 

Lampung Raya dapat memanfaatkan kepercayaan konsumen yang telah dibangun 

untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan pangsa pasar. 

5) Kualitas kendaraan: Kualitas kendaraan Suzuki Ertiga yang tinggi menjadi salah 

satu keunggulan kompetitif PT Persada Lampung Raya. Produk yang berkualitas 

tinggi tidak hanya memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi juga memberikan nilai 

tambah yang signifikan. Konsumen cenderung memilih produk dengan kualitas 

yang baik karena memberikan keamanan, kenyamanan, dan ketahanan yang lebih 

baik dalam jangka panjang. Dengan demikian, kualitas kendaraan yang tinggi 

menjadi faktor penting dalam mempertahankan loyalitas pelanggan dan 

memenangkan persaingan pasar. 

 

b) Weaknessess (Kelemahan) 

1) Kurangnya promosi PT. Persada Lampung Raya: Salah satu kelemahan utama 

perusahaan adalah kurangnya promosi yang memadai. Dengan minimnya upaya 

promosi, perusahaan mungkin gagal membangun kesadaran merek yang kuat di 

pasar (M. R. Ekatama et al., 2024; Hairudin et al., 2023; Hairudin & Oktaria, 2022, 

2024). Tanpa promosi yang cukup, konsumen mungkin tidak mengetahui 

keberadaan perusahaan dan produknya, yang pada gilirannya dapat menghambat 

penjualan. 

2) Stok kendaraan terbatas: Keterbatasan stok kendaraan merupakan masalah serius 

yang dapat menghambat kemampuan perusahaan untuk memenuhi permintaan 

konsumen. Jika konsumen tidak dapat menemukan kendaraan yang mereka 

inginkan di dealer PT Persada Lampung Raya, mereka mungkin beralih ke pesaing 

yang menawarkan produk yang serupa. Hal ini dapat mengakibatkan hilangnya 

penjualan dan potensi kehilangan pelanggan. 

3) Kurangnya tenaga pemasaran: Kekurangan sumber daya manusia yang terampil 

dalam bidang pemasaran dapat mengurangi efektivitas upaya promosi dan 

pemasaran produk. Tanpa tim pemasaran yang kompeten, perusahaan mungkin 

kesulitan dalam merancang dan melaksanakan strategi promosi yang efektif 

(Isabella, 2022, 2024; Isabella et al., 2024; Isabella & Sanjaya, 2022). Akibatnya, 

potensi penjualan dapat terganggu dan kesempatan untuk menjangkau pasar yang 

lebih luas mungkin terlewatkan. 

4) Kurangnya inovasi baru tentang kendaraan: Ketidakmampuan untuk menghasilkan 

inovasi baru dalam produk kendaraan dapat menyebabkan penurunan daya tarik 

produk dan kemampuan perusahaan untuk bersaing di pasar (Khoiriah et al., 2024; 

Loliyani et al., 2023; Novalita & Bakti, 2022). Dalam industri otomotif yang terus 

berkembang, inovasi menjadi kunci untuk memenangkan hati konsumen dan 

mempertahankan pangsa pasar. Tanpa inovasi yang kontinu, perusahaan mungkin 

tertinggal dari pesaing yang lebih proaktif dalam mengembangkan fitur-fitur baru 

dan meningkatkan nilai produk mereka. 

 

c) Opportunities (Peluang) 

1) Permintaan potensial dari konsumen: Adanya permintaan yang potensial dari 

konsumen memberikan peluang besar bagi perusahaan untuk meningkatkan 

penjualan (Oktaria et al., 2022; Oktaria, Hermansyah, et al., 2024; Oktavianti, 

2022). Dengan memahami kebutuhan dan preferensi konsumen dengan baik, 
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perusahaan dapat merancang strategi pemasaran yang tepat sasaran untuk menarik 

lebih banyak pelanggan dan memperluas pangsa pasar mereka. 

2) Memperluas jaringan pemasaran: Peluang untuk memperluas jaringan pemasaran 

membuka pintu bagi PT Persada Lampung Raya untuk menjangkau pasar yang 

lebih luas. Dengan membuka cabang dealer baru atau menjalin kemitraan dengan 

dealer lain di wilayah Lampung yang belum tercakup, perusahaan dapat 

meningkatkan ketersediaan dan aksesibilitas produknya bagi konsumen3. 

3) Kemajuan teknologi dan informasi: Kemajuan dalam teknologi dan informasi 

memberikan kesempatan bagi perusahaan untuk meningkatkan efisiensi 

operasional dan promosi (Pahlawi et al., 2024a; Putri et al., 2024; Rosid et al., 

2024). Dengan memanfaatkan teknologi seperti aplikasi mobile atau platform e-

commerce, PT Persada Lampung Raya dapat memperluas cakupan pasar mereka 

dan memberikan pengalaman berbelanja yang lebih baik kepada pelanggan. 

4) Kepercayaan konsumen: Membangun kepercayaan konsumen adalah kunci dalam 

mempertahankan hubungan jangka panjang dan meningkatkan loyalitas merek 

(Septiana et al., 2024; A. Surya, 2023; A. Surya & Silvia, 2022). Dengan 

memberikan pelayanan yang berkualitas dan konsisten, serta menjaga komunikasi 

yang transparan dan jujur dengan pelanggan, perusahaan dapat memperkuat 

kepercayaan konsumen terhadap merek mereka. 

5) Meningkatkan inovasi: Inovasi dalam produk, layanan, dan strategi pemasaran 

dapat memberikan keunggulan kompetitif bagi PT Persada Lampung Raya. Dengan 

terus melakukan penelitian dan pengembangan untuk memahami tren pasar dan 

kebutuhan konsumen yang berkembang, perusahaan dapat menciptakan produk dan 

solusi yang inovatif yang dapat memenangkan hati pelanggan dan memperkuat 

posisi mereka di pasar. 

 

d) Threats (Ancaman) 

1) Semakin banyaknya pesaing: Pertumbuhan jumlah pesaing di pasar otomotif 

meningkatkan tingkat persaingan antar Perusahaan (Wigono et al., 2024a; Yana et 

al., 2024; Yani et al., 2024). Dengan persaingan yang semakin ketat, perusahaan 

harus berupaya lebih keras untuk mempertahankan pangsa pasarnya. Hal ini dapat 

meliputi pengembangan strategi pemasaran yang inovatif, peningkatan kualitas 

produk dan layanan, serta fokus pada keunggulan kompetitif yang membedakan 

perusahaan dari pesaing. 

2) Harga: Persaingan harga dari pesaing dapat menjadi ancaman serius bagi 

profitabilitas perusahaan (Alie et al., 2022b, 2024; Aprilia et al., 2024; Cn & 

Helmita, 2023; Dermawan et al., 2024). Jika pesaing menawarkan harga yang lebih 

rendah untuk produk serupa, konsumen mungkin beralih ke pesaing tersebut, 

mengurangi pendapatan dan margin keuntungan perusahaan. Oleh karena itu, PT 

Persada Lampung Raya perlu mengambil langkah-langkah untuk menjaga 

keseimbangan antara menawarkan harga yang kompetitif dan menjaga 

profitabilitas. 

3) Pelayanan: Persaingan dalam hal pelayanan pelanggan juga merupakan ancaman 

yang signifikan  (M. Ekatama et al., 2022; Hasbullah, Murti, et al., 2022; Hasbullah 

& Rubiawan, 2024; Helmita et al., 2023). Jika pesaing menawarkan pelayanan 

yang lebih baik, seperti layanan purna jual yang lebih responsif atau pengalaman 

pelanggan yang lebih menyenangkan, konsumen mungkin cenderung beralih ke 

pesaing tersebut. Oleh karena itu, perusahaan perlu terus meningkatkan kualitas 

pelayanan dan merespons kebutuhan pelanggan dengan cepat dan efektif. 

4) Inovasi produk: Produk baru dari pesaing dapat mengancam posisi perusahaan di 

pasar (Oktaria, Anjeli, et al., 2024; Pahlawi et al., 2024b; Ria et al., 2024; Rolia et 

al., 2024). Jika pesaing berhasil menghasilkan produk yang lebih inovatif atau 

menarik bagi konsumen, perusahaan dapat kehilangan pangsa pasar. Oleh karena 

itu, penting bagi PT Persada Lampung Raya untuk tetap fokus pada penelitian dan 

pengembangan produk baru yang dapat memenuhi atau bahkan melampaui harapan 
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konsumen. 

5) Kondisi ekonomi yang tidak stabil: Ketidakstabilan ekonomi dapat memengaruhi 

daya beli konsumen dan permintaan pasar secara keseluruhan (W.a, 2023; Wigono 

et al., 2024b; Yudhinanto & Oktaria, 2022). Penurunan daya beli konsumen dapat 

mengakibatkan penurunan penjualan mobil, yang pada gilirannya dapat 

mempengaruhi pendapatan dan profitabilitas perusahaan. Oleh karena itu, 

perusahaan perlu mengantisipasi dan merespons perubahan kondisi ekonomi 

dengan fleksibilitas dan strategi yang tepat. 

 

3. Faktor Faktor Utama 

Ada beberapa faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

terkait mobil Suzuki Ertiga di Bandar Lampung: 

a) Harga: Harga merupakan faktor krusial dalam keputusan pembelian konsumen, 

terutama di pasar otomotif seperti di Bandar Lampung. Konsumen cenderung 

melakukan perbandingan harga antara mobil Suzuki Ertiga dengan merek dan model 

lain yang sejenis. Hal ini biasanya dilakukan sebagai bagian dari proses penelitian 

sebelum pembelian, di mana konsumen mencari tahu nilai dan fitur yang mereka 

dapatkan dengan harga tertentu. Dalam konteks ini, harga yang bersaing dapat 

menjadi pembeda yang signifikan. Jika harga mobil Suzuki Ertiga dianggap sebanding 

atau bahkan lebih rendah daripada pesaingnya, konsumen kemungkinan besar akan 

cenderung memilih Ertiga sebagai pilihan mereka. Selain itu, harga juga memainkan 

peran penting dalam persepsi nilai. Konsumen ingin merasa bahwa mereka 

mendapatkan nilai yang setara atau lebih baik daripada harga yang mereka bayar 

(Bakti, Hairudin, et al., 2021; Busri & Loliyani, 2023; D. Desmon, Ekatama, et al., 

2022; D. Desmon, Yulistina, et al., 2022; Dewi et al., 2023). Jika konsumen percaya 

bahwa harga Suzuki Ertiga sesuai dengan kualitas, fitur, dan manfaat yang ditawarkan, 

mereka akan merasa puas dengan keputusan pembelian mereka. Oleh karena itu, 

penting bagi PT Persada Lampung Raya untuk menetapkan harga yang rasional dan 

bersaing agar dapat memenuhi harapan konsumen terkait nilai produk. Selain 

menawarkan harga yang bersaing, penting bagi PT Persada Lampung Raya untuk 

menyampaikan nilai tambah produk dan layanan yang menjustifikasi harga tersebut. 

Dengan memastikan bahwa konsumen memahami manfaat yang mereka dapatkan 

dengan memilih Suzuki Ertiga, perusahaan dapat meningkatkan nilai persepsi produk 

dan meningkatkan kemungkinan pembelian (Febrianti et al., 2023; Hasbullah, 

Meidasari, et al., 2022; Khoirina & Rini, 2022; Loliyana et al., 2023; Loliyani et al., 

2022). Dengan demikian, strategi penetapan harga yang cermat dan komunikasi efektif 

tentang nilai produk merupakan kunci untuk memengaruhi perilaku pembelian 

konsumen di Bandar Lampung4. 

b) Kualitas produk: Kualitas produk menjadi pertimbangan penting bagi konsumen 

dalam memilih mobil Suzuki Ertiga. Konsumen akan mempertimbangkan kualitas 

bahan, desain, performa, dan fitur-fitur keselamatan serta kenyamanan yang 

ditawarkan oleh mobil tersebut. Jika mobil Suzuki Ertiga dianggap memiliki kualitas 

yang baik dan dapat memenuhi kebutuhan sehari-hari konsumen, maka kemungkinan 

besar mereka akan memilihnya. 

c) Kesadaran merek: Tingkat kesadaran dan citra merek juga mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Jika konsumen sudah familiar dengan merek Suzuki dan 

memiliki persepsi positif terhadapnya, mereka cenderung lebih condong untuk 

memilih mobil Suzuki Ertiga. Citra merek yang kuat dan positif dapat meningkatkan 

kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut. 

d) Fitur dan teknologi: Konsumen juga akan mempertimbangkan fitur-fitur dan teknologi 

yang ditawarkan oleh mobil Suzuki Ertiga. Fitur-fitur seperti sistem hiburan, 

konektivitas, keselamatan, dan efisiensi bahan bakar dapat menjadi faktor penentu 

dalam keputusan pembelian. Jika mobil Suzuki Ertiga dilengkapi dengan fitur-fitur 

canggih dan inovatif yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, maka kemungkinan 

besar mereka akan tertarik untuk membelinya. 
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Dengan memperhatikan faktor-faktor di atas secara holistik, PT Persada Lampung 

Raya dapat merancang strategi pemasaran dan promosi yang tepat sasaran untuk 

meningkatkan minat dan pembelian konsumen terkait mobil Suzuki Ertiga di Bandar 

Lampung. 

 

4. Tingkat Efektivitas Jenis Promosi 

Untuk mengukur efektivitas berbagai jenis promosi dalam memengaruhi perilaku 

pembelian konsumen untuk mobil Suzuki Ertiga di cabang Diponegoro PT Persada 

Lampung Raya, perlu dilakukan analisis mendalam terhadap setiap jenis promosi yang 

digunakan. Promosi diskon dan penawaran khusus adalah strategi yang telah terbukti 

efektif dalam mendorong pembelian, terutama dalam konteks pasar otomotif di Bandar 

Lampung. Dengan menawarkan diskon yang signifikan atau penawaran tambahan seperti 

gratis perawatan atau aksesori, PT Persada Lampung Raya dapat memberikan insentif 

yang kuat bagi konsumen untuk memilih mobil Suzuki Ertiga. Diskon besar seringkali 

memicu rasa urgensi dan dorongan untuk segera melakukan pembelian, sedangkan 

penawaran tambahan seperti gratis perawatan atau aksesori dapat memberikan nilai 

tambah yang signifikan bagi konsumen5. 

Evaluasi terhadap jumlah penjualan selama periode promosi adalah langkah 

penting dalam mengukur efektivitas promosi ini (Nurbaidah et al., 2023; Oktavianti et al., 

2023, 2024; Rahayu et al., 2022). Dengan membandingkan volume penjualan selama 

periode promosi dengan periode sebelumnya atau dengan target penjualan yang 

ditetapkan, PT Persada Lampung Raya dapat menilai seberapa efektif promosi ini dalam 

mengubah perilaku pembelian konsumen. Jika terjadi peningkatan yang signifikan 

dalam penjualan selama periode promosi, hal ini menunjukkan bahwa promosi diskon 

dan penawaran khusus telah berhasil menarik minat konsumen dan mendorong mereka 

untuk melakukan pembelian. 

Selain itu, evaluasi juga dapat dilakukan untuk menentukan jenis promosi mana 

yang paling efektif dalam menghasilkan penjualan yang tinggi. Misalnya, apakah diskon 

lebih efektif daripada penawaran tambahan seperti gratis perawatan atau aksesori? 

Analisis terhadap data penjualan dapat memberikan wawasan berharga tentang preferensi 

konsumen dan membantu PT Persada Lampung Raya untuk merancang strategi promosi 

yang lebih efektif di masa mendatang. Dengan memanfaatkan promosi diskon dan 

penawaran khusus secara cerdas dan terencana, PT Persada Lampung Raya dapat 

meningkatkan daya tarik mobil Suzuki Ertiga di pasar Bandar Lampung dan 

meningkatkan volume penjualannya. Evaluasi yang cermat terhadap efektivitas promosi 

ini juga memungkinkan perusahaan untuk terus memperbaiki dan mengoptimalkan 

strategi pemasaran mereka untuk mencapai tujuan penjualan yang lebih tinggi di masa 

depan. 

Selanjutnya, program trade-in atau tukar tambah juga dapat memengaruhi perilaku 

pembelian. Konsumen yang tertarik untuk mengganti mobil lama dengan Suzuki Ertiga 

dapat dimotivasi oleh penawaran yang menarik untuk memperoleh nilai tukar yang baik. 

Analisis terhadap jumlah mobil yang diperdagangkan selama periode promosi ini dapat 

memberikan wawasan tentang seberapa efektif program ini dalam meningkatkan 

penjualan. 

Evaluasi terhadap jumlah tayangan, interaksi, dan konversi penjualan yang 

dihasilkan dari kampanye iklan dan promosi melalui media sosial merupakan langkah 

penting dalam menilai efektivitasnya (Situmorang et al., 2022; Wahyudi et al., 2023; 

Yana et al., 2022; Yulistiani et al., 2023). Dengan memonitor dan menganalisis metrik-

metrik ini, PT Persada Lampung Raya dapat memahami seberapa efektif kampanye iklan 

mereka dalam menarik minat konsumen. Jumlah tayangan dapat memberikan gambaran 

tentang seberapa luas pesan iklan disampaikan kepada audiens, sedangkan tingkat 

interaksi seperti like, komentar, dan share dapat menunjukkan seberapa besar keterlibatan 

konsumen dengan konten iklan tersebut. 

Selain itu, konversi penjualan adalah metrik yang paling penting dalam menilai 
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keberhasilan kampanye iklan dan promosi melalui media sosial. Dengan melacak berapa 

banyak penjualan yang terjadi sebagai hasil langsung dari kampanye tersebut, PT Persada 

Lampung Raya dapat menentukan ROI (Return on Investment) dari investasi iklan 

mereka dan mengevaluasi apakah kampanye tersebut memberikan nilai yang cukup untuk 

biaya yang dikeluarkan. Dengan memanfaatkan data dan analisis ini, PT Persada 

Lampung Raya dapat terus meningkatkan strategi pemasaran mereka melalui media 

sosial, menyesuaikan kampanye untuk menjangkau audiens yang lebih luas, dan 

meningkatkan konversi penjualan. Dengan demikian, iklan dan promosi melalui media 

sosial dapat menjadi alat yang sangat efektif dalam mendukung upaya PT Persada 

Lampung Raya untuk meningkatkan volume penjualan mobil Suzuki Ertiga di Bandar 

Lampung. 

Terakhir, acara pameran dan demonstrasi langsung dapat menjadi cara yang efektif 

untuk menghadirkan produk secara langsung kepada konsumen potensial. Konsumen 

memiliki kesempatan untuk melihat dan mencoba mobil Suzuki Ertiga secara langsung, 

yang dapat meningkatkan kepercayaan dan minat mereka. Analisis terhadap jumlah 

kunjungan acara dan konversi penjualan yang dihasilkan dapat membantu dalam 

mengevaluasi efektivitas acara ini dalam memengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

Dengan mempertimbangkan hasil analisis dari berbagai jenis promosi ini, PT Persada 

Lampung Raya dapat mengoptimalkan strategi promosinya untuk mencapai tujuan 

penjualan yang lebih baik. 

 

5. Perbedaan Preferensi Konsumen 

Untuk menentukan apakah terdapat perbedaan preferensi konsumen terhadap fitur- 

fitur mobil Suzuki Ertiga antara segmen pasar yang berbeda di Bandar Lampung, perlu 

dilakukan analisis yang komprehensif terhadap data konsumen dari berbagai segmen 

pasar. Pertama-tama, penelitian pasar dapat dilakukan untuk mengidentifikasi segmen 

pasar yang berbeda berdasarkan karakteristik demografis, seperti usia, jenis kelamin, 

pendapatan, dan gaya hidup. Setelah itu, survei atau wawancara dapat dilakukan untuk 

mengumpulkan informasi tentang preferensi dan kebutuhan konsumen terkait fitur-fitur 

mobil Suzuki Ertiga. 

Hasil dari analisis ini kemungkinan akan menunjukkan bahwa preferensi konsumen 

terhadap fitur-fitur mobil Suzuki Ertiga dapat bervariasi antara segmen pasar yang 

berbeda. Misalnya, konsumen yang lebih muda mungkin lebih tertarik pada fitur-fitur 

teknologi yang canggih dan konektivitas, sementara konsumen yang lebih tua mungkin 

lebih memprioritaskan kenyamanan dan keamanan. Demikian pula, konsumen dengan 

pendapatan lebih tinggi mungkin lebih cenderung mencari fitur-fitur premium dan opsi 

kustomisasi, sedangkan konsumen dengan pendapatan lebih rendah mungkin lebih 

memperhatikan harga dan efisiensi bahan bakar. 

Selain itu, faktor-faktor seperti kebutuhan dan preferensi individu, pengalaman 

sebelumnya, dan persepsi merek juga dapat memengaruhi preferensi konsumen terhadap 

fitur-fitur mobil Suzuki Ertiga. Oleh karena itu, penting untuk mengumpulkan data yang 

representatif dari berbagai segmen pasar dan melakukan analisis statistik untuk 

mengidentifikasi pola atau perbedaan yang signifikan dalam preferensi konsumen. 

Dengan pemahaman yang lebih baik tentang preferensi konsumen dari berbagai segmen 

pasar, PT Persada Lampung Raya dapat merancang strategi pemasaran yang lebih tepat 

sasaran dan mengoptimalkan penawaran produk mereka untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen dengan lebih baik. 

 

6. Persepsi Konsumen 

Persepsi konsumen terhadap merek Suzuki dan mobil Ertiga dapat dipengaruhi 

oleh berbagai faktor, termasuk kualitas, harga, dan nilai tambah lainnya, di Bandar 

Lampung. Pertama-tama, dalam hal kualitas, konsumen di Bandar Lampung mungkin 

memiliki persepsi positif terhadap merek Suzuki. Suzuki dikenal sebagai merek otomotif 

yang telah lama hadir di pasar dan telah membangun reputasi untuk kualitas yang dapat 

diandalkan. Konsumen mungkin mengaitkan merek Suzuki dengan kendaraan yang tahan 
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lama, handal, dan mudah perawatan. Selain itu, kualitas produk seperti desain yang 

menarik, performa yang baik, dan fitur-fitur yang memenuhi kebutuhan konsumen juga 

dapat memengaruhi persepsi positif terhadap merek Suzuki. 

Dalam konteks pasar otomotif di Bandar Lampung, harga yang terjangkau 

memainkan peran penting dalam keputusan pembelian konsumen. Konsumen di Bandar 

Lampung, seperti konsumen di banyak daerah lain, cenderung mempertimbangkan nilai 

terbaik untuk uang mereka saat memilih mobil. Dengan kondisi ekonomi yang beragam, 

harga yang kompetitif menjadi faktor utama dalam menarik minat konsumen dengan 

berbagai tingkat anggaran. Mobil Suzuki Ertiga, yang dikenal dengan harga yang 

terjangkau namun tetap menawarkan kualitas dan fitur yang baik, memiliki daya tarik 

tersendiri bagi konsumen di Bandar Lampung. 

Selain itu, harga yang bersaing juga memberikan keunggulan bagi Suzuki Ertiga 

dalam memenangkan persaingan di pasar. Dalam lingkungan yang kompetitif, konsumen 

memiliki banyak pilihan mobil dari berbagai merek dan model. Namun, Suzuki Ertiga 

yang menawarkan harga yang lebih rendah dari beberapa pesaingnya tetap dapat menarik 

perhatian konsumen yang mengutamakan nilai dan efisiensi pengeluaran. Hal ini dapat 

membantu Suzuki Ertiga untuk mempertahankan posisinya sebagai salah satu pilihan 

yang diminati di pasar otomotif Bandar Lampung. 

Dengan demikian, PT Persada Lampung Raya dapat memanfaatkan keunggulan 

harga yang terjangkau dari mobil Suzuki Ertiga sebagai bagian dari strategi 

pemasarannya di Bandar Lampung. Dengan menekankan nilai dan keuntungan ekonomis 

yang ditawarkan oleh Suzuki Ertiga, perusahaan dapat menarik lebih banyak konsumen 

potensial dan meningkatkan volume penjualan. Selain itu, menjaga harga yang kompetitif 

juga membantu memperkuat citra merek Suzuki sebagai pilihan yang terjangkau namun 

tetap berkualitas, yang dapat membawa manfaat jangka panjang bagi perusahaan. 

Nilai tambah adalah salah satu faktor penting yang memengaruhi persepsi 

konsumen terhadap mobil Suzuki Ertiga di Bandar Lampung. Fitur tambahan seperti 

garansi yang panjang, layanan purna jual yang responsif, dan paket perawatan yang 

komprehensif dapat memberikan keuntungan tambahan bagi konsumen yang 

mempertimbangkan pembelian mobil. Konsumen cenderung mencari nilai tambah yang 

dapat meningkatkan pengalaman pemilik mobil mereka, seperti jaminan keamanan dan 

kenyamanan jangka panjang. 

Garansi yang panjang adalah salah satu nilai tambah yang signifikan bagi 

konsumen. Konsumen merasa lebih percaya diri dalam membeli mobil ketika mereka 

dilindungi oleh garansi yang melindungi mereka dari potensi masalah teknis atau 

kegagalan komponen. Layanan purna jual yang responsif juga penting bagi konsumen, 

karena mereka menginginkan dukungan dan bantuan yang cepat dan efisien jika mereka 

menghadapi masalah dengan mobil mereka. Dengan menyediakan layanan yang responsif 

dan berkualitas, PT Persada Lampung Raya dapat memperkuat hubungan dengan 

pelanggan dan membangun loyalitas merek yang kuat. 

Selain itu, paket perawatan yang komprehensif juga dapat menjadi nilai tambah 

yang menarik bagi konsumen. Konsumen ingin merasa yakin bahwa mereka dapat 

memelihara mobil mereka dengan mudah dan tanpa kesulitan, dan paket perawatan yang 

mencakup berbagai layanan seperti servis berkala, perawatan rutin, dan penggantian suku 

cadang dapat memberikan rasa aman dan kenyamanan bagi konsumen. 

Dengan menawarkan nilai tambah yang lengkap dan bermanfaat, PT Persada 

Lampung Raya dapat meningkatkan daya tarik mobil Suzuki Ertiga di pasar Bandar 

Lampung. Dengan memperkuat reputasi merek sebagai penyedia mobil yang tidak hanya 

terjangkau tetapi juga berkualitas dan lengkap dengan layanan purna jual yang responsif, 

perusahaan dapat menarik lebih banyak konsumen dan meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Dengan demikian, fokus pada nilai tambah dapat menjadi strategi yang efektif dalam 

meningkatkan volume penjualan dan memperkuat posisi Suzuki Ertiga di pasar otomotif 

Bandar Lampung. 

Dengan mempertimbangkan faktor-faktor ini, PT Persada Lampung Raya dapat 

merancang strategi pemasaran yang lebih efektif untuk memperkuat persepsi positif 
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konsumen terhadap merek Suzuki dan mobil Ertiga di Bandar Lampung. Ini mungkin 

termasuk promosi yang menekankan kualitas, harga yang terjangkau, dan nilai tambah 

produk, serta upaya untuk memberikan pengalaman pelanggan yang memuaskan dan 

membangun hubungan yang kuat dengan konsumen. 

 

7. Implementasi Strategi Promosi oleh PT Persada Lampung 

Untuk meningkatkan volume penjualan mobil Suzuki Ertiga di wilayah Bandar 

Lampung, khususnya di cabang Diponegoro, PT Persada Lampung Raya dapat 

menerapkan beberapa strategi promosi yang efektif. 

Promosi diskon dan penawaran khusus merupakan strategi yang efektif untuk 

menarik perhatian konsumen dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian mobil 

Suzuki Ertiga di cabang Diponegoro PT Persada Lampung Raya. Dengan menawarkan 

diskon menarik atau paket penawaran yang berisi berbagai keuntungan tambahan, seperti 

gratis biaya servis, asuransi, atau aksesori mobil, perusahaan dapat memberikan nilai 

tambah yang signifikan kepada konsumen. Diskon yang menarik dapat menciptakan rasa 

urgensi dan dorongan bagi konsumen untuk segera melakukan pembelian, terutama bagi 

mereka yang sedang mencari penawaran terbaik8. 

Selain itu, penawaran paket yang mencakup keuntungan tambahan seperti gratis 

biaya servis atau asuransi dapat memberikan insentif tambahan bagi konsumen untuk 

memilih mobil Suzuki Ertiga dari PT Persada Lampung Raya. Konsumen cenderung 

mencari nilai tambah dan kenyamanan tambahan saat membeli mobil, dan penawaran 

semacam ini dapat membantu memenuhi kebutuhan dan harapan mereka. Dengan 

memanfaatkan strategi ini secara efektif, PT Persada Lampung Raya dapat menarik lebih 

banyak konsumen dan meningkatkan volume penjualan mobil Suzuki Ertiga di cabang 

Diponegoro. 

Selain menarik konsumen baru, promosi diskon dan penawaran khusus juga dapat 

membantu mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Dengan menawarkan insentif 

kepada pelanggan untuk memilih perusahaan lagi untuk pembelian mobil berikutnya atau 

untuk merujuk teman atau keluarga, PT Persada Lampung Raya dapat membangun 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan dan menciptakan loyalitas merek yang kuat. 

Dengan demikian, strategi promosi ini tidak hanya meningkatkan penjualan saat ini tetapi 

juga berpotensi untuk memberikan manfaat jangka panjang bagi perusahaan. 

Promosi melalui media sosial dan internet merupakan strategi yang sangat efektif 

dalam menjangkau konsumen potensial di Bandar Lampung. Dengan memanfaatkan 

platform seperti Facebook, Instagram, dan situs web perusahaan, PT Persada Lampung 

Raya memiliki kesempatan untuk menginformasikan secara luas tentang produk Suzuki 

Ertiga kepada audiens yang lebih luas. Melalui posting rutin dan konten yang menarik, 

perusahaan dapat membangun kesadaran merek dan menarik minat konsumen potensial. 

Salah satu keuntungan utama dari promosi melalui media sosial adalah kemampuan 

untuk menampilkan promosi eksklusif. PT Persada Lampung Raya dapat menawarkan 

diskon atau penawaran khusus yang hanya tersedia melalui media sosial, memberikan 

insentif bagi pengikut untuk tetap terhubung dan mengikuti perkembangan perusahaan. 

Selain itu, interaksi langsung dengan konsumen juga menjadi fitur penting dari promosi 

media sosial. PT Persada Lampung Raya dapat merespons pertanyaan, komentar, atau 

masukan dari konsumen secara langsung, membangun hubungan yang lebih erat dengan 

audiens dan meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek. 

Situs web perusahaan juga merupakan alat penting dalam promosi online. PT 

Persada Lampung Raya dapat menggunakan situs webnya untuk menyajikan informasi 

detail tentang mobil Suzuki Ertiga, termasuk spesifikasi, fitur, dan ulasan pelanggan. 

Melalui situs web, konsumen dapat dengan mudah mencari informasi yang mereka 

butuhkan dan bahkan membuat janji untuk test drive atau konsultasi lebih lanjut. Dengan 

menyediakan pengalaman online yang mudah dan informatif, PT Persada Lampung Raya 

dapat meningkatkan keterlibatan konsumen dan memudahkan proses pembelian. 

Secara keseluruhan, promosi melalui media sosial dan internet adalah strategi yang 

sangat efektif bagi PT Persada Lampung Raya untuk menjangkau konsumen potensial di 
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Bandar Lampung. Dengan memanfaatkan platform ini dengan bijaksana dan secara 

konsisten menyajikan konten yang relevan dan menarik, perusahaan dapat memperluas 

jangkauan pasar mereka, membangun kesadaran merek, dan meningkatkan interaksi 

dengan konsumen, yang pada gilirannya dapat berujung pada peningkatan volume 

penjualan mobil Suzuki Ertiga. Selanjutnya, acara pameran dan demonstrasi langsung 

juga dapat menjadi strategi promosi yang efektif. PT Persada Lampung Raya dapat 

mengadakan acara pameran di lokasi strategis di Bandar Lampung, di mana konsumen 

dapat melihat langsung dan mencoba mobil Suzuki Ertiga. Dalam acara ini, perusahaan 

dapat menawarkan diskon khusus untuk pembelian langsung atau memberikan hadiah 

menarik bagi pengunjung. 

Selain itu, program trade-in atau tukar tambah juga dapat menjadi strategi promosi 

yang menarik. PT Persada Lampung Raya dapat menawarkan penawaran yang 

menguntungkan bagi konsumen yang ingin menukarkan mobil lama mereka dengan 

Suzuki Ertiga baru. Dengan memberikan nilai tukar yang kompetitif dan penawaran 

tambahan seperti diskon atau paket perawatan gratis, perusahaan dapat meningkatkan 

minat konsumen untuk melakukan upgrade kendaraan. 

Terakhir, kerjasama dengan mitra atau instansi terkait di Bandar Lampung juga 

dapat menjadi strategi promosi yang efektif. PT Persada Lampung Raya dapat bekerja 

sama dengan bank atau lembaga pembiayaan untuk menawarkan paket kredit yang 

menarik bagi konsumen yang ingin membeli Suzuki Ertiga. Selain itu, kerjasama dengan 

media lokal atau komunitas otomotif juga dapat membantu dalam meningkatkan 

visibilitas merek dan menjangkau konsumen potensial dengan lebih luas. Dengan 

menerapkan strategi-promosi-promosi ini secara efektif, PT Persada Lampung Raya dapat 

meningkatkan volume penjualan mobil Suzuki Ertiga di wilayah Bandar Lampung, 

khususnya di cabang Diponegoro. 

 
4. KESIMPULAN 

Dalam penelitian ini, telah diajukan strategi promosi untuk meningkatkan volume 

penjualan mobil Suzuki Ertiga pada PT Persada Lampung Raya Cabang Diponegoro di 

Bandar Lampung. Strategi tersebut mencakup berbagai pendekatan yang berfokus pada 

peningkatan kesadaran merek, menarik minat konsumen, dan mendorong pembelian. 

Pertama, strategi promosi yang melibatkan diskon dan penawaran khusus dipertimbangkan 

sebagai alat untuk menciptakan rasa urgensi dan memberikan insentif bagi konsumen untuk 

segera melakukan pembelian. Hal ini diperkuat oleh promosi melalui media sosial dan 

internet, di mana PT Persada Lampung Raya dapat menjangkau konsumen potensial dengan 

konten yang menarik dan interaktif. Evaluasi terhadap kampanye promosi ini diharapkan 

dapat memberikan wawasan tentang efektivitasnya dalam mengubah perilaku pembelian 

konsumen. 

Selain itu, penelitian ini juga menyoroti pentingnya faktor-faktor seperti harga, nilai 

tambah produk, dan penggunaan iklan sebagai strategi promosi. Harga yang bersaing dan 

dianggap sesuai dengan fitur dan kualitas Suzuki Ertiga diharapkan dapat menjadi pembeda 

yang signifikan dalam proses pembelian konsumen. Demikian pula, penekanan pada nilai 

tambah produk, seperti garansi yang panjang dan layanan purna jual yang responsif, 

diharapkan dapat meningkatkan persepsi konsumen terhadap nilai dari perspektif konsumen. 

Selanjutnya, strategi promosi melalui iklan, baik konvensional maupun melalui media sosial, 

diharapkan dapat memberikan dampak yang signifikan dalam memengaruhi perilaku 

pembelian konsumen. 

Kesimpulannya, strategi promosi yang komprehensif dan terpadu merupakan kunci 

untuk meningkatkan volume penjualan mobil Suzuki Ertiga pada PT Persada Lampung Raya 

Cabang Diponegoro di Bandar Lampung. Dengan memanfaatkan berbagai pendekatan 

promosi yang telah diusulkan, diharapkan PT Persada Lampung Raya dapat meningkatkan 

kesadaran merek, menarik minat konsumen, dan akhirnya meningkatkan penjualan mobil 

Ertiga di pasar yang kompetitif ini. Evaluasi dan pengukuran terhadap efektivitas strategi-

promosi-promosi ini juga penting untuk memastikan bahwa investasi perusahaan 

menghasilkan hasil yang diinginkan dalam jangka panjang. 
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