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ABSTRAK

Strategi promosi dalam perusahaan pada dasarnya sangatlah penting, karena sangat
mempengaruhi tingkat keberhasilan perusahaan tersebut. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui strategi promosi di PT. BMW Astra Surabaya. Peneliti
menggunakan metode deskriptif kualitafif, dengan cara pengumpulan data
menggunakan wawancara dan observasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
strategi promosi di BMW Astra Surabaya ialah datangnya dari sisi internal dan
eksternal. Sisi internal jalah di gambarkan adanya kelebihan dan kelemahan
kegiatan perusahaan yang berkaitan dengan promosi, sedangkan eksternal di
gambarkan dari adanya peluag dan ancaman. Strategi promosi yang dilakukan
berupa: (1) iklan (advertising), (2) promosi penjualan (sales promotion) dengan
memberikan cashback, hadiah, bahkan gratis bahan bakar selama 1 (satu) tahun, (3)
penjualan perseorangan (personal selling), (4) hubungan masyarakat (public
relation). Faktor internal menunjukkan skor kelebihan 2,18, sedangkan skor
kekurangannya 1,54. Faktor eksternal menunjukkan skor peluangnya mencapai
0,70, lebih besar di bandingkan ancamannya. Strategi promosi yang efektif
digunakan PT. BMW Astra Surabaya adalah personal selling, karena dapat
berinteraksi langsung kepada konsumen. Hal tersebut bertujuan agar konsumen
dapat tertarik untuk membeli sekaligus mengingat produk tersebut, yang dengan
demikian dapat meningkatkan penjualan. Peluang besar yang dimiliki PT. BMW
Astra Surabaya harus di manfaatkan sebaik mungkin. Salesman yang menjadi
instrumen penting perusahaan terkait promosi, harus diberikan pelatihan
denganbaik. Loyalitas seluruh karyawan juga diperlukan untuk menunjang strategi
promosi perushaan dapat berjalan efektif. Kata kunci: Strategi promosi, Faktor,
Peluang, Tenaga Penjualan



ABSTRACT

The strategy in the promotion of the company is basically important, because it
greatly affects the level ofsuccess of the company. This study aims to determine the
promotion strategy at PT. BMW Astra Surabaya. The researcher used a qualitative
descriptive method, by collecting data using interviews and observations. The
resultsshowed that the promotion strategy at BUW Astra Surabaya came from
internal and external sides. The internal side is depicted by the strengths and
weaknesses of the company's activities related to promotion, while the externalis
depicted from the opportunities and threats. The promotional strategies carried out
are in the form of: (1) advertising (advertising), (2) sales promotion by providing
cashback, gifts, even free fuel for 1 (one) year, (3) sales promotion (personal
selling), (4) public relations (public relations). Internal factors show an excess
score of 2.18, while a deficiency score of 1.54. External factors showed the
opportunity score reached 0.70, greater thanthe threat. An effective promotion
strategy used by PT. BMW Astra Surabaya is personal selling, because it can
interact directly with consumers. It is intended that consumers can be interested in
buying at the same time remembering the product, thereby increasing sales. Great
Opportunity owned by PT. BMW Astra Surabaya must be utilized as best as
possible. Salesmen who are an important instrument for companies related to
promotions must be given proper training. Loyalty of all employees is also needed
to support the company's promotion strategyso that it can run effectively.
Keywords: Promotion strategy, Factor, Opportunity, Salesman
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