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ABSTRAK 

IDA BAGUS ANINDYA HARIWICAKSANA, ANALISIS STRATEGI 

CROSS-SELLING DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN 

PT. TOYOTA-ASTRA MOTOR CABANG KOTA SURABAYA 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh keberhasilan PT. Toyota-Astra Motor (PT. 

TAM) mendominasi penjualan produk otomotif. Sepanjang tahun 2021 hingga 

2025, Toyota selalu mengungguli kompetitornya di Indonesia, dengan rerata market 

share yang tinggi yaitu 32.6%. Di Provinsi Jawa Timur, Toyota selalu konsisten 

memiliki penjualan tertinggi dengan rerata market share sebesar 33.2%, dan Kota 

Surabaya menduduki peringkat teratas di Jawa Timur dengan rerata market share 

43% dibandingkan kompetitor lainnya. Bidang bisnis PT. TAM tidak hanya 

penjualan unit kendaraan, namun juga perbaikan dan pemeliharaan kendaraan serta 

penjualan suku cadang dan aksesoris yang menunjang keberlanjutan bisnis inti. 

Penelitian yang mengambil lokasi di PT. TAM cabang Kota Surabaya ini ditujukan 

untuk mengetahui bagaimana perusahaan ini menerapkan strategi penjualan cross-

selling terhadap kombinasi produk otomotif dan produk tambahan yang mereka 

miliki, yang kemudian berhasil membawa perusahaan ini sebagai leader dalam 

pasar otomotif. Penelitian dilakukan dengan pendekatan kualitatif deskriptif 

melalui wawancara dan observasi. Informan dipilih menggunakan metode 

purposive sampling yang ditetapkan langsung atau tidak acak. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa PT. TAM menerapkan strategi cross-selling melalui 

penyediaan beragam pilihan paket modifikasi aksesoris Toyota Customization 

Option (TCO) pada beberapa produknya. Strategi dirancang agar pelanggan dapat 

memilih pilihan aksesorisnya secara fleksibel sehingga didapatkan pengalaman atas 

produk yang beda dan unik dibanding produk yang dirilis secara umum di pasaran. 

Strategi cross-selling ini diterapkan melalui kombinasi 4 jenis strategi yaitu strategi 

direct offering, web advertising, second channel offering, dan product displaying 

on event. Strategi cross-selling memungkinkan PT. TAM menjaga hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan sehingga membuka kesempatan untuk pembelian 

ulang di masa mendatang. Dengan strategi ini, penjualan unit kendaraan baru 

Toyota yang dilakukan PT. TAM mencapai pertumbuhan penjualan yang progresif 

dari tahun ke tahun. 

Kata kunci: strategi, penjualan, cross-selling, otomotif. 
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ABSTRACT 

IDA BAGUS ANINDYA HARIWICAKSANA, ANALYSIS OF 

CROSS-SELLING STRATEGIES TO INCREASE SALES VOLUME AT 

PT. TOYOTA-ASTRA MOTOR, SURABAYA CITY BRANCH 

This research is driven by PT Toyota-Astra Motor (PT TAM)'s dominance in 

automobile product sales. Toyota continuously beat its Indonesian competition 

between 2021 and 2025, keeping a high average market share of 32.6%. Toyota had 

the most sales in East Java Province, making up 33.2% of the market, while 

Surabaya had the largest average market share at 43%. PT TAM's commercial 

operations include car sales, vehicle repair and maintenance, and the selling of spare 

components and accessories. This research, conducted at the PT TAM Surabaya, 

will look into how the company executes cross-selling strategies—combining 

automotive products with supplementary offerings—that have helped PT TAM 

establish itself as a market leader in the automotive industry. The research applies 

a descriptive qualitative approach, conducting interviews and observations with 

informants chosen directly through purposive sampling. Based on the research 

findings, PT TAM adopts a cross-selling approach by providing a selection of 

Toyota Customization Option (TCO) accessory modification packages for various 

of its products. This cross-selling technique is implemented using four approaches 

combined: direct offerings, web advertising, second-channel offerings, and product 

displays at events. These methods allow PT TAM to establish long-term client 

relationships, which opens up potential for future repeat purchases. Toyota's new 

vehicle sales have grown steadily year after year under by using this strategy. 

Keywords: strategy, sales, cross-selling, automotive. 
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