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ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan pada PT Astra International Auto2000 Sanur yang 

bertujuan untuk mengetahui strategi promosi dalam meningkatkan jumlah 
pengguna layanan Auto2000 Home Service (THS). Metode pengumpulan data yang 

digunakan adalah observasi, wawancara, dokumentasi, dan kuesioner. Adapun 
teknik analisis yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif, Matriks Internal 
Factors Analysis Summary (IFAS), Matriks External Factors Analysis Summary 

(EFAS), Matriks Internal-Eksternal (IE), Matriks SWOT, Analisis Quantitative 
Strategic Planning Matrix (QSPM). Berdasarkan hasil analisis matriks IFAS, yang 

menjadi kekuatan utama adalah layanan Auto2000 Home Service (THS) 
memudahkan pelanggan melakukan service dimana saja dan membantu 
mengefisiensikan waktu pelanggan. Sedangkan yang menjadi kelemahan adalah 

penggunaan digital marketing yang masih kurang dan sedikitnya promo yang 
diberikan. Berdasarkan analisis matriks EFAS, diketahui yang menjadi peluang 

utama adalah kepopuleran merek Toyota dan perkembangan teknologi, sedangkan 
yang menjadi ancaman utama adalah keterbatasan jangkauan wilayah. Hasil 
matriks IE berada pada sel I growth. Analisis SWOT menghasilkan delapan strategi 

alternatif dan dari delapan strategi tersebut, diperoleh dua strategi prioritas yang 
dihitung melalui matriks QSPM dengan total nilai TAS sebesar 6.42 dan 6.05 yaitu 

meningkatkan promosi pada sosial media (Instagram dan Tiktok) untuk 
mengenalkan layanan Auto2000 Home Service (THS) kepada target audiens dan 
memanfaatkan fitur ads pada Instagram dan Tiktok untuk menjangkau dan 

memperkenalkan layanan THS kepada audiens dalam lingkup yang lebih luas. 
 

Kata kunci: Strategi promosi, analisis SWOT, QSPM 
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ABSTRACT 

This research was conducted at PT Astra International Auto2000 Sanur which aims 

to determine the promotion strategy in increasing the number of users of Auto2000 
Home Service (THS). Data collection methods used are observation, interviews, 

documentation, and questionnaires. The analytical techniques used are qualitative 
descriptive analysis, Internal Factors Analysis Summary (IFAS) Matrix, External 
Factors Analysis Summary (EFAS) Matrix, Internal-External (IE) Matrix, SWOT 

Matrix, Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) analysis. Based on the 
results of the IFAS matrix analysis, the main strength is that the Auto2000 Home 

Service (THS) makes it easy for customers to do service anywhere and helps 
streamline customer time. Meanwhile, the weaknesses are the use of digital 
marketing which is still lacking and the few promos given. Based on the EFAS 

matrix analysis, it is known that the main opportunities are the popularity of the 
Toyota brand and technological developments, while the main threat is the limited 

coverage area. The results of the IE matrix are in cell I growth. The SWOT analysis 
resulted in eight alternative strategies and from the eight strategies, two priority 
strategies were obtained which were calculated through the QSPM matrix with a 

total TAS value of 6.42 and 6.05, namely increasing promotions on social media 
(Instagram and Tiktok) to introduce Auto2000 Home Service (THS) services to the 

target audience. 
 
Keywords: Promotion strategy, SWOT analysis, QSPM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi masa kini memberikan perubahan signifikan yang 

menyebabkan meningkatnya taraf kualitas hidup masyarakat untuk dapat 

melakukan berbagai aktivitas secara cepat dan mudah. Hal ini pula mendorong 

persaingan dunia bisnis yang semakin kompetitif, dimana perusahaan dituntut 

untuk melakukan perbaikan, penyempurnaan serta berbagai inovasi baru dalam 

memberikan kemudahan bagi masyarakat. Perusahaan diharuskan untuk mengubah 

strategi usaha dan pemasarannya agar lebih dekat dengan pelanggan, demi 

mempertahankan eksistensi perusahaan serta mampu mengatasi persaingan dengan 

para kompetitor. Oleh sebab itu, perusahaan harus mampu memberikan produk 

ataupun jasa yang sesuai dengan selera masyarakat serta mampu memberikan 

pelayanan yang terbaik untuk pelanggan. Untuk itu perusahaan harus memiliki 

keunggulan bersaing (competitive strategy) untuk dapat mempertahankan 

eksistensinya dalam dunia bisnis. 

Semakin berkembang pesatnya dunia bisnis saat ini menyebabkan 

banyaknya persaingan antara perusahaan satu dengan perusahaan lainnya, salah 

satunya adalah perusahaan otomotif. Sebagai salah satu kebutuhan tersier manusia, 
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kepemilikan kendaraan pribadi khususnya mobil menjadi salah satu kebutuhan 

dasar masyarakat untuk memudahkan mobilitas sehari-hari. Hal ini menyebabkan 

semakin tingginya tingkat persaingan antar berbagai merek mobil. Berbagai 

perusahaan berlomba-lomba untuk menjadi merek yang disukai dan mampu meraih 

popularitas di antara masyarakat.  

Berdasarkan data wholesales tahun 2020-2022 beberapa merek mobil yang 

paling banyak diminati oleh masyarakat Indonesia adalah Toyota, Daihatsu, Honda, 

Mitsubishi Motors, dan Suzuki. Selain memiliki image yang baik akan kualitas 

produknya, kelima merek tersebut juga memiliki pelayanan after sales yang baik. 

Hal tersebut dapat dilihat dari banyaknya bengkel resmi yang terintegrasi dengan 

dealernya. 

 

Gambar 1.1 

Wholesale by Brand Tahun 2020-2022 

 Sumber : Autofun.co.id, Gaikindo.or.id, Oto.detik.com 

Berdasarkan data wholesales dari tahun 2020 sampai 2022 yang diperoleh 

dari (Autofun, 2021; Detikoto, 2022; Gaikindo, 2023), brand Toyota merupakan 

brand mobil terlaris dan diminati oleh masyarakat Indonesia dari masa ke masa. 
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Selama 3 tahun terakhir, Toyota berhasil menduduki peringkat pertama mobil 

terlaris dengan torehan angka sales di tahun 2022 sebesar 331.410 unit, lalu diikuti 

oleh brand Daihatsu dengan torehan angka sales sebesar 202.665 unit, dan Honda 

dengan torehan angka sales sebesar 131.280 unit. Torehan angka tersebut tentu 

diperoleh dari inovasi yang diberikan perusahaan atas setiap mobil yang mereka 

keluarkan, hingga mampu memenuhi ekspetasi masyarakat. 

Selain melakukan inovasi pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, 

perusahaan sebaiknya memiliki sistem layanan purna jual atau after sales service 

yang baik untuk pelanggan. Salah satu layanan purna jual yang dapat perusahaan 

berikan adalah dengan menawarkan layanan Home Service Business yang sedang 

banyak digunakan oleh masyarakat. Home Service Business adalah bisnis jasa yang 

memberikan pelayanan ke rumah pelanggan baik untuk proses pembelian produk 

atau penggunaan jasa yang bertujuan untuk memberikan kemudahan dan 

kenyamanan bagi para pelanggan tanpa harus pergi ke luar rumah untuk melakukan 

kegiatan tersebut. Berbagai jenis layanan home service sudah banyak digunakan 

oleh masyarakat, mulai dari layanan menjual dan mengantarkan bahan pokok 

makanan, jasa cuci mobil panggilan, laundry, massage, salon untuk hewan 

peliharaan, hingga jasa layanan service kendaraan. Hal tersebut dapat masyarakat 

lakukan di rumah, tanpa harus pergi ke luar rumah. 

Salah satu layanan home service business adalah layanan home service pada 

kendaraan, yaitu pelayanan jasa service kendaraan yang dapat dilakukan di rumah 

pelanggan atau dimana saja sesuai dengan keinginan pelanggan. Layanan after 

sales atau service kendaraan adalah layanan purna jual yang perusahaan sediakan 
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untuk pelanggan yang ingin melakukan perawatan atas kendaraan mereka baik 

secara berkala atau tidak. Service kendaraan sangat dibutuhkan setiap jenis 

kendaraan agar dapat terus beroperasi dengan lancar. Layanan service menjadi 

salah satu faktor penentu tingkat kepuasan dan kepercayaan pelanggan terhadap 

suatu perusahaan. Semakin baik dan cepat layanan service yang diberikan, maka 

semakin tinggi tingkat kepuasan pelanggan. Hal ini pula yang dilakukan oleh 

Auto2000 Sanur dalam memberikan pelayanan service yang dapat membantu 

menjaga, merawat dan memperbaiki kendaraan pelanggan hingga dapat digunakan 

secara nyaman, aman dan dalam jangka waktu yang lama.  

Dengan tagline Urusan Toyota Lebih Mudah, Auto2000 Home Service 

sebagai salah satu fasilitas pelayanan dari PT Astra International, Tbk (Toyota Sales 

Operation Auto 2000) Cabang Sanur siap melakukan service kendaraan di kantor 

atau di rumah dengan tujuan memberikan kemudahan bagi pemilik kendaraan 

Toyota yang tidak sempat datang ke bengkel. Auto2000 Home Service sendiri 

mampu memberikan sejumlah layanan, seperti ganti oli, engine tune-up, service 

berkala internal (1000 kilometer), service berkala kelipatan 10.000 kilometer, serta 

perbaikan ringan di bawah dua jam. Auto2000 Home Service dapat pula melakukan 

pemasangan aksesoris Toyota dengan perjanjian lebih dahulu. Penggunaan layanan 

Auto2000 Home Service semakin mudah dan nyaman lantaran tidak mengenakan 

biaya kunjungan untuk melakukan service, serta harga service dan sparepart sama 

dengan harga pada bengkel Auto2000. 

Dealer utama mobil Toyota Auto2000 mengklaim bahwa layanan Auto2000 

Home Service (THS) naik sepanjang tahun 2020. Kepala Divisi After Sales 
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Auto2000, Ivan Sandik menyampaikan jumlah unit entry atau jumlah kendaraan 

yang masuk bengkel Auto2000 secara keseluruhan sebanyak 1.630.740 unit di 

tahun 2020. Angka ini turun dibanding tahun sebelumnya. Sedangkan jumlah unit 

yang memanfaatkan layanan THS tahun lalu mencapai 344.857 unit. Kontribusi 

THS meningkat dari 18 persen di tahun sebelumnya menjadi 21 persen di tahun 

2020. Hal ini menunjukkan setiap tahun, layanan THS semakin dikenal dan 

digemari hingga mengalami peningkatan jumlah pengguna. 

Namun nyatanya layanan Auto2000 Home Service cabang Sanur masih sepi 

peminat. Hal ini dapat dilihat dari perbandingan data unit entry Auto2000 Sanur 

yang melakukan service dengan datang langsung ke bengkel, dengan pelanggan 

yang melakukan service dengan memanfaatkan layanan Auto2000 Home Service. 

 

Gambar 1.2 

Data Unit Entry Bengkel Auto2000 Sanur & Layanan Toyota Home Service 

 Sumber : Dokumentasi Auto2000 Sanur 
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Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa terjadi perbandingan yang sangat 

kontras antara data service yang datang langsung ke bengkel Auto2000 Sanur 

dengan data service yang menggunakan layanan Auto2000 Home Service selama 

kurun waktu 5 tahun ke belakang. Walaupun jumlah unit entry yang datang 

langsung ke bengkel menurun, namun service langsung ke bengkel masih digemari 

oleh pelanggan dibandingkan dengan memanfaatkan layanan Auto2000 Home 

Service. Hal ini dapat dilihat dari data tahun 2022 dimana jumlah unit entry pada 

bengkel sebesar 8.560 unit, sedangkan unit entry dengan penggunaan layanan 

Auto2000 Home Service hanya sebesar 2.124 unit.  

Berdasarkan keterangan yang diberikan oleh Koordinator Auto2000 Home 

Service Auto2000 Sanur menyatakan bahwa jumlah pengguna layanan Auto2000 

Home Service tidak mengalami kenaikan yang signifikan diakibatkan oleh 

pemasaran yang dilakukan oleh Auto2000 Sanur dalam memasarkan Auto2000 

Home Service masih kurang, kurangnya iklan publikasi untuk informasi produk, 

sehingga konsumen tidak terlalu mengetahui manfaat beserta layanan apa saja yang 

bisa diberikan melalui layanan Auto2000 Home Service ini.  

Auto2000 Sanur dalam strategi promosinya masih harus selalu 

mempratinjau ulang hal yang menjadi kekuatan, kelemahan, ancaman, dan peluang 

dalam meningkatkan pengguna layanan Auto2000 Home Service. Auto2000 Sanur 

harus mampu memanfaatkan teknologi digital dalam memberikan informasi yang 

lebih lengkap dan jelas mengenai layanan Auto2000 Home Service. 
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Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul : “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan 

Jumlah Pengguna Layanan Auto2000 Home Service Pada PT Astra 

International Auto2000 Sanur”. 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka yang menjadi pokok 

permasalahan dalam penelitian ini adalah: 

1.2.1 Bagaimana analisis SWOT layanan Auto2000 Home Service pada PT Astra 

International Auto2000 Sanur? 

1.2.2 Bagaimana alternatif strategi promosi dalam meningkatkan jumlah 

pengguna layanan Auto2000 Home Service pada PT Astra International 

Auto2000 Sanur? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan sebagai berikut:  

1.3.1 Untuk mengetahui analisis SWOT layanan Auto2000 Home Service pada 

PT Astra International Auto2000 Sanur. 

1.3.2 Untuk menentukan strategi promosi dalam meningkatkan jumlah pengguna 

layanan Auto2000 Home Service pada PT Astra International Auto2000 

Sanur. 
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1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

1.4.1 Kontribusi Teoritis 

Penelitian ini diharapkan nantinya dapat memberikan wawasan, 

pengetahuan tentang strategi promosi, dan tambahan informasi sebagai pendukung 

penelitian lain dan menambah daftar Pustaka dalam lingkungan akademis. 

1.4.2 Kontribusi Praktis 

1. Bagi penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan 

pengalaman serta wawasan penulis dan juga sebagai salah satu syarat untuk 

menyelesaikan tugas akhir (skripsi) Pendidikan Diploma IV pada Program 

Studi Manajemen Bisnis Internasional, Jurusan Administrasi Bisnis, 

Politeknik Negeri Bali. 

2. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi dan 

sumber informasi serta pembelajaran untuk penelitian selanjutnya 

khususnya bagi mahasiswa jurusan Administrasi Bisnis. 

3. Bagi Pihak Lain 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan referensi, informasi dan 

wawasan untuk penelitian selanjutnya atau sebagai bahan kepustakaan serta 

sumber pengetahuan. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

Hasil penelitian ini dilaporkan dalam bentuk skripsi dengan sistematika 

penulisan yang disusun berdasarkan bab demi bab sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Berisi tentang latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, kontribusi hasil penelitian dan sistematika penelitian. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Berisi tentang kajian teori, kajian empiris, dan kerangka pemikiran 

teoritis. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Berisi tentang jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data dan 

metode analisis data 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berisi tentang gambaran umum perusahaan, hasil analisis dan 

pembahasan, serta implikasi hasil penelitian. 

BAB V PENUTUP 

Berisi tentang simpulan dan saran. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan di atas mengenai strategi promosi dengan 

menggunakan Analisis SWOT dan QSPM pada layanan Auto2000 Home Service 

(THS) Pada PT Astra International Auto2000 Sanur, dapat ditarik analisis SWOT 

(Strength, Weakness, Opportunities dan Threats) serta dua peringkat teratas 

alternatif strategi promosi yang dihasilkan dari analisis Matriks QSPM pada 

layanan Auto2000 Home Service (THS) Pada PT Astra International Auto2000 

Sanur sebagai berikut: 

a. Analisis SWOT 

Melalui analisis SWOT diperoleh faktor-faktor yang teridentifikasi sebagai 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman bagi layanan Auto2000 Home 

Service (THS). Terdapat enam (6) faktor kekuatan, lima (5) faktor kelemahan, 

dan empat (4) faktor peluang dan ancaman. Faktor-faktor tersebut digunakan 

untuk menghitung matriks IFAS dan EFAS, diperoleh total skor IFAS 3.17 dan 

total skor EFAS 3.13. Total skor tersebut digunakan untuk mengetahui posisi 

perusahaan pada matriks IE. Matriks IE berada pada sel 1 yang merupakan 

kondisi grow and build (tumbuh dan berkembang) yaitu strategi pertumbuhan 
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melibatkan upaya untuk mengembangkan dan memperluas bisnis perusahaan 

dalam menghadapi peluang yang ada di pasar, dengan melakukan upaya 

penetrasi dan pengembangan pasar. Selanjutnya, diperoleh delapan (8) 

alternatif strategi yang dirumuskan melalui matriks SWOT, yaitu: 

1) Meningkatkan promosi pada sosial media (Instagram dan Tiktok) untuk 

mengenalkan layanan Auto2000 Home Service (THS) kepada target audiens 

2) Memanfaatkan fitur ads pada Instagram dan Tiktok untuk menjangkau dan 

memperkenalkan layanan THS kepada audiens dalam lingkup yang lebih luas 

3) Mengoptimalkan layanan darurat sehingga mudah diakses oleh pelanggan 

4) Menambah jumlah mekanik THS, sehingga setiap pekerjaan dapat 

terfokuskan dan dapat diselesaikan lebih cepat 

5) Memberikan pelatihan dan sertifikasi kepada mekanik THS untuk 

meningkatkan pengetahuan dan keterampilan mekanik sehingga mampu 

memberikan pelayanan yang terbaik 

6) Memperluas daerah jangkauan layanan Auto2000 Home Service cabang 

Sanur 

7) Memberikan promo atau penawaran khusus yang menarik bagi anak muda 

atau pengguna baru 

8) Memanfaatkan perkembangan teknologi dengan mengoptimalkan aplikasi 

Auto2000 Home Service (THS) 

b. Analisis QSPM 

Berdasarkan analisis QSPM, terdapat dua alternatif strategi yang dapat 

diterapan oleh Auto2000 Sanur dalam meningkatkan jumlah pengguna layanan 

Auto2000 Home Service (THS) yaitu: 
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1) Meningkatkan promosi pada sosial media (Instagram dan Tiktok) untuk 

mengenalkan layanan Auto2000 Home Service (THS) kepada target audiens 

2) Memanfaatkan fitur ads pada Instagram dan Tiktok untuk menjangkau dan 

memperkenalkan layanan THS kepada audiens dalam lingkup yang lebih 

luas 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan pada uraian sebelumnya maka ada beberapa hal dapat peneliti 

sarankan kepada pihak PT Astra International -Auto2000 Sanur agar dapat 

dijadikan bahan pertimbangan, yaitu: 

1. Pihak manajemen sebaiknya melakukan promosi dengan cara menggunakan 

media sosial, seperti Instagram dan Tiktok sebagai media promosi untuk 

menarik calon pelanggan. Promosi melalui media sosial ini dapat berupa foto 

atau video yang memperlihatkan layanan apa saja yang dimiliki oleh layanan 

Auto2000 Home Service (THS). Selain itu, pihak manajemen juga dapat 

memanfaatkan layanan ads yang tersedia pada Instagram dan Tiktok untuk 

mempromosikan layanan THS pada audiens yang lebih luas. 

2. PT Astra International -Auto2000 Sanur dapat membentuk divisi baru, yaitu 

divisi yang berfokus dalam melakukan promosi pada social media. Dengan 

adanya divisi baru, pembuatan dan pengunggahan konten akan lebih terarah dan 

konsisten sehingga menciptakan konten yang menarik pelanggan untuk 

menggunakan layanan THS.  
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