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Abstrak 

Penelitian ini menganalisis peran strategi pemasaran dalam meningkatkan 
penjualan showroom mobil PT. Anzon Auto Plaza di tengah persaingan ketat 
industri otomotif Indonesia. Penelitian ini menggunakan desain deskriptif 
kualitatif dengan mengumpulkan data primer dan sekunder melalui observasi, 
wawancara, dan data penjualan internal perusahaan. Hasil analisis menunjukkan 
bahwa model MPV, khususnya Avanza dan Calya, menjadi model kendaraan 
yang paling laris, yang mungkin dipengaruhi oleh promosi potongan harga atau 
diskon yang efektif. Tren waktu menunjukkan meskipun terjadi peningkatan 
permintaan kendaraan bermotor akibat pertumbuhan ekonomi dan urbanisasi, 
PT. Anzon Auto Plaza mengalami penurunan penjualan sebesar 23% selama 
periode Januari hingga Maret 2023, kemungkinan dipengaruhi oleh faktor 
musiman seperti bulan Ramadhan dan fluktuasi ekonomi. Peningkatan 
penjualan di awal tahun, kemungkinan dipengaruhi oleh faktor ekonomi. 
Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar PT. Anzon Auto Plaza menerapkan 
strategi pemasaran yang lebih kuat selama bulan Februari dan Maret, 
diversifikasi portofolio produk, melanjutkan program promosi yang terbukti 
efektif, melakukan penelitian pasar yang lebih mendalam, dan mengevaluasi 
keberhasilan model MPV untuk meningkatkan strategi pemasaran model lain. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan, Showroom Mobil, Industri Otomotif, PT. 
Anzon Auto Plaza 

 
PENDAHULUAN 

Industri otomotif merupakan salah satu sektor ekonomi yang memiliki peran 
vital dalam pertumbuhan ekonomi suatu negara, termasuk Indonesia. Seiring dengan 
perkembangan ekonomi dan urbanisasi yang pesat, permintaan akan kendaraan 
bermotor, khususnya mobil pribadi, mengalami peningkatan yang signifikan sejalan 
dengan daya beli masyarakat. Pertumbuhan ini diikuti dengan persaingan yang 
semakin ketat, baik di antara produsen mobil maupun showroom mobil yang 
berlomba untuk menarik konsumen dan meningkatkan penjualan (Agusta, 2018). 

Perubahan dinamis dalam sektor otomotif, ditunjukkan dengan meningkatnya 
permintaan kendaraan, menciptakan tantangan bagi perusahaan-perusahaan otomotif 
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seperti PT. Anzon Auto Plaza untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif. 
Kemajuan teknologi dan informasi mempengaruhi cara konsumen membandingkan 
produk dan harga, menjadikan strategi pemasaran yang adaptif dan efektif sangat 
penting. Globalisasi turut menambah kompleksitas persaingan dengan produsen 
mobil global yang bersaing di pasar domestik, termasuk Indonesia. Peningkatan 
signifikan dalam penjualan pasar domestik, mencapai 105.354 unit kendaraan pada 
bulan Desember 2022 dan lebih dari 1 juta unit sepanjang tahun 2022, menunjukkan 
perlunya strategi pemasaran yang strategis dan kompetitif (Databoks, 2023). 

Data dari Bidang LLAJ menunjukkan pertumbuhan kendaraan roda empat yang 
sangat pesat di Kalimantan Barat, dari 6.252 unit pada tahun 2020 menjadi 85.884 
unit pada tahun 2023 (Dispendakalbar, 2022; Polri, 2023). Hal ini menjadi tantangan 
utama bagi PT. Anzon Auto Plaza Wilayah Kalimantan Barat untuk menerapkan 
strategi pemasaran yang mendalam guna meningkatkan penjualan. Dengan 
pemahaman mendalam mengenai karakteristik pasar dan preferensi konsumen, PT. 
Anzon Auto Plaza dapat merancang strategi segmentasi pasar yang efektif. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mengevaluasi peran strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh PT. Anzon Auto Plaza dalam meningkatkan 
penjualan di showroom mobil serta memberikan rekomendasi untuk mengoptimalkan 
strategi tersebut. Penelitian ini akan memberikan kontribusi pemahaman mengenai 
peran strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan dan panduan bagi 
perusahaan lain di industri otomotif. 

Penelitian ini memiliki batasan tertentu. Fokus penelitian adalah pada analisis 
strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan, bukan pada aspek operasional 
internal lainnya, data dari perusahaan lain, aspek hukum dan peraturan, atau analisis 
keuangan mendalam. Penelitian ini akan terfokus pada PT. Anzon Auto Plaza tanpa 
perbandingan dengan perusahaan sejenis. 

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat signifikan bagi industri 
otomotif, PT. Anzon Auto Plaza, dan perusahaan lain dalam menghadapi tantangan 
serupa. Hasil penelitian dapat menjadi inspirasi dan pembelajaran untuk perusahaan 
lain dalam mengoptimalkan strategi pemasaran mereka. Dalam konteks teoritis, 
penelitian ini dapat berkontribusi pada pengembangan teori pemasaran dengan 
mengidentifikasi faktor-faktor keberhasilan strategi pemasaran dan memvalidasi 
teori-teori yang ada. Secara praktis, penelitian ini dapat memberikan panduan bagi 
praktisi pemasaran dan akademisi dalam merancang dan menerapkan strategi 
pemasaran yang efektif dan inovatif. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
temuan yang berharga untuk meningkatkan penjualan di industri otomotif dan 
menjadi dasar untuk penelitian selanjutnya dalam strategi pemasaran yang adaptif 
dan berkelanjutan. 
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METODE PENELITIAN 
Metodologi yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif 

kualitatif, seperti yang dijelaskan oleh Sugiyono (2022), bertujuan untuk memberikan 
deskripsi mendalam mengenai strategi pemasaran PT. Anzon Auto Plaza dan 
dampaknya terhadap penjualan. Fokus penelitian ini adalah pada implementasi 
strategi pemasaran di showroom-nya selama Januari hingga Maret 2023. Dalam 
periode tersebut, dilakukan observasi langsung dan wawancara mendalam dengan 
manajemen perusahaan untuk mengumpulkan data primer, serta menggunakan data 
sekunder dari sistem internal perusahaan. 

Tempat penelitian adalah di showroom PT. Anzon Auto Plaza karena 
memberikan akses langsung ke informasi penting mengenai interaksi dengan 
pelanggan dan aktivitas pemasaran. Dengan menggunakan berbagai teknik 
pengumpulan data, seperti observasi, wawancara semi-terstruktur, dan studi 
literatur, penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan wawasan yang kaya mengenai 
strategi pemasaran. 

Data yang terkumpul dianalisis untuk mengidentifikasi tren penjualan, 
mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran, serta memahami preferensi pelanggan 
berdasarkan jenis dan model kendaraan. Selain itu, penelitian ini juga menganalisis 
kontribusi promosi dan diskon terhadap peningkatan penjualan. Teknis pengumpulan 
dan analisis data yang beragam ini diharapkan dapat memberikan pandangan 
komprehensif dan menyeluruh mengenai efektivitas strategi pemasaran yang 
diterapkan PT. Anzon Auto Plaza, serta memberikan saran untuk perbaikan di masa 
mendatang. 
 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Gambaran Umum PT. Anzon Auto Plaza 

Perusahaan adalah sebuah entitas bisnis yang didirikan oleh individu atau 
kelompok untuk menjalankan kegiatan usaha dengan tujuan utama memperoleh laba 
maksimal. PT Anzon Auto Plaza Pontianak merupakan dealer resmi Toyota yang 
ketiga di Pontianak, setelah PT Astra Internasional dan PT Sumber Mobil Khatulistiwa. 
Perusahaan ini bergerak dalam bidang penjualan kendaraan roda empat, penyediaan 
suku cadang (sparepart), dan layanan bengkel (service). 

Didirikan pada 8 Februari 1993, PT Anzon Auto Plaza Pontianak adalah hasil 
kerjasama antara lima pemegang saham, yaitu Abi Hasni Tahir, Drs. L.T. Susanto, 
Haiman Hendry, Soesilo Halim, dan Lim Gek Khiang. Awalnya berlokasi di Jalan 
Tanjungpura No. 302 Pontianak, perusahaan ini melanjutkan kegiatan bisnis 
pemasaran mobil Toyota dari dealer sebelumnya, PT Sumber Mobil Khatulistiwa, 
berdasarkan perjanjian dengan dealer utama Toyota di Jakarta, PT Astra Internasional 
Indonesia. Perusahaan ini diangkat sebagai dealer resmi dengan surat pengangkatan 
SPD/AUTO2000/DKI/D-01/1993 oleh PT Astra Internasional dan memiliki misi 
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untuk memberikan pelayanan terbaik dan kepuasan kepada pelanggan melalui 
pemasarannya terhadap kendaraan berkualitas tinggi. Semboyan perusahaan, "Toyota 
Bersahabat," mencerminkan komitmennya dalam meningkatkan kepuasan pelanggan 
melalui peningkatan kualitas kerja. 

Pada 12 Juli 1997, PT Anzon Auto Plaza pindah ke alamat baru di Jalan Jend. 
Ahmad Yani No. 89 Pontianak, yang bersebelahan dengan Hotel Mercure dan A.Yani 
Megamall Pontianak. Lokasi baru ini dipilih untuk memberikan pelayanan dan 
fasilitas yang lebih baik kepada pelanggan. Di lantai dasar bagian depan gedung 
terdapat tempat parkir untuk kendaraan karyawan, tamu, dan pimpinan perusahaan. 
Lantai dasar bagian dalam digunakan sebagai showroom mobil yang menampilkan 
produk-produk Toyota, sementara sisi kanan lantai dasar digunakan untuk penjualan 
suku cadang dan layanan bengkel. Lantai 2 digunakan untuk ruang administrasi dan 
personalia, sedangkan lantai 3 difungsikan sebagai ruang training karyawan, ruang 
audit, mushola, dan gudang. 

PT Anzon Auto Plaza beroperasi sebagai salah satu dealer resmi Toyota di 
Indonesia, bekerja sama dengan lima dealer utama yang merupakan perwakilan 
produsen Toyota dari Jepang. Setiap dealer utama memiliki wilayah penjualan yang 
telah disepakati, termasuk PT Astra International Indonesia, PT Hasrat Abadi, PT Haji 
Kalla, PT New Ratna, dan PT Agung Automal. 
 
Volume Penjualan PT. Anzon Auto Plaza 

Hasil penelitian menunjukkan adanya fluktuasi signifikan dalam volume 
penjualan kendaraan di PT Anzon Auto Plaza selama periode Januari hingga Maret 
2023. Pada bulan Januari, volume penjualan mencapai 441 unit, menunjukkan awal 
yang kuat untuk tahun tersebut. Namun, pada bulan Februari, terjadi penurunan 
cukup besar dengan volume penjualan turun menjadi 374 unit. Penurunan ini 
mungkin disebabkan oleh faktor musiman atau promosi yang kurang kuat pada bulan 
tersebut. Meskipun demikian, perusahaan berhasil mempertahankan sebagian besar 
kinerja penjualan pada bulan Maret, dengan volume penjualan sebanyak 338 unit. 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Diagram Volume Penjualan per Bulan (Januari-Maret 2023) 
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Perubahan dalam volume penjualan ini mencerminkan pentingnya analisis dan 
perencanaan strategi pemasaran yang baik untuk mengatasi fluktuasi dalam industri 
otomotif. Meskipun ada tantangan pada bulan Februari, upaya perusahaan untuk 
memahami dinamika pasar dan meresponsnya dengan cepat pada bulan Maret 
merupakan contoh fleksibilitas dalam strategi pemasaran. Dengan terus memantau 
dan menganalisis kinerja penjualan, perusahaan dapat mengidentifikasi peluang 
untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan posisinya di pasar. 

Pada bulan Januari, perusahaan mencapai pencapaian signifikan dengan 
volume penjualan mencapai 441 unit, menandakan strategi pemasaran awal yang 
efektif. Penurunan pada bulan Februari dengan volume penjualan 374 unit 
menunjukkan adanya fluktuasi dalam permintaan konsumen, yang mungkin 
dipengaruhi oleh faktor musiman atau promosi yang kurang efektif. Hal ini menyoroti 
pentingnya evaluasi efektivitas promosi dan penyesuaian strategi pemasaran. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 2. Diagram Persentase Penjualan per Bulan (Januari-Maret 2023) 
 

Berdasarkan data penjualan, bulan Januari memberikan kontribusi terbesar 
terhadap total volume penjualan selama tiga bulan dengan sekitar 38.12%, diikuti 
oleh bulan Februari dengan kontribusi sekitar 32.35%, dan bulan Maret dengan 
kontribusi sekitar 29.53%. Ini memberikan gambaran jelas tentang distribusi volume 
penjualan dan membantu perusahaan dalam merencanakan strategi pemasaran yang 
lebih baik. 
 
Jenis dan Model Kendaraan Terjual 

Hasil penelitian menunjukkan variasi signifikan dalam jenis dan model 
kendaraan yang terjual selama periode Januari hingga Maret 2023 di PT Anzon Auto 
Plaza. Berikut adalah ringkasan penjualan setiap jenis kendaraan: 
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Pada periode penelitian, penjualan kendaraan menunjukkan variasi yang 
mencerminkan dinamika pasar. SUV Fortuner terjual 19 unit pada bulan Maret, 
mengalami penurunan dari 8 unit pada Januari, namun tetap merupakan salah satu 
model terlaris meskipun mengalami fluktuasi. SUV Rush menunjukkan kinerja yang 
solid dengan penjualan 35 unit pada Januari, penurunan drastis menjadi 2 unit pada 
Februari, dan kemudian meningkat signifikan menjadi 38 unit pada Maret. Hilux Pick 
Up menunjukkan penjualan konsisten dengan 86 unit pada Januari, 46 unit pada 
Februari, dan 55 unit pada Maret. MPV Agya mengalami fluktuasi penjualan dengan 
22 unit pada Januari, 23 unit pada Februari, dan 14 unit pada Maret. MPV Avanza 
terjual 127 unit pada Januari, tetapi mengalami penurunan signifikan menjadi 54 unit 
pada Februari dan 24 unit pada Maret. MPV Calya mencatat penjualan tertinggi pada 
Februari dengan 121 unit, yang kemudian menurun menjadi 103 unit pada Maret. 
MPV Innova Zenix menunjukkan penjualan yang konsisten dengan fluktuasi rendah, 
sementara MPV Kijang Innova memiliki penjualan terendah tetapi relatif stabil. MPV 
Veloz menunjukkan penjualan yang seimbang dengan fluktuasi rendah, sedangkan 
SUV Raize memiliki penjualan stabil dengan fluktuasi rendah. Yaris City Car hanya 
terjual pada Januari dan Maret, sedangkan SUV C-HR dan MPV Alphard masing-
masing mencatat penjualan terendah dengan satu unit terjual pada Maret.Analisis 
persentase penjualan setiap jenis dan model kendaraan terhadap total volume 
penjualan menunjukkan kontribusi terbesar adalah MPV CALYA dengan sekitar 
27.35%, diikuti oleh MPV AVANZA dengan 17.75%, dan HILUX PICK UP dengan 
16.20%. 

Analisis ini memberikan wawasan penting tentang kontribusi masing-masing 
jenis dan model kendaraan terhadap kinerja penjualan keseluruhan. Dengan 
memahami fluktuasi dan preferensi konsumen, perusahaan dapat mengembangkan 
strategi pemasaran yang lebih efektif untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan 
mempertahankan kinerja penjualan yang solid. Data ini menjadi dasar penting untuk 
perencanaan strategi pemasaran di masa depan, membantu perusahaan dalam 
menargetkan pasar secara lebih tepat dan mengoptimalkan strategi pemasaran untuk 
meningkatkan kinerja penjualan di industri otomotif yang kompetitif. 
 
Efektivitas Promosi 

Analisis data penjualan kendaraan PT. Anzon Auto Plaza selama periode 
Januari hingga Maret menunjukkan bahwa promosi dalam bentuk potongan harga 
atau diskon memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap penjualan. Meskipun 
data nominal mengenai jumlah diskon tidak tersedia, terlihat adanya kenaikan volume 
penjualan yang konsisten selama periode promosi. Penjualan kendaraan meningkat 
tajam selama promosi, mengindikasikan bahwa konsumen sangat responsif terhadap 
penawaran promosi, bahkan tanpa informasi spesifik tentang nilai diskon. 

Perilaku ini menunjukkan bahwa potongan harga atau diskon memberikan 
insentif tambahan yang kuat bagi pelanggan untuk melakukan pembelian. Promosi 



COSMOS: Jurnal Ilmu Pendidikan, Ekonomi dan Teknologi 
ISSN: 3046-4846 (Elektronik) 
Vol. 1 No.5, Agustus 2024  

 

 

 

Copyright: Tri Ekawati, Rachmat Sahputra, Hamzah Tawil 476 

yang berhasil menciptakan dorongan ekstra bagi konsumen untuk membeli 
kendaraan, meskipun mereka mungkin tidak mengetahui secara rinci jumlah diskon 
yang diterima. Hal ini menggarisbawahi pentingnya persepsi pelanggan terhadap nilai 
penawaran promosi. Penjualan yang meningkat selama periode promosi juga 
mencerminkan kecenderungan konsumen untuk membuat keputusan pembelian 
secara impulsif, memanfaatkan kesempatan untuk menghemat uang. 

Promosi bukan hanya meningkatkan penjualan dalam jangka pendek tetapi 
juga membantu meningkatkan kesadaran merek. Strategi promosi yang terbukti 
efektif dapat dijadikan dasar untuk pengembangan strategi promosi di masa depan. 
Data penjualan yang menunjukkan peningkatan selama promosi menekankan 
perlunya pemantauan dan analisis tren penjualan untuk mengukur dampak promosi 
dan merencanakan strategi yang lebih baik. 

Penurunan penjualan kendaraan yang terjadi selama periode penelitian dari 
Januari hingga Maret, meskipun tidak disertai dengan data nominal spesifik mengenai 
promosi, menunjukkan bahwa promosi memainkan peran penting dalam strategi 
pemasaran. Penurunan penjualan dari 440 unit di Januari menjadi 373 unit di 
Februari, dan 337 unit di Maret dapat dipengaruhi oleh faktor musiman, seperti 
Ramadhan, serta kondisi ekonomi yang kurang stabil. 

Meskipun terdapat penurunan penjualan secara keseluruhan, evaluasi promosi 
yang diterapkan pada model MPV menunjukkan adanya korelasi positif antara 
promosi dan penjualan. Data penjualan menunjukkan bahwa model MPV, seperti 
Avanza dan Calya, mengalami penjualan yang tinggi selama periode penelitian. 
Promosi berupa potongan harga atau diskon pada model-model ini mungkin telah 
mendorong peningkatan penjualan. Model MPV sering kali menjadi pilihan populer 
karena kepraktisan dan harga yang lebih terjangkau, yang mungkin diperkuat melalui 
strategi promosi yang efektif. 

Hasil penjualan yang positif dari model MPV menunjukkan bahwa promosi 
adalah salah satu faktor kunci dalam meningkatkan penjualan. Meskipun data nominal 
mengenai promosi tidak tersedia, analisis tren penjualan mengindikasikan bahwa 
konsumen merespons positif terhadap promosi yang diterapkan pada model MPV. 
Promosi yang mencakup harga yang lebih terjangkau dan fasilitas purna jual yang 
baik mungkin telah memperkuat keputusan pembelian konsumen. 

Secara keseluruhan, promosi yang efektif memainkan peran penting dalam 
strategi pemasaran perusahaan, khususnya dalam meningkatkan penjualan model 
kendaraan tertentu seperti MPV. Untuk masa depan, penting untuk mengidentifikasi 
jenis promosi yang paling berhasil dan meningkatkan strategi pemasaran 
berdasarkan data ini. Dengan pemahaman yang lebih baik tentang faktor-faktor yang 
memengaruhi penjualan dan efektivitas promosi, perusahaan dapat merancang 
strategi yang lebih baik untuk mengatasi tantangan penjualan dan meningkatkan 
performa pasar 
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Tren Waktu 
Analisis tren waktu dalam data penjualan kendaraan menunjukkan pola yang 

menarik, di mana volume penjualan cenderung meningkat di awal periode. Tren ini 
mungkin disebabkan oleh berbagai faktor, termasuk distribusi pendapatan 
masyarakat yang lebih tinggi di awal bulan seperti gaji tambahan atau bonus tahunan. 
Periode awal tahun mungkin juga merupakan waktu di mana kebutuhan mobilitas 
meningkat, seperti perjalanan bisnis. 

Pentingnya memahami tren waktu ini terletak pada kemampuannya untuk 
membantu perusahaan dalam merencanakan strategi penjualan dan manajemen 
inventaris. Dengan menyesuaikan persediaan dan strategi harga untuk memanfaatkan 
lonjakan permintaan di awal tahun, perusahaan dapat meningkatkan efisiensi 
manajemen persediaan dan mengurangi risiko overstocking atau understocking. 

Pemahaman tentang tren waktu juga memungkinkan perusahaan untuk 
merespons perubahan dalam perilaku pelanggan dan merencanakan strategi 
penjualan yang lebih efektif. Melakukan analisis mendalam terhadap tren ini dapat 
membuka peluang untuk eksperimen dan penelitian lebih lanjut, membantu 
perusahaan dalam merancang strategi penjualan dan promosi yang lebih relevan. 
 
Perbandingan Penjualan 

Data penjualan berdasarkan jenis dan model kendaraan selama Januari hingga 
Maret memberikan wawasan berharga tentang performa penjualan berbagai model. 
Model SUV FORTUNER, misalnya, menunjukkan peningkatan penjualan yang 
signifikan dari 8 unit di Januari menjadi 19 unit di Maret, menunjukkan daya tarik 
yang kuat di pasar. Sebaliknya, MPV AVANZA mengalami penurunan tajam dari 127 
unit di Januari menjadi 24 unit di Maret, menandakan adanya perubahan preferensi 
pelanggan. 

Model HILUX PICK UP menunjukkan performa yang stabil dan meningkat, 
mencapai 121 unit di Februari. Fluktuasi penjualan model lain, seperti MPV AGYA dan 
MPV VELOZ, mengindikasikan variabilitas dalam preferensi pelanggan yang perlu 
dipahami lebih dalam. Penjualan yang konsisten dan meningkat untuk beberapa 
model, serta penurunan tajam pada model lain, memberikan informasi yang berguna 
untuk merencanakan strategi pemasaran dan manajemen stok yang lebih efisien. 

Analisis perbandingan penjualan ini membantu dalam mengidentifikasi model-
model yang perlu mendapatkan perhatian lebih dan memungkinkan perusahaan 
untuk menyesuaikan strategi pemasaran mereka dengan lebih baik. Data ini juga 
mendukung pengembangan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran, serta 
meningkatkan pemahaman tentang preferensi pelanggan. 

Analisis efektivitas promosi, tren waktu, dan perbandingan penjualan 
menunjukkan bahwa promosi berbentuk potongan harga atau diskon memiliki 
dampak positif terhadap penjualan kendaraan di PT. Anzon Auto Plaza. Tren waktu 
menunjukkan pola musiman yang dapat digunakan untuk merencanakan strategi 
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penjualan dan manajemen inventaris yang lebih efektif. Perbandingan penjualan 
berbagai model kendaraan memberikan wawasan penting tentang perubahan 
preferensi pelanggan dan membantu dalam merancang strategi pemasaran yang lebih 
relevan. Secara keseluruhan, pemahaman mendalam tentang faktor-faktor ini 
memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan strategi penjualannya dan 
mempertahankan keunggulan dalam pasar otomotif yang kompetitif. 
 
Interpretasi Data Volume Penjualan 

Dalam pembahasan data volume penjualan, terdapat penurunan signifikan 
pada periode penelitian dari Januari hingga Maret. Penjualan kendaraan pada bulan 
Januari mencapai 440 unit, namun mengalami penurunan pada bulan Februari dengan 
penjualan sebanyak 373 unit, dan terus turun hingga Maret menjadi 337 unit. 
Penurunan penjualan dari Januari ke Februari tercatat sekitar 15.23%, sedangkan 
dari Februari ke Maret sekitar 9.65%, menghasilkan total penurunan penjualan 
sekitar 23.43%. Penurunan ini dapat dijelaskan oleh beberapa faktor, salah satunya 
adalah bulan Ramadhan yang dimulai pada bulan Maret. Bulan ini sering kali 
mempengaruhi minat pembelian konsumen karena perubahan dalam pola konsumsi 
dan waktu yang tersedia untuk kunjungan ke showroom. 

Selain faktor musiman, fluktuasi ekonomi juga berpotensi memengaruhi daya 
beli konsumen. Penurunan penjualan ini harus dianalisis lebih lanjut untuk 
menentukan apakah tren ini merupakan kejadian tahunan atau hanya terjadi pada 
periode tertentu. Data historis penjualan dari tahun-tahun sebelumnya dapat 
memberikan wawasan mengenai apakah penurunan penjualan selama bulan 
Ramadhan merupakan hal yang biasa atau tidak. Dengan demikian, strategi 
pemasaran yang lebih efektif, seperti penawaran khusus atau promosi yang lebih 
relevan, dapat dirancang untuk mengatasi tantangan ini. 

Penting untuk mempertimbangkan peningkatan penjualan model MPV (Multi-
Purpose Vehicle) dalam konteks ini. Data menunjukkan bahwa penjualan model MPV 
meningkat selama periode penelitian, menunjukkan bahwa model ini menjadi lebih 
populer di kalangan konsumen. Faktor seperti keandalan, kenyamanan, dan harga 
yang lebih terjangkau mungkin berkontribusi pada peningkatan ini. Promosi khusus 
pada model MPV juga dapat menjadi salah satu alasan peningkatan penjualan. Analisis 
lebih lanjut mengenai peningkatan penjualan model MPV akan memberikan gambaran 
lebih lengkap tentang dinamika penjualan dan efektivitas strategi pemasaran. 

Peningkatan penjualan model MPV bisa menjadi hasil dari berbagai inisiatif 
perusahaan, termasuk promosi dan diskon. Penelitian lebih lanjut mengenai faktor-
faktor yang memengaruhi peningkatan penjualan model ini akan membantu dalam 
merancang strategi pemasaran yang lebih baik di masa depan. Peningkatan penjualan 
model MPV juga memberikan kesempatan untuk memperkuat posisi model ini di 
pasar dan menyesuaikan strategi untuk segmen pasar yang relevan. 
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KESIMPULAN 
Dari hasil analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa volume 

penjualan kendaraan PT. Anzon Auto Plaza mengalami penurunan signifikan sebesar 
23% selama periode penelitian. Penurunan ini tercatat dari 440 unit pada bulan 
Januari, menjadi 373 unit pada bulan Februari, dan 337 unit pada bulan Maret. 
Penurunan ini menunjukkan perlunya evaluasi mendalam terhadap efektivitas 
strategi pemasaran yang diterapkan, dengan memperhatikan kemungkinan pengaruh 
faktor eksternal seperti musim atau event khusus. Analisis lebih lanjut juga 
mengungkapkan bahwa model kendaraan MPV, SUV, dan Pickup adalah yang paling 
banyak terjual, menandakan bahwa kebutuhan pasar saat ini lebih condong ke model-
model ini, dan menunjukkan efektivitas pemasaran yang terfokus pada model-model 
tersebut. Selain itu, promosi dalam bentuk potongan harga atau diskon menunjukkan 
korelasi positif dengan penjualan, meskipun data spesifik mengenai promosi tidak 
tersedia, hal ini mendukung teori bahwa promosi berperan signifikan dalam 
keputusan pembelian pelanggan. Penurunan volume penjualan di bulan Februari dan 
Maret kemungkinan dipengaruhi oleh perubahan kebutuhan penggunaan kendaraan 
selama periode tersebut, termasuk dampak Bulan Suci Ramadhan terhadap pola 
konsumsi. Selanjutnya, model MPV menunjukkan performa penjualan yang lebih baik 
dibandingkan model lainnya, yang menunjukkan perlunya evaluasi lebih lanjut 
terhadap strategi pemasaran untuk model-model lain yang kurang diminati. 
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