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ABSTRAK 

Karya ilmiah ini berjudul Strategi Promosi Salesman Pada PT. Dealer Sepeda Motor Yamaha 

Hasjrat Abadi Kupang. Karya ini berbentuk makalah yang dibuat sebagai tugas akhir 

pengganti skripsi, meskipun demikian makalah ini melalui banyak tahapan yang manfaat 

bobotnya tidak berbeda jauh dari skripsi.  

 Banyak sekali produk dan jasa yang berkembang di indonesia dalam memenuhi 

kebutuhan konsumen dengan keberagaman produk tersebut, hal ini yang membuat sebuah 

perusahaan bersaing semakin ketat di dalam dunia bisnis. Otomatis harus membuat strategi 

promotion yang tepat melalui salesman karena memiliki peran yang sangat penting untuk 

mencari pelanggan dan membuat konsumen lebih tertarik terhadap produk yang ada. 

  Berdasarkan inilah penulis merumuskan masalah dalam penelitian ini untuk 

mengetahui bagaimana cara strategi promotion salesman dalam meningkatkan penjualan di 

PT. Dealer Sepeda Motor Yamaha Hasjrat Abadi Kupang dengan suatu tujuan yang lebih 

jelas untuk mengetahui langkah-langkah dan strategi yang dilakukan salesman saat prospek 

konsumen dilapangan. 

 Untuk mengetahui hal penting dalam karya ilmiah ini penulis memasukan konsep 

penting untuk melakukan analisis dan interpretasi data dalam hal ini resume makalah ilmiah 

personal selling, strategi promotion salesman, promosi penjualan produk Yamaha, harga 

produk Yamaha. Hasil data dalam makalah ilmiah ini penulis melakukan observasi 

mendalam saat praktek Kuliah Kerja Lapangan (KKL) selama dua bulan di PT.Dealer Sepeda 

Motor Yamaha Hasjrat Abadi Kupang, dari hasil pengamatan itulah penulis mengetahui 

bagaimana cara strategi promotion yang di lakukan salesman. Menawarkan promo, hal ini 

untuk menarik para peminat konsumen, memilih lokasi yang tepat. 

 Dari data tersebut penulis melakukan analisis berdasarkan konsep yang telah penulis 

masukan secara terperinci dari data yang penulis analisis dapat disimpulkan dari beberapa 

langkah dan cara strategi promosi salesman saat prospek konsumen sering memanfaatkan 

media online  karena p;enyebaran informasinya sangat luas dan cepat 


