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Abstrak: Penjualan mobil di industri otomotif merupakan aspek vital dalam mencapai kesuksesan bisnis, dengan keahlian 

berbicara sales menjadi faktor kunci dalam meningkatkan tingkat penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk 

menginvestigasi pengaruh keahlian berbicara sales dalam mendorong tingkat penjualan mobil dealer Toyota dalam 

konteks industri otomotif masa kini. Metode penelitian yang digunakan adalah kombinasi antara studi literatur dan 

penelitian empiris. Studi literatur dilakukan untuk mengumpulkan pemahaman mendalam tentang teori-teori dan 

konsep-konsep terkait keahlian berbicara sales dan strategi penjualan dalam industri otomotif. Penelitian empiris 

dilakukan melalui pendekatan kuantitatif dengan pengumpulan data melalui kuesioner yang disebarkan kepada 

salesperson dan pelanggan dealer Toyota yang tersebar di beberapa lokasi. Data yang terkumpul akan dianalisis 

menggunakan metode statistik deskriptif dan analisis regresi untuk menguji hubungan antara keahlian berbicara sales 

dan tingkat penjualan mobil. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam 

tentang pentingnya keahlian berbicara sales dalam meningkatkan kinerja penjualan mobil dealer Toyota, serta 

memberikan rekomendasi praktis bagi dealer Toyota dan pelaku industri otomotif lainnya dalam mengembangkan 

strategi penjualan yang efektif. 

Kata Kunci: Industri Otomotif, Keahlian, Mobil Dealer Toyota, Sales, Komunikasi 

 

Abstract: Car sales in the automotive industry are a vital aspect in achieving business 

success, with sales speaking skills being a key factor in increasing sales levels. This study 

aims to investigate the influence of sales speaking skills in driving car sales at Toyota 

dealerships in the context of today's automotive industry. The research method used is a 

combination of literature study and empirical research. The literature study was 

conducted to gather an in-depth understanding of theories and concepts related to sales 

speaking skills and sales strategies in the automotive industry. Empirical research is 

conducted through a quantitative approach by collecting data through questionnaires 

distributed to salespeople and customers of Toyota dealerships spread across several 

locations. The collected data will be analyzed using descriptive statistical methods and 

regression analysis to test the relationship between sales speaking skills and car sales 

levels. The results of this study are expected to provide a deeper insight into the importance 

of sales speaking skills in improving the car sales performance of Toyota dealerships, as 

well as provide practical recommendations for Toyota dealers and other automotive 

industry players in developing effective sales strategies. 
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  Pendahuluan 

Industri otomotif adalah salah satu sektor yang dinamis dan kompetitif dalam 

perekonomian global(Muhammad & Saraswati, 2022). Di tengah persaingan yang ketat, 

keterampilan komunikasi yang efektif menjadi salah satu kunci keberhasilan dalam 

mendorong penjualan, terutama dalam konteks penjualan mobil. Sebagai salah satu merek 

terkemuka di pasar mobil dunia, Toyota telah menjadi pionir dalam menerapkan strategi 

penjualan yang efektif. Namun, dalam konteks ini, peran keahlian berbicara sales menjadi 

krusial(Nikmah et al., 2021).  

Penjualan mobil di dealer Toyota tidak semata-mata bergantung pada kualitas 

produk semata, tetapi juga pada kemampuan salesperson dalam berkomunikasi dengan 

calon konsumen. Di era di mana persaingan semakin ketat dan konsumen semakin cerdas, 

keahlian berbicara sales bukanlah sekadar kemampuan untuk menjelaskan fitur dan 

manfaat produk, tetapi juga tentang bagaimana salesperson membangun hubungan, 

memahami kebutuhan pelanggan, dan mengarahkan mereka menuju keputusan 

pembelian(Siregar & Dani, 2019). 

Penelitian ini akan membahas tentang pengaruh keahlian berbicara sales dalam 

mendorong tingkat penjualan mobil dealer Toyota pada bidang industri otomotif masa kini. 

Fokus utama penelitian ini adalah untuk memahami bagaimana keahlian berbicara sales 

berkontribusi terhadap peningkatan tingkat penjualan mobil Toyota, serta faktor-faktor 

yang memengaruhinya. Dengan adanya pemahaman yang lebih mendalam tentang peran 

keahlian berbicara sales, diharapkan dapat memberikan pandangan yang lebih 

komprehensif tentang strategi penjualan yang efektif di industri otomotif saat ini(Alfian & 

Indah, 2023). Selain itu, penelitian ini juga bertujuan untuk memberikan rekomendasi 

kepada dealer Toyota dan pelaku industri otomotif lainnya dalam mengembangkan potensi 

penjualan mereka melalui peningkatan keterampilan berkomunikasi sales(Sudjiman & 

Sudjiman, 2022). 

Melalui pendekatan yang holistik dan menyeluruh, diharapkan penelitian ini akan 

memberikan kontribusi yang signifikan bagi perkembangan dan pemahaman tentang 

strategi penjualan yang efektif di tengah dinamika industri otomotif masa kini(Prihatin et 

al., 2021). Dengan demikian, penelitian ini memiliki relevansi yang penting bagi praktisi 

bisnis, akademisi, dan pihak-pihak yang terlibat dalam industri otomotif dalam memahami 

dan meningkatkan kinerja penjualan mobil(R. Prabowo, 2022). 

Metodologi Penelitian 

Metode penelitian ini menggunakan metode kualitatif dan pendekatan deskriptif 

yang ditujukan untuk mendeskripsikan dan merinci kembali sebuah fenomena yang ada, 

baik fenomena tersebut bersifat alami ataupun dengan rekayasa oleh manusia(Sukarno et 
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al., 2023). Selain itu, Metode kualitatif tidak memberikan perlakuan, manipulasi atau 

pengubahan pada variabel yang dikaji, melainkan menggambarkan suatu kondisi yang apa 

adanya. menurut Sugiyono (2011: 56) penelitian kualitatif adalah penelitian yang 

digunakan untuk meneliti pada kondisi objek alamiah, dimana peneliti merupakan 

instrumen kunci. Perbedaannya dengan penelitian kuantitatif adalah penelitian ini berdasar 

pada data yang konkrit, serta memanfaatkan teori yang ada sebagai bahan penjelas dan 

berakhir dengan sebuah teori(Widiyastuti, 2022). Sehingga peneltian ini akan lebih 

menitikberatkan pada observasi, wawancara, survei dan dokumentasi yang relevan(Nur, 

2022).  

Teknik pengambilan data diambil melalui sebuah pertimbangan yang menyoroti 

pada tujuan utama topik yakni mengkaji lebih dalam tentang pengaruh keahlian berbicara 

sales dalam mendorong tingkat penjualan industri otomotif. Sampel data yang diambil 

dapat berupa survei tingkat penjualan mobil pada dealer Toyota, dan juga bagaimana 

respon awal konsumen serta faktor-faktor yang mempengaruhi kertarikan dalam memilih 

suatu produk. Pengambilan data ini diteliti dan dikaji dengan menggunakan pendeketan 

deskriptif. Pendekatan deskriptif dapat memberikan pemahaman yang mendalam tentang 

karakteristik data dalam membantu mengidentifikasi suatu masalah sesuai dengan 

kebutuhan topik yang dibahas. Sehingga pendekatan ini memiliki kelebihan pada data yang 

diambil akan lebih akurat karena berdasarkan sumber-sumber valid dan dapat memberikan 

gambaran jelas tentang fenomena terkini yang sedang terjadi. 

Landasan Teori 

1. Industri Otomotif 

Industri otomotif adalah salah satu sektor paling penting dalam perekonomian 

global yang memiliki dampak besar terhadap kehidupan sehari-hari manusia. Industri 

ini mencakup berbagai kegiatan terkait perancangan, produksi, distribusi, penjualan, 

dan layanan terkait kendaraan bermotor seperti mobil, truk, sepeda motor, dan lainnya. 

Industri otomotif memiliki peran krusial dalam menggerakkan pertumbuhan ekonomi, 

menciptakan lapangan kerja, dan mempengaruhi tren teknologi dan budaya. Salah satu 

karakteristik kunci dari industri otomotif adalah siklusnya yang kompleks. Industri ini 

sangat dipengaruhi oleh siklus ekonomi global, fluktuasi harga bahan baku seperti 

minyak mentah dan logam, serta perubahan dalam kebijakan regulasi pemerintah terkait 

emisi gas buang, keselamatan kendaraan, dan perlindungan konsumen (Maulana, 2019). 

Fluktuasi ini dapat mempengaruhi permintaan dan penawaran, serta strategi bisnis 

perusahaan otomotif(Lestari, 2022). 
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Inovasi teknologi juga merupakan salah satu aspek kunci dari industri otomotif. 

Perusahaan-perusahaan otomotif berusaha untuk terus memperkenalkan teknologi baru 

dalam desain kendaraan, efisiensi bahan bakar, konektivitas, keamanan, dan 

keberlanjutan. Mobil listrik, otonom, dan terhubung semakin menjadi fokus utama 

dalam upaya menciptakan masa depan mobilitas yang lebih cerdas dan ramah 

lingkungan. Globalisasi juga telah memiliki dampak signifikan terhadap industri 

otomotif. Perusahaan-perusahaan otomotif mengembangkan jaringan produksi, 

distribusi, dan pemasaran yang kompleks di berbagai negara untuk memenuhi 

permintaan global (Rohmadany, 2023). Ketergantungan pada rantai pasokan global 

meningkatkan kerentanan terhadap gangguan seperti perubahan kebijakan 

perdagangan, konflik politik, atau bencana alam(H. W. Prabowo & Wuryaningsih, 2019). 

Tantangan besar lainnya yang dihadapi oleh industri otomotif adalah perubahan 

dalam preferensi konsumen dan perilaku pembelian. Konsumen semakin menuntut 

kendaraan yang lebih efisien, aman, terhubung, dan ramah lingkungan. Selain itu, 

semakin banyaknya alternatif transportasi seperti layanan ridesharing dan transportasi 

berbagi juga telah memengaruhi cara konsumen menggunakan kendaraan pribadi 

(Hutabarat, 2020). Namun, di tengah tantangan dan perubahan yang terus-menerus, 

industri otomotif terus menunjukkan ketangguhannya. Perusahaan-perusahaan 

otomotif terus berinovasi dan beradaptasi dengan cepat untuk memenuhi tuntutan pasar 

dan regulasi. Selain itu, industri ini juga menjadi lokomotif dalam menggerakkan 

industri-industri terkait seperti manufaktur, teknologi, logistik, dan energi. Secara 

keseluruhan, industri otomotif merupakan salah satu sektor paling penting dan dinamis 

dalam perekonomian global. Dengan terus berlanjutnya inovasi, globalisasi, dan 

perubahan dalam perilaku konsumen, industri ini akan terus mengalami evolusi yang 

menarik dan memainkan peran kunci dalam membentuk masa depan mobilitas dan 

ekonomi global(Adiwongso, 2019). 

2. Toyota 

Toyota merupakan salah satu merek otomotif terkemuka di dunia yang telah 

memainkan peran penting dalam industri otomotif selama beberapa dekade terakhir. 

Didirikan pada tahun 1937 di Jepang, Toyota telah menjadi salah satu simbol keunggulan 

dalam hal inovasi, kualitas, dan keberlanjutan. Sebagai produsen mobil terbesar di dunia, 

Toyota terkenal dengan berbagai model mobil yang andal, efisien dalam konsumsi bahan 

bakar, dan ramah lingkungan. Salah satu ciri khas Toyota adalah komitmen mereka 

terhadap teknologi canggih dan inovasi. Sebagai pionir dalam pengembangan mobil 

hibrida, Toyota telah melampaui batas-batas dalam hal efisiensi energi dan emisi. Model-

model seperti Prius dan Camry Hybrid telah menjadi terkenal di seluruh dunia karena 
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kinerja yang unggul dan kontribusi mereka terhadap perlindungan lingkungan. Selain 

itu, Toyota juga terkenal dengan reputasi mereka untuk kualitas dan keandalan. Mobil-

mobil Toyota dikenal akan keawetan dan minimnya masalah teknis, yang telah 

memenangkan kepercayaan pelanggan di seluruh dunia. Dengan filosofi produksi yang 

kuat seperti Toyota Production System (TPS), perusahaan ini mampu memproduksi 

mobil dengan biaya rendah tanpa mengorbankan kualitas (Anggereni, 2023). 

Toyota juga telah berkomitmen untuk berinovasi dalam hal keselamatan. Mereka 

telah memperkenalkan berbagai teknologi keselamatan canggih dalam mobil-mobil 

mereka, seperti Toyota Safety Sense (TSS) yang mencakup fitur-fitur seperti pengereman 

otomatis, deteksi tabrakan, dan pencegahan keluar jalur. Upaya ini membantu 

meningkatkan keselamatan pengemudi dan penumpang, serta mengurangi risiko 

kecelakaan. Selain itu, Toyota juga memiliki dampak yang signifikan dalam hal 

keberlanjutan lingkungan. Perusahaan ini telah berkomitmen untuk mengurangi jejak 

karbon mereka dengan mengembangkan mobil ramah lingkungan, mengadopsi 

teknologi produksi yang lebih bersih, dan berinvestasi dalam energi terbarukan. Toyota 

terus mencari cara untuk menjadi pemimpin dalam industri otomotif yang bertanggung 

jawab secara lingkungan. Secara keseluruhan, Toyota bukan hanya sekadar produsen 

mobil, tetapi juga merupakan pemimpin dalam inovasi, kualitas, keselamatan, dan 

keberlanjutan dalam industri otomotif. Dengan filosofi yang kuat dan komitmen 

terhadap keunggulan, Toyota terus menjadi pilihan utama bagi konsumen di seluruh 

dunia(Suminar, 2024). 

3. Sales 

Sales adalah salah satu elemen terpenting dalam dunia bisnis, khususnya dalam 

industri otomotif. Istilah "sales" merujuk pada proses penjualan produk atau jasa kepada 

konsumen potensial dengan tujuan untuk mencapai target penjualan dan meningkatkan 

pendapatan perusahaan. Peran seorang salesperson sangat vital dalam menciptakan 

hubungan yang baik dengan pelanggan, memahami kebutuhan mereka, serta membantu 

mereka dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Dalam dealer mobil Toyota, 

keahlian berbicara sales menjadi kunci dalam menggerakkan penjualan mobil. 

Salesperson yang mampu berkomunikasi dengan baik memiliki kemampuan untuk 

menjelaskan dengan jelas fitur-fitur mobil Toyota, keuntungan dari setiap model, serta 

menanggapi pertanyaan atau kekhawatiran yang mungkin dimiliki calon pembeli 

(Nurlintang, 2020). Selain itu, keahlian berbicara sales juga mencakup kemampuan untuk 

membangun hubungan yang baik dengan pelanggan, membantu mereka merasa 

nyaman dan percaya sehingga lebih cenderung untuk melakukan pembelian(Pramesti, 

2023). 
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Seorang salesperson yang efektif juga harus memiliki pengetahuan yang 

mendalam tentang produk yang mereka jual, dalam hal ini mobil Toyota(Muttaqin, 

2021). Mereka perlu terus mengikuti perkembangan terbaru dalam industri otomotif, 

memahami fitur-fitur baru yang ditawarkan oleh Toyota, serta memiliki kemampuan 

untuk membandingkan produk Toyota dengan pesaingnya. Pengetahuan yang baik 

tentang produk akan membantu salesperson untuk memberikan informasi yang akurat 

kepada pelanggan dan mengarahkan mereka menuju keputusan pembelian yang tepat. 

Selain keahlian berbicara dan pengetahuan produk, seorang salesperson yang sukses 

juga harus memiliki kemampuan untuk mengelola waktu dengan baik(Prasetyo & Wariati, 

2020). Mereka harus dapat mengatur jadwal pertemuan dengan pelanggan potensial, 

melakukan follow-up secara teratur, dan mengelola proses penjualan dengan efisien. 

Keterampilan manajemen waktu yang baik akan membantu salesperson untuk 

meningkatkan produktivitas mereka dan mencapai target penjualan yang ditetapkan 

oleh dealer Toyota (Aprillian, 2023). 

Dalam era digital saat ini, kemampuan untuk menggunakan teknologi juga 

menjadi penting bagi seorang salesperson. Mereka harus memiliki kemampuan untuk 

menggunakan perangkat lunak penjualan dan alat komunikasi digital lainnya untuk 

mengelola proses penjualan, mengikuti jejak pelanggan, dan memanfaatkan peluang 

penjualan yang ada(Rahmani, 2023). Sehingga target penjualan disini akan sangat 

bergantung pada strategi perkembangan digital. Secara keseluruhan, keahlian berbicara 

sales merupakan aspek yang sangat penting dalam mencapai kesuksesan dalam industri 

otomotif, khususnya dalam penjualan mobil dealer Toyota. Salesperson yang efektif 

harus memiliki kombinasi dari keahlian berbicara yang baik, pengetahuan produk yang 

mendalam, kemampuan manajemen waktu, dan kemampuan menggunakan teknologi 

untuk mencapai target penjualan dan meningkatkan pendapatan perusahaan (Damaris, 

2020). 

Hasil dan Pembahasan 

Keahlian berbicara dalam dunia penjualan adalah keterampilan yang sangat penting 

dan dianggap sebagai seni tersendiri. Seorang sales yang mahir dalam berbicara mampu 

mengkomunikasikan nilai produk atau layanan kepada calon pelanggan dengan cara yang 

persuasif dan efektif. Berikut ini adalah beberapa hal yang perlu dikuasai dalam keahlian 

berbicara sales. Kemampuan untuk mendengarkan dengan baik. Seorang sales yang baik 

tidak hanya pandai berbicara, tetapi juga pandai mendengarkan. Mereka memahami 

kebutuhan dan keinginan calon pelanggan dengan mendengarkan secara aktif, sehingga 

dapat menawarkan solusi yang tepat sesuai dengan kebutuhan tersebut. Kemampuan 

untuk membangun hubungan. Seorang sales yang sukses tidak hanya fokus pada penjualan 



Jurnal Bisnis dan Komunikasi Digital: Volume 1, Number 4, 2024 7 of 12 

 

 

https://journal.pubmedia.id/index.php/jbkd 

satu kali, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Mereka 

mampu membina hubungan yang baik dengan calon pelanggan melalui interaksi yang 

ramah, empati, dan kejujuran. 

Kemampuan untuk memahami produk atau layanan yang ditawarkan. Seorang sales 

yang ahli harus benar-benar menguasai produk atau layanan yang mereka jual. Mereka 

harus dapat menjelaskan dengan jelas fitur, manfaat, dan keunggulan produk kepada calon 

pelanggan, serta menjawab pertanyaan atau keberatan yang mungkin muncul. 

Kemampuan untuk berbicara dengan percaya diri dan persuasif. Seorang sales yang sukses 

harus memiliki kepercayaan diri yang tinggi dalam presentasi mereka. Mereka harus 

mampu menyampaikan pesan dengan percaya diri, meyakinkan, dan meyakinkan calon 

pelanggan untuk melakukan pembelian. Kemampuan untuk mengatasi penolakan. 

Penolakan adalah bagian dari pekerjaan seorang sales, dan kemampuan untuk 

menghadapinya dengan baik sangat penting. Seorang sales yang mahir harus memiliki 

ketahanan mental yang kuat, mampu mengambil hikmah dari penolakan, dan terus 

bersemangat dalam mencari peluang baru. 

Keahlian berbicara sales melibatkan kombinasi antara keterampilan komunikasi, 

pengetahuan produk, dan sikap mental yang positif. Dengan menguasai semua aspek ini, 

seorang sales dapat menjadi yang terbaik dalam industri mereka dan mencapai kesuksesan 

yang besar. Industri otomotif merupakan salah satu sektor yang sangat kompetitif dan 

dinamis dalam perekonomian global. Dalam konteks ini, keahlian berbicara sales menjadi 

krusial dalam memengaruhi tingkat penjualan mobil, terutama di dealer Toyota yang 

merupakan salah satu pemain utama dalam industri otomotif. Keahlian berbicara sales 

bukan hanya sekadar kemampuan untuk menjelaskan fitur produk, tetapi juga tentang 

bagaimana salesperson membangun hubungan yang baik dengan pelanggan, memahami 

kebutuhan mereka, dan membantu mereka dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian. 

Data dari Asosiasi Industri Otomotif Indonesia (Gaikindo) menegaskan bahwa 

Toyota adalah salah satu pemain utama di pasar otomotif Indonesia. Pada tahun 2023, 

Toyota memimpin dengan penjualan lebih dari 250.000 unit mobil, yang mewakili sekitar 

25% dari total penjualan mobil nasional. Keberhasilan ini menyoroti dominasi Toyota 

dalam industri otomotif Indonesia dan menegaskan perlunya strategi penjualan yang kuat 

untuk mempertahankan posisi ini. Keahlian berbicara sales menjadi aspek yang krusial 

dalam memperkuat penjualan mobil Toyota di dealer-dealer mereka. Seorang salesperson 

yang mumpuni tidak hanya memiliki pengetahuan mendalam tentang produk, tetapi juga 

mampu mengomunikasikan nilai-nilai yang dimiliki mobil Toyota secara efektif kepada 

calon pembeli. Mereka harus mampu menjelaskan fitur-fitur teknis dengan jelas, 

menggarisbawahi keunggulan masing-masing model, dan memberikan tanggapan yang 
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memuaskan terhadap pertanyaan atau kekhawatiran yang mungkin dimiliki oleh calon 

pelanggan. 

Hasil survei yang dilakukan oleh J.D. Power pada tahun 2022 menunjukkan bahwa 

hampir 70% dari pelanggan mobil menempatkan keahlian berbicara sales sebagai faktor 

kunci dalam keputusan pembelian mereka. Hal ini menegaskan bahwa kemampuan sales 

dalam berkomunikasi secara efektif sangat berpengaruh dalam memengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan. Oleh karena itu, dealer-dealer Toyota perlu memastikan bahwa 

salesperson yang mereka miliki dilengkapi dengan keterampilan berbicara sales yang 

memadai. Pelatihan yang teratur dan menyeluruh tentang produk, teknik penjualan, dan 

komunikasi interpersonal sangat penting untuk meningkatkan kualitas layanan penjualan 

mereka. Dengan demikian, tidak hanya penjualan mobil Toyota akan terus bertahan, tetapi 

juga dapat meningkat secara signifikan mengingat persaingan yang semakin ketat di pasar 

otomotif. Selain itu, data dari Toyota sendiri menunjukkan bahwa penjualan mobil secara 

langsung terkait dengan keterampilan komunikasi salesperson. Dealer-dealer Toyota yang 

memiliki tim sales yang terlatih dan terampil secara konsisten mencapai target penjualan 

yang lebih tinggi dibandingkan dengan dealer yang kurang memperhatikan 

pengembangan keterampilan berbicara sales. 

Namun, keahlian berbicara sales bukanlah hal yang statis. Dalam era di mana 

teknologi terus berkembang dan preferensi konsumen terus berubah, salesperson harus 

terus meningkatkan keterampilan mereka agar tetap relevan dan efektif. Pelatihan rutin, 

pelatihan tentang produk, serta pemahaman yang mendalam tentang kebutuhan dan 

keinginan pelanggan adalah beberapa langkah yang dapat diambil oleh dealer Toyota 

untuk meningkatkan keahlian berbicara sales di antara tim mereka(Simarmata & Saisab, 

2023). Di samping itu, integrasi teknologi dalam proses penjualan juga dapat membantu 

meningkatkan efektivitas salesperson. Penggunaan perangkat lunak penjualan yang cerdas, 

analisis data pelanggan, dan alat komunikasi digital dapat memungkinkan salesperson 

untuk lebih efisien dalam mengelola proses penjualan, mengikuti jejak pelanggan, dan 

mengidentifikasi peluang penjualan potensia(Khairi et al., 2023)l. 

Secara keseluruhan, keahlian berbicara sales memainkan peran yang sangat penting 

dalam mendorong tingkat penjualan mobil dealer Toyota dalam industri otomotif masa 

kini. Data menunjukkan bahwa salesperson yang terampil dalam berkomunikasi memiliki 

dampak positif terhadap penjualan mobil Toyota. Oleh karena itu, pengembangan keahlian 

berbicara sales harus menjadi fokus utama bagi dealer Toyota dalam upaya mereka untuk 

mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar mereka di industri otomotif yang 

kompetitif ini(Pratama & Rohmah, 2022). 
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Simpulan 

Dalam industri otomotif masa kini, keahlian berbicara sales memiliki pengaruh yang 

sangat signifikan dalam mendorong tingkat penjualan mobil di dealer Toyota. Data dari 

Asosiasi Industri Otomotif Indonesia (Gaikindo) menunjukkan bahwa Toyota memegang 

peranan penting dengan pangsa pasar yang kuat di Indonesia, terbukti dengan penjualan 

lebih dari 250.000 unit mobil pada tahun 2023, yang menyumbang sekitar 25% dari total 

penjualan mobil nasional. Keberhasilan ini menyoroti pentingnya strategi penjualan yang 

efektif untuk mempertahankan dominasi Toyota dalam pasar otomotif Indonesia. 

Keahlian berbicara sales menjadi faktor kunci dalam meraih kesuksesan ini. 

Salesperson yang mampu berkomunikasi dengan baik memiliki kemampuan untuk 

menjelaskan fitur-fitur mobil Toyota dengan jelas, menonjolkan keunggulan dari setiap 

model, serta merespons dengan baik terhadap pertanyaan atau kekhawatiran calon 

pembeli. Survei J.D. Power pada tahun 2022 menunjukkan bahwa hampir 70% dari 

pelanggan mobil memandang keahlian berbicara sales sebagai faktor penting dalam 

keputusan pembelian mereka. Hal ini menegaskan bahwa kemampuan sales dalam 

berkomunikasi secara efektif memiliki pengaruh besar dalam memengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan. 

Oleh karena itu, dealer-dealer Toyota perlu memberikan perhatian yang serius 

terhadap pengembangan keahlian berbicara sales bagi karyawan mereka. Pelatihan yang 

teratur dan menyeluruh tentang produk, teknik penjualan, dan komunikasi interpersonal 

menjadi kunci untuk meningkatkan kualitas layanan penjualan mereka. Dengan demikian, 

tidak hanya penjualan mobil Toyota akan terus bertahan, tetapi juga dapat meningkat 

secara signifikan mengingat persaingan yang semakin ketat di pasar otomotif. Keahlian 

berbicara sales bukan hanya sekadar keterampilan tambahan, tetapi merupakan fondasi 

utama dalam mencapai kesuksesan penjualan dalam industri otomotif masa kini. 
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