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Keywords: wawancara mendalam dengan pihak manajemen serta observasi
Efektivitas Strategi, langsung terhadap aktivitas promosi digital perusahaan. Hasil
Strategi Promosi, penelitian menunjukkan promosi yang dijalankan melalui
Promosi Digital platform digital seperti Instagram, TikTok sangat membantu
(Digital Promotion) meningkatkan kesadaran merk (brand awareness) dan

membangun citra profesional di kalangan pelanggan. Promosi
yang menonjolkan testimoni, kualitas layanan, dan kepercayaan
pelanggan terbukti lebih efektif dalam jangka panjang
dibandingkan promosi berbasis diskon sesaat. Kekuatan dalam
penelitian ini Pelayanan profesional dan respons cepat
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Promosi digital
melalui Instagram, TikTok, dan Google Maps berjalan efektif
dalam membangun brand awareness. Kondisi kendaraan terawat
dan bersih sehingga menambah kepercayaan pelanggan. Word of
mouth kuat karena pelanggan cenderung merekomendasikan
layanan kepada orang lain. Kelemahannya Tim promosi masih
terbatas sehingga frekuensi konten belum konsisten, belum
memiliki website resmi dan sistem pemesanan online dan Belum
ada program loyalitas pelanggan untuk mempertahankan
pengguna jasa. DigqRentCars Batam disarankan untuk
memperkuat strategi promosi berbasis relationship marketing,
memperluas kemitraan dengan pelaku pariwisata lokal, serta
menjaga konsistensi pelayanan sebagai bentuk promosi tidak
langsung yang berkelanjutan.

PENDAHULUAN

Industri transportasi di Kota Batam memiliki peran strategis dalam mendukung
pertumbuhan sektor pariwisata dan mobilitas Masyarakat (Andini & Akbar, 2020). Dengan
meningkatnya kunjungan wisatawan domestik maupun mancanegara, kebutuhan akan
layanan transportasi yang aman, nyaman, dan profesional semakin meningkat (Fauziah et al.,
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2023). Dalam konteks ini, perusahaan seperti DigRentCars Batam hadir untuk menjawab
kebutuhan pasar melalui layanan sewa mobil harian, mingguan, dan bulanan, serta paket
perjalanan wisata dan antar-jemput bandara.

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara perusahaan jasa transportasi
melakukan promosi. Media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Google Review kini menjadi
sarana utama untuk memperkenalkan produk dan membangun hubungan dengan pelanggan
(Sari Epami Sipahutar; Zahara Fatimah; Arina Luthfini Lubis, 2024). Penelitian terdahulu di
sektor pariwisata Indonesia menunjukkan bahwa promosi digital mampu memperkuat
kepercayaan dan citra merek, terutama melalui konten visual yang menarik dan testimoni
pelanggan yang autentik (Fatimah et al., 2024).

Promosi digital yang hanya menekankan pada jangkauan dan frekuensi unggahan belum
cukup untuk membangun loyalitas pelanggan jangka panjang (Haedar, 2023).. Banyak
perusahaan mengalami peningkatan pesanan sesaat setelah promosi, tetapi tidak diikuti oleh
hubungan yang berkelanjutan dengan pelanggan (Widiyanto & Yulihapsari, 2023). Fenomena
ini juga dialami oleh DiqRentCars Batam, di mana aktivitas promosi melalui media sosial
berhasil menarik pelanggan baru, tetapi masih memerlukan pendekatan lanjutan untuk
mempertahankan pelanggan lama dan menciptakan pengalaman yang konsisten (Lestari &
Millenia, 2022).

Konsep relationship marketing menjadi penting untuk diterapkan (Iswanto et al., 2024).
Relationship marketing berfokus pada pembentukan kepercayaan, komunikasi yang
berkelanjutan, serta pemberian nilai tambah kepada pelanggan (Purwaningwulan & Ramdan,
2021). Pendekatan ini sejalan dengan teori pemasaran modern yang menekankan pentingnya
hubungan jangka panjang dalam membangun loyalitas dan stabilitas bisnis (Vela & Feimi,
2024).

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis efektivitas strategi promosi yang
diterapkan oleh DigRentCars Batam, dengan menekankan pada cara perusahaan merancang
dan menjalankan strategi promosi digital, serta bagaimana strategi tersebut berkontribusi
terhadap pembentukan citra merek dan hubungan dengan pelanggan (Sukardi & Dasih,
2025). Metode kualitatif Pendekatan deskriptif digunakan agar peneliti dapat memahami
secara mendalam pengalaman, persepsi, dan pandangan manajemen terhadap efektivitas
strategi promosi yang diterapkan (Sugiyono, 2022).

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperoleh pemahaman yang lebih
komprehensif mengenai praktik promosi yang efektif bagi bisnis jasa transportasi di Batam,
khususnya di tengah persaingan pasar dan perubahan perilaku konsumen di era digital dan
dapat memberikan kontribusi konseptual bagi pengembangan strategi promosi yang
berkelanjutan dan berorientasi pada pembentukan hubungan pelanggan (customer
relationship) di sektor jasa transportasi (Purwaningwulan & Ramdan, 2021).

LANDASAN TEORI

1. Strategi Promosi

Strategi promosi merupakan rangkaian upaya terencana yang dilakukan perusahaan
untuk mengkomunikasikan nilai produk atau jasa kepada konsumen dengan tujuan
membangun kesadaran, mempengaruhi sikap, dan mendorong tindakan pembelian (Anjos et
al., 2022). Menurut Kotler & Keller (2016) dalam (Pidada, 2023), promosi adalah aktivitas
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yang dilakukan perusahaan untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan
konsumen mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. Strategi promosi yang baik harus
mampu menjangkau target pasar secara efektif serta mampu memberikan pesan yang relevan
dan bernilai bagi calon pelanggan. Strategi promosi memiliki peran penting karena jasa
bersifat tidak berwujud (intangibility) sehingga konsumen sangat bergantung pada informasi
dan citra yang dibangun melalui aktivitas promosi (Lovelock & Wirtz, 2017) dalam ( Kusuma
et al., 2025). Tingkat persaingan yang semakin tinggi menuntut perusahaan untuk memilih
media dan pesan promosi yang tepat agar dapat memenangkan perhatian pasar (Nabila
Syaharani; Zahara Fatimah; Arina Luthfini Lubis., 2023).

2. Bauran Promosi (Promotion Mix)

Bauran promosi menurut Kotler & Armstrong (2018) dalam (Olfebri et al., 2025) terdiri
dari beberapa elemen yang dapat digunakan perusahaan untuk mendukung strategi
pemasaran, yaitu:

e Periklanan (Advertising) - bentuk komunikasi non-personal melalui berbagai media
untuk menjangkau massa.

e Promosi Penjualan (Sales Promotion) - insentif jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penggunaan jasa.

e Hubungan Masyarakat (Public Relations) - upaya membangun citra positif dan
kepercayaan publik.

e Penjualan Personal (Personal Selling) - interaksi langsung antara tenaga penjual dan
konsumen.

e Pemasaran Langsung & Digital (Direct and Digital Marketing) - penggunaan media digital
seperti media sosial, website, dan pesan langsung untuk mengomunikasikan penawaran.

3. Efektivitas Promosi

Efektivitas promosi berkaitan dengan sejauh mana aktivitas promosi mampu mencapai
tujuan yang telah ditetapkan, seperti peningkatan awareness, minat, dan keputusan
pembelian (Yoel et al, 2023). Menurut Kotler (2017) dalam (Gulo & Pranoto, 2025),
efektivitas promosi dapat diukur dari tiga aspek: kualitas pesan, jangkauan pesan, dan
kemampuan promosi memengaruhi perilaku konsumen.

Menurut (Sitompul, 2023) menyatakan bahwa efektivitas promosi dapat dilihat dari
kemampuan perusahaan dalam mencapai respons yang diinginkan dari target pasar
dibandingkan dengan biaya yang dikeluarkan. Dalam konteks bisnis jasa rental mobil,
efektivitas promosi dapat terlihat melalui peningkatan jumlah pelanggan, tingkat pemesanan,
dan pertumbuhan engagement pada media digital.

4. Perilaku Konsumen Jasa

Perilaku konsumen merupakan proses yang dilalui seseorang dalam mencari, membeli,
menggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk dan jasa (Maharani et al., 2025). Pada
industri jasa, pelanggan cenderung mempertimbangkan faktor seperti keandalan layanan,
reputasi penyedia jasa, harga, dan testimoni pengguna lain sebelum melakukan pemesanan
(Lapotulo et al., n.d.).

Model AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) sering digunakan untuk menjelaskan
bagaimana promosi mempengaruhi keputusan konsumen. Dalam konteks Digrentcars Batam,
promosi yang efektif harus mampu:

emenarik perhatian (attention),
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e menumbuhkan minat terhadap layanan,

emenciptakan keinginan untuk menggunakan jasa,

emendorong tindakan pemesanan (action).

5. Jumlah Pengguna Jasa sebagai Indikator Kinerja Promosi

Peningkatan jumlah pengguna jasa merupakan salah satu keberhasilan strategi promosi
(Fatimah & Silitonga, 2022). Kinerja pemasaran dapat dievaluasi melalui pertumbuhan
pelanggan dan frekuensi penggunaan jasa. Ketika promosi efektif, konsumen akan lebih
mengenal brand, mempertimbangkan untuk mencoba jasa, dan pada akhirnya melakukan
pemesanan (Farhan & Ghifar Zalzalah, 2022).

Untuk perusahaan rental mobil, indikator keberhasilan promosi dapat berupa:

epeningkatan jumlah booking per periode,

ekenaikan pelanggan baru,

epeningkatan persentase pelanggan repeat order,

e pertumbuhan trafik dan konversi dari media digital.naskah.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis kualitatif pendekatan deskriptif yang bertujuan untuk
memahami secara mendalam efektivitas strategi promosi yang diterapkan oleh DigRentCars
Batam dalam meningkatkan jumlah pelanggan. Pendekatan kualitatif dipilih karena lebih
menekankan pada pemahaman makna, pengalaman, dan pandangan pelaku usaha secara
langsung terhadap strategi yang dijalankan, bukan pada pengukuran angka atau data statistik.
Dengan demikian, penelitian ini berfokus pada proses, konteks, dan interpretasi dari
fenomena promosi yang terjadi di lapangan (Sugiono, 2022).

Penelitian ini berusaha menggali pemikiran, strategi dan pengalaman langsung dari
pihak pengelola DigRentCars Batam dalam menjalankan kegiatan promosi, serta bagaimana
strategi tersebut berpengaruh terhadap persepsi dan keputusan pelanggan. Pendekatan
kualitatif memungkinkan peneliti untuk memperoleh gambaran yang lebih menyeluruh dan
realistis tentang bagaimana promosi dijalankan, tantangan yang dihadapi, dan dampaknya
terhadap perkembangan bisnis (M. Sobry & Prosmala Hadisaputra, 2020).

Sumber data utama dalam penelitian ini berasal dari data primer, yaitu hasil wawancara
mendalam (in-depth interview) dengan narasumber kunci, yakni Ashidiq Syariftullah selaku
pemilik dan pendiri DigRentCars Batam. Wawancara dilakukan secara semi-terstruktur untuk
memberi ruang fleksibilitas dalam menggali informasi yang relevan dan kontekstual sesuai
dengan pengalaman narasumber.

Observasi langsung terhadap aktivitas promosi dan operasional perusahaan untuk
memahami bagaimana strategi diterapkan dalam praktik sehari-hari. Data pendukung berupa
dokumen dan arsip internal seperti konten media sosial, brosur digital, serta ulasan
pelanggan turut digunakan untuk memperkaya analisis dan memperkuat validitas hasil
wawancara.

Analisis data dilakukan dengan mengikuti tahapan Miles dan Huberman (1994) dalam
(Anggito,Albi & Setiawan, 2018), yaitu:

1. Reduksi data (data reduction), yakni proses menyeleksi dan memfokuskan data

penting yang relevan dengan tujuan penelitian.

2. Penyajian data (data display), yaitu menyusun hasil temuan dalam bentuk deskripsi

Journal of Innovation Research and Knowledge ISSN 2798-3471 (Cetak)
ISSN 2798-3641 (Online)



8433

. i JIRK
c\ Slhtél@ Journal of Innovation Research and Knowledge
P Vol.5, No.7, Desember 2025

naratif agar hubungan antar-tema dapat terlihat jelas.

3. Penarikan kesimpulan dan verifikasi (conclusion drawing/verification), yaitu
menafsirkan makna dari data untuk memperoleh pemahaman mendalam tentang
efektivitas strategi promosi yang diterapkan oleh perusahaan.

Keabsahan data (validitas), peneliti menggunakan teknik triangulasi sumber dan
metode, yaitu dengan membandingkan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi agar
menghasilkan temuan yang konsisten dan kredibel. Validitas penelitian ini juga diperkuat
dengan konfirmasi langsung kepada narasumber utama untuk memastikan bahwa hasil
interpretasi sesuai dengan kondisi aktual di lapangan (Pahleviannur et al.,, 2022).

HASIL DAN PEMBAHASAN

DigRentCars Batam merupakan perusahaan jasa transportasi dan penyewaan
kendaraan yang berdiri pada November 2022 di Kota Batam, Kepulauan Riau. Didirikan oleh
Ashidiq Syariftullah, perusahaan ini berfokus pada penyediaan layanan sewa mobil dengan
sistem harian, mingguan, dan bulanan, serta layanan antar-jemput dan paket wisata.
Berdasarkan hasil wawancara mendalam dan observasi lapangan, DigRentCars Batam
menunjukkan konsistensi dalam membangun citra usaha yang profesional melalui pelayanan
prima dan promosi digital yang terarah.

Sejak awal berdiri, strategi promosi DigRentCars Batam berpusat pada pemasaran
digital melalui media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Google Maps. Platform-platform
ini digunakan bukan hanya untuk memperkenalkan layanan, tetapi juga untuk menanamkan
citra kepercayaan dan profesionalitas. Promosi digital dilakukan dengan menampilkan visual
kendaraan yang terawat, ulasan positif pelanggan, serta interaksi ramah dan komunikatif dari
pihak perusahaan. Pendekatan ini menunjukkan bahwa kehadiran digital yang konsisten
mampu menciptakan persepsi positif dan memperkuat hubungan emosional antara
pelanggan dan penyedia layanan.

Hasil wawancara dengan pendiri menunjukkan bahwa strategi promosi tidak semata-
mata diarahkan pada peningkatan jumlah penyewaan, melainkan pada pembentukan
hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Dengan menampilkan pengalaman nyata
pelanggan dan komunikasi yang transparan, perusahaan berhasil menumbuhkan rasa
percaya yang menjadi dasar terbentuknya loyalitas. Pendekatan ini sejalan dengan prinsip
relationship marketing, di mana keberhasilan promosi lebih ditentukan oleh kualitas
interaksi dibandingkan oleh intensitas iklan.

Selain melalui promosi digital, word of mouth atau promosi dari mulut ke mulut menjadi
elemen penting dalam perkembangan DiqRentCars Batam. Berdasarkan hasil observasi,
pelanggan yang merasa puas dengan pelayanan cenderung merekomendasikan layanan ini
kepada orang lain. Rekomendasi tersebut dianggap lebih efektif dibandingkan promosi
berbayar karena bersumber dari pengalaman pribadi dan kepercayaan sosial. Dengan
demikian, kepuasan pelanggan menjadi bentuk promosi yang alami dan berkelanjutan.

Dalam wawancara, narasumber juga menekankan pentingnya pelayanan sebagai bentuk
promosi tidak langsung. Ketepatan waktu, keramahan sopir, kebersihan kendaraan, dan
komunikasi yang cepat menjadi bagian dari strategi promosi yang bersifat implisit namun
sangat berpengaruh terhadap persepsi pelanggan. Pelayanan yang konsisten membuat
pelanggan merasa dihargai, yang pada akhirnya memperkuat citra positif perusahaan tanpa
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perlu kampanye promosi yang agresif.

Selain itu, DigRentCars Batam membangun kemitraan strategis dengan beberapa agen
perjalanan dan hotel di Batam. Kolaborasi ini tidak hanya memperluas jaringan pelanggan
tetapi juga menambah kredibilitas usaha di sektor pariwisata lokal. Kerja sama semacam ini
menggambarkan strategi promosi berbasis kolaboratif yang menekankan hubungan timbal
balik dan kepercayaan antar pelaku industri.

Dalam menghadapi persaingan usaha sejenis, perusahaan lebih menonjolkan nilai
tambah layanan dibandingkan bersaing melalui harga. Fokus diarahkan pada kenyamanan
pelanggan, kondisi kendaraan yang prima, serta sistem komunikasi yang cepat dan fleksibel.
Pendekatan ini memperlihatkan bahwa dalam konteks jasa, nilai kualitas dan kepercayaan
menjadi faktor dominan yang memengaruhi keputusan pelanggan, bukan sekadar promosi
diskon atau harga murah.

Berdasarkan hasil analisis kualitatif terhadap temuan wawancara dan observasi, dapat
disimpulkan bahwa efektivitas strategi promosi DiqRentCars Batam terletak pada sinergi
antara komunikasi digital, kualitas layanan, dan hubungan interpersonal. Promosi digital
berfungsi memperluas jangkauan dan membangun kesadaran merek, sementara pelayanan
dan hubungan yang baik menjadi pondasi loyalitas pelanggan. Pendekatan ini membuktikan
bahwa strategi promosi yang berorientasi pada pengalaman pelanggan mampu menciptakan
dampak jangka panjang tanpa ketergantungan pada data kuantitatif atau survei formal.

Secara keseluruhan, DigRentCars Batam telah menunjukkan praktik promosi yang
berkelanjutan dan relevan dengan kebutuhan industri jasa transportasi modern. Dengan
mengedepankan kepercayaan, komunikasi, dan pengalaman pelanggan, perusahaan ini tidak
hanya berhasil meningkatkan visibilitas merek, tetapi juga memperkuat posisinya sebagai
penyedia layanan transportasi terpercaya di Batam.

Berikut merupakan SWOT dari DigRentCars Batam:
Strengths (Kekuatan) Weaknesses (Kelemahan)
Tim promosi masih terbatas
sehingga frekuensi konten belum
konsisten.

Pelayanan profesional dan respons cepat
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

Promosi digital melalui Instagram, TikTok, dan
Google Maps berjalan efektif dalam membangun
brand awareness.

Belum memiliki website resmi dan
sistem pemesanan online.

Belum ada program loyalitas
pelanggan untuk mempertahankan
pengguna jasa.

Pengukuran efektivitas promosi
belum didukung data statistik yang
memadai.

Opportunities (Peluang) Threats (Ancaman)

Pertumbuhan pariwisata di Batam sangat Persaingan ketat dengan banyaknya
meningkat untuk kebutuhan layanan transportasi usaha rental mobil.

karena Batam dikenal dengan segitiga emas antar

negara.

Perkembangan digital marketing membuka Perubahan tren media sosial yang

Kondisi kendaraan terawat dan bersih sehingga
menambah kepercayaan pelanggan.

Word of mouth kuat karena pelanggan cenderung
merekomendasikan layanan kepada orang lain.
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peluang ekspansi promosi yang lebih luas. cepat menuntut adaptasi strategi.
Potensi kerja sama dengan hotel, agen perjalanan, Fluktuasi harga BBM dan kondisi
dan pelaku pariwisata lain sangat besar. ekonomi dapat  memengaruhi

operasional dan minat pelanggan.
Pasar yang luas mencakup wisatawan, perusahaan, Ulasan negatif di media digital
dan pengguna harian berpotensi besar. berpotensi mempengaruhi citra
merek.

KESIMPULAN

Strategi promosi yang diterapkan oleh DigRentCars Batam telah berjalan secara efektif
dan relevan dengan karakteristik pasar jasa transportasi di Kota Batam.

Promosi yang berfokus pada media digital seperti Instagram, TikTok, dan Google Maps
mampu memperkuat citra merk sebagai penyedia layanan sewa mobil yang profesional, aman
dan terpercaya serta membangun kedekatan emosional dan kepercayaan antara perusahaan
dengan pelanggan. promosi dari mulut ke mulut (word of mouth) terbukti berperan penting
dalam memperluas pasar, karena pelanggan yang puas secara sukarela merekomendasikan
layanan kepada orang lain. Kerja sama dengan agen perjalanan dan hotel di Batam juga
memberikan dampak positif dengan membuka akses ke segmen wisatawan lebih luas dan
memperkuat posisi perusahaan di sektor pariwisata. Secara keseluruhan, efektivitas promosi
DigRentCars Batam tercipta melalui sinergi antara promosi digital, pelayanan berkualitas, dan
kemitraan strategis. Perusahaan disarankan untuk mempertahankan konsistensi konten
promosi yang autentik, meningkatkan kualitas komunikasi layanan, serta memperluas
jejaring kerja sama guna memperkuat daya saing dan keberlanjutan usaha.

Kekuatan dalam penelitian ini Pelayanan profesional dan respons cepat meningkatkan
kepuasan dan loyalitas pelanggan. Promosi digital melalui Instagram, TikTok, dan Google
Maps berjalan efektif dalam membangun brand awareness. Kondisi kendaraan terawat dan
bersih sehingga menambah kepercayaan pelanggan. Word of mouth kuat karena pelanggan
cenderung merekomendasikan layanan kepada orang lain.

Kelemahannya Tim promosi masih terbatas sehingga frekuensi konten belum konsisten,
belum memiliki website resmi dan sistem pemesanan online dan Belum ada program loyalitas
pelanggan untuk mempertahankan pengguna jasa.
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