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ABSTRACT

Todays automotive industry competition is getting sharper and sharper. As one of the 
key players in the domestic market, Toyota produces truck Dyna model to compete into two-
ton commercial vehicle market. In this market, Toyota might be acknowledged as a new 
comer, compared with the other competitor (Mitsubishi with its Canter-truck, Isuzu with Elf-
truck) that have been starting to dominate the domestic market. The market share of two-ton
commercial vehicle, accounts as many as 10% of the total vehicle in 2006, is a very
interesting to be grabbed.

To compete or even win the competition, Toyota has been conducting innovation 
technology of Dyna products which was launched in the early 2007. The new engine Euro II 
and additional innovation such as Turbo Intercooler, of which was predicted to attract market 
sales, was apparently having un- favor experiences. The selling point on semester 1 2007 
decreased, if it compared to one year before. This trend made the researcher intended to asses 
about the cause of the decrease of selling point.

The research conducted to 150 respondents (entrepreneur from various
industry/business segment) in Jakarta, Bekasi and Tangerang with data collection method by 
using questionnaire method and also the use of SPSS 12 software for data processing, to 
obtain analytical result from the existing problems.

The research result shows that factors which influence the customer in buying Dyna 
are :

1. Product Performance
2. Brand Image of Toyota
3. Product Economic Value

The innovation of machine performance and design didn’t enough to penetrate the market. 
Besides a good product, customer considers “After Sales Service” problem and also
availability of spare parts. The facility of PLD (Dyna Service Center) achieves good response 
from Dyna users, so it is necessary to promote it more intensively. Because Dyna is
commercial vehicles, price factor was quite sensitive for the customer. Discount program is 
still the most demanded program, and as well as the price and availability of spare parts that
become the main consideration of vehicle purchase.
Briefly, the researcher recommends several issues :

 There is a need to conduct a deeper research to determine the correct and suitable 
product innovation that suit with customer’s need.

 Explanation from salesman about the innovation details are needed to be improved 
more so that customers clearly know about the excellence of the products.

 There is also a need to produce high quality spare parts with affordable price.
 Customer education process about the professional/program product and service, 

need to be conducted so that the customer acknowledges about the added value.
  Advertising through the media need to be done, but the important issue is how to 

develop good relationship with the customer (becoming trustable partner) so that they 
can have a complete solution to fulfill their business needs.

The reasearcher expects that this research may be useful for the company in facing sharper 
competition and also in reaching the targeted selling point.
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ABSTRAK

Dewasa ini persaingan dalam industri otomotif sudah sedemikian ketat. Sebagai salah 
satu pemain dalam dunia otomotif, Toyota memproduksi truk type Dyna untuk bersaing 
dalam market kendaraan niaga 2 ton.  Pada market tersebut Toyota tergolong sebagai pemain
baru dibanding competitor lain, (Mitsubishi dengan truk Canter-nya, Isuzu dengan truk Elf-
nya) yang sudah mulai mendominasi pasar. Pangsa pasar kendaraan niaga 2 ton sebesar 10% 
dari pasar total kendaraan (2006) cukup menarik untuk digarap. Untuk menyaingi kompetitor 
yang ada, Toyota melakukan innovasi terhadap produk Dyna yang diluncurkan awal 2007. 
Penggunaan Mesin baru Euro II, dan innovasi tambahan Turbo Intercoller yang diprediksi 
dapat menarik minat beli, ternyata tidak sesuai dengan kenyataan yang ada. Penjualan pada 
semester 1 2007 mengalami penurunan dibandingkan tahun sebelumnya. Fenomena ini 
menimbulkan keinginan penulis untuk  mengetahui penyebab turunnya penjualan yang ada.

Penelitian dilakukan terhadap 150 responden (pengusaha dari berbagai segmen) di 
wilayah Jakarta, Bekasi dan Tangerang dengan metode pengumpulan data menggunakan
kuestioner serta pengolahan data memakai software SPSS 12, untuk mendapatkan hasil 
analisa dari permasalahan yang ada.

Dari hasil penelitian diketahui bahwa faktor- faktor yang mempengaruhi customer 
dalam pembelian Dyna adalah :

1. Faktor “ Performa Produk”
2. Faktor “ Brand Image Toyota”
3. Faktor “ Nilai Ekonomis Produk”

Adanya innovasi dalam performa mesin serta design saja tidak cukup untuk dapat melakukan 
penetrasi pasar. Selain produk yang bagus, customer cukup mempertimbangkan masalah
“After sales service” serta ketersediaan suku cadang. Fasilitas PLD (Pusat Layanan Dyna / 
Service keliling Dyna) terbukti mendapat respon yang cukup baik dari pengguna Dyna, 
sehingga perlu dipromosikan lebih gencar. Karena Dyna merupakan kendaraan niaga, factor 
harga merupakan masalah yang cukup sensitive bagi pelanggan. Program diskon masih
merupakan program yang paling diminati, demikian juga dengan harga dan ketersediaan suku 
cadang yang menjadi pertimbangan pembelian.
Adapun saran-saran yang dapat Peneliti berikan adalah :
 Perlu penelitian lebih dalam untuk menentukan innovasi produk paling tepat dan sesuai 

dengan kebutuhan customer.
 Penjelasan wiraniaga tentang detail innovasi produk perlu lebih ditingkatkan lagi agar 

customer mengetahui keunggulan produk secara jelas.
 Perlu diproduksi suku cadang berkualitas dengan harga terjangkau.
 Proses edukasi pelanggan mengenai produk dan layanan professional/program, penting 

dilakukan sehingga customer mengatahui added value yang ada.
 Iklan melalui media perlu dilakukan, tetapi yang lebih penting adalah bagaimana

membina hubungan baik dengan customer (menjadi partner terpercaya) sehingga mereka 
bisa mendapatkan solusi lengkap untuk memenuhi kebutuhan bisnisnya.

Harapan penulis, semoga hasil penelitian ini dapat bermanfaat bagi perusahaan dalam
menghadapi persaingan dengan competitor yang semakin ketat serta mencapai target
penjualan yang akan diraih.
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