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Abstrak. Objek penelitian ini adalah PT Bahana Cahaya Sejati cabang Lampung JI. Z.A Pagar Alam No. 111
Rajabasa Kota Bandar Lampung. Penelitian ini dilakukan di lokasi lingkungan kantor PT Bahana Pagar
Alam. Penelitian ini melibatkan kepala marketing dan seluruh karyawan PT Bahana Pagar Alam. Dipilihnya
lokasi ini sebagai tempat penelitian karena terdapat suatu masalah penurunan penjualan pada produk PT.
Bahana Pagar Alam. Pengumpulan data penelitian menggunakan teknik sampel dalam penelitian ini
menggunakan teknik non probability purposive sampling. Non probability purposive sampling adalah teknik
pengambilan sampel berdasarkan dengan suatu pertimbangan tertentu dengan cara menentukan terlebih
dahulu kriteria responden. Sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 10 karyawan yang terdaftar di
perusahaan tersebut dan 10 konsumen yang membeli kendaraan di perusahaan tersebut. Berdasarkan hasil
perhitungan dalam Matrik IE (internal - eksternal), PT. Bahana Pagar Alam terletak pada sel 2, yaitu dengan
memiliki faktor eksternal yang tinggi dan faktor internal yang sedang. Sedangkan berdasarkan hasil dari
analisis SWOT strategi yang cocok untuk meningkatkan penjualan produk Yamaha “Mio M3 125” adalah
strategi SO dan WO.

Kata kunci: Analisis SWOT, Eksternal, Internal, Pemasaran, Peningkatan.

PENDAHULUAN

Transportasi atau kendaraan
merupakan salah satu kebutuhan sekunder
manusia yang harus dipenuhi, disamping
kebutuhan primer akan sandang, pangan

dan papan. Kendaraan merupakan alat
kegiatan  transportasi manusia  untuk
melakukan interaksi dengan dunia luar

untuk mencapai kesehjateraan. Dewasa ini,
perusahaan kendaraan atau transportasi
diperhadapkan pada kondisi persaingan
yang semakin meningkat dalam
keterbukaan bisnis.

Dengan keadaan seperti ini, tentu saja
tidak menutup kemungkinan perusahaan
transportasi tersebut akan bersaing ketat
dengan  perusahaan  pesaing  yang
mengeluarkan produk sejenis.Perusahaan
hendaknya menyadari bahwa dengan
adanya persaingan tersebut sangat sulit bagi
perusahaan untuk membangun reputasi
perusahaan, demikian pula sebaliknya

sangat mudah untuk kehilangan reputasi
perusahaan tersebut (Supariyani, 2004).
Kondisi ini menuntut perusahaan harus
lebih  kreatif dan inovatif  dengan
menawarkan sesuatu yang bernilai lebih,
dibanding yang dilakukan pesaing. Inilah
yang dituntut oleh pasar yang menjadi
fokus atau sasaran untuk bersaing. Pada

umumnya perusahaan berupaya untuk
memenuhi  harapan konsumen, dengan
membangun kepercayaan dalam suatu
hubungan  jangka  panjang  antara

perusahaan dan pelanggannya. Hubungan
ini harus dapat ditingkatkan dari waktu ke
waktu misalnya pelayanannya, kualitas
produknya, dan sebagainya(Supariyani,
2004).

Setiap perusahaan mempunyai tujuan
untuk mencari keuntungan seoptimal
mungkin. Untuk mencapai tujuan tersebut,
setiap perusahaan mempunyai manajemen
strategi pemasaran yang berbeda-beda.
Perusahaan-perusahaan  akan  memilih
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strategi yang dirasa mampu
mengembangkan perusahaanya masing-
masing. Sebagaimana diketahui, bahwa
dalam rangka pencapaian laba yang
optimal,  tentunya  terlebih  dahulu
perusahaan harus mampu merebut pangsa
pasar (market share) lebih besar dan ini
hanya mungkin tercapai bila perusahaan
cukup jeli melihat kebutuhan dan keinginan
dari calon konsumen.

Setiap perusahaan mempunyai tujuan
untuk  mencari  keuntungan seoptimal
mungkin. Untuk mencapai tujuan tersebut,
setiap perusahaan mempunyai manajemen

strategi pemasaran yang berbeda-beda.
Perusahaan-perusahaan  akan  memilih
strategi yang dirasa mampu
mengembangkan perusahaanya masing-
masing. Sebagaimana diketahui, bahwa
dalam rangka pencapaian laba yang
optimal,  tentunya  terlebih  dahulu

perusahaan harus mampu merebut pangsa
pasar (market share) lebih besar dan ini
hanya mungkin tercapai bila perusahaan
cukup jeli melihat kebutuhan dan keinginan
dari calon konsumen.

Salah satu upaya yang dilakukan oleh
perusahaan dalam melakukan peningkatan
penjualan produk adalah dengan adanya
strategi pemasaran. Dimana  strategi
pemasaran memiliki peran yang penting
dalam meningkatkan penjualan untuk
keberhasilan perusahaan. Oleh karena itulah
strategi pemasaran harus dapat memberikan
gambaran yang jelas dan teratur tentang apa
yang dilakukan oleh perusahaan dan
menggunakan setiap kesempatan atau
peluang pada beberapa sasaran
pasar(Supariyani, 2004).

PT. Bahana Pagar Alam vyang
beralamatkan di JIn. Pagar Alam No. 111
Bandar Lampung mengalami peningkatan
penjualan produk kendaraan tiap bulannya,
tetapi terdapat suatu masalah dengan
terjadinya penurunan danketidakstabilan
penjualan pada produk motor matic
khususnya pada Yamaha M3 125 yang

dijualnya pada tahun 2016. Hal ini bisa
disebabkan karena parapesaing
mengeluarkan produk sejenis (Sumber PT.
Bahana Pagar Alam).

Sebenarnya kesempatan untuk lebih
meningkatkan penjualan masih sangat besar
bagi PT. Bahana Pagar Alam, hal ini
didukung dengan wilayah Kota Bandar
Lampung sebagai pasar yang begitu luas
dengan pertumbuhan penduduk yang tinggi
berpengaruh Dbesar terhadap kebutuhan
sepeda motor yang terus meningkat setiap
tahunnya. Dan merupakan tantangan
tersendiri bagi dealer untuk bisa melakukan
peningkatan penjualan sesuai dengan target
yang direncanakan.

Supaya PT. Bahana Pagar Alam dapat
lebihmeningkatkan ~ penjualan  produk
motornya sehingga keuntungan yang
dihasilkan lebih besar dan optimal, maka
diperlukan analisis yang mendalam tentang
kekuatan, kelemahan, peluang maupun
ancaman yang dimiliki perusahaan. Analisis
tersebut bertujuan untuk mengukur sejauh
mana  efektivitas  dari  perencanaan
manajemen strategik dalam mengatasi dan
mengantisipasi permasalahan-permasalahan
yang akan muncul sewaktu-waktu.

Berdasarkan  pertimbangan  diatas,
peneliti tertarik melakukan penelitian lebih
lanjut  mengenai  penerapan  strategi
pemasaran yang dilakukan PT. Bahana
Pagar Alam dalam meningkatkan penjualan
Motor maticnya Khususnya Yamaha Mio
M3 125 dengan judul: “Analisis Strategi
Pemasaran untuk Meningkatkan
Penjualan Motor Merk Yamaha Mio M3
125 pada PT. Bahana Pagar Alam”

KAJIAN TEORI
Bauran Pemasaran
Setelah menentukan pasar sasaran serta
posisi pasar yang diinginkan, maka perlu

didesain program agar produk tersebut
dapat diterima pasar sasaran. Untuk itu
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diperlukan Bauran Pemasaran (Marketing
Mix).

Philip Kotler dan Gary Armstrong
dalam buku Principle of Marketing (2000)
mengemukakan bahwa: “Bauran pemasaran
adalah seperangkat alat pemasaran taktis

dan terkontrol yang dipadukan oleh
perusahaan untuk menghasilkan respon
yang diinginkan pasar sasaran”.

“Bauran pemasaran adalah suatu
istilah yang digunakan untuk
menggambarkan kombinasi dari empat

faktor yang merupakan inti dari suatu

sistem perusahaan yaitu, produk, harga,

promosi, dan distribusi” (Stanton, 1993)

Lamb, Hair, dan McDaniel (2001)
mengemukakan bahwa “Bauran pemasaran
adalah paduan strategi produk, distribusi,
promosi, dan penentuan harga yang bersifat
unik yang dirancang untuk menghasilkan
pertukaran yang saling memuaskan dengan
pasar yang dituju.”

Dari definisi-definisi di atas maka
dapat diambil kesimpulan bahwa marketing
mix merupakan kombinasi dan empat
variabel yang merupakan inti dari sistem
pemasaran perusahaan  dan  dapat
dikendalikan oleh perusahaan seefektif
mungkin. Variabel-variabel tersebut dapat
dikelompokkan menjadi empat kelompok
utama yang dikenal dengan 4P, yaitu:

1. Produk (Product), menurut Philip Kotler
dan Gary Armstrong, Principle of
Marketing (2001) “Produk adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk mendapatkan perhatian, dibeli,
dipergunakan, atau dikonsumsi dan yang
dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan.”

2. Harga (Price), menurut Philip Kotler dan
Gary Armstrong, Principle of Marketing
(2001) “Harga adalah jumlah uang yang
dibebankan untuk suatu produk atau
jasa. Lebih luas lagi, harga adalah
jumlah dari seluruh nilai yang ditukar
konsumen atas manfaat-manfaat
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memiliki atau mempergunakan produk
atau jasa tersebut.”

3. Promosi (Promotion), Philip Kotler dan
Gary Armstrong dalam buku Principle of
Marketing (2000) “Promosi adalah
aktifitas memperkenalkan serta
mengkomunikasikan keunggulan produk
baru serta membujuk pelanggan sasaran
untuk membelinya.*

4. Tempat/Distribusi ~ (Place), menurut
Philip Kotler dan Gary Armstrong dalam
buku Principle of Marketing (2000)
“Distribusi adalah berbagai kegiatan
yang dilakukan perusahaan untuk
membuat produknya mudah diperoleh
dan tersedia untuk konsumen sasarannya

(13

Macam-macam Strategi Pemasaran

Berikut ini adalah macam-macam dari
strategi pemasaran.
1. Pemimpin Pasar

Perusahaan ini diakui oleh industri

yang bersangkutan sebagai pemimpin

pasar dan perusahaan tersebut memiliki

pangsa pasar terbesar pada pasar yang

sama. Strategi-strategi yang diterapkan

pemimpin pasar adalah :

o Perluasan pasar total, yaitu dengan
cara mengembangkan  kegunaan
produksi yang baru, pemakai baru
atau penggunaan yang lebih banyak
oleh para pembeli.

o Perluasan pangsa pasar, yaitu dengan
cara memperluas segmentasi pasar
atau memasuki pasar-pasar baru.

o Melindungi pangsa pasar, Vyaitu
menggunakan  taktik  pemasaran
inovatif atau melakukan tindakan
pembelaan terhadap pihak pesaing.

2. Penantang Pasar
Perusahaan ini memiliki pangsa
pasar yang lebih kecil dari pihak
pemimpin pasar pada sebuah pasar yang
sama.
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o Strategi penyerangan pemimpin pasar
dengan langkah  promosi  atau
penentuan harga secara agresif.

o Strategi  pintu  belakang, vyaitu
menghadapi pemimpin pasar dari
belakang melalui tindakan strategi
inovatif.

o Strategi guppy, Yyaitu memperbesar
pangsa pasar dengan jalan menghabisi
perusahaan-perusahaan yang lebih
kecil.

. Pengikut Pasar

Kelompok ini terdiri dari
perusahaan yang mengambil sikap tidak
menantang pemimpin  pasar tetapi
mereka puas dengan cara menyesuaikan
diri terhadap kondisi pasar yang ada.

Strategi-strategi yang digunakan adalah :

o Strategi meniru pemimpin pasar,
yaitu usaha untuk meniru pemimpin
pasar  sejaun  mungkin  tanpa
mengambil sikap menantang.

o Strategi penyesuaian, yaitu dengan
cara  mengikuti  strategi-strategi
pemimpin pasar dan pihak pesaing
tanpa terlihat dalam  kegiatan
konfrontasi langsung.

. Perelung Pasar

Kelompok ini adalah perusahaan-
perusahaan yang beroperasi di sebuah
wilayah geografi atau wilayah pembeli
tanpa pesaing. Strategi-strategi yang
dapat diterapkan oleh perusahaan :

o Strategi relung pasar, yaitu dengan
cara melakukan spesialisasi menurut
wilayah geografis dan beraksi cepat
terhadap pembeli.

o Strategi relung produksi, yaitu
perusahaan produksi-produksi dan
jasa-jasa yang bersifat unik bagi
pembeli yang dilayani.

METODE PENELITIAN

Objek Penelitian

Adapun objek penelitian ini adalah PT
Bahana Cahaya Sejati cabang Lampung JI.
Z.A Pagar Alam No. 111 Rajabasa Kota
Bandar Lampung. Penelitian ini dilakukan
di lokasi lingkungan kantor PT Bahana
Pagar Alam. Penelitian ini melibatkan
kepala marketing dan seluruh karyawan PT
Bahana Pagar Alam. Dipilihnya lokasi ini
sebagai tempat penelitian karena terdapat
suatu masalah penurunan penjualan pada
produk PT. Bahana Pagar Alam.

Teknik Pengumpulan Data

1. Interview / Wawancara

adalah teknik pengumpulan data
dengan jalan mengadakan komunikasi
langsung dengan pihak-pihak yang
mengetahui langsung dengan masalah
yang diteliti. Adapun pihak-pihak yang
dimintai keterangannya dalam penelitian
adalah Kepala Marketing PT. Bahana
Pagar Alam di Bandar Lampung.
Interview dilakukan oleh peneliti untuk
mendapatkan ~ data  tentang  Visi
perusahaan, Misi perusahaan dan sejarah
singkat perusahaan.

2. Observasi
yaitu pengumpulan data dengan
jalan pengamatan langsung pada objek
penelitian. Obesrvasi dilakukan oleh
peneliti  untuk mengamati kegiatan
perusahaan PT. Bahana Cahaya Sejati.

3. Dokumentasi

yaitu merupakan sumber informasi
berupa bahan-bahan tertulis atau data-
data yang tercatat pada PT. Bahana
Pagar Alam di Bandar Lampung.
Dokumentasi dilakukan peneliti untuk
memperoleh data struktur organisasi
perusahaan serta mendapatkan data
laporan penjualan PT. Bahana Pagar
Alam.
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Teknik Sampel

Teknik sampel dalam penelitian ini

menggunakan teknik non probability
purposive  sampling. Non probability
purposive  sampling  adalah  teknik

pengambilan sampel berdasarkan dengan
suatu pertimbangan tertentu dengan cara
menentukan  terlebih  dahulu  kriteria
responden.  Kriteria  konsumen  yang
dijadikan sampel adalah pelanggan yang
membeli minimal dalam jangka waktu satu
bulan terakhir. Selanjutnya menentukan
besaran sampel. Besaran sampel merupakan
banyaknya individu, subjek atau elemen
dari populasinya yang diambil sebagai
sampel. Menurut Fraenkel dan Wallen yang
dikutip oleh Soehardi Sigit (1999) besarnya
sampel minimum untuk penelitian ini
adalah sebanyak 100 responden. Atas
dasar pertimbangan diatas, maka sampel
yang diambil dalam penelitian ini adalah 10
karyawan yang terdaftar di perusahaan
tersebut dan 10 konsumen yang membeli
kendaraan di perusahaan tersebut.

Metode Analisis

Matrick BCG (Boston Consultative
Group)
Matricks BCG digunakan untuk

mengetahui posisi PT. Bahana Pagar Alam
dari pertumbuhan pangsa pasar. Jika sudah
diketahui posisinya, maka akan ditentukan
Strategi pemasaran apa Yyang dapat
dilakukan oleh perusahaan.

Tahap analisis dilakukan dengan
mengumpulkan data, yaitu data penjualan
tahunan produk dan data penjualan produk
pesaing yang digunakan untuk mengukur
dan mengetahui tingkat pertubuhan pasar
dan tingkat pasar relatif. Secara sederhana,
tingkat pertumbuhan pasar market growth
rate bisa dihitung dengan formula sebagai
berikut :
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Xy = Aw=Av-1 1009
B
Keterangan :
XN = Tingkat Pertumbuhan
Pasar Tahun (N)
An = Volume Penjualan Industri
Tahun (N)
An-1 = Volume Penjualan Industri
Tahun (N-1)
B = Volume Penjualan
(Purwanto, (2008).
Sedangkan pangsa pasar relatif

(relative market share) secara sederhana
dapat dihitung dengan rumus (Rangkuti :
2006) :

Ay
Ppr = m
Keterangan :
Ppor = Pangsa Pasar Relatif
An  =Volume Penjualan
Perusahaan Tahun (N)
Yn = Volume Penjualan
Perusahaan Pesaing Tahun
(N).
Analisis SWOT
Analisis SWOT digunakan untuk
merumuskan strategi pemasaran

berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang
dan ancaman PT. Bahana Pagar Alam.
Tahap analisis dilakukan dengan membuat
matrik IFAS (Internal Strategy Factors
Analyis Summary) dan matrik EFAS
(Eksternal ~ Strategy  Factors  Analyis
Summary).



Rinaldy Tri Saputra : Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Motor Merk Yamaha MIO
M3 125 pada PT. Bahana Pagar Alam

W
oT

STRENGTH ()

Temtukan faktor-fakior
kelemaban intermal

WEAKNESS (W)

Tentukan kelosatan meemal

Tentukan faktor pelumg

ekstemal

THREAT (%)

STRATEGISO

Ciptakan strategi vang
menggunakan kekuatan
wtuk memanfaatkan
peluang

STRENGTH(S)

STRATEGIWO |
Ciptakan strategi yamg
meminimalkas kelemahan
untuk semanizathan
pduang

STRATEGIWT

Ciprakan stazegi yang
menggumakan kekuxtan
aruk meRgalan ancaman

Clpeakan strategl yvang
meminimalkan kelemahn
dan mesghindar ancaman

Tentukan faktor
eksemmal

mncaman

Gambar 1. Matriks SWOT
HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Internal (Internal Factors
analysis Summary)

Pada analisis lingkungan Internal ini,
yang dikaji adalah faktor-faktor yang
berada didalam perusahaan yaitu berupa
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki
perusahaan. Adapun sebelum pembuatan
Tabel Ringkasan Analisis Faktor-faktor
Strategi Internal perlu diketahui terlebih
dahulu faktor-faktor internal perusahaan.
Dari hasil kuesioner yang telah diberikan
kepada karyawan PT. Bahana Pagar Alam
maka dapat diketahui yang menjadi faktor-
faktor strategi Internal pada dealer tersebut
adalah sebagai berikut :
¢ Faktor-faktor yang menjadi kekuatan :

1. Potongan Penjualan

2. Pelayanan yang ramah

3. Harga lebih murah dari pesaing

4. Reward kepada konsumen

e Faktor-faktor yang menjadi kelemahan :
1. Kurangnya promosi

Kurangnya tenaga pemasaran
kurangnya karyawan

Tidak ada bonus terhadap karyawan

o

Total skor analisis faktor-faktor
internal dapat dilihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Ringkasan Faktor IFAS PT. Bahana Pagar
Alam.

1) | [
| Faktor-fakior Strategis internal “Bobot
"Kekuatan .
1) Potongan Penpualan {
2) Pelayanan yong ramah dan cepat 020 2 0.40
( :
(
{

3) Harga lebib murah dari pesaig 0.20

4) Reward kepada konsume
“Jumlsh Kekuatan
Kelemahan

| =ty —
[
o

Dari hasil analisis Tabel 1. faktor-
faktor internal tersebut dapat diketahui
bahwa nilai skor faktor strategi internal
adalah 2,50. Dalam matrik Internal-
eksternal (IE) nilai 2,50 masuk dalam
kategori rata-rata (sedang).

Sedangkan faktor kekuatan terbesar
PT. Bahana pagar Alam terdapat pada
potongan penjualan dari hasil quistioner
dengan nilai 0,60. Menurut Henry
Simamora (2000) mengemukakan bahwa
“Potongan penjualan adalah potongan tunai
(cashdiscount) yang ditawarkan kepada

para pelanggan yang membeli barang-
barang dagangan secara kredit.
Faktor kelemahan terbesar yang

dimiliki olen PT. Bahana Pagar Alam
adalah kurangnya tenaga pemasaran dari
hasil tabulasi quisioner dengan nilai 0,05.
Menurut Hasibuan (2007) Sales atau tenaga
pemasaran adalah setiap orang yang bekerja
dengan perusahaan yang menjual produk
yang dihasilkan perusahaan kepada suatu
konsumen.
Analisis eksternal Factors
analysis Summary)

(eksternal

Pada analisis lingkungan eksternal,
perusahaan mengkaji  faktor-faktoryang
berada diluar perusahaan yaitu berupa
peluang dan ancaman yangdihadapi.
Adapun  sebelum  pembuatan  Tabel
Ringkasan Analisis Faktor-faktorStrategi
Eksternal perlu diketahui terlebih dahulu
faktor-faktor eksternal perusahaan. Dari
daftar pertanyaan yang telah diberikan



Jurnal Manajemen Mandiri Saburai

kepada manajemen dan karyawan Dealer
Bahana Pagar Alam maka dapat diketahui
yang menjadi  faktor-faktor  strategi
eksternal pada dealer tersebut adalah
sebagai berikut :
1. Faktor-faktor yang menjadi peluang :
eWilayah Bandar Lampung potensial
untuk pasar
eKebutuhan  sepeda  motor  selalu
meningkat setiap tahun Hubungan yang
baik dengan pembeli
e Kemudahan pembelian mempengaruhi
minat beli sepeda motor
. Faktor-faktor yang menjadi ancaman :
Krisis global
Pesaing yang kuat
Lokasi pesaing yang strategis
Pesaing banyak melakukan promosi
pemberitahuan yang negatif (boros
BBM) terhadap produk Yamaha Mio

e O o o o

Total skor analisis faktor-faktor dapat
dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Ringkasan EFAS PT. Bahana Pagar Ala
L8] I (2) | I
J : Bobot | Rating : Skor

13) 1)

Faktor-faktor Strategis intemal

Peluang

1) Wilayah Bandar lampung 1,10 3 0.40
potensial untokpasar

2) Kebutul 1a motor selalu 118 5 0.4%

meningka ap tabwin
3) Hubunganvangbaikdengan 0.20 | 0.80
pem 118 3 060
4) Kemu
mempengaruhi minat beli sepeda

datun pembeluan

notoe
Jumlah Peluang : 0.60 : 2.25
Ancaman
1) Krissa global
2) Pesaing yang kuat

5) Lok
a

3
2
=2 kR

l::.i i‘l‘.’-:vv : 1.00 B T .-(_n

Dari hasil analisis Tabel 2. faktor-
faktor eksternal tersebut dapat diketahui
bahwa nilai skor faktor strategi eksternal
adalah 3,00. Dalam matrik Internal-
eksternal (IE) nilai 3,00 masuk dalam
kategori tinggi. Sedangkan untuk faktor
terbesar peluang yang dimiliki oleh PT.
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Bahana Pagar Alam adalah hubungan yang
baik dengan pembeli dengan nilai 0,80.

PT. Bahana Pagar Alam telah memiliki
hubungan yang baik dengan para pembeli
hal ini dibuktikan dengan membentuk
organisasi Humas (hubungan Masyarakat)
dengan  tujuan  lebih  mendekatkan
perusahaan kepada masyarakat supaya
masyarakat dapat mengenal PT. Bahana
Pagar Alam. Sehingga faktor ini
menjadikan Faktor terbesar peluang PT.
Bahana Pagar Alam untuk menarik
Konsumen dan membangun citra image
perusahaan.

Hubungan atau Relationship adalah
upaya mengenal konsumen lebih baik,
sehingga perusahaan dapat memenuhi
needs and wants mereka dalam jangka
panjang. Definisi ini di dukung juga oleh
pendapat Berry dalam Hennig-Thurau dan
Hansen (2000) mendefinisikan istilah
relationship ini sebagai upaya menarik,
mengelola, dan memberikan berbagai jasa
perusahaan dengan memanfaatkan
hubungan baik dengan pelanggan.

Analisis SWOT (Strength, Weakness,
Opportunity, Threat)

Analisis ini bertujuan untuk
mencocokkan peluang-peluang dan
ancaman-ancaman eksternal yang dihadapi
perusahaan  dengan  kekuatan  dan
kelemahan internalnya untuk menghasilkan
alternatif strategi. Analisis inimenggunakan
suatu matriks yang terdiri dari 9 sel yang
berisikan 4 sel alternatif strategi yang
disebut dengan Matrik SWOT.

Berikut ini  merupakan alternatif
strategi yang bisa dilakukan oleh dealer PT.
Bahana Pagar Alam yang sudah di jelaskan
dalam faktor eksternal dan faktor inernal,
kemudian terangkum dalam Gambar 2.
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Gambar 2. Matriks SWOT
Penjelasan dari alternatif strategi yang

dihasilkan pada Matriks SWOT tersebut
adalah :

1.

Mempertahankan produk lebih murah
terhadap produk pesaing. Dengan harga
yang lebih rendah dan kualitas yang
lebih bagus dan bersaing, hal ini akan
menciptakan peluang yang sangat besar
bagi perusahan untuk mendapatkan laba
yang lebih besar dan memperluas pasar
yang akan dimasuki.

. Memberikan bonus kepada karyawan.

Bonus merupakan pemberian
penghasilan tambahan dari perusahaan
selain dari penghasilan intensif, dengan
memberikan bonus terhadap semua
karyawan,

Memanfaatkan teknologi secara lebih
baik. Kemajuan teknologi
memungkinkan perusahaan untuk
berinovasi dan berkreatifitas guna
menghasilkan kualitas produk yang lebih
baik.

Melakukan kegiatan sponsorship pada
acara-acara. Sponsorship penting untuk
melihat kredibilitas perusahaan
dalambersosial kemasyarakatan.
Sponsorship dapat dilakukan pada saat
ada event organizer melakukan kegiatan
yang mengundang massa, seperti pada

. Meningkatkan

Rumusan Kombinasi
SWOT

saat : perayaan HUT Lampung, HUT
Universitas, konaer musik dan lain-lain.

. Memperluas daerah pemasaran, dengan

memperluas daerah pemasaran
perusahaan, sehingga perusahaan dapat
lebih banyak menjual produknya seperti

membuka cabang di  kabupaten-
kabupaten yang ada di di Provinsi
Lampung.

. Membuat Lead-Lead yang berisi tentang

keunggulan produk Yamaha Mio M3
125. Lead-Lead Katalog dibuat
selengkap dan semenarik mungkin yang
mengupastentang keunggulan-
keunggulan produk Yamaha disertai
daftar harga seperti dalam brosur. ini
Lead-Lead dapat membantu pencitraan
yang baik terhadap produk Yamaha Mio
M3 125

promosi, membuat
spanduk atau baliho yang dipasangpada
keramaian.

. Menambah  karyawan di  bidang
pemasaran. Sama seperti  Dengan
memperluas daerah pemasaran
perusahaan, dengan menambah
karyawan bidang pemasaran akan

menambah daya jelajah perusahaan,
sehingga perusahaan dapat lebih banyak
menjual produknya seperti membuka
cabang di kabupaten-kabupaten yang ada
di di Provinsi Lampung .

Strategi Matrik

Berdasarkan Hasil Analisis pada matrik

IFAS dan EFAS maka dapat disimpulkan
pada Tabel 3.

Tabel 3. Rumusan Kombinasi Matriks SWOT

[EAS

Strength (S) Weakness (W
EFAS
Opportamity (O} Strategt (SO) 1,90 + Strategl (WO) 060
228~ 3.15 =225-234
Struteg: (ST) 1.90 Strategr (WTHL60 ¢
Threat (S) 075=2465 075+ 135
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Berdasarkan hasil perhitungan
kombinasi matrik SWOT maka strategi
yang paling dominan di gunakan untuk
meningkatkan penjualan motor MIO M3
125 pada PT. Bahana Pagar Alam, maka
dapat disimpulkan yaitu Strategi SO dengan
nilai 4,15 dan strategi WO dengan nilai
2,84.

Berdasarakan hasil dari matrik BCG,
Matrik  Eksternal-internal dan analisis
SWOT PT. Bahana Pagar Alam, dan untuk
menjawab pemasalahan pada PT. Bahana
pagar Alam maka strategi yang dapat
dipakai dalam meningkatkan penjualan
produk khususnya Yamaha “Mio M3 125”
adalah Dari analisis matrik BCG, PT.
Bahana Pagar Alam berada dalam kuadran
stars, strategi pemasaran yang dapat
digunakan adalah integrasi ke depan,
dengan  menambah  beberapa  sales
pemasaran untuk meningkatkan penjualan
produk.

Dari hasil analisis faktor eksternal dan
internal kemudian dituangkan dalam matrik
eksternal-internal posisi PT. Bahana Pagar
Alam berada di kolom Sel 2 pada strategi
Integrasi Horizontal. Maka strategi yang
harus dilakukan olen PT. Bahana Pagar
Alam untuk meningkatkan penjualan adalah
denganmelakukan pembelian salah satu dari
para pesaing PT. Bahana Pagar alam.

Dari hasil analisis SWOT pada Gambar
2. maka strategi yang paling dominan untuk
meningkatkan penjualan Yamaha “Mio M3
125” pada PT. Bahana Pagar alam adalah
Strategi SO dan WT.

Strategi SO adalah strategi yang
dilakukan  dengan  mengkombinasikan
antara kekuatan (S) dan peluang (O).
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran
perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan
selurun  kekuatan untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.
Dalam strategi ini yang dapat dilakukan
adalah :
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a) Mempertahankan harga produk lebih
murah dari pesaing

b) Memberikan bonus kepada karyawan
untuk  menambah  motivasi  kerja
karyawan.

Starategi WO adalah strategi yang
dilakukan  dengan  mengkombinasikan
antara kelemahan (W) dan peluang (O).
Strategi WO merupakan strategi dengan
meminimalisasi kelemahan dan
memaksimalkan peluang. Dalam hal ini
strategi yang dilakukan adalah :
1. Memanfaatkan kemajuan

secara lebih baik
2. Melakukan kegiatan sponsorship pada

acara-acara. Memperluas daerah
pemasaran sehingga dapat menjangkau

teknologi

daerah-daerah  yang belum dapat
dimasuki perusahaan.
KESIMPULAN
Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang telah

dilakukan dapat disimpulkan bahwa dari
analisis faktor strategi eksternal
menunjukkan bahwa nilai skor tertimbang
adalah 3,00, ini berarti respon manajemen
perusahaan terhadap lingkungan eksternal
adalah tinggi pada skala pengukuran matrik
IE (internal - eksternal). Sedangkan
Analisis faktor strategi internal
menunjukkan bahwa nilai skor tertimbang
adalah 2,50, ini berarti respon manajemen
perusahaan terhadap lingkungan internal
adalah sedang pada skala pengukuran
Matrik IE  (internal -  eksternal).
Berdasarkan hasil perhitungan dalam
Matrik IE (internal - eksternal), PT. Bahana
Pagar Alam terletak pada sel 2, yaitu
dengan memiliki faktor eksternal yang
tinggi dan faktor internal yang sedang.
Sedangkan berdasarkan hasil dari analisis
SWOT strategi yang cocok untuk
meningkatkan penjualan produk Yamaha
“Mio M3 125” adalah strategi SO dan WO.



Rinaldy Tri Saputra : Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Motor Merk Yamaha MIO
M3 125 pada PT. Bahana Pagar Alam

Saran

Dalam melakukan pemasaran
perusahaan  perlu  membuat strategi
pemasaran yang lebih baik dengan

memperhatikan strategi sebelumnya. Tetapi
yang perlu dipertahankan adalah strategi
harga dan potongan penjualan itu sendiri,
dari segi pandang inilah perusahaan dapat
menaikkan harga dengan catatan tetap
dibawah harga pesaing.
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