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 Abstrak : Pada penelitian yang menjadi permasalahan utama adalah 

penjualan sepeda motor honda tipe sport yang rendah dibanding 

dengan tipe lainnya. Tujuan penelitian untuk mengetahui strategi 

pemasaran sepeda motor honda tipe sport, mengetahui penerapan 

analisis swot dan terakhir untuk mengetahui kendala yang dihadapi 

dalam menerapkan strategi pemasaran sepeda motor honda pada PT. 

Kencana Mulia Abadi Kota Gunungsitoli. Penelitian menggunakan 

jenis penelitian kualitatif. Teknik pengumpulan data adalah observasi, 

dokumentasi dan wawancara. Teknik analisis data dengan reduksi 

data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian yang 

didapatkan dari hasil pengumpulan data dianalisis menggunakan 

analisis SWOT, IFAS dan EFAS. Berdasarkan hasil penelitian 

menunjukkan bahwa nilai total matriks IFAS adalah 2,98 sedangkan 

nilai total matriks EFAS adalah 2,43. Dari analisis SWOT strategi 

pemasaran yang dapat diterapkan oleh perusahaan adalah dengan 

menggunakan strategi SO yaitu dengan meningkatkan pangsa pasar, 

menambah beberapa pos dealer, memperkenalkan keunggulan 

produknya, meningkatkan kerjasama serta meningkatkan pangsa pasar. 

Menjaga meningkatkan kualitas pelayanan  

Kata kunci: Analisis SWOT, Strategi Pemasaran,  

 

 

Pendahuluan 
Transportasi telah menjadi komponen penting dari kehidupan masyarakat saat ini karena fungsinya 

sebagai alat penting bagi orang untuk cepat pergi dari satu lokasi ke lokasi yang lain. seiring dengan 

kemajuan teknologi, penggunaan alat transportasi semakin menjadi semakin meningkat, mulai dari yang 

paling dasar hingga yang lebih mewah. Salah satu alat transportasi darat yang paling umum dimiliki orang 

adalah sepeda motor. 

Suatu bentuk rencana yang dituangkan dalam bidang pemasaran ialah pengertian strategi pemasaran 

menurut  Arieffianto (2016: 2). Hal ini memerlukan berbagai strategi pemasaran, termasuk strategi 

menghadapi persaingan, harga, produk dan jasa, dan lain-lain, agar dapat mencapai hasil terbaik. Selain itu, 

organisasi harus menentukan keunggulan dan kekurangan kompetitifnya. Mengidentifikasi dan 

memanfaatkan setiap peluang dalam lingkungan bisnis yang kompetitif menjadi lebih mudah dengan ini. 

“Rencana yang menetapkan ekspektasi perusahaan terhadap hasil atau dampak berbagai kegiatan atau 

program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu.” merupakan 

istilah dari strategi pemasaran menurut Fandy Tjiptono (2017: 228). Strategi ini memberikan orientasi 

variabel yang beragam. Strategi ini didasarkan pada analisis lingkungan dan tujuan untuk mencapai tujuan. 

Identifikasi strategi pemasaran harus didasari pada analisa lingkungan dengan menganalisis kelebihan, 

kekurangan, peluang, dan ancaman yang mungkin dialami perusahaan. Penciptaan nilai unggul yang 
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membedakannya dari para pesaingnya dan memiliki karakteristik khas yang menarik minat masyarakat dan 

pada akhirnya mengubah mereka menjadi pelanggan merupakan aspek strategi yang paling penting. 

Menurut Rangkuti (2018: 80), mengatakan bahwa “Metode perencanaan strategis yang disebut analisis 

SWOT digunakan untuk mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman suatu proyek atau usaha 

bisnis, serta lini produk milik sendiri atau pesaing.” Tujuan bisnis atau objek yang akan dianalisis 

diidentifikasi untuk melakukan analisis. Peluang dan ancaman diklasifikasikan sebagai faktor eksternal, 

sedangkan kelemahan dan kekuatan dikelompokkan sebagai faktor internal. 

Berdasarkan pengamatan awal yang dilakukan peneliti pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli, peneliti menemukan masalah tentang penjualan sepeda motor Honda Tipe Sport yang belum 

maksimal dibandingkan dengan dengan penjualan sepeda motor Honda tipe lainnya. Penjualan sepeda motor 

honda pada perusahaan ini memang berubah ubah tiap tahunnya, namun sepeda motor Honda Tipe Sport 

tetap yang paling kurang diminati oleh konsumen. 

Berikut data penjualan Sepeda Motor Honda Tipe Sport pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli pada Tahun 2023. 

Tabel 1. Penjualan Sepeda Motor Honda Pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli Tahun 

2023 

 

Bulan 
Jenis Sepeda Motor Hoda Tipe Sport 

CB150X CBR150R CB150R 
CB150 

Verza 
CRF150L Sonic 150R 

Januari 2 4 5 2 4 3 

Februari 4 5 3 4 4 0 

Maret  2 2 6 3 7 1 

April 5 1 5 0 5 2 

Mei 1 5 5 2 6 2 

Juni 6 5 2 0 4 3 

Juli 4 3 4 2 5 4 

Agustus 3 4 6 2 7 1 

September 0 5 4 4 7 3 

Oktober 2 5 5 6 5 2 

November 2 4 3 5 6 1 

Desember 4 6 4 1 4 4 

Sumber: PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli, 2024 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bagaimana penjualan sepeda motor honda tipe sport sangatlah sedikit. 

Kondisi saatIini sepeda motor Honda tipe sport yang terdiri IdariICB150X, CBR150R, 

CB150R,ISONIC150R, CB150 VERZA dan CRF150LImasih belum banyak diminati oleh masyarakat jika 

dibandingkan dengan tipe sepeda motor Honda yang lainIseperti Itipe matic dan cub yang Isudah Idikenal 

Ioleh Imasyarakat. Harga sepeda motor Honda tipe sportIcukupImahal karena memiliki spesifikasi dan fitur 

motor jika dibandingkanIdengan sepeda motor HondaItipe yang lain sehingga penjualan sepeda motor 

Honda tipe sport tersebut Ihanya terjual 20-24 unit per bulan,Isedangkan target penjualan yang sudah 

ditentukan oleh perusahaan Iyakni Iminimal 25 unitIperbulan atau dalam setahun setidaknya perusahaan 

menjual 300 unit. 

BerdasarkanIpenelitian yang telah dilakukan di PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli 

menemukan beberapa kendala dalam menerapkan strategi pemasaran sepeda motor Honda tipe sport 

yakniImasih belumImaksimal dalam menerapkan segmentasi pasar. Salah satunya adalah segmentasi 
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berdasarkan demografi, di mana kelompok-kelompok dipisahkan berdasarkan jenis kelamin, usia, status 

ekonomi, dan pencapaian pendidikan. Dalam memasarkan sepeda motor honda tipe sport perusahaan harus 

mengetahui segmetasi pasarnya baik berdasarkan usia ataupun tingkat ekonomi masyarakat, dimana usia dan 

tingkat ekonomi sangat berpengaruh pada pemasaran sepeda motor honda tipe sport, yang dimana sepeda 

motor honda tipe sport tidak bisa digunakan oleh segala usia karna bentuk sepeda motornya yang lumayan 

tinggi dan berat dibanding dengan tipe motor lainnya, selain itu tingkat ekonomi juga mempengaruhi 

pemasaran sepeda motor honda tipe sport karna harga dari sepeda motor hona tipe sport yang lumayan mahal 

dibanding dengan tipe motor lainnya. selain itu dalam segi promosiIyang dilakukan oleh Iperusahaan Imasih 

Ikurang Imaksimal sehingga sepeda motor Honda tipe sport belum dikenal luas dikalangan masyarakat. 

Adanya perusahaan lain sebagai pesaing yang memiliki sepeda motor tipe sport. Dalam segi pembelian 

sepeda motor Honda tipe sport masih sistem indent sehingga pembeli tidak sabar dalam menunggu sepeda 

motor tersebut. Kendala demikian, tidak bisa dipungkiri sebagai penyebab kurangnya penjualan sepeda 

motor Honda tipe sport di PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli, sehingga diperlukan strategi yang 

mampu membuat adanya perkembangan atau peningkatan penjualan sepeda motor tipe sport di PT. Kencana 

Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli. Untuk itu analisis SWOTI(Strengths, Weaknesses, Opportunities, 

Threats)cocok dalam Imenentukan Strategi IPemasaran. 

Strength dideskripsikan sebagai kelebihan ataupun kekuatan yang dimiliki Setiap organisasi yang 

dapat mempunyai energi yang mempengaruhi organisasi lainnya. Misalnya pada PT. Kencana Mulia Abadi I 

Kota Gunungsitoli, salah satu faktor kekuatan yang dimilikinya adalah mempunyai produk yang bervariasi. 

Weakness dideskripsikan sebagai kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan, dimana perusahaan harus 

mampu mengatasi kelemahan yang ada. Faktor kelemahan pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli adalah Kegiatan promosi yang telah dilakukan PT. Kencana Mulia Abadi Kota I Kota 

Gunungsitoli masih kurang sehingga belum memberikan hasil yang signifikan 

Opportunities dideskripsikan sebagai elemen yang ada dari luar perusahaan, yang apabila 

dimanfaatkan dapat membawa manfaat bagi perusahaan. Pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli, peluang yang ada yaitu Lokasi yang strategis, dimana PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli berada di tengah tengah kota, dengan lokasi yang sangat bagus tersebut terdapat banyak calon 

konsumen. 

Threat dideskripsikan sebagai eleman dari luar perusahaan yang perlu diatasi untuk mengurangi 

dampak yang berpotensi merugikan perusahaan. Meskipun benar bahwa tidak ada organisasi yang 

menginginkan ancaman yang dapat menghalanginya menjalankan aktivitasnya, setiap organisasi akan 

menghadapi situasi seperti itu, dan ancaman yang ada tidak dapat diminimalkan. Salah satu contoh ancaman 

pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli adalah adanya perusahaan lain yang menjual sepeda 

motor dengan tipe yang sejenis. 

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan sebuah penelitian dengan judul 

“Penerapan Analisis Swot Dalam Menentukan Strategi Pemasaran Sepeda Motor Honda Tipe Sport 

Pada IPT. Kencana Mulia Abadi II Kota Gunungsitoli”. 

Studi Literatur 

Analisis SWOT 

Menurut Ahmad (2020: 57), Analisis SWOT adalah “metode perencanaan strategis yang digunakan 

untuk mengevaluasi Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Ancaman yang terlibat dalam suatu proyek atau 

usaha bisnis.” Hal ini melibatkan identifikasi tujuan suatu proyek atau usaha bisnis serta faktor internal dan 

eksternal yang mendukung pencapaiannya. metode ini dibuat oleh Albert Humphrey, yang memimpin 
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proyek riset pada Universitas Stanford pada dasawarsa 1960-an dan 1970-an dengan menggunakan data dari 

perusahaan perusahaan Fortune 500.  

Menurut Rangkuti (2018: 20), analisis SWOT adalah “suatu proses mengidentifikasi faktor-faktor 

yang mempengaruhi keberhasilan suatu organisasi dengan cara mengevaluasi keadaan lingkungan eksternal 

secara rinci dalam kaitannya dengan kekuatan dan kelemahan lingkungan internal, serta keadaan peluang dan 

ancaman dalam lingkungan eksternal.” Lebih lanjut Rangkuti menjelaskan bahwa Hasil analisis SWOT ini 

dapat digunakan untuk mengembangkan strategi perusahaan secara keseluruhan. Ada empat bagian dalam 

analisis ini yaitu peluang, ancaman, kekuatan, dan kelemahan. 

Berikut pengertian mengenai strengths, weaknesses, opportunities and threats  menurut Ahmad (2020: 

57) 

1. Strenghts, ialah faktor internal yang merupakan kelebihan yang dapat mendukung suatu perusahaan

 dalam mencapai tujuannya. 

2. Weakness, adalah suatu kondisi atau keadaan yang menjadi kelemahan organisasi, seperti kegiatan 

yang tidak berfungsi dengan baik atau sumber daya yang dibutuhkan organisasi tetapi tidak dimiliki. 

3. Opportunity, ialah faktor yang berasal dari lingkungan dan memberikan peluang atau harapan bagi 

organisasi untuk kemudian dimanfaatkan. 

4. Threat, merupakan aspek negatif dari lingkungan yang menghambat pertumbuhan atau operasi suatu 

organisasi. 

 Penggunaan analisis SWOT memungkinkan perusahaan agar bisa mengetahui rencana untuk 

menetapkan strategi dan menentukan apa yang diinginkan dengan tujuan mempertahankan bisnis dalam 

jangka panjang.  

Metode Matriks SWOT 

Matriks SWOT dapat digunakan oleh suatu bisnis untuk mempersiapkan faktor-faktor strategis. 

Peluang dan ancaman suatu perusahaan dari luar dapat terlihat jelas melalui penggunaan matriks SWOT ini, 

serta dapat ditingkatkan kekuatan dan kelemahannya. matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) dan 

matriks Internal Factor Evaluation (IFE) merupakan matriks yang digunakan dalam analisis SWOT. 

1. Internal Factor Evaluation (IFE) Menurut (Rangkuti, 2018 Untuk menyusun tabel IFAS (Internal 

Factors Analysis Summary) dan mengatur faktor-faktor strategis internal tersebut ke dalam 

kerangka kekuatan dan kelemahan perusahaan, matriks IFE bertujuan untuk mengidentifikasi 

faktor-faktor strategis internal suatu perusahaan yang terkait. 

2. External Factor Evaluation (EFE) Menurut (Rangkuti, 2018) Tabel EFAS (External Factors 

Analysis Summary) dan penggabungan faktor-faktor strategis eksternal tersebut ke dalam kerangka 

peluang dan ancaman perusahaan merupakan tujuan dari matriks EFE, yang bertujuan untuk 

mengidentifikasi faktor-faktor strategis eksternal terkait suatu perusahaan guna mengidentifikasi 

berbagai potensi peluang dan ancaman. 

Manfaat Analisis SWOT  
Analisis SWOT dinilai memiliki banyak keunggulan atau manfaat dibandingkan teknik analisis 

lainnya. Beberapa manfaat menggunakan metode analisis SWOT dari Isniati dan Rizki (2019: 57). Sebagai 

berikut : 

1. Analisis SWOT membantu pemangku kepentingan menyusun strategi untuk menentukan ukuran 

kualitas internal dan eksternal saat ini dan masa depan.  

2. Situasi internal perusahaan diperiksa dalam analisis SWOT untuk mengetahui kekuatan dan 

kelemahannya, sedangkan kondisi eksternal perusahaan diperiksa dalam analisis SWOT untuk 

mengetahui peluang dan ancamannya. 

3. Dengan memperhatikan faktor eksternal, analisis SWOT dapat menguji faktor internal dalam suatu 

organisasi yang mempengaruhi kualitas pelayanan atau salah satu komponennya. 
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Metode analisis yang paling mendasar, analisis SWOT memungkinkan bisnis untuk memeriksa suatu 

subjek atau masalah dari empat perspektif berbeda. Biasanya, temuan analisis disajikan dalam bentuk 

instruksi dan rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan, memaksimalkan manfaat dari peluang yang 

ada, meminimalkan ancaman, dan memitigasi kelemahan. Analisis ini dapat membantu bisnis atau 

organisasi melihat apa yang sebelumnya tersembunyi atau terlupakan jika digunakan dengan benar. Ketika 

melakukan analisis strategis, analisis SWOT adalah alat yang berguna. Suatu bisnis atau organisasi dapat 

menggunakan analisis SWOT untuk meminimalkan kelemahan yang sudah ada dan mengurangi dampak 

dari potensi ancaman. (Mariantha, 2018: 16-17). 

Metode Penelitian 

Pendekatan dan Jenis Penelitian  
 Menurut Soekanto (2020: 75), menyatakan bahwa Penelitian merupakan suatu kegiatan ilmiah yang 

bertumpu pada analisis dan konstruksi serta harus dilakukan secara metodis, sistematis, dan konsisten 

untuk mengungkap suatu kebenaran. Ini dapat dibagi menjadi tiga kategori yaitu : 

a. Analisis data yang digunakan dalam penelitian kualitatif bersifat deskriptif. Kajian ini lebih menekankan 

pada proses dan isi, menggunakan kerangka teoritis sebagai panduan, dan menekankan pada penelitian 

berbasis lapangan. 

b. Penelitian kuantitatif ialah penelitian yang mengumpulkan data terukur dan melakukan penelitian 

sistematis untuk menyelidiki fenomena dengan menggunakan statistik, matematika, dan perhitungan. 

Pengembangan teori spekulatif mengenai fenomena alam menjadi tujuan penelitian kuantitatif. 

c. Penelitian yang memadukan metode kuantitatif dan kualitatif dikenal dengan penelitian campuran. 

Penelitian strategi campuran ini lebih rumit daripada pemeriksaan di atas karena eksplorasi ini mencakup 

pengumpulan dan penyelidikan informasi serta kualitas pemeriksaan kuantitatif dan subyektif. 

Penggunaan kedua strategi penelitian ini diharapkan akan memungkinkan pemahaman yang lebih 

mendalam terhadap pertanyaan penelitian. 

Sesuai dengan penjelasan sebelumnya, penelitian kualitatif deskriptif digunakan dalam penelitian ini. 

Berdasarkan data dan informasi yang diperoleh dari PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli 

penelitian ini akan melakukan analisis deskriptif dan sistematis serta menarik kesimpulan penelitian.  

Variabel Penelitian  
Berdasarkan uraian diatas, dalam penelitian ini Variabel yang dibahas adalah Strategi pemasaran 

dengan indikator : Market segmentation, targeting, positioning, dan variabel analisis SWOT dengan 

Indikator : Internal Factor Evaluation (IFE), External Factor Evaluation (EFE). Agar bisa menganalisis data 

yang ada supaya dapat mengetahui gambaran yang jelas mengenai kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli dalam rangka menentukan strategi pemasaran 

yang tepat. 

Sumber Data 
Pada sebuah penelitian, ketersediaan data sangat penting karena menentukan keberhasilan atau 

kegagalan. Untuk itu penelitian yang dilakukan merupakan proses pengumpulan data-data yang diperlukan 

dan dilakukan dengan menggunakan pendekatan yang telah ditentukan dalam prosedur penelitian. Menurut 

Sugiyono (2019: 296) dalam penelitian kualitatif, data diperoleh dari Sumber Primer maupun Sekunder. 

a. Data Primer 

Data primer mengacu pada informasi yang diperoleh langsung dari informan atau sumber, atau diberikan 

oleh peneliti sendiri untuk tujuan pengumpulan data. Data awal ini adalah yang paling orisinal dan tidak ada 

pemrosesan statistik yang dilakukan. Untuk memperoleh data primer, peneliti perlu mengumpulkan data 

melalui teknik observasi langsung, wawancara, diskusi intensif, penyebaran kuesioner, dan lain-lain 

b. Data Sekunder 

Data sekunder mengacu pada data yang diambil dari jurnal penelitian, jurnal akademik, dokumen 

departemen pemerintah, arsip yang berisi karya ilmiah dan penelitian, serta data yang dilengkapi dengan data 

yang sedang dilakukan. 
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Instrumen Penelitian 
Menurut Arikunto (2017: 54), mengatakan bahwa “Instrumen penelitian digunakan oleh peneliti dalam 

proses pengumpulan data untuk memudahkan pekerjaannya, agar hasilnya lebih baik, akurat, lengkap dan 

konsisten, serta untuk memudahkan dalam pengolahan penelitian yang dilakukan.” 

Berdasarkan uraian diatas maka peneliti melakukan kegiatan tanya jawab (wawancara) kepada 

beberapa informan yaitu manager perusahaan dan pegawai (5 orang). 

 

Hasil  

Analisis Matriks IFAS 

Tabel IFAS (Internal Factors Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor 

strategis internal tersebut dalam kerangka Streght and Weakness perusahaan. 

Taibel 2  IFAIS (Internail Faictors AInailysis Suimmairy) PT. Kencainai Mu iliai AIbaidi I Kotai 

Guinu ingsitoli 

Faiktor internail Bobot Raiting Tota il 

Skor 

Keterainga in 

Kekuiaitain 

Teknologi Inovaitif 0,15 3 0,45 Fituir-fituir modern seperti sistem injeksi 

baihain baikair, AIBS, dain indikaitor digitail 

yaing memberikain informaisi penting 

kepaidai pengendairai. 

Suispensi yaing Haindail 0,20 4 0,80 suispensi depain dain belaikaing yaing 

berkuiailitais memberikain kenyaimainain 

dain staibilitais, baihkain di jailain tidaik 

raitai. 

Motor sport memiliki 

desaiin yaing aierodinaimis 

dain memiliki vairiain yaing 

bainyaik 

0,10 3 0,30 desaiin yaing aierodinaimis membaintui 

dailaim menguiraingi haimbaitain uidairai dain 

memberikain staibilitais saiait melaijui 

dengain kecepaitain tinggi. Sertai 

memiliki vairiain yaing bainyaik. 

performai mesin yaing 

tinggi.   

0,25 3 0,75 Mesin paidai sepedai motor tipe sport 

memiliki tenaigai yaing besair dain 

responsif, sehinggai maimpui 

memberikain aikseleraisi yaing cepait 

Haindling yaing Baiik 0,15 3 0,45 Dikenail dengain kontrol yaing muidaih 

dain presisi, membuiait pengendaira i 

meraisai lebih percaiyai diri saiait melaijui 

di tikuingain 

Suibtotail 0,85  2,75  

Kelemaihain  

Pemasaran melalui media 

sosial yang hanya 

menggunakan aplikasi 

WhatsApp. 

0,03 1 0,03 Promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan masih belum maksimal, 

sehingga masih banyak masyarakat 

yang belum mengetahui tentang motor 

sport 

Hairgai yaing cuikuip maihail 0,06 2 0,12 Harga yang lumayan tinggi menjadi 

salah satu alasan konsumen tidak 
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tertarik terhadap sepeda motor tipe 

sport 

Tairget paisair yaing spesifik 0,04 2 0,08 tidaik semuiai kailaingain bisai dijaidikain 

tairget paisair dairi sepedai motor Hondai 

tipe sport. Sepedai motor sport 

cenderuing menairik segmen konsuimen 

yaing lebih muidai dain aiktif. 

Suibtotail 0,13  0,23  

Totail 0,98  2,98  

 

Analisis Matriks EFAS 

 Tabel EFAS (eksternal Factors Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor 

strategis internal tersebut dalam kerangka Opportunities and Threats perusahaan. 

Taibel 3. EFAIS (Eksternail Faictors A Inailysis Suimmairy) PT. Kencainai Mu ilia i AIbaidi I Kotai 

Guinu ingsitoli 

Faiktor eksternail Bobot Raiting Tota il 

Skor 

Keterainga in 

Pelu iaing 

Lokaisi yaing straitegis 0,25 2 0,50 dimana perusahaan berada di lokasi 

yang sangat bagus, terdapat banyak 

calon konsumen yang datang dari 

berbagai daerah dan menetap di 

gunungsitoli, dan itu salah satu pangsa 

pasar yang bagus bagi perusahaan. 

Bainyaiknyai lembaigai 

pembiaiyaiain (Leaising). 

0,40 3 1,2 Dengan adanya perusahaan kredit yang 

bekerjasama dengan PT. Kencana 

Mulia Abadi I kota Gunungsitoli, 

diantaranya adalah FIF, Adira, 

MAF/MCF, Indomobil dan ITC. Hal 

tersebut dapat menjadi peluang bagi 

PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli, 

Memiliki paisair yaing 

potensiail uintuik bertuimbuih 

0,15 4 0,60 Peningkatan kebutuhan sepeda motor  

saat ini semakin bertambah, sehingga 

PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli sangat berpeluang untuk 

memasarkan sepeda motor Honda. 

Suibtotail 0,80  2,30  

Aincaimain 

aidainyai kompetitor sejenis 0,05 2 0,10 Dikota gunungsitoli ada perusahaan 

yang memasarkan sepeda motor 

dengan tipe yang sama namun berbeda 

merek. 

Fluiktuiaisi ekonomi 0,03 1 0,03 kenaikan harga barang-barang 
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kebutuhan pokok. Mau tidak mau, 

masyarakat akan lebih memilih untuk 

memenuhi kebutuhan pokoknya. Di 

sinilah daya beli masyarakat akan 

mulai berubah, dan berpotensi 

menurunkan permintaan terhadap 

sepeda motor Honda yang mahal, 

khususnya sepeda motor sport. 

Suibtotail 0,08  0,13  

Totail 0,88  2,43  

 

 Berdasarkan tabel di atas tentang IFAS dan EFAS lebih besar nilai IFAS (Internal Factor 

Analysis Summary) yaitu sebesar 2,98 dibandingkan dengan nilai EFAS (Ekternal Factor Analysis 

Summary) yaitu sebesar 2,43. Dapat kita simpulkan bahwa faktor internal sepeda motor honda tipe 

sport pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli, lebih dominan dari pada faktor eksternal. 

Sehingga dapat dipastikan sepeda motor honda tipe sport pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli dapat meningkatkan penjualannya dengan memanfaatkan kekuatan produknya yang 

memiliki teknologi inovatif, suspensi yang handal, desain yang aerodinamis serta memiliki varian 

produk yang banyak, performa mesin yang tinggi dan terakhir handling yang baik. Posisi sepeda 

motor Honda tipe sport selanjutnya harus ditentukan dengan menganalisis faktor internal dan 

eksternal. Tabelnya seperti gambar di bawah ini: 

Taibel 4. AInailisis SWOT Paidai Sepedai Motor Hondai Tipe Sport Paidai PT. Kencainai Mu iliai 

AIbaidi I Kotai Gu inuingsitoli 

IFAIS 2,98 EFAIS 2,43 

Totail skor kekuiaitain (S) 2,75 Totail skor Peluiaing (O) 2,30 

Totail skor kelemaihain (W) 0,23 Totail skor AIncaimain 

(T) 

0,13 

X= S-W 2,52 Y= O-T 2,17 

Olaihain Penuilis 2024 

 Dari tabel di atas diketahui bahwa sepeda motor honda tipe sport mempunyai IFAS 2,98 

EFAS 2,43, jumlah skor kekuatan (S) 2,75, jumlah skor kelemahan (W) 0,23, jumlah skor peluang 

(O) 2,30, dan jumlah skor ancaman (T) 0,13. Tabel diatas juga menunjukan jarak jumlah skor 

kekuatan dan jumlah skor kelemahan (X) yaitu 2,52 sementara itu jarak jumlah skor peluang dan 

jumlah skor ancama yaitu (Y) 2,17. Berikut gambarnya: 
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Graifik kairtesiu is AInailisis SWOT Sepedai Motor Hondai Tipe Sport Paidai PT. Kencainai Mu iliai 

AIbaidi I Kotai Gu inuingsitoli 

 Berdasarkan ilustrasi grafik Cartesian di atas, terlihat bahwa sepeda motor sporty Honda yang 

diteliti berada pada kuadran pertama—kuat dan potensial—di mana bisnis sangat penting untuk 

berkembang karena ini adalah situasi yang menguntungkan. Strategi yang tepat adalah strategi 

pertumbuhan agresif berdasarkan strategi SO karena berada pada kuadran I. Kapasitas yang ada 

dapat dimanfaatkan untuk memanfaatkan peluang yang dihadirkan oleh sepeda motor Honda tipe 

sport dengan menerapkan strategi pertumbuhan. Hal ini bisa mendongkrak penjualan sepeda motor 

Honda tipe sporty. Perusahaan menggunakan matriks berupa tabel untuk mengidentifikasi kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman. Situasi di mana kekuatan bertemu dengan peluang adalah situasi 

yang paling menguntungkan, sedangkan situasi di mana kelemahan dan ancaman digabungkan 

adalah situasi yang paling merugikan dan harus dihindari. Elemen-elemen tersebut dapat 

dimasukkan ke dalam matriks SWOT sebagai berikut: 

Taibel 5. Maitriks SWOT 

              IFAIS 

     

 

 

 

EFAIS 

STRENGTH  (S) 

➢ Teknologi inovaitif 

➢ Suispensi yaing haindail 

➢ Motor sport memiliki 

desaiin yaing 

aierodinaimis dain 

vairiain yaing bainyaik 

➢ performai mesin yaing 

tinggi.   

➢ Haindling yaing baiik 

WEAIKNESS (W) 

➢ Pemasaran melalui media sosial 

yang hanya menggunakan aplikasi 

WhatsApp  

➢ hairgai sepedai motor tipe sport yaing 

cuikuip maihail 

➢ tairget paisair yaing spesifik 

1 2       -1 -2 -3 -4 -5 

1 

2 

  

  

  

-2 

-3 

-4 

-5 

Weakness 0,23 

Threats 0,13 

Opportunities 2,30 

Strenght 2,75 

Kuadran III Kuadran I 

Kuadran II Kuadran IV 
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OPPORTUINITY (O) 

➢ Lokaisi yaing straitegis. 

➢ Bainyaiknyai lembaigai 

pembiaiyaiain (Leaising). 

➢ Memiliki paisair yaing potensiail 

uintuik bertuimbuih 

STRAITEGI S-O 

➢ Memperkenalkan 

keunggulan motor 

sport kepada 

konsumen bisa 

melalui promosi lewat 

media sosial, ataupun 

dengan melakukan 

pameran di beberapa 

lokasi  

➢ meningkaitkain 

kerjaisaimai dengain 

pihaik leaising 

➢ Meningkaitkain paingsai 

paisair  

➢ menambah beberapa 

pos dealer di beberapa 

lokasi atau daerah 

yang strategis. 

STRAITEGI W-O 

➢ buat media sosial terlihat lebih baik 

dan berikan informasi yang jelas 

kepada pelanggan untuk menarik 

perhatian mereka. 

➢ Meningkaitkain kegiaitain promosi 

yaing lebih baiik 

➢ memberikain promo kepaidai 

maisyairaikait beruipai diskon aitaiui 

haidiaih laiin seperti aiksesories 

kendairaiain 

➢ menjalin kemitraan dengan 

lembaga-lembaga keuangan baru 

yang dapat diandalkan di sejumlah 

bidang baru yang potensial. 

THREAIT (T) 

➢ aidainyai competitor sejenis 

➢ Fluiktuiaisi ekonomi berdaimpaik 

paidai pembeliain sepedai motor 

hondai. 

STRAITEGI S-T 

➢ Mempromosikan 

sepeda motor sport 

kepada pelanggan 

dengan menonjolkan 

fitur-fitur unggulan 

yang ditawarkan 

sepeda sport yang 

tidak dimiliki produk 

lain. 

➢ menawarkan diskon 

STRAITEGI W-T 

➢ Memberikain promo beruipai 

caishbaick aitaiui haidiaih laiinnyai yaing 

daipait menairik minait konsuimen 

➢ Meningkaitkain kuiailitais pelaiyainain 

aigair daipait meningkaitkain penjuiailain. 

➢ Meningkaitkain kegiaitain promosi, 

memperbaiiki taimpilain mediai sociail 

sairainai pemaisairain. 
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kepada pelanggan, 

salah satunya adalah 

OTR berbiaya rendah. 

➢ Mempertahankan dan 

meningkatkan tingkat 

layanan yang diberikan 

kepada pelanggan untuk 

mendapatkan 

kepercayaan mereka dan 

membuat mereka merasa 

nyaman. 

Olaihain Penuilis 2024. 

Berdasarkan tabel di atas, analisis SWOT, beberapa strategi dapat diterapkan, antara lain: 

1. Strategi S-O (Strenght- Opportunities)  

Strategi tersebut didasarkan pada kekuatan dan peluang yang merupakan strategi 

pemasaran sepeda motor Honda tipe sport di PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli yang menggunakan kekuatan dari lingkungan internal untuk 

memanfaatkan peluang dari luar. strategi S-O yang dihasilkan: 

a. Memperkenalkan keunggulan motor sport kepada konsumen bisa melalui 

promosi lewat media sosial, ataupun dengan melakukan pameran di beberapa 

lokasi  

b. meningkatkan kerjasama dengan pihak leasing 

c. Meningkatkan pangsa pasar  

d. Menambah beberapa pos dealer di beberapa lokasi atau daerah yang strategis. 

2. Strategi W-O (Weakness-Opportunities)  

strategi yang memanfaatkan peluang dan kelemahan, dengan memanfaatkan 

peluang yang ada dari faktor eksternal sekaligus meminimalkan kelemahan 

internal. Berikut strategi W-O yang dihasilkan. sebagai berikut: 

a. Buat media sosial terlihat lebih baik dan berikan informasi yang jelas kepada 

pelanggan untuk menarik perhatian mereka. 

b. Meningkatkan kegiatan promosi yang lebih baik 

c. memberikan promo kepada masyarakat berupa diskon atau hadiah lain seperti 

aksesories kendaraan 

d. menjalin kemitraan dengan lembaga-lembaga keuangan baru yang dapat 

diandalkan di sejumlah bidang baru yang potensial.   

3. Strategi S-T (Strenght - threats)  

Strategi berdasarkan faktor kekuatan dan ancaman merupakan strategi pemasaran 

sepeda motor Honda tipe sport di PT. Kencana I  Kota Gunungsitoli  yang 

menggunakan kekuatan dari lingkungan internal untuk mengatasi ancaman dari 

luar merupakan strategi yang melindungi bisnis dari potensi ancaman dengan 
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memanfaatkan kekuatan yang dimiliki. Strategi pemasaran S-T sepeda motor 

Honda tipe sport di PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli adalah sebagai 

berikut : 

a. Mempromosikan sepeda motor sport kepada pelanggan dengan menonjolkan 

fitur-fitur unggulan yang ditawarkan sepeda sport yang tidak dimiliki produk 

lain. 

b. menawarkan diskon kepada pelanggan, salah satunya adalah OTR berbiaya 

rendah. 

c. Mempertahankan dan meningkatkan tingkat layanan yang diberikan kepada 

pelanggan untuk mendapatkan kepercayaan mereka dan membuat mereka 

merasa nyaman. 

4. Strategi W-T (Weakness - threats)  

strategi yang didasarkan pada kelemahan dan ancaman, strategi ini digunakan 

untuk menghindari ancaman yang ditimbulkan oleh lingkungan eksternal pada 

saat memasarkan sepeda motor Honda. Kemudian diciptakan dengan 

meminimalkan kelemahan yang ditimbulkan oleh lingkungan internal. Strategi W-

T yang dihasilkan adalah sebagai berikut: 

a. Memberikan promo berupa cashback atau hadiah lainnya yang dapat menarik 

minat konsumen 

b. Meningkatkan kualitas pelayanan agar dapat meningkatkan penjualan 

c. Meningkatkan kegiatan promosi, memperbaiki tampilan media social sarana 

pemasaran. 

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilaksanakan oleh peneliti pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli maka dapat diambil kesimpulan dari hasil analisa penelitian yang telah dikemukakan 

sebelumnya, yaitu sebagai berikut: 

1. Strategi Pemasaran sepeda motor Honda yang telah diterapkan oleh PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli  sebagai berikut : 

a. perusahaan melakukan penawaran khusus atau program promo yang diarahkan kepada konsumen muda 

dengan anggaran terbatas. 

b. melakukan pameran di beberapa lokasi yang strategis untuk melakukan promosi sepeda motor sport 

kepada masyarakat, dimana perusahaan melakukan promosi mengenai keunggulan sepeda motor tipe 

sport dimana strategi pemasaran bisa lebih difokuskan pada performa dan daya tahan sepeda motor. 

c. melakukan promosi menggunakan media social Whatsapp untuk memperkenalkan sepeda motor tipe 

sport, sekaligus untuk membangun citra merek yang konsisten. 

d. perusahaan melakukan beberapa penelitian pasar dan analisis demografi untuk mengetahui target pasar 

yang dituju. 

e. memberikan pelayanan yang optimal agar konsumen merasa dihargai dan puas dengan produk dan 

pelayan yang diberikan. 

2. Kendala dalam menerapkan strategi pemasaran yang telah dilakukan oleh PT. Kencana Mulia Abadi I 

Kota Gunungsitoli. 

a. Kesulitan membedakan segmen 

b. Data pasar yang tidak akurat 

c. Persaingan yang ketat 

d. Perbedaan dalam preferensi konsumen.  

e. kesulitan dalam membangun citra merek  

f. Perubahan Tren dan Inovasi Pasar 

3. Penerapan Analisis SWOT dalam menentukan strategi pemasaran sepeda motor Honda tipe sport pada 

PT. Kencana Mulia Abadi I Kota Gunungsitoli. 
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a. Strategi S-O (Strenght- Opportunities)  

Strategi S-O yang dihasilkan adalah sebagai berikut : 

1) Memperkenalkan keunggulan motor sport kepada konsumen bisa melalui promosi lewat media sosial, 

ataupun dengan melakukan pameran di beberapa lokasi  

2) meningkatkan kerjasama dengan pihak leasing 

3) Meningkatkan pangsa pasar  

4) Menambah beberapa pos dealer di beberapa lokasi atau daerah yang strategis. 

 

b. Strategi W-O (Kelemahan- Peluang)  

Strategi W-O yang dihasilkan adalah sebagai berikut: 

1) Buat media sosial terlihat lebih baik dan berikan informasi yang jelas kepada pelanggan untuk menarik 

perhatian mereka. 

2) Meningkatkan kegiatan promosi yang lebih baik 

3) memberikan promo kepada masyarakat berupa diskon atau hadiah lain seperti aksesories kendaraan 

4) menjalin kemitraan dengan lembaga-lembaga keuangan baru yang dapat diandalkan di sejumlah bidang 

baru yang potensial. 

 

c. Strategi S-T (Kekuatan- Ancaman)  

Strategi S-T dalam pemasaran sepeda motor honda tipe sport pada PT. Kencana Mulia Abadi I Kota 

Gunungsitoli adalah sebagai berikut: 

1) Mempromosikan sepeda motor sport kepada pelanggan dengan menonjolkan fitur-fitur unggulan yang 

ditawarkan sepeda sport yang tidak dimiliki produk lain. 

2) menawarkan diskon kepada pelanggan, salah satunya adalah OTR berbiaya rendah. 

3) Mempertahankan dan meningkatkan tingkat layanan yang diberikan kepada pelanggan untuk 

mendapatkan kepercayaan mereka dan membuat mereka merasa nyaman. 

 

d. Strategi W-T (Kelemahan- Ancaman)  

Strategi W-O yang dihasilkan adalah sebagai berikut: 

1)  Memberikan promo berupa cashback atau hadiah lainnya yang dapat menarik minat konsumen 

2)  Meningkatkan kualitas pelayanan agar dapat meningkatkan penjualan 

3)  Meningkatkan kegiatan promosi, memperbaiki tampilan media sosial sarana pemasaran. 
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