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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Peran Strategi Marketing Untuk Meningkatkan Kepemilikan
Kendaraan Bermotor Pada PT. Astra Motor Sorong. Penelitian ini dilaksanakan di Kantor PT. Astra
Motor Sorong dengan mengambil semua staf karyawan sebanyak 20 orang dan kepala Cabang PT. Astra
Motor Sorong sebagai sampel pengamatan yang diwawancarai secara mendalam meneganai Peran
Marketing. Teknik pengumpulan data yaitu observasi dan wawancara terstruktur dengan responden, juga
diadakan wawancara bebas dengan para nasabah PT. Astra Motor Sorong tertentu serta menelaah
naskah-naskah asli (dokumen). Analisis data dilakukan dengan menggunakan analisis kualitatif.
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut : (1)
Strategi pemasaran yang digunakan oleh PT. Astra Motor Sorong yaitu strategi marketing MIX. Peran
strategi Marketing bagi PT. Astra Motor Sorong merupakan pendorong utama bagi keseluruhan kegiatan
pemasaran untuk mencapai sasaran dan target. (2) Faktor-faktor strategi Marketting yaitu aspek produk
(product), harga (price), promosi (Promotion), tempat/distribusi (place). (3) Hambatan dalam pemasaran
berasal dari eksternal maupun internal PT. Astra Motor Sorong. Aspek internal yaitu sifat SUmber Daya
Manusia dari Karyawan yang kurang disiplin, sementara itu dari aspek eksternalberasal dari pelanggan
yaitu adanya pelanggan yang kurang memahami tentang proses pembelian secara kredit padahal pihak
PT. Astra Motor Sorong telah menginformasikannya secara tertulis mengenai syarat-syarat yang harus
dilengkapi dalam pembelian motor secara kredi.

Kata Kunci : Strategi Marketing, Kepemilikan Kendaraan Bermotor
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PENDAHULUAN

Fungsi utama perusahaan adalah melakukan strategi pemasaran. Strategi pemasaran
merupakan suatu langkah yang direncanakan produsen sebelum produk dihasilkan dan
dipasarkan kepada konsumen. Perusahaan harus mengetahui faktor-faktor apa saja yang mampu
mempengaruhi konsumennya karena strategi pemasaran sangat berpengaruh terhadap suatu
produk atau jasa yang diterima oleh konsumen atau tidak. Kondisi semacam ini menuntut setiap
perusahaan untuk mengetahui posisinya dalam persaingan sehingga perusahaan dapat
merencanakan strategi pemasarannya. Pada saat pesaingan semakin meningkat maka pemasaran
tidak hanya dianggap suatu fungsi melainkan dijadikan suatu konsep bisnis yang strategi.
Strategi pemasaran harus dibuat dengan memperhatikan semua lingkungan internal dan eksternal
perusahaan.

Pemasaran akan berhubungan dengan pelanggan dibandingkan dengan fungsi bisnis
lainnya. Memahami, menciptakan, mengomunikasi, dan memberikan nilai serta kepuasan
merupakan inti pemasaran dan praktik pemasaran. Hal tersebut kemudian menjadi suatu tuntutan
dari setiap industri dalam menciptakan kepuasan konsumen terutama pasca pembelian yang pada
akhirnya membentuk loyalitas terhadap suatu produk melalui bauran pemasaran yang gencar
terdiri dari produk, harga, tempat dan distribusi (Simamora, 2001). Menurut William J
(1996:158), “Bauran Promosi adalah satu aspek yang penting dalam menuju pemasaran dan
sering dikatakan sebagai proses lanjut ini disebabkan karena bauran promosi dapat menimbulkan
rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan”.

Saat ini banyak sekali bermunculan merek sepeda motor dengan berbagai model, desain,
memberikan kualitas yang bagus dan harga yang cukup bersaing. PT. Astra International Tbk-
Honda yaitu perusahaan yang bergerak di bidang otomotif hal ini merupakan suatu peluang
untuk menguasai pangsa pasar. Salah satu merek yang digemari oleh sebagian masyarakat sejak
dahulu adalah merek “Honda”. Untuk menghadapi persaingan melalui promosi yang baik maka
PT. Astra International Thk-Honda Cabang Sorong dapat memuaskan dan memenuhi keinginan
konsumen, sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. Akan tetapi PT. Astra International Thk-
Honda Cabang Sorong dalam pelaksanaan strategi promosi kurang efektif. Hal ini dapat dilihat
dari penurunan jumlah konsumen yang membeli motor di dealer PT. Astra International Thk-

Honda Cabang Sorong dari bulan kebulan.

41



Selain menggunakan media cetak dan elektronik dalam promosinya PT. Astra Motor
menjadi sponsor acara atau melakukan event pribadi untuk memperkenalkan produk. Namun
kenyataanya PT. Motor kurang meluasnya informasi kepada konsumen terkait dengan event.
Karena hanya sedikit konsumen yang mengatahui event tersebut. Salah satu instansi pemerintah
yang mempunyai kewenangan dalam hal mengurusi surat-surat kelengkapan dan kepemilikan
mengenai kendaraan bermotor adalah kantor SAMSAT (Sistem Administrasi Manunggal Satu
Atap). Sistem Administrasi Manunggal Satu Atap (SAMSAT) atau dalam bahasa Inggris one
roof system adalah suatu sistem administrasi yang dibentuk untuk memperlancar dan
mempercepat pelayanan kepentingan masyarakat yang kegiatannya diselenggarakan dalam satu
gedung. Samsat merupakan suatu system kerjasama secara terpadu antara Polri, Dinas
Pendapatan Provinsi, dan PT Jasa Raharja (Persero) dalam pelayanan untuk menerbitkan STNK
dan Tanda Nomor Kendaraan Bermotor yang dikaitkan dengan pemasukan uang ke kas negara
baik melalui Pajak Kendaraan Bermotor (PKB), Bea Balik Nama Kendaraan Bermotor (BBN-
KB), dan Sumbangan Wajib Dana Kecelakaan Lalu Lintas Jalan (SWDKLJJ). Dalam hal ini,
Polri memiliki fungsi penerbitan STNK; Dinas Pendapatan Provinsi menetapkan besarnya Pajak
Kendaraan Bermotor (PKB) dan Bea Balik Nama Kendaraan Bermotor (BBN-KB); sedangkan
PT Jasa Raharja mengelola Sumbangan Wajib Dana Kecelakaan Lalu Lintas Jalan (SWDKLLJ).

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, bahwa efektivitas kepemimpinan dalam
meningkatkan prestasi kinerja pegawai. Hal ini membuat penulis merasa tertarik untuk
melakukan penelitian yang berjudul ”Peran Strategi Marketing untuk meningkatkan

kepemilikan kendaraan bermotor bagi masyarakat pada PT. Astra Motor”.

METODOLOGI PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif. Menurut
Sugiono (2010: 2-8), metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan
pada filsafat postpositifsime, digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah (sebagai
lawannya adalah eksperimen) dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci, pengambilan
sample sumber dan data dilakukan secara purposive dan snowbaal, teknik pengumpulan data
dilakukan dengan triangulasi (gabungan) analisis data bersifat induktif atau kualitatif, dan hasil

penelitian kualitatif lebih menekankan pada makna daripada generalisasi.
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Teknik penelitian yang penulis gunakan yaitu dengan menentuakan dahulu lokasi
penelitian kemudian teknik pengumpulan data yaitu Observation (pengamatan), Interviuw
(Wawancara), Study Dokumentasi, Studi Kepustakaan, populasi dan sampel. Uraian masing-
masing teknik sebagai berikut:

Lokasi Penelitian

Berdasarkan judul penelitan di atas, maka penelitian ini dilakukan di PT. Astra Motor
Kota Sorong.

Waktu Penelitian

Sementara waktu penelitian akan dilakukan selama 1 (satu) bulan yakni dari bulan
September sampai dengan Oktober 2015.

Populasi dan Sampel

Menurut Sugiyono (2010:115), “Populasi adalah wilayah generalisasi terdiri atas obyek
atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu. ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan”. Populasi dalam penelitian ini adalah Pimpinan PT.
Astra Motor Sorong serta Pegawai/karyawan. Sampel menurut Suharsini Arikunto (2002:190),
adalah sebagai wakil yang diteliti, semakin banyak sampel atau semakin besar presentasi sampel
dan populasi, maka hasil penelitian akan semaik baik. Dalam penelitian ini sampel yang
digunakan adalah total populasi yaitu pimpinan dan semua Pegawai/karyawan PT. Astra Motor
Cabang Sorong.

Teknik Pengumpulan Data
Observasi (Observasi)

Observasi merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari
berbagai proses biologi dan psikologis. Obsevasi terstruktur adalah observasi yang telah
dirancang secara sistematis, tentang apa yang akan diamati, kapan dan di mana tempatnya.
Penulis mengadakan observasi langsung terhadap obyek tempat terjadinya kegiatan dimana
penulis terlibat secara langsung di kancah penelitian.

Wawancara (Interview)

Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan secara langsung melalui

percakapan antara dua pihak yaitu pewawancara mengajukan pertanyaan dan terwawancara

memberikan jawaban atas pertanyaan itu. Dalam penelitian ini penulis mengumpulkand ata
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wawancara dengan informasi langsung dari Pegawai/karyawan dan Kepala Astra Motor bersama
Staf PT. Astra Motor Sorong.
Dokumentasi

Dokumentasi, yaitu cara penulis memperoleh data dengan jalan meneliti data tertulis
berupa arsip atau dokumen peraturan undang-undang dan lain-lain.
Studi Kepustakaan

Kepustakaan, yaitu penulis memperoleh data dengan jalan mencari dan meringkas
kutipan-kutipan dari perpustakaan yang berkaitan dengan judul penelitian.

Data sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh peneliti secara tidak
langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). Data sekunder
umumnya berupa bukti, catatan atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip (data
dokumenter) yang dipublikasikan dan yang tidak dipublikasikan. Dengan demikian data ini
bersumber dari PT. Astra Motor Sorong.

Teknik Analisis Data

Analisis data adalah suatu proses untuk mengatur urutan data, mengorganisasikannya
kedalam suatu pola kategori dan satuan urutan dasar (Moleong diterjemahkan oleh Hasan,
2002:97). Dalam penelitian ilmiah ini penulis menggunakan metode analisis deskriptif dengan
pendekatan kualitatif, selanjutnya menggunakan pemikiran logis untuk menggambarkan dan
menjelaskan tentang keadaan yang sebenarnya, kemudian menarik suatu kesimpulan sehingga
dapat diperoleh penyelesaian masalah yang tepat. Dengan demikian, maka peneliti dapat
melakukan proses analisis secara terstruktur melalui tahapan-tahapan sebagai berikut:

a. Mengumpulkan data dan informasi yang relevan.

b. Memeriksa kembali data-data dan informasi-informasi yang telah dikumpulkan

tersebut (editing).

c. Mengelompokkan data dan informasi ke dalam kelompok dan kategori tertentu

menurut keperluan.

d. Menganalisis data dan informasi yang terkumpul dengan mengacu pada referensi yang

telah dijelaskan.

Lebih lanjut data tersebut diinterpretasikan secara kualitatif, guna mencari jawaban dan

jalan keluar yang berupa kesimpulan dan saran.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Peran Strategi Marketing PT. Astra Honda Motor (AHM)

Pemasaran atau biasa disebut marketing menurut American Marketing Association
(AMA) yaitu “The proses of planning and executing the conception, pricing, promotion, and
distribution of ideas, goods, and services to create exchange that satisfy individual and
organizational objectives.” Proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga,
promosi, serta penyaluran gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan, menawarkan, dan secara
bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. Menurut SO Head pada PT.
Astra Honda Motor Sorong:

“Tujuan dari pemasaran adalah mengenal dan memahami pelanggan sedemikian rupa
sehingga produk yang di jual akan cocok sesuai dengan keinginan pelanggan, sehingga
produk tersebut dapat terjual dengan sendirinya.

Strategi pemasaran memiliki peranan penting dalam sebuah perusahaan maupun
organisasi. Karena dengan begitu perusahaan tersebut harus selalu mampu untuk menyesuaikan
strategi. Strategi harus tetap dilakukan untuk keberlangsungan perusahaan dan kepuasan
pelanggan. Pemasaran membutuhkan suatu kegiatannya guna mencapai tujuan yang diinginkan
oleh perusahaan. Program pemasaran tersebut terdiri dari sejumlah keputusan tentang bauran alat
pemasaran disebut bauran pemasaran yang lebih dikenal dengan marketing mix. Bauran
pemasaran merupakan kebijakan yang digunakan pada perusahaan untuk mampu memasarkan
produknya dan mencapai keuntungan. Setiap perusahaan tentunya tidak menginginkan
kehilangan pelanggan dan dapat menembus pasar yang potensial. Dengan demikian, perusahaan
harus bisa melayani dan memenuhi permintaan pasar yang ada. Untuk bisa memenuhi hal itu
perusahaan harus membuat produknya lebih unggul untuk menarik minat konsumen. Hal tersebut
bisa ditempuh dengan mengadakan perubahan-perubahan warna, bentuk, ukuran, kualitas atau
menambah variasi yang ada.

Dengan jalan ini perusahaan akan bisa menciptakan produk sesuai dengan keinginan
pasar, dapat memengaruhi pandangan konsumen. Ini mengandung makna bukan akan
menjadikan pelanggan tetap loyal pada perusahaan, tetapi bisa menciptakan langganan baru yang
lebih luas dan potensial. Dalam perusahaan perniagaan, penjualan berarti transaksi-transaksi
yang meliputi pengiriman barang untuk ditukar dengan kas, janji-janji untuk membayarnya.

Menurut model bauran pemasaran maka hal itu termasuk dalam aspek distribusi atau place.
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Barang yang diantar tepat waktu akan membantu perusahaan untuk bisa memperoleh
kepercayaan dari pelanggan yang pada akhirnya akan meningkatkan penjualan.

Dalam penentuan harga perusahaan sudah seharusnya memiliki strategi untuk bisa tetap

menguasai harga pasar. Penentuan harga ini sesuai dengan kebutuhan pengeluaran dan biaya
operasionalnya. Penentuan harga ini sudah seharusnya menjadi prioritas bagi perusahaan agar
konsumen merasa puas dengan hasil produksinya yang disertai dengan harga yang berimbang.
Menurut SO Head pada PT. Astra Honda Motor Sorong, bahwa :
“adapun strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Astra Motor Sorong tercermin dari bauran
pemasaran, yang meliputi; Strategi produk meliputi penampilan motor yang sesuai dengan
keinginan pelanggan, mutu, serta bentuk pelayanan; Strategi harga ini dimaksudkan untuk
menentukan dan menghasilkan penerimaan dalam penjualan. Dalam menetapkan harga PT. Astra
Motor mengikuti harga yang telah ditetapkan oleh PT. Astra Motor Internasional sebagai
pabrikkan, ditambah dengan jumlah keuntungan dan biaya operasional seperti biaya pengiriman,
asuransi pengiriman, dan biaya BBN.

Hal tersebut senada dengan bagian AFSO PT. Astra Motor Sorong, mengatakan bahwa:
“Strategi yang diterapkan oleh PT. Astra Motor yaitu dengan menggunakan marketing Mix 4P
(Price, Product, Place and Promotion). Peningkatan value yaitu dengan menjalankan proses yang
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan, memberikn servis kepada pelanggan dengan
sikap yang simpatik, lembut, sopan, serta mencerminkan tingkat kualitas dan harga. (Hasil
Wawancara 02 November 2015)

Setiap perusahaan dealer motor mempunyai tujuan dan sasaran untuk memperoleh
keuntungan guna mempertahankan kelangsungan hidupnya. Hal ini dapat tercapai jika
perusahaan dapat meningkatkan penjualan melalui peningkatan pangsa pasar dan menerapkan
konsep-konsep bauran pemasaran yang tepat, agar posisi perusahaan di pasaran dapat
ditingkatkan. Dalam kaitannya dengan pembahasan ini, terdapat empat kebijaksanaan marketing
mix yang diterapkan oleh perusahaan yaitu produk, harga, promosi dan saluran distribusi.
Faktor-Faktor Marketing untuk Meningkatkan Kepemilikan Kendaraan Bermotor pada
PT Astra Motor Sorong.

Produk (product)
Produk merupakan salah satu aspek terpenting dalam bauran pemasaran. Marketing mix

adalah permasalahan yang penting bagi perusahaan yang diarahkan untuk meningkatkan volume
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penjualan. Salah satu kebijaksanaan marketing mix yang berperan dalam meningkatkan volume
penjualan adalah aspek produk. Product mengacu pada value yang terdapat pada produk
tersebut, bagaimana produk tersebut memenuhi kebutuhan konsumen, serta penanganan
kualitasnya dan juga desain-desain yang berubah-ubah sesuai dengan kebutuhan pasar.
Sebagaimana tujuan utama dari produk adalah untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju
dengan meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan.

Honda memiliki diferensiasi dalam hal pengembangan produk. Mulai dari segi segment
maupun segi demografinya. Penerapan kualitas yang tinggi juga menjadikan produk Honda
menjadi produk yang paling dicari oleh para pelanggan. Sehingga kualitas produk menjadi
strategi utama dalam produksi untuk meningkatkan mutu produk sesuai dengan tuntutan standar
lingkungan secara nasional dan internasional (state of art). PT. Astra Honda Motor
mengeluarkan banyak sekali produk dan jasa pda pelanggan seperti dibawah ini :

Sepeda Motor Honda

PT. Astra Honda Motor menawarkan banyak sekali tipe dan warna sepeda motor masih
memiliki spesifikasi masaing — masing yang disesuaikan oleh kebutuhan dan keinginan
pelanggan
Bengkel Resmi Sepeda Motor Merk Honda

Pelayanan bengkel yang banyak menyebar di seluruh Indonesia dengan peralatan yang
lengkap dan pelayanan yang ramah sehingga lebih memudahkan pelanggan untuk melakukan
servis sepeda motor. Hal Tersebut Senada dengan SO Head pada PT. Astra Honda Motor Sorong
yang mengatakan bahwa: “Pelayanan jasa sangat penting maka keramahan dan kemampuan
pegawai dalam melayani konsumen serta dalam pengerjaan kendaraan konsumen akan membuat
kepuasaan pelanggan meningkat dan akan memunculkan loyalitas dari konsumen. (Hasil
Wawancara 02 November 2015)

Honda Genuine Parts

PT. AHM juga menyediakan spare parts yang asli seperti oli , drive chain kit, plastic part
dan masih banyak barang kebutuhan motor pelanggan yang disediakan. Meskipun harga relative
mahal tetapi kualitas dari produknya terjamin aslinya. Dalam memasarkan produknya, PT. Astra
Honda Motor berupaya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Memberikan
pelayanan yang sebaik-baiknya kepada konsumen atau pelanggan sepeda motor. Dalam hal

produk, PT. Astra Honda Motor menjual jenis-jenis sepeda motor dengan berbagai tipe, warna
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yang lengkap, desain yang beragam, dan tetap menjaga kualitas produk. Yang paling penting
juga adalah PT. Astra Honda Motor memberikan pelayanan khusus untuk kepemilikan Surat
Tanda Nomor Kendaraan (STNK) dan Plat Motor bagi pelanggan yang telah membeli sepeda
motor merk Honda, yang sudah dapat dimiliki oleh konsumen hanya dalam jangka waktu selama
dua minggu.

Harga (Price)

Manajemen harga menjadi salah satu kebijakan penting sebuah perusahaan yang akan
mempengaruhi tingkat penjualan produksi dari perusahaan. Penetapan harga jual merupakan
salah satu poin penting di dalam manajemen harga. Pada prinsipnya, harga jual merupakan angka
yang sudah menutupi biaya produksi secara utuh dan ditambahkan dengan laba atau keuntungan
dalam jumlah yang wajar. Kemampuan untuk menentukan harga jual yang tepat akan sangat
menentukan nasib penjualan produk di pasaran. Upaya menentukan harga jual di pasaran sebagai
salah satu bagian dari manajemen harga perlu dilakukan dengan memperhatikan banyak faktor.
Hal tersebut tentunya untuk mencegah tidak lakunya barang produksi di pasaran.

Harga jual sepeda Honda motor relatif mahal dan juga harga yang bersaing serta honda
motor tetap memberikan dan menjaga kualitas produk yang ditawarkan, sehingga hal ini
membuktikan bahwa penjualan sepeda motor Honda yang dilakukan selalu meningkat. Strategi
bauran pemasaran pada aspek harga yang dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor dalam menarik
minat konsumen adalah dengan memberikan potongan harga jual berupa potongan uang muka,
potongan angsuran, subsidi serta beberapa hadiah langsung yang meliputi jaket kulit exlusive,
rice cooker, kalender motivasi dan helm. Potongan harga jual ini biasanya terjadi pada waktu-
waktu tertentu, konsumen tertentu dan sepeda Honda motor tertentu yang telah ditentukan oleh
PT. Astra Honda Motor. Hal ini menjadikan penjualan sepeda Honda motor PT. Astra Honda
Motor meningkat.

Dengan kualitas yang ditawarkan oleh Honda Motor serta kreativitas dan inovasi yang
terus dilakukan, dan juga kestabilan harga yang tetap terjaga menjadikan konsumen tidak ragu
lagi akan produk-produk yang ditawarkan menjadikan konsumen banyak yang melakukan
pembelian motor di PT. Astra Honda Motor yang merupakan salah satu dealer resmi sepeda
motor yang terdapat di Kota Sorong. Namun, ada beberapa hal yang menyebabkan harga jual
sepeda Honda motor menjadi naik adalah adanya kebijakan Pemerintah terhadap pajak

kendaraan bermotor serta tingginya biaya produksi oleh perusahaan.

48



Promosi (Promotion)

Promosi berkaitan dengan bagaimana cara mengkomunikasikan suatu produk kepada
masyarakat agar produk tersebut dapat dikenal dan akhirnya dibeli oleh masyarakat. Beberapa
cara yang telah dilakukan oleh PT. AHM dalam melakukan Promotion atau promosi sesuai
dengan konsep dasar Integrated Marketing communication diantaranya adalah sebagai berikut :
Periklanan (Advertising)

Adapun kegiatan periklanan yang dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor dengan
berbagai macam cara diantaranya melalui media cetak seperti koran, brosur dan spanduk. Tetapi
pada umumnya masing-masing unit usaha atau diferensiasi dari PT. Astra Honda Motor
melakukan promosi masing-masing. Sehingga akan banyak kita jumpai berbagai jenis iklan yang
menawarkan produk honda sesuai dengan segmentasinya.

Promosi Penjualan (sales promotion)

Promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor yaitu memberikan
potongan harga jual berupa potongan uang muka, potongan angsuran serta subsidi. Potongan
harga jual ini biasanya terjadi pada waktu-waktu tertentu, konsumen tertentu dan sepeda motor
Honda tertentu yang telah ditentukan oleh PT. Astra Honda Motor.

Menurut Salesmen pada PT. Astra Honda Motor berpendapat bahwa: “Sales promotion
merupakan salah satu cara untuk memberikan penawaran-penawaran khusus/nilai tambah dari
produk-produk yang dijual PT. Astra Honda Motor kepada calon konsumen agar menarik minat
mereka sehingga dapat meningkatkan penjualan.

Hubungan Masyarakat (Public Relation)

Dalam hal hubungan masyarakat, PT. Astra Honda Motor melakukan kegiatan
Sponsorship yaitu dimana salah satu perangkat atau alat yang digunakan adalah kontribusi sosial
dan pendanaan. Kegiatan sponsorship yang dilaksanakan oleh PT. Astra Honda Motor bertujuan
untuk lebih mensosialisasikan produk kepada masyarakat luas melalui kegiatan seperti yang
telah dilaksanakan yaitu festival musik yang bekerja sama dengan Djarum Black yang

merupakan salah satu distributor rokok di Kota Sorong.
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Penjualan Personal (Personal Selling)

Penjualan personal yang dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor adalah Flyering Attack
yaitu bauran promosi yang dilakukan secara personal oleh karyawan PT. Astra Honda Motor
dengan cara memberikan informasi tentang PT. Astra Honda Motor, membagi-bagikan brosur
kepada konsumen atau masyarakat, memperkenalkan produk-produk sepeda motor dan dengan
mengambil data konsumen berupa nama, tempat tinggal dan nomor telepon. Dan jika ada
konsumen yang ketika itu memiliki minat untuk membeli motor, maka karyawan bersedia
membantu konsumen untuk memudahkan konsumen dalam melakukan pembeliannya. Penjualan
personal lainnya juga dilakukan dengan menggunakan mobil dan membawa beberapa jenis
sepeda motor Honda yang akan diperkenalkan kepada konsumen serta kanvasing dengan
melakukan pemasaran dalam Kota Sorong atau sekitar Kota Sorong.

Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

Pemasaran langsung yang dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor yaitu dilakukan melalui
sms, melalui internet dengan membuat akun resmi facebook dari PT. Astra Honda Motor.
Beberapa promosi lainnya yang telah dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor diantarnya yaitu
membuat pameran-pameran tentang produk-produk sepeda motor Honda dan membuat promo
nonton bareng MotoGP yang dilaksanakan di PT. Astra Honda Motor. Dari setiap promosi-
promosi yang dilakukan oleh PT. Astra Honda Motor di atas, terdapat konsumen yang
melakukan pembelian.

Tempat/Distribusi (Place)

PT. Astra Honda Motor merupakan salah satu dari dealer resmi penjualan sepeda motor
Honda yang ada di Kota Sorong. Dengan memiliki area parkir yang cukup luas dan lokasi
penjualan yang cukup strategis karena berada di tengah kota tepatnya di Jl. Jend. Sudirman Kota
Sorong. Dengan ini, memudahkan konsumen pengguna sepeda motor Honda untuk memperoleh
ataupun melakukan pembelian sepeda motor.

Kendala Yang Dihadapi dalam menerapkan Strategi Marketing

Dalam upaya pelaksanakan pemasaran terdapat beberapa kendala yang dihadapi oleh
pihak PT. Astra Motor Sorong. Hal ini berdampak kepada kualitas pelayanan yang diberikan
kepada pelanggan, meskipun kendala yang terjadi ini tidak mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap pelaksanaan marketting yang di lakukan oleh PT. Astra Motor Sorong. Hasil
wawancara dengan SO Head pada PT. Astra Honda Motor Sorong, mengatakan bahwa kendala
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dalam memasarkan produk adalah: Beberapa kendala dalam pelaksanaan marketting khususnya
penjualan motor honda tersebut berasal dari internal PT. Astra Motor Sorong sendiri dan
eksternal PT. Astra Motor Sorong. Ada beberapa faktor penghambat dari aspek internal PT.
Astra Motor Sorong yang menjadi penghambat terlaksananya strategi marketing khususnya
dalam hal pelayanan dengan baik yaitu terdapat pada kinerja dan kekurang disiplinan karyawan.
Pelayanan dalam menjalankan tugasnya melayani Pelanggan.

Sementara itu faktor penghambat eksternal pelaksanaan strategi marketting dalam
penjualan motor Honda berasal dari pelanggan yaitu adanya pelanggan yang kurang memahami
tentang proses pembelian secara kredit padahal pihak PT. Astra Motor Sorong telah
menginformasikannya secara tertulis mengenai syarat-syarat yang harus dilengkapi dalam
pembelian motor secara kredit. Dengan demikian, demi meningkatkan kualitas penjualan kepada
pelanggan agar lebih baik lagi maka PT. Astra Motor Sorong harus menindak karyawan yang
kurang disiplin. Selain itu guna meningkatkan strategi pemasaran, maka diharapkan bahwa pihak
PT. Astra Motor Sorong harus lebih jelas lagi memberikan informasi kepada pelanggan baik
secara langsung maupun tidak langsung agar pelanggab mengetahui lebih jelas lagi mengenai
persyaratan persyaratan pembelian motor secara kredit.

KESIMPULAN

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis dapat menarik kesimpulan dari hasil penelitian
tentang strategi bauran pemasaran motor yang dilakukan oleh PT. Astra Motor Sorong sebagai
berikut; Strategi pemasaran yang digunakan oleh PT. Astra Motor Sorong yaitu strategi
marketing MIX. Peran strategi Marketing bagi PT. Astra Motor Sorong merupakan pendorong
utama bagi keseluruhan kegiatan pemasaran untuk mencapai sasaran dan target; Faktor-faktor
strategi  Marketting yaitu aspek produk (product), harga (price), promosi (Promotion),
tempat/distribusi (place); Dalam upaya pelaksanakan pemasaran terdapat beberapa kendala yang
dihadapi oleh pihak PT. Astra Motor Sorong. Hambatan tersebut berasal dari eksternal maupun
internal PT. Astra Motor Sorong. Aspek internal yaitu sifat Sumber Daya Manusia dari
Karyawan yang kurang disiplin, sementara itu dari aspek eksternalberasal dari pelanggan yaitu
adanya pelanggan yang kurang memahami tentang proses pembelian secara kredit padahal pihak
PT. Astra Motor Sorong telah menginformasikannya secara tertulis mengenai syarat-syarat yang

harus dilengkapi dalam pembelian motor secara kredi.
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