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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi yang harus dilakukan PT Sun 

Star Motor Badung. Data penelitian diperoleh melalui observasi, wawancara, 

dokumentasi dan angket. Dalam penelitian ini, variabel faktor eksternal (peluang 

dan ancaman) dan faktor internal (kekuatan dan kelemahan) sebagai formulasi 

strategi pemasaran. Sampel penelitian ini sejumlah 40 orang. Data penelitian 

dianalisis menggunakan analisis SWOT untuk menentukan strategi yang 

sebaiknya diterapkan oleh PT. Sun Star Motor Badung untuk meningkatkan 

penjualannya. Hasil analisis pada penelitian ini menunjukkan nilai faktor kekuatan 

sebesar 1.90 dan faktor kelemahan sebesar 1.01 serta selisih nilai tersebut sebesar 

0.89. Sedangkan nilai untuk faktor peluang sebesar 1.79 dan nilai untuk faktor 

ancaman sebesar 1.02 serta selisih nilai tersebut sebesar 0.77. Nilai-nilai ini dapat 

membentuk koordinat 0.89 sumbu x : 0.77 sumbu y. Dengan menggunakan titik-

titik koordinat tersebut, maka strategi yang tepat untuk meningkatkan penjualan 

kendaraan Mitsubishi pada PT Sun Star Motor Badung merupakan strategi agresif 

dengan mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented 

strategy).  

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, SWOT 
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ABSTRACT 

This study aims to determine the strategy that must be carried out by PT Sun Star 

Motor Badung. Research data obtained through observation, interviews, 

documentation and questionnaires. In this study, the variables of external factors 

(opportunities and threats) and internal factors (strengths and weaknesses) as the 

formulation of marketing strategies. The sample of this research is 40 people. The 

research data were analyzed using SWOT analysis to determine the strategy that 

should be applied by PT. Sun Star Motor Badung to increase its sales. The results 

of the analysis in this study indicate the value of the strength factor is 1.90 and the 

weakness factor is 1.01 and the difference in the value is 0.89. While the value for 

the opportunity factor is 1.79 and the value for the threat factor is 1.02 and the 

difference in the value is 0.77. These values can form 0.89 x-axis coordinates: 

0.77 y-axis. By using these coordinate points, the right strategy to increase sales 

of Mitsubishi vehicles at PT Sun Star Motor Badung is an aggressive strategy by 

supporting an aggressive growth policy (growth oriented strategy). 

Keywords : Strategy, Marketing, SWOT 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi yang harus dilakukan PT Sun 

Star Motor Badung. Data penelitian diperoleh melalui observasi, wawancara, 

dokumentasi dan angket. Dalam penelitian ini, variabel faktor eksternal (peluang 

dan ancaman) dan faktor internal (kekuatan dan kelemahan) sebagai formulasi 

strategi pemasaran. Sampel penelitian ini sejumlah 40 orang. Data penelitian 

dianalisis menggunakan analisis SWOT untuk menentukan strategi yang 

sebaiknya diterapkan oleh PT. Sun Star Motor Badung untuk meningkatkan 

penjualannya. Hasil analisis pada penelitian ini menunjukkan nilai faktor kekuatan 

sebesar 1.90 dan faktor kelemahan sebesar 1.01 serta selisih nilai tersebut sebesar 

0.89. Sedangkan nilai untuk faktor peluang sebesar 1.79 dan nilai untuk faktor 

ancaman sebesar 1.02 serta selisih nilai tersebut sebesar 0.77. Nilai-nilai ini dapat 

membentuk koordinat 0.89 sumbu x : 0.77 sumbu y. Dengan menggunakan titik-

titik koordinat tersebut, maka strategi yang tepat untuk meningkatkan penjualan 

kendaraan Mitsubishi pada PT Sun Star Motor Badung merupakan strategi agresif 

dengan mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented 

strategy).  

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, SWOT 

 



 

vii 
 

 

ABSTRACT 

This study aims to determine the strategy that must be carried out by PT Sun Star 

Motor Badung. Research data obtained through observation, interviews, 

documentation and questionnaires. In this study, the variables of external factors 

(opportunities and threats) and internal factors (strengths and weaknesses) as the 

formulation of marketing strategies. The sample of this research is 40 people. The 

research data were analyzed using SWOT analysis to determine the strategy that 

should be applied by PT. Sun Star Motor Badung to increase its sales. The results 

of the analysis in this study indicate the value of the strength factor is 1.90 and the 

weakness factor is 1.01 and the difference in the value is 0.89. While the value for 

the opportunity factor is 1.79 and the value for the threat factor is 1.02 and the 

difference in the value is 0.77. These values can form 0.89 x-axis coordinates: 

0.77 y-axis. By using these coordinate points, the right strategy to increase sales 

of Mitsubishi vehicles at PT Sun Star Motor Badung is an aggressive strategy by 

supporting an aggressive growth policy (growth oriented strategy). 

Keywords : Strategy, Marketing, SWOT 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang 

ditengah situasi apapun karena seperti yang diketahui keadaan dunia usaha 

bersifat dinamis yang diwarnai dengan adanya perubahan dari waktu ke waktu 

dan adanya keterkaitan antara satu dengan lainnya. Tujuan tersebut hanya dapat 

dicapai melalui usaha mempertahankan dan meningkatkan keuntungan 

perusahaan. Dalam mencapai hal tersebut, bagian pemasaran perusahaan harus 

melakukan strategi yang tepat untuk dapat menggunakan kesempatan dan peluang 

yang ada didalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan dipasar 

dapat dipertahankan sekaligus ditingkatkan. Salah satunya ialah perusahaan yang 

bergerak dibidang otomotif, perkembangan dunia bisnis otomotif yang semakin 

pesat pada saat ini menimbulkan persaingan ketat di berbagai industri otomotif 

yang ada di Indonesia antara lain: Mitsubishi, Honda, Toyota, Suzuki, Daihatsu, 

Wulling dan merek lain yang terlihat dari data Gaikindo (Gabungan Industri 

Kendaraan Bermotor Indonesia) mengenai 10 besar merek dengan penjualan unit 

kendaraan paling tinggi di Indonesia 2021 dikutip dari Kompas.com, sebagai 

berikut : 
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Tabel 1. 1 

 Penjualan Unit Kendaraan Tertinggi 2021 di Indonesia 

No Merek Kendaraan Penjualan Unit Kendaraan 

1 Toyota 295.766 

2 Daihatsu 164.908 

3 Mitsubishi Motors 107.605 

4 Suzuki 91.793 

5 Honda 91.122 

6 Mitsubishi Fuso 36.518 

7 Isuzu 26.636 

8 Wulling 25.564 

9 Hino 20.683 

10 Mazda 3.392 

Sumber : Kompas.com 2022 

 

Berkaitan dengan Tabel 1.1, tentunya dari masing-masing merek bersaing 

melakukan berbagai inovasi terhadap produknya dengan memberikan diferensiasi 

pada model desain, harga, mesin, service dan teknologi yang disesuaikan dengan 

kebutuhan konsumen. salah satunya PT Sun Star Motor Badung yang merupakan 

perusahaan yang bergerak dibidang Otomotif mulai dari Penjualan, Perawatan, 

dan Suku Cadang kendaraan dengan merek Mitsubishi. Perusahaan melakukan 

berbagai macam promosi usaha yang ditawarkan mulai dari diferensiasi produk 

Mitsubishi, program pembiayaan bunga rendah untuk cicilan, gratis biaya service 

dan garansi suku cadang sampai dengan undian hadiah, reward dan lain-lain.  

Dengan berbagai strategi yang diterapkan, PT. Sun Star Motor Badung dapat 

meningkatkan penjualan unit kendaraan dari tahun ke tahun, akan tetapi pada 

tahun 2020 mengalami penurunan yang sangat drastis, terlihat dari grafik 

penjualan kendaraan sebagai berikut : 
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TAHUN PENJUALAN 

Grafik Penjualan Kendaraan 

Gambar 1. 1 

Grafik Penjualan Kendaraan PT Sun Star Motor Badung 2016 - 2021 

Sumber : Data Primer, Diolah 2022 

 

Berdasarkan Gambar 1.1 Penurunan penjualan unit kendaraan di PT. Sun 

Star Motor Badung terlihat pada tahun 2020 yang diakibatkan dari Pandemi 

Covid-19, peristiwa ini telah berdampak pada perlambatan ekonomi di berbagai 

aktivitas bisnis khususnya pada penjualan dibidang otomotif. Hal ini terjadi pada 

awal diberlakukannya Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) di Indonesia. 

Melihat lesunya pertumbuhan ekonomi yang terjadi di Indonesia pada tahun 2020 

tersebut, pada tahun 2021 pemerintah bergerak cepat dalam membantu para 

pelaku usaha dengan mengeluarkan kebijakan-kebijakan salah satunya ialah 

Insentif Pajak berupa Pajak Penjualan Barang Mewah Ditanggung Pemerintah 

(PPnBM DTP) 100% untuk kendaraan bermotor. Mulanya, diskon PPnBM 100% 

berlaku sejak Maret-Mei 2021. Lalu diskon PPnBM yang diberikan Juni-Agustus 

2021 dikurangi menjadi 50%. Selanjutnya, Insentif untuk periode September 

sampai Desember 2021 berkurang menjadi 25%. Namun setelah beberapa kali 

revisi insentif PPnBM diputuskan untuk diperpanjang hingga akhir tahun 2021. 
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Pemerintah beralasan bahwa, kebijakan ini untuk mendorong penjualan mobil 

sehingga menciptakan multiplier effect terhadap perekonomian Indonesia. 

“Perpanjangan Insentif dilakukan untuk menstimulasi konsumsi masyarakat kelas 

menengah seiring dengan perkembangan positif penanganan pademi Covid-19 

sehingga diharapkan terus dimanfaatkan” ungkap (Kepala Badan Kebijakan 

Fiskal Kementrian Keuangan Febrio Kacaribu) yang dikutip dari Kontan.co.id. 

Hal tesebut memberi dampak yang baik terhadap PT. Sun Star Motor Badung 

dimana terlihat pada gambar 1.1 penjualan kendaraan dari 396 unit pada tahun 

2020 meningkat menjadi 564 unit kendaraan pada tahun 2021, akan tetapi target 

produktivitas yang dirancang cabang dari awal tahun sampai akhir tahun 2021 

dengan realisasi penjualan unit kendaraan 2021 secara keseluruhan masih belum 

tercapai, yang terlihat pada grafik sebagai berikut : 

 

Gambar 1. 2 
Grafik Target & Realisasi Penjualan Kendaraan PT Sun Star Motor Badung 2021 

Sumber : Data Primer, diolah 2022 
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Berdasarkan Gambar 1.2 Target Produktivitas yang dirancang dari bulan 

januari sampai bulan desember 2021 sejumlah 588 unit kendaraan sedangkan 

realisasi penjualan 2021 hanya mencapai 564 unit kendaraan, melihat hal tersebut 

membuat penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut, mengenai strategi pemasaran 

ditengah pemulihan situasi dan kondisi seperti sekarang, karena tidak dapat 

dipungkiri untuk menghadapi persaingan yang ketat didalam keadaan dunia usaha 

yang bersifat dinamis dan untuk mencapai keuntungan yang optimal dengan 

meningkatkan penjualan sesuai dengan target, perlu terutama merumuskan 

rencana strategi yang tepat dengan mempertimbangkan aspek internal dan faktor 

lingkungan luar perusahaan. “Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor 

secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan 

pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strength), dan peluang 

(Opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan 

(Weakness) dan ancaman (Threats).” (Rangkuti, 2016:18). Dengan dasar inilah, 

menimbulkan inspirasi bagi penulis untuk mengkaji dan mengangkat judul 

“STRATEGI PEMASARAN KENDARAAN MITSUBISHI BERDASARKAN 

ANALISIS SWOT PADA PT. SUN STAR MOTOR BADUNG” 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, yang menjadi pokok masalah dalam 

penelitian ini adalah “Bagaimana bentuk strategi pemasaran kendaraan Mitsubishi 

berdasarkan analisis SWOT yang sesuai pada PT. Sun Star Motor Badung” 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran kendaraan Mitsubishi berdasarkan analisis SWOT 

pada PT. Sun Star Motor Badung. 

 

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kajian ilmu di bidang 

pemasaran, terutama mengenai strategi pemasaran. Selain itu, penelitian ini di 

harapkan dapat bermanfaat sebagai bahan literature bagi mahasiswa lainnya 

pada penelitian penelitian selanjutnya khususnya ilmu di bidang pemasaran. 

b. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan hasilnya dapat menjadi sumber informasi dan 

pengembangan pada PT Sun Star Motor Badung dalam melakukan strategi 

pemasaran sehingga menjadi bahan evaluasi dan masukan untuk mencapai 

strategi yang baik dalam bersaing dan untuk meningkatkan penjualan unit 

kendaraan kedepannya. 

 

1.5 Sistematika Penulisan 

a. BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini tediri dari latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, kontribusi hasil penelitian, dan sistematika penulisan. 
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b. BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Dalam bab ini dibahas mengenai telaah teori, kajian empiris, dan kerangka 

pemikiran teoritis. 

c. BAB III METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini mmenguraikan tentang jenis data, sumber data, teknik 

pengumpulan data, hingga metode analisis data. 

d. BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini membahas gamabaran umum perusahaan, hasil analisis dan 

pembahasan hingga implikasi hasil penelitian. 

e. BAB V SIMPULAN DAN SARAN 

Dalam bab ini diuraikan tentang simpulan dari pembahasan dan pemberian 

saran-saran. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai strategi 

pemasaran di PT Sun Star Motor Badung, maka dapat disimpulkan bahwa posisi 

peusahaan berada pada kuadran I yaitu mendukung kebijakan pertumbuhan yang 

agresif (Growth Oriented Strategy) artinya perusahaan memilki kekuatan untuk 

mengambil keuntungan dari peluang yang ada, sehingga alternative strategi yang 

dapat digunakan dalam matriks SWOT adalah strategi SO (Strengths-

Opportunities) dengan melakukan Ekspansi secepatnya atau memperluas jaringan 

pemasaran atau memperbesar market share yang belum terjangkau diberbagai 

segmen dengan membuka rute yang potensial serta dengan meningkatkan brand 

image, mutu dan kinerja SDM yang dimiliki dibidang Penjualan dan Pelayanan 

dalam menggait customer menjadi customer yang loyal dengan pengembangan 

sistem dan teknologi yang berorientasi kepada kebutuhan pelanggan 
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5.2. Saran 

Adapun saran yang dapat diberikan kepada PT Sun Star Motor Badung sebagai 

bahan pertimbangan dalam upaya mengahadapi persaingan bisnis, diantaranya : 

a. Memperbaiki faktor budaya pemasaran PT Sun Star Motor Badung yang 

konvensional, hal tersebut dapat disiasati dengan kemajuan teknologi yang 

bekembang, salah satunya mengganti alat pemasaran dan promosi dari 

menggunakan brosur dengan alat digital seperti Handphone atau Tab. Selain 

dapat menghemat pengeluaran untuk mencetak brosur hal tersebut dapat 

memudahkan para sales dan juga customer saat melihat spek kendaraan yang 

dicari saat kesediaan display stock kosong.  

b. Melakukan pemanfaatan teknologi berupa pemesanan langsung yang 

terintegrasi dengan sistem yang dikelola, hal tersebut dapat digencarkan 

dengan pemanfaatan pemasaran secara digital. Contohnya : Pemanfataan 

Tokopedia, Shopee, Website, dst. 

c. Menambah rekanan kerja tambahan. Hal terserbut untuk menunjang layanan 

perusahaan diluar layanan 3S (Service, Sales, Sparepart) pada PT Sun Star 

Motor Badung. Contohnya:  layanan body repair & body cat diperusahaan, dst 

d. Mengoptimalkan (Supply Chain) secara berkala dengan cara follow-up dan 

update data dalam penyediaan unit yang dibutuhkan. Sehingga unit display 

dengan stock dan permintaan berjalan dengan seimbang..                      . 
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