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 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
strategi pemasaran yang dapat meningkatkan 
penjualan sepeda motor Honda di CV Adam 
Jaya. Jenis penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah deskriptif kualitatif. 
Metode analisis data yang digunakan adalah 
analisis SWOT untuk mengidentifikasi faktor 
internal dan eksternal yang menjadi kekuatan, 
kelemahan, peluang dan ancaman dalam 
meningkatkan penjualan. Ruang lingkup 
penelitian dibatasi tentang strategi pemasaran 
4P. Hasil analisis SWOT didapat dari nilai 
kekuatan yang dimiliki adalah 2,80 sedangkan 
kelemahan adalah 0,90 jadi kuadran internal 
faktor adalah yaitu 2,80 – 0,90 = 1,90 artinya 
kemampuan dari CV Adam Jaya dalam 
memanfaatkan kekuatan dan meminimalkan 
kelemahan yang terdapat pada internal faktor 
perusahaan. Peluang yang dimiliki dari 
strategi tersebut sebesar 1,87 dan ancaman 
sebesar 1,31. Jadi kuadran eksternal faktor 
yaitu 1,87 – 1,31 = 0,56 artinya CV Adam Jaya 
mampu untuk memanfaatkan peluang – 
peluang dan mampu untuk mengatasi 
ancaman – ancaman yang dihadapi oleh 
perusahaan dalam penjualan. Sehingga berada 
pada kuadran I yaitu strategi agresif dengan 
cara menerapkan : 1) Mempertahankan 
kualitas dan mutu produk serta memperluas  
jangkauan penjualan sepeda motor Honda 
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dengan membuka pangsa pasar dan membuka 
cabang baru didaerah jauh dari dealer CV 
Adam Jaya. 2) Memanfaatkan perkembangan 
teknologi dan kekuatan pasar dengan cara 
mempertahankan harga produk yang lebih 
murah dari pesaing dan memaksimalkan 
promosi penjualan.   
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 Abstract  

 This study aims to determine marketing 
strategies that can increase sales of Honda 
motorcycles in CV Adam Jaya. This type of 
research used in this research is descriptif 
qualitative. The data analysis methode used is 
a SWOT analysis to idenentify internal and 
external factors that are strengths, 
weaknesses, opportunities, and threats in 
increasing sales. The scope of research is 
limited to the 4P marketing strategy. 
 The SWOT analysis result obtained 
from the value of strength possessed is 2,80 
while the weakness is 0,90 so the internal 
quadrant of factors is 2,80 – 0,90 = 1,90 
meaning the ability of CV Adam Jaya to utilize 
the strength and minimaze the weaknesses 
contained in internalfact of the company. 
Opportunities owned by the strategy are 1.87 
and threats are 1.31. So an external quadrant 
of factors namely 1.87 - 1.31 = 0.56 means CV 
Adam Jaya is able to take advantage of 
opportunities and be able to overcome the 
threats faced by the company in sales. So that 
it is in quadrant I, which is an aggressive 
strategy by implementing: 1) Expanding sales 
of Honda motorcycles by opening market share 
and opening new branches in areas far from 
CV Adam Jaya dealers. 2) Utilizing 
technological developments and market forces 
by maintaining product prices that are cheaper 
than competitors and maximizing sales 
promotions. 
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