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MARKETING SEPEDA MOTOR DI ERA PANDEMI PADA DEALER
COMAL ABADI MOTOR

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan marketing sepeda motor di era
pandemi pada dealer comal abadi motor. Penelitian ini merupakan penelitian
kualitatif dengan desain etnografi. Subyek penelitian ini adalah kepala bagian
marketing, karyawan bagian marketing, pesaing, konsumen dan masyarakat sekitar,
sedangkan obyek penelitian ini marketing sepeda motor di era pandemi pada dealer
comal abadi motor. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah observasi,
wawancara mendalam dan dokumentasi. Teknik keabsahan data dalam penelitian ini
melalui triangulasi sumber. Tahapan teknik analisis data meliputi menentukan
informan, mewawancarai informan, membuat catatan etnografi, mengajukan
pertanyaan deskriptif, menganalisis wawancara, membuat domain, mengajukan
pertanyaan struktural, membuat taksonomik, mengajukan pertanyaan kontras, analisis
komponensial, menemukan tema budaya, dan menulis etnografi. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa pemasaran sepeda motor di dealer comal abadi motor sebelum
pandemi yaitu dengan melakukan kegiatan-kegiatan pemasaran secara langsung
kepada masyarakat sedangkan setelah pandemi datang pemasaran difokuskan dengan
melakukan pemasaran secara online menggunakan media social. Pemasaran secara
online yang dilakukan secara terus menerus dan diikuti dengan kondisi ekonomi yang
membaik membuat penjualan sepeda motor naik. Pemasaran dilakukan dengan
memperhatikan tantangan dan hambatan apabila terjadi penurunan penjualan serta
mencari solusi atau strategi pemasaran yang baik agar penjualan naik. Serta mencari
tahu kecenderungan penjualan mengalami kenaikan atau penurunan. Kesimpulan
penelitian sebelum pandemi menggunakan pemasaran langsung dan setelah pandemi
menggunakan online. Tidak melaksanakan event merupakan hambatan dan tantangan,
solusinya fokus pada pemasaran online. Melakukan pemasaran online secara terus
menerus agar penjualan naik.

Kata kunci: pemasaran, sepeda motor, pandemi, penjualan.
Abstract

This research aims to describe motorcycle marketing in the pandemic era at comal
abadi motor dealers. This research is qualitative research with ethnographic design.
The subjects of this study were the head of marketing, employees of the marketing
section, competitors, consumers and the surrounding community, while the object of
this research was motorcycle marketing in the pandemic era at comal abadi motor
dealers. The data collection methods used are observation, in-depth interviews and
documentation. The data validity technique in this study is through source
triangulation. The technical stages of data analysis include determining informants,
interviewing informants, making ethnographic notes, asking descriptive questions,
analyzing interviews, creating domains, asking structural questions, creating



taxonomics, asking contrast questions, component analysis, discovering cultural
themes, and writing ethnography. The results showed that motorcycle marketing at
comal abadi motor dealers before the pandemic was by doing marketing activities
directly to the public while after the pandemic came marketing focused on doing
online marketing using social media. Online marketing that is done continuously and
followed by improved economic conditions makes motorcycle sales rise. Marketing
is done by paying attention to challenges and obstacles in the event of a decrease in
sales and looking for a good marketing solution or strategy so that sales rise. As well
as finding out the trend of sales experiencing increases or decreases. Research
conclusions before pandemics use direct marketing and after pandemics use online.
Not carrying out events is an obstacle and a challenge, the solution focuses on online
marketing. Do online marketing continuously so that sales go up.

Keywords: marketing, motorcycles, pandemic, sales.

1. PENDAHULUAN
Pandemi Covid-19 yang dimulai di China, menyebar ke seluruh dunia melalui
jaringan mobilitas manusia global mengirimkan gelombang kejut ke seluruh dunia
dan dengan cepat menghentikan kehidupan di banyak negara. Tidak hanya
kecemasan dan ketakutan akan virus mematikan yang menyebar, tetapi juga
tindakan yang diambil untuk melawannya mungkin mengubah hidup kita sebagai
konsumen, pemasar, dan peneliti (Sirkeci, 2020). Penelitian yang dilakukan
(Koshle et al., 2020) tentang dampak Corona virus terhadap bisnis di India,
menemukan bahwa pada sektor perdagangan menyebabkan kerugian tidak kurang
dari USD 348 juta karena perlambatan perekonomian dan konsekuensi kebijakan.
Beberapa sektor seperti bangunan dan industri otomotif telah terkena dampak
serius dan gelombang serta pengembalian permintaan dan pasokan dapat
berfluktuasi selama bertahun-tahun. Dalam situasi yang seperti ini khususnya pada
saat pandemi covid-19, banyak perusahaan-perusahaan yang mau tidak mau harus
melakukan perombakan mengenai manajemen yang ada di dalam perusahaan itu
sendiri seperti halnya dalam perombakan pada strategi pemasaran produk yang
digunakan oleh perusahaan yang dinilai kurang efektif digunakan pada saat

pandemi covid-19 yang semakin parah (Lestari, 2020).



Era pandemi benar-benar berdampak besar ke sektor perekonomian salah
satunnya didunia industri sepeda motor. Hal itu dapat dibuktikan berdasarkan data
penjualan sepeda motor di Indonesia selama periode Januari hingga Juni 2020
yang dirilis oleh AISI (Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia). Dimana tercatat
penjualan motor di Indonesia selama semester pertama 2020 hanya sebanyak
1.886.489 unit. Data ini dikumpulkan dari 5 merek yang tergabung dalam AISI,
yaitu Honda, Yamaha, Kawasaki, Suzuki, dan TVS. Angka tersebut menunjukkan
penurunan sekitar 41% dibanding semester pertama 2019. Tahun lalu, di periode
yang sama, penjualan sepeda motor di Indonesia bisa mencapai 3.226.619 unit.
Penurunan penjualan sebenarnya baru terjadi pada April 2020, atau 1 bulan setelah
covid-19 dinyatakan menyerang Indonesia. Angkanya semakin anjlok pada Mei
2020, sebelum akhirnya naik perlahan di Juni 2020 (Candra & OTOSIA.COM,
2020).

Dalam penelitian (Ulya Anwari et al., 2020) yang menyatakan bahwa salah
satu pelaku usaha di wilayah Tanjung Kabupaten Tabalong yang bergerak di
dalam bidang penjualan sepeda motor honda mengakui kondisi pasca pandemi ini
sangat mempengaruhi kinerja perusahaannya, karna dalam kasus ini semua lapisan
masyarakat baik itu lapisan atas, menengah dan bawah terkena dampak dari virus
corona yang mengakibatkan turunnya pendapatan dan daya beli masyarakat.
Turunnya pendapatan dan daya beli memiliki imbas yang besar ke dalam sektor
perdagangan salah satunya adalah sektor penjualan produk sepeda motor. Dalam
menyikapi keadaan seperti ini perusahaan membutuhkan strategi pemasaran yang
tepat dalam menghadapi keadaan yang semakin memburuk. Pemasaran adalah
salah satu lini penting dalam bisnis, bagaimana sebuah produk diperkenalkan
hingga didistribusikan hingga sampai pada tangan konsumen adalah salah satu
tugas dari bagian pemasaran (Hariyanti & Wirapraja, 2018). Penyesuaian pada
strategi pemasaran yang pas perlu dilakukan secara terus menerus agar dapat

meningkatkan volume penjualan.



Penelitian ini untuk mendeskripsikan karakteristik marketing sepeda motor
yang ada di Comal Abadi Motor. Kemudian tujuan utama tersebut dijabarkan
sebagai berikut: (1) Untuk mendeskripsikan perbedaan karakteristik marketing
sebelum pandemi dan setelah pandemi. (2) Untuk mendeskripsikan tantangan,
hambatan dan solusi marketing dalam menghadapi pandemi. (3) Untuk
mengetahui kecenderungan penjualan sepeda motor di dealer comal abadi motor

dari waktu ke waktu.

. METODE

Penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan desain etnografi. Data yang
dibutuhkan berupa peristiwa yang berkaitan dengan jual beli sepeda motor,
dokumen yang berkaitan dengan transaksi jual beli sepeda motor, apa yang
dikatakan, dirasakan, dan dialami oleh para karyawan bagian marketing kepada
pembeli sepeda motor di dealer comal abadi motor. Sehingga dalam penelitian ini
peneliti akan memperoleh data berupa hasil observasi, wawancara, dan
dokumentasi dari informasi yang telah didapatkan. Data yang diperoleh berupa
grafik, catatan dan dokumentasi akan disajikan dalam bentuk narasi agar dapat
dipahami. Narasumber penelitian ini ada 4 yaitu, kepala marketing, karyawan
marketing, pesaing dan konsumen. Peneliti mengumpulkan data pada lingkungan
dimana pola budaya masyarakat dapat dipelajari (Harsono, 2019). Pengumpulan
data menggunakan observasi, wawancara mendalam dan dokumentasi.

Keabsahan data pada penelitian menggunakan triangulasi sumber yakni
dengan melakukan perbandingan informasi yang diperoleh dari beberapa
narasumber dipilih sehingga data atau informasi yang diperoleh terpercaya. Teknik
analisis data pada penelitian ini dengan meliputi menentukan informan,
mewawancarai informan, membuat catatan etnografi, mengajukan pertanyaan
deskriptif, menganalisis wawancara, membuat domain, mengajukan pertanyaan

struktural, membuat taksonomik, mengajukan pertanyaan kontras, analisis



komponensial, menemukan tema budaya, dan menulis etnografi Spradley
(Harsono, 2019).

CV. Comal Abadi Motor adalah dealer penjualan, pemeliharaan dan
penyedia suku cadang sepeda motor Honda. Berdiri pada tahun 2000, dimana
dealer tersebut selalu memberi pelayanan terbaik pada konsumen. CV. Comal
Abadi Motor beralamatkan di JI. Jend Sudirman No0.26 Rt 5 / 7, Kabupaten
Pemalang, Jawa Tengah, 52363. CV. Comal Abadi Motor memiliki dua cabang
resmi, diantaranya yaitu Comal Abadi Motor yang terletak di Kecamatan Comal
dan Comal Abadi Motor yang terletak di Kecamatan Taman, selain itu CV. Comal
Abadi Motor memilik pos penjualan dan AHASS (bengkel resmi Honda) sembilan

cabang yang tersebar di Kabupaten Pemalang.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan terkait marketing sepeda motor di era
pandemi pada dealer comal abadi motor sebagai berikut:
3.1 Hasil Penelitian
3.1.1 Perbedaan Marketing Sepeda Motor Sebelum Dan Sesudah Pandemi
Pemasaran merupakan kegiatan yng dilakukan oleh perusahaan untuk
mempromosikan suatu produk atau layanan yang mereka punya. Situasi
pandemi seperti sekarang ini mengharuskan perusahaan mencari strategi yang
tepat dalam memasarkan produknya.

Tabel 1. Hasil Temuan Penelitian Terkait Perbedaan Marketing Sebelum Dan
Sesudah Pandemi

No. Perbedaan Marketing Sebelum dan Sesudah Pandemi

1. | Sebelum pandemi banyak kegiatan-kegiatan yang dilaksanakan
akan tetapi setelah pandemi kegiatan mulai ditiadakan.

2. | Kegiatan yang ditiadakan dan kondisi ekonomi masyarakat yang
turun menyebabkan penjualan menjadi turun.

3. | Karyawan melakukan pemasaran secara online secara terus
menerus pada kondisi ekonomi mulai membaik sehingga
membuat penjualan menjadi naik.




Strategi pemasaran dealer comal abadi motor sebelum pandemi yaitu
dengan melakukan kegiatan-kegiatan yang melibatkan masyarakat banyak
seperti canvassing, event-event besar, grebek pasar dan kegiatan lainnya.
Setelah pandemi datang kegiatan-kegiatn tersebut mulai dihilangkan karena
mengikuti anjuran dari pemerintah agar tidak melakukan kegiatan-kegiatan
yang menyebabkan keramaian atau kerumunan. Kegiatan pemasaran secara
langsung yang dihilangkan dan kondisi ekonomi masyarakat yang kurang stabil
disebabkan oleh pandemi sehingga menyebabkan penjualan menjadi menurun.
Dengan melakukan strategi pemasaran secara online melalui whatsaap,
facebook, Instagram dan web secara terus menerus dengan diiringi keadaan
ekonomi masyarakat yang mulai membaik membuahkan hasil yang positif
dimana penjualan mulai berangsur membaik.

3.1.2 Tantangan, Hambatan dan Solusi Marketing Dalam Menghadapi Pandemi
Dalam menjalankan bisnis bukan hanya sekedar menjual produk saja. Ada
banyak aspek yang dapat mempengaruhi keberhasilan dalam berbisnis, mulai
dari kemampuan untuk menarik perhatian konsumen, mendapatkan
kepercayaan mereka, bersaing dengan kompetitor dan banyak lagi.

Tabel 2. Hasil Temuan Penelitian Terkait Tantangan, Hambatan dan Solusi
Marketing Dalam Menghadapi Pandemi

No. | Tantangan, Hambatan dan Solusi Pemasaran Dalam Menghadapi

Pandemi

1. | Tantangan pemasaran dimasa pandemi yaitu dapat memasarkan

sepeda motor tanpa harus mengadakan event-event besar.

2. | Hambatan pemasaran dimasa pandemi yaitu event-event besar

tidak dapat diselenggarakan.

3. | Solusi pemasaran dimasa pandemi yaitu dengan memasarkan

sepeda motor secara online dengan menggunakan media sosial

seperti whatsapp, Instagram, Facebook dan media lainnya

Pandemi seperti sekarang ini tentunya ada tantangan tersendiri untuk
tetap memberikan pelayanan terbaik kepada calon konsumen. Tantangan dan

hambatannya adalah bagaimana cara untuk dapat memasarkan produk secara




luas ke masyarakat banyak tanpa harus membuat kerumunan disatu tempat.
Serta solusi disaat pandemi adalah dengan melakukan kegiatan pemasaran
dengan menggunakan media online.

3.1.3 Kecenderungan Penjualan Sepeda Motor Dari Waktu Ke Waktu
Penjualan adalah salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting dan
menentukan bagi suatu perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan yakni
memperoleh laba agar dapat menjaga kelangsungan hidup perusahaan.

Tabel 2. Hasil Temuan Penelitian Terkait Penjualan Sepeda Motor dari waktu

ke waktu

No. Penjualan Sepeda Motor Dari Waktu Ke Waktu

1. Penjualan sepeda motor di dealer comal abadi motor mengalami
penurunan.

2. Penjualan sepeda motor turun disebabkan oleh ditiadakannya
kegiatan pemasaran secara langsung ke masyarakat luas.

3. Penjualan naik setelah melakukan pemasaran secara online
melalui media social secara terus menerus.

Penurunan dan kenaikan penjualan sepeda motor di dealer comal abadi
motor dikarenakan situasi dan kondisi pandemi yang mengakibatkan
perekonomian masyarakat yang kurang stabil dan juga kegiatan pemasaran
secara langsung yang dihilangkan. Pada bulan april 2020 penjualan sepeda
motor mulai menurun secara drastis bahkan hampir 50% dari penjualan semula,
akan tetapi pada bulan Maret 2021 dan seterusnnya penjualan sepeda motor
mulai berangsur meningkat sedikit demi sedikit. Tingkat penjualan sepeda
motor berfluktuasi ini tidak terlepas dari penerapan strategi penjualan yang
belum optimal. Sehingga untuk mengatasi penjualan yang berfluktuasi maka,
dealer comal abadi motor mengurangi jam Kkerja karyawan dengan
memberlakukan sistem kerja ON OFF atau sehari kerja sehari libur kepada
beberapa bagian karyawan dan menghilangkan sistem absensi untuk bagian
sales marketing dengan tujuan agar tidak memberikan tunjangan uang transport.

Selain itu dealer comal abadi motor memfokuskan karyawan marketing untuk



melakukan pemasaran secara online. Strategi ini dilakukan secara terus menerus
dan hasilnya dapat meningkatkan penjualan karena disisi lain kondisi ekonomi
masyarakat juga yang mulai membaik.

Berikut merupakan penjualan yang diterima dealer Comal Abadi Motor
dalam waktu 21 bulan.

Tabel 3. Penjualan yang diterima dealer Comal Abadi Motor dalam waktu 21

bulan.

Tahun Bulan Penjualan
2020 Januari 275
2020 Februari 215
2020 Maret 233
2020 April 145
2020 Mei 131
2020 Juni 183
2020 Juli 156
2020 Agustus 192
2020 September 177
2020 Oktober 194
2020 November 193
2020 Desember 182
2021 Januari 212
2021 Februari 220
2021 Maret 262
2021 April 274
2021 Mei 262
2021 Juni 224
2021 Juli 230
2021 Agustus 250
2021 September 243

Total 4.453

Dari penjualan yang diterima Comal Abadi Motor dari bulan Januari
2020-September 2021 dengan total penjualan sebesar 4.453. Pada tabel tersebut
menunjukkan bahwa penjualan sepeda motor di dealer Comal Abadi Motor
mengalami penurunan. Pada bulan April terjadi penurunan penjualan yang
sangat drastis. Pada bulan Maret 2021-September 2021 dealer Comal Abadi



Motor mulai mengalami kenaikan penjualan sepeda motor. Dari tabel tersebut
dealer Comal Abadi Motor dapat mengetahui rata-rata penjualan yang diterima,
penjualan yang paling banyak diterima dan mengetahui peramalan penjualan di
bulan berikutnya, sebagai berikut:
1) Mean
Untuk menghitung rata-rata penjualan yang diterima oleh dealer Comal
Abadi Motor dari hasil penjualan sepeda motor dari Bulan Januari 2020-

September 2021 digunakan analisis mean sebagai berikut:

_ Z” x; 4453 212
x= i=1 N B 21 -

Dengan analisis mean dapat diketahui rata-rata penjualan yang diterima
dealer Comal Abadi Motor selama 21 bulan sejumlah 212.

2) Median
Setelah dilakukan pengurutan penjualan sepeda motor di dealer Comal
Abadi Motor dari penjualan yang paling rendah sampai penjualan tertinggi
ditemukan bahwa median dari penjualan sepeda motor sebesar 215.
Penjualan tersebut memenuhi target karena Kisaran tersebut tidak terlalu
rendah dan tidak terlalu tinggi dari penjualan tiap bulannya.

3) Modus
Dari data penjualan sepeda motor tiap bulannya dari tahun 2020-2021
ditemukan bahwa penjualan yang sering didapat oleh dealer Comal Abadi
Motor sebesar 262. Hal ini karena penjualan tersebut paling tinggi diterima
dibandingkan penjualan lainnya yg diterima dealer Comal Abadi Motor.

4) Least Square
Untuk mengetahui peramalan penjualan sepeda motor, maka menggunakan
Least square. Least square merupakan metode yang dibutuhkan data-data
penjualan dimasa lampau untuk melakukan peramalan penjualan dimasa

yang akan datang, sehingga dapat ditentukan hasilnya. Dari data penjualan



sepeda motor di dealer Comal Abadi Motor dari tahun 2020-2021, maka
diperoleh least square sebagai berikut:
Tabel 4. Data least square

Tahun Bulan Penjualan X X2 XY
2020 Januari 275 -10 100 -2.750
2020 Februari 215 -9 81 -1.935
2020 Maret 233 -8 64 -1.864
2020 April 145 -7 49 -1.015
2020 Mei 131 -6 36 -786
2020 Juni 183 -5 25 -915
2020 Juli 156 -4 16 -624
2020 Agustus 192 -3 9 -576
2020 September 177 -2 4 -354
2020 Oktober 194 -1 1 -194
2020 November 193 0 0 0
2020 Desember 182 1 1 182
2021 Januari 212 2 4 424
2021 Februari 220 3 9 660
2021 Maret 262 4 16 1.048
2021 April 274 5 25 1.370
2021 Mei 262 6 36 1.572
2021 Juni 224 7 49 1.568
2021 Juli 230 8 64 1.840
2021 Agustus 250 9 81 2.250
2021 September 243 10 100 2.430

Total 4.453 770 2.331
a=2 ¢ =228 5y
n 21
Y xy 2.331
b= > x2 b o - 3,03

Ramalan Penjualan di bulan berikutnya yakni:
Y=a+b(X)

Y =212 + (3,03 (11))

Y =212 + (33,33)

Y= 245,3 dibulatkan menjadi 245
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Y=a+ b(X)

Y =212 + (3.03(X))

Y Januari =275+ (3.03 (-10)) =245
Y Februari =215+ (3.03(-9)) =188
Y Maret =233 +(3.03 (-8)) =209
Y April =145 + (3.03 (-7)) =124
Y Mei =131 +(3.03 (-6)) =113

Y Juni = 183 + (3.03 (-5)) =168

Y Juli =156 +(3.03 (-4)) =144

Y Agustus =192 + (3.03 (-3)) =183
Y September = 177 +(3.03 (-2)) =171
Y Oktober =194 +(3.03 (-1)) =191
Y November =193 + (3.03 (0)) =193
Y Desember =182 + (3.03 (1)) =185
Y Januari =212+ (3.03 (2)) =218
Y Februari =220 + (3.03 (3)) =229
Y Maret =262 +(3.03 (4)) =274
Y April =274 + (3.03 (5)) =289
Y Mei =262 + (3.03 (6)) =280

Y Juni =224 + (3.03 (7)) =245

Y Juli =230+ (3.03 (8)) =254

Y Agustus =250 + (3.03 (9)) =277
Y September =243 +(3.03 (10)) =273

Dapat diketahui dari perhitungan diatas bahwa peramalan penjualan

sepeda motor pada bulan berikutnya di tahun 2021 sebesar 245. Dengan

mengetahui peramalan penjualan sepeda motor, maka dealer Comal Abadi

Motor dapat menyiapkan strategi penjualan agar penjualan sepeda motor
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akan tetap terus naik. Selain itu dari data penjualan sepeda motor diatas
dapat dibuat grafik sebagai berikut:
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Gambar 1. Grafik penjualan motor

Dari grafik tersebut menunjukkan bahwa penjualan sepeda motor
berfluktuasi, dimana terjadi penurunan penjualan diakibatkan situasi dan
kondisi akibat pandemi yang mengakibatkan penurunan penjualan. Strategi
yang digunakan dealer Comal Abadi Motor untuk mengatasi penurunan
penjualan cukup efektif, sehingga dapat menaikkan penjualan. Dari grafik
peramalan diatas menunjukkan perbedaan penjualan sebelumnya, dimana
penjualan sepeda motor dengan metode least square mengalami kenaikan
dari bulan Desember 2020 sampai September 2021 dibanding dengan

penjualan sebelumnya. Pada bulan November 2020 penjualan sebelumnya
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dan menggunakan metode least square hasilnya penjualan seimbang, namun
penjualan sebelumnya di bulan Januari 2020 sampai Oktober 2020
mengalami kenaikan tetapi penjualan dengan menggunakan metode least
sguare mengalami penurunan dibandingkan dengan penjualan sebelumnya.
3.2 Pembahasan
3.2.1 Perbedaan Marketing Sepeda Motor Sebelum Dan Sesudah Pandemi
Dampak pandemi virus corona sangat terasa di dunia bisnis dan ekonomi.
Dalam waktu yang cukup singkat, pola pemasaran pun berubah terlebih ketika
diberlakukan social distancing dan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB).
Pandemi menyebabkan banyak pelaku usaha terpukul, tutup dan merugi. Akan
tetapi, selalu ada harapan di tengah pandemi. Dalam hal ini dibutuhkan strategi
pemasaran atau promosi yang tepat untuk menyikapi keadaan yang semakin
memburuk. Sehingga perusahaan harus putar otak untuk bisa memasarkan
produk atau jasa mereka ke konsumen. Pemasaran mempunyai peran penting
untuk keberhasilan dalam setiap usaha perusahaan, karena sebagus apapun
produk tanpa didukung pemasaran yang memadai, akan menjadi sia-sia.
Sebagai strategi brand bertahan di tengah pandemi. Para pelaku bisnis
mengoptimalkan pemasaran online sebagai sarana komunikasi dengan target
konsumennya. Strategi pemasaran Online atau sering disebut dengan Online
marketing strategy merupakan segala usaha yang dilakukan untuk melakukan
pemasaran suatu produk atau jasa melalui atau menggunakan media online,
yakni media internet (Setiawati, 2017). Pemasaran online atau digital marketing
merupakan salah satu cara yang tepat untuk meningkatkan penjualan suatu
produk dimasa pandemi ini. Pemasaran secara online tidak perlu dilakukan
secara tatap muka. Pemasaran online dapat dilakukan dengan media sosial
seperti Facecook, Whatsapp, dan Instagram (Hamid et al., 2021). Hal ini dirasa
sangatlah efektif mengingat masyarakat indonesia sudah banyak yang

menggunakan smartphone dan ditambah lagi pada masa pandemi ini

13



masyarakat sudah banyak yang melakukan pekerjaannya di rumah (Fadly &
Sutama, 2020).

3.2.2 Tantangan, Hambatan Dan Solusi Marketing Dalam Menghadapi Pandemi
Perubahan sosial ekonomi di era pandemi sekarang ini membuahkan tantangan
yang tidak dapat dihindarkan oleh dunia bisnis pada umumnya dan pemasaran
pada khususnya. Tantangan yang dihadapi oleh manajemen pemasaran pada
intinya untuk menciptakan suatu organisasi pemasaran yang lebih baik, yaitu
organisasi yang mempunyai efektifitas tinggi (Papalapu et al., 2021). Pandemi
banyak mengubah tatanan kehidupan sehingga menuntut kita untuk dapat
beradaptasi dan mengikuti segala perubahan yang ada. Salah satu usaha
pencegahan penyebaran virus yang dilakukan adalah dengan menjaga jarak
fisik dengan orang lain (physical distancing) dan pembatasan kegiatan sosial
guna menghindari terjadinya keramaian (social distancing). Dalam sektor
ekonomi penerapan aturan physical social distancing ini memberi dampak pada
hampir semua jenis usaha, terutama usaha yang mengandalkan keramaian.

Perubahan strategi promosi yang dulunya konvensional menjadi promosi
secara online yang dilakukan oleh perusahaan disaat pandemi merupakan hal
yang positif. Dalam hal ini selain memberikan manfaat bagi konsumen juga
memberikan manfaat bagi perusahaan. Manfaat ini meliputi kepraktisan dalam
melakukan pemasaran, memperkecil beban operasional perusahaan khususnya
pada beban yang dianggarkan untuk proses promosi yang seharusnya, lebih
cepat menanggapi konsumen baik segala sesuatu yang berkaitan dengan
konsumen (Lestari, 2020). Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran
yang tepat melalui pemanfaatan media sosial maka diharapkan dapat
mewujudkan tujuan perusahaan.

3.2.3 Terjadi Dinamika Penjualan Sepeda Motor Di Dealer Comal Abadi Motor Dari
Waktu Ke Waktu
Penjualan merupakan proses menjual produk atau barang yang dihasilkan

produsen ke konsumen. Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang sangat
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penting bagi setiap perusahaan, oleh karena itu diperlukan suatu sistem
penjualan secara efektif dan efesien untuk mencapai hasil yang maksimal
(Aryasmini, 2015). Penjualan ini sangat penting karena dengan adanya
penjualan produk dapat memperoleh laba dari penjualan dengan adanya laba
dapat menjaga kestabilan perusahaan. Apabila terjadi penurunan penjualan
produk dapat mempengaruhi pendapatan perusahaan, kinerja perusahaan,
proses produksi, dan lain-lain. Sehingga perusahaan perlu untuk meningkatkan
penjualan agar perusahaan dapat berlangsung dengan baik dan untuk
meningkatkan penjualan maka diperlukan sebuah strategi untuk dapat
menaikkan penjualan. Strategi pemasaran adalah hal yang sangat penting bagi
perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan
dari sebuah perusahaan. Dalam menciptakan penjualan dan pemasaran yang
baik didalam perusahaan, harus dilaksanakan dengan strategi penjualan yang
baik, yang tentunya itu bukanlah hal instan, butuh waktu untuk proses agar
produk dapat diterima pasar dengan baik dan perusahaan mendapatkan respon
sesuai harapan dan target yang ditetapkan (Apriyanti, 2018).

Dengan teknologi saat ini tentunya memberikan dampak yang besar bagi
para pelaku bisnis. Oleh karena itu perlu melakukan promosi dengan
menggunakan media sosial, para pelaku usaha dapat meningkatkan penjualan
mereka. Selain memperoleh keuntungan yang lebih, mereka juga dapat lebih
intens untuk melakukan komunikasi dengan para pelanggan. Strategi pemasaran
dan media yang tepat digunakan untuk bisa meraih pasar yang dituju sehingga

volume penjualan selalu meningkat (Sholeh & Huda, 2019).

4. PENUTUP
Pemasaran sepeda motor di Dealer Comal Abadi Motor dilakukan dengan
mengadakan event-event yang membuat keramaian masyarakat banyak sehinggan
memudahkan karyawan marketing dalam memasarkan secara langsung kepada

masyarakat. Akan tetapi setelah pandemi datang kegiatan-kegiatan tersebut harus
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ditiadakan karena mengikuti anjuran pemerintah untuk tidak membuat kerumunan
disisi lain kondisi ekonomi yang menurun akibat pandemi membuat daya beli
masyarakat menurun. Hal tersebut mengakibatkan penjualan mengalami
penurunan. Solusi untuk menghadapi hal tersebut dealer comal abadi motor mulai
memfokuskan karyawannya untuk melakukan pemasaran secara online melalui
whatsaap, facebook, Instagram dan media cetak seperti banner, kartu nama,
brosure dan media cetak lainnya. Selain itu karyawan diharapkan dapat
memfollow up konsumen lama yang pernah membeli maupun tidak jadi membeli.
Penelitian ini dilakukan saat jam kerja berlangsung sehingga adanya
keterbatasan waktu saat melakukan wawancara dengan narasumber. Selain itu, ada
keterbatasan dokumen pendukung pada penelitian ini yang bersifat privasi
sehingga tidak dapat dilampirkan. Saran untuk penelitian selanjutnya, perlu
memperluas topik penelitian dan menambah teknik dalam mengumpulkan data
agar informasi terkait pemasaran sepeda motor diera pandemi akan lebih lengkap.
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