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Abstrak

Strategi pemasaran memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan dan menjaga keberlangsungan usaha, terutama pada
sektor jasa seperti bengkel kendaraan bermotor. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan
oleh Bengkel Sahabat Motor dalam upaya meningkatkan penjualan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif,
dengan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara dengan pemilik, mekanik, kasir, serta pelanggan, dan
dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa bengkel telah menerapkan strategi bauran pemasaran (7P) yang mencakup
produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik. Bengkel menawarkan layanan berkualitas dengan harga yang
kompetitif dan lokasi yang strategis. Promosi dilakukan melalui media sosial dan program diskon. Pelayanan yang ramah dan
profesional juga turut meningkatkan kepuasan pelanggan. Namun, terdapat beberapa kendala seperti keterbatasan lahan parkir,
persaingan harga, dan pengelolaan stok suku cadang yang belum optimal. Kesimpulannya, strategi pemasaran yang dijalankan
telah berdampak positif terhadap peningkatan jumlah pelanggan, loyalitas, dan penjualan bengkel. Disarankan agar bengkel
meningkatkan pemasaran digital, memperluas promosi, serta mengoptimalkan manajemen operasional.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran; Bauran Pemasaran; 7P; Penjualan; Bengkel Sahabat Motor.

Abstract

Marketing strategy plays a vital role in increasing sales and ensuring business continuity, especially in service industries such as
automotive repair. This study aims to analyze the marketing strategies applied by Bengkel Sahabat Motor to boost its sales
performance. A qualitative descriptive method was employed, with data collected through observation, interviews with the owner,
mechanics, cashier, and customers, and documentation. The results indicate that the workshop implements a marketing mix
strategy (7Ps), including product, price, place, promotion, people, process, and physical evidence. It offers quality services at
competitive prices and benefits from a strategic location. Promotions are conducted through social media and discount programs.
Friendly and professional service also contributes to customer satisfaction. However, challenges remain, such as limited parking
space, price competition, and suboptimal inventory management. In conclusion, the implemented marketing strategies have
positively influenced customer growth, loyalty, and overall sales. It is recommended that the workshop enhance its digital
marketing efforts, expand its promotional reach, and improve operational efficiency.

Keyword: Marketing Strategy; Marketing Mix; 7P; Sales; Bengkel Sahabat Motor.

1306 JEMSI (Jurnal Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi) Vol. 11 No. 3, Juni 2025)


https://www.openaccess.nl/en/what-is-open-access
https://journal.lembagakita.org/index.php/jemsi/ais
https://journal.lembagakita.org/index.php/jemsi/ais
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/

. . . E-ISSN: 2579-5635 P -ISSN: 2460-5891
JEMSI (Jurnal Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi) Volume 11 (3) Juni 2025 PP 1306-1311

Available at: https://journal.lembagakita.org/index.php/jemsi https://doi.org/10.35870/jemsi.v11i3.4082

1. Pendahuluan

Dalam era persaingan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan dituntut untuk lebih inovatif dalam
menarik perhatian konsumen agar tetap eksis dan berkembang. Perilaku konsumen yang semakin selektif
mengharuskan perusahaan untuk tidak hanya menawarkan produk atau layanan berkualitas, tetapi juga
menciptakan pengalaman yang memadai dan memuaskan. Oleh karena itu, strategi pemasaran menjadi
elemen penting dalam memperkuat posisi kompetitif, menarik pelanggan baru, dan mempertahankan
pelanggan setia. Strategi pemasaran memainkan peranan penting dalam dunia bisnis, terutama untuk
menarik perhatian konsumen, memperluas pasar, serta meningkatkan penjualan dan keuntungan.
Menurut Sunyoto (2019), pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang memungkinkan
individu dan kelompok memenuhi kebutuhan serta keinginan mereka melalui penciptaan, penawaran, dan
pertukaran barang atau jasa yang bernilai. Strategi pemasaran mencakup berbagai aspek, seperti
penetapan harga, pengelolaan produk, layanan, serta strategi menghadapi persaingan, yang semuanya
dikembangkan melalui analisis dan perencanaan yang matang. Penelitian sebelumnya menunjukkan
bahwa strategi pemasaran berdampak signifikan terhadap peningkatan penjualan. Sasadila dan Riofita
(2024) menekankan pentingnya perencanaan strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan daya
saing perusahaan. Namun, sebagian besar penelitian masih berfokus pada perusahaan besar, sementara
usaha mikro dan kecil, seperti bengkel kendaraan bermotor, belum banyak dikaji secara menyeluruh,
terutama dalam penerapan bauran pemasaran (marketing mix) 7P. Pertumbuhan jumlah kendaraan
bermotor di Indonesia turut meningkatkan kebutuhan masyarakat akan layanan servis dan perawatan
kendaraan. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (2024), jumlah sepeda motor meningkat dari 125 juta
unit pada tahun 2022 menjadi 132 juta unit pada tahun 2023. Peningkatan ini membuka peluang besar
bagi bisnis jasa perbengkelan, termasuk penjualan suku cadang dan layanan perawatan rutin. Namun,
banyaknya jumlah bengkel juga menciptakan persaingan yang semakin ketat, sehingga setiap usaha jasa
perbengkelan dituntut untuk memiliki strategi pemasaran yang efektif dan mampu memenuhi harapan
pelanggan.

Bengkel Sahabat Motor adalah salah satu usaha yang bergerak di bidang servis dan penjualan suku
cadang kendaraan roda dua yang berdiri sejak tahun 2021 di Kabupaten Bandung. Bengkel ini
menawarkan berbagai layanan, mulai dari penggantian oli hingga servis mesin, untuk kendaraan seperti
motor skuter matik, bebek, dan motor sport. Dalam konteks persaingan yang semakin dinamis, penting
untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bengkel Sahabat Motor guna meningkatkan
penjualan dan memperkuat loyalitas pelanggan. Berdasarkan latar belakang tersebut, tujuan dari
penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bengkel Sahabat Motor
dalam meningkatkan penjualan, serta mengidentifikasi berbagai faktor yang memengaruhi keberhasilan
strategi tersebut. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi yang berguna, baik dalam
pengembangan teori maupun praktik di bidang manajemen pemasaran, khususnya bagi usaha kecil dan
menengah dalam sektor jasa otomotif.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif untuk menggambarkan secara mendalam
strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bengkel Sahabat Motor dalam meningkatkan penjualan.
Pendekatan kualitatif dipilih karena memungkinkan peneliti untuk memperoleh pemahaman menyeluruh
mengenai fenomena yang diteliti melalui pengamatan langsung, wawancara, dan dokumentasi yang
bersifat deskriptif. Subjek penelitian terdiri dari pemilik, karyawan, dan pelanggan Bengkel Sahabat Motor
yang memiliki keterlibatan langsung dengan kegiatan pemasaran. Pemilihan informan dilakukan secara
purposive, yakni berdasarkan pertimbangan bahwa informan memiliki pengetahuan yang relevan dan
pemahaman mendalam tentang praktik pemasaran di bengkel tersebut. Jumlah informan ditentukan
berdasarkan titik jenuh data, yaitu ketika informasi yang diperoleh tidak lagi menghasilkan temuan baru.
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Proses pengumpulan data dilakukan melalui tiga metode utama, yakni pengamatan langsung,
wawancara mendalam, dan pengumpulan dokumen. Observasi dilakukan untuk memantau kegiatan
operasional Bengkel Sahabat Motor, termasuk interaksi layanan pelanggan dan implementasi strategi
promosi. Wawancara semi-terstruktur digunakan untuk menggali informasi secara lebih mendalam dan
fleksibel dari para informan kunci. Selain itu, dokumentasi dikumpulkan melalui arsip internal bengkel,
dokumentasi visual kegiatan promosi, serta berbagai sumber tertulis yang relevan dengan fokus
penelitian. Data yang terkumpul dianalisis menggunakan pendekatan kualitatif berdasarkan model analisis
Miles dan Huberman, yang meliputi tiga tahapan: reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan.
Pada tahap reduksi, data yang diperoleh diseleksi dan difokuskan pada aspek-aspek penting yang
berkaitan dengan strategi pemasaran. Selanjutnya, informasi yang telah disaring disusun secara
sistematis dalam bentuk narasi deskriptif agar lebih mudah dipahami. Kesimpulan akhir diperoleh melalui
proses verifikasi berulang dengan membandingkan antar data untuk memastikan akurasi dan
konsistensinya. Dalam proses analisis, bauran pemasaran 7P digunakan sebagai kerangka untuk menilai
strategi yang diterapkan oleh Bengkel Sahabat Motor, yang meliputi produk, harga, tempat, promosi,
orang, proses, dan bukti fisik. Pendekatan ini dipilih karena sesuai dengan karakteristik layanan jasa
otomotif dan mampu memberikan pemetaan yang lebih menyeluruh terhadap dimensi pemasaran yang
relevan dalam usaha kecil dan menengah.

3. Hasil dan Pembahasan

3.1 Hasil

Hasil penelitian ini menggambarkan penerapan bauran pemasaran (7P) pada Bengkel Sahabat Motor
dan bagaimana masing-masing elemen tersebut memengaruhi peningkatan penjualan. Bengkel Sahabat
Motor menawarkan berbagai layanan, seperti servis ringan, servis besar, penggantian oli, dan penjualan
suku cadang motor. Kualitas layanan yang diberikan cukup baik, dengan pengerjaan yang cepat dan
ketelitian mekanik yang memadai, memberikan kepuasan kepada pelanggan dan menjadi salah satu
faktor pendorong peningkatan penjualan. Strategi penetapan harga di bengkel ini bersifat kompetitif dan
sesuai dengan daya beli masyarakat sekitar. Harga yang terjangkau menjadi daya tarik tersendiri,
terutama bagi konsumen yang sensitif terhadap harga, dan penyesuaian harga dengan kondisi pasar turut
mendorong loyalitas pelanggan. Bengkel Sahabat Motor berlokasi strategis di pinggir jalan utama yang
mudah diakses oleh konsumen. Lokasi yang mudah dijangkau dan dekat dengan pemukiman penduduk
memberikan kemudahan bagi pelanggan, yang berdampak positif terhadap jumlah kunjungan dan
peningkatan penjualan. Promosi yang dilakukan masih sederhana, melalui mulut ke mulut dan
pemanfaatan media sosial WhatsApp, meskipun belum optimal, namun cukup efektif untuk menjangkau
pelanggan setia dan calon pelanggan dari lingkungan sekitar.

Potensi promosi ini masih dapat ditingkatkan dengan strategi yang lebih terencana dan intensif.
Karyawan Bengkel Sahabat Motor menunjukkan sikap ramah, sopan, dan responsif terhadap kebutuhan
pelanggan, menciptakan kenyamanan bagi pelanggan dan meningkatkan kepercayaan terhadap bengkel,
yang pada akhirnya turut memengaruhi keputusan pembelian ulang. Proses pelayanan di bengkel
berlangsung cukup cepat dan efisien, pelanggan tidak perlu menunggu terlalu lama, dan antrean diatur
dengan tertib. Kecepatan dan efisiensi ini memberikan nilai tambah dalam pelayanan dan menjadi alasan
pelanggan memilih kembali ke bengkel. Fasilitas fisik di Bengkel Sahabat Motor cukup lengkap, seperti
ruang tunggu, tempat servis, dan ketersediaan suku cadang. Meskipun ruang tunggu sederhana,
kebersihan dan kenyamanan tetap dijaga. Penampilan fisik yang terawat memberikan kesan profesional
dan meyakinkan bagi pelanggan. Secara keseluruhan, strategi pemasaran yang diterapkan Bengkel
Sahabat Motor berdasarkan 7P telah berkontribusi terhadap peningkatan penjualan, meskipun masih
terdapat beberapa aspek, seperti promosi dan tampilan fisik, yang dapat ditingkatkan guna mencapai hasil
yang lebih optimal.
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3.2Pembahasan

Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran berbasis bauran pemasaran 7P yang
diterapkan oleh Bengkel Sahabat Motor berkontribusi terhadap peningkatan omzet selama tiga tahun
berturut-turut (2022-2024). Peningkatan tersebut berkorelasi langsung dengan penerapan strategi
pemasaran yang disesuaikan dengan karakteristik pelanggan dan pasar lokal. Dari aspek produk,
keberadaan suku cadang yang lengkap dan pemberian garansi menjadi nilai tambah yang mampu
meningkatkan loyalitas pelanggan. Hal ini sejalan dengan pendapat Hurriyati (2019) yang menyatakan
bahwa produk dalam industri jasa mencakup layanan serta fasilitas yang mendukung pengalaman
pelanggan. Produk jasa dengan kualitas dan jaminan kepercayaan (garansi) menjadi pembeda penting
dalam pasar yang kompetitif. Dalam hal harga, strategi kombinasi antara skimming, penetration, dan
status quo pricing terbukti efektif dalam menjangkau berbagai segmen pelanggan. Pendekatan ini sesuai
dengan teori Kotler & Keller (2016), yang menekankan pentingnya fleksibilitas harga dalam
mengakomodasi preferensi pelanggan serta menjaga posisi kompetitif di pasar. Penyesuaian harga
berdasarkan volume pembelian dan jenis layanan menunjukkan adaptabilitas bisnis terhadap kondisi
pasar. Strategi promosi yang dilakukan Bengkel Sahabat Motor, meskipun masih sederhana, mulai
menunjukkan kontribusi terhadap peningkatan jumlah pelanggan. Namun, dominannya promosi dari mulut
ke mulut dibandingkan media sosial menunjukkan bahwa potensi pemasaran digital belum dimanfaatkan
secara optimal. Temuan ini memperkuat pernyataan Kotler & Armstrong (2018) bahwa promosi harus
relevan dengan media yang digunakan konsumen, dan dalam konteks digitalisasi saat ini, pemanfaatan
media sosial merupakan kebutuhan mendesak.

Aspek distribusi atau tempat berperan signifikan karena lokasi Bengkel Sahabat Motor berada di titik
strategis yang mudah diakses. Lokasi yang mendukung memperbesar peluang mendapatkan pelanggan
baru, sebagaimana dinyatakan oleh Zeithaml et al. (2019) bahwa aksesibilitas dan visibilitas menjadi
elemen penting dalam pemasaran jasa. Dari sisi sumber daya manusia (people), temuan menunjukkan
bahwa interaksi ramah dan komunikatif antara kasir, mekanik, dan pelanggan menciptakan kenyamanan
dan rasa percaya. Hal ini mendukung teori Dita (2015) bahwa kualitas SDM merupakan faktor krusial
dalam pemasaran jasa karena melibatkan interaksi langsung yang membentuk persepsi dan loyalitas
pelanggan. Dalam hal proses, sistem pelayanan yang sistematis serta keberadaan alternatif metode
pembayaran seperti QRIS menunjukkan peningkatan efisiensi. Namun, sistem antrean manual masih
menjadi tantangan yang perlu segera diperbaiki untuk mencegah penurunan kepuasan pelanggan. Ini
konsisten dengan teori Hurriyati (2019) bahwa proses layanan harus terstruktur dengan baik agar
pengalaman pelanggan tetap positif. Bukti fisik seperti kebersihan area bengkel, kenyamanan ruang
tunggu, dan fasilitas pendukung berperan dalam membangun citra profesional dan meningkatkan
kepuasan pelanggan. Sebagaimana dinyatakan oleh Zeithaml et al. (2019), persepsi pelanggan terhadap
kualitas layanan jasa sangat dipengaruhi oleh kondisi fisik lingkungan pelayanan. Strategi pemasaran 7P
yang diterapkan Bengkel Sahabat Motor terbukti berdampak positif terhadap pertumbuhan bisnis,
meskipun masih terdapat ruang untuk perbaikan, khususnya pada promosi digital, sistem antrean, dan
pengelolaan stok. Temuan ini memperkuat konsep bauran pemasaran sebagai pendekatan strategis
dalam layanan jasa, sekaligus memberikan implikasi praktis bagi UMKM otomotif untuk menerapkan
strategi yang lebih terstruktur dan sesuai dengan kebutuhan pasar.

4. Kesimpulan

Penelitian ini difokuskan pada analisis penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bengkel
Sahabat Motor dalam upaya meningkatkan volume penjualan. Temuan penelitian mengindikasikan bahwa
implementasi strategi bauran pemasaran 7P, yang mencakup aspek produk, harga, distribusi, promosi,
sumber daya manusia, proses, serta elemen fisik telah memberikan kontribusi signifikan terhadap
pertumbuhan jumlah pelanggan, peningkatan loyalitas, dan peningkatan pendapatan bengkel selama tiga
tahun terakhir. Penyediaan produk yang lengkap dan bergaransi, harga yang fleksibel, lokasi yang
strategis, pelayanan yang ramah, serta fasilitas pendukung yang memadai menjadi elemen-elemen utama
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yang berkontribusi terhadap keberhasilan strategi pemasaran bengkel ini. Meskipun demikian, penelitian
ini juga menemukan sejumlah tantangan, seperti keterbatasan lahan parkir, kurang optimalnya
pemanfaatan media sosial dalam promosi, dan ketidaksesuaian stok suku cadang. Oleh karena itu,
sebagai gagasan lanjutan, disarankan agar Bengkel Sahabat Motor mengoptimalkan pemasaran digital,
meningkatkan sistem manajemen stok, memperkuat kualitas pelayanan melalui pelatihan berkala,
menyesuaikan strategi harga agar tetap kompetitif, dan mencari solusi atas keterbatasan lahan parkir.
Langkah-langkah tersebut diharapkan dapat membantu bengkel meningkatkan efisiensi, memperluas
jangkauan pasar, serta mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan dalam jangka panjang.\
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