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ABSTRAKSI

Perkembangan bisnis sepeda motor mendorong semakin
banyaknya jaringan dealer di Semarang. Keinginan untuk mem—
perluas pasar dan meningkatkan penjualan menimbulkan persai-
ngan ketat diantara dealer - dealer tersebut. Agar dapat
mengantisipasi persaingan masing - masing dealer menerapkan
strategi pemasaran yang sama atau mendekati satu sama lain.

Hal ini dilakukan pula oleh SUZUKI JAYA sebagai perusa-
haan yang akan melakukan terobosan dalam masyarakat. SUZUKI
JAYA harus dapat mengidentifikasi kondisi persaingan yang
ada, menyesuaikan dengan keadaan perusahaan dan selanjutnya
mulai menerapkan strategi pemasaran yang sesuai. Strategi
vang diterapkan disesuaikan dengan keadaan lingkungan karena
perubahan lingkungan Kompefitif memberikan pengaruh cukup
besar bagi posisi SUZUKI JAYA baik di masa sekarang maupun .di
masa datang.

Agar lebih memperjelas permasalahan dan untuk mengung-
kapkan secara lebih rinci mengenai aspek - aspek yang hendak
dikaji maka peneliti mengemukakan perumusan masalah sebagai
berikut:

1. Sejauh manakah efektifitas strategi pemasaran yang dite-
rapkan SUZUKI JAYA dalam mengantisipasi persaingan dengan
dealer~ dealer sejenis maupun dengan dealer sepeda motor
jenis lain ?

2. Bagaimana posisi pemasaran SUZUKI JAYA di tengah persai-
ngan dengan dealer - dealer sejenis maupun dealer sepeda
motor jenis lain ?

3. Bagaimana prospek pemasaran SUZUKI JAYA di masa datang di
tengah persaingan bisnis vang semakin ketat ?

Setelah membandingkan antara situasi - situasi yang
dianalisis dengan strategi pemasaran SUZUKI JAYA ternyata
strategi pemasaran SUZUKI JAYA efektif dalam mengantisipasi’
persaingan . Selain itu terdapat beberapa masalah yvang diha-
dapi SUZUKI JAYA dalam penerapan strategi pemasarannya.

Berdasarkan penilaian terhadap posisi bisnis dan daya
tarik bisnis ternyata dalam persaingan dengan dealer — dealer
merk sejenis SUZUKI JAYA mempunyai posisi pemasaran di atas
posisi pemasaran dealer - dealer SUZUKI lain. Sedang dalam
persalngan dengan dealer yang berlainan merk, SUZUKI JAYA
mempunyal posisi pemasaran di bawah posisi pemasaran HONDA
dan YAMAHA, dan posisi pemasaran SUZUKI JAYA di atas posisi
pemasaran KAWAZAKI.

Berdasarkan hasil analisis terhadap nilai mayoritas
posisi bisnis danm nilai mayoritas daya tarik bisnis terdapat
beberapa bidang yang menjadi keunggulan, kelemahan, peluang
serta tantangan yang harus dihadapi perusahaan dimana akan
memberikan prospek cerah bagi SUZUKI JAYA untuk berkembang di
masa datang di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat.

Perkembangan volume penjualan aktual dan proyeksi
volume penjualan cukup baik dengan penyimpangan yang tidak
terlalu besar antara penJualan aktual dengan proyeksi volume
penjualan sebesars dunit.
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