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Tujuan dari penelitian ini adalah 1). untuk mengetahui  tren  penjualan 

sparepart pada Ahass di PT Trio Motor Honda Kolonel Banjarmasin. 2). Untuk 

mengetahui strategi marketing mix (Produk, Harga, Saluran Distribusi (Place), dan 

Promosi) yang dilakukan pada Ahass di PT Trio Motor Honda Kolonel Banjarmasin 

selama ini ditinjau dari segi persepsi konsumen. 

Data yang diperoleh dari penelitian lapangan dianalisis secara deskriptif 

berdasarkan pada teori untuk menggambarkan suatu hasil penelitian. Namun, hasil 

gambaran tersebut tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih umum, 

meneliti tentang strategi marketing mix untuk meningkatkan volume penjualan 

sparepart Honda Pada Ahass di PT. Trio Motor Kolonel Honda Banjarmasin. 

Hasil dari penelitian adalah tren penjualan sparepart pada Ahass di PT Trio 

Motor Honda Kolonel Banjarmasin adalah tren penjualan sparepart pada Ahass di 

PT Trio Motor Honda Kolonel Banjarmasin dari tahun 2018 sampai dengan 2020 

mengalami penurunan hampir setiap tahunnya 

Kata Kunci : Marketing Mix, Volume Penjualan, Sparepart Honda  

  

ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine the trend of spare parts sales at Ahass at 

PT Trio Motor Honda Colonel Banjarmasin. To find out the marketing mix strategy 

(Product, Price, Distribution Channel (Place), and Promotion) carried out on Ahass at PT 

Trio Motor Honda Colonel Banjarmasin so far in terms of consumer perception. 

The data obtained from the field research were analyzed descriptively based on the 

theory to describe a research result. However, the results of this description are not used to 

make a more general conclusion, examining the marketing mix strategy to increase the sales 

volume of Honda spare parts at Ahass at PT. Trio Motor Colonel Honda Banjarmasin. 

The results of the research are the trend of spare parts sales at Ahass at PT Trio 

Motor Honda Colonel Banjarmasin is the trend in sales of spare parts at Ahass at PT Trio 

Motor Honda Colonel Banjarmasin from 2017 to 2019 has decreased almost every year. 
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PENDAHULUAN 

Masalah yang terjadi selama 

ini adalah penjualan sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin dari tahun 

2018 sampai dengan tahun 2020 

tidak stabil atau mengalami 

penurunan hampir setiap tahunnya, 

dan penjualan di tahun 2020 adalah 

yang terendah hal tersebut di 

karenakan strategi bauran pemasaran 

seperti sparepart di mana kualitas 

sparepart pada Ahass di PT Trio 

Motor Honda Kolonel Banjarmasin 

pada proses pengiriman barang tidak 

tepat waktu. Yaitu pengiriman 

barang dari gudang sparepart sampai 

ke service center kurang tepat waktu 

atau tidak sesuai jadwal yang 

diterima oleh konsumen akhir 

kemudian harga yang cukup mahal di 

bandingkan produk luar yang sejenis. 

Kemudian barang cacat atau rusak, 

barang yang dikirimkan dari gudang 

sparepart sampai ke service center 

tidak memuaskan maka akan 

komplain dan mengembalikannya ke 

gudang sparepart PT. Astra 

International Tbk. Honda cabang 

Banjarmasin. Maka pihak gudang 

sparepart PT. Astra International 

Tbk. Honda Banjarmasin akan 

mengganti sparepart yang rusak atau 

cacat tersebut dengan sparepart baru.  

Hal tersebut sangat 

mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk membeli sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin karena kurang 

memberikan kepuasan kepada 

konsumen sehingga banyak 

konsumen yang beralih atau membeli 

merk sparepart lain yang harga dan 

sfesipikasinya lebih terjangkau dan 

bagus. Harga yang selalu berubah-

ubah atau tidak adanya standar harga 

di Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin sehingga terget 

yang ingin dicapai oleh perusahaan 

tidak tercapai.  

Tidak adanya potongan harga 

untuk konsumen dengan pembelian 

jumlah banyak, kemudian untuk 

saluran distribusi juga terlihat masih 

kurang di mana ketika pembeli atau 

konsumen ingin membeli produk 

sparepart pada Ahass di PT Trio 

Motor Honda Kolonel Banjarmasin 

yang baru dikeluarkan oleh 

perusahaan sering belum ada di 

display padahal sudah diiklankan 

lewat media cetak tetapi barangnya 

tidak sehingga banyak konsumen 

yang mencari merek lain yang keluar 

terbaru.  

Untuk promosi sparepart 

pada Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin sudah 

dilakukan tetapi tidak secara 

kontinyu dilakukan sehingga orang 

lebih melupakan produk tersebut 

karena dipromosikan hanya apabila 

ada event-event tertentu saja atau 

pada bulan-bulan yang dianggap 

menguntungkan bagi perusahaan. 

Pemasaran merupakan salah 

satu kegiatan pokok yang dilakukan 

oleh perusahaan dalam usahanya  

untuk  mempertahankan 

kelangsungan  hidup  yang  semakin 

berkembang  dan  diperolehnya  laba  

yang diinginkan.  Melalui  kegiatan  

pemasaran perusahaan  berusaha  

mengarahkan  dan mengendalikan  

barang  atau  jasa  yang 

dihasilkannya  kepada  konsumen.  

Sukses pemasaran sangat tergantung 

pada pengolahan yang baik dan tepat 

dalam mengkoordinasikan variabel-

variabel yang ada di dalamnya. 

Supaya tujuan tersebut 

tercapai, maka setiap perusahaan 
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harus dapat  menghasilkan dan 

menyampaikan barang dan jasa yang 

diinginkan konsumen  sesuia  dengan 

kebutuhan dan keinginannya. 

Kualitas produk merupakan penilaian 

konsumen terhadap keistimewaan 

suatu produk.  Harga merupakan  

variabel  penting  yang digunakan 

oleh konsumen karena berbagai 

alasan, terutama alasan ekonomis, 

sedangkan lokasi adalah tempat 

penyampaian produk pada konsumen 

dengan mempertimbangkan letak 

yang strategis serta kemudahan 

dalam menjangkaunya, kemudian 

promosi merupakan variabel penting 

yang mempengaruhi persepsi 

konsumen dengan tujuan 

menginformasikan serta membujuk 

guna mengingatkan konsumen 

tentang produk tersebut. Usaha yang 

telah dilakukan oleh PT Trio  Motor  

Honda Kolonel Banjarmasin untuk 

mendapatkan respon yang positif 

dari  konsumennya.  

Untuk mengetahui ada 

tidaknya peranan loyalitas pelanggan 

alam meningkatkan omset penjualan, 

peneliti melakukan  kajian  lebih  

mendalam  dengan  mengambil judul 

”Strategi Marketing Mix Untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan 

Sparepart Honda Pada Ahass di PT 

Trio Motor Kolonel Honda 

Banjarmasin”. 

 

METODE PENELITIAN 

1.  Jenis Penelitian 

Teknik kualitatif dipakai 

sebagai pendekatan dalam 

penelitian ini, karena teknik ini 

untuk memahami realitas rasional 

sebagai realitas subjektif. Proses 

observasi dan wawancara 

mendalam bersifat sangat utama 

dalam pengumpulan data. Dari 

observasi diharapkan mampu 

menggali evaluasi kinerja 

pegawai terhadap pelayanan yang 

diberikan.  

Jenis penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini 

merupakan jenis penelitian 

diskriptif kualitatif yaitu 

penelitian tentang data yang 

dikumpulkan dan dinyatakan 

dalam bentuk kata-kata dan 

gambar, kata-kata disusun dalam 

kalimat, misalnya kalimat hasil 

wawancara antara peneliti dan 

informan. Penelitian kualitatif 

bertolak dari filsafat 

konstruktivisme yang berasumsi 

bahwa kenyataan itu berdimensi 

jamak, interaktif dan suatu 

pertukaran pengalaman sosial 

yang diinterpretasikan oleh 

individu-individu 

2.  Fokus Penelitian 

Fokus penelitian dibuat 

agar penelitian lebih terarah dan 

batas-batas masalahpun diketahui 

secara jelas. Seperti pengertian 

fokus penelitian menurut 

Moleong (2006:92) bahwa fokus 

penelitian berfungsi sebagai 

pedoman dalam melakukan 

pembahasan terhadap hasil 

penelitian yang telah ditetapkan 

3.  Subjek dan ObjekPenelitian 

1)  Subjek Penelitian 

Subjek dalam penelitian ini 

adalah marketing mix (Produk, 

Harga, Saluran Distribusi 

(Place), dan Promosi). 

2)  Objek Penelitian 

Objek yang diteliti dalam 

penelitian ini adalah Ahass di 

PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin 
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4.  Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian yaitu lokasi 

dimana tempat penelitian 

dilakukan. Lokasi yang menjadi 

tempat penelitian yaitu PT Trio 

Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin yang beralamat di 

Jalan Kolonel Sugiono No.11 A, 

Sungai Baru, Kec. Banjarmasin 

Tengah, Kota Banjarmasin, 

Kalimantan Selatan 70233 

5.  Sumber Data 

1)  Data Primer 

Data primer diperlukan sebagai 

data untuk memperoleh 

informasi yang akurat. Data 

primer dalam penelitian ini 

diperoleh dari lapangan 

penelitian, baik yang diperoleh 

dari pengamatan langsung 

maupun wawancara kepada 

informan 

2) Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data 

yang diperlukan dalam 

penelitian untuk melengkapi 

informasi yang diperoleh dari 

sumber data primer. Data 

sekunder dapat berupa naskah, 

dokumen resmi, literatur, 

artikel, koran dan sebagainya 

6.  Teknik Pengumpulan Data 

1) Observasi yaitu dengan 

mengadakan pengamatan 

langsung kelapangan. 

2) Wawancara, penulis 

mengadakan tanya jawab 

dengan pihak perusahaan atau 

karyawan yang mewakili 

kemudian dihimpun menjadi 

data yang diperlukan dalam 

menyusun skripsi ini. 

3) Dokumentasi, yaitu dengan 

mengumpulkan data penting 

serta catatan-catatan yang ada 

dalam perusahaan untuk bahan 

penelitian. 

7.  Teknik Keabsahan Data 

Dalam  menguji 

keabsahan data peneliti 

menggunakan teknik trianggulasi, 

yaitu pemeriksaan keabsahan data 

yang memanfaatkan sesuatu yang 

lain diluar data untuk keperluan 

pengecekan atau sebagai 

pembanding terhadap data 

tersebut, dan teknik triangulasi 

yang paling banyak digunakan 

adalah dengan pemeriksaan 

melalui sumber yang lainnya 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penjualan sparepart dari 

tahun 2018 sampai dengan tahun 

2020 tidak stabil atau mengalami 

penurunan hampir setiap tahunnya 

hal tersebut di karenakan seperti 

sparepart di mana kualitas sparepart 

pada proses pengiriman barang tidak 

tepat waktu. Yaitu pengiriman 

barang dari gudang sparepart sampai 

ke service center kurang tepat waktu 

atau tidak sesuai jadwal yang 

diterima oleh konsumen akhir 

kemudian harga yang cukup mahal di 

bandingkan produk luar yang sejenis. 

Kemudian barang cacat atau rusak, 

barang yang dikirimkan dari gudang 

sparepart sampai ke service center 

tidak memuaskan maka akan 

komplain dan mengembalikannya ke 

gudang sparepart. Maka pihak 

gudang sparepart PT. Astra 

International Tbk. Honda 

Banjarmasin akan mengganti 

sparepart yang rusak atau cacat 

tersebut dengan sparepart baru.  

Hal tersebut sangat 

mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk membeli sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin karena kurang 
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memberikan kepuasan kepada 

konsumen sehingga banyak 

konsumen yang beralih atau membeli 

merk sparepart lain yang harga dan 

sfesipikasinya lebih terjangkau dan 

bagus. Harga yang selalu berubah-

ubah atau tidak adanya standar harga 

di Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin sehingga terget 

yang ingin dicapai oleh perusahaan 

tidak tercapai 

PEMBAHASAN 

Tren penjualan sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin 

Munculnya pandemi covid-

19 Berdasarkan hasil wawancara 

dengan Bapak Nurdin Kepala  Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin : 

Kontribusi terbesar berasal 

dari penjualan suku cadang sepeda 

motor sebesar 101,5% dan oli 

sebesar 126,5%. Selain pembelian 

secara langsung melalui diler atau 

bengkel resmi Honda, tidak sedikit 

juga pelanggan yang memanfaatkan 

pembelian suku cadang melalui 

online lewat aplikasi My Honda. 

Sepanjang Juni 2021, tercatat 

jumlah transaksi pembelian spare 

part melalui aplikasi mulai kembali 

stabil, setelah sempat turun di April 

dan Mei 2021. 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan Ibu Anya Karyawan  Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin : 

Kota Banjarmasin menjadi 

kontributor terbesar penjualan suku 

cadang dan aksesori, di mana Juni 

lalu berhasil meraih peningkatan 

revenue sebesar 135,5% untuk 

sepeda motor dan 102,1% untuk 

segmen motor jika dibandingkan 

dengan pencapaian tahun lalu pada 

periode yang sama.  

Untuk memastikan spare part 

selalu ada saat dibutuhkan, Honda 

secara rutin menambah stok. Tak 

heran di tengah pandemi seperti 

sekarang ini Honda tidak kekurangan 

persediaan spare part baik itu untuk 

sepeda motor.  

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan Ibu Rahmawati Supervisor 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin : 

Permintaan masyarakat akan 

suku cadang dan aksesori akan terus 

kami penuhi dan pastikan 

ketersediaannya. Kami harap 

masyarakat bisa tetap aman dan 

nyaman dalam bertransportasi 

dengan menggunakan suku cadang 

resmi. 

Untuk pembelian suku 

cadang dan aksesori resmi Honda, 

pelanggan dapat langsung 

mengunjungi diler terdekat atau 

dapat menggunakan aplikasi My 

Honda. Untuk informasi harga dan 

spare part pelanggan bisa langsung 

melihatnya di situs web resmi 

Honda.  

Strategi Marketing Mix (Produk, 

Harga, Saluran Distribusi (Place), 

dan   Promosi)   yang   dilakukan   

pada  Ahass di PT Trio Motor 

Honda Kolonel Banjarmasin 

selama ini ditinjau dari segi 

persepsi konsumen 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan Ibu Rahmawati Supervisor 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin : 

Untuk saat ini memang kami 

kesulitan dalam memasarkan di 

mana ada beberepa kendala yaitu : 

1. Tren penjualan sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 
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Kolonel Banjarmasin dari tahun 

2017 sampai dengan 2019 

mengalami penurunan hampir 

setiap tahunnya. 

2. Pengiriman  barang  dari gudang 

sparepart sampai ke service 

center kurang tepat waktu atau 

tidak sesuai jadwal yang diterima 

oleh konsumen akhir  

3. Barang cacat atau rusak, barang 

yang dikirimkan dari gudang 

sparepart sampai ke service center 

tidak memuaskan maka akan 

komplain dan mengembalikannya 

ke gudang sparepart PT. Astra 

International Tbk. Honda cabang 

Banjarmasin. Maka pihak gudang 

sparepart PT. Astra International 

Tbk. Honda Banjarmasin akan 

mengganti sparepart yang rusak 

atau cacat tersebut dengan 

sparepart baru.  

4. Harga yang selalu berubah-ubah 

atau tidak adanya standar harga di 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin sehingga 

target yang ingin dicapai oleh 

perusahaan tidak tercapai.  

5. Dalam hal promosi tidak adanya 

potongan harga untuk konsumen 

dengan pembelian jumlah banyak 

akibatnya harga jadi mahal dan 

banyak pelanggan yang membeli 

ditempat lain, kemudian untuk 

saluran distribusi juga terlihat 

masih kurang di mana ketika 

pembeli atau konsumen ingin 

membeli produk sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin yang baru 

dikeluarkan oleh perusahaan 

sering belum ada di display 

padahal sudah diiklankan lewat 

media cetak tetapi barangnya 

tidak sehingga banyak konsumen 

yang mencari merek lain yang 

keluar terbaru. Promosi yang 

dilakukan adalah interaksi 

langsung dengan calon pembeli 

misalkan pembeli langsung 

datang ke tempat dealer motor 

Honda untuk membeli sparepart 

Berdasarkan dari hasil 

penelitian tersebut maka dapat dilihat 

dari hasil rekapitulasi jawaban 

informan mengenai sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin, yaitu sebagai 

berikut : 

1.  Produk 

Upaya yang harus dilakukan 

dari hasil jawaban informan  

adalah : 

1) Sebaiknya sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin memberikan apa 

yang diinginkan konsumen 

selama ini, yaitu harga yang 

terjangkau, serta kualitas 

sparepart yang bagus. 

2) Sebaiknya sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin harus memasukkan 

teknologi ke dalam perangkat 

sparepart sesuai yang di inginkan 

oleh konsumen seperti keaslian, 

irit, aman dan amah lingkungan 

agar   konsumen  tidak lagi 

mencari sparepart sudah lengkap 

apa yang dibutuhkan oleh 

konsumen saat ini. 

3) Sebaiknya sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin memiliki suku 

cadang asli yang memberikan 

garansi sehingga apabila ada 

kendali dan bisa ditukar dengan 

yang baru. 

4) Sebaiknya sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin ramah lingkungan 
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dan tidak mengganggu polusi 

udara 

2.  Strategi Harga (Price) 

Upaya yang harus dilakukan 

dari hasil jawaban informan adalah : 

1) Sebaiknya harga yang ditawarkan 

oleh sparepart pada Ahass jangan 

terlalu mahal karena banyak 

sparepart merek lain yang 

harganya terjangkau tetapi 

sfesikasinya sudah mumpuni 

untuk jenis motor yang diinginkan 

oleh konsumen. 

2) Sebainya pihak sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin memberikan 

diskon atas pembelian sparepart 

karena selama ini setiap kali 

konsumen membeli tidak pernah 

diberikan diskon 

3.  Place 

Upaya yang harus dilakukan 

dari hasil jawaban responden adalah : 

1) Sebaiknya stand yang ada 

sekarang sudah baik karena yang  

ada sekarang mudah mencari 

stand sparepart pada Ahass di PT 

Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin karena letaknya 

sangat strategis. 

2) Sebaiknya sparepart jangan 

hanya disimpan saja tetapi 

diletakkan di display sehingga 

orang akan tidak bisa mengetahui 

kapasitas  sparepart nya 

4.  Strategi Promosi 

Upaya yang harus dilakukan 

dari hasil jawaban informan adalah : 

1) Sebaiknya PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin mengiklankan 

produk sparepart melalui surat 

kabar dan media elektronik karena 

selama ini pihak PT Trio Motor 

Honda Kolonel Banjarmasin pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin hanya 

mengiklankan  produk  lain  

sehingga produk sparepart tidak 

ada yang tahu. 

2) Sebaiknya sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin selalu berinteraksi 

langsung kepada konsumen yang 

datang ke sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin untuk membeli 

sparepart. 

3)  Sebaiknya sparepart pada Ahass 

di PT Trio Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin memberikan diskon 

setiap pembelian sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin seperti beli 

satu gratis jaket, helm payung.  

PENUTUP 

Kesimpulan 

1. Tren penjualan sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin dari tahun 

2017 sampai dengan 2019 

mengalami penurunan hampir 

setiap tahunnya, dan penjualan 

di tahun 2019 adalah yang 

terendah hal tersebut di 

karenakan strategi bauran 

pemasaran seperti produk di 

mana kualitas penjualan 

sparepart pada Ahass di PT Trio 

Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin kurang sesuai 

dengan keinginan konsumen. 

2. Strategi marketing mix adalah : 

1) Produc, sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor 

Honda Kolonel Banjarmasin 

sesuai dengan selera 

konsumen. sparepart pada 

Ahass aman dan irit serta 

ramah lingkungan. 

Berdasarkan jawaban 
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responden   atas pernyataan 

sparepart pada Ahass aman 

dan sesuai dengan selera 

konsumen.  

2) Price, harga yang ditawarkan 

oleh sparepart pada Ahass di 

PT Trio Motor Honda 

Kolonel Banjarmasin tidak 

memberikan diskon setiap 

kali pembelian sparepart. 

Berdasarkan jawaban 

responden atas pernyataan 

harga sparepart pada Ahass 

murah.  

3) Place, tempat sparepart pada 

Ahass di PT Trio Motor 

Honda Kolonel Banjarmasin 

sangat mudah diketahui oleh 

konsumen yang ingin mencari 

sparepart jenis Honda.  

4) Promotion, periklanan 

(Advertising), belum 

mengiklankan produk 

sparepart melalui surat kabar 

dan media elektronik. 

Penjualan pribadi (Personal 

Selling). PT Trio Motor 

Honda Kolonel Banjarmasin 

sudah melakukan interaksi 

langsung dengan calon 

pembeli. Promosi penjualan 

(Sales Promotion) sparepart 

pada Ahass di PT Trio Motor 

Honda Kolonel Banjarmasin 

memberikan cash back 

kepada konsumen yang 

membeli sparepart pada 

Ahass. 

Saran 

Dalam pelaksanaan 

motivasi Hendaknya upaya-

upaya yang dilakukan dalam 

startegi marketing mix adalah:  

1. Strategi Harga (Price), sebaiknya 

harga yang ditawarkan oleh 

sparepart pada Ahass di PT Trio 

Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin jangan terlalu mahal. 

Memberikan diskon atas 

pembelian sparepart karena 

selama ini setiap kali konsumen 

membeli tidak pernah diberikan 

diskon.  

2. Strategi Promosi, sebaiknya 

sparepart pada Ahass di PT Trio 

Motor Honda Kolonel 

Banjarmasin mengiklankan 

produk sparepart melalui surat 

kabar dan media elektronik 

sehingga produk sparepart tidak 

ada yang tahu, gratis jaket, helm 

payung. Memberikan bantuan 

pada masyarakat sekitar 
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