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ABSTRAK 

Kristoforus Arvin, Nim : 2017410759, Fakultas Ekonomi, Program Sarjana. 

Judul “Analisis Strategi Pemasaran Pada Dealer Yamaha Yes Ende Dalam 

Masa Pendemi Covid -19”. Pembimbing I: Dr. Rafael Octavianus Byre, 

SE.,M.Sc dan Pembimbing II: Maria Endang Jamu, SE.,MM. 

   Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Dealer Yamaha Yes Ende untuk membangun kekuatan, mengatasi 

kelemahan, memanfaatkan peluang dan menghadapai ancaman yang dihadapi 

dalam memasarkan  Produknya. Penelitian ini  menggunakan jenis penelitian 

pendekatan kualitatif. 

  Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, (1) Internal (Kekuatan dan 

Kelemahan) dengan nilai 2,40 (2) Eksternal (Peluang dan Ancaman) memiliki 

nilai 2,70.  Strategi pemasaran yang efektif digunakan untuk peningkatan 

penjualan motor yamaha berada dikuadaran 1 yakni mendukung startegi agresif 

(SO) dengan melakukan beberapa strategi yakni: (1) Tetap mempertahankan   

kualitas produk yang dijual sehingga menarik minat konsumen, (2) Selalu 

menyediakan Sparepart yang bagus dan asli guna memuaskan pelanggan, (3) 

Mempertahankan citra perusahaan dimata masyarakat sehingga meningkatkan 

loyalitas pelanggan, (4) Menjaga minat konsumen terhadap produk dengan 

mengutamakan pelyanan prima. 

 

 

Kata kunci :  Strategi Pemasaran, Kekuatan, Kelemahan,Peluang dan 

Ancaman 
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ABSTRACT 

Kristoforus Arvin, Nim : 2017410759, Faculty of Economics, Undergraduate 

Program. Title "Analysis of Marketing Strategy at Yamaha Yes Ende 

Dealers During the Covid -19 Pandemic". Advisor I: Dr. Rafael Octavianus 

Byre, SE.,M.Sc and Supervisor II: Maria Endang Jamu, SE.,MM.  

 This study aims to determine the marketing strategy carried out by Yamaha 

Yes Ende Dealers to build strengths, overcome weaknesses, take advantage of 

opportunities and deal with threats faced in marketing their products. This 

research uses a qualitative approach to research. 

 The results of this study indicate that, (1) Internal (Strengths and 

Weaknesses) with a value of 2.40 (2) External (Opportunities and Threats) has a 

value of 2.70. An effective marketing strategy used to increase sales of Yamaha 

motorbikes is in quadrant 1, namely supporting an aggressive strategy (SO) by 

carrying out several strategies namely: (1) Maintaining the quality of products 

sold so that it attracts consumer interest, (2) Always providing good and original 

spare parts in order to satisfy customers, (3) Maintain the company's image in the 

eyes of the public so as to increase customer loyalty, (4) Maintain consumer 

interest in products by prioritizing excellent service. 

 

 

Keywords:  Marketing Strategy, Strengths, Weaknesses, Opportunities and 

Threats 
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