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ABSTRAK 

 

AHMAD NAUFAL NPM: 202203 “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN 

DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN SEPEDA MOTOR BEKAS DI 

PASAR CANDI KECAMATAN AMUNTAI TENGAH KABUPATEN HULU 

SUNGAI UTARA. Di bawah bimbingan Haris Fadillah, S.Sos, M.A.B,CLMA. 

 

Konsep marketing merupakan sekumpulan rencana yang dijalankan perusahaan 

untuk memasarkan produknya. Dengan tujuan tersebut, konsep pemasaran lebih dari 

sekedar memasarkan produk. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui analisis 

strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan sepeda motor bekas di Pasar Candi 

Kecamatan Amuntai Tengah beserta faktor yang mempengaruhinya. 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif. teknik pengumpulan 

yaitu observasi, wawancara dan dokumentasi. Sumber data melalui penarikan sampel 

secara purposive sampling berjumlah 12 orang. Teknik analisis data yaitu reduksi 

data, penyajian data dan penarikan kesimpulan, dengan menggunakan uji kredibilitas 

data. Fenomena masalah adalah keterbatasan fasilitas pasar, tidak adanya nota resmi, 

minimnya transparansi informasi, tingginya persaingan antar pedagang. 

Hasil penelitian yaitu, Produk (Product) masih terkendala fasilitas fisik yang 

kurang memadai dan transparansi penjual mengenai kondisi motor, tidak adanya 

garansi atau jaminan pasca pembelian, serta minimnya standar pelayanan dan 

profesionalitas. Harga (Price) memiliki banyak tantangan, seperti tekanan keuntungan 

rendah, kualitas produk yang perlu dijaga, serta persaingan pasar yang ketat. Tempat 

(Place) terkendala keterbatasan ruang, kondisi pasar yang becek saat hujan, serta 

kurangnya fasilitas pendukung menjadi kendala dalam penataan ideal. Promosi 

(Promotion) metode ini juga menghadapi beberapa kendala seperti cuaca buruk, 

keterbatasan ruang test ride, serta kurangnya media promosi pendukung. Faktor yang 

mempengaruhi yaitu fasilitas pasar yang terbatas, tidak adanya nota resmi atau sistem 

komplain formal, transparansi informasi masih minim dan persaingan tinggi antar 

penjual dan margin keuntungan kecil. 

Disarankan kepada Penjual untuk meningkatkan transparansi, legalitas 

dokumen, dan riwayat kendaraan. Pengelola Pasar dan Pemerintah Daerah perlu 

dilakukan peningkatan fasilitas pasar dan untuk Pembeli diharapkan sebaiknya lebih 

teliti. 

 

Kata Kunci: Analisis, Strategi Pemasaran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

ABSTRACT 

 

 

AHMAD NAUFAL NPM: 202203 " ANALYSIS OF MARKETING STRATEGY 

IN INCREASING SALES OF USED MOTORCYCLES IN CANDI MARKET, 

AMUNTAI TENGAH DISTRICT HULU UTARA REGENCY." Under the 

guidance of Haris Fadillah, S.Sos, M.A.B,CLMA. 

 

A marketing concept is a set of plans implemented by a company to market its 

products. Therefore, a marketing concept is more than just marketing a product. The 

purpose of this study is to analyze marketing strategies to increase used motorcycle 

sales at Candi Market, Amuntai Tengah District, along with the influencing factors. 

This study employed a qualitative descriptive method. Data collection 

techniques included observation, interviews, and documentation. Twelve people were 

drawn from purposive sampling. Data analysis techniques included data reduction, 

data presentation, and conclusion drawing, using data credibility testing. The 

problematic phenomena include limited market facilities, the absence of official 

memos, minimal information transparency, and intense competition among vendors. 

The research findings indicate that the product is still hampered by 

inadequate physical facilities and seller transparency regarding the condition of the 

motorcycle, the lack of a warranty or post-purchase guarantee, and minimal service 

standards and professionalism. Price faces numerous challenges, such as low profit 

margins, the need to maintain product quality, and intense market competition. The 

location is constrained by limited space, muddy market conditions during the rain, 

and a lack of supporting facilities, hindering its ideal layout. Promotion, using this 

method, also faces several obstacles, such as bad weather, limited test ride space, and 

a lack of supporting promotional media. Influencing factors include limited market 

facilities, the absence of official memos or a formal complaint system, minimal 

information transparency, high competition among sellers, and low profit margins. 

Sellers are advised to improve transparency, document legality, and vehicle 

records. Market managers and local governments need to improve market facilities, 

and buyers are expected to be more discerning. 

 

Keyword: Analysis, Marketing Strategy 
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