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Abstract. This study aims to analyze the strategies used by business actors in facing local market competition
through Porter's Five Forces Model approach, which includes: the threat of new entrants, the threat of substitute
products, the bargaining power of suppliers, the bargaining power of consumers, and the intensity of competition
between competitors. This research uses a qualitative method with a descriptive approach. Data collection
techniques were conducted through in-depth interviews with three categories of informants, namely business
owners, employees, and consumers. Data analysis was conducted by identifying patterns, differences, and
linkages between the strategies applied and aspects of Porter's Five Forces Model. The results showed that the
main strendgth in local competition lies in the high intensity of competitors and the increasing number of
alternative products offered. The integration strategy between online and offline marketing is proven to help
dealers reach consumers more widely and build customer loyalty. The use of social media, digital promotions,
and direct-to-consumer services such as exhibitions and local community partnerships are key to adaptation in
the digital era. By understanding Porter's five aspects in depth, businesses can formulate strategies that are more
adaptive, innovative, and highly competitive in the local market..

Keywords: Automotive Dealers, Porter’s Five Forces Model, Digital marketing, Lokal Market Competition,
Traditional Marketing, Marketing Strategy

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi yang digunakan pelaku usaha dalam menghadapi
persaingan pasar lokal melalui pendekatan Model Lima Kekuatan Porter, yang mencakup: ancaman pendatang
baru, ancaman produk substitusi, kekuatan tawar-menawar pemasok, kekuatan tawar-menawar konsumen, dan
intensitas persaingan antar kompetitor. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan
deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam kepada lima kategori informan,
yaitu general suport, karyawan digital marketing, karyawan H3 suku cadang, dan 2 konsumen. Analisis data
dilakukan dengan mengidentifikasi pola, perbedaan, serta keterkaitan antara strategi yang diterapkan dengan
aspek-aspek dalam Model Lima Kekuatan Porter. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan utama dalam
persaingan lokal terletak pada intensitas kompetitor yang tinggi dan semakin banyaknya alternatif produk yang
ditawarkan. Strategi integrasi antara pemasaran online dan offline terbukti membantu dealer menjangkau
konsumen secara lebih luas dan membangun loyalitas pelanggan. Penggunaan media sosial, promosi digital, serta
layanan langsung kepada konsumen seperti pameran dan kerja sama komunitas lokal menjadi kunci adaptasi di
era digital. Dengan memahami kelima aspek Porter secara mendalam, pelaku usaha dapat merumuskan strategi
yang lebih adaptif, inovatif, dan berdaya saing tinggi di pasar lokal.

Kata kunci: Dealer Otomotif, Model Lima Kekuatan Porter, Pemasaran digital, Persaingan Pasar Lokal,
Pemasaran Tradisional, Strategi Pemasaran

1. LATAR BELAKANG

Perkembangan teknologi digital di era globalisasi telah membawa perubahan besar dalam
industri otomotif dunia, termasuk dalam hal strategi pemasaran. Digitalisasi telah merevolusi
cara produsen kendaraan dalam menjangkau konsumen secara luas. Honda, sebagai pemain

besar dalam industri otomotif global, terus berinovasi dan menyesuaikan diri dengan
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transformasi. Strategi pemasaran berbasis digital kini menjadi faktor utama dalam memperkuat
daya saing di pasar global. Negara-negara maju seperti Jepang dan Jerman sudah menerapkan
teknologi digital mutakhir seperti kecerdasan buatan (Al) dan analisis data untuk lebih
memahami kebutuhan konsumen dan meningkatkan pengalaman mereka. Langkah ini
membuktikan bahwa digitalisasi bukan sekadar trend, melainkan suatu keharusan bagi pelaku

industri otomotif agar tetap relevan dan unggul (Oktaviani, 2024).

Indonesia sendiri menjadi salah satu pasar otomotif terbesar di kawasan Asia Tenggara.
PT Astra Honda Motor (AHM), merupakan hasil kerja sama antara Honda Motor Co., Ltd dan
PT Astra International Tbk sejak 1971, berhasil merajai pasar sepeda motor di tanah air.
Kesuksesan AHM di Indonesia didukung oleh permintaan masyarakat yang tinggi terhadap
kendaraan roda dua sebagai sarana transportasi utama, jaringan distribusi yang solid, serta
layanan dealer yang tersebar luas. Komitmen perusahaan untuk terus berinovasi menghadirkan
produk ramah lingkungan dan hemat bahan bakar, serta mengadopsi strategi digital yang kuat,

menjadi kunci utama dalam mempertahankan dominasi pasar (Ghani Abdur Rahman, 2024).

CV Agung Motor Honda Cianjur sebagai salah satu dealer resmi Honda di Kabupaten
Cianjur, turut menunjukkan kemajuan yang signifikan dalam beberapa tahun terakhir.
Peningkatan ini dipengaruhi oleh tingginya kebutuhan masyarakat lokal akan kendaraan roda
dua sebagai alat transportasi sehari-hari, terutama di wilayah semi-perkotaan. dealer ini mampu
merespons kebutuhan pasar dengan strategi pemasaran terpadu, memadukan promosi digital
melalui media sosial seperti Instagram dan TikTok, serta aktivitas offline seperti pameran dan

kolaborasi dengan komunitas lokal.

Pesatnya perkembangan AHM di Indonesia juga tidak lepas dari komitmen perusahaan
dalam menghadirkan teknologi ramah lingkungan, adaptasi terhadap trend digital, serta
kolaborasi erat dengan jaringan dealer yang tersebar luas di seluruh nusantara. Tingginya
pertumbuhan ekonomi, urbanisasi, dan kebutuhan masyarakat akan mobilitas yang efisien turut

mendorong ekspansi AHM secara masif di pasar domestik.

Dalam menghadapi persaingan yang kian ketat, dealer seperti Agung Motor Honda
Cianjur dapat menggunakan Model Lima Kekuatan Porter sebagai alat analisis strategis. Model
ini mencakup lima aspek penting: potensi ancaman pendatang baru, ancaman produk substitusi,
kekuatan tawar-menawar pemasok, kekuatan tawar-menawar konsumen, dan tingkat

persaingan antar kompetitor. Dengan memahami lima aspek ini, pelaku usaha bisa menyusun
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strategi yang lebih tajam untuk meraih keunggulan kompetitif di tengah perkembangan

teknologi dan perubahan preferensi pelanggan (Aisyah, 2023).

Menurut Aisyah (2023) dalam penelitiannya menunjukkan bahwa penerapan Model
Lima Kekuatan Porter yang dikombinasikan dengan analisis SWOT efektif membantu pelaku
bisnis fotografi memahami kekuatan kompetitif dan menarik minat pelanggan. Penelitiannya
menyimpulkan bahwa diferensiasi layanan berbasis digital mampu meningkatkan loyalitas
pelanggan, dengan saran agar pelaku usaha terus menyesuaikan diri dengan perkembangan

teknologi yang ada.

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis ingin melakukan penelitian dengan judul
”Analisis Strategi Pelaku Usaha Menghadapi Persaingan Pasar Lokal Melalui Pemasaran
online dan Offline : Model Lima Kekuatan Porter (Dealer Agung Motor Honda Cianjur)”.

2. KAJIAN TEORITIS

Pemasaran

Pemasaran merupakan aspek krusial dalam dunia bisnis yang menentukan bagaimana
suatu perusahaan merancang, menawarkan, serta mendistribusikan produk atau layanan kepada
konsumen. Tidak hanya berfungsi sebagai sarana untuk meningkatkan penjualan, pemasaran
juga berperan dalam membentuk hubungan jangka panjang antara perusahaan dan pelanggan.
Menurut Salimi Menurut Salimi et al., (2021), pemasaran mencerminkan proses strategis yang
kompleks, yang melibatkan identifikasi kebutuhan konsumen dan penyediaan solusi secara
efektif (Salimi et al., 2021).

Strategi

Strategi merupakan suatu rancangan menyeluruh yang disusun secara sistematis untuk
mengintegrasikan keunggulan kompetitif organisasi dalam rangka mencapai sasaran jangka
panjang. Pearce dan Robinson menjelaskan bahwa strategi memiliki peran sentral dalam
menetapkan arah organisasi, terutama dalam merespons perubahan dinamika lingkungan bisnis
yang kompleks. Dalam konteks manajemen modern, strategi tidak hanya bertindak sebagai
pedoman, tetapi juga sebagai alat pengambilan keputusan yang membantu organisasi dalam

menentukan langkah operasional secara terstruktur dan terukur (Joevas et al., 2025).

Michael Porter menyatakan bahwa strategi berkaitan dengan cara organisasi menciptakan
keunggulan kompetitif melalui diferensiasi dan mempertahankan posisi unggul di pasar.
Berbeda pandangan datang dari Henry Mintzberg, yang melihat strategi sebagai pola keputusan

yang konsisten, baik yang disusun secara eksplisit maupun yang terbentuk secara tidak
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langsung, dan diarahkan untuk mencapai tujuan tertentu (Mehmood et al., 2025). Alfred
Chandler menambahkan bahwa strategi mencakup penetapan tujuan jangka panjang, langkah-
langkah implementasi, serta alokasi sumber daya yang dibutuhkan untuk mencapainya (Alam
et al., 2025). Dengan demikian, strategi dalam konteks bisnis tidak hanya mencerminkan visi
jangka panjang, tetapi juga operasionalisasi langkah-langkah sistematis yang mendukung
pencapaian tujuan tersebut.

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah pendekatan yang direncanakan dan diterapkan oleh
perusahaan untuk menciptakan dan mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar yang
sangat dinamis. Menurut Cravens dan Piercy, strategi pemasaran terdiri dari empat elemen
utama yang saling berkaitan, yaitu segmentasi pasar, targeting, positioning (STP), dan bauran
pemasaran (marketing mix) (Maxim, 2021). Melalui proses ini, perusahaan berusaha untuk
menemukan dan melayani segmen pasar yang tepat dengan cara yang paling efektif, serta
menyampaikan produk atau layanan secara jelas kepada konsumen untuk menciptakan nilai
tambah yang berkelanjutan.

Analisis SWOT

Analisis SWOT merupakan pendekatan sistematis yang digunakan dalam manajemen
strategis untuk memahami secara menyeluruh kondisi internal dan eksternal yang
memengaruhi kinerja suatu organisasi. Dengan memetakan faktor kekuatan (strengths),
kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats), analisis ini
membantu organisasi dalam merumuskan strategi yang tepat sasaran, sekaligus memperkuat
daya saing di tengah dinamika lingkungan bisnis yang terus berubah (Veronika & Susanto,
2025). Keempat elemen dalam analisis SWOT saling berkaitan dan membantu merumuskan
strategi yang efektif.

Teori Lima Kekuatan Porter

Teori Lima Kekuatan Porter merupakan pendekatan analisis strategis yang digunakan
untuk menilai struktur dan dinamika persaingan dalam suatu industri. Konsep ini diperkenalkan
oleh Michael E. Porter dan terus diperbarui seiring perkembangan lingkungan bisnis, termasuk
dalam edisi terbarunya tahun 2021. Melalui lima dimensi utama, teori ini memberikan
kerangka kerja yang sistematis bagi perusahaan dalam mengevaluasi daya tarik suatu industri
serta memahami tekanan eksternal yang memengaruhi tingkat profitabilitas. Dengan demikian,
perusahaan dapat merancang strategi yang lebih tepat guna mempertahankan posisi kompetitif

dan mengoptimalkan keunggulan yang dimiliki (Arnas et al., 2024).
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3. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode analisis
berbasis triangulasi. Menurut Sugiyono (2023), penelitian kualitatif bersifat holistik, dimana
peneliti berperan sebagai instrumen utama dalam pengumpulan data melalui interaksi langsung
dengan subjek penelitian. Penelitian ini berfokus pada strategi pemasaran offline dan online
yang diterapkan oleh Dealer Agung Motor Honda Cianjur dalam menghadapi persaingan pasar
lokal. Pendekatan deskriptif digunakan untuk menggambarkan secara rinci fenomena yang
diteliti melalui narasi yang kaya dari berbagai sumber data (Susanto, 2021). Dengan
pendekatan ini, peneliti dapat mengungkap makna, motivasi, dan persepsi yang mendasari
strategi pemasaran dealer tersebut.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Penelitian ini melibatkan 5 informan yang dipilih secara purposive, yaitu berdasarkan
peran, pengalaman, serta tingkat keterlibatannya dalam aktivitas pemasaran maupun interaksi
langsung dengan layanan yang disediakan oleh Dealer Agung Motor Cianjur. Pemilihan
informan dengan pendekatan ini bertujuan untuk memperoleh data yang mendalam dan relevan
terhadap fokus penelitian, khususnya dalam mengkaji strategi pemasaran digital yang
diterapkan oleh perusahaan.

Dalam penelitian ini, untuk menggali strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh
Dealer Agung Motor Honda Rajamandala, saya melakukan wawancara mendalam dengan
beberapa responden dari berbagai divisi, salah satunya adalah general support. Divisi ini
memegang peran penting dalam mendukung kelancaran operasional pemasaran, baik dari sisi
koordinasi internal maupun interaksi dengan pelanggan. Data yang diperoleh dari divisi
general support memberikan gambaran komprehensif mengenai bagaimana dealer
mengintegrasikan pemasaran online dan offline, menghadapi persaingan pasar digital, serta
memanfaatkan peluang sekaligus mengatasi tantangan dalam penerapan strategi digital
marketing. Selain itu, wawancara juga menggali perspektif mereka terkait dinamika persaingan
industri berdasarkan Model 5 Kekuatan Porter.

Melalui analisis terhadap jawaban para responden general support, diharapkan dapat
diperoleh pemahaman yang lebih mendalam tentang efektivitas strategi pemasaran digital
dealer, serta insight strategis untuk pengembangan pemasaran yang lebih adaptif di masa
depan.

Dari rangkaian wawancara dengan general support, tim digital marketing, H3 Suku

Cadang, dan dua orang konsumen, ditemukan beberapa poin penting terkait bagaimana strategi
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pemasaran digital dijalankan serta kondisi persaingan yang dihadapi oleh dealer. Salah satu hal
utama yang cukup menonjol adalah belum terpadunya antara pemasaran online dan offline.
Idealnya dua jalur ini bisa saling menguatkan misalnya promosi di media sosial sejalan dengan
pengalaman yang dirasakan konsumen saat datang langsung ke dealer. Namun, kenyataannya
masih banyak ketimpangan informasi yang membuat konsumen jadi bingung dan ragu.

Dari sisi persaingan pasar, dealer dinilai masih belum cukup tanggap terhadap dinamika
yang cepat berubah. Misalnya, trend motor listrik yang mulai ramai dan kemudahan transaksi
lewat e-commerce otomotif seharusnya bisa jadi peluang, tapi justru masih jadi tantangan
karena belum ada strategi yang jelas untuk menyikapinya. Letak dealer pesaing seperti Yamaha
yang persis berada di seberang jalan membuat tekanan kompetitif makin terasa. Hal ini
menunjukkan bahwa posisi tawar dealer terhadap konsumen juga mulai goyah karena
konsumen kini punya banyak alternatif yang mudah diakses.

Dari sisi internal, tim digital marketing mengungkapkan bahwa pengelolaan konten
masih belum terstruktur dan seringkali hanya unggahan rutin tanpa rencana jangka panjang.
general support juga menyoroti keterbatasan SDM dan waktu sebagai kendala utama dalam
mengoptimalkan pemasaran digital. Akibatnya, citra dealer di media sosial terlihat kurang
profesional dan tidak terlalu menarik di mata konsumen. Bahkan, menurut dua responden
konsumen, tampilan media sosial dealer masih terasa biasa saja dan belum memberikan
pengalaman personal yang bikin mereka merasa dekat atau loyal dengan brand.

Melihat dari kacamata teori lima kekuatan Porter, seharusnya strategi digital bisa
membantu memperkuat hubungan jangka panjang dengan pelanggan, sekaligus meningkatkan
posisi tawar terhadap mitra atau pemasok. Namun, belum ada upaya serius dalam menjalin
kerja sama digital dengan vendor atau pihak luar. Pendekatan yang dilakukan ke konsumen
pun masih terlalu umum dan belum menyasar kebutuhan personal. Ditambah lagi, evaluasi atas
hasil kampanye digital hampir tidak dilakukan secara berkala, sehingga sulit mengukur
efektivitas atau melakukan penyesuaian strategi.

Secara keseluruhan, bisa disimpulkan bahwa dealer sebenarnya punya potensi yang
cukup besar dalam hal digital marketing, apalagi dengan posisi strategis dan basis konsumen
tetap. Tapi, karena belum ada integrasi yang rapi antara pemasaran online dan offline, ditambah
kurangnya strategi konten yang matang dan keterbatasan sumber daya, potensi tersebut jadi
belum tergarap optimal. Interaksi digital pun jadi kurang berkesan dan cenderung satu arah,

yang akhirnya belum mampu membangun loyalitas konsumen secara berkelanjutan.
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Pembahasan

Dalam proses ini, penulis mewawancarai lima narasumber dari berbagai latar belakang,
yaitu karyawan divisi digital marketing, general support, H3 Suku Cadang, serta dua orang
konsumen yang pernah berinteraksi dengan dealer Agung Motor, baik secara langsung maupun
lewat media digital.

Sementara itu, divisi general support menjelaskan bahwa kurangnya kerja sama dan
komunikasi antar divisi, terutama dengan tim penjualan dan layanan pelanggan, membuat
informasi promosi yang dibagikan secara online sering tidak sesuai dengan kondisi sebenarnya
di lapangan. Misalnya, promo atau harga di media sosial bisa saja berbeda dengan yang berlaku
di dealer. Mereka juga menekankan pentingnya evaluasi rutin terhadap konten promosi agar
selalu sesuai dengan kebutuhan dan harapan konsumen.

Dari wawancara dengan tim digital marketing, terungkap bahwa mereka masih
mengalami beberapa kendala dalam memaksimalkan promosi melalui media sosial. Salah satu
masalah utama adalah kurangnya pelatihan mengenai cara menggunakan fitur-fitur pemasaran
digital terbaru, seperti iklan berbayar, analisis performa konten, dan teknik penulisan yang
menarik. Tim ini juga menyampaikan bahwa selama ini promosi dilakukan berdasarkan
pengalaman pribadi, tanpa adanya strategi jangka panjang yang terencana dan berdasarkan data
kebutuhan konsumen.

Hasil wawancara dengan divisi H3 Suku Cadang menunjukkan bahwa meskipun
pemasaran digital dianggap punya potensi besar untuk menjangkau banyak orang, informasi
yang ditampilkan di media sosial sering kali tidak lengkap, terutama terkait detail produk suku
cadang. Karena itu, banyak konsumen yang akhirnya lebih memilih untuk bertanya langsung
atau datang ke dealer agar mendapatkan informasi yang jelas dan akurat. Hal ini menunjukkan
bahwa penggunaan media digital belum sepenuhnya efektif dalam memberikan kepercayaan
kepada konsumen.

Dari sisi konsumen, pendapat yang diberikan juga beragam. Konsumen pertama
mengatakan bahwa beliau pernah melihat iklan di TikTok dan Instagram, tapi menurutnya
kontennya terlalu biasa dan kurang menarik, sehingga tidak mendorongnya untuk mencari tahu
lebih lanjut. Konsumen kedua justru mengenal dari brosur dan spanduk. Informasi harga dan
promo di media sosial sering tidak dijelaskan dengan jelas, sehingga ia merasa lebih nyaman
mencari informasi langsung lewat WhatsApp atau datang ke lokasi dealer.

Secara umum, wawancara dengan kelima narasumber ini memperlihatkan bahwa strategi
pemasaran digital memiliki beberapa masalah yang harus segera diperbaiki. Beberapa

tantangan utamanya adalah kurangnya pelatihan dan pemahaman teknis tim internal, lemahnya
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koordinasi antar divisi yang menyebabkan ketidaksesuaian informasi, kurangnya penjelasan
produk secara detail terutama suku cadang, serta konten promosi yang belum cukup menarik
dan informatif bagi konsumen. Selain itu, masih ada kecenderungan konsumen untuk lebih
percaya mencari informasi lewat cara lama seperti datang langsung atau menghubungi lewat
WhatsApp. Hasil wawancara ini memberikan gambaran nyata tentang kondisi pemasaran
digital saat ini di Agung Motor, sekaligus menjadi dasar untuk melakukan perbaikan agar
strategi digital mereka ke depannya bisa lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan pasar.
5. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Dealer Agung Motor Honda Cianjur telah memanfaatkan strategi pemasaran online
melalui media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Facebook, serta menyediakan layanan
konsultasi digital. Di sisi lain, strategi pemasaran offline dilakukan melalui event diskon,
pameran, promosi langsung, dan kolaborasi dengan komunitas lokal. Meskipun strategi ini
mampu menjangkau konsumen secara luas dan membangun loyalitas, pelaksanaannya masih
bersifat terpisah (fragmentaris), dan kurang terencana secara komprehensif.
Saran

Strategi pemasaran digital sebaiknya dievaluasi dan disesuaikan secara berkala agar

bisa mengikuti perkembangan pasar yang terus berubah. Saat ini, trend kendaraan listrik dan
belanja lewat platform digital semakin berkembang pesat, sehingga penting bagi dealer untuk
tetap relevan dan tidak tertinggal.
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