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PENDAHULUAN

Era Revolusi Industri 4.0 telah membawa perubahan signifikan dalam berbagai
sektor industri, termasuk dalam dunia bisnis. Revolusi Industri 4.0 membawa
transformasi besar dalam dunia bisnis melalui integrasi teknologi digital. Transformasi
ini tidak hanya berdampak pada cara perusahaan memproduksi barang dan jasa, tetapi
juga secara drastis mengubah strategi manajerial dalam mengelola pasar, konsumen, dan
sistem penjualan. Perkembangan teknologi digital, kecerdasan buatan (Al), Internet of
Things (loT), dan otomatisasi telah mengubah cara perusahaan beroperasi, berinteraksi
dengan konsumen, serta menjalankan proses produksi dan pemasaran. Perubahan ini
menciptakan tantangan baru sekaligus peluang besar bagi perusahaan dalam
meningkatkan daya saing, khususnya dalam aspek penjualan.

Dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnis yang sangat dinamis, perusahaan
yang ingin bertahan dan berkembang dalam iklim bisnis digital saat ini dituntut untuk
mengadopsi strategi manajemen yang adaptif. Strategi adaptasi yang efektif tidak hanya
mampu merespons dinamika pasar, tetapi juga efektif dalam meningkatkan penjualan
dan mempertahankan daya saing. Dalam konteks tersebut, strategi adaptasi mencakup
transformasi digital, inovasi model bisnis, integrasi teknologi penjualan, serta
pengembangan kapabilitas sumber daya manusia. Dengan menerapkan strategi yang
adaptif dan tepat akan dapat membantu perusahaan menangkap peluang pasar,
memahami perilaku konsumen yang semakin digital, dan mengembangkan metode
penjualan yang lebih efektif dan efisien (Afriani et al., 2025).
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Strategi adaptasi manajemen mengacu pada kemampuan organisasi untuk
menyesuaikan struktur, proses, dan kebijakan mereka agar sesuai dengan perubahan
lingkungan bisnis. Strategi ini mencakup kemampuan organisasi untuk merespons cepat
terhadap perubahan teknologi, dinamika pasar, dan perilaku konsumen yang semakin
digital. Di era digital saat ini, manajemen perusahaan harus mampu menyelaraskan
strategi penjualan dengan transformasi digital, agar lebih efektif dalam menjangkau
pasar dan memuaskan pelanggan. Pemanfaatan teknologi digital yang terintegrasi dalam
proses penjualan mampu menciptakan sistem manajemen yang lebih cerdas dan
otomatis, yang pada akhirnya berdampak positif terhadap efektivitas dan efisiensi
penjualan (Sifwah et al., 2024).

Namun, tantangan utama bukan hanya dalam melakukan adaptasi, melainkan
bagaimana memastikan efektivitas dari strategi adaptasi tersebut dalam meningkatkan
Kinerja penjualan secara nyata. Oleh karena itu, penting untuk mengevaluasi dan
mengkaji sejauh mana strategi adaptasi manajemen benar-benar berdampak terhadap
peningkatan penjualan di era digital ini. Menurut Mahmudi (2019), efektivitas
merupakan hubungan antara keluaran dengan tujuan atau sasaran yang harus dicapai.
Dikatakan efektif apabila proses kegiatan mencapai tujuan dan sasaran mencapai
kebijakan yang dapat diketahui dengan analisis efektivitas yang akan berdampak
langsung pada efisiensi, produktivitas, dan inovasi organisasi.

Indikator efektivitas strategi adaptasi manajemen dapat dilihat dari beberapa
aspek, seperti peningkatan produktivitas, kepuasan pelanggan, efisiensi operasional, dan
pertumbuhan pangsa pasar. Oleh karena itu, penting untuk memahami bagaimana
perusahaan mengadopsi strategi adaptasi manajemen secara menyeluruh, mulai dari
pengambilan keputusan strategis, struktur organisasi, hingga teknologi penjualan, agar
mampu bertahan dan tumbuh di era Industri 4.0 yang disruptif ini.

Dalam konteks penjualan, strategi adaptasi manajemen terbukti efektif ketika
mampu memanfaatkan teknologi untuk meningkatkan efisiensi proses penjualan,
memperkuat hubungan dengan pelanggan, dan mengakses pasar baru melalui platform
digital. Berbagai studi mutakhir menunjukkan bahwa perusahaan yang mampu
mengembangkan strategi yang adaptif mampu meningkatkan performa penjualan.
Penelitian yang dilakukan oleh Aldo et al.,, (2022) dan Utami et al., (2025)
menunjukkan bahwa perusahaan mampu mengembangkan strategi yang adaptif dan
berkelanjutan terbukti dapat meningkatkan kinerja keuangan dan menurunkan risiko
keuangan perusahaan. Pengembangan strategi yang adaptif dan berkelanjutan
menawarkan alternatif praktis agar perusahaan mampu meningkatkan kinerja keuangan
mereka dan menjaga keberlanjutan bisnis di tengah tantangan perubahan ekonomi global
yang semakin dinamis.

Oleh karena itu, dalam era globalisasi dan persaingan bisnis yang semakin ketat,
maka penting untuk mengidentifikasi strategi manajemen yang adaptif dan efektif untuk
mendukung pertumbuhan organisasi secara berkelanjutan. Perkembangan teknologi,
perubahan demografi tenaga kerja, dan tuntutan pasar yang berubah secara dinamis
menjadi tantangan tersendiri bagi manajemen dalam mencari cara-cara baru untuk
memenuhi kebutuhan organisasi (Setiyowati, 2020). Menerapkan strategi adaptasi
manajemen yang tepat dapat membantu organisasi dalam menghadapi tantangan-
tantangan tersebut dengan baik, sambil memanfaatkan potensi karyawan secara optimal.
Strategi manajemen yang adaptif haruslah sesuai dengan visi, misi, dan nilai-nilai
organisasi. Pengembangan budaya kerja yang positif, inklusif, dan inovatif menjadi
landasan bagi strategi ini. Selain itu, penerapan strategi manajemen yang berfokus pada
pengembangan kompetensi dan keterampilan karyawan akan meningkatkan daya saing
organisasi di pasar global (Driyantini et al., 2020).
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Dalam era globalisasi dan persaingan bisnis yang semakin ketat, pertumbuhan
organisasi menjadi salah satu hal yang sangat diidamkan bagi setiap perusahaan, tidak
terkecuali bagi PT. Astra Motor Sumbawa Besar. PT. Astra Honda Motor merupakan
produsen sepeda motor Honda yang terbesar, disamping Yamaha Motor dan Indomobil
Suzuki International. Seiring perkembangan teknologi yang semakin berkembang dan
perubahan lingkungan bisnis yang semakin dinamis, strategi manajemen yang adaptif
dan responsif terhadap perubahan menjadi kunci penting untuk menjaga daya saing
perusahaan. Oleh karena itu, manajemen dituntut untuk menciptakan cara yang efektif
untuk mendukung pertumbuhan dan kesuksesan perusahaan dalam jangka panjang.
Penerapan strategi manajemen yang adaptif menjadi kunci untuk meningkatkan daya
saing dan penjualan secara berkelanjutan (Beuren et al., 2022).

Penjualan sebagai ujung tombak aktivitas bisnis sangat dipengaruhi oleh
kemampuan manajemen dalam merespon perubahan teknologi dan kebutuhan pasar.
Oleh karena itu, penting untuk mengkaji bagaimana strategi adaptasi manajemen
diterapkan di era Revolusi Industri 4.0 dan sejauh mana strategi tersebut mampu
meningkatkan performa penjualan perusahaan. Penelitian ini menjadi relevan sebagai
dasar pengembangan strategi manajerial yang lebih responsif, inovatif, dan
berkelanjutan dalam menghadapi tantangan era digital saat ini.

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif.
Menurut Sukardi (2018), penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untuk
menggambarkan secara sistematis fakta dan karakteristik objek atau subjek yang diteliti
secara tepat, sedangkan pendekatan kuantitatif didasarkan pada jenis data yang
digunakan yang berupa angka-angka atau skala numerik. Metode deskriptif kuantitatif
pada penelitian ini digunakan untuk yang memberikan gambaran mengenai efektivitas
strategi adaptasi manajemen PT. Astra Motor Sumbawa Besar dalam meningkatkan
penjulan di era revolusi industri 4.0. Berdasarkan tujuan tersebut, maka alur pikir
penelitian ini dapat disusun dalam gambar kerangka konseptual berikut ini.

4[ Strategi Adaptasi ]

A4
[Implementasi Strategi] S Efektivitas Strategi ]

) \

Peningkatan Volume
Penjualan

Gambar 1. Desain Penelitian.

Jenis dan Sumber Data

Berdasarkan bentuknya, jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
data kuantitatif. Menurut Santoso (2019), data kuantitatif adalah data yang dinyatakan
dalam bentuk angka atau kuantitas yang dapat diukur. Jenis data ini meliputi data
interval dan rasio. Data kuantitatif yang digunakan adalah data mengenai target dan
realisasi penjualan motor pada PT. Astra Motor Sumbawa Besar periode 2020-2024.
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Berdasarkan sumbernya, data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
sekunder. Menurut Ismail (2018), data sekunder merupakan data yang didapat oleh
peneliti dari sumber informasi kedua, seperti yang didapat dari perpustakaan ataupun
laporan-laporan dari penelitian terdahulu. Pada penelitian ini, data sekunder
dikumpulkan oleh peneliti dari laporan-laporan yang terdapat pada PT. Astra Motor
Sumbawa Besar yang memuat informasi yang berkaitan dengan objek penelitian.

Teknik Pengumpulan Data

Untuk memperoleh data-data yang dibutuhkan dalam penelitian ini, maka teknik
pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti adalah teknik dokumentasi. Menurut
Narimawati, et al. (2020), teknik dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan menelaah dokumen-dokumen yang terdapat pada instansi. Dari asal
katanya dokumentasi, yakni dokumen, yang berarti catatan peristiwa yang sudah
berlalu. Oleh karena itu, penggunaan metode dokumentasi pada penelitian ini dilakukan
dengan mempelajari catatan tertulis, seperti laporan tahunan, dokumen dan arsip yang
terdapat pada PT. Astra Motor Sumbawa Besar yang memuat informasi mengenai target
dan realisasi penjualan motor pada PT. Astra Motor Sumbawa Besar periode 2020-
2024,

Teknik Analisis Data
Teknik analisis data merupakan suatu proses dalam melakukan pencarian maupun
pengaturan dengan terstruktur pada data yang diperoleh sehingga data tersebut dapat
dipresentasikan keseluruhannya pada orang lain. Langkah-langkah yang dilakukan
dalam menganalisis data pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Analisis Efektivitas Retribusi Pasar
Menurut Halim dan Igbal (2019), efektivitas adalah ukuran berhasil tidaknya
suatu organisasi mencapai tujuannya. Jika suatu organisasi berhasil mencapai
tujuannya, maka organisasi tersebut dapat dikatakan berjalan dengan efektif.
Efektivitas hanya melihat apakah suatu program atau kegiatan telah mencapai
kegiatan yang telah ditetapkan. Dengan demikian, maka efektivitas retribusi pasar
adalah nilai yang dihitung berdasarkan persentase perbandingan antara target
penerimaan retribusi pasar dengan realisasi penerimaan retribusi pasar.
Untuk menghitung efektivitas retribusi pasar dapat dilakukan menggunakan
rumus berikut ini.

Realisasi Penjualan
Target Penjualan

Efektivitas Strategi = 100%

Menurut Yakub, et al., (2022), efektivitas strategi adaptasi dikatakan efektif
jika rasio penjualan mencapai angka minimal 100% yang didapat dari perhitungan
interpretasi dengan menggunakan kriteria efektivitas. Adapun Kkriteria yang
digunakan untuk menentukan tingkat efektivitas retribusi pasar, yaitu:

Tabel 1. Kriteria Pengukuran Efektifitas

Tingkat Capaian (%o) Kriteria
> 100 Sangat Efektif
90 — 100 Efektif
80 —90 Cukup Efektif
60 — 80 Kurang Efektif
<60 Tidak Efektif

Sumber: Mahsun, 2018.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Penyajian Data

1. Implementasi Strategi Adaptasi

Sebagai upaya adaptasi manajemen di era revolusi industri 4.0, PT. Astra

Motor Sumbawa Besar menerapkan strategi-strategi yang melibatkan sumber daya
manusia yang dimiliki perusahaan (karyawan), dikhususkan dalam proses marketing
(pemasaran). Adapun strategi yang diterapkan PT. Astra Motor Sumbawa Besar
adalah sebagai berikut:
a. Mempercepat transformasi digital untuk mendukung kegiatan pemasaran

PT. Astra Motor Sumbawa Besar menerapkan transformasi digital yang
berarti perusahaan berusaha untuk lebih mempersingkat proses, mempermudah
layanan dan mempercepat inovasi. Keunggulan daya saing akan terus didasari
dari bagaimana bisnis mencapai transformasi digital yang efektif ,baik untuk
bisnis yang sudah dalam proses transformasi digital atau baru berencana
melakukan digitalisasi bisnis.

Transformasi digital bukan hanya tentang teknologi saja. Hal ini terjadi pada
titik temu antara manusia, bisnis, dan teknologi dan dipandu oleh strategi bisnis
yang lebih luas. Kesuksesan terjadi ketika organisasi dapat secara efektif
menggunakan data yang dihasilkan oleh atau melalui teknologi dengan cara
yang memungkinkan perubahan bisnis terjadi secara dinamis.

b. Kreatif dan inovatif dalam menghadirkan produk yang berkualitas untuk menjaga
image dan kepercayaan konsumen

Kepercayaan konsumen merupakan hal yang sangat penting untuk dijaga,
tujuannya adalah untuk meningkatkan bisnis agar dapat lebih berkembang.
Kepercayaan merupakan sebuah syarat mutlak bagi perkembangan bisnis.
Membangun kepercayaan memerlukan upaya lebih lanjut dalam mendapatkan,
mempertahankan, dan meningkatkan konsumen. Kepercayaan tidak dapat
dipaksakan, tidak dapat dimanipulasi dengan penipuan, dan tidak dipengaruhi oleh
tempat atau situasi. Maka dari itu, bagi pebisnis pemula membangun kepercayaan
konsumen merupakan tantangan yang harus dihadapi terutama bagi bisnis yang
sedang berkembang.

Dalam suatu pemasaran dibutuhkannya banyak gagasan-gagasan cemerlang,
serta perhitungan-perhitungan yang akurat yang kemudian memberikan hasil dari
ide kreatif dan inovasi dalam sebuah pelayanan yang dapat memberikan citra dan
nilai lebih unik dan menarik dimata konsumen. Ide inovatif harus terus
dilanjutkan dan dikembangkan dalam suatu usaha hingga mampu menciptakan
keunggulan, inovasi juga dapat menghadang laju persaingan bisnis yang semakin
kompetitif. Menciptakan unsur kreatif juga dapat dilihat pada umumnya pekerjaan
masyarakat sekitar, yang mana dengan mencari ide baru dapat mengembangkan
perubahan sehingga menjadi peluang dalam meningkatkan daya jual beli
masyarakat.

c. Optimalisasi hubungan baik dengan konsumen serta meningkatkan layanan after
sales

After sales service adalah strategi bisnis yang dapat memberikan
keuntungan besar dan berkelanjutan bagi suatu perusahaan apabila dapat dikelola
atau dijalankan dengan terukur serta tepat sasaran. Strategi after sales service
sendiri bisa dibilang merupakan respon perusahaan atas ketatnya persaingan yang
terjadi di pasaran.

PT. Astra Motor Sumbawa Besar menerapkan after sales service dengan
membuka bengkel service. Pelanggan diberikan kartu garansi untuk melakukan
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service gratis sesuai dengan waktu garansi yang ditetapkan. PT. Astra Motor
Sumbawa Besar juga menciptakan layanan Honda Care. Pelayanan ini ditujukan
untuk konsumen Honda yang mengalami mogok di jalan atau dimanapun. Dengan
menghubungi call center yang tersedia maka karyawan akan langsung menuju ke
lokasi konsumen yang membutuhkan. Hal ini adalah bentuk menjaga hubungan
baik dengan konsumen seperti yang telah disebutkan.

d. Kreatif dan inovatif dalam memasarkan produk kepada konsumen, salah satunya
dengan membangun bisnis online

Creative marketing adalah pendekatan pemasaran yang menggunakan ide-
ide inovatif dan kreatif untuk menarik perhatian target pasar. Pendekatan ini
bertujuan untuk menciptakan koneksi emosional dengan konsumen, membedakan
merek dari pesaing, dan menghasilkan respons positif dari audiens. Creative
marketing tidak hanya tentang menciptakan iklan yang unik atau menarik, tetapi
juga tentang memahami pasar dan audiens dengan lebih baik.

Createve marketing merupakan strategi yang sangat penting karena
kemampuannya untuk membuat merek menjadi relevan dan menarik di tengah
persaingan yang ketat. Dengan menggunakan ide-ide yang segar dan kreatif,
perusahaan dapat membedakan diri mereka dari kompetitor dan memenangkan
hati konsumen. Seperti halnya PT. Astra Motor Sumbawa Besar yang
memasarkan produk melalui media sosial, yaitu Instagram, facebook dan
semacamnya, serta menciptakan aplikasi MotorkuX untuk melakukan uji coba
motor impian tanpa harus datang langsung ke kantor.

e. Menjalin rekanan bisnis untuk menjaga ketersediaan produk bagi konsumen

Bisnis tidak hanya berbicara mengenai bagaimana menawarkan barang atau
jasa, ketersediaan produk, penjualan, hubungan antara pebisnis dengan konsumen
saja, tetapi juga memikirkan bisnis ke depan, bagaimana bisnis bisa berkembang
sesuai tujuan awal. Dalam menjalankan bisnis apa pun, tentu membutuhkan relasi
agar dapat berjalan sesuai rencana. Peran relasi sangat penting karena bisa
bermanfaat untuk banyak hal, mulai dari jaringan kerja, Kiat dan pesan penting
dalam menjalankan bisnis, konsumen baru hingga pendanaan. Oleh karena itu,
PT. Astra Motor Sumbawa Besar terus mengupayakan menambah relasi. Tanpa
ada relasi, sulit rasanya untuk dapat mengembangkan bisnis.

f. Meningkatkan promosi di media cetak dan elektronik serta secara berkala
mensponsori event

Menyebarkan brosur atau melakukan promosi melalui media cetak dan
elektronik merupakan cara konvensional yang masih menjadi pilihan sebagian
pebisnis, tidak terkecuali PT. Astra Motor Sumbawa Besar. Selain itu, PT. Astra
Motor Sumbawa Besar aktif dalam mensponsori berbagai kegiatan sebagai salah
satu bentuk promosi yang baik. Perusahaan bisa mempromosikan bisnis dengan
menjadi sponsor sebuah acara, terutama acara yang memiliki target konsumen
sama dengan produk yang ditawarkan. Metode promosi ini sangat baik, karena
dapat mempertemukan perusahaan dengan calon konsumen sehingga menjadi
salah satu bentuk kegiatan promosi produk yang sangat efektif guna
meningkatkan penjualan.

g. Selalu memonitor kegiatan pemasaran kompetitor

Alasan mengapa perlu untuk mengamati strategi pemasaran yang digunakan
oleh kompetitor adalah untuk merancang strategi pemasaran yang lebih ampuh
dan berinovasi dengan produk terbaru yang mungkin belum pernah terpikirkan
oleh kompetitor, untuk melihat peluang-peluang baru, serta untuk menciptakan
produk yang lebih berkualitas dari pada kompetitor.
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2. Efektivitas Strategi Adaptasi
Efektif atau tidaknya strategi sebagai alat untuk mencapai tujuan dan sasaran

organisasi tidak dilihat pada proses perumusan dan pendefinisiannya, melainkan
pada implementasinya. Implementasi yang dimaksudkan yaitu pencapaian
perusahaan atas tujuan yang ingin dicapai yakni meningkatnya angka penjualan.
Evaluasi terhadap strategi yang diterapkan harus dilakukan untuk mengetahui apakah
strategi yang diterapkan berhasil dan optimal. Selain evaluasi strategi, pengendalian
strategi juga harus dilakukan agar strategi yang diterapkan dapat terpantau dan
dilaksanakan dengan baik. Adaptasi dan perubahan adalah dua hal yang dihadapi
setiap perusahaan. Kondisi dan situasi pasar dan ekonomi yang berubah menuntut
perusahaan untuk dapat mengubah orientasinya jika diperlukan.

Suatu upaya atau strategi yang telah diterapkan dapat dikatakan efektif apabila
ditemukan adanya kesesuaian antara orang yang melakukan tugas dengan sasaran
yang dituju, dapat dikemukakan bahwa efektivitas berkaitan dengan terlaksananya
semua tugas pokok tercapainya tujuan, ketepatan waktu, dan adanya partisipasi aktif
dari anggota. Oleh karena itu, peningkatan volume penjualan harus diusahakan
seoptimal mungkin agar dapat memberikan kontribusi yang signifikan terhadap
pendapatan perusahaan.

Pada penelitian ini, keefektivan strategi yang telah diterapkan dapat dibuktikan
dari angka penjualan yang dihasilkan. keefektivan strategi dihitung menggunakan
rumus efektivitas, yaitu sebgai berikut.

Realisasi Penjualan
Target Penjualan

Efektivitas Strategi = 100%

Berikut disajikan data target serta realisasi penjualan PT. Astra Motor
Sumbawa Besar tahun 2020-2024 yang telah peneliti himpun dari berbagai sumber.
Tabel 1. Rasio Efektivitas Strategi Adaptasi PT. Astra Motor Sumbawa Besar

Tahun 2020-2024

Penjualan (Unit) Ratio I

Tahun Target Realisasi | Efektivitas (%) Kriteria

2020 3.000 2.827 94,20 Efektif

2021 2.500 2.400 96,00 Efektif
2022 2.000 1.678 84,00 Cukup Efektif
2023 2.500 1.971 78,80 Kurang Efektif
2024 2.500 2.236 89,40 Cukup Efektif
Rata-rata 88,48 Cukup Efektif

Sumber: Data sekunder (diolah), 2025.

Berdasarkan data yang disajikan dalam tabel diatas, diketahui bahwa volume
penjualan motor yang dilakukan oleh PT. Astra Motor Sumbawa Besar tahun 2020-
2024 mengalami pertumbuhan yang fluktuatif. Realisasi penjualan tahun 2020 adalah
sebanyak 2.827 unit, dan mengalami penurunan pada tahun 2021 dan 2022, tetapi
kembali mengalami peningkatan pada dua tahun berikutnya. Secara keseluruhan,
rasio efektivitas strategi adaptasi yang dilakukan oleh PT. Astra Motor Sumbawa
Besar tahun 2020-2024 berada pada kategori Cukup Efektif. Hal ini menunjukkan
bahwa manajemen PT. Astra Motor Sumbawa Besar belum mampu menerapkan
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strategi pemasaran yang adaptif sesuai dengan perubahan kondisi pasar dan perilaku
konsumen. Oleh karena itu, diperlukan upaya yang optimal dari manajemen
perusahaan dalam menciptakan strategi pemasaran yang efektif dengan menggali
seluruh potensi yang dimiliki dalam mendukung pemasaran sehingga volume
penjualan yang dihasilkan dapat sesuai dengan target yang telah ditetapkan.

Pembahasan

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk memperoleh keuntungan guna
mempertahankan kelangsungan hidup atau eksistensi perusahaan. Hal tersebut dapat
dicapai apabila perusahaan dapat meningkatkan penjualan melalui peningkatan pangsa
pasar dan menerapkan konsep-konsep bauran pemasaran yang tepat, agar posisi
perusahaan di pasar dapat ditingkatkan.

Demikian pula halnya PT. Astra Honda Motor sebagai salah satu dealer motor
Honda terbesar di kota Sumbawa Besar. PT. Astra Honda Motor Sumbawa Besar
tentunya tidak menginginkan kehilangan pelanggan dan dapat menembus pasar yang
potensial apalagi di tengah perkembangan dunia industri yang semakin maju di masa
sekarang ini. Oleh karena itu, PT. Astra Honda Motor Sumbawa Besar menerapkan
beberapa strategi baru menghadapi tantangan dunia bisnis yang semakin kompetitif,
terutama di era revolusi industri 4.0.

Adaptasi dan perubahan adalah dua hal yang dihadapi setiap perusahaan. Kondisi
dan situasi pasar dan ekonomi yang terus berubah menuntut setiap perusahaan untuk
dapat mengubah strategi pemasarannya. Untuk dapat mempertahankan eksistensi dan
meningkatkan volume penjualannya, beberapa strategi adaptif yang diterapkan PT.
Astra Motor Sumbawa Besar dalam menghadapi era revolusi industri 4.0, diantaranya
adalah:

1. Mempercepat transformasi digital untuk mendukung kegiatan pemasaran.

2. Kreatif dan inovatif dalam menghadirkan produk yang berkualitas untuk menjaga
image dan kepercayaan konsumen.

3. Optimalisasi hubungan baik dengan konsumen serta meningkatkan layanan after
sales.

4. Kreatif dan inovatif dalam memasarkan produk kepada konsumen, salah satunya
dengan membangun bisnis online.

5. Menjalin rekanan bisnis untuk menjaga ketersediaan produk bagi konsumen.

6. Meningkatkan promosi di media cetak dan elektronik serta secara berkala
mensponsori event.

7. Selalu memonitor kegiatan pemasaran kompetitor.

Untuk mengetahui apakah strategi yang diterapkan berhasil dan optimal, maka
evaluasi terhadap strategi yang diterapkan harus dilakukan. Efektif atau tidaknya
strategi sebagai alat untuk mencapai tujuan dan sasaran organisasi tidak dilihat pada
proses perumusan dan pendefinisiannya, melainkan pada implementasinya.
Implementasi yang dimaksudkan adalah pencapaian perusahaan atas tujuan yang
diinginkan, yakni meningkatnya angka penjualan. Halim dan Igbal (2019), efektivitas
adalah ukuran berhasil tidaknya suatu organisasi mencapai tujuannya. Jika suatu
organisasi berhasil mencapai tujuannya, maka organisasi tersebut dapat dikatakan
berjalan dengan efektif.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa rasio realisasi penjualan motor pada PT.
Astra Honda Motor Sumbawa Besar mengalami pertumbuhan yang fluktuatif, namun
secara keseluruhan rasio penjualan motor selama lima tahun terakhir berada pada
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kategori cukup efektif. Hal ini menunjukkan bahwa manajemen PT. Astra Motor
Sumbawa Besar belum mampu menerapkan strategi pemasaran yang adaptif sesuai
dengan perubahan kondisi pasar dan perilaku konsumen. Oleh karena itu, diperlukan
upaya yang optimal dari manajemen perusahaan dalam menggali seluruh potensi yang
dimiliki sehingga diharapkan dapat memberikan kontribusi yang positif dan signifikan
terhadap peningkatan volume penjualan perusahaan.

Tercapainya tingkat penjualan sesuai dengan target yang teah ditetapkan tidak
terlepas dari keberhasilan manajemen perusahaan dalam mengoptimalkan seluruh
potensi yang dimiliki dalam mendukung pemasaran. Target penjualan akan tercapai
apabila manajemen perusahaan dapat mengelola dan memaksimalkan seluruh potensi
sumber daya yang ada menjadi sumber pendapatan. Melalui pengelolaan yang optimal
diharapkan pemasaran dapat menciptakan strategi pemasaran yang efektif, yang pada
gilirannya akan memberikan dampak positif dan signifikan terhadap peningkatan
volume penjualan perusahaan. Dengan kata lain, pengelolaan yang baik dalam bidang
pemasaran akan membantu perusahaan mencapai tingkat penjualannya sesuai dengan
target yang telah ditetapkan.

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh Rendelangi et al. (2023), yang menyatakan bahwa kesuksesan perusahaan dalam
era globalisasi sangat tergantung pada formulasi dan implementasi strategi yang
dilakukan perusahaan. Oleh karena itu, maka setiap perusahaan harus dapat merancang
strategi yang tepat untuk mencapai tujuannya, sehingga hasil strategis yang diinginkan
berupa daya saing, dan profitabilitas yang tinggi dapat dicapai. Setiap perusahaan
dituntut agar dapat melihat kondisi pasar dan perilaku konsumen dalam penyusunan dan
penerapan strategi pemasarannya menciptakan strategi pemasaran yang efektif,
sehingga dapat meningkatkan keunggulan bersaing bagi perusahaan dan pada akhirnya
akan dapat menghasilkan kinerja yang lebih optimal berupa peningkatan volume
penjualan.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut:

1. Untuk dapat mempertahankan eksistensi dan meningkatkan volume penjualannya,
beberapa strategi adaptif yang diterapkan PT. Astra Motor Sumbawa Besar dalam
menghadapi era revolusi industri 4.0, diantaranya adalah mempercepat transformasi
digital pemasaran, kreatif dan inovatif dalam menghadirkan produk yang berkualitas,
mengoptimalisasi hubungan baik dengan konsumen serta meningkatkan layanan after
sales, dan selalu memonitor kegiatan pemasaran kompetitor.

2. Secara keseluruhan, rasio penjualan motor pada PT. Astra Motor Sumbawa Besar
tahun 2020-2024 berada pada kategori cukup efektif yang menunjukkan bahwa
manajemen perusahaan belum mampu menerapkan strategi pemasaran yang adaptif
sesuai dengan perubahan kondisi pasar dan perilaku konsumen. Oleh karena itu,
diperlukan upaya yang optimal dari manajemen perusahaan dalam menggali seluruh
potensi yang dimiliki sehingga diharapkan dapat memberikan kontribusi yang positif
dan signifikan terhadap peningkatan volume penjualan perusahaan.

SARAN
Adapun saran yang dapat peneliti berikan kepada berbagai pihak yang terkait
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Bagi Perusahaan
Untuk dapat mempertahankan eksistensi dan meningkatkan volume
penjualannya, manajemen perusahaan hendaknya selalu meningkatkan pelayanan
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kepada pelanggan dan responsive terhadap setiap keluhan pelanggan, sehingga dapat
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan sangat
penting bagi perusahaan karena dapat meningkatkan pendapatan, mengurangi biaya
pemasaran, membangun reputasi merek yang kuat, dan memberikan keunggulan
kompetitif bagi perusahaan. Pelanggan yang setia cenderung melakukan pembelian
berulang, merekomendasikan perusahaan kepada orang lain, dan memberikan umpan
balik yang berharga sehingga pelanggan yang loyal menjadi asset penting bagi
perusahaan yang harus dipertahankan.
2. Bagi Pelanggan

Mengingat sepeda motor memiliki peranan vitat sebagai salah satu alat
transportasi yang paling banyak digunakan oleh masyarakat, maka atribut-atribut
produk yang meliputi kualitas produk, merek dan harga sebagai pertimbangan
konsumen dalam pembelian sepeda motor. Dengan mempertimbangkan semua faktor
tersebut, pelanggan dapat memilih sepeda motor yang sesuai dengan kebutuhan dan
preferensi yang diinginkannya, sehingga dapat memberikan manfaat optimal dalam
mobilitas sehari-hari.
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