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Abstract 

 

This study aims to analyze the development strategy of the business of buying 

and selling cars in PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur, through the 

identification of internal and external factors of the company and the 

formulation of the right strategy to strengthen the company's competitiveness. 

This study uses a qualitative descriptive method. Data collection was carried 

out through in-depth interviews with six key informants and analysis of 

supporting documents. The data analysis technique uses SWOT analysis 

through IFAS and EFAS matrices. The results of the study show that the 

implementation of business development strategies at PT. Alcha Mobil 

Indonesia has been directed towards sustainable growth through digital 

transformation and strengthening customer relationships, with the use of social 

media as an effective promotional tool to expand market share and build 

consumer trust. The analysis of internal and external factors shows a balance 

between strengths and opportunities, such as budget management efficiency, 

service professionalism, and market digitalization trends that support the 

increase in demand for quality used cars. However, companies still face the 

threat of fierce competition, price fluctuations, and limited brand awareness 

compared to established competitors. Based on the results of the analysis, the 

recommended strategy is the implementation of the Strength–Opportunity (S–

O) strategy by optimizing integrated digital promotions, the development of 

value-added services such as warranty and light service, and the diversification 

of technology-based products to expand market reach and increase customer 

loyalty. These findings show that strengthening digital innovation and customer 

service is the main key in maintaining business sustainability in the competitive 

used car industry 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pengembangan usaha jual beli mobil bekaas di PT. Alcha 

Mobil Indonesia Gunung Sindur, melalui identifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan serta 

perumusan strategi yang tepat untuk memperkuat daya saing perusahaan. Penelitian ini menggunakan 

metode deskriptif kualitatif. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam terhadap enam 

informan kunci dan analisis dokumen pendukung. Teknik analisis data menggunakan analisis SWOT melalui 

matriks IFAS dan EFAS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi pengembangan usaha di 

PT. Alcha Mobil Indonesia telah diarahkan pada pertumbuhan berkelanjutan melalui transformasi digital dan 

penguatan hubungan pelanggan, dengan pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi efektif untuk 

memperluas pangsa pasar dan membangun kepercayaan konsumen. Analisis faktor internal dan eksternal 

menunjukkan adanya keseimbangan antara kekuatan dan peluang, seperti efisiensi pengelolaan anggaran, 

profesionalitas pelayanan, serta tren digitalisasi pasar yang mendukung peningkatan permintaan mobil bekas 
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berkualitas. Namun, perusahaan masih menghadapi ancaman persaingan ketat, fluktuasi harga, dan 

keterbatasan brand awareness dibanding pesaing mapan. Berdasarkan hasil analisis, strategi yang disarankan 

adalah penerapan strategi Strength–Opportunity (S–O) dengan mengoptimalkan promosi digital terpadu, 

pengembangan layanan bernilai tambah seperti garansi dan servis ringan, serta diversifikasi produk berbasis 

teknologi untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Temuan ini 

menunjukkan bahwa penguatan inovasi digital dan pelayanan pelanggan merupakan kunci utama dalam 

mempertahankan keberlanjutan usaha di industri mobil bekas yang kompetitif 

 

Kata Kunci : Strategi pengembangan usaha; Jual beli mobil bekas; Analisis SWOT 
 

PENDAHULUAN 

Indonesia telah lama memainkan peran utama dalam industri otomotif ASEAN, dengan 

secara konsisten mempertahankan posisinya sebagai pasar mobil terbesar (Rivai, 2019). Faktor 

utama yang mendorong pertumbuhan industri otomotif meliputi ekspansi kelas menengah, 

urbanisasi yang cepat, serta meningkatnya keinginan masyarakat untuk memiliki mobil sebagai 

simbol status dan kenyamanan. Selain itu, pertumbuhan ekonomi yang pesat dan daya beli 

konsumen yang semakin meningkat telah menjadikan Indonesia sebagai pasar otomotif dengan 

prospek pertumbuhan yang stabil (Viva Insights, 2024) 

Industri otomotif merupakan salah satu sektor yang memiliki prospek cerah dan berperan 

penting dalam mendorong pertumbuhan ekonomi serta meningkatkan nilai ekspor. Perkembangan 

industri ini tidak terlepas dari berbagai faktor, termasuk kebijakan pemerintah yang mengatur dan 

mendukung sektor otomotif, kemajuan teknologi yang terus berkembang, serta kondisi ekonomi 

yang memengaruhi daya beli dan permintaan pasar. Dengan dukungan regulasi yang tepat serta 

inovasi di bidang teknologi, industri otomotif nasional diharapkan dapat semakin kompetitif, baik 

di pasar domestik maupun internasional, sehingga mampu memberikan kontribusi yang lebih besar 

terhadap perekonomian Negara (Bustami et al., 2024). Seperti halnya di Indonesia dengan Negara 

produksi dan penjualan yang cukup menjanjikan dan bahkan sangat unggul di ASEAN. 

 

Indonesia menempati posisi strategis sebagai pemain kunci di pasar otomotif ASEAN, baik 

dalam hal penjualan mobil maupun produksi kendaraan. Pada tahun 2019, Indonesia mencatat 
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penjualan mobil lebih dari 1 juta unit (1.030.486 unit) dan memproduksi 1.286.848 kendaraan, 

mencerminkan pasar domestik yang kuat dan basis manufaktur yang kokoh. Namun, pandemi 

COVID-19 pada tahun 2020 menyebabkan penurunan signifikan, dengan penjualan mobil turun 

menjadi 532.077 unit dan produksi merosot menjadi 690.176 unit. Pasar ini kemudian pulih dengan 

kuat pada tahun 2021 dan 2022, dengan puncak penjualan mobil mencapai 1.048.040 unit pada 

tahun 2022, sementara produksi meningkat menjadi 1.470.146 kendaraan. Namun, proyeksi untuk 

tahun 2024 menunjukkan perlambatan, dengan penjualan diperkirakan menurun menjadi 850.000 

unit, sementara produksi diproyeksikan mencapai 1,2 juta kendaraan. Tren ini mencerminkan 

tantangan dalam mempertahankan pertumbuhan di tengah dinamika pasar yang terus berkembang 

dan tekanan ekonomi global (Viva Insights, 2024). 

 

Jika dibandingkan dengan negara-negara ASEAN lainnya, pasar otomotif Indonesia 

menunjukkan kekuatan sekaligus area yang memerlukan perbaikan. Thailand tetap menjadi tolok 

ukur yang tangguh, secara konsisten memimpin dalam produksi mobil. Pada tahun 2019, Thailand 

memproduksi 2.013.710 kendaraan, hampir dua kali lipat dari output Indonesia, meskipun volume 

penjualan mobil serupa (1.007.552 unit). Meskipun Thailand juga mengalami penurunan selama 

pandemi, negara ini mempertahankan kepemimpinan produksinya dengan 1.883.515 kendaraan 

yang diproduksi pada tahun 2022, jauh melampaui Indonesia. Namun, proyeksi untuk tahun 2024 

menunjukkan bahwa produksi Thailand mungkin akan menurun tajam menjadi 1.460.000 

kendaraan, yang berpotensi mempersempit kesenjangan dengan Indonesia (Viva Insights, 2024). 
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Berdasarkan tabel 1.1. diatas, dapat dilihat bahwa jumlah showroom mobil bekas di 

Indonesia terus mengalami peningkatan setiap tahunya. Peningkatan tertinggi terjadi pada tahun 

2023 dimana jumlah showroom mobil bekas di Indonesia mengalami pertumbuhan sebesar 12,02% 

atau sebanyak 761 showroom. Meningkatnya showroom mobil bekas di Indonesia ini menjadi salah 

satu prospek bisnis yang diminati oleh masyarakat saat ini. Saat ini juga dapat dilihat bahwa 

semakin banyak usaha showroom mobil bekas yang menjamur di kota-kota besar Indonesia tak 

terkecuali di Jawa Barat sendiri tentunya. Hal tersebut sesuai dengan data berikut ini:   

 

Berdasarkan tabel 1.2 diatas menunjukkan bahwa di Provinsi Jawa Bbarat juga 

menunjukkan peningkatan setiap tahunya. Peningkatan ini tidak lain dikarenakan oleh 

meningkatnya keinginan masyarakat terhadap mobil bekas di Indonesia terkhusus di Provinsi Jawa 

Barat.  Pesatnya perkembangan dunia usaha saat ini telah mendorong tingkat persaingan pasar yang 

semakin ketat. Dalam menghadapi dinamika tersebut, setiap organisasi bisnis perlu merancang 

strategi yang tepat agar dapat bertahan dan berkembang. Kemampuan untuk beradaptasi dengan 

perubahan yang cepat menjadi faktor kunci dalam menjaga daya saing di tengah iklim usaha yang 

terus berubah (Riofita et al., 2024). Hal yang sama terjadi pada salah satu usaha jual beli mobil 

bekas di Kabupaten Bogor yaitu PT Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur, Kabupaten Bogor. 
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Sejak PT Alcha Mobil Indonesia Gunung Sidur buka pada November 2024, PT Alcha Mobil 

Indonesia Gunung Sidur menargetkan penjualan 10 unit setiap bulan nya, namun nyatanya, 

penjualan hanya berhasil menjual 7 unit pada tahun 2024 (November hingga desember). Pada tahun 

2025, target penjualan setahun sebanyak 120 unit atau 10 unit perbulan dimana hanya dapat menjual 

62 unit atau dengan rata-rata hanya sebanyak 5-6 mobil setiap bulan nya. Pada tahun 2026, 

penjualan mobil bekas yang dapat direalisasikan hanya sebanyak 4 unit yang jauh dibawah target 

penjualan bulanan. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa penjualan mobil bekas di PT Alcha Mobil 

Indonesia Gunung Sidur belum mampu memenuhi target penjualan baik secara bulanan maupun 

tahunan. Hal tersebut sesuai dengan data berikut ini: 
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Berdasarkan Tabel 1.3 di atas menunjukkan bahwa realisasi penjualan di PT Alcha Mobil 

Indonesia Gunung Sindur masih berada di bawah target yang telah ditetapkan perusahaan. Pada 

tahun 2024, tingkat pencapaian penjualan sebesar 70% karena perusahaan masih berada pada tahap 

awal operasional. Pada tahun 2025, pencapaian penjualan menurun menjadi 51,67%, sedangkan 

pada tahun 2026 (Januari) hanya mencapai 3,33%. Kondisi ini menunjukkan bahwa kinerja 

penjualan perusahaan belum optimal dan perlu dilakukan analisis lebih lanjut terhadap strategi 

pemasaran yang diterapkan 

TINJAUAN PUSTAKA 

Assimetri Information  

Pihak manajer perusahaan memiliki informasi yang lebih banyak dan lengkap dibandingkan 

pemegang saham dan berkepentingan lainnya yang mengakibatkan adanya kesenjangan informasi 

atau yang dikenal dengan istilah asimetri informasi (asymmetric information). Sementara pemegang 

saham dan berkepentingan lainnya memiliki keterbatasan sumber dan akses untuk memperoleh 

informasi mengenai perusahaan sehingga pihak eksternal hanya bisa mengandalkan informasi yang 

disajikan manajer yaitu laporan keuangan jika ingin mengetahui kinerja dan kondisi perusahaan. 

Pemisahan kepemilikan dan pengelolaan perusahaan antara manajer dan pemegang saham akan 

mengakibatkan manajer memiliki informasi yang lebih banyak, lebih lengkap dan lebih akurat 

sehingga akan terjadi kecenderungan memanfaatkan informasi ini untuk kepentingan manajer itu 

sendiri (Muuna et al., 2023). 

Manajemen Strategi 

Manajemen strategi adalah seni dan ilmu untuk memformulasi, mngimplementasi dan 

mengevaluasi lintas fungsi yang memungkinkan organisasi atau perusahaan dapat mencapai 

tujuannya, yaitu menghasilkan sebuah keunggulan yang berdaya saing yang memungkinkan dapat 

keluar sebagai pemenang (the winner) dalam persaingan global. Manajemen strategi merupakan 

tindakan seorang manajer dalam mengambil sebuah keputusan demi mencapai kesuksesan 

organisasi jangka panjang. Pengambilan keputusan dilakukan berdasarkan analisa 

lingkungan,ketepatan pelaksanaan strategi, evaluasi pelaksanaan dan pengawasan secara terencana. 

Dalam hal ini penerapan manajemen strategi dilakukan pengkajian dengan cermat berkaitan dengan 

masalah lingkungan terhadap ancaman dari luar, yang memungkinkan masalah bagi kemajuan 

organisasi (Jusniati et al., 2022). 

Strategi Pengembangan Usaha 

Strategi berasal dari kata Yunani strategos, yang berarti jenderal. Oleh karena itu kata 

strategi secara harfiah berarti “seni dan jenderal”. Kata ini mengacu pada apa yang merupakan 

perhatian utama manajemen puncak organisasi. Secara khusus, strategi adalah penempatan misi 

perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan mengikat kekuatan eksternal dan internal, 

perumusan kebijakan dan strategi tertentu mencapai sasaran dan memastikan implementasinya 

secara tepat, sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi akan tercapai (Bidara et al., 2022).  
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Penjualan 

Penjualan merupakan salah satu kegiatan sangat penting bagi suatu perusahaan. Kegiatan 

ini berkaitan erat dengan tercapainya tujuan dari perusahaan. Semakin banyak perusahaan menjual 

produk yang dimiliki,maka perusahaan akan memperoleh laba sebanyak-banyaknya. Penjualan 

adalah kenaikan aktiva yang berasal dari penjualan barang produksi selama periode tertentu yang 

merupakan kegiatan rutin perusahaan. Penjualan adalah tujuan dari semua perusahaan dalam usaha 

pemasarannya dalam menawarkan produk yang dimiliki. Konsep penjualan adalah pendekatan 

umum lainnya yang dipakai oleh banyak perusahaan terhadap pasar. Konsep penjualan berpendapat 

bahwa para konsumen jika dibiarkan sendiri biasanya tidak akan membeli produk-produk dari 

perusahaan tersebut. Oleh karena itu perusahaan harus melakukan keiatan penjualan yang agresif 

dan usaha promosi yang gencar (Kotler et al., 2022). 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di PT Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur yang merupakan salah 

satu showroom yang bergerak pada bidang jual beli mobil bekas yang beralamat di Jl. Cendana 

Rawakalong No.14, RT.01/RW.03, Rawakalong, Kec. Gn. Sindur, Kabupaten Bogor, Jawa Barat 

16340. 

Waktu yang digunakan peneliti untuk penelitian ini dilaksanakan sejak tanggal 

dikeluarkannya ijin penelitian dalam kurun waktu kurang lebih 4 (empat) bulan, 2 bulan 

pengumpulan data dan 2 bulan pengolahan data yang meliputi penyajian data dan penyusunan akhir 

tesis. 

Penelitian ini menggunakan pendeketan kualitatif, yang merupakan jenis penelitian case 

study (studi kasus) dan bersifat deskriptif. Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif 

kualitatif. Pendekatan penelitian ini menggunakan kualitatif, artinya dengan melakukan 

pengamatan, wawancara atau penelaahan dokumen dengan mempertimbangkan adanya kenyataan 

jamak, dilakukan secara langsung hakikat hubungan antara peneliti dengan responden, serta 

terdapat penyesuaian penajaman pengaruh terhadap pola-pola nilai yang dihadapi (Moleong, 2017). 

Dalam penelitian kualitatif, temuan atau data dikatakan valid atau sah apabila tidak ada 

perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan apa yang sesungguhnya terjadi pada objek yang 

diteliti. Untuk menetapkan keabsahan data diperlukan teknik pemeriksaan 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Matriks IFAS dan EFAS 

 

Hasil analisis faktor internal dalam penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui kekuatan 

dan kelemahan dari strategi pengembangan usaha jual beli mobil bekas dengan menggunakan 

matriks IFAS (Internal Faktor Analysis Summary) yang didapatkan melalui wawancara kepada para 

informan terlibat 

Hasil analisis faktor eksternal dalam penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui peluang 

dan tantangan yang ada dari strategi pengembangan usaha jual beli mobil bekas dalam 

meningkatkan penjualan di PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur dengan menggunakan 

matriks EFAS (External Factor Analysis Summary) yang didapatkan melalui wawancara kepada 

para informan terkait yaitu sebagai berikut: 
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Penentuan Strategi yang Sesuai 

Dalam tahap pencocokan ini, digunakan dua metode, yaitu: matriks internal eksternal dan 

diagram matriks SWOT. Hal ini dilakukan agar diperoleh strategi yang benar-benar tepat untuk 

dijalankan oleh PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur dalam memaksimalkan penjualan. 

Diketahui bahwa hasil matriks IFAS dengan total sebesar 3,040 serta matriks EFAS sebesar 3,109 

sehingga hasil ditemukan seperti tabel dibawah ini: 
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Berdasarkan tabel diatas, ditemukan bahwa kondisi pengembangan PT. Alcha Mobil 

Indonesia Gunung Sindur berada pada sel nomor 1, yaitu suatu keadaan dimana PT. Alcha Mobil 

Indonesia Gunung Sindur mengalami suatu masa pertumbuhan. Dengan demikian dapat diketahui 

strategi yang sebaiknya dijalankan adalah strategi pertumbuhan melalui Integrasi Vertikal 
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Berdasarkan perhitungan dari jumlah nilai kekuatan (S) setelah dikali dengan skor lebih 

besar daripada jumlah nilai kelemahan (W) setelah dikali dengan skor, yang berarti PT. Alcha Mobil 

Indonesia Gunung Sindur mempunyai kekuatan dari segi internalnya. Begitu pula dengan jumlah 

nilai peluang (O) setelah dikali dengan nilai skor yang lebih besar daripada jumlah nilai ancaman 

(T) setelah dikali dengan skor, yang berarti PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur mempunyai 

banyak peluang. Dengan demikian, posisi PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur berada pada 

kuadran ke-1 (satu), yaitu suatu keadaan faktor eksternal dan internal yang baik menunjukkan 

bahwa lingkungan yang dihadapi memiliki peluang yang lebih besar daripada ancamannya, 

sementara kekuatan internal lebih kuat daripada kelemahan yang ada. 

 

Pada posisi sub kuadran terlihat bahwa nilai Strength (S) sebesar 1,989 > Opportunity (O) 

sebesar 1,775. Maka, jika organisasi atau lembaga berada di kuadran I A, itu menunjukkan bahwa 
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pertumbuhan PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur dapat dilakukan dengan cepat (Rapid 

Growth). Dalam hal ini, peningkatan peran dapat dilakukan dengan cepat untuk memastikan 

pertumbuhan dan stabilitas organisasi atau lembaga tersebut 
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Berdasarkan tabel diatas, strategi yang digunakan yaitu strategi S-O. Dalam keadaan seperti 

ini, perusahaan harus menggunakan strategi pengembangan bisnis yang agresif yang memanfaatkan 

kekuatan besar untuk mengembangkan bisnis yang sudah ada. Strategi agresif karena berfokus pada 

pemanfaatan kekuatan internal dan peluang eksternal untuk mencapai pertumbuhan yang signifikan 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan, penelitian ini 

menyimpulkan sebagai berikut: 

1. Penerapan strategi pengembangan usaha di PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur dalam 

meningkatkan penjualan menunjukkan arah yang berorientasi pada pertumbuhan berkelanjutan 

melalui transformasi digital dan penguatan hubungan pelanggan. Perusahaan berhasil 

menerapkan strategi promosi berbasis media sosial secara efektif untuk meningkatkan visibilitas 

merek dan memperluas jangkauan pasar, disertai dengan diferensiasi layanan seperti garansi 

kendaraan, test drive gratis, serta transparansi informasi produk. Meskipun dihadapkan pada 

fluktuasi penjualan dan penurunan daya beli masyarakat, perusahaan mampu menjaga stabilitas 

usaha melalui diversifikasi layanan dan efisiensi operasional. Fokus strategi yang menekankan 
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kepercayaan, kepuasan, dan loyalitas pelanggan membuktikan bahwa PT. Alcha Mobil 

Indonesia tidak hanya berorientasi pada keuntungan jangka pendek, tetapi juga membangun 

fondasi bisnis yang adaptif, berdaya saing, dan berorientasi pada pertumbuhan jangka panjang 

di industri mobil bekas yang kompetitif 

2. Faktor internal dan eksternal PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur menunjukkan 

keseimbangan antara kekuatan dan peluang yang mendukung pertumbuhan usaha. Dari sisi 

internal, perusahaan memiliki keunggulan dalam efisiensi pengelolaan anggaran, profesionalitas 

layanan showroom, serta strategi promosi digital yang efektif melalui media sosial seperti 

TikTok dan Instagram yang berhasil memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan 

kepercayaan pelanggan melalui transparansi, garansi, dan layanan bernilai tambah seperti 

inspeksi unit serta home test drive. Sementara dari sisi eksternal, perusahaan dihadapkan pada 

peluang besar berupa tren digitalisasi pemasaran, meningkatnya permintaan mobil bekas 

berkualitas tinggi, dan potensi pengembangan layanan jasa pendukung seperti nano coating, 

servis ringan, serta cuci mobil. Meski demikian, ancaman tetap muncul dari persaingan ketat di 

pasar mobil bekas, fluktuasi harga, dan keterbatasan brand awareness dibanding pesaing mapan 

3. PT. Alcha Mobil Indonesia Gunung Sindur seharusnya menerapkan strategi Strength–

Opportunity (S–O) untuk mengarahkan pengembangan usahanya pada pemanfaatan kekuatan 

internal untuk menangkap peluang pasar secara maksimal melalui inovasi digital, efisiensi 

anggaran, dan peningkatan nilai layanan. Strategi yang disarankan mencakup optimalisasi 

promosi digital terpadu, pengembangan program benefit pelanggan seperti garansi dan layanan 

tambahan, pemanfaatan lokasi showroom yang representatif untuk memperkuat citra 

profesional, serta diversifikasi layanan berbasis teknologi seperti booking online dan home test 

drive. Dengan menerapkan strategi ini secara konsisten, perusahaan berpotensi memperluas 

pangsa pasar, memperkuat loyalitas pelanggan, serta meningkatkan profitabilitas secara 

berkelanjutan. Pendekatan ini tidak hanya menekankan peningkatan penjualan jangka pendek, 

tetapi juga pembentukan fondasi pertumbuhan bisnis yang berorientasi pada pengalaman 

pelanggan dan keunggulan kompetitif jangka panjang 
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