
 

STRATEGI PEMASARAN GUNA MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN 

ANALISIS TOWS

RODA MAS MOTOR LODOYO BLITAR

Diajukan Guna Melengkapi Sebagian

 Dalam Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi (SE)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI KESUMA NEGARA

 

i 

STRATEGI PEMASARAN GUNA MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN DENGAN MENGGUNAKAN 

ANALISIS TOWS PADA PERUSAHAAN DEALER YAMAHA 

RODA MAS MOTOR LODOYO BLITAR
 

SKRIPSI 
 

Diajukan Guna Melengkapi Sebagian Syarat

Dalam Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi (SE)
 

 

Disusun Oleh : 

 

Nama  : ANAS ZAINUR ROI

 

NIM  : 14221004 

 

Pembimbing : Rony Ika Setiawan, SE, MM

 

 

 

 

PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

 

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI KESUMA NEGARA

 

BLITAR 

 

2018 

 

 

 

STRATEGI PEMASARAN GUNA MENINGKATKAN 

DENGAN MENGGUNAKAN 

DEALER YAMAHA 

RODA MAS MOTOR LODOYO BLITAR 

Syarat 

Dalam Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi (SE) 

: ANAS ZAINUR ROI 

Rony Ika Setiawan, SE, MM 

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI KESUMA NEGARA 











v 

 

ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN GUNA MENINGKATKAN VOLUME 

PENJUALAN DENGAN MENGGUNAKAN ANALISIS TOWS PADA 

PERUSAHAAN DEALER YAMAHA RODA MAS MOTOR LODOYO 

BLITAR 

 

ANAS ZAINUR ROI – 14221004 

Kata kunci: strategi pemasaran, analisis TOWS. 

penelitian ini bertujuan untuk menentukan strategi pemasaran pada dealer Yamaha 

Yoda Mas Motor Lodoyo Blitar. Penelitian ini merupakan jenis penelitian 

deskritif kuantitatif dengan menggunakan metode analisis TOWS (threats-  

opportunities- weaknesess - strengths). Analisis TOWS merupakan analisis yang 

dapat digunakan untuk melihat sisi eksternal dan internal perusahaan. Analisis 

TOWS diawali dengan mengkaji semua faktor eksternal perusahaan dengan 

menganalisis ancaman dan peluang, setelah itu mengkaji semua faktor internal 

perusahaan dengan menganalisis kelebihan dan kelemahan berdasarkan analisis 

TOWS sehingga strategi ini bisa digunakan perusahaaan untuk membantu 

meningkatkan volume penjualan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



vi 

 

KATA PENGANTAR 

Syukur alhamdulilah penulis ucapkan kehadirat Tuhan Yang Maha Esa, 

karena dengan rahmad dan hidayahnya penulis dapat menyelesaikan proposal 

skripsi ini yang berjudul : Strategi Pemasaran guna meningkatkan Volume 

Penjualan dengan Menggunakan Analisis TOWS pada Perusahaan Dealer 

Yamaha Roda Mas Motor Lodoyo Blitar. 

Adapun maksud dari penyusunan proposal ini adalah untuk memenuhi salah 

satu syarat untuk melanjutkan skripsi ketahap selanjutnya guna mencapai gelar 

sarjana ekonomi pada Jurusan Manajemen, Sekolah Tinggi Ilmu Kesuma Negara 

(STIEKEN) Blitar. 

       Penulis mengucapkan banyak terima kasih kepada pihak-pihak yang telah 

berkontribusi dalam menyelesaikan proposal skripsi ini,berikut adalah pihak-

pihak yang telah berkontribusi: 

1. Bapak Iwan Setya Putra, SE.,Ak.,MM. selaku Ketua STIEKEN Blitar. 

2. Bapak Sandi Eka Suprajang, SE, MM. selaku Ketua Jurusan Manajemen 

Stieken Blitar. 

3. Bapak Rony Ika Setiawan, SE,MM. selaku Dosen Pembimbing yang telah 

meluangkan waktunya untuk memberikan ilmu, arahan serta bimbingan bagi 

penulis dalam menyelesaikan skripsi ini. 

4. Bapak Lukman Hakim selaku pimpinan perusahaan dealer Yamaha Roda Mas 

Motor Lodoyo Blitar yang telah memberikan izinnya untuk melakukan 

penelitian. 
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5. Keluarga besar dealer Yamaha Roda Mas Motor Lodoyo Blitar yang telah 

memberikan informasi di internal perusahaan dan dilapangan.  

6. Para bapak dan ibu dosen pengampu mata kuliah yang bersedia meluangkan 

waktunya selama di STIEKEN Blitar. 

Penulis menyadari proposal skripsi ini  masih jauh dari dari kata 

sempurna,sehingga penulis mengharapkan kritik dan saran yang membangun dari 

para pembaca. Penulis berharap proposal skripsi ini dapat berguna dan bermanfaat 

untuk dealer Yamaha Roda Mas Motor Lodoyo Blitar dan para pembaca pada 
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Blitar, 24 April 2018 

Penulis, 

 

 

 

      Anas Zainur Roi 
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