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ANALISA STRATEGI PEMASARAN PELATIHAN SLII® PADA PT 

MOMENTA 
Stephanie Ginting 

 

ABSTRAK  

Sebuah usaha memerlukan adanya strategi pemasaran untuk dapat mengembangkan 
bisnisnya sehingga dapat memperoleh pelanggan yang ditargetkan. Setiap perusahaan 
memerlukan strategi pemasaran yang tepat, terutama dalam keadaan pandemi seperti 
sekarang ini. Kepemimpinan merupakan bagian terpenting dalam mengembangkan 
perusahaan. Sebagaimana yang diketahui, persaingan bisnis saat ini sudah semakin 
berkembang secara cepat. Setiap pemimpin perusahaan saat ini telah membentuk strategi 
pemasaran yang sesuai untuk dapat membantu perusahaannya agar bertahan dalam 
persaingan yang ketat. Objek penelitian dalam studi ini adalah PT Momenta yang 
merupakan sebuah perusahaan dimana bergerak pada bidang peningkatan kinerja 
karyawan. PT Momenta memiliki beberapa tahapan yaitu training (pelatihan), coaching 
(pendampingan) dan assessment (asesmen). Penelitian ini dilakukan dengan 
menggunakan pendekatan kualitatif metode studi kasus dan analisa. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT Momenta dengan 
menyesuaikan produk terhadap kondisi pandemi dapat meningkatkan penjualan program 
SLII®. Selain itu, diketahui bahwa SLII® dapat dapat memberikan efektivitas terhadap 
pelatihan karyawan dengan online dimana hal tersebut akan mempengaruhi tingkat 
penjualan. Saran yang dapat diberikan adalah untuk mengembangkan strategi pemasaran 
secara lebih baik, terutama dalam faktor kekuatan untuk perusahaan. Pada dasarnya, 
perusahaan juga perlu melakukan evalusai akan peluang dan ancaman yang akan dihadapi 
oleh perusahaan.  
Kata Kunci: Kepemimpinan, Strategi Pemasaran, Pelatihan Karyawan 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



vii 
 

ANALISA STRATEGI PEMASARAN PELATIHAN SLII® PADA PT 

MOMENTA 
Stephanie Ginting 

 
ABSTRACT 

 
To grow its business and attract targeted clients, a company must design a marketing 
plan. Every business, especially in the present epidemic environment, need an effective 
marketing plan. The most crucial aspect of the company's development is leadership.  As 
is well known, today's business environment is becoming increasingly competitive. Every 
business owner today has devised a marketing plan to aid his company's survival in the 
face of tough competition. In this study, the research object is PT Momenta, a corporation 
that focuses on enhancing employee performance. Training, coaching, and assessment 
are the three steps of PT Momenta. This study took a qualitative approach, including case 
study and analytic techniques. The findings revealed that PT Momenta's marketing 
approach of adapting the product to pandemic circumstances might boost sales of the 
SLII® program. Furthermore, SLII® has been shown to be beneficial for online staff 
training, which has a direct impact on sales volume. Better marketing tactics, especially 
in terms of the company's strength, are suggestions that can be given in this study. 
Basically, the organization must assess the possibilities and dangers that it will confront. 

Keywords: Leadership, Marketing Strategy, Employee Training 
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