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ABSTRAK 

 

Firman Alhadi, 2009   : ANALISIS SWOT PADA CV. HAYATI 
PADANG DALAM MEMASARKAN 
SEPEDA MOTOR MEREK HONDA 

Pembimbing   : Gesit Thabrani, SE, MT 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan 
ancaman (Analisis SWOT) pada CV. HAYATI Padang dan untuk menentukan 
strategi peningkatan penjulan sepeda motor merek honda. 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian diskriptif kualitatif yaitu penelitian 
tentang informasi yang dikumpulkan dan dinyatakan dalam bentuk kata-kata dan 
gambar, kata-kata disusun dalam kalimat, misalnya kalimat hasil wawancara antara 
peneliti dan informan. Tujuan penelitian adalah menjelaskan dan menggambarkan 
berbagai hal yang menyangkut dengan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman 
(Analisis SWOT) serta strategi untuk meningkatkan penjualan sepeda motor merek 
Honda pada CV. HAYATI Padang. 

Hasil penelitian, berdasarkan analisis lingkungan internal pemasaran sepeda 
motor merek Honda pada CV. HAYATI Padang, kekuatan (Strenghts) yang dimiliki 
yaitu: memiliki image perusahaan yang baik, citra produk yang bagus dan pelayanan 
pendukung yang menarik. Kelemahan (Weakness) yang dimiliki yaitu : kurangnya 
sistem informasi yang terintegrasi, belum mempunyai sistem pengembangan SDM 
secara terencana dan sering terjadi kekosongan persediaan/lead time besar. 
Berdasarkan analisis lingkungan eksternalnya, terdapat peluang (Opportunity) yaitu : 
semakin meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap sepeda motor. Ancaman 
(Threat) yang terdapat yaitu : perkembangan kompetitor yang semakin agresif. Agar 
jumlah penjualan sepeda motor Honda pada CV. HAYATI Padang dapat 
ditingkatkan, maka upaya-upaya yang dapat dilakukan adalah meningkatkan mutu 
pelayanan, jumlah persedian dan menggencarkan promosi, meningkatkan sistem 
pengembangan SDM secara terencana dan memperbaiki sistem informasi yang 
terintegrasi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Seiring dengan pertumbuhan penduduk dan perkembangan ilmu 

pengetahuan serta teknologi dewasa ini, memicu perubahan di bidang sosial, 

budaya, ekonomi, politik dan juga dalam persaingan, dapat mempengaruhi 

bentuk dan keadaan pasar. Karena pasar selalu berubah, maka perusahaan juga 

harus selalu meningkatkan pelayanannya. Hal yang perlu diperhatikan di sini 

adalah bagaimana perusahaan mengambil inisiatif menciptakan perubahan yang 

inovatif untuk merubah cara pelayanannya agar dapat menyesuaikan diri dengan 

lingkungan di luar perusahaan yang menghendaki perubahan. 

Demikian halnya pada sektor perhubungan dan transportasi terutama 

penggunaan sepeda motor, dimana dewasa ini penggunaan sepeda motor 

mengalami perkembangan yang sangat pesat. Perhubungan dan transportasi juga 

merupakan sektor yang ikut andil dalam mempengaruhi perkembangan ekonomi 

di Indonesia dan Kota Padang khususnya.  

Hal ini juga disadari pemerintah, bahwa tanpa perhubungan dan 

transportasi yang lancar akan sulit sekali untuk mencapai tingkat ekonomi yang 

baik dan yang berdampak pada pembangunan. Salah satunya dengan penggunaan 

sepeda motor dapat membantu memperlancar transportasi darat saat ini. 

Khususnya Kota Padang yang saat ini sering mengalami kondisi macet pada pagi 
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dan sore, dengan menggunakan sepeda motor merupakan alternatif untuk 

melewati kondisi jalan yang sedang macet. 

Dalam hal ini sepeda motor berfungsi  sebagai sarana transportasi yang 

paling efektif dan efesien untuk memperlancar arus barang dan jasa, mobilitas 

manusia, arus informasi dan komunikasi dalam kehidupan masyarakat. Sehingga 

akan terlihat jelas bahwa penggunaan sepeda motor secara tidak langsung dapat 

membantu masyarakat dalam menjalankan segala aktifitasnya, yang juga akan 

membantu memperlancar perekonomian masyarakat penggunanya. Jika diamati 

hal ini akan membantu program pemerintah dalam meningkatkan perekonomian 

masyarakat. Penggunaan sepeda motor juga dapat membantu kalangan menengah 

kebawah, karena dengan menggunakan sepeda motor mereka dapat menghemat 

biaya transportasi. 

Dewasa ini, tuntutan masyarakat terhadap sepeda motor sangat 

meningkat, karena dapat kita lihat bahwa pemakaian sepeda motor sudah meluas 

pada berbagai kalangan seperti untuk keluarga, pegawai negeri, swasta, pengajar, 

petani, remaja dan lain sebagainya. Ini merupakan sebuah bukti bahwa ada 

kecenderungan masyarakat menggunakan sepeda motor sebagai alat transportasi, 

karena dinilai lebih efesien dalam hal harga, pemakaian dan juga perawatan. 

Sampai saat ini terdapat beberapa merek sepeda motor yang dipasarkan 

dealer di Sumatra Barat khususnya Kota Padang yaitu ; Honda, Suzuki, Yamaha, 

Kawasaki dan lain sebagainya. 
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CV. HAYATI Padang merupakan Main dealer resmi sepeda motor Honda 

untuk Kota Padang. CV. HAYATI menyediakan seluruh tipe sepeda motor yang 

diproduksi oleh Honda, beserta spare part asli Honda dan bengkel service resmi 

Honda. Dengan adanya pertumbuhan penduduk dari tahun ke tahun diharapkan 

terjadinya peningkatan permintaan masyarakat terhadap sepeda motor Honda 

untuk Provinsi Sumatra Barat dan khususnya Kota Padang. 

Dalam memasarkan sepeda motor merek Honda CV. HAYATI 

menghadapi faktor internal dan faktor eksternal perusahaan. Faktor internal 

perusahaan dalam SWOT adalah meliputi kekuatan dan kelemahan CV.HAYATI 

dalam  memasarkan sepeda motor merek Honda, sedangkan faktor eksternal yang 

meliputi peluang dan ancaman bagi perusahaan, seperti munculnya pesaing baru 

dengan kekuatan manajemen yang lebih baik, meningkatnya daya tawar 

pemasok, daya tawar pembeli yang dapat memberikan tingkat harga produk lebih 

rendah, dan semakin ketatnya kompetisi. 

Tabel 1. Data Penjualan Sepeda Motor  di CV. HAYATI Padang Dan PT. 
Menara Agung Padang (dalam unit) 

Volume Penjualan  2008 2009 2010 2011 

CV. HAYATI 42.057 44.232 65.841 93.192 
% Peningkatan  5,2 % 48,8 % 41,5 % 
PT. Menara Agung 43.102 44.159 61.437 85.894 
% Peningkatan  2,4% 39,1% 39,8% 
% Perbandingan CV. HAYATI 

dengan PT. Menara Agung  
< 2,5% > 0,2% > 7,2% > 8,5% 

Sumber: CV. HAYATI Padang 
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwasannya terjadi peningkatan unit 

penjualan pada kedua main dealer sepeda motor merek Honda secara terus 
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menerus disetiap tahunnya. Pada tahun 2008 PT. Menara Agung lebih unggul 

kenaikan 2,5% dibandingkan dengan CV. HAYATI, kemudian ditahun 2009 

CV.HAYATI lebih unggul 0,2% dibandingkan dengan PT. Menara Agung, 

berikutnya pada tahun 2010 CV. HAYATI unggul kembali sebesar 7,2% dan 

pada tahun 2011 CV.HAYATI semakin mendominasi dengan mengungguli 

penjualan 8,5% dari PT. Menara Agung. 

Dengan adanya analisis faktor eksternal dan internal dalam memasarkan 

sepeda motor merek Honda pada CV. HAYATI, maka dalam beberapa tahun 

terakhir CV. HAYATI mengalami peningkatan penjualan, dengan adanya 

peningkatan dalam penjualan maka CV. HAYATI perlu mengambil langkah-

langkah dalam penetapan strategi, untuk mempertahankan atau lebih 

meningkatkan lagi penjualannya. Dengan melakukan analisis eksternal dan 

internal perusahaan yang bertujuan untuk dapat mengetahui keunggulan, 

kelemahan, ancaman dan peluang yang akan dihadapi oleh CV.HAYATI dalam 

memasarkan sepeda motor merek Honda. Kebijaksanaan yang dilakukan 

perusahaan juga akan mengalami perubahan dalam memasarkan produknya 

dikarenakan keadaan eksternal perusahaan yang selalu berubah dengan cepat. 

Bertitik tolak dari latar belakang  yang dikemukakan oleh penulis di atas, 

maka penulis tertarik untuk meneliti masalah Analisis SWOT dengan memilih 

judul Tugas Akhir  : “ ANALISIS SWOT PADA CV. HAYATI PADANG 

DALAM MEMASARKAN SEPEDA MOTOR MEREK HONDA”. 
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B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, penulis ingin 

mengidentifikasikan masalah tersebut dalam bentuk penelitian yaitu : 

1. Kebijakan atau strategi apa saja yang diambil oleh CV. HAYATI Padang 

dalam memasarakan sepeda motor merek Honda.  

2. Bagaimanakah analisis SWOT (keunggulan, kelemahan, ancaman dan 

peluang) pada CV. HAYATI Padang dalam memasarkan sepeda motor merek 

Honda. 

3. Bagaimana strategi dalam meningkatkan penjualan sepeda motor merek 

Honda pada CV. HAYATI Padang. 

 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dengan dilakukannya penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui kebijakan atau strategi apa saja yang diambil oleh CV. 

HAYATI Padang dalam memasarkan sepeda motor merek Honda.  

2. Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan serta peluang dan ancaman (SWOT) 

pada CV. HAYATI Padang dalam memasarkan sepeda motor merek honda. 

3. Menentukan strategi dalam meningkatkan penjualan sepeda motor Honda 

pada CV. HAYATI Padang. 
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D. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian ini, diharapkan akan diperoleh informasi 

yang dapat bermanfaat antara lain : 

1. Bagi penulis adalah untuk menambah wawasan pengetahuan mengenai 

masalah yang diteliti, sehingga dapat diperoleh gambaran yang lebih jelas 

mengenai kesesuaian fakta di lapangan dengan teori yang dipelajari dibangku 

kuliah. 

2. Diharapkan menjadi bahan masukan bagi perusahaan yang bersangkutan 

dalam meningkatkan penjualan sepeda motor merek Honda pada CV. 

HAYATI di Kota Padang. 

3. Agar dapat menjadi pedoman dan referensi bagi pembaca dalam membahas 

 topik yang sama. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan  

Dari uraian yang telah dibahas pada bab-bab sebelumnya maka sebagai 

penutup dari Tugas akhir ini dapat ditarik kesimpulan yaitu  

1. Dari hasil analisis SWOT yang dilakukan pada CV. HAYATI Padang dapat 

diketahui bahwa kekuatan-kekuatan yang dimiliki oleh CV. HAYATI Padang 

dalam memasarkan sepeda motor merek Honda memberikan tempat tersendiri 

dalam meraih pelanggan, walaupun terdapat ancaman dari perkembangan 

competitor yang agresif. Tapi hal ini tidak terlalu mempengaruhi CV. HAYATI 

Padang dalam mengisi peluang yang ada untuk memasarkan sepeda motor 

merek Honda, karena kelemahan-kelemahan yang ada ditutupi dengan adanya 

image perusahaan yang baik dari konsumen kota Padang dan sub dealer sepeda 

motor merek Honda di Sumatra Barat.    

2. berdasarkan diagram cartesius alternatif yang terbaik adalah strategi S-O 

(Mendukung Strategi Growth) yang dapat meningkatkan penjualan. 

3. Agar jumlah penjualan sepeda motor pada CV. HAYATI Padang dapat 

ditingkatkan lagi , maka upaya yang dapat dilakukan adalah sebagai berikut: 

a. Meningkatkan mutu pelayanan, jumlah persedian dan menggencarkan 

promosi. 

b. Meningkatkan sistem pengembangan SDM secara terencana. 

c. Memperbaiki sistem informasi yang terintegrasi. 

56 



57 
 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas maka penulis 

melihat kelemahan-kelemahan dan ancaman yang datang dari luar perusahaan. 

Sehubungan dari itu maka penulis memberikan saran atau masukan pada 

perusahaan yang bisa dijadikan pertimbangan lagi untuk mengatasi kelemahan dan 

ancaman tersebut: 

1. Perusahaan harus agresif untuk memanfaatkan peluang pasar yang ada dengan 

meningkatkan persediaan melalui forecasting sebaik mungkin akan permintaan 

pelanggan dan juga lebih meningkatkan mutu pelayanan dengan cara melayani 

dengan ramah serta respon yang cepat pada pelanggan, kemudian diiringgi 

dengan menggencarkan promosi melalui sponsorship, pameran dan event-event. 

2. Sebaiknya CV. HAYATI Padang lebih  meningkatkan lagi sistem 

pengemabangan SDM secara terencana dan memanfaatkan sebaik-baiknya 

pelatihan yang diadakan oleh AHM terutama karyawan bagian mekanik. 

3. Sebaiknya CV. HAYATI Padang segera memperbaiki sistem informasi yang 

terintegrasi agar informasi antara perusahaan dengan lingkungan luar 

perusahaan/pelanggan menjadi lebih baik mengenai produk maupun persediaan 

perusahaan sehingga masalah kekosongan persediaan/lead time besar bisa 

teratasi. 
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