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Pengantar 

Usaha Mikro, kecil dan menengah (UMKM) merupakan salah satu 

kekuatan pendorong terdepan dalam pembangunan ekonomi. Gerak sektor 

UMKM sangat penting untuk menciptakan pertumbuhan dan lapangan pekerjaan. 

UMKM cukup fleksibel dan dapat dengan mudah beradaptasi dengan pasang surut 

dan arah permintaan pasar. UMKM dapat menciptakan lapangan pekerjaan lebih 

cepat dibandingkan sektor usaha yang lainnya, dan juga cukup terdiversifikasi 

serta memberikan kontribusi penting dalam ekspor dan perdagangan. Karena itu 

UMKM merupakan aspek penting dalam pembangunan ekonomi yang kompetitif. 

Pengembangan usaha kecil sangat penting dilakukan di Indonesia mengingat 

usaha kecil memiliki fungsi sosial ekonomi. “Proporsi usaha skala kecil sebesar 

99% dari seluruh unit usaha dan mempunyai daya serap tenaga kerja sangat besar” 

(Tambunan, 2010).  

UMKM sering dikaitkan dengan upaya-upaya pemerintah mengurangi 

pengangguran, memerangi kemiskinan dan pemerataan pendapatan. Oleh karena 

itu, tidak heran jika kebijakan pengembangan UMKM di Indonesia sering 

dianggap sebagai penciptaan kesempatan kerja atau kebijakan anti kemiskinan, 

atau kebijakan redistribusi pendapatan. Usaha kecil memberikan kontribusi yang 

besar bagi kesempatan kerja dan pendapatan, khususnya di daerah perdesaan dan 

bagi keluarga berpendapatan rendah. “Usaha kecil memiliki peran yang sangat 

penting bagi pembangunan di Indonesia” (Kuncoro dan Wijayanto, Metode Riset 

untuk Bisnis dan Ekonomi, 2010). 
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Usaha kecil juga berperan sebagai salah satu motor penggerak yang sangat 

krusial bagi pembangunan ekonomi dan komunitas lokal. Selain itu, usaha kecil 

memiliki peranan sebagai salah satu faktor utama pendorong perkembangan dan 

pertumbuhan ekspor non-migas. “Industri kecil juga merupakan 

industrikpendukung usaha berskala besar dengan memainkan perannya sebagai 

pembuat komponen komponen melalui keterkaitan produksi” (Tambunan, Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah di Indonesia Isu-isu Penting, 2010). Industri kecil 

harus berusaha keras untuk meningkatkan daya saing dengan meningkatkan mutu 

produknya dan meningkatkan efisiensi dalam produknya agar dapat 

melaksanakanhfungsi tersebut. Dua hal pokok sebagai penyebab rendahnya daya 

saing adalah efisiensi relatif rendah dan masalah ekonomi biaya tinggi. Selain 

alasan tersebut, daya saing produk industri Indonesiarmasih rendah karena 

kualitas dan kuantitas serta kontinuitas persediaan produk industri sebagian besar 

belum memenuhi syarat perdagangan dunia. 

Pemerintah telah banyak melakukan berbagai kebijakan untuk mendukung 

daya saing produk industri, baik yang berpengaruh langsung maupun tidak 

langsung. Kebijakan tersebut meliputi kebijakan yang bergerak pada sisi 

permintaan dan kebijakan yang bergerak pada sisi penawaran. Selama ini 

kebijakan usaha kecil terlihat lebih menonjol pada sisi penawaran, yaitu kebijakan 

yang bergerak pada sisi permodalan, khususnya perkreditan, kebijakan 

pengembangan kelembagaan bagi usaha kecil, dan kebijakan dalam 

pengembangan SDM dalam bentuk pelatihan. Sedangkan jenis kebijakan sisi 

permintaan antara lain berbentuk kebijakan anti monopoli, kebijakan harga 
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minimum, kebijakan investasi, kebijakan perdagangan yang mempengaruhi 

ekspor dan impor, serta kebijakan moneter yang mempengaruhi jumlah dan bunga 

kredit konsumsi belum banyak dilakukan. 

Setiap perusahaan baik perusahaanibesar maupun perusahaan keciliselalu 

berupaya agar usahanya dapat berlangsungfdalam jangka waktu yang lama, 

bahkanhtetap survival. Kelangsungan perusahaandini dapat dicapai melalui 

pengelolaandusaha yang baik. Setiap perusahaan berusaha untuk mempertahankan 

perusahaannyafdan menghendaki keuntungandmaksimum, pengelolaansusaha 

yang baikrsangat menentukanttercapainya tujuankperusahaan. Hal ini 

membutuhkan serangkaian kegiatan manajemen berupa perencanaan, pengorga-

nisasian, pengarahan,ypengkoordinasi dan pengendalian. Dalam dunia usaha, 

persaingan merupakan hal yang nyatajyang harusydihadapi. Setiapiperusahaan 

berlomba dalamumenghasilkan produkiyang dibutuhkanfdan diinginkanimanusia. 

Persaingan merupakanhcambuk bagi perusahaanduntuk bertahan dantberupaya 

memajukanyusahanya. 

Mebel merupakanfsalah satusproduk industrivdan jugavmerupakan salah 

satuvkomoditi hasilckerajinan tanganxyang mempunyaimperan cukupmpenting 

dalammmemenuhi kebutuhanmmasyarakat. Industri mebelmmerupakanbsalah 

satu pemberdayaannusaha mikromkecil menengahm(UMKM). Industri mebel 

merupakanmsalah satuwagenda pembangunanaaIndonesia dalamaarangka 

meningkatkan kesejahteraan rakyat. “Pengembangan UMKMadiharapkan dapat 

menyerapvkesempatan kerja sekaligus meningkatkanvpendapatan pelakunya” 

(Wulandy, Strategi Pengembangan Kawasan Industri Kecil Berbasis Komoditas 
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Unggul: Studi Kasus Kawasan Sentra Industri Keripik Kota Bandar Lampung, 

2011). 

Industri mebelmjuga salahasatu komoditiaekspor Indonesiaayang cukup 

pentingasebagai penghasiladevisa negaracsesudah minyak dancgas, sebagaichome 

industri yangvmemiliki nilaimseni yanghcukup tinggi, sehinggahindustri mebelfdi 

negaradIndonesia mampusmemenuhi kebutuhanrmasyarakat mancainegara. Selain 

peluanggekspor yang semakingterbuka, pasargindustri mebelydalam negeriumasih 

cukup besar meskipun belum digali secara maksimal seperti industrimmebel yang 

ada di Kota Solo. “Upaya yangmdilakukan dalammkaitannyawdengankrencana 

kebijaksanaannpembangunangsektor industrinkecil, khususnyagsubsektor industri 

mebel, bertujuan untuk meningkatkan produksi dan mutu produksi mebel yang 

baik untuk memenuhi kebutuhan masyarakat, meningkatkan produktivitas industri 

mebelmdan nilai tambahnserta meningkatkannpendapatan, memperluasslapangan 

kerjasserta kesempatannberusaha dalamimenunjang pembangunanldaerah.” 

(Miller dan Miners, The Business of Brands, 2011). 

Kota Surakarta merupakan salah satu Kota di Jawa Tengah yang memiliki 

potensi yang cukup besar dibidang bidang industri, terutama industri kecil, hal ini 

ditunjukkan dengan banyak nya daerah sentra industri kecil di Surakarta. 

Surakarta mempunyai banyak daerah sentral industri kecil, antara lain batik, 

mebel, kerajinan sangkar burung,dll. Industri kecil yang ada di kota Surakarta 

inilah yang turut berperan dalam memberikan sumbangan terhadap PDRB karena 

beberapa industri kecil lingkup pemasarannya tidak hanya didalam kota Surakarta 
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saja, namun bisa menembus pasar luar daerah bahkan ada yang menembus pasar 

luar negeri.  

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan peneliti, industri mebel di 

Surakarta sangat tinggi tingkat persaingannya. Banyak tumbuh perusahaan baru 

sehingga banyak perusahaan lama yang gulung tikar karena kalah bersaing dan 

juga karna faktor – faktor yang lain. Salah satu perusahaan lama yang masih 

beroperasi dengan baik saat ini yaitu CV. Virgo Furniture. CV.Virgo Furniture 

bergerak di bidang manufaktur yaitu Mebel yang beudiri pada tahun 2002 di Jl. 

Jend.Sudirman no 111 Sukoharjo, Solo dengan jumlah karyawan 40 orang. Hal ini 

menunjukkan bahwa industry mebel di Sukoharjo merupakan salah satu umkm 

yang mempunyai potensi. Industry kecil ini menjadi penting karena banyak 

menampung masyarakat sebagai tenaga kerja yang tidak dapat bekerja disektor 

formal sehingga dapat membantu menekan tingkat pengannguran dan pemerataan 

pendapatan. Usaha CV.Virgo Furniture juga memiliki tingkat efisiensi produksi 

yang mempengaruhi keberhasilannya.  

Melihat uraian permasalahan yang telah dijelaskan diatas, penulis tertarik 

untuk mengetahui tingkat strategi bersaing yang dimiliki CV.Virgo Furniture 

Sukoharjo, Solo. 

 

Metode Penelitian 

Sumber data yang digunakan adalah data pimer dan skunder. Data primer 

adalahmdata yangmdidapat darimsumbermpertama, misalnyahdarihindividu atau 

perseorangan. Data primer diperoleh dari CV.VIRGO FURNITURE yang diambil 
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dengan persetujuan dari pihak terkait tentang strategi yang digunakan untuk 

bersaing yang diperoleh dari penelitian secara langsung yaitu dengan 

menggunakan teknik wawancara. Sedangkan data skunder adalah data yang 

didapat dari fasilitas internet, perpustakaan, publikasi lembaga-lembaga statistik, 

majalah dan sebagainya. 

Pengumpulan data dilakukan dengan melakukan  wawancara yang 

merupakan cara untuk mengumpulkanwdata atau informasiwdalam penelitian ini, 

dimanaxresponden yangxdituju ialahxdirektur utama CV. VIRGO FURNITURE. 

Dalam penelitiandini, penulis menggunakanzinterview takzberstruktur yaitu 

menggunakanxpertanyaan-pertanyan secaraxbebas danxterbuka, tanpaxterikat 

olehmsusunan pertanyaanvyang telah dipersiapkancsebelumnya. 

Semua datahdan informasihyanggterkumpul denganikebutuhan pemecahan 

rumusanymasalah kemudianudianalisislmenggunakan SWOT untuklmenghasilkan 

beberapa rekomendasi strategijbisnis CV.VIRGO FURNITURE. Analisis SWOT 

dimaksudkanhuntuk mengidentifikasibfaktor internalb(kekuatangdan kelemahan), 

faktorgeksternal (peluanggdangancaman) yangmdihadapi,msehinggamstrategi 

kebijakan dapatmdirumuskan. 

 

 

 

Hasil Penelitian 

Analisis data yang digunakan untuk mengetahui potret CV.VIRGO 

FURNITURE dan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman produk-produk 
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CV.VIRGO FURNITURE, sehingga bisa diketahui langkah-langkah untuk 

menetapkan strategi pemasaran dengan memanfaatkan kekuatan dan peluang guna 

mengatasi kelemahan dan ancaman yang terjadi. Data Tahap-tahap proses analisis 

SWOT yang meliputi faktor internal dan eksternal pelaksanaan pada CV.VIRGO 

FURNITURE.  

Hasil analisismmeksternal dilakukanmmdengan mengevaluasimmguna  

mengetahuikkapakah strategixxyang dipakai selamaxxini memberikanxxrespon 

terhadap peluangwdan ancaman yangwada. Untuk maksudwtersebut digunakan 

matrikwEFAS (External Factor Analysis Summary), sepertihpada tabel 1: 

Tabel 1 

Matrik Faktor Strategi Eksternal (EFAS) 

Faktor-Faktor Strategi Eksternal Bobot Rating 
Bobot x 

Rating 

Peluang (Opportunities) 
 

Kemampuan menangkap pangsa pasar yang baik 0,07 4 0,28 

Jalinan kerjasama perusahaan dengan  

konsumen yang baik 
0,06 3 0,18 

Dampak positif dari keragaman produk yang 

ditawarkan 
0,07 3 0,21 

Citra perusahaan yang baik dimata  

konsumen 
0,08 4 0,32 

Respon positif konsumen terhadap perusahaan 0,09 4 0,36 

Tingkat daya beli yang cukup stabil masyarakat 0,06 2 0,12 

Tingkat permintaan pasar 0,07 4 0,28 

Jumlah 0,5 24 1,75 

Ancaman (Threats)  

Tingkat persaingan usaha yang tinggi 0,10 4 0,4 

Resiko usaha furniture yang tinggi 0,15 3 0,45 

Resiko karyawan berpengalaman yang tinggi 0,05 3 0,15 

Tuntutan pasar dalam inovasi dan kualitas 

produk 
0,10 3 0,3 

Tingginya pertumbuhan usaha furniture sejenis 0,10 4 0,4 

Jumlah 0,5 17 1,7 

Total 1 41 3,45 
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Analisis internalbdilakukan untukxmendapatkanxfaktor kekuatanxyang 

akan digunakanmdan faktorvvkelemahan yangddakan diantisipasi. Untuk 

mengevaluasicfaktor tersebutxdigunakan matriksxIFAS (Internal Factor Analysis 

Summary), sepertixdisajikanxpada tabel 2: 

Tabel 2 

Matrik Faktor Strategi Internal (IFAS) 

Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot Rating 
Bobot x 

Rating 

Kekuatan (Strength) 
 

Kualitastproduktyangjditawarkanjbaik 0,1 4 0,4 

Hargajproduktyangjditetapkan 

terjangkautkonsumen 
0,05 4 0,2 

Pengaruhjlokasitterhadaptkelangsungan 

usahatyangjbaik 
0,05 2 0,1 

Pelayanantkepadajkonsumentyang maksimal 0,15 4 0,6 

Jaminantkualitasjprodukjyangtbaik 

padajkonsumen 
0,15 3 0,45 

Jumlah 0,5 17 1,75 

Kelemahan (Weeakness)  

Tingkatjharga bahan baku yang tinggi 0,15 4 0,6 

Kurangnyajjaringantpemasaranfyang  

langsungfkefkonsumen 
0,1 3 0,3 

Kurangnyafinovasifkeragamanfproduk 

sesuaifselerafkonsumen 
0,1 2 0,2 

Resikofpenurunanfpendapatanfyang tinggi 0,1 4 0,4 

Keterbatasanfjumlahjkaryawantyang tinggi 0,05 2 0,1 

Jumlah 0,5 15 1,6 

Total 1 22 3,35 

Penilaiannterhadap faktorneksternal danvinternal yangndimiliki CV.VIRGO 

FURNITURE dapatvdiperoleh totalcskor yangnmerupakan jumlahchasil perkalian 

bobotcdenganfrating. CV.VIRGO FURNITURE memperoleh total skor 3,45 untuk 

faktorxstrategiszeksternal, sedangkan padazfaktor strategiszinternalzmenghasilkan 

totalmskor 3,35.  
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Kuadran III Kuadran I 

Stabilitas (Strategi WO) Growth (Strategi SO) 

 

 

Kuadran IV    Kuadran II 

Defence (Strategi WT) Diversifikasi (Strategi ST) 

 

 

Pada matrik eksternal dan internal (EI) menunjukkan bahwavkondisi 

perusahaanvberada padavkuadran 1 (SO). Pada posisivtersebut perusahaancdapat 

menerapkanmstrategi pertumbuhancmelalui integrasicvertikal. Strategi yang dapat 

dilakukan berdasarkan lingkungan internal dan eksternal perusahaan, berupa 

strategi integrasi vertikal tersebut dengan melalui penetrasi pasar dan 

pengembangan produk.  

Strategi penetrasi pasar adalah mencari pangsa pasar yang lebih besar untuk 

produk dan jasa yang sudah ada sekarang melalui usaha pemasaran yang lebih 

gencar. Penetrasi pasar meliputi penambahan jumlah tenaga penjualan, 

peningkatan pengeluaran untuk iklan, penawaran produk-produk dan promosi 

penjualan secara intensif. 

Pertumbuhanvvmelalui vertikalccdengan caraxxbackward integration 

(mengambilxxalih fungsixxsupplier) atau denganxxcara forward integration 

(mengambilccalih fungsiccdistributor). Strategiccpertumbuhanccmelalui integrasi 

vertikaldmerupakan strategidutama perusahaanddengan posisidpasar kompetitif 

yangdkuat dalamdindustri yangdberdaya tarikdtinggi. Agarmmeningkatkan 

Peluang (+) 

1,75 

Kelemahan (-) 

1,6 

Kekuatan (+) 

1,75 

Ancaman (-) 

1,7 
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kekuatanbbisnis ataupposisikkompetitifnya, perusahaanmharus melaksanakan 

upayavmeminimalkan biayaxoperasional yangxtidak efisienzuntuk mengontrol 

kualitasxserta distribusixproduk. 

Hasil Analisis Matriks Strength Weakness Opportunity Threat (SWOT) 

dapat dilihat pada tabel 3 berikut: 

 

 

Tabel 3 

Hasil Analisis Matriks SWOT 

 

IFAS 

(Internal Factor 

Strategy Analysis)  

 

 

 

 

EFAS 

(External Factor 

Strategy  

Analysis)  

Kekuatan (S) Kelemahan (W) 

1. Kualitas produk yang 

ditawarkan baik 

2. Harga produk yang 

ditetapkan terjangkau 

konsumen 

3. Pengaruh lokasi 

terhadap kelangsungan 

usaha yang baik 

4. Pelayanan kepada 

konsumen yang 

maksimal 

5. Jaminan kualitas 

produk yang baik pada 

konsumen 

1. Tingkat harga bahan 

baku yang tinggi 

2. Kurangnya jaringan 

pemasaran yang 

langsung ke 

konsumen 

3. Kurangnya inovasi 

keragaman produk 

sesuai selera 

konsumen 

4. Resiko penurunan 

pendapatan yang 

tinggi 

5. Keterbatasan jumlah 

karyawan yang tinggi 

Peluang (O) Strategi S-O Strategi W-O 

1. Kemampuan 

menangkapfpangsa 

pasarfyangfbaik 

2. Jalinanfkerjasama 

perusahaanfdengan 

konsumenfyang baik 

3. Dampaklpositifldari 

keragaman produk yang 

ditawarkan 

4. Citralperusahaanlyang 

baik dimatalkonsumen 

1. Mengintensifkan 

promosi pada pasar 

konsumen yang akan 

dituju 

2. Selalufberinovasi 

padafprodukfyang 

ditawarkan 

3. Memberikanljaminan 

kualitasfterhadap 

produkfyang 

ditawarkan 

1. Menerapkanfharga 

yanglbersainglpada 

produkhyangh 

ditawarkan 

2. Memberikanfnf 

pilihanfjeniskdan 

model dengan harga 

terjangkau 

3. Menggunakanf 

mediafpromosilyang 

tepatfuntukfmenarik 



11 
 

5. Responlpositif 

konsumenfterhadap 

perusahaan 

6. Tingkat daya beli yang 

cukup stabil masyarakat 

7. Tingkat permintaan 

pasar 

4. Memberikan 

pelayananfyang 

maksimalfkepada 

konsumen 

5. Mengeksplorllagi jenis 

dan model furniture 

yang menjadi daya 

tarik konsumen 

minatfpasar 

4. Membuat jaringan 

pemasaran dalam 

negeri utamanya  di 

Solo dan sekitarnya 

5. Menambah dan 

memperbaharui  

sarana dan prasarana 

terutama 

meningkatkan SDM 

yang berkualitas 

Ancaman (T) Strategi S-T Strategi W-T 

1. Tingkat persaingan 

usaha yang tinggi 

1. Menerapkanfharga 

yangfbersaingfpada 

produkfyang 

ditawarkan 

1. Menetapkanfharga 

yangfkompetitif 

namunftidakf 

merugikanfbagif 

perusahaan 

2. Resiko usaha furniture 

yang tinggi 

2. Menambah fitur 

produk dengan 

mengikuti 

perkembangan 

teknologi agar menjadi 

produk yang unggul  

2. Menarikfpangsafpasar 

yangfsesuaifdengan 

tujuanfperusahaan 

3. Resiko karyawan 

berpengalaman yang 

tinggi 

3. Membangun 

komunikasi antar 

bagian atau divisi 

3. Pemilihanfkaryawan 

yangfkompetenfdan 

dapatfdipercaya 

4. Tuntutan pasar dalam 

inovasi dan kualitas 

produk 

4. Mempunyaifinovasi 

sehinggafmemiliki 

karakterfdibanding 

usahaflain 

4. Menentukan strategi 

harga dan masalah 

produksi agar 

mendapat harga yang 

bersaing 

5. Tingginya 

pertumbuhan usaha 

furniture sejenis 

5. Menjaga dan 

meningkatkan kualitas 

dan mutu produk yang 

ditawarkan 

5. Menarik karyawan 

dengan pertimbangan 

yang matang 

Berdasarkanmanalisis tersebut di atasmmenunjukkan bahwamkinerja 

perusahaan dapatmditentukan olehmkombinasi faktorwinternal danweksternal. 

Kombinasinkedua faktor tersebutxxditunjukkan dalamxxdiagram hasilddanalisis 

SWOT sebagaimberikut: 
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1. StrategifS-O (Strength-Opportunity) 

Strategihini dilakukancuntuk memanfaatkanckekuatan perusahaanxguna 

menangkap peluangxyang dimilikivperusahaan. Menggunakanlmedia promosi 

yangxtepat sasarancsesuai pasarxyang akancdituju oleh perusahaancsehingga 

tepatcsasaran. Melakukan inovasicterhadap jeniscproduk yangcditawarkanldan 

menjamin kualitas produk yang ditawarkan serta memberikan pelayanan yang 

maksimal kepada konsumen untuk mendapatkan citra baik perusahaan dimata 

konsumen. 

2. StrategifW-O (Weakness-Opportunity) 

Strategi inihditerapkan padahsaat adanyawpeluang yangwdimiliki 

perusahaanwguna mengatasiwancaman usaha. Perusahaanmharus melakukan 

inovasimuntuk menangkapmpeluang yangmada agar mempunyaimkarakter 

dimata konsumen, sertammenetapkan hargamproduk yangmkompetitif agar 

tidakmkalah denganmperusahaan lain. Perusahaanmjuga perlummelakukan 

inovasivproduk sesuaivdengan kebutuhanxpasar saat ini. 

3. StrategitS-T (Strength-Threat) 

Strategi inihditerapkan dimanahkekuatan yangvdimiliki perusahaan 

digunakanmuntuk mengatasimancaman yangmmungkin dapatmdihadapi 

CV.VIRGO FURNITURE. Perusahaan dapat menetapkan harga yang bersaing 

untuk menghindari ancaman dari tumbuhnya usaha dibidang yang sama serta 

perusahaan akangunggulgapabila produk yanggditawarkanhadalah memiliki 

jenis dan kualitas yang baik. Untuk mengatasi ancaman CV.VIRGO 

FURNITURE juga dapat menggunakan inovasi produk sesuai selera 
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konsumen. Perusahaangjugabharusxmenguatkanzcitraxbaikzdimata konsumen 

agarfusahagyangfdijalankan CV.VIRGO FURNITURE tetap konsisten. 

4. Strategi W-T (Weakness-Threat) 

Strateginini diterapkanvsaat perusahaanmharusmmampu mengatasi 

kelemahanvyang dimilikivperusahaan agarvterhindar darivancaman usaha 

yangcakan dihadapi. Perusahaanbharus mampugmencukupickekurangan 

bahan bakucdan karyawanxyang menjadixkekurangan darixperusahaan. Fokus 

dalam membidikxpangsa pasarzagar tujuanxdari perusahaanxdapat terpenuhi 

terlebihvdahulu. Pemilihanvkaryawan harusvsesuai denganckeahlian dan 

dapatcdipercayackinerjanya. 

Strategi yang diterapkan selama ini oleh CV.VIRGO FURNITURE adalah 

strategibfokusxpadaxsegmentasibyangxdimilikixperusahaanxyaknimsegmen pasar 

tradisional, modern, dan premium. Perusahaanvjuga mengutamakanzefisiensi 

produksivdannkualitasmproduk. Dilihatmdari variasimproduk yangmdimiliki 

perusahaankbelummbanyak, namunkkualitasnya yangbcukup tinggimsehingga 

banyak konsumen maupun rekanan yangmmempercayakanmprodukmfurniture 

kepada CV.VIRGO FURNITURE.  

Strategivpemasaranxyang selamacini digunakancperusahaanxadalah strategi 

pemasaranclangsung terjuncke pasarxuntuk memberikancpendekatanxyang baik. 

DisinicCV.VIRGO FURNITURE menekankanxkeahlian dari para sales marketing 

untukddapat memberikandpenjelasan yangdbaik untukdmenarikdminat para calon 

konsumendterhadap produkddandlayanandperusahaan. 
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Kesimpulan 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah : 

1. Hasilnanalisis matriks EFAS menunjukkan bahwa faktor yang menjadi 

peluang utama perusahaan adalah respon positif konsumen terhadap 

perusahaan. Sedangkan ancaman utama adalah resiko usaha furniture yang 

tinggi. Total nilai yang dihasilkan matriks EFAS menunjukkan CV.VIRGO 

FURNITURE mampu merespon faktor eksternal dengan memanfaatkan 

peluang untuk mengatasi ancaman. Hasil matriks IFAS yang menunjukkan 

bahwa faktor yang menjadi kekuatan utama CV.VIRGO FURNITURE adalah 

pelayanan kepada konsumen yang maksimal, sedangkan kelemahan utama 

adalah tingkat harga bahan baku yang tinggi. Total nilai yang dihasilkan dari 

matriks IFAS menunjukkan kondisi internal CV.VIRGO FURNITURE diatas 

rata-rata.  

2. Matriks EI merupakan perpaduan dari skor terbobot matriks EFAS dan 

matriks IFAS. CV.VIRGO FURNITURE dalam pemasarannya menempati 

posisi dalam kuadran 1 (SO). Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan berada 

pada posisi grow and build (tumbuh dan berkembang). Strategi yang tepat 

digunakan pada posisi ini adalah strategi integrasi vertikal tersebut dengan 

melalui penetrasi pasar dan pengembangan produk. 

3. Hasil analisis SWOT didapat beberapa strategi yaitu S-O: melakukan inovasi 

terhadap jenis produk yang ditawarkan dan menjamin kualitas produk yang 

ditawarkan serta memberikan pelayanan yang maksimal kepada konsumen 

untuk mendapatkan citra baik perusahaan dimata konsumen, strategi W-O: 
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perusahaan harus melakukan inovasi untuk menangkap peluang yang ada agar 

mempunyai karakter dimata konsumen, serta menetapkan harga produk yang 

kompetitif agar tidak kalah dengan perusahaan lain dan juga perlu melakukan 

inovasi produk sesuai dengan kebutuhan pasar saat ini, strategi S-T: 

perusahaan dapat menetapkan harga yang bersaing untuk menghindari 

ancaman dari tumbuhnya usaha dibidang yang sama serta perusahaan akan 

unggul apabila produk yang ditawarkan adalah memiliki jenis dan kualitas 

yang baik dan menggunakan inovasi produk sesuai selera konsumen, W-T: 

perusahaan harus mampu mencukupi kekurangan bahan baku dan karyawan 

yang menjadi kekurangan dari perusahaan, fokus dalam membidik pangsa 

pasar agar tujuan dari perusahaan dapat terpenuhi terlebih dahulu, pemilihan 

karyawan harus sesuai dengan keahlian dan dapat dipercaya kinerjanya. 

4. Berdasarkan hasil analisis, dapat dilihat bahwa strategi terbaik yang harus 

dilakukan saat ini adalah menerapkan strategi SO (strength opportunities).  

Strategi ini dilakukan untuk memanfaatkan kekuatan perusahaan guna 

menangkap peluang yang dimiliki perusahaan. Menggunakan media promosi 

yang tepat sasaran yaitu media promosi dengan jaringan internet karena media 

promosi dengan jaringan internet sangat tepat digunakan pada era modern, 

konsumenmdapatnmengakses permintaannyandenganmmudah danmfleksibel 

karenabdapatcdilakukanxdimana sajaxdanxkapanxsaja. 
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Saran – saran 

Saranayangddapat diberikanssebagaiaberikut: 

1. Perusahaanmdapat mempertimbangkanmuntuknnmenambahmvariasimproduk 

sehingga brand awareness dari perusahaan dapat lebih dikenal oleh para calon 

konsumen dan dengan tambahan variasi produk tentu perusahaan dapat 

meningkatkan segmen pemasaran. 

2. Perusahaanmdapat terusmmenjaga kualitasmprodukidanllayanan yangidimiliki 

yakni dengan melakukan standarisasi produk yang tinggi dengan standar ISO 

sehingga mutu produk perusahaan dapat tersampaikan kepada para konsumen 

maupun para calon konsumen. Untuk pemasaran, perusahaan dapat lebih 

memaksimalkan penggunaan media internet sebagai sarana promosi 

dikarenakan media internet merupakan media yang paling mudah dijangkau 

oleh masyarakat dewasa ini. Layanan yang baik seperti pemberian promosi, 

diskon serta after sales service tentu harus terus ditingkatkan perusahaan. 

 



 
 

ANALISIS STRATEGI BERSAING PADA CV.VIRGO  

FURNITURE DI SUKOHARJO, SOLO 

 

Fauzi Novit Saputra 

INTISARI 

Artikel ini adalah hasil penelitian yang mengevaluasi strategi bersaing CV. 

Virgo Furniture dalam industri mebel di Sukoharjo, Solo. Bertempat di CV. Virgo 

Furniture, penelitian dengan metode kualitatif berbasis studi lapangan ini 

bertujuan mengetahui tingkat strategi bersaing yang dimiliki CV.Virgo Furniture. 

Wawancara terstruktur dilakukan terhadap manajer operasional yang mewakili 

kondisi CV.Virgo Furniture.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa CV.Virgo Furniture melakukan 

strategi untuk memanfaatkan kekuatan perusahaan guna menangkap peluang yang 

dimiliki perusahaan. Menggunakan media promosi yang tepat sasaran yaitu media 

promosi dengan jaringan internet karena media promosi dengan jaringan internet 

sangat tepat digunakan pada era modern, konsumen dapat mengakses 

permintaannya dengan mudah dan fleksibel karena dapat dilakukan dimana saja 

dan kapan saja.  

Penelitian ini penting bagi akademisi maupun praktisi untuk memahami 

mengenai strategi bersaing usaha furniture. Bagi perusahaan, penelitian ini juga 

dapat digunakan sebagai refleksi untuk peningkatan kualitas produk dan layanan 

yang dimiliki. 

Kata kunci: Strategi Bersaing, CV.Virgo Furniture 
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