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Abstract

When a condition of economic is less support like now, The Government triey to motivate
the export activity whice can appear foreign exchange for country, among of them iv none oil
and natural gas sector in this case is furniture industry because the products whic is appeared
can compete in abroad market.

The aim of this research is to formulate marketing strategi of company to face competition.
The analvsis is done by identifving the factors whic become Strategic Advantage Profile so can
be known the strenghrs, the weaknes and external fuctory of company the result is apportunity
and threat can be knovwn.

The analysis whic is used is SWOT Analysis (Strengths, Weakness, Opportunities and
Threats), whic conxists of SAP Analvsis (Strategic Advanrage Profile) that is 1o observe the
position of company from strengrh and weaknes side and also ETOP Analysiy { Environmental
Threat and Opportunity Profile) thar is to observe the position of company from the weaknes
and the threat.

Based on SAP Analysis the compainy is un « favorable position, it imeans that prestation of
company is satisfving, whereas based on ETOP Analvsis the company is an ideal business rhar
is business sehic has high succesy oppartuniry and low failing risk. From combination of hath
anadysis mentionted on SWOT matrix, the company iy on invest position.

Kevywords: Srrengths, Weakness, Opportunities and Threat (SWOT), Strategic Advantage
Profile (SAP), Environmental Threat and Opportunity Profile (ETOP)

Pendahuluan

Globalisasi ekonomn yang juga dirasakan oleh Indpnesia mendorong pemerintah untuk
lebih memperhatikan sekior swasta dalam ikut membantu perkembangan perekonemian. Pemerintah
dalam ha!l ini lebih menitikberatkan sektor non migas mampu lebih ditingkatkan karena produk-
produk yang dihasilkan dapat bersaing dipasar luar negeri.

Pada saat ekonomi di tanah air kurang mendukung seperti saat ini, aktivitas ekspor yang
dapat menghasilkan devisa untuk negara perlu terus didoreng agar mampu memanfaatkan
kesempatan yang cukup besar untuk berkembang. Assosiasi Industri Permebelan dan Kerajinan
Indencsia {Asmindn) optimis ekspor mebel Indonesia tahun ini masih akan naik 10-15 persen.
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Optimrsme 1m didasari antusiasme pasar luar negeri dan rencana pengurangan impor mebel oleh
AS dart Cina senilai I miliar doilar AS, menyusul tuduban dumping terhadap Cina. Dengan adanya
kondist tersebut menjudikan peluang bagi industri mebel Indonesia untuk meraih kesempatan
yang lebih besar karena nama Indonesia sudah tenar dimata Internasional sebagai produsen
mebel ternama, terutama kaya akan design produksi, berkualitas, serta harga jual yang kompetitif.

Direktur Eksekutit Asmindo Tanangga Karim mengatakan :

“Tahun 2003 lalu, nilai ekspor mebel Indonesia mencapai 1,5 miliar dollar AS dan 30 persen
diekspor ke AS. Stabilitas politik luar negeri pasca perang Irak juga lebih baik sehingga pasar lebih
terbuka”. (Kompas Senin 26 Januari 2004).

Lebih lanjut Karim mengatakan :

“Selama 1ni saingan terberat Indenesia dajam industri mebel adalah Malaysia yang pada
2003 lalu ckspornya mencapar 1.4 mabar dollar AS, Namun yang harus diwaspadai sebenarnya
adalah pertumbuhan dan industnt mebel Thailand dan Vietham yang masing-masing lebih dari 50
persen. Jika tahun 2002, ekspor mebel Thailand hanya 400 juta doilar AS, pada tahun 2003 ekspor
mebel mercka mencapai lebih 800 juta dollar AS™. (Kompas Serin 26 Januari 2004).

Mengantisipasi maraknya mebel Cina masuk ke pasaran luar negeri Karim mengatakan:

“Selama mebel Cina itu bersaing di kelas menengah atas, sebenarnya tidak ada masalah.
Pungutun PPrBM (Pajak Penjualan atas Barang Mewah) yang sampai 40 persen cukup efektif
untuk membuat industri mebei lakal bisa bersaing”. (Kompas Senin 26 Januari 2004).

Namun masalah besar akan dihadapi oleh perusahaan mebel indonesia jika mebel Cina
sudah mulal masuk pasar untuk kelas menengah kebawah, yang selama ini pangsa pasarnya
satmpai 70-80 persen. Jika int terjadi. menurut Karim, pemerintah seharusnya melakukan pembatasan
non-tarif melalui pengetatan Standar Nasional Indonesia (SNI) atau Standar Industri Indonesia
(St Karena, selama ini keunggulun mebel Cina ada pada harganya yang murah, namun kualitasnya
sebenarnya tidak begitu bagus. Oleh karena iw, jika mebel mereka tidak memenuhi SN, kita
sebenarnya bisa menotaknya karena selama ini ekspor mebel Indonesia ke negara lain juga selalu
dibatasi oleh standar dari negara terkait. Pembatasan non-tarif in1 diperbolehkan oleh sistem
perdagangan Internasional.

Dengan adunya permintaan pasar Internasional yang semakin meningkat, menyebabkan
usaha permebelan tumbuh berkembang yang tentu saja melibatkan didirikannya banyak
perusahaan industri pengolahan kayu yang produksi akhirnya berupa mebel. Persaingan antar
industri mebel menjadi kuat. Int terjadi tidak hanya persaingan antar perusahaan mebe! di dalam
negeri saja, namun juga produsen mebel dari negara-negara lain di Dunia dalam merebutkan
pangsa pasar mebel Internasional. Untuk menghadapi berbagai bentuk persaingan yang ada
tersebut, perusahaan dieuntut untuk dapat menghasiikan produk dengan kualitas yang lebih baik.
Selain itu perusahaan juga memperhatikan faktor-faktor lain yang dapat mempertahankan konsumen
yang ada bahkan menarik konsumen baru, seperti harga jual, promaosi dan beberapa aspek lain dar
pemasaran.

Keberhasilan perusahaan dalam memenangkan persaingan tergantung dari usaha
perusahaan, terutama strategi pemasaran. Untuk mencapal tujuan pemasaran, perusahaan harus
mengembangkan strategl pemasaran secara terperinei dengan batk. Dalam penentuan strategi
permasaran harus mampu melibat kedepan tentang perkembangan lingkungan dan manfaat
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kesempatan yang ada dari luar dan dary dalam perusahaan semaksimal mungkin, sehingga dapat
memenangkan persaingan yang semakin kompetiaf,

Dalam menentukan kekuatan dan kelemahan perusahaan yang bertujuan untuk memperluas
pasar dapat dilihat dari variabel mternal dan eksternal perusahaan. Dari analisis variabel internal
perusahaan dapat ditemukan sebagui Strategic Adventage Profile (SAP), sedangkan analisis
variabel eksternal dapat digunakan untuk mengetahui peluang dan ancaman lingkungan (ETOP).
Atas dasar analisis SAP dan ETOP dapat diperoleh posisi perusahaan. Berdasarkan uraian tersebut
dapat ditentukan perumusan masalah sebagai berikut -

I, Bagaimana strategi pemasaran barang ekspor yang telah dilaksanakan oleh perusahaan
mebel ukir “CV. FIKRAINDO EXPORT".

2. Bagaimana posisi bisnis pada perusahaan mebel ukir “CV. FIKRA INDO EXPORT™.

3 Strategr pemasaran yang bagaimana yvang paling tepat dilakukan oleh perusahaan mebel
ukir"CV.FIKRAINDO EXPORT™,

Manfaat Penelitian

Hasil penelitian mi diharapkan akan dapat memberikan kontribusi pada pengembangan teori,
terutama yany berkaitan dengan manajernen strategik dalam kaitannya dengan strategi pemasaran.
Temuan penelitian 1ni juga diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi peruszhaan
dalam menentukan strategt pemasarannya.

Pengertian Manajemen Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dan kegiatan-kegiatan pokok yang dilukukan oleh para
pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelungsungan hidupnya, untuk berkembang
dan mendapatkan Iaba. Berhasi! atau tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung pada
keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, keuangan maupun bidang fain. Selain itu juga
tergantung pada kemampuan mercka untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar
organtsasi dapat berjalan lancar.

Pemasaran juga merupakan ujung tombak perusahaan. di dalam dunia persaingan yang
semakin ketat. perusahaan dituntut agar tetap bertahan hidup dan berkembang. Oleh karena it
seorang pemasar dituntut untuk memahami permasalahan pokok dibidangnya, dan menyusun
strategl agar dapat mencapai tujuan perusahaan.

Menurut Basu Swasta Dh, Dan Irawan (1990 : 5}

“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bismis yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa
yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial”™.

Menurut Philip Kettler (1995 153 :

“Pemasaran didifinisikan sebagai proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok
mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan dan menukarkan
produk yang bernilat satu sama lain™

Dari pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa ada keinginan dan kebutuhan
konsumen yang harus dipuaskan oleh kegiatan manusia lain, yang menghastlkan alat pemuas
kebutuhan, yang berupa produk barang maupun jasa.
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Menurut Basu Swastha DE Dan Trawan (1990 7) ;

“Manaremen pemasaran adalah pengunalisaan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan
program-program yang ditvjukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan
maksud untuk mencapar tujuan organisasi’.

Hal ini sungal tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan
kemginan pasar tersebut. Serta menentukan harga, mengadakan komunikasi dan distribusi vang
efektif untuk memberitahu, mendorong serta melayant pasar.

sedangkan menurut Kotiler (19951 16} :

“Manajemen pemasaran adalah proses perencunaan dan pelaksansan dart perwujudan
pembertan harga, promaoest dan distribusi dart barang-barang dan jasa dan gagasan untuk
menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggun dan
organisasi’.

Jadi, tugas manajemen pemasaran tdaklah hanya menawarkan barang yang sesuai dengan
keinginan dan kehutuhan pasarnva serta penentuan harga. kemunikasi dan distribusi untuk
membert informas:, mempengarubi dan melayvani pasarnva saja, akan tetapi Iebih dart itu, yaitu
untuk mengatur tenaga herya, wakua, sital, terutama dengan cara yang dapat membantu mereka
untuk mencapai tujuan.

Pengertian Strategi Pemasaran

Menurut Lawrence R, Jauch dan WY Glueck ¢ 1997 - 121 adalah:

“Rencana yang disatukan menveluruh dan terpadu yang mengattkan keunggulan strateg:
perusahaan dengan tantungan hingkungan dan dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama
perusahaan dapat dicapat melalut pelaksanaan yang epat oleh perusahaan.”

Strategi pemasaran menurut Nitt Samito {1989 ¢ £3). adalahy

“Usaha menyusun rencana untuk scimua kegiatan bertujuan barang dan jasa dart produsen
ke konsumen secara efisien dengan maksud uniuk menciptakan permintaan yang cfekf.”

Menurut Lawrence R Jauch dan William T Glueck (1997 2 216) ¢

“Striegi pemasaran dibagt menjads empit macam, vaitu
a.  Strateg: Stabihlas

Strategi stabibitas it dapat dijalankan perusahaan apabila

). Perusshuan tetap mekavan masvarakat dalam sektor produk, pasar. dan fungsi berupa

batasan bisnisnya.

2). Kepuasan Strategrs utamanya ditokuskan pada penambahan perbaikan fungsi.

b.  Strategi Ekspans:

Strategt chspanst adalab strategd yang dilakukan oleh perusahaan bila

L Perusahaan melayani masyarakat dalam produk atau jasa twmbaban atue menambahkan

pasar bisnis mereka.

2). Perusahaan memfokuskan kepuasan strategisnva pada ukuran dalam langkah

kegiatannya.
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Ada beberapa macam strategt yang dilakukan antara lain
a). Strateg: Pertumbuhan Intensit

Strategt Penetrast Pasar
Usaha perisahaan untuk menimgkatkan penjualan melalui usaha pemasaran yang lebih
agresit,
Stretegi Pengembangan Pasar
Usaha perusahaan untuk menigkatkan penjualan dengan membuka pasar baru,
Strategl Pengembangan Produk
Usaha perusahaan meninghatkan penjualan dengan memperbaiki atau mengembangkan
produk baru.
by, Swategi Pertumbuhan Diversifikas:
T Diversifikast Konsentrasi
Usaha perusahaan menambah jenis produk baru yang mempunyai sinerei teknologi
maupun pemasaran vang sama dengan produks: vang sudah ada.
Diversifikast Torisontal
Usaha peasahaan untuk menambah produk baru secara teknologis, tidak ada
hubungannya dengan produksi vang sudah ada.
Diversifiakst Konglomerat
Usaha perusahaan untek menambah produk bara dimana produk tersebut tidak ada
hubungannyva dengan teknologi, produksi atan pasar dengan produk yang sama.
). Strategs Integras

Integrast Kebelakang

Usaha perusabaan untuk meningkatkan penjualan dengan cara memperluncar

ketersediaun bahan baku.

Integrast Ketepan

Usaha perusahaan untuk meningkatkan penjualan dengan mengintegrasikan beberapa

penjualan eceran kedalam usahanva,

Integrasi Horsontal
Usaha perusahaan untuk meningkatkan penjualan dengan menguasai beberapa pesaing.
c. Strategi Penciutan

Strategi ini dilakukan perusahaan bila:

1). Kepuusan strategi induknva difokuskan pada strategi besar secara sadar pada wakiu

ying sama.

2). Perusahaan merencanakan menggunakan beberapa strategi besar pada masa depan

yang berbeda.

Adapun elemen-elemen strategi pemasaran beserta hubungannya antara masing-masing
eiemen dapat dilihat pada gambar 1. Dengan suatu riset pemasaran, manajer berusaha untuk
menentukan kansumen manakah yang akan dituju. Ini berarti bahwa perusahaan mempunyai atau
memilih konsumen tertentu sebagai sasarannva. Kemudian, manajer mengidentifikasikan keinginan
mereka agar dapat menentukan kombinasimnarketing mix yang paling efektif. Dalam hal ini perlu
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Juga memperhatikan berbagui macam faktor lingkungan yuitu demograti, kondisi perekonomian,
sostasl budaya, politik dan hukum, teknologi sertu persaingan dan kekuatans serta kelemahan
Organisasi.

Gambar1
Elemen-elemen Strategi Pemasaran
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Marketing Mix dari Strategi Ekspor
Menurut Basu Swastha Dh. dan Irawan (1990 : 74) Marketing Mix merupakan variabel-
variabel yang dipakai oleh perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi atau melayani kebutuhan
dan keinginan konsumen. Marketing Mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan
yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni : produk, struktur harga, kegiatan
promosi, dun sistem distribusi.
Kegiatan-kegiatan yang dimaksudkan dalam difinisi tersebut adalah termasuk keputusan-
keputusan dalam empat variabel, yaitu: produk, harga, distribusi dan promosi.
1. Produk
Ada tiga strategi penyesuaian produk menurut Keegen (1985 : 349), yaitu:
a. Perluasan Langsung
Memperkenalkan produk-produk perusahaan ke pasaran luar negeri tanpa diadakan
perubahan-perubahan sama sekali.
b.  Penyesuaian Produk

Strategi int menyangkut pemilithan produk yang tepat agar sesuai dengan kondisi atau
preferensi setempat.
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Penciptaan Produk

ntuk menanggapi permintaan pasar luar negeri, perusahaan menciptakan produk yang
haru. Strateg: im membutuhkan biaya yang sangat besar tetapt memberi keuntungan
yang sangat memuaskan.

2. Harga
Ada tiga strateg: harga yang dapat dijalankan oleh perusahaan yaitw:
a. Penewrarion Pricing Siraiegi
Menetapkan harga yang vendah bagi suatu produk yang diekspor dengan maksud
untuk mendapatkan atau merebut bagian pesaing.
b The Market Skiming Pricing Strateg!
Harga untuk mencapai segmen pasar yang bersedia membayar harga yang lebih tinggi
bagi suatu produk. permintaan dibatasi untuk mereka yang ingin dan mampu membayar
harga tersebut.
. The Market Holding Pricing Strategi
Perusahaan menetapkan harga produknya untuk mempertahankan bagian pasar yang
dimilikinya,
3. Saluran Distribusi
Ada dua macam perantara menurut Rudiosunu (1986 : 57)
a.  Agent Midlenien
Pedagang besar atau pengecer yang mencari pembeli melakukan negosiasi atas nama
perusahaan tetapt tidak memiliki hak atas barang yng diperjualbelikan.
b Merchant Midlemen
Pedagang besar alau pengecer vang membel, memiliki hak atas barang dan menjual
kembali barang yang bersangkutan.
4. Promaosi
Berbagar promosi dapat ditukukan oleh perusahaan melalui:
a. Adverrensi
Semua bentuk penvajian non personal, promosi ide barang atau jasa oleh suatu sponsor
tertentu yang dibayar.
b Personal Sclling
Penyajtan sccara lisun dalam percakapan dengan seseorang atau lebih dengan tujuan
untuk menimbulkan pembelian.
c.  Sales Promotion
Kegiatan pemasaran vang medorong pembelian para konsumen dengan efektifitas para
dealer seperti perantara dan pameran.
d. Publikasi
Stimulast permintaan secara non personal dengan cara membuat berita di media masa
tanpa pembiyaran sponsoer.
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Kerangka Pemikiran
Berdasarkan landasan teori diatas. maka dalam penelitian ini menggunakan kerangka
pemikiran schagar berikut:

Gambar2
Kerangka pemikiran penelitian

Identifikasi Variabel
Eksternal dan Internal

y
ANALISIS DATA :

1. Analisis ETOP.

2. Analisis SAP.

3. Analisis SWOT.

A

Penetapan Strategi
Pemasaran

Metode Penelitian
Dalam pencapiian tujuan penelitian, variabel yang digunakan adalah variabel eksternal dan
internal, dimang vanabel eksternal terdinn dan peluane (opportuniny) dan ancaman (threars)
sedangkan varnabel interna! terdin dart kekuatan Gstrengthy dan kelemahan (weakness). (Sudarsono,
1998 - 86).
1. Peluang (Opportunir
Opparrunity berart peluang vang dimiliki oleh perusahaun adalah kebijakan pemerintah,
aspek pasar dan kemajuan teknologi.
2. Ancaman {Threath)
Threath berartt ancaman. faktor-faktor ancaman adalah fuktor lingkungan yang tidak
menguntungkan suatu satuan usaha,
3. Kekuatan {Strenghe)
Srrenghr berarti kekuatan. faktor-faktor kekuatan vang dimiliki oleh suatu perusuahaan,
4. Kelemahan { Weakness)

Weakness berarty kelemahan, luas pasar, harga, design dan pengembangan produk.
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Metode Analisis Data
Analisis SWOT

SWOT merupakan akronim dari faktor-faktor internal perusahaan berupa Strenghts and

Weakness (kekuvatan dan kelemahan) dan dari faktor eksternal perusahaan berupa Opportunities
and Threats (peluang dan ancaman). Sugian (1995 © 172) menyatakan bahwa keampuhan SWOT
terletak pada kemampuan para penentu strategi perusahaan untuk memaksimalkan peranan faktor
kekuatan dan pemanfaatan peluang sekaligus berperan sebagai alat untuk meminimalisasi kelemzhan
dalam tubuh erganisasi dan menekan ancaman yang timbul, Tujuan dari diagnosis ini lebih
merupakan hubungan dalam menentukan strategi mencapai tujuan perusahasn,

Aralisiv SAP (Strategic Adventage Profile)

Berdasarkan analisis SAP dapat disusun enam posisi perusahaan (Philip Kotler, 1991 : 142)

a.  Dominan (Domindant)
Perusahaan mampu mengendalikan pesaing-pesaing yang fain serta memitiki banyak pilihan
dalam menentukan strategi.

b, Kuat {Srrong)
Perusahaan mampu bertindak bebas tanpa membahayakan posist  jangka panjangnya
walaupun pesaing-pesaing berbuat apa saja yang mereka kehendaki.

C. Baik (Favorakice)
Perusahaan mempunyar kekuatan vang biss dimuanfaatkan dalam strategi-strategi tertentu
serta mempunvai peluang vang lebih baik diatas rata-rata untuk nieningkatkan posisinya.

d. Scdang (Teable)
Prestas: perusahaan cukup memuaskan untuk menjamin kelangsungan usahanya.

e.  Kelemahan (Weak)
Perusahaan tampil dengan tidak memuaskan, tetapi masth memibiki peluang untuk perbaikan.

f. Tidak ada harapan (Now-Viabel)
Perusahaan berprestasi dengan sangat tidak memuaskan serta tidak memiliki peluang
perbaikan.
Langkah-langkah Analisis Srratepi Achantage Profife menurut Suwarsono (1998 :101-102).
Adalah sebagai berikut:

a.  Melakukan wdentifikasi variabel internal yang menjadi penentu kekuatan dan kelemahan
perusahaan (inrernal audir).

b, Memberikan bebot (welghr) pada masing-masing variabel.

c.  Masing-masing dibert nilai (raring).

d.  Babat dan nilal yang diberikan pada masing-masing variabel dikalikan untuk memperoleh
nitar tertimbang (weighted score).

e, Selurub nilar tertimbang sebagai hasil perkalian yang didapat dari fangkah keempat
dijumlahkan. Jumiab intlah yang menggambarkan profile perusahaan.
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Analisis ETOP (Environmental Threath Opporiunity Profile)

Analisis ETOP adalah analists lingkungan eksternal perusahaan dengan melihat profiie
ancaman lingkungan. Berdasarkan analisis ETOP dapat disusun empat posisi perusahaan, vaitu
a.  Usaha Spekulatit (speculative bussines).

Adalah usaha vang mempunyai peluang untuk sukses tingel, tetapi resiko untuk gagal juga

tinggi.

b Usaha ldeal {icfeal brussines).

Usaha vang mempunyai peluang sukses vang tinggi dan resiko gagal yang rendah.
C. Usaha Dewasa (natiire busyines).

Usaha vang mempunval peluang restko vany rendah. Meskipun usaha tersebut gagat tidak

akan bersifat fatal.

d. Usaha Gawat (rroubie bussines

Usaba yang mempunyar peluang rendah sedangkan resiko kegagalan tinggi. Posist im sangat

tiduk menguntungkan.

Adupun fangkah-langkab analisis ETOP menurut Suwarsono (1998 1 573, Yaitu
4. Mengidennfikast dan membuat daftar variabel vang hendak diperhatikan.

b.  Memberikan bobot (weighr) dari masimg-masing vartabel.

¢ Melakukan pemlaan (rarme terhadap masimg-masimg varsabel,
d. Mengahkan bobat dan nilan

e Menjumdahkan nilan terumbang dart seluruh varabel.

Berdasarkun analisis peivang dan ancaman hngkungan dapat disusun 4 {empat) posisi
perusahaan. vaitw: usahaadeal. usaha spekulatif, usaba dewasa dan usaha gawat.

Analisis Data
1. Srraregic Advanrage Profile Perusahaan

Suatu perusahaun dalam memasukr sektor imdustri tertentu memerlukan banyak taktor yang
mendukungnyva, Padam analisis i akan dibahas faktor kekuatan dan kelemahan. Faktor-faktor
tersebut dhbandingkan dengan perusahaan ~CV. Majawana™ vang merupakan pesaing utama OV,
Fikra Indo Export. Dengan perbandingan tersebut akan dapat diketahui kekuatan mauspun kelemahan
perusabaan
a. Faktor Kekuatan

1. Sumber Dava Manusia
Schagian besar tenaga kerja CV. Fikra Indo Export merupakan tenaga kevja yang
profesional dan memibiki SDM vang potensial, sehingga perusahaan mempunyai posisi
ving kuat,
Hubungan Masyarakat (Pudlic Relarion)y dan Kemauan Bekerjasama dengan Perusahaan
Sejenis.
Menjabin hubungan dengun masvarakat adalah hal penting, karena perusabaan
membutuhkan informasi mengenat Keinginan dan selera konsumen. Mengingat produk
vang dihasilkan sangat menekankun pada segi design, setiap konsumen dari berbagay
negara yang mempunyvat kebudayaan yang berbeda tentu seleranya juga berbeda.
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Dengan adanya hubungan yang baik perusahaan dapat memberikan informasi produk
kepada masyarakat luas. Penjuaian CV. Fikra Indo Export sering terjadi karena informasi
dari satu konsumen ke konsumen yang iain {customer get customer), maka dapat
dikatakan bahwa posisi perusahaan dalam hal ini adalah baik.
Demikian halnya dalam kemauan perusahaan CV. Fikra Indo Expert untuk bekerjasama
dengan perusahaan sejenis adalah baik. karena dengan adanya kerjasama antara
perusahaan sejenis dapat mempercepat pesanan yang dipesan oleh pelanggan dalam
jumlah yang besar.

3). Hubungan Teknologi dan Permintaan Pasar yang Terjadi
Pada CV. Fikra Indo Export dinilai baik karena sudah menggunakan teknolog: yang
sesuai dengan permintaan pasar, semua prpses produksi dikerjakan dengan mesin,
demikian halnya dengan perusahaan pesaing utamanya.

4), Kualitas Produk
Semua produk yang dihasilkan CV. Fikra Indo Export merupakan produk Machinal Made.
Sehingga mendukung produktivitas dan kualitas produk. Perusahaan pesaing juga
mempunyai keunggulan peralatan yang sama.

5). Pelayanan Kepada Konsumen
Perusahaan memberikan pefayanan yang baik kepada konsumen dengan menjaga kualitas
produk yang dijual agar tidak mengecewakan konsumen. Oleh karena itu produk yang
dihasilkan harus melalui pengawasan kualitas yang ketat agar produk layak diekspor:
Dalam hal ini posisi kedua perusahzan adalah seimbang.

6). Design dan pengembangan produk baru
Dalam hat design dan pengembangan produk baru CV. Fikra Indo Export melakukannya
sesuai dan mengikuti trend pasar. Demikian halnya dengan perusahaan pesaing dominan.

b.  Faktor Kelemahan

1). Harga
Dalam hal ini peruszhaan CV. Fikra Indo Export menetapkan harga dasar diatas rata-rata
dalam kelas yang sama dengan perusahaan pesaing. Pemberian potongan harga juga
bersifat kondisional.

23, Saluran Distribusi
CV. Fiksa Indo Export hanya mempunyai daerah pemasaran di Benua Eropa yang meliputi
Swedia, Germany dan Belanda. Sedangkan perusahaan pesaing tidak hanya mempunyai
daerah pemasaran di daerah Benua Eropa saja.

31 Merek
Dalam hal produksinya CV. Fikra Indo Export tidak menggunakan merek dagang khusas.
Perusahaan hanya menggunakan nama perusahaan sebagai nama dagangnya. Demikian
juga yang dilakukan perusahaan pesaing deminannya.

4). Promosidan Periklanan
Promosi sangat penting untuk memperkenalkan produk kepada kensumen. CV. Fikra
Indo Export melakukan promosi dengan mejual langsung melalui pameran-pameran,
periklanan melalui internet, yang sifatnya masih sangat terbatas karena justru kebanyakan

CV. Fikra Indo Exgort dalam Menghadapi Persaingan terhadap Peruszhaan Akhmad Khoirul Anam
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penjualan yang terjadi karcna adanya informast dari satu konsumen ke konsumen yang
lain. Demikizn halnya dengan peruszhaan pesaing dominannya.

20 Ewviranmenr Threats and Opportunity Profile Perusahaan

Dalam analisis ini akan dibahas elemen yang merupakan peluang dan ancaman perusahaan.

a.  Elemen Peluang Lingkungan

1).

Kebijakan Pemerintah

Dukungan pemerintah untuk melakukan ekspor dengan kebijakan deregulasi yang
mempermudah prosedur ekspor guna meningkatkan penerimaan devisa negara, Hal imi
merupakan peluang bag: perusuhaan untuk mengembangkan usaha ekspornya.

2). Aspek Pasar
Mecningkatnya minat dan daya tarik yang besar pada produk mebel ukir di pasar luar
negeri merupakan peluang bagi perusahaan untuk meraih pasar.

3). Perubahan Teknologi
Perubahan teknologi dibidang peralatan dan angkutan dapat membuat perusahaan untuk
memproduksi dengan kualitas bagus serta cepat sehingga meningkatkan produktivitas
kerja dan efisiensi usaha. Peralatan transportasi yang maju juga mendukung perusahaan
dalam hal proses ekspor, transver pembayaran dan sebagainya.

4). Kemampuan Kerjasama
Perusahaan memilik: kemampuan yang cukup kuat untuk menjalin kerjasama dengan
perusahaan lain di luar negeri. Hal ini sangat berguna untuk mengetahul serta
mengantisipasi Keadaan pasar yang terus berkembang.

5). Minat Konsumen
Adanya perubahan gava hidup yang lebih menyukai produk mebel ukir. hal ini merupakan
peluang bagi perusahaan,

b.  ElemenAncaman Lingkungan

). Keberadaan Pesaing
Perdagangan ekspor merupakan usaka yang sangat menarik dengan pasar yang luas
dan terus berkembang, maka banyak perusahaan-perusahaan baru yang masuk dalam
bidang usaha ini. Hal imt menyebabkan persaingan menjadi semakin ketat baik dalam hal
kualitas, pelayanan, promosi dan harga jual. Oleh karena itu peningkatan jumlah pesaing
baik dari perusahaan lokal maupun perusahaan asing menjadi ancaman bagi kelangsungan
hidup perusahaan dimasa yang akan datang.

2). Bahan Baku
Rahan-bahan yang digunakan untuk produksi semakin sulit diperoleh dan harganya
semakin mahal, hal ini merupakan suatu ancaman bagi perusahaan,

3). Situasi Politik

Struasi politik yang tidak stabil merupakan ancaman bagi perusahaan dalam memasarkan
produknya.
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4. Transportas

Pertumbuhan ekonomi Indonesia saat im mempengarubin berkurangnya impor schingga
perusahaan sulit memperoleh kontwner untuk melaksanakan pengiviman barang ckspor,
Terkadang pernsahaan perlu memesan dan menginim kontaner kosong yung harganya
lehih mahal. keadaan ini merupakan ancaman bagt perusahaan dalam proses pengiriman
barang keluar negeri.

Naik Turunnya Nilai Mata Uang

Hal ini merupakan ancaman bagt perusahaan dalam menetapkan mla: jual.

Lh
i

3. Analisis SWOT (Strenets, Weakness, Opportunaies and Threaty)

Untok dapat bersuing d pasar Internasional CV. Frkra [ndo Export melakan analisis SWOT
(Strengts, Weakness, Opportunities and Threars). Analisis it dibagi dua yaitu untuk menganalsts
kondisi intenal perusahaan digunakan Analisis Profil Keunggulan Strategis (Srrategic Advantage
Profifc). Sedang untuk menginalisis kondist cksternal perusahaan digunakan Analisis Profile
Ancaman dan Peluang Lingkunuan (Environment Threar and Opportunity Profile).

4. Anahisis Srrarevic Advantage Profite (SAP)

Dari faktor-taktor yang merupakan kekuatan dan kelemahan perusahaan yang telah
dikemukakan pada bahasan sebelumnya maka dapat disusun tabel Srraregic Advaniage Profile
perusahiaan yang dapat dibihat sebagay herikur:

Tabel 1
Amnalisis Strategie Advantage Profile CV. Fikra Indo Export
Tahun 2003
Key Success Factor Bobot Nilai Nilai
Tertimbang
Faktor Kekuatan:
L. Sumber Daya Manusia 0,17 5 0.85
2. Hubungan Masyarakat dan Kemauan 0.02 3 0,06
Bekerjasama dengan Perusahaan Scjents
3. Hubungun Teknotogi dun Permintaan Pasar 0.06 4 0,24
4. Kualitas Produk 0,19 4 0,76
3. Pelavanan Kepada Konsumen 0,04 3 0,12
6. Design dan Produk Pengembangan Produk Baru 0,21 3 0,63
Faktor Kelemahan:
1. Harga 0,07 2 0,14
2. Saluran Distribus 0.14 2 0.28
3. Merck 0,01 ! 0.01
4. Promost 0,09 ! 0,09
Total 1,00 3,18
Sumber: Data primer vang dinlih.
Anahisis Strategi Pemasaran Barang Ekspor pada Perusahaan Mebel Ukir Miftah Arifin dan
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Berdusarkan nilal wertimbang seswad dengan tbet diatas, yaim 3,15, OV Fikra Inde Export
herada diposisn diatas rataerata viotu 2,300 artimyey perusihaan OV Fikra Indo Export termasuk
dalam posise batk ( Faverablen

SoAnalises Enverenment Theeat and Opporsiociy Profile iETOP)

Dart taktor-taktor vang merupukan peluang dan ancaman perusahaan yang telah dikemukakan
puda bahiasan sebelumnva maka dapat disusun wabel Brviremnent T ear and Oppartunity Provite
perusahaan. cibawah innakan dibahas wrlekih dahulu elemen yang merupakan peluang perusahaan
dan kemudiun akan dibahas clemen yang merupakan ancaman bagt perusahaan yoang dapat ditihat
dalam tabel-tabel sehagm borikut:

Tabhel 2
Analisis Peluang Lingkungan CV. Fikra Indo Export
Tahin 2003

Key Success Factor .LE‘)""I . Nilai_ | Nilai Tertimbang |
| 1. Kebijakan Pemerintah S 0,18 3 .54
2. Aspek Pasar 10,24 3 0,72
;_3. Kem_gnﬂg_fﬂﬁplj_{gamu 0,22 P2 I 0,44
4. Perubahan Teknologn .19 5 0,93 :
S. Minat Konsumen %16 2 0,32
_Total L0 | 2.97

Sumber: Data primuer vane diolals,

Tahet 3
Anahisis Ancaman Lingkungan CV. Fikra Indo Export
Tabhun 2003

Key Success Factor | Bobet | Nilai Nilai {

N ) 7 Tertimbang |
I. Keberadaan Pcsaing” oo _0_22 . 2 m0,44
| 2. Faktor Produksi 0.25 ) (1,50
3. Situasi Politik ro020 3 0,60
4. Pertumbuian Nila: Mata Uang 77! 0,18 4 0,62
5. Transportasi _ IRE 1 0,15
Yotabt 1 _L00_ 2,31

Sumber: Data primer yang diolah.

Berdasarhan hastl anadisis peluang mla terumbang yvang dibasithan sesuan dengan tabed
dratas vudne 20970 V. Fikra Indo Export berada pada posisi diatas vata-rata vaitu 2,50, dan
berdasarkan anilisis ancaman milad tertimbane vang dihasithan sesuai dengan tabel diatas vaitu
23LCV Fikra dndo Export berada pada posian dibwwah raa-rata vatto 2,50, sehing ga dapat disusun
matriks ETOP yang menumpuh kan posist nsaha perusanaan pads gambar sehagal berikul:

CURHA G
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Gambar 4
Matriks ETOP CV. Fikra Indo Export
Tahun 2003
5
Usaha Ideal Usaba Spekulatif
Peluang 25
Sukses ’ s
Usaha Dew:fasa Usaha Gawat
0

Tingkat Ancaman

Dari matriks ETOP pada gambar 4.5 diketahui perusahaan CV.,
Fikra Indo Export berada pada posist usaha wdeal (ldeal
Bussiness).

G. Matriks SWOT (Strengts, Weakness, Oppartunities and Threarhs)

Setelah diperoleh posisi perusahaan berdasarkan aralisis SAP dan ETOP, kedus posisi
rersebut dirangkat kedalam suare matrik yang dischut matriks SWOT. Matriks SWOT berguna
untuk menentukan alternatit kebijaksanaan atau strategi yang dapat dilaksanakan dan
dikembangkan oleh perusahaan.

Berdasarkan analisis SAP dikctahui CV. Fikra Indo Export berada dalam posist buik
(Favorable} dan melalut analisis ETOP termasuk dalam usaha ideal (/deal Bussiness). Maka
kombinast kedua posist tersebut menunjukkan bahwa posisi fnvesr seperti terlihat dalam tabel
berikul ini:

Tabel 5
Matriks SWOT CV. Fikra Indo Export
Tahun 2003
ETOP [deal Mature Speculative Trouble
SAP Business Busincss Business Business
Dominan Position I I I I
Strong Position ¥ 1 1 L
Favorable Position & I I D
Tenable Position 1 I D D
Weak Position I D D D
Non-Viable Position > D D D
Analisis Strategi Pemasaran Barang Ekspor pada Perusahaan Mebel Ukir Miftah Arifin dan i
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Dari analisis internal perusahoan. menunjukkan perusahaan berada pada posisi baik
(Faverable s vang berart perusahaan mempurvai kekuawan vang bisa dimanfaatkan strategi-strite gl
tertenti serta mempunval petuang vane febih baik diatas rata-rata untuk memngkarkan posssinyi,

ik dibanding dengan posaing atamie perusabiaen mempunyar keunggulan pada Sumber

Dava Muanusia, Hubungan dengan Komsamen, Hubungan teknolog: dan permintaan pasar, kualitas
produk yapye wrjamm. serta design produk vang selalu berkembung sesuar trend pasar dan
pelavanun vang sudah bak, Selam i usaha ekspor juga mempunyat prospek vang sangat baik
Juga bertunesi untuk menambah devisa negara.

Perusahaan mempunyai kelemuahan padasaluran distribust vang Kurang huas. menyebabkan
pemasaran perusahean kurane optimal dan kelemahan hareo vang febih ting ei dart harga standar.
promosi vang masih perla dimaksimadhan, merk huriang membavw o imaee vang febrh tinggi.

Dutihat dari kondist cksternal perusahaan vane pelaanyg dan ancaman vang ada. CV. kra
tndo Export termasuk dulam usaha deal tdea! Business) vintu usaha vang mempunyal peluang
sukses tnegidan resiko cagal rendah. Scehingea perusahaan harus dapat mempertahankan posisg
vang elah dimiliki dalam pasar persainean,

Adanva kebijakan pemernntab vang mendukune kegiatan ekspor. aspek pasar vang fuas dun
menjanjikan. kemampuan kerjasama vang tinggi, perubahan teknologi vang meneuntungkan bagi
efektititas dun efidiens: aperasional perusahaan, serta minat konsumen vang semakin besar pada
produk mebel ukir merupakan peluang bagi CV. Fikra Indo Export

Ancaman vang cukup menghavwatrkan bagy perusahaan adalab tnuncuinya pesaing-nesaing
vang mempunyat Gaktor produkeo atan samberdayva sang sama stay bahkan lebihy besar dari pada
viing dimiliki perusuhaen, Semakm subitmya untuk mendapatkan kehuatohan baban produksi. situast
politik yang trdak dapar diramalkan, mlaymuta uang vang ndak stab serra ancaman transportas
vang udak dupat dipastikan.

Dar kembnast kedua postst duttas dapat diketahor usaha perdagangan barang ekspor oleh
CV. Fikra Indo BExport berada dadam posist dnvest yang menunjukkan strategt yang diterapkan
perusahaan untuk meningkatkan keglatan ckspor dan memperluas daerabh pemasaran serta
kemungkinan ekspansi perusahaan lebih mudah. Sehingpa perusahaan dapat memngkatkan
pendapatan yuny telah berhasib dicapa.

Kesimpulan

Kekuatan, Kelemahan serta Pelusng dan Ancaman vane dimiliks perusahaan OV Fikra Indo
Eaport adulah sebagut bertkut:

I Kekuatan perusabun tevictah pada Sumber Dayva Manusia yang handal, hubungan
masyarakat vang clekot dan kemauan dari pthak perusahaan untuk bekerjasama dengan
perusahuan sejoends,  Hubungan whnologr dan permintan pasar, Kualitas produk.
Pelayvanan hepada konsumen serta desion dan pengembangan produk bara yang elah
dilihukan sesuwr dan mengikat fread pasa.

Kelemahan perusehaan terlatak padu saduran disinibust yang kurang luas schingaa
Kegatan pemasaran kurang optimal saleran diswibust vang ada bara pada Beuua Fropa

saja vang mehpuil Swedia, Germuany, Betanda dan barga yang dohike perusahaan di
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atas rata-rata, belum adanva merek dagany khusus, dan promost yang masih sangat
terbatds.

a

Peluang vang wla perusahaan adalab kebijakan pemenintah vang mendukune kegtatan
chspor. meningkatnya minad komsamen terhadap produk metel ukin di pasar Internasional.
aspek pasar yang menjanpkan, perubahan eknolog s ang sanvat mendukung efekifitas
dan clisiensi eperasionmal perusahaan, dan kemampuan kerjasama yang tingei dengan
perusahaann lain,

4 Ancaman bagr perusahaan adalah keberadaan pesaing vang semakin kuat, faktor
produksi yang semakin minim. situast pohitik vang tdak dapat diperhunungkun.
pertumbuhan nifa mata uang vang ndak stabil ransportasy vang tdak dapat dipastikan.

Berdasarkan pada hasd anubisis SAP Soraregic Advamage Protiles, perusahaan OV Tikra

Indo Expert memulikinilad terfimbang sebesar A48 b tersebur berucka diposist di atas rata-rata
yaitu 2,500 artinya usaha perdagangan ekspor CV. Fikra Indo Export berada pada posise vang baik
(Favarable Positien), vang herarti perusahaan mempunvai kekuatan vany dapar dimanfuatkan
dalam strategi-sirategd tertentu serta mempunyvar peluang vang tebal bark di atas rata-rata uniuk
meningkatkan posisinva. Jud dengan keruatm vang dimibki perusabaan dapat mengembungkan
usahanyva,

Lo Berdasarkan Analisis DTOP (Emvironmient Threatlt Opporianity Prafile). perasahaan

CV. Fikra Inde BExpart memilibn hasil anaisis peluang nilo ieriimbang yang dihasilhan
yart sebesar 297 mlan wersehut berada di atas rata-rara vintu 2500 dan berdasarkan
anghses ancaman mlai teriimbang vang dihastlkan vaitu sebesar 2310 miban tersebut
boradads baw ah ratae rata varie 230 sehingea O8O Fikra Indo Bxport berdasarkan matnk
ETOP berada pada postse usaha ddeal tdeal Bresinessy, vaiia usaha vang mempunyi
peluany sukses unggr dan risviko gagat rendab. schingga perusahaan harus dapat
mempertahankan usahanva

2. Dan komibimast kedoa posost wersehute berdasarkan analists SAP yvang menunjukkan
perusihaan CV Fikra Indo Export berada padicposisy buek (Favorable Pasirion dan
melatur anabsws ETOP terpunuk dalam usehadeal Uedfea! Buessnessi diperoleh matnks
SWOT vang menunjukkan u<iha peruschaan berda dalom posisi mreesr Habind berarn
purusihaan dapat melakuken ckspunst perosabzan atua mengemhangkan usahanyva
untuk mendapathan heuntungar vang lebih optimal

3. Strategt vang drsarankan untuk perusahaan CV. Fkra Inde Export sesuat dengan hasil
analists div atas adalab dengan menmbangun pasar yang leinh luas (ekspanst pasar),
Strategi i micmbutuhkan brava riser unrtuk peneliiian pasar yang masth mempunyal
pefuang (pasar potensial) untuk dimasuke. Hal im dilakukan dengan wijnan unruk meraib
keuntungar vang {ehih maksimal, Untuk kegiatan ekspanss pasar. bukan hanya di negara-
negara Fropa saju, tetapr dhiperiuvas di negara-negara dir Benoa Amertka vang belum
pernah dimasuki. Untuk it perusahaun perlu membangun pasar itau membangun relas:
nduk hanya d benua Fropa sija namum puga di bensa Amertha, Asiac Afrrka dan Auastralia,

4 Unwuk mengatast kondwa perusahasn aalam menghedapr humbatan pemasaran

Internasional, maka peresaiaan depat menerapkan dut strategs vang dibag menjadi

dua vaitue

Analisis Strategi Pemasaran Bara,
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Tahap T 0 Stahilisasi. pada tabap ini perusahaan perlu mempertahankan kualitas Sumber
Daya Manusia, kegiatan operasional dan fungsi agen-agen yang telah
dimiliki oleh perusahaan.

Tuhap [T : Ekspansi. pada tahap kedua perusahaasn metakukan pengembangan lingkup
kegiatan melalui investast dengan melakukan perluasan daerah pemasaran,
pengawasan harga serta pengembangan metode baru,

5. Strategt perusahaan berdasarkan smarketing mix perusahaan dapat membertkan garansi
untuk produknva serta nama CV. Fikra Indo Export disarankan untuk nama dagang
bukan nama merck,

Untuk harga dilakukan marker skimuning pricing strategi, tetapi diimbangi dengan nital

tebih produknya, saluran distribusi perlu diperluas (ekspansi, promosi dilengkapi dengan
advertenst.
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