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BAB IV 

  HASIL PENELITIAN 

A. Profil Perusahaan 

1. Sejarah Perkembangan Perusahaan 

CV Nabata Souvenir meruapakan perusahaan yang bergerak dalam bidang 

pembuatan handcraft. Perusahaan yang didirikan secara resmi oleh ibu Berlina 

Sani, berserta suaminya bapak Erick Listiadi Wanoko pada tahun 2011. Industri 

yang dikelola oleh ibu berlina ini sudah dirintis sejak tahun 2008. Industri yang 

didirikan berawal dari hobi dari pemilik usaha yaitu ibu berlina yang gemar 

membuat pernak-pernik souvenir, berikut penjelasan ibu berlina.  

“saya mendirikan usaha ini berawal dari hobi saya yang gemar membuat 
pernak-pernik semacam souvenir, dan setelah itu banyak dari teman-
teman saya tertarik dengan pernak-pernik yang saya buat, dan saya 

berinisiatif untuk menjalankan bisnis di bidang handcraft ini, selain itu 
juga dukungan dari suami, keluarga serta para sahabat mendorong saya 

untuk segera menjalankan bisnis ini, dan memang peluang serta laba 
bisnis yang menjanjikan dibidang industri ini.”106 

 

Dari keterangan Ibu Berliana, dapat dijelaskan bahwa bisnis beliau ini 

berawal dari hobinya yang gemar membuat pernak-pernik souvenir, serta 

permintaan yang banyak dalam pemenuhan souvenir, juga peluang bisnis yang 

menjanjikan pada bidang industri ini dan dorongan dari suami, keluarga dan 

sahabatlah. Yang merupakan faktor-faktor yang menjadi latar belakang berdirinya 

perusahaan ini. 
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Modal awal yang dijadikan pengelolaan awal industri ini diperoleh dari 

lembaga keuangan bank dan simpanan pribadi dari pemilik usaha, berikut 

penjelasan langsung dari ibu berlina: 

“Dan modal yang saya miliki untuk merintis usaha ini dari simpanan 
uang saya sekitar 5 juta rupiah. Dan modal pengembangan usaha saya 

meminjam dari lembaga keuangan bank sekitar 10 juta rupiah.”107 
 

Pemilihan lokasi perusahaan yang dipilh oleh pemilik usaha dengan 

banyak dipertimbangkan oleh pemilik usaha, berikut ulasan dari ibu berlina sani:  

“Lokasi perusahaan yang berada di Desa Kendalrejo Kecamatan Talun 

Kabupaten Blitar ini saya pilih karena tempat usaha juga merupakan 
tempat tinggal saya juga, lebih menghemat biaya serta ingin 
memberdayakan warga sekitar atau ingin membuka lowongan pekerjaan 

untuk warga sekitar dan berdekatan dengan jalan raya yang memudahkan 
konsumen mencari tempat usaha kami.”108 

 
Dari penjelasan Ibu Berlina, dapat dijelaskan pemilihan tempat usaha ini 

bukan karena lokasinya tempat usaha yang ramai saja tapi juga adanya keinginan 

dari pemilik usaha untuk membuka lapangan pekerjaan dan memberdayakan 

masyarakat sekitar dan menghemat biaya pajak bumi bangunan dengan pemilihan 

tempat tinggal sebagai tempat usaha. 

2. Visi dan Misi Perusahaan  

Visi yang ingin dicapai oleh perusahaan ini adalah selain mengoptimalkan 

laba, perusahaan juga mempunyai keinginan untuk menghadirkan pesta mewah, 

biaya pernikahan yang gak bikin gerah untuk para konsumennya. Dan misi yang 

ingin dihadirkan oleh perusahaan CV Nabata Souvenir adalah niat tulus untuk 
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memberikan pelayanan terbaik, inovasi dalam berproses, kreatif dalam berkarya, 

amanah saat diberi kepercayaan, dan hemat biaya.  

3. Struktur Organisasi Perusahaan 

Struktur Organisasi CV Nabata Souvenir adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.1 Struktur Organisasi CV Nabata Souvenir 

  NAMA JABATAN 

Berlina Sani Owner 

Erick Listiadi Wanoko Direktur Pemasaran 

Tina Sani Direktur Produksi 

(Sumber : Profil CV Nabata Souvenir)  

Owner adalah pihak yang melakukan penyusunan rencana strategis 

menyeluruh diperusahaan, Pengorganisasian owner berwenang dalam pembagian 

tugas dan tanggung jawab dalam kelompok kerja, Memberikan pengarahan 

tentang cara melaksanakan pogram kerja dan motivasi kepada segenap bawahan 

agar segala rencana dapat diselesaikan tepat waktu dan bermutu, mengawasi 

segala proses dan hasil kerja apakah telah sesuai dengan rencana, dan 

mengkoordinasi bawahan dalam menjalankan tugas masing-masing, sehingga 

organisasi dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan.  

Direktur Produksi, Mempunyai tugas dan tanggung jawab Bertanggung 

jawab kepada direktur utama, yaitu Melayani seluruh pesanan dari konsumen 

yang telah disetujui oleh direktur utama, Dapat menghemat bahan baku dan 

pembantu, Selalu dapat menciptakan inovasi baru, Mengadakan pengawasan 

kualitas terhadap produk yang sudah jadi sehingga apabila ada produk yang rusak 

atau cacat dapat segera diperbaiki, Mengawasi serta mengkoordinasi semua 
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aktivitas pabrik dalam proses produksi, Bertanggung jawab atas mutu hasil 

produksi baik dari segi kualitas maupun kuantitas. 

Direktur Pemasaran, mempunyai tugas dan tanggung jawab yaitu Mampu 

meningkatkan kemampuan teknis seluruh bawahan, Memasarkan produk yang 

dihasilkan sesuai dengan target penjualan yang telah ditetapkan, Memberikan 

masukan kepada direktur utama tentang perkembangan tren mode dipasar dan 

posisi persaingan, Mampu menjaga lingkungan kerja yang bersih, aman, dan 

tentram, Mampu mengendalikan segala biaya agar selalu efektif dan efisien, 

Menjalin hubungan yang harmonis dengan para pelanggan, Bertanggung jawab 

kepada direktur utama. 

B. Hasil Temuan 

Berdasarkan data yang penulis dapatkan selanjutnya dilakukan dengan 

beberapa tahapan analisis, yaitu tahapan analisis data dengan menjabarkan pokok-

pokok temuan penelitian yang selanjutnya melakukan analisis dengan tiga tahap 

formulasi yaitu tahap masukan, tahap pencocokan, dan tahap pengambilan 

keputusan yang dilakukan dengan metode pendekatan SWOT (Strengths, 

Opportunities, Weakness, Threars). 

1. Analisis Deskriptif 

Berdasarkan hasil penelitian dapat dijabarkan kedalam beberapa hal yang 

penting, sebagai gambaran bagaimana pengelolaan dan pengembangan usaha CV 

Nabata Souvenir saat ini, baik faktor internal maupun faktor eksternal. Berikut 

faktor internal dan ekternal CV Nabata Souvenir adalah: 
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a. Faktor Internal (IFAS), yang terdiri dari: 

1.) Kekuatan (strengths) 

a.) Perusahaan memiliki tenaga kerja yang berkompeten, dan cakap  pada 

bidangnya, sehingga dapat menghasilkan produk dengan mutu yang 

berkualitas 

Dalam wawancara bersama Ibu Berlina mengatakan bahwa: 

“kami memiliki 10 karyawan tetap dan 5 karyawan lepas yang memang 

sudah lama bekerja dengan industri rumahan kami dan memiliki 
keterampilan karena jam kerja yang sudah lama disini dan pekerjaan 

untuk kegiatan produksi juga sudah lumayan cepat..”109 
 
Ditambah pernyataan dari Ibu Nur selaku Karyawan tetap spesialis 

pembuatan Mahar CV Nabata Souvenir menyatakan bahwa:  

“Saya sudah bekerja disini sekitar 6 tahun jadi sudah terbiasa membuat 
souvenir ya jadi lumayan cepat buat souvenirnya (mahar).”.110 

 
Dan pernyataan dari Ibu Wiwin selaku Karyawan tetap spesialis jahit 

boneka mengatakan bahwa: 

“Saya itu bagian spesialis jahit boneka dulu memang pernah less jahit 
jadi ya sudah terbiasa.”111 

 
Dari hasil wawancara dan observasi yang peneliti dapatkan bahwa CV 

Nabata Souvenir ini memiliki karyawan yang cakap, kompeten, dan ahli 

dibidangnya masing-masing karna memiliki jam kerja yang tinggi.  

b.) Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah, yang dapat bersaing 

dengan perusahaan lain 
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Ibu Berlina Sani selaku Owner CV Nabata Souvenir menambahkan bahwa:  

“Kami lebih mengutamakan mutu atau kualitas produk, kami juga 

mengecek kualitas bahan baku dari pemasok dan pemeliharaan rutin 
mesin setiap bulannya. Untuk produk yang paling murah dengan harga Rp 

1.500 itu gantungan kunci dan untuk harga yang sedang itu sekitar 20.000 
itu seperti bantal, paling mahal dengan harga Rp 40.000 itu seperti 
souvenir jam dinding dan boneka sesuai bentuk pesanan tapi juga bisa 

lebih murah.”112 
 

Ibu Nur menambahkan bahwa: 

“Mutu produk sangat diperhatikan dalam pengerjaan produk. Selain 

bahan baku yang dalam kondisi bagus, Ibu berlina sering juga 
memberikan arahan dalam pengerjaan produk agar terlihat rapi dan 

bagus. Mungkin sekitar 2000 an kalau gak salah untuk souvenir 
gantungan kunci sama souvenir patung kecil, kalau yang paling mahal 
kayaknya seperti souvenir sama boneka.”113 

 
Ditambah pernyataan dari ibu Wiwin mengatakan bahwa: 

“Ibu berlina turun sendiri dalam pengecekan produk yang kami kerjakan 
dan arahan pengerjaan produk agar rapi dan bagus. Yang paling murah 

itu kisaran harga 1500 gantungan kunci dan yang paling mahal itu 
souvenir boneka.”114 

 
Dalam hal ini peneliti dapat simpulkan bahwasannya CV Nabata Souvenir 

sangat memperhatikan kualitas produk yang mereka produksi dari pengecekan 

kualitas bahan baku dan proses produksi yang dikerjakan langsung oleh ibu 

berlina sani sendiri dan dengan penetapan harga yang terjangkau untuk semua 

kalangan konsumen khususnya konsumen menengah keatas. 

c.) Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata konsumen 

Ibu berlina sani menjelaskan:  
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“Menurut konsumen merasa terpuaskan dengan kualitas produk yang 
kami tawarkan dan kualitas pelayanan yang kami lakukan pun konsumen 
merasa terpuaskan karena sebelumnya saya juga memiliki background 

pekerjaan menjadi call center jadi lebih tahu banyak cara menangani 
konsumen jadi dari kedua hal tersebut berpengaruh langsung pada citra 

reputasi perusahaan yang baik dimata konsumen.”115 
 
Pertanyaan itu pun sesuai dengan pernyataan Ibu Nur mengatakan bahwa: 

“Menurut saya konsumen merasa puas ya pada produk kami dan yang 

saya tahu juga itu ibu berlina juga orangnya sabar dalam menangani 
konsumen yang datang ataupun hanya ingin bertanya-tanya saja.”116 
 

Dan diperkuat oleh pernyaataan dari Ibu Wiwin menyatakan bahwa: 

“Menurut saya citra perusahaan dimata konsumen itu baik karena 
memang kualitas produk yang kami tawarkan baik dan bagus, dan 
memang ibu berlina sendirilah yang menengani langsung konsumen yang 

saya lihat juga beliau sabar seperti halnya saat memberi arahan kepada 
kami.”117 

 
Dari pernyataan tiga responden diatas citra perusahaan dimata konsumen 

itu baik karena bukan hanya kualitas produk yang baik tapi kualitas pelayanan 

yang diperoleh oleh konsumen juga sangat baik.  

d.) Efektifitas distribusi produk 

Hal ini diperkuat dengan pernyataan Ibu Berlina menyatakan bahwa: 

“Untuk kegiatan distribusi dan penjual produk perusahaan itu memiliki 15  
reseller dalam kota dan luar kota selain itu kami juga berkerjasama 

dengan perusahaan pengiriman barang untuk mengantarkan produk 
diluar kota. Kadang juga untuk pengantaran dalam kota kami lakukan 

sendiri atau diambil sendiri oleh konsumen. Dengan jumlah order lebih 
dari 2 juta perusahaan memberikan gratis ongkir dan order produk 
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dengan jumlah 500 ribu dengan pembebanan biaya sesuai dengan jarak 
pengiriman barang.”118 

 

Hal ini membuktikan dalam pendistribusian produk souvenir dari CV 

Nabata Souvenir tidak mengalami kendala.  

e.) Efektifitas promosi, promosi yang dilakukan oleh perusahaan melalui medio 

sosial seperti: instagram, facebook, twitter, web, grup Whatsapp. Selain itu 

juga melalui mulut kemulut dan mengikuti beberapa event untuk 

mempromosikan produknya dan biaya promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan sekitar 100 ribu selama 1 bulan.  

f.) Loyalitas dan Kepuasan Konsumen 

Hasil wawancara dengan Ibu Berlina, selaku Owner CV Nabata Souvenir 

menyatakan: 

“Menurut saya sendiri loyalitas dan kepuasan konsumen sangat penting 
karena menjadi tolak ukur kelangsungan hidup perusahaan kami. Dari 

kebanyakan konsumen merasa puas dan datang lagi untuk memesan 
souvenir untuk event acaranya.”119 
 

Ibu Nur menambahkan bahwa:  

“Menurut saya konsumen banyak yang puas, dan menjadi konsumen tetap 
di CV Nabata Souvenir, dan kebanyakan dari mereka datang kembali 
untuk melakukan pemesanan souvenir dengan jumlah pemesanan yang 

lebih banyak.”120 
 

Dan diperkuat oleh pernyataan Ibu Wiwin, menyatakan bahwa: 
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“Banyak pesanan souvenir dari pembeli yang kami kerjakan beberapa 
bulan terakhir dan jenis souvenir yang sama dari konsumen yang sama 
juga.”121 

 
Berdasarkan hasil dari penelitian dan observasi peneliti bahwa loyalitas 

dan kepuasan dari konsumen menjadi hal penting bagi CV Nabata Souvenir dan 

sebagian besar dari konsumen juga merasa puas dan kembali memesan produk 

souvenir dari CV Nabata Souvenir.  

g.) Inovasi produk yang bervariasi, perusahaan terus berusaha menghadirkan 

jenis-jenis produk terbaru untuk memenuhi keinginan para pelanggan yang 

selalu up to date. 

Hasil Wawancara dengan Ibu Berlina mengatakan bahwa: 

“Kalau inovasi masalah produk kami selalu melakukan perombakan 
produk agar lebih menarik konsumen selain itu kami juga membuat 
produk baru agar konsumen mendapat pilihan produk. Sekarang trendnya 

itu boneka dan bantal yang banyak dicari.”122 
 

Diperkuat dengan pernyataan ibu Nur mengatakan bahwa: 

“Untuk inovasi produk hampir pertiap bulannya ibu berlina memberikan 

pengarahan bagaimana produk agar terlihat menarik, seperti 
penambahan pernak pernik seperti monte-monte. Seperti pembuatan 

boneka dan bantal sebelumnya belum pernah kami buat juga sekarang 
malah banyak dari konsumen yang memesan.”123 
 

Hal ini didukung oleh pernyataan dari Ibu Wiwin mengatakan bahwa:  

“Produk yang dibuat sekarang lebih bervariasi yang sebelumnya hanya 
souvenir handuk dan souvenir tempat tisu sekarang ada pembuatan bantal 
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dan boneka yang pengerjaannya saya lakukan dengan bu An (spesialis 
kerajinan flanel)yang malah banyak diminati oleh konsumen.”124 
 

Dari hasil observasi yang peneliti dapatkan bahwa pihak CV Nabata 

Souvenir itu serinng melakukan perombakan atau inovasi terhadap produk yang 

mereka produksi. 

2.) Kelemahan (Weakness) 

a.) Anggaran modal yang kurang dalam pemenuhan permintaan produk oleh 

konsumen 

Ibu Berlina menambahkan bahwa: 

“Kadang perusahaan kami mengalami kesulitan biaya produksi karena 

memang sebelumnya untuk pemenuhan pesanan produk dari konsumen 
juga perlu memenuhi bahan baku dan biaya lainnya juga kadang saya 

mengambil biaya dari simpanan uang saya kalau gak gitu meminjam 
pinjaman dari bank.”125 

 

Pernyataan ini diperkuat oleh penyataan Ibu Nur yang menyatakan bahwa:  

“Terkadang juga saya dan teman-teman menunggu tersedia bahan baku 
untuk pengerjaan produk kalau ditanya ibu berlina bicara masih 
menunggu dana pelunasan pembayaran dari konsumen.”126 

 
Hal ini menjelaskan bahwa perusahaan dalam memenuhi permintaan 

produk dari konsumen terkendala dengan anggaran modal.  

b.) Jumlah karyawan yang tidak memadai, mengakibatkan proses produksi yang 

memerlukan waktu lama. 

Ibu berlina menambahkan bahwa: 
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“Untuk sekarang sudah dapat memenuhi permintaan produk dari 
konsumen. Tapi terkadang kalau permintaan konsumen yang mendadak ya 
kami dapat membatalkan karena belum ada persiapan dan terkendala 

kurangnya personil pengerjaan, dan diawal perjanjian kami memberikan 
kesepakatan pemesanan dilakukan 2 bulan sebelum hari H.” 127 

 
Hal tersebut didukung oleh pernyataan Ibu Nur, menyatakan bahwa: 

“Dapat memenuhi tapi ya terkadang juga membantu teman lainnya juga 
dalam pembuatan souvenir lainnya. Karena memang kurangnya tenaga 

kerja juga.”128 
 
Dan diperkuat dengan pernyataan Ibu Wiwin yang menyatakan bahwa: 

“Untuk pemenuhan jumlah permintaan produksi sudah memenuhi tapi ya 

juga membantu teman lainnya juga kadang keteteran juga kalau sedang 
ada pesanan produk yang banyak dengan pesanan yang mendadak”129 

 

Pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa pernyataan dari ke-tiga 

responden diatas bahwa CV Nabata Souvenir terkadang tidak dapat memenuhi 

permintaan pesanan dari konsumen karena kurangnya jumlah karyawan.  

c.) Kualitas sumber daya manusia yang tergolong rendah, Khususnya para 

karyawan yang baru direkrut kebanyakan memiliki riwayat pendidikan SMP 

dan SMA dan Ibu Rumah Tangga yang belum ahli dibidangnya, sehingga 

membutuhkan proses pendampingan kerja yang relatif lama.  

Ibu berlina menyatakan bahwa: 

“untuk kualifikasi perekrutan tenaga kerja kami gak ada karena memang 

kami memanfaatkan tenaga kerja dari lingkungan sekitar saja yang 
kebanyakan dari mereka cuma lulusan SMP dan SMA dan ibu rumah 
tangga.”130 
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Dan dipertegas pernyataan dari Ibu Nur menyatakan bahwa: 

“untuk syarat masuk dulu gak ada saya aja juga lulusan SMA. Hanya 
waktu itu ditawarin bekerja sama ibu berlina. lumayan untuk nambah 

penghasilan dan ngisi waktu luang.”131 
 
Dan didukung oleh pernyataan Ibu Wiwin 

“Saya hanya lulusan SMK saja dan Dulu masuk kerja diajak teman.  ya 

hanya pekerjaan kayak gini yang cocok buat ibu rumah tangga buat 
nambah penghasilan.”132 
 

Dari hasil wawancara tersebut peneliti menyimpulkan bahwa kebanyakan 

karyawan yang direkrut itu hanya berpendidikan rendah dan memang sebagian 

dari mereka sebelumnya belum memiliki keahlian dalam bidang ini.  

d.) Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja karyawan yang 

direkrut 

Ibu Berlina menjelaskan bahwa: 

“Tidak ada, kan memang sebagian dari mereka juga memiliki background 
keahlian dalam bidang ini. Tapi ya sebagian lainnya juga perlu kesabaran 
buat mengarahkannya untuk penilaian kerja tidak terlalu sering, sudah 

dapat dilihat juga dari perindividu.”133 
 

Hal tersebut didukung oleh pernyataan Ibu Nur, mengatakan bahwa:  

“Ibu berlina sendiri yang langsung mengajarkan tapi ya perlu waktu lama 

untuk bisa terbiasa dalam pengerjaan pembuatan souvenir awal dulu 
kerja saya butuh waktu 2 bulan untuk terbiasa membuat souvenir yang 

bagus dan rapi. Dan kalau penilaian kerja gitu kalau salah itu beliau 
hanya menegur saja.”134 

 

                                                                 
131

 Wawancara dengan Ibu Nur selaku Karyawan  dari CV Nabata Souvenir, Tanggal 10 

Maret 2018 
132

 Wawancara dengan Ibu Wiwin selaku Karyawan  dari CV Nabata Souvenir, Tanggal 

11 April 2018 
133

 Wawancara dengan Ibu Berlina selaku Owner dari CV Nabata Souvenir, Tanggal 10 

Maret 2018 
134

 Wawancara dengan Ibu Nur selaku Karyawan  dari CV Nabata Souvenir, Tanggal 10 

Maret 2018 



89 
 

Dan dipertegas dengan pernyataan Ibu Wiwin, yang mengatakan bahwa: 

“Kalau ada kesulitan dalam pengerjaan biasanya saya diarahkan oleh ibu 

berlina sendiri. Dan untuk penilaian kerja gak ada.”135 
 

Hal tersebut menjelaskan bahwa kelemahan selanjutnya yang dimiliki oleh 

CV Nabata Souvenir itu karena belum adanya strandarisasi penilaian kerja yang 

dilakukan. 

b. Faktor Strategis Eksternal (EFAS), yang terdiri dari: 

1.) Peluang (Opportunities) 

a.) Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak kalangan  

Ibu Berlina menjelaskan bahwa: 

“Kondisi pasar souvenir saat ini sangat bagus dan mendukung banyak 

dari kalangan juga berminat pada usaha industri souvenir ini.”136 
 
Hal tersebut menjelaskan bahwa peluang pasar industri souvenir semakin 

bagus dan banyak pemintanya dari berbagai kalangan.  

b.) Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun yang selalu 

membutuhkan produk-produk souvenir 

Ibu Berlina menjelaskan bahwa: 

“Prospek dan potensi produk souvenir dari tahun ke tahun banyak yang 

permintaan selain itu peminatnya bukan hanya dari orang yang akan 
menikah saja tapi dari kegiatan perusahaan juga.” 137 

 
Ibu Nur juga menjelaskan bahwa: 

“Yang saya tahu permintaan produk souvenir semakin meningkat dan 
banyak peminatnya. Tidak hanya untuk acara pernikahan saja tapi juga 
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untuk acara perusahaan, acara kelahiran, ulangtahun, haji, hadiah 
kelulusan”138 
 

Dan di dukung oleh pernyataan Ibu Wiwin bahwa: 

“Permintaan produk souvenir semakin banyak peminatnya dari tahun ke 
tahun” 139 
 

Hal ini menjelaskan peluang industri souvenir yang tinggi dari permintaan 

barang untuk acara penting tidak hanya pernikahan tapi juga bisa untuk acara 

perusahaan, acara ulang tahun, acara haji, acara kelahiran, hadiah kelulusan, dll. 

c.) Efektifitas penggunaan teknologi tradisional dan modern 

Ibu Berlina menambahkan bahwa: 

“Kami menggunakan dua teknologi secara tradisional dan modern. 
Secara tradisional menggunakan tenaga manual dan secara modern 

menggunakan mesin.”140 
 
Dan di dukung oleh pernyataan Ibu Nur menyatakan bahwa: 

“Kalau pembuatan souvenir kami menggunakan manual dan dengan 

mesin. Kalau untuk manual pengerjaan souvenir seperti pembuatan mahar, 
souvenir handuk. Dan untuk pemakaian mesin seperti pembuatan souvenir 
boneka, jam dan bantal.”141 

 
Dan diperkuat dengan pernyataan dari Ibu Wiwin menyatakan bahwa: 

“Dengan mesin dan secara manual menggunakan tangan..”142 
 

Dalam hal ini peluang besar yang dimiliki CV Nabata Souvenir dalam 

penggunaan teknologi yaitu secaran tradisional dan modern. 
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d.) Selera masyarakat yang beragam, dapat membuka pangsa pasar lebih luas dan 

inovasi produk yang disesuaikan dengan selera masyarakat saat ini (trend) 

Ibu Berlina menambahkan bahwa: 

“Sangat berpengaruh dari segi selera produk yang berbeda-beda dan 
pemenuhan produk kita yang memang menyesuaikan keinginan atau 

selera dari konsumen.”143 
 

Dan di dukung oleh pernyataan Ibu Nur menyatakan bahwa: 

“Berpengaruh, keinginan konsumen kadang berpengaruh pada kegiatan 

produksi yang biasa membuat produk souvenir seperti penggunaan kain 
yang berwarna emas tapi permintaan konsumen ingin yang lebih kalem 

seperti warna biru.”144 
 
Dan diperkuat dengan pernyataan dari Ibu Wiwin menyatakan bahwa: 

“Cukup berpengaruh, seumpama konsumen memesan souvenir boneka 

dalam bentuk yang tidak biasa kita kerjakan. Dan contoh yang lain dalam 
permintaan obras tulisan bantal yang mereka inginkan juga kadang 
berbeda dalam model tulisannya.”145 

 
Dalam hal ini CV Nabata Souvenir dapat memaksimalkan peluang 

mengenai selera konsumen yang beragam untuk melakukan inovasi produk.  

e.) Kualitas bahan baku dari perusahaan pemasok yang bagus dan adanya jaminan 

bahan yang memadai 

Ibu Belina memberikan pernyataan bahwa: 

“Sejauh ini barang yang tersedia memiliki kualitas yang bagus dan harga 

yang dapat ditawar.”146 
 
Dan diperkuat oleh pernyataan dari Ibu Nur 
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“Yang saya tahu bahan baku yang saya pergunakan untuk membuat 
produk souvenir itu kualitasnya bagus”147 
 

Hal ini menjelaskan bahwa untuk memaksimalkan peluang dari bahan 

baku yang ditawarkan oleh pemasok yaitu menjadikan barang tersebut menjadi 

produk dengan kualitas mutu yang baik.  

f.) Penggunaan teknologi informasi yang canggih 

Pernyataan dari Ibu Berlina menyatakan bahwa: 

“dalam penggunaan Komputer/Laptop dan Hp Android kami gunakan 
bukan hanya kegunaannya untuk desain produk saja tapi juga promosi 

produk juga.”148 
 
Hal ini dapat membantu perusahaan sebagai sarana memasarkan 

produknya dengan biaya yang relatif murah.  

g.) Respon dan permintaan dari pembeli yang bagus 

Ibu Berlina menjelaskan bahwa: 

“Kalau untuk satu bulan itu ada 5 konsumen dengan pembelian lebih dari 
2 juta.” 149 
 

Dan diperkuat dengan pernyataan dari Ibu Nur mengatakan bahwa: 

“kalau untuk satu bulan itu kami menyelesaikan pemenuhan produk lebih 
dari 1000 pcs.”150 
 

Dan di dukung oleh pernyataan Ibu Wiwin mengatakan bahwa: 

“dalam bulan-bulan terakhir kami harus menyelesaikan pemenuhan 
pesanan produk lebih dari 1000 pcs”151 
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Hal ini menjelaskan bahwa respon pembeli sangat bagus dilihat dari 

pengerjaan produk yang lebih dari 1000 pcs dalam perbulannya.  

2.) Ancaman (Threats) 

a.) Jumlah perusahaan pesaing lokal yang cukup banyak dari tahun ke tahun 

Ibu Berlina mengatakan bahwa: 

“Lebih dari 5 perusahaan yang cukup besar untuk saat ini yang saya 
tahu.”152 

 
Diperkuat dari pernyataan dari Ibu Nur  

“Lebih dari 6 perusahaan, yang saya tahu di Blitar”153 
 

Dan di dukung pernyataan dari Ibu Wiwin 

“Lebih dari 5 perusahaan.” 154 
 
Dari hal tersebut dapat dilihat bahwa semakin banyak jumlah perusahaan 

pesaing lokal dari tahun ke tahun. 

b.) Tidak adanya kebijakan yang membatasi pendatang baru pada industri 

dibidang souvenir 

Sesuai dengan pernyataan dari Ibu Berlina yang menyatakan bahwa : 

“Untuk saat ini cukup mengkhawatirkan karena tidak adanya peraturan 

pemerintah mengenai ini. Tapi saya tekankan kami memiliki keunggulan 
dibidang ini dibanding mereka yang baru menjajaki bisnis ini.”155 
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Hal ini menunjukkan bahwa pemerintah tidak membuat kebijakan 

mengenai pembatasan pendatang baru pada industri kerajinan souvenir.  

c.) Kebijakan dan kestabilan politik yang dapat mempengaruhi proses produksi 

Hasil wawancara dengan Ibu Berlina menyatakan bahwa : 

“Cukup mempengaruhi. Biasanya pengaruhnya secara tidak langsung 
pada pemenuhan bahan baku.”156 

 
Hal tersebut dapat disimpulkan bahwa kebijakan dan kestabilan politik 

secara tidak langsung juga mempengaruhi pemenuhan bahan baku dan akhir 

berpengaruh pada proses kegiatan produksi.  

d.) Tingkat inflasi yang mempengaruhi biaya produksi 

Ibu Berlina menambahkan bahwa: 

“Sangat berpengaruh langsung dengan biaya produksi apalagi harga 
bahan baku yang naik juga mempengaruhi dari segi pemenuhan produk 

kepada konsumen semisal harga produk akan lebih naik atau pengalihan 
pilihan produk oleh konsumen kepada produk yang lebih rendah 

harganya.”157 
 
Di dukung pernyataan dari Ibu Nur, menyatakan bahwa : 

“Kalau ada kenaikan harga biasanya berdampak pada kegiatan produksi 

yang awalnya menggunakan bahan baku yang lebih bagus kualitasnya 
menjadi bahan baku yang kualitasnya lebih rendah dari sebelumnya.”158 
 

Dan diperkuat dengan penyataan Ibu Wiwin mengatakan bahwa:  

“Berpengaruh kepada pemenuhan produk oleh konsumen kegiatan 
produksi juga berpengaruh yang sebelumnya sudah menggunakan bahan 
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baku seperti biasa menjadi bahan baku lainnya yang juga perlu 
penanganan yang berbeda.”159 
 

Dapat disimpulkan dari hasil temuan bahwa dampak dari inflasi ini secara 

tidak langsung berpengaruh dengan biaya produksi seperti bahan baku produksi 

yang lebih mahal. 

C. Analisis Hasil Temuan 

Analisis  Hasil Temuan menggunakan Analisis SWOT yang Terdiri dari 

tiga tahapan yaitu tahap pengumpulan data, tahap pencocokan, dan tahap 

pengambilan keputusan 

1. Analisis SWOT 

Untuk melakukan analisis SWOT pada penelitian ini dilakukan dengan 

pengelolaan data melalui tiga tahap untuk mendapat strategi keunggulan bersaing 

yang cocok untuk CV Nabata Souvenir. Sehingga nantinya pengelolaan dan 

pengembangan CV Nabata Souvenir ini jauh lebih efektif. Pada analisis ini 

responden yang digunakan adalah Ibu Berliana Sani selaku owner dari CV Nabata 

Souvenir, dan Bapak Erick Listiadi selaku direktur pemasaran CV Nabata 

Souvenir. 

a. Tahapan Masukan 

Berdasarkan hasil kuesioner dan wawancara yang dilakukan pada 

responden selaku stakeholder pada perusahaan CV Nabata Souvenir, didapat data 

dengan bobot dan rating, dari nilai yang telah disepakati oleh responden. Dengan 

hasil pada tabel dibawah ini: 
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Tabel 4.2 Hasil Penentuan Daya Tarik Faktor Strategi Internal 

NO FAKTOR S TRATEGI INTERNAL Daya Tarik 

 KEKUATAN 1 2 3 4 5 

1 Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap 

dibidangnya. 

      

2 Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah       

3 Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata konsumen.        

4 Efekt ifitas distribusi produk       

5 Efekt ifitas pemasaran       

6 Loyalitas dan Kepuasan konsumen        

7 Inovasi produk yang bervariasi       

 KELEMAHAN    -  

1 Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan permintaan 

produk oleh konsumen 

      

2 Jumlah karyawan yang tidak memadai        

3 Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga 

membutuhkan proses pendampingan kerja yang relat if lama  

      

4 Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja 

karyawan  

      

 Jumlah 46 

Sumber: data yang diolah 

Untuk menentukan bobot dari strategi internal dapat dilakukan dengan 

rumus sebagai berikut: Bobot : 
                         

                        
 

Tabel 4.3 Hasil Penilaian Bobot Faktor Strategi Internal 

NO FAKTOR S TRATEGI INTERNAL BOBOT 

 KEKUATAN - 

1 Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap dibidangnya. 0,109 

2 Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah 0,109 

3 Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata konsumen.  0,109 

4 Efekt ifitas distribusi produk 0,087 

5 Efekt ifitas pemasaran 0,087 

6 Loyalitas dan Kepuasan konsumen 0,109 

7 Inovasi produk yang bervariasi 0,109 

 KELEMAHAN - 

1 Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan permintaan produk oleh 

konsumen 

0,087 

2 Jumlah karyawan yang tidak memadai  0,065 

3 Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga membutuhkan proses 

pendampingan kerja yang relat if lama  

0,065 

4 Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja karyawan  0,065 

 Jumlah 1,00 

Sumber: data yang diolah 
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Berdasarkan tabel diatas, data yang didapat menunjukkan, bahwa dari 

faktor internal, dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir memiliki 

bobot dengan nilai paling baik dengan nilai 0,109 pada faktor kekuatan internal 

adalah Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap dibidangnya, Kualitas 

mutu produk yang bagus dan harga yang murah, Loyalitas kepuasan konsumen, 

dan Inovasi produk yang bervariasi. Ke-lima faktor tersebutlah yang merupakan 

alasan konsumen membeli produk pada CV Nabata Souvenir. Disusul dengan 

bobot nilai cukup baik 0,087 pada Efektifitas distribusi produk, Efektifitas 

pemasaran. Dan satu faktor kelemahan yaitu Anggaran Modal yang kurang dalam 

pemenuhan permintaan produk oleh konsumen. 

Tabel 4.4 Hasil Penentuan Daya Tarik Faktor Strategi Eksternal  

NO FAKTOR S TRATEGI EKS TERNAL Daya Tarik 

 PELUANG 1 2 3 4 5 

1 Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak kalangan       

2 Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun       

3 Efekt ifitas penggunaan teknologi modern dan tradisional        

4 Selera masyarakat yang beragam        

5 Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan memadai        

6 Penggunaan teknologi informasi yang canggih        

7 Respon permintaan dari pembeli yang bagus        

 ANCAMAN    -  

1 Jumlah perusahaan persaingan sejenis yang cukup banyak dari 

tahun ke tahun 

      

2 Tidak adanya keb ijakan yang membatasi pendatang baru pada 

industri souvenir 

      

3 Kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi proses 

produksi 

      

4 Tingkat inflasi        

 Jumlah 52 

Sumber: data yang diolah 

Untuk menentukan bobot dari strategi eksternal dapat dilakukan dengan 

rumus sebagai berikut: Bobot : 
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Tabel 4.5 Hasil Penilaian Bobot Faktor Strategi Eksternal 

NO FAKTOR S TRATEGI EKS TERNAL BOBOT 

 PELUANG - 

1 Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak kalangan 0,096 

2 Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun 0,077 

3 Efekt ifitas penggunaan teknologi modern dan tradisional 0,096 

4 Selera masyarakat yang beragam 0,096 

5 Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan memadai 0,096 

6 Penggunaan teknologi informasi yang canggih 0,096 

7 Respon permintaan dari pembeli yang bagus 0,096 

 ANCAMAN - 

1 Jumlah perusahaan persaingan sejenis yang cukup banyak dari tahun ke tahun 0,096 

2 Tidak adanya keb ijakan yang membatasi pendatang baru pada industri souvenir 0,077 

3 Kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi proses produksi 0,077 

4 Tingkat inflasi  0,096 

 Jumlah 1,00 

Sumber: data yang diolah 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa faktor eksternal dari 

penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir memiliki bobot yang berbeda, 

dengan nilai paling baik dengan nilai 0,096 pada faktor Pangsa pasar yang luas 

dan diminati banyak kalangan, Efektifitas penggunaan teknologi modern dan 

tradisional,  Selera masyarakat yang beragam, Kualitas bahan baku dari pemasok 

yang bagus dan memadai, Penggunaan teknologi informasi yang canggih, Respon 

permintaan dari pembeli yang bagus, Kebijakan dan kestabilan politik yang 

mempengaruhi proses produksi, Tingkat inflasi. Berdasarkan ini tersebut menunjukkan, 

misalnya pada faktor pangsa pasar yang luas dan diminati oleh banyak kalangan, selera 

masyarakat yang beragam, penggunaan teknologi modern dan tradisional, penggunaan 

teknologi informasi yang canggih serta respon yang baik dari pembeli, juga dapat 

memunculkan Jumlah perusahaan persaingan sejenis yang semakin banyak. Dan misalnya 

pada faktor Tingkat inflasi ini dapat berpengaruh pada kualitas bahan baku dari pemasok 

dan berimbas pada biaya produksi 
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Tabel 4.6 Hasil Pemberian Peringkat terhadap Kekuatan  

NO KEKUATAN RATING 

1 Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap dibidangnya. 3 

2 Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah 4 

3 Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata konsumen.  4 

4 Efekt ifitas distribusi produk 3 

5 Efekt ifitas pemasaran 3 

6 Loyalitas dan Kepuasan konsumen  4 

7 Inovasi produk yang bervariasi 4 

Sumber: data yang diolah 

Berdasarkan tabel diatas faktor peringkat tertinggi dalam penerapan 

strategi bersaing CV Nabata Souvenir, terdapat pada empat faktor yaitu Kualitas 

mutu produk yang bagus dan harga yang murah, Citra dan reputasi perusahaan 

yang baik dimata konsumen, Loyalitas dan kepuasan konsumen, dan Inovasi 

produk yang bervariasi. Kemudian diikuti nilai yang cukup baik dengan nilai 3 

yaitu Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap dibidangnya, Efektifitas 

distribusi produk, Efektifitas pemasaran. Melihat dari hal tersebut empat faktor 

dengan nilai rating 4 merupakan faktor utama kekuatan yang dimiliki oleh CV 

Nabata Souvenir yang menarik minat konsumen untuk membeli produk di CV 

Nabata Souvenir. 

Tabel 4.7 Hasil Pemberian Peringkat terhadap Kelemahan 

NO KELEMAHAN RATING 

1 Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan permintaan produk oleh konsumen  3 

2 Jumlah karyawan yang tidak memadai  2 

3 Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga membutuhkan proses 

pendampingan kerja yang relat if lama  

2 

4 Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja karyawan  2 

Sumber: data yang diolah 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa, berdasarkan peringkat 

kelemahan dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir memiliki 

tingkat kelemahan yang paling tinggi yaitu dengan dengan nilai peringkat 3 yaitu 
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Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan permintaan produk oleh 

konsumen. Dan nilai terendah 2 yaitu jumlah karyawan yang tidak memadai, 

Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga membutuhkan proses 

pendampingan kerja yang relatif lama, Belum mempunyai standarisasi terhadap 

penilaian kerja karyawan.  

Tabel 4.8 Hasil Pemberian Peringkat terhadap Peluang  

NO PELUANG RATING 

1 Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak kalangan 4 

2 Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun 3 

3 Efekt ifitas penggunaan teknologi modern dan tradisional 4 

4 Selera masyarakat yang beragam 4 

5 Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan memadai 3 

6 Penggunaan teknologi informasi yang canggih 4 

7 Respon permintaan dari pembeli yang bagus 4 

Sumber: data yang diolah 

Pemberian peringkat peluang pada tabel diatas mengungkapkan bahwa 

peringkat utama dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir dengan 

nilai 4 adalah Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak kalangan, Efektifitas 

penggunaan teknologi modern dan tradisional, Selera masyarakat yang beragam, 

Penggunaan teknologi informasi yang canggih, Respon permintaan dari pembeli 

yang bagus. Dan disusul dengan nilai 3 yaitu Pertumbuhan industri yang tinggi 

dari tahun ke tahun, Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan memadai. 

Tabel 4.9 Hasil Pemberian Peringkat terhadap Ancaman 

NO ANCAMAN RATING 

1 Jumlah perusahaan persaingan sejenis yang cukup banyak dari tahun ke tahun  3 

2 Tidak adanya keb ijakan yang membatasi pendatang baru pada industri souvenir 2 

3 Kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi proses produksi 2 

4 Tingkat inflasi  3 

Sumber: data yang diolah 
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Menurut Tabel diatas, menyatakan bahwa, pemberian peringkat terhadap 

ancaman dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir didapat nilai 

tertinggi dari faktor ancaman adalah 3 yaitu jumlah perusahaan persaingan sejenis 

yang cukup banyak dari tahun ke tahun, dan tingkat inflasi. Disusul dengan nilai 

rating 2 yaitu tidak adaya kebijakan yang membatasi pendatang baru pada industri 

souvenir, dan kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi proses 

produksi. 

Tabel 4.10 Hasil Analisis Matrik IFE 

NO FAKTOR S TRATEGI INTERNAL BOBOT RATING  SKOR 

 KEKUATAN - - - 

1 Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap 

dibidangnya. 

0,109 3 0,327 

2 Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah 0,109 4 0,436 

3 Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata 

konsumen. 

0,109 4 0,436 

4 Efekt ifitas distribusi produk 0,087 3 0,261 

5 Efekt ifitas pemasaran 0,087 3 0,261 

6 Loyalitas dan kepuasan konsumen  0,109 4 0,436 

7 Inovasi produk yang bervariasi 0,109 4 0,436 

 KELEMAHAN - - - 

1 Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan 

permintaan produk oleh konsumen  

0,087 3 0,261 

2 Jumlah karyawan yang tidak memadai  0,065 2 0,13 

3 Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga 

membutuhkan proses pendampingan kerja yang relat if 

lama 

0,065 2 0,13 

4 Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja 

karyawan  

0,065 2 0,13 

 Jumlah 1,00  3,244 

Sumber: data yang diolah 

Dalam mendapatkan matrik IFE, berdasarkan tabel diatas menunjukkan 

bahwa hasil analisis matrik IFE dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata 

Souvenir dengan nilai bobot terting adalah 0,436 yaitu Kualitas mutu produk yang 

bagus dan harga yang murah, Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata 
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konsumen,  Loyalitas dan kepuasan konsumen, Inovasi produk yang bervariasi. 

Diikuti oleh faktor Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap dibidangnya 

dengan nilai 0,327. Sedangkan untuk nilai terendah dari analisis matrik IFE ini 

adalah Jumlah karyawan yang tidak memadai, Kualitas SDM yang tergolong 

rendah, sehingga membutuhkan proses pendampingan kerja yang relatif lama, dan 

Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja karyawan.  

Berdasarkan data diatas berikut tabel analalis matrik EFE untuk 

mengetahui seberapa besar nilai yang didapat dari faktor eksternal: 

Tabel 4.11  Hasil Analisis Matrik EFE 

NO ELEMEN ANALIS IS EFE BOBOT RATING SKOR 

 PELUANG    

1 Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak pelanggan 0,096 4 0,384 

2 Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun 0,077 4 0,308 

3 Efekt ifitas penggunaan teknologi modern dan tradisional 0,096 4 0,384 

4 Selera masyarakat yang beragam  0,096 4 0,384 

5 Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan 

memadai 

0,096 3 0,288 

6 Penggunaan teknologi informasi yang canggih 0,096 4 0,384 

7 Respon permintaan dari pembeli yang bagus 0,096 4 0,384 

 ANCAMAN    

1 Jumlah perusahaan persaingan yang cukup banyak dari 

tahun ke tahun 

0,096 

 

3 0,288 

2 Tidak adanya keb ijakan yang membatasi pendatang baru 

pada industri souvenir 

0,077 2 0,154 

3 Kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi 

proses produksi 

0,077 2 0,154 

4 Tingkat inflasi  0,096 3 0,288 

 Jumlah 1,00  3,476 

Sumber: data yang diolah 

Untuk hasil analisis matrik EFE, berdasarkan tabel diatas menunjukkan 

bahwa, dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir, hasil analisnya 

mendapatkan bobot tertinggi dengan nilai 0,384 yaitu Pangsa pasar yang luas dan 
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diminati banyak pelanggan, Efektifitas penggunaan teknologi modern dan 

tradisional, Selera masyarakat yang beragam, Penggunaan teknologi informasi 

yang canggih, Respon permintaan dari pembeli yang bagus, kemudian diikuti oleh 

faktor Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun dengan nilai 0,308. 

Sedangkan nilai terendah dari analisis matrik EFE diatas adalah Tidak adanya 

kebijakan yang membatasi pendatang baru pada industri souvenir, Kebijakan dan 

kestabilan politik yang mempengaruhi proses produksi. 

b. Tahap Pencocokan 

Berdasarkan perhitungan analisis dari tahapan masukan diatas, diperoleh hasil 

matrik IFE adalah sebesar 3,244, sedangkan hasil analisis dari matrik EFE dengan nilai 

3,476. Dari nilai angka tersebut dapat menggambarkan posisi penerapan strategi bersaing 

CV Nabata Souvenir, melalui matrik IE pada tabel dibawah ini:  

 Gambar 4.1 Hasil Matrik IE Penerapan Strategi Bersaing CV Nabata Souvenir 

   

 

   

   

   

 

Posisi penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir melalui matrik IE 
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pengembangan pasar, dan pengembangan produk) atau integrasi (integrasi ke 

belakang, integrasi ke depan, dan integrasi horizontal) bisa menjadi yang paling 

tepat bagi divisi-divisi ini. Berdasarkan hal tersebut bahwa penerapan strategi 

bersaing yang ada saat ini harus terus dikembangkan untuk menghadapi 

persaingan industri sejenis yang semakin ketat.  

kemudian pencocokan selanjutnya melalui kuadran analisis SWOT. Maka 

dari itu diperlukan bobot skor dari faktor strategi internal dan eksternal. Kemudian 

setelah itu baru dilakukan perhitungan untuk mendapatkan koordinat kuadran 

SWOT. Berikut bobot skor internal dan eksternal. Pada tabel dibawah ini:  

Tabel 4.12 Hasil Bobot Skor Kekuatan 

NO KEKUATAN BOBOT RATING  SKOR 

1 Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap 

dibidangnya. 

0,109 3 0,327 

2 Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah 0,109 4 0,436 

3 Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata 

konsumen. 

0,109 4 0,436 

4 Efekt ifitas distribusi produk 0,087 3 0,261 

5 Efekt ifitas pemasaran 0,087 3 0,261 

6 Loyalitas dan kepuasan konsumen  0,109 4 0,436 

7 Inovasi produk yang bervariasi 0,109 4 0,436 

 Jumlah 2,593 

Sumber: data yang diolah 

Tabel 4.13 Hasil Bobot Skor Kelemahan 

NO KELEMAHAN BOBOT RATING  SKOR 

1 Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan 

permintaan produk oleh konsumen  

0,087 3 0,261 

2 tidak adanya sistem admin istrasi dan pembukuan  0,065 2 0,13 

3 Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga 

membutuhkan proses pendampingan kerja yang relat if 

lama 

0,065 2 0,13 

4 Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja 

karyawan  

0,065 2 0,13 

 Jumlah  0.651 

Sumber: data yang diolah 
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Bobot Skor Internal = Kekuatan Kelemahan 

   = 2,593 0,651 = 1,942 

Setelah mendapatkan bobot skor internal untuk nilai koordinat kuadran 

analisis SWOT (1,942), kemudian melakukan perhitungan pada bobot skor 

eksternal, seperti dibawah ini: 

Tabel 4.14 Hasil Bobot Skor Peluang 

NO PELUANG BOBOT RATING SKOR 

1 Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak pelanggan 0,096 4 0,384 

2 Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun 0,077 4 0,308 

3 Efekt ifitas penggunaan teknologi modern dan tradisional 0,096 4 0,384 

4 Selera masyarakat yang beragam  0,096 4 0,384 

5 Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan 

memadai 

0,096 3 0,288 

6 Penggunaan teknologi informasi yang canggih 0,096 4 0,384 

7 Respon permintaan dari pembeli yang bagus 0,096 4 0,384 

 Jumlah 2,516 

Sumber: data yang diolah 

Tabel 4.15 Hasil Bobot Skor Ancaman 

NO ANCAMAN BOBOT RATING SKOR 

1 Jumlah perusahaan persaingan yang cukup banyak dari 

tahun ke tahun 

0,096 

 

3 0,288 

2 Tidak adanya keb ijakan yang membatasi pendatang baru 

pada industri souvenir 

0,077 2 0,154 

3 Kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi 

proses produksi 

0,077 2 0,154 

4 Tingkat inflasi  0,096 3 0,288 

 Jumlah 0,884 

Sumber: data yang diolah 

Bobot Skor Internal = Peluang Ancaman 

   = 2,516 0,884 = 1,632 

Berdasarkan hasil perhitungan diatas, didapat nilai koordinat untuk 

kuadran analisis SWOT bobot skor internal (2,24) dan bobot skor eksternal 
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(1,632). Kemudian digambarkan ke dalam kuadran analisis SWOT penerapan 

strategi bersaing pada CV Nabata Souvenir, dibawah ini: 

Gambar 4.2 Hasil Kuadran Analisis SWOT 

Penerapan Strategi Bersaing CV Nabata Souvenir 
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selalu terjaga, mengembangkan inovasi produk untuk menarik konsumen membeli 

produk yang tersebut. serta mengembangkan fasilitas pendukung untuk konsumen 

merasa puas. 

Setelah itu melakukan perumusan strategi dengan matrik SWOT yang 

didapat dengan memasangkan faktor eksternal dan faktor internal. Berikut untuk 

lebih jelas dapat dilihat pada tabel matrik SWOT dibawah ini: 

Tabel 4.16 Hasil Matriks SWOT Penerapan Strategi Bersaing  

CV Nabata Souvenir 

 Strength (S) 
Faktor Kekuatan 

1. Memiliki tenaga kerja yang 
kompeten, dan cakap dibidangnya. 

2. Kualitas mutu produk yang bagus 
dan harga yang murah 

3. Citra dan reputasi perusahaan yang 
baik dimata konsumen. 

4. Efektifitas distribusi produk 
5. Efektifitas pemasaran 

6. Kepuasan konsumen 
7. Inovasi produk yang bervariasi 

Weakness (W) 
Faktor Kelemahan 

1. Anggaran Modal yang kurang 
dalam pemenuhan permintaan 
produk oleh konsumen 

2. Jumlah karyawan yang tidak 

memadai 
3. Kualitas SDM yang tergolong 

rendah, sehingga membutuhkan 
proses pendampingan kerja 

yang relatif lama 
4. Belum mempunyai standarisasi 

terhadap penilaian kerja 
karyawan 

Opportunities (O) 

Faktor Peluang 
1. Pangsa pasar yang luas dan 

diminati banyak pelanggan 
2. Pertumbuhan industri yang tinggi 

dari tahun ke tahun 
3. Efektifitas penggunaan teknologi 

modern dan tradisional 
4. Selera masyarakat yang beragam 

5. Kualitas bahan baku dari pemasok 
yang bagus dan memadai 

6. Penggunaan teknologi informasi 

yang canggih 
7. Respon permintaan dari pembeli 

yang bagus 

SO 

 
1. Mempertahankan kualitas dan 

pelayanan produk untuk menarik 
minat konsumen. 

2. Bekerjasama dengan perusahaan 
WO (wedding organizer), 
perusahaan pengiriman barang, dan 
memiliki karyawan yang mahir, 

untuk menarik konsumen lebih 
banyak lagi  

3. Memperluas promosi produk 

4. Inovasi produk yang mengikuti 
trend  

5. Pelayanan yang baik, sabar,  dan 
ramah.  

WO 

 
1. Menjalin hubungan yang baik 

dengan pemasok  
2. Merekrut karyawan baru yang 

memiliki keahlian dibidangnya.  
Untuk efektifitas waktu 
pemenuhan permintaan produk 
oleh konsumen. 

3. Melakukan pelatihan kerja 
yang intensif dan diadakan 
penelian kerja karyawan pertiap 

bulan 
 

Threaths (T) 

Faktor Ancaman 
1. Jumlah perusahaan persaingan 

yang cukup banyak dari tahun ke 
tahun 

2. Tidak adanya kebijakan yang 
membatasi pendatang baru pada 
industri souvenir 

3. Kebijakan dan kestabilan politik 

yang mempengaruhi proses 
produksi 

4. Tingkat inflasi  

ST 

 
1. Mempertahankan citra atau image 

perusahaan.  
2. Mempertahan kualitas produk 

dengan mutu yang baik, harga yang 
murah, dan pelayanan yang baik 
dan produk yang bervariasi untuk 
menarik konsumen.  

 

WT 

 
1. Melakukan join venture dengan 

perusahaan pesaing. 
2. Meminimalkan anggaran 

kegiatan produksi 
3. Mengadakan Program-program 

untuk meningkatkan 
kompetensi karyawan 

Sumber: data yang diolah 
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Berdasarkan hasil matrik SWOT diatas dapat dirumuskan strategi yang 

digunakan dalam penerapan strategi bersaing CV Nabata Souvenir, sebagai 

berikut: 

1.) SO (Strength-Opportunities) 

a.) Mempertahankan kualitas dan pelayanan produk untuk menarik minat 

konsumen. 

b.) Bekerjasama dengan perusahaan WO (wedding organizer), perusahaan 

pengiriman barang, dan memiliki karyawan yang mahir, untuk menarik 

konsumen lebih banyak lagi  

c.) Memperluas Promosi Produk 

d.) Inovasi produk yang mengikuti trend  

e.) Pelayanan yang baik, sabar dan ramah. 

2.) WO (Weakness-Opportunities) 

a.) Menjalin hubungan yang baik dengan pemasok  

b.) Merekrut karyawan baru yang memiliki keahlian dibidangnya.  Untuk 

efektifitas waktu pemenuhan permintaan produk oleh konsumen.  

c.) Melakukan pelatihan kerja yang intensif dan diadakan penelian kerja 

karyawan pertiap bulan. 

3.) ST (Strength-Threats) 

a.) Mempertahankan citra atau image perusahaan.  

b.) Mempertahan kualitas produk dengan mutu yang baik, harga yang murah, dan 

pelayanan yang baik dan produk yang bervariasi untuk menarik konsumen.  

4.) WT (Weakness-Threats) 
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a.) Melakukan join venture dengan perusahaan pesaing.  

b.) Meminimalkan anggaran kegiatan produksi 

c.) Mengadakan Program-program untuk meningkatkan kompetensi karyawan 

c. Tahap Pengambilan Keputusan 

Tahap pengambilan keputusan ini dilakukan dengan matrik QSPM, lebih 

jelasnya dapat dilihat pada matrik QSPM dibawah ini: 

Tabel 4.17 Hasil Matrik QSPM 

Faktor Utama Bobot  Alternatif Strategi 

Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 

AS TAS AS TAS AS TAS 

Peluang        
Pangsa pasar yang luas dan diminati banyak pelanggan 0,096 4 0,384 4 0,384 3 0,384 
Pertumbuhan industri yang tinggi dari tahun ke tahun 0,077 3 0,231 3 0,231 4 0,308 

Efektifitas penggunaan teknologi modern dan tradisional 0,096 3 0,288 2 0,192 3 0,288 
Selera masyarakat yang beragam 0,096 3 0,288 3 0,288 3 0,288 

Kualitas bahan baku dari pemasok yang bagus dan 
memadai 

0,096 3 0,288 2 0,192 3 0,288 

Penggunaan teknologi informasi yang canggih 0,096 4 0,384 4 0,384 4 0,384 
Respon permintaan dari pembeli yang bagus 0,096 4 0,384 4 0,384 3 0,288 

Ancaman         

Jumlah perusahaan persaingan yang cukup banyak dari 

tahun ke tahun 
0,096 

 

2 0,192 2 0,192 2 0,192 

Tidak adanya kebijakan yang membatasi pendatang baru 
pada industri souvenir 

0,077 2 0,154 2 0,154 2 0,154 

Kebijakan dan kestabilan politik yang mempengaruhi 
proses produksi 

0,077 2 0,154 2 0,154 3 0,231 

Tingkat inflasi 0,096 3 0,288 1 0,096 3 0,288 

Kekuatan         

Memiliki tenaga kerja yang kompeten, dan cakap 
dibidangnya. 

0,109 3 0,327 3 0,327 3 0,327 

Kualitas mutu produk yang bagus dan harga yang murah 0,109 3 0,327 3 0,327 3 0,327 

Citra dan reputasi perusahaan yang baik dimata konsumen. 0,109 4 0,436 4 0,436 3 0,327 
Efektifitas distribusi produk 0,087 3 0,261 3 0,261 3 0,261 

Efektifitas pemasaran 0,087 4 0,348 3 0,261 3 0,261 
Kepuasan konsumen 0,109 4 0,436 4 0,436 3 0,327 

Inovasi produk yang bervariasi 0,109 4 0,436 3 0,327 4 0,436 

Kelemahan        

Anggaran Modal yang kurang dalam pemenuhan 
permintaan produk oleh konsumen 

0,087 4 0,348 3 0,261 4 0,348 

Jumlah karyawan yang tidak memadai 0,065 3 0,195 2 0,13 3 0,195 

Kualitas SDM yang tergolong rendah, sehingga 
membutuhkan proses pendampingan kerja yang relatif lama 

0,065 3 0,195 2 0,13 3 0,195 

Belum mempunyai standarisasi terhadap penilaian kerja 
karyawan 

0,065 1 0,065 1 0,065 1 0,065 

Jumlah   6,409  5,612  6,162 

Sumber: data yang diolah 
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Keterangan: 

1.) Strategi 1 adalah Strategi Penetrasi Pasar (market penetration) 

2.) Strategi 2 adalah strategi pengembangan pasar (market Development) 

3.) Strategi 3 adalah strategi pengembangan produk (Product Development) 

Berdasarkan tabel diatas di atas, dapat diketahui bahwa Total Attractive 

Score (TAS) pada strategi market penetration (penetrasi pasar) adalah sebesar 

6,409, sedangkan TAS pada strategi market development (pengembangan pasar) 

adalah sebesar 5,612, dan pada TAS strategi product development (pengembangan 

produk) adalah sebesar 6,162 sehingga strategi alternatif terbaik yang dihasilkan 

adalah dengan melakukan strategi penetrasi pasar. 

 


