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ABSTRACT 
The growth of the construction sector has increased the demand for building materials and 
intensified competition among building material distributors. This condition requires 
companies to implement appropriate business development strategies to remain 
competitive and improve sales performance. This study aims to identify the strategies 
applied in the business development of CV. Maju Mapan Sejahtera as a building material 
distributor in responding to the increasingly competitive business environment in Batang 
Regency. This research employed a qualitative method with a case study approach. Data 
were collected through in-depth interviews and documentation involving the business 
owner, employees, and retail partners of CV. Maju Mapan Sejahtera. The collected data 
were analyzed using descriptive qualitative analysis through the SWOT framework to 
examine internal and external factors affecting the company. The results indicate that the 
company’s main strengths include service quality, competitive pricing, strong business 
relationships, and a strategic business location. The identified weaknesses are limited 
product brand variety and the lack of promotional activities. Business opportunities are 
supported by the continuous growth of construction activities in the region, while the primary 
threats arise from intense competition and price sensitivity among retail partners. SWOT-
based business development strategies are essential to enhance competitiveness and 
ensure business sustainability. 
Keywords: Strategy, Business Development, Building Material Distributor, SWOT 

 
ABSTRAK 

Pertumbuhan sektor konstruksi mendorong peningkatan kebutuhan material bangunan dan 
memperketat persaingan antar distributor bahan bangunan. Kondisi tersebut menuntut 
perusahaan untuk memiliki strategi pengembangan usaha yang tepat agar mampu 
bertahan dan meningkatkan penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi 
strategi yang diterapkan dalam pengembangan usaha distributor bahan bangunan CV. 
Maju Mapan Sejahtera dalam menghadapi dinamika lingkungan usaha dan persaingan 
yang semakin ketat di Kabupaten Batang. Metode penelitian yang digunakan adalah 
penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Pengumpulan data dilakukan melalui 
wawancara mendalam dan dokumentasi dengan informan yang meliputi pemilik usaha, 
karyawan, dan retail partner binaan CV. Maju Mapan Sejahtera. Data yang diperoleh 
dianalisis secara deskriptif kualitatif menggunakan analisis SWOT untuk mengidentifikasi 
faktor internal dan eksternal perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan 
utama perusahaan terletak pada kualitas pelayanan, harga yang kompetitif, jaringan relasi, 
serta lokasi usaha yang strategis. Kelemahan perusahaan meliputi keterbatasan variasi 
merek dan minimnya kegiatan promosi. Peluang usaha didukung oleh meningkatnya 
aktivitas pembangunan di wilayah Batang, sedangkan ancaman utama berasal dari 
persaingan usaha yang semakin ketat dan sensitivitas harga retail partner. Strategi 
pengembangan usaha berbasis SWOT diperlukan agar perusahaan mampu 
mempertahankan keberlanjutan dan daya saing usaha. 
Kata kunci: Strategi, Pengembangan Usaha, Distributor Bahan Bangunan, SWOT. 
 
PENDAHULUAN 

Pertumbuhan aktivitas konstruksi berperan besar dalam meningkatkan kebutuhan 
material bangunan, baik pada proyek infrastruktur maupun pembangunan perumahan dan 
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bangunan komersial (Gunawan, 2024). Data statistik resmi menunjukkan sektor konstruksi 
tetap menjadi salah satu penopang aktivitas ekonomi dan menjadi indikator penting yang 
berkorelasi dengan pergerakan permintaan bahan bangunan. Publikasi statistik konstruksi 
nasional menyediakan ringkasan data terkait nilai konstruksi, indeks harga bahan 
bangunan/konstruksi, dan indikator lain yang relevan untuk membaca arah pasar material 
bangunan (Direktorat Statistik Industri, 2023). 

Rantai pasok industri konstruksi memerlukan dukungan saluran distribusi yang efisien 
agar material tersedia tepat waktu dan tepat jumlah (Hartono et al., 2024). Literatur 
manajemen rantai pasok konstruksi menekankan pentingnya koordinasi pemasok–
distributor–pelanggan untuk mengurangi ketidakpastian pasokan, mengurangi 
keterlambatan, dan meningkatkan kinerja layanan (Akmal, 2019; Serang et al., 2026). 
Kajian sistematis tentang construction supply chain menjelaskan bahwa integrasi informasi 
dan koordinasi antar pelaku rantai pasok menjadi faktor penting bagi efektivitas operasional 
pada industri konstruksi (Wangsa & Leo, 2025). 

Tantangan operasional distributor material bangunan semakin meningkat ketika 
terjadi gangguan pasokan dan fluktuasi permintaan (Santhi & Muthuswamy, 2022). Studi 
terbaru tentang gangguan rantai pasok konstruksi menunjukkan bahwa kondisi seperti 
pandemi dan disrupsi logistik dapat memicu keterlambatan pasokan, ketidakstabilan 
ketersediaan material, serta peningkatan biaya. Situasi tersebut mendorong perusahaan 
distributor untuk memperkuat strategi persediaan, ketahanan pasokan, dan ketepatan 
distribusi agar tidak kehilangan pelanggan (Santhi & Muthuswamy, 2022). 

Strategi pengembangan usaha diperlukan agar perusahaan mampu 
mempertahankan posisi kompetitif sekaligus meningkatkan penjualan. Analisis lingkungan 
internal dan eksternal menjadi fondasi perumusan strategi karena perusahaan perlu 
memahami kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman secara terukur. Analisis SWOT 
sering digunakan dalam penelitian manajemen strategis untuk memetakan posisi usaha 
dan menghasilkan alternatif strategi yang realistis, terutama pada konteks usaha yang 
menghadapi persaingan dan perubahan pasar (Simamora & Hidayat, 2024). 

Kualitas layanan berkontribusi terhadap kepuasan dan loyalitas pelanggan, terutama 
pada bisnis ritel dan distribusi yang berinteraksi langsung dengan pembeli/mitra. Temuan 
empiris pada riset kualitas layanan menunjukkan dimensi layanan berpengaruh terhadap 
kepuasan pelanggan, sehingga aspek pelayanan menjadi variabel strategis yang relevan 
ketika tujuan perusahaan adalah meningkatkan penjualan dan mempertahankan relasi 
pelanggan (Candra Irawan & Wabiser, 2025). 

Kajian penelitian terdahulu memperlihatkan bahwa SWOT efektif digunakan untuk 
menyusun strategi pemasaran dan pengembangan usaha, terutama pada konteks usaha 
kecil/menengah atau bisnis yang menghadapi persaingan ketat (Wilujeng et al., 2024). 
Beberapa studi menunjukkan bahwa SWOT membantu organisasi mengidentifikasi faktor 
internal–eksternal sebagai dasar perumusan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran 
(Jannah et al., 2024; Rahmatika et al., 2024). Penelitian terkait ketahanan dan kinerja 
organisasi pada sektor konstruksi juga menegaskan bahwa strategi kompetitif berperan 
dalam menjembatani kapabilitas organisasi dengan kinerja (Farida & Setiawan, 2022). 

CV. Maju Mapan Sejahtera merupakan distributor bahan bangunan yang beroperasi 
di Kabupaten Batang dan melayani retail partner dengan kebutuhan material yang 
beragam. Dinamika persaingan distributor sejenis, fluktuasi permintaan, keterbatasan 
merek tertentu, dan kebutuhan menjaga layanan serta harga kompetitif menjadikan 
perusahaan perlu mengevaluasi strategi pengembangan usaha secara lebih sistematis. 
Analisis berbasis SWOT dapat digunakan untuk memetakan kondisi internal dan eksternal 
perusahaan, lalu merumuskan strategi yang paling relevan untuk meningkatkan penjualan 
dan menjaga keberlanjutan usaha. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi yang diterapkan dalam 
pengembangan usaha distributor bahan bangunan CV. Maju Mapan Sejahtera dalam 
menghadapi dinamika lingkungan usaha dan persaingan yang semakin ketat di Kabupaten 
Batang. Penelitian ini diarahkan untuk memperoleh pemahaman mengenai upaya 
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perusahaan dalam mempertahankan keberlangsungan usaha melalui penerapan strategi 
yang berkaitan dengan pengelolaan internal perusahaan serta respons terhadap faktor 
eksternal yang memengaruhi kegiatan distribusi bahan bangunan. 

 
 
LANDASAN TEORI 
Strategi 

Strategi merupakan serangkaian keputusan dan tindakan yang disusun secara 
sistematis untuk mencapai tujuan jangka panjang organisasi serta mempertahankan 
keunggulan bersaing. Strategi berfungsi sebagai pedoman bagi perusahaan dalam 
mengalokasikan sumber daya dan menyesuaikan diri dengan perubahan lingkungan 
usaha. Dalam konteks manajemen strategis, strategi mencakup proses perumusan, 
implementasi, dan evaluasi keputusan lintas fungsi yang memengaruhi kinerja perusahaan 
secara keseluruhan (David & David, 2016). 

Pengembangan Usaha 
Pengembangan usaha merupakan proses terencana yang dilakukan perusahaan 

untuk meningkatkan kapasitas, kinerja, dan daya saing melalui berbagai upaya seperti 
peningkatan pelayanan, pengelolaan operasional yang lebih efektif, serta perluasan pasar. 
Pengembangan usaha bertujuan untuk menjaga keberlanjutan perusahaan dalam 
menghadapi persaingan dan dinamika lingkungan bisnis. Upaya pengembangan usaha 
perlu disesuaikan dengan kondisi internal perusahaan dan peluang pasar yang tersedia 
(Rangkuti, 2019). 
Penjualan 

Penjualan merupakan aktivitas utama perusahaan dalam menghasilkan pendapatan 
melalui pertukaran barang atau jasa dengan konsumen. Tingkat penjualan mencerminkan 
keberhasilan perusahaan dalam memenuhi kebutuhan pasar dan mempertahankan 
kepercayaan pelanggan. Peningkatan penjualan dipengaruhi oleh berbagai faktor, antara 
lain kualitas produk, harga, pelayanan, serta efektivitas distribusi. Penjualan yang stabil dan 
meningkat menjadi indikator penting keberlangsungan usaha perusahaan (Kotler et al., 
2019). 
Distributor dan Saluran Distribusi 

Distributor merupakan pihak yang berperan sebagai perantara antara produsen dan 
konsumen dalam menyalurkan produk ke pasar. Saluran distribusi berfungsi untuk 
memastikan ketersediaan produk pada waktu, tempat, dan jumlah yang sesuai dengan 
kebutuhan konsumen. Efektivitas distribusi berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan, 
kelancaran operasional, serta kemampuan perusahaan dalam bersaing di pasar. Pada 
industri bahan bangunan, peran distributor sangat penting karena berkaitan dengan 
pengelolaan stok dan ketepatan pengiriman (Tjiptono, 2020). 
Analisis SWOT 

Analisis SWOT merupakan alat analisis strategis yang digunakan untuk 
mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan internal perusahaan serta peluang dan ancaman 
yang berasal dari lingkungan eksternal. Analisis ini membantu perusahaan dalam 
memahami kondisi aktual yang dihadapi dan merumuskan strategi yang sesuai. SWOT 
digunakan secara luas dalam penelitian manajemen strategis karena mampu memberikan 
gambaran komprehensif mengenai posisi perusahaan dalam menghadapi persaingan 
(Benzaghta et al., 2021). 
Kerangka Berpikir 

Adapun kerangka pemikiran dalam pengembangan strategi kewirausahaan pada CV. 
Maju Mapan Sejahtera dapat dilihat pada gambar berikut. 
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METODOLOGI 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan studi 
kasus. Pendekatan kualitatif dipilih untuk memperoleh pemahaman yang mendalam dan 
komprehensif mengenai strategi pengembangan usaha yang diterapkan oleh distributor 
bahan bangunan CV. Maju Mapan Sejahtera dalam menghadapi persaingan usaha di 
Kabupaten Batang. Pendekatan studi kasus digunakan karena penelitian difokuskan pada 
satu objek penelitian secara spesifik, sehingga memungkinkan peneliti untuk menggali 
fenomena yang terjadi secara lebih rinci sesuai dengan kondisi nyata di lapangan (Septiana 
et al., 2024). 

Proses penelitian dilakukan melalui beberapa tahapan, dimulai dari pengumpulan 
data, pengolahan data, hingga penarikan kesimpulan. Pengumpulan data dilakukan dengan 
teknik wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan secara langsung kepada 
informan yang dianggap memiliki pengetahuan dan pengalaman yang relevan dengan 
objek penelitian (Hinkin et al., 1997). Informan penelitian meliputi pemilik CV. Maju Mapan 
Sejahtera, karyawan perusahaan, serta retail partner binaan CV. Maju Mapan Sejahtera. 
Pemilihan informan tersebut didasarkan pada pertimbangan bahwa masing-masing pihak 
memiliki peran dan sudut pandang yang berbeda dalam menggambarkan kondisi internal 
perusahaan, kualitas pelayanan, serta dinamika hubungan bisnis dengan mitra. 

Teknik dokumentasi digunakan sebagai data pendukung untuk melengkapi hasil 
wawancara, berupa data penjualan, arsip perusahaan, serta dokumen lain yang berkaitan 
dengan aktivitas operasional dan pengembangan usaha CV. Maju Mapan Sejahtera. Data 
yang telah diperoleh selanjutnya dianalisis secara deskriptif kualitatif dengan mengaitkan 
temuan lapangan terhadap konsep dan teori yang relevan. Analisis dilakukan dengan 
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan yang kemudian dipetakan ke 
dalam analisis SWOT guna merumuskan strategi pengembangan usaha yang sesuai 
dengan kondisi perusahaan (Hinkin et al., 1997). 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Secara singkat dan jelas uraikan hasil yang diperoleh dan dilengkapi dengan 

pembahasan yang mengupas tentang hasil yang telah didapatkan dengan teori pendukung 
yang digunakan, atau hipotess diajukan dan hasil pengujian hipotesis. 

 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Andrianto Pranoto selaku pemilik CV. 

Maju Mapan Sejahtera serta didukung oleh keterangan dari karyawan, yaitu Naffa Putri 
Muktiasih dan Nur Khofifah Hawatik, dapat diketahui bahwa pemilihan usaha distributor 
bahan bangunan didasarkan pada tingginya permintaan pasar serta karakteristik produk 
yang tidak memiliki batas waktu kedaluwarsa, sehingga dinilai memiliki prospek usaha 
jangka panjang. (Andrianto Pranoto, wawancara, 2025) Pemilihan lokasi usaha yang 
berada di jalur jalan utama juga menjadi faktor strategis karena memudahkan akses bagi 
konsumen, mitra pemasok, serta mendukung kelancaran kegiatan distribusi. Kondisi ini 
selaras dengan temuan karyawan yang menyatakan bahwa aktivitas operasional distributor 
berjalan relatif stabil, meskipun tingkat keramaian dapat mengalami fluktuasi pada waktu-
waktu tertentu sesuai dengan dinamika permintaan pasar.  Berikut Adalah grafik dari data 
penjualan Cv. Maju Mapan Sejahtera pada tahun 2022 – 2025 

 

 
Gambar 2: data penjualan Cv. Maju Mapan Sejahtera pada tahun 2022 – 2025 

 
Data penjualan CV. Maju Mapan Sejahtera menunjukkan adanya fluktuasi kinerja dari 

tahun ke tahun. Pada tahun 2023, perusahaan mengalami penurunan omzet yang 
dipengaruhi oleh kondisi pasar bahan bangunan. Namun, pada tahun 2024 terjadi 
pemulihan penjualan yang berlanjut hingga tahun 2025, di mana perusahaan mencatat 
kinerja penjualan terbaik selama periode pengamatan. 

Selain itu, penjualan cenderung meningkat pada akhir tahun, khususnya pada periode 
Oktober hingga Desember, yang mengindikasikan adanya pola musiman dalam industri 
bahan bangunan. Berdasarkan tren tersebut, dapat disimpulkan bahwa CV. Maju Mapan 
Sejahtera mampu beradaptasi dengan perubahan pasar dan memiliki prospek usaha yang 
baik, tercermin dari peningkatan omzet pada tahun 2024 dan 2025. 

Usaha ini telah beroperasi selama kurang lebih 25 tahun dan mampu bertahan hingga 
saat ini karena kemampuan perusahaan dalam memahami kondisi pasar serta menerapkan 
pengelolaan keuangan dan persediaan barang secara efektif. Dalam menghadapi 
persaingan usaha, perusahaan menerapkan berbagai upaya peningkatan penjualan 
sebagai bagian dari kebijakan internal, dengan fokus pada pengamatan harga pasar dan 
pengelolaan produk agar tetap kompetitif. Hal ini diperkuat oleh keterangan karyawan 
bahwa penetapan harga tidak sepenuhnya ditentukan oleh karyawan, melainkan telah 
ditetapkan batasan harga oleh perusahaan dan memerlukan persetujuan pimpinan apabila 
terdapat permintaan penawaran khusus dari retail partner. Kebijakan tersebut menunjukkan 
adanya pengendalian manajemen dalam menjaga stabilitas harga dan keberlanjutan 
usaha. 
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Terkait pengelolaan persediaan, perusahaan menghadapi kendala utama pada aspek 
keuangan dan pengendalian stok barang. Pada awal menjalankan usaha, pengelolaan 
keuangan hanya difokuskan pada penyusunan laporan laba rugi. Namun seiring 
berjalannya waktu, perusahaan menyadari pentingnya pembagian laba untuk penambahan 
modal usaha, penyediaan dana cadangan, serta tabungan perusahaan. Selain itu, 
perusahaan juga melakukan pengendalian persediaan dengan membedakan produk yang 
memiliki tingkat permintaan tinggi dan rendah agar tidak terjadi kekosongan maupun 
penumpukan stok. Karyawan turut menyampaikan bahwa retail partner tidak selalu 
memperoleh barang sesuai dengan merek yang diinginkan, sehingga dalam beberapa 
kondisi perusahaan menawarkan alternatif produk sejenis sebagai upaya mempertahankan 
pelayanan kepada mitra. 

Dari sisi pelayanan dan fasilitas kerja, baik pemilik maupun karyawan menyatakan 
bahwa perusahaan tidak membedakan perlakuan antara retail partner binaan baru maupun 
lama, karena seluruh mitra diperlakukan secara setara. Penanganan komplain dari retail 
partner tergolong jarang terjadi dan umumnya berkaitan dengan ketidaksesuaian barang, 
dengan prosedur penanganan yang jelas, seperti kewajiban menunjukkan nota pembelian 
dan pengembalian barang dalam kondisi tidak rusak. Selain itu, fasilitas kerja yang tersedia 
dinilai sangat membantu dan mendukung kelancaran kegiatan operasional sehari-hari, 
serta mengalami peningkatan dibandingkan dengan periode sebelumnya. 

Dalam hal sumber daya manusia, pemilik usaha menerapkan pendekatan yang adil 
kepada seluruh karyawan dengan menciptakan lingkungan kerja yang nyaman, terbuka 
terhadap masukan, serta memberikan penghargaan atas kontribusi karyawan. Hal ini 
sejalan dengan pernyataan karyawan yang telah bekerja selama 7 hingga 10 tahun, yang 
menyebutkan bahwa kenyamanan lingkungan kerja, kedekatan lokasi tempat kerja dengan 
tempat tinggal, serta sikap pimpinan yang ramah dan komunikatif menjadi alasan utama 
mereka bertahan. Kondisi tersebut menunjukkan adanya hubungan kerja yang harmonis 
dan berkontribusi terhadap stabilitas sumber daya manusia di perusahaan. 

Selama menjalankan usahanya, CV. Maju Mapan Sejahtera telah mencapai berbagai 
pencapaian, antara lain bertambahnya jumlah karyawan, meluasnya jangkauan pemasaran 
hingga ke wilayah Kabupaten Kendal dan sekitarnya, serta berkembangnya sarana dan 
prasarana usaha. Perusahaan yang sebelumnya hanya memiliki satu gudang pusat kini 
telah memiliki dua gudang cabang serta kantor di pusat dan cabang yang dilengkapi dengan 
fasilitas pendukung untuk menunjang kelancaran operasional. Terkait ketersediaan barang, 
perusahaan menyesuaikan persediaan dengan permintaan pasar yang bersifat fluktuatif, di 
mana produk dengan permintaan tinggi dapat habis dalam waktu relatif singkat, sementara 
produk dengan permintaan rendah dijaga dalam jumlah terbatas dengan tetap melakukan 
pemesanan ulang ketika stok mulai menipis 

Berdasarkan hasil wawancara dengan sejumlah retail partner binaan dari CV. Maju 
Mapan Sejahtera, diketahui bahwa pelayanan yang diberikan tergolong baik sehingga 
membuat konsumen merasa nyaman saat berbelanja. Meskipun variasi merek produk yang 
tersedia relatif terbatas, perusahaan masih menyediakan jenis barang yang sama dengan 
merek yang berbeda sebagai alternatif pilihan. Namun, pada kondisi tertentu, khususnya 
ketika jumlah pengunjung sangat ramai, kualitas pelayanan terkadang kurang optimal. 
Harga yang ditawarkan relatif sebanding dengan distributor lain, dengan keunggulan 
tambahan berupa fleksibilitas harga melalui sistem tawar-menawar. Lokasi usaha yang 
strategis dan mudah dijangkau serta ketersediaan lahan parkir yang cukup luas 
memberikan kemudahan bagi retail partner dan mitra pemasok dalam memarkirkan 
kendaraan. Adapun kelemahan yang dirasakan konsumen meliputi keterbatasan variasi 
merek produk, tidak adanya kegiatan promosi. Berdasarkan hal tersebut, dapat disimpulkan 
bahwa strategi perusahaan meliputi pemilihan lokasi yang strategis dan mudah diakses, 
penyediaan fasilitas parkir yang memadai, penetapan harga yang relatif terjangkau dan 
dapat dinegosiasikan, serta ketersediaan barang yang cukup untuk memenuhi kebutuhan 
konsumen. 
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Berdasarkan hasil reduksi data menunjukkan bahwa strategi pengembangan usaha 
distributor bahan bangunan CV. Maju Mapan Sejahtera memiliki sejumlah kekuatan, di 
antaranya pelayanan yang optimal sehingga menciptakan kenyamanan bagi konsumen, 
lokasi usaha yang mudah dijangkau, serta ketersediaan lahan parkir yang cukup memadai. 
Adapun kelemahan yang dimiliki meliputi keterbatasan komunikasi serta terbatasnya variasi 
merek produk, sehingga belum sepenuhnya mampu memenuhi seluruh kebutuhan dan 
preferensi konsumen. Selain itu, pada saat kondisi toko sedang ramai, kualitas pelayanan 
cenderung menurun. Dalam hal keterlambatan pengiriman barang, pihak karyawan selalu 
memberikan konfirmasi terlebih dahulu kepada konsumen agar dapat dipahami. 
Perkembangan pembangunan yang terus berlangsung hingga saat ini menjadi peluang 
besar bagi usaha distributor bahan bangunan untuk memenuhi kebutuhan material 
konstruksi. Sementara itu, ancaman utama yang dihadapi usaha dagang, khususnya 
distributor bahan bangunan, adalah munculnya usaha sejenis dengan persaingan harga 
yang semakin ketat di pasar dalam upaya mempertahankan retail partner binaan tetap 
(David & David, 2016; Rangkuti, 2019). 

Analisis terhadap kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh 
CV. Maju Mapan Sejahtera dilakukan berdasarkan hasil wawancara mendalam dengan 
pemilik usaha, karyawan, serta retail partner binaan. Pendekatan ini sejalan dengan 
penelitian kualitatif yang menekankan pemahaman konteks dan makna fenomena 
berdasarkan perspektif para pelaku yang terlibat langsung dalam aktivitas usaha. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa salah satu kekuatan utama CV. Maju Mapan 
Sejahtera terletak pada kualitas pelayanan yang dinilai baik oleh retail partner. Pelayanan 
yang responsif, perlakuan yang setara antara mitra lama dan baru, serta komunikasi yang 
terbuka terbukti mampu meningkatkan kenyamanan dan kepercayaan konsumen. Temuan 
ini sejalan dengan teori pemasaran yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan 
berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan, terutama 
pada bisnis distribusi yang mengandalkan hubungan jangka panjang dengan mitra usaha 
(Kotler et al., 2019). Selain itu, penetapan harga yang kompetitif menjadi daya tarik utama 
bagi retailer dalam melakukan pembelian ulang, mengingat sensitivitas harga yang tinggi 
pada sektor perdagangan bahan bangunan. 

Jaringan relasi yang dimiliki perusahaan juga menjadi kekuatan strategis dalam 
menjaga ketersediaan barang dan kelancaran distribusi. Hubungan baik dengan pemasok 
dan mitra usaha memungkinkan perusahaan untuk mengantisipasi keterbatasan stok dan 
menyesuaikan pasokan sesuai dengan kebutuhan pasar. Kondisi ini mendukung 
pandangan bahwa jaringan bisnis dan kerja sama antar pelaku rantai pasok merupakan 
faktor penting dalam meningkatkan efisiensi distribusi dan daya saing perusahaan 
(Wheelen & Hunger, 2011). Lokasi usaha yang strategis serta tersedianya lahan parkir yang 
memadai turut memperkuat posisi perusahaan, mengingat aktivitas distribusi bahan 
bangunan melibatkan kendaraan besar seperti truk dan trailer yang membutuhkan akses 
dan ruang parkir yang luas. 

Di balik berbagai kekuatan tersebut, penelitian ini juga mengidentifikasi sejumlah 
kelemahan yang perlu mendapat perhatian. Keterbatasan variasi merek tertentu menjadi 
kendala dalam memenuhi seluruh preferensi konsumen, terutama ketika konsumen 
memiliki loyalitas terhadap merek tertentu. Kondisi ini menunjukkan adanya keterbatasan 
perusahaan dalam menyesuaikan portofolio produk dengan dinamika pasar. Kelemahan 
tersebut sejalan dengan konsep kelemahan internal dalam analisis SWOT, yaitu faktor 
internal yang dapat menghambat pencapaian tujuan perusahaan apabila tidak dikelola 
dengan baik (Rangkuti, 2019). Kesulitan dalam menentukan merek yang paling diminati 
konsumen juga menunjukkan perlunya penguatan analisis pasar agar keputusan 
pengadaan produk dapat lebih tepat sasaran. 

Analisis peluang menunjukkan bahwa meningkatnya aktivitas pembangunan di 
Kabupaten Batang menjadi peluang yang signifikan bagi pengembangan usaha CV. Maju 
Mapan Sejahtera. Pembangunan gedung baru maupun renovasi bangunan lama 
menciptakan permintaan bahan bangunan yang relatif berkelanjutan. Kondisi ini 
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mendukung pandangan bahwa pertumbuhan sektor konstruksi memberikan peluang pasar 
yang luas bagi distributor bahan bangunan, terutama bagi perusahaan yang mampu 
menjaga ketersediaan stok dan kualitas pelayanan (Direktorat Statistik Industri, 2023). 

Ancaman utama yang dihadapi perusahaan berasal dari semakin ketatnya 
persaingan usaha antar distributor bahan bangunan. Munculnya pelaku usaha sejenis 
dengan strategi harga yang lebih agresif berpotensi memengaruhi loyalitas retailer. Temuan 
ini diperkuat oleh pernyataan salah satu retail partner yang menyebutkan bahwa harga 
menjadi pertimbangan utama dalam menentukan pilihan berbelanja, khususnya saat 
melakukan pengadaan ulang dalam jumlah besar. Kondisi tersebut sejalan dengan teori 
ancaman dalam analisis SWOT yang menyatakan bahwa tekanan persaingan dan 
sensitivitas harga konsumen dapat mengurangi pangsa pasar apabila perusahaan tidak 
memiliki strategi pembeda yang kuat (David & David, 2016). Minimnya kegiatan promosi 
juga menjadi faktor yang dapat memperbesar ancaman persaingan karena perusahaan 
kurang dikenal oleh calon konsumen baru. 

Penjelasan diatas menunjukkan bahwa CV. Maju Mapan Sejahtera memiliki kekuatan 
internal yang cukup solid, terutama pada aspek pelayanan, harga, dan lokasi usaha. 
Kelemahan yang ada masih bersifat dapat diperbaiki melalui penguatan analisis pasar dan 
pengelolaan produk. Peluang pasar yang besar perlu diimbangi dengan strategi yang tepat 
untuk menghadapi ancaman persaingan. Oleh karena itu, hasil analisis SWOT ini menjadi 
dasar penting bagi perusahaan dalam merumuskan strategi pengembangan usaha agar 
mampu bertahan dan berkembang secara berkelanjutan di tengah persaingan distributor 
bahan bangunan yang semakin kompetitif. 

 
 

Strengths (Kekuatan) 

 

1. Pelayanan yang diberikan berjalan 
dengan baik sehingga mampu 
menarik dan mempertahankan 
pelanggan.  

2. Lokasi usaha mudah dijangkau serta 
didukung oleh area parkir yang cukup 
luas.  

3. Perusahaan memberikan 
pemberitahuan kepada konsumen 
apabila terjadi keterlambatan 
pengiriman barang.  

4. Memiliki jaringan dan hubungan kerja 
sama yang mendukung kelancaran 
operasional usaha. 

 

Weaknesses (Kelemahan) 

 

 

 

1. Variasi merek produk yang tersedia 
masih terbatas.  

2. Kemampuan bahasa karyawan 
belum sepenuhnya memadai dalam 
melayani konsumen tertentu. 

3. Kegiatan promosi usaha masih 
belum dilakukan secara maksimal. 

 

Opportunities (Peluang) 

 

1. Potensi pasar masih terbuka luas 
untuk terus dikembangkan. 

2. Ketersediaan stok barang relatif 
mencukupi untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen.  

3. Sistem penetapan harga yang 
fleksibel memungkinkan terjadinya 
proses tawar-menawar dengan 
konsumen. 

 

Threats (Ancaman) 

 

 

 
Munculnya pelaku usaha baru pada 

bidang yang sama sehingga 
meningkatkan tingkat persaingan usaha. 
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Berdasarkan hasil analisis terhadap faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman yang dihadapi oleh CV. Maju Mapan Sejahtera sebagaimana telah diuraikan 
sebelumnya, dapat diidentifikasi beberapa strategi yang selama ini diterapkan oleh 
perusahaan, antara lain: 
1. Penerapan pelayanan yang maksimal mampu menarik minat konsumen untuk 

melakukan pembelian, baik melalui cara melayani, menawarkan produk, maupun 
penetapan harga. Selain itu, perusahaan juga memberikan pemberitahuan kepada 
konsumen apabila terjadi keterlambatan dalam pengiriman barang. 

2. Faktor lokasi turut menunjang keberlangsungan usaha, karena berada di tepi jalan 
utama yang mudah dijangkau serta dilengkapi dengan area parkir yang memadai 
sehingga memungkinkan kendaraan roda empat atau lebih untuk masuk. 

3. Jaringan relasi yang dimiliki perusahaan menjadi faktor pendukung operasional, 
khususnya ketika stok barang tidak mampu memenuhi kebutuhan retailer, di mana 
relasi tersebut dapat membantu penyediaan barang sesuai dengan kesepakatan yang 
telah disetujui bersama. 

4. Pengelolaan keuangan menjadi aspek yang sangat sensitif dalam menjalankan usaha. 
Keuntungan yang diperoleh tidak sepenuhnya digunakan sebagai tambahan modal, 
melainkan dialokasikan ke dalam tiga pos, yaitu penambahan modal, tabungan usaha, 
dan dana Cadangan perusahaan. Kebijakan ini dilakukan sebagai langkah antisipasi 
terhadap kondisi tidak terduga, seperti yang pernah terjadi pada masa pandemi 
COVID-19. 

 
 
PENUTUP 

Berdasarkan hasil pembahasan, dapat disimpulkan bahwa CV. Maju Mapan 
Sejahtera adalah distributor bahan bangunan yang menyediakan berbagai material dan 
perlengkapan konstruksi. Meskipun bukan satu-satunya distributor di wilayah Batang 
perusahaan ini berhasil bertahan dan bersaing sejak tahun 1998 hingga sekarang. 
Kekuatan utama perusahaan terletak pada pelayanan yang maksimal, ketersediaan stok 
barang, serta harga yang kompetitif di pasaran. Namun, terdapat beberapa kelemahan 
yang tidak bisa diabaikan, seperti keterbatasan dalam minimnya promosi, yang menjadi 
kendala dalam pengembangan usaha. Peluang besar yang mendukung kelangsungan 
usaha ini terlihat dari banyaknya pembangunan berkelanjutan, baik rumah tinggal maupun 
ruko yang akan digunakan untuk usaha. Karena bukan satu-satunya distributor bahan 
bangunan di Kabupaten Batang, persaingan yang ketat menjadi tantangan yang harus 
dihadapi. Oleh karena itu, perusahaan perlu merancang dan menerapkan strategi yang 
tepat agar dapat terus berkembang, maju, dan bertahan hingga saat ini. 

Peneliti memberikan beberapa saran untuk distributor bahan bangunan CV. Maju 
Mapan Sejahtera, yaitu: perlu diterapkan berbagai strategi pengembangan usaha agar 
dapat terus maju, seperti membuka cabang baru atau membangun gudang untuk 
menampung lebih banyak merek dagang. Promosi juga harus mulai dilakukan sebagai 
langkah awal untuk menghadapi persaingan dari kompetitor lama maupun pendatang baru, 
guna mempertahankan eksistensi perusahaan yang telah berjalan selama 25 tahun. 
Promosi ini penting untuk menarik lebih banyak pelanggan baru. Selain itu, perusahaan 
harus mempertahankan pelayanan optimal yang selama ini sudah dijalankan dan menjaga 
hubungan baik agar kerjasama dapat berlangsung dalam jangka panjang.  
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