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Abstract - This research study examines the utilization of SWOT analysis as a marketing strategy to enhance the competitive strength of PT XYZ's products within the online furniture market. The analysis addresses three key research questions: the performance of PT XYZ's product competitiveness and development strategy, a detailed SWOT framework revealing the company's internal and external factors, and the recommended SO, ST, WO, and WT strategies based on the SWOT findings. By systematically investigating these elements, the study identifies PT XYZ’s strengths, weaknesses, opportunities, and threats within a rapidly evolving market. The findings suggest actionable strategies that can bolster PT XYZ's market presence, optimize product offerings, and ensure sustainable growth in an increasingly competitive landscape. Ultimately, this research provides a comprehensive understanding of how effective marketing strategies can be derived from SWOT analysis to enhance operational effectiveness and market competitiveness.
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Abstrak: Studi penelitian ini mengkaji pemanfaatan analisis SWOT sebagai strategi pemasaran untuk meningkatkan kekuatan kompetitif produk PT XYZ di pasar furnitur daring. Analisis ini menjawab tiga pertanyaan penelitian kunci: kinerja daya saing produk PT XYZ dan strategi pengembangan, kerangka SWOT yang mendetail yang mengungkap faktor internal dan eksternal perusahaan, dan strategi SO, ST, WO, dan WT yang direkomendasikan berdasarkan temuan SWOT. Dengan menyelidiki elemen-elemen ini secara sistematis, studi ini mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman PT XYZ dalam pasar yang terus berkembang. Temuan menunjukkan strategi yang dapat diterapkan untuk meningkatkan keberadaan PT XYZ di pasar, mengoptimalkan penawaran produk, dan memastikan pertumbuhan yang berkelanjutan di tengah lanskap yang semakin kompetitif. Akhirnya, penelitian ini memberikan pemahaman komprehensif tentang bagaimana strategi pemasaran yang efektif dapat diambil dari analisis SWOT untuk meningkatkan efektivitas operasional dan daya saing pasar.
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PENDAHULUAN 
Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) telah memberikan pengaruh besar terhadap cara perusahaan beroperasi dan berinteraksi dengan konsumen selama beberapa dekade terakhir.Perkembangan teknologi digital yang pesat telah mempercepat transisi dari model bisnis tradisional ke model berbasis internet. Fenomena ini telah menciptakan pasar online yang sangat kompetitif, di mana berbagai sektor bersaing untuk menarik perhatian konsumen. Khususnya di industri furnitur, banyak perusahaan menyadari bahwa beradaptasi dengan perubahan ini merupakan hal yang esensial untuk mempertahankan relevansi dan daya saing di pasar yang semakin dinamis. Perubahan perilaku konsumen juga menjadi tantangan penting bagi perusahaan yang beroperasi secara online (Primawanti and Ali 2022).

Konsumen modern cenderung mencari informasi secara online sebelum membuat keputusan pembelian. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa ulasan dari pengguna lain memainkan peran penting dalam memperkuat kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan secara online. Semakin banyak ulasan positif yang diterima suatu produk, semakin besar kemungkinan konsumen untuk membelinya (Stefanny, Pratikto, and Hermawan 2022). Hal ini menunjukkan bahwa manajemen reputasi yang baik di platform digital sangat penting untuk mendapatkan pelanggan.

Selain itu, strategi pemasaran inovatif dan pemahaman mendalam tentang preferensi konsumen juga sangat penting. Kemunculan influencer yang mempromosikan produk melalui media sosial telah mengubah cara perusahaan berinteraksi dengan pasar (Brata, Husani, and Ali 2017). Beberapa penelitian menunjukkan bahwa iklan bertarget yang memanfaatkan influencer secara signifikan meningkatkan niat beli konsumen, terutama di kalangan muda yang erat terhubung dengan platform digital (Ma and Kwon 2021). Perusahaan perlu meninjau kembali cara mereka mendekati konsumen dan beradaptasi dengan tren ini untuk mempertahankan keunggulan kompetitif (Mappesona, Ikhsani, and Ali 2020). 

Dalam konteks ini, penting bagi perusahaan untuk menganalisis dan memahami lingkungan pasar. Analisis SWOT (kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman) adalah alat strategis yang berguna untuk mengevaluasi lingkungan internal dan eksternal perusahaan (Astawa et al. 2022). Dengan mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan internal serta memahami peluang dan risiko lingkungan eksternal, perusahaan dapat merumuskan strategi pemasaran yang lebih terfokus dan berkelanjutan. Proses ini tidak hanya meningkatkan pengambilan keputusan tetapi juga membantu meminimalkan risiko pasar. Dengan menerapkan strategi pemasaran berdasarkan analisis SWOT, perusahaan dapat bersiap menghadapi tantangan potensial. 

Penelitian menunjukkan bahwa perusahaan yang secara proaktif beradaptasi dengan perubahan pasar memiliki kemungkinan lebih besar untuk bertahan dan tumbuh dalam jangka panjang.Dengan memanfaatkan sumber daya yang ada secara optimal dan memprediksi risiko, perusahaan dapat memaksimalkan kinerja mereka di pasar online yang berkembang pesat (Aslami and Lubis 2021). 

Keberhasilan tidak hanya bergantung pada produk yang ditawarkan, tetapi juga pada bagaimana produk tersebut dipasarkan dan diterima oleh konsumen. Dalam transisi ke ritel online, memenuhi kebutuhan konsumen dan menghadapi tekanan persaingan yang ketat adalah prioritas utama.Penelitian menunjukkan bahwa konsumen mencari kenyamanan dan kemudahan saat berbelanja. Mereka menginginkan transaksi yang cepat dan aman serta informasi yang detail. Oleh karena itu, perusahaan harus menyediakan pengalaman berbelanja yang komprehensif dan nyaman untuk memenuhi harapan konsumen (Zongjun, 2020). Memperkuat loyalitas pelanggan melalui platform digital tidak hanya meningkatkan kepuasan, tetapi juga meningkatkan loyalitas terhadap merek. 
Berdasarkan latar belakang masalah maka Rumusan masalah sebagai berikut :
1. Bagaimanakah Daya Saing dan Strategi Pengembangan Produk pada PT XYZ

2. Bagaimanakah Analisis SWOT pada PT XYZ

3. Bagaimanakah Strategi SO, ST, WO dan WT pada PT XYZ

METODE 
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif. Pendekatan ini dipilih untuk memberikan pemahaman mendalam tentang faktor-faktor SWOT dalam pemasaran online PT. XYZ. Objek penelitian adalah PT. XYZ, sebuah perusahaan furnitur fiktif yang beroperasi di pasar online. Data primer dikumpulkan dari analisis SWOT, strategi pemasaran digital, dan literatur tentang industri furnitur. Data sekunder dikumpulkan dari berbagai sumber tepercaya, seperti artikel akademik, laporan penelitian, dan publikasi tentang tren e-commerce.

Prosedur penelitian dimulai dengan identifikasi kerangka kerja analisis SWOT. Selanjutnya, data dan informasi mengenai kekuatan, kelemahan, peluang, dan risiko PT. XYZ di pasar online dikumpulkan. Analisis data dilakukan menggunakan analisis konten untuk mengidentifikasi pola dan tema dari data yang dikumpulkan. Hasil analisis digunakan untuk menarik kesimpulan strategis bagi PT. XYZ.The research method contains the type of research, sample and population or research subjects, time and place of research, instruments, procedures, and research techniques, as well as other matters relating to the method of research. This section can be divided into several sub-chapters, but no numbering is necessary.

HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Daya Saing dan Strategi Pengembangan Produk PT XYZ

Jika ingin mengevaluasi daya saing produk dan strategi pengembangan PT XYZ,  perlu mempertimbangkan berbagai faktor. Misalnya, seberapa dikenal produk tersebut di pasar, bagaimana pelanggan memandang produk tersebut, dan seberapa inovatif perusahaan tersebut. Di pasar furnitur online, seringkali penting untuk menyesuaikan diri dengan keinginan pelanggan sambil mempertahankan standar kualitas tinggi dan harga yang kompetitif. Karray dan Sigué telah menemukan hal ini dalam penelitian mereka. Mereka menyatakan bahwa distribusi multichannel dapat meningkatkan daya saing karena memberikan pelanggan banyak pilihan pembelian dan sehingga meningkatkan pangsa pasar (Karray and Sigué 2020). Dalam lingkungan yang kompetitif, perusahaan harus tetap fleksibel dan merespons cepat terhadap perubahan pasar. Ini adalah satu-satunya cara mereka dapat memperoleh keunggulan dibandingkan pesaing.

Faktor penting lainnya dalam menentukan seberapa kompetitif suatu produk adalah ulasan online. Zhao dkk. menekankan bahwa ulasan pelanggan online yang positif secara signifikan mempengaruhi pangsa pasar dengan meningkatkan kepercayaan konsumen dan persepsi kualitas produk (Zhao, Peng, and Li 2023). Hal ini dapat sangat penting bagi PT XYZ untuk memanfaatkan ulasan ini dalam strategi pemasarannya. Hal ini dapat digunakan untuk mengarahkan pengembangan produk dan keputusan penetapan harga. Jika  menggunakan mekanisme umpan balik pelanggan secara lebih efektif,  dapat menyesuaikan desain dan fitur produk secara berarti. Hal ini meningkatkan loyalitas pelanggan dan kepuasan secara keseluruhan.

Mungkin juga bermanfaat untuk mengintegrasikan strategi pemasaran digital ke dalam pengembangan produk. Putri dan rekan-rekannya menyatakan bahwa pemasaran online, jika dilakukan dengan baik, memastikan bahwa orang lebih familiar dengan merek dan produk lebih sesuai dengan ekspektasi konsumen (Putri, Sariani, and Wiradyatmika 2024). PT XYZ dapat memanfaatkan pengenalan langkah-langkah komunikasi pemasaran inovatif. Perusahaan dapat menggunakan metrik dari saluran penjualan online untuk mengidentifikasi tren, preferensi konsumen, dan area yang perlu ditingkatkan pada produk. Selain itu, pengembangan produk yang agile, yang tercermin dalam prototipe cepat, dapat mengoptimalkan respons terhadap permintaan pasar.

Cara orang berbelanja online juga telah berubah. Perusahaan furnitur seperti PT XYZ perlu beradaptasi dengan hal ini. Yu et al. menunjukkan bahwa sistem pengiriman online yang solid sangat penting. Hal ini memastikan ketersediaan produk dan kenyamanan bagi pelanggan. Dan di dunia saat ini, di mana semua orang bersaing untuk mendapatkan pelanggan, hal ini sangat penting (Yu et al. 2023). PT XYZ dapat mengoptimalkan logistiknya untuk mengirimkan pesanan pelanggan secara lebih efisien, sehingga memastikan pengalaman pelanggan yang lebih baik dan kepuasan pelanggan yang lebih tinggi.

Perusahaan yang dapat dengan cepat menyesuaikan jajaran produknya dengan persyaratan pasar memiliki keunggulan yang jelas di pasar furnitur online. PT XYZ dapat memanfaatkan tren baru di industri furnitur dengan menerapkan strategi pertumbuhan dan melakukan riset pasar secara berkelanjutan. Dengan melihat bagaimana pesaing menawarkan produk mereka di ritel online dan bagaimana mereka memasarkannya, Anda dapat belajar banyak tentang cara meningkatkan produk Anda sendiri (Fasya 2025).

Selanjutnya, positioning merek perusahaan sangat penting. Memahami persepsi merek dapat secara signifikan mempengaruhi kesuksesan PT XYZ. Dengan merancang fitur produk yang memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen,  dapat mencapai posisi pasar yang kuat untuk PT XYZ. Jika  memberikan janji unik kepada pelanggan,  tidak hanya akan menarik pelanggan baru, tetapi juga mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Jika PT XYZ fokus pada diferensiasi produknya dari pesaing, hal ini akan memberikan keunggulan kompetitif bagi perusahaan (Paulus and Hermanto 2022)
PT XYZ juga dapat memanfaatkan kemitraan strategis dalam rantai pasokannya, karena kolaborasi dapat mendorong inovasi dalam pengembangan produk. Kemitraan dengan firma desain atau perusahaan teknologi dapat mempercepat proses pengembangan produk dan menghasilkan solusi furnitur yang lebih inovatif (Anon 2024). Jika  bekerja sama,  dapat mempercepat peluncuran produk baru ke pasar dan merespons perubahan pasar dengan lebih cepat.

Sangat penting agar harga tidak naik terlalu cepat sebagai respons terhadap persaingan. Jika PT XYZ menerapkan strategi penetapan harga dinamis berdasarkan data pasar real-time, hal ini dapat memberikan keunggulan kompetitif bagi perusahaan (Zhao et al. 2022). Strategi ini dapat didukung oleh teknologi yang memungkinkan perusahaan menganalisis fluktuasi pasar secara efektif dan menyesuaikan harga. Hal ini memaksimalkan penjualan sambil mengoptimalkan margin keuntungan.

Dalam memprediksi pengembangan produk di masa depan, PT XYZ harus fokus pada keberlanjutan sebagai unsur inti. Konsumen semakin sadar akan dampak lingkungan dari produk. Itulah mengapa  membutuhkan produk yang terbuat dari bahan berkelanjutan atau menggunakan proses ramah lingkungan (Bumgardner and Nicholls 2020). Dengan fokus pada keberlanjutan,  dapat mempertahankan pelanggan dan menjangkau pasar baru.

Jadi, jika  ingin menilai daya saing produk PT XYZ di pasar furnitur online,  juga perlu melihat strategi pengembangan produk perusahaan. PT XYZ dapat meningkatkan posisinya secara signifikan di pasar yang sangat kompetitif dengan memanfaatkan umpan balik pelanggan online, mengintegrasikan strategi pemasaran digital, merespons tren konsumen dengan cepat, dan mempromosikan kemitraan strategis.
Daya saing dan Strategi Pengembangan Produk telaih di pelaijairi secairai menyeluiruih oleh peneliti sebeluimnyai di aintairainyai aidailaih Azizah, Z., & Ali, H. (2025), Musthofa, M. A., & Ali, H. (2021), dan Azhari, F., & Ali, H. (2024).
2. Analisis SWOT PT XYZ

Analisis SWOT adalah alat penting untuk memahami faktor internal dan eksternal yang memengaruhi kehadiran PT XYZ di pasar. Analisis ini menunjukkan di mana perusahaan berkinerja baik, di mana perlu ditingkatkan, peluang apa yang dimiliki, dan di mana terdapat risiko. Hal ini memberikan gambaran yang baik tentang posisi perusahaan di pasar furnitur online.
Kekuatan (Strengths) Pada PT. XYZ
PT XYZ sangat kuat dan karenanya kompetitif. Studi menunjukkan bahwa merek ini dikenal luas dan identik dengan kualitas. Ini adalah salah satu kekuatan terbesar perusahaan (Sandra et al., 2023). Pelanggan existing dapat dimanfaatkan untuk pembelian ulang dan rekomendasi. Dan PT XYZ dapat menyediakan produknya dengan cepat berkat rantai pasokan yang kuat. Hal ini sangat penting dalam lingkungan e-commerce di mana permintaan pelanggan harus dipenuhi dengan cepat (Aslami & Lubis, 2021).

Dan, tentu saja, penting juga untuk terus menghadirkan produk baru ke pasar. PT XYZ telah melakukannya dengan baik: fokusnya pada desain dan fungsionalitas produk furniturnya membedakan perusahaan ini dari pesaingnya. Telah terbukti bahwa perusahaan yang secara terus-menerus mengembangkan produk baru jauh lebih baik dalam mempertahankan dan membangun loyalitas pelanggan (Astuti dkk., 2022). Jadi, kekuatan perusahaan tidak hanya terletak pada produk yang sudah ada, tetapi juga pada potensinya untuk inovasi.

Kekuiaitain paidai PT. XYZ telaih di pelaijairi secairai menyeluiruih oleh peneliti sebeluimnyai di aintairainyai aidailaih Puspajati, I., & Ali, H. (2025), Pratama, D. R., & Ali, H. (2023), dan Putri, D. G., & Ali, H. (2024).
Kelemahan (Weaknesses) Pada PT. XYZ
Secara internal, PT XYZ mungkin memiliki beberapa kelemahan. Jika perusahaan tidak menampilkan diri dengan baik di internet atau strategi pemasarannya tidak efektif, mereka dapat kehilangan pelanggan di sektor furnitur online. Wasik et al. juga menulis pada tahun 2023 bahwa masalah dalam mengalokasikan sumber daya untuk inisiatif pemasaran dapat menghambat kemampuan PT XYZ untuk bersaing secara efektif dengan pemain pasar yang lebih besar. Jika PT XYZ tidak memiliki platform online yang dioptimalkan untuk menampilkan keunggulan produknya dan memberikan pengalaman yang baik bagi pelanggan, maka mereka berisiko kehilangan pelanggan ke pesaing. Pesaing mungkin memiliki situs web yang lebih baik di mana pelanggan dapat berinteraksi lebih banyak dan tampil lebih menarik (Wasik, Nugroho, and Saifuddin 2023).

Dan tidak dapat beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan pasar juga bukan hal yang baik. Berdasarkan analisis kompetitif, jelas bahwa kecepatan dalam pengembangan produk sangat penting untuk kesuksesan di industri yang berubah dengan cepat, seperti penjualan furnitur online (AL-Sahlawi et al. 2024). Jika PT XYZ tidak dapat mengembangkan lini produknya lebih lanjut karena harus merespons umpan balik pelanggan atau tren, mereka mungkin kehilangan keunggulan kompetitifnya.
Kelemaihain paidai PT.XYZ telaih di pelaijairi secairai menyeluiruih oleh peneliti sebeluimnyai di aintairainyai aidailaih Pratama, D. R., & Ali, H. (2023), Endra Bratha, W. G., & Ali, H. (2023), dan Irvana, N., & Ali, H. (2024). 
Peluang (Opportunities) Pada PT. XYZ
Situasi saat ini menawarkan PT XYZ beberapa peluang yang sangat baik. Penjualan furnitur online telah booming sejak pandemi coronavirus. Pelanggan semakin banyak membeli furnitur secara online, dan PT XYZ dapat menjangkau lebih banyak orang di seluruh Jerman. Dan itu belum semuanya: fakta bahwa keberlanjutan semakin penting bagi konsumen membuka peluang baru bagi perusahaan furnitur yang berkomitmen pada produk dan praktik ramah lingkungan (Neha and Aravendan 2023).

Penting untuk tidak mengabaikan betapa pentingnya platform media sosial dalam pemasaran. Dengan strategi media sosial yang baik, PT XYZ dapat meningkatkan kesadaran merek dan menjangkau lebih banyak calon pelanggan. Ketika influencer dari sektor aksesori rumah bekerja sama, mereka dapat menjangkau lebih banyak orang dan menargetkan audiens spesifik (Sagita and Sarsono 2021).
Melalui peluang kolaborasi, PT XYZ juga dapat menjalin kemitraan dengan perusahaan properti atau desainer interior untuk memperkuat upaya promosi silang. Strategi ini dirancang untuk membuat penawaran PT XYZ lebih terlihat oleh pelanggan yang sudah berada di pasar aksesori rumah (Irzandi, Jahroh, and Djohar 2024).
Peluiaing paidai PT. XYZ telaih di pelaijairi secairai menyeluiruih oleh peneliti sebeluimnyai di aintairainyai aidailaih Wahono, S., & Ali, H. (2021), Pamungkas, B. A., & Ali, H. dan Naufan Zakaria, A. Q., & Ali, H. (2024).
Ancaman (Threats) Pada PT. XYZ
Analisis ancaman eksternal menunjukkan bahwa persaingan di pasar furnitur online sangat ketat. Merek yang sudah mapan dan pendatang baru di pasar selalu menjadi ancaman bagi pangsa pasar PT XYZ. Harga pesaing mungkin terlalu rendah dan strategi pemasaran mereka terlalu agresif. Hal ini dapat mengancam posisi PT XYZ (Paulus and Hermanto 2022). Selain itu, fluktuasi ekonomi dan perubahan perilaku konsumen dapat secara signifikan mempengaruhi perilaku pembelian. PT XYZ harus tetap waspada dan adaptif.
Dan jika kebutuhan pasar berubah dan lebih banyak orang mulai menyukai desain minimalis atau furnitur berteknologi tinggi, hal ini dapat mengancam PT XYZ jika perusahaan gagal mengikuti perkembangan (Hamdan, Kristianti, and Verdian 2022). Selain itu, fluktuasi harga bahan baku juga dapat mempengaruhi biaya produksi dan keuntungan secara keseluruhan.

Analisis SWOT menunjukkan bahwa PT XYZ memiliki kekuatan yang dapat dimanfaatkan, tetapi kelemahan dan risiko pasar memerlukan pendekatan proaktif. Perusahaan harus memanfaatkan kekuatannya dan mengidentifikasi peluang untuk mengembangkan inisiatif strategis yang dapat mengurangi risiko dan mengatasi kelemahan.
AIncaimain paidai PT. XYZ telaih di pelaijairi secairai menyeluiruih oleh peneliti

sebeluimnyai di aintairainyai aidailaih Andini, D. A., & Ali, H. (2025), Ali, H., & Saputra, F. (2023), dan Puspajati, I., & Ali, H. (2025). 
Tabel 1. SWOT PT XYZ
	
	STRENGTH

Merek dikenal luas & Identik dengan kualitas, rantai pasok yang luas, basis pelanggan loyal, serta fokus pada desain & fungsionalitas produk. 
	WEAKNESSES

Tampilan situs web yang kurang menarik, strategi digital marketing belum optimal, serta kurang cepat beradaptasi dengan tren pasar.

	OPPORTUNITY

Tren belanja furniture online meningkat, kolaborasi dengan influencer/ desainer, dan kepedulian terhadap produk ramah lingkungan. 
	STRENGTH - OPPORTUNITY

Memanfaatkan loyalitas pelanggan dan distribusi cepat untuk menjangkau pasar baru melalui e-commerce dan media sosial.
	WEAKNESSES - OPPORTUNITY

Perbaikan platform online & promosi digital untuk menjangkau lebih banyak pelanggan.

	THREATS

Persaingan ketat dari pemain lama dan baru, harga kompetitor rendah & strategi agresif, perubahan perilaku konsumen, serta fluktuasi ekonomi dan bahan baku.


	STRENGTH - THREATS

Menjaga kulitas dan keunggulan merek agar tetap kompetitif dan mempertahankan pelanggan ditengah tekanan pasar.


	WEAKNESSES  - THREATS

 Risiko kehilangan pasar jika tidak segera beradaptasi dan mengembangkan inovasi produk serta strategi digital.


3. Strategi SO, ST, WO, dan WT untuk PT XYZ
PT XYZ harus mempertimbangkan strategi yang konsisten dengan hasil analisis SWOT. Ini adalah satu-satunya cara perusahaan dapat bersaing di pasar furnitur online. Strategi dapat dibagi menjadi empat area: kekuatan-peluang (SO), kekuatan-ancaman (ST), kelemahan-peluang (WO), dan kelemahan-ancaman (WT).

Strategi SO (Strength–Opportunity)
Untuk memanfaatkan kekuatan dan memanfaatkan peluang, PT XYZ harus menerapkan strategi peningkatan merek. Strategi ini harus didasarkan pada reputasi baik perusahaan dan permintaan yang terus meningkat untuk furnitur online. Kampanye pemasaran terintegrasi yang menekankan produk berkualitas tinggi dan praktik berkelanjutan dapat diterima dengan baik oleh konsumen yang peduli lingkungan (Aslami and Lubis 2021). Memanfaatkan testimoni pelanggan dan ulasan online positif dapat memperkuat kepercayaan merek dan meningkatkan penjualan.

PT XYZ juga sebaiknya mempertimbangkan kemitraan dengan influencer di sektor dekorasi rumah. Dengan berkolaborasi dengan influencer media sosial yang sesuai dengan filosofi merek, PT XYZ dapat menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan visibilitas online (Sagita and Sarsono 2021). Hal ini baik untuk loyalitas pelanggan dan juga memperkuat komunitas di ser merek.

Strategi ST (Strength–Threat)
Untuk meminimalkan risiko sambil memanfaatkan kekuatan yang dimiliki, PT XYZ dapat menerapkan strategi harga kompetitif berdasarkan temuan riset pasar untuk menempatkan produknya secara efektif di pasar. PT XYZ dapat merespons fluktuasi pasar dan strategi harga pesaing dengan mekanisme harga dinamis (Zhao et al. 2022). Selain itu, kualitas layanan dapat diposisikan sebagai pembeda penting dalam industri yang didominasi oleh hubungan transaksional.

Dengan berinvestasi dalam pelatihan tim layanan pelanggan, karyawan kami dapat memberikan pengalaman luar biasa kepada pelanggan. Hal ini menyeimbangkan tekanan kompetitif yang timbul dari penguatan loyalitas pelanggan. Ketika pelanggan memiliki pengalaman yang baik, mereka akan menceritakannya kepada orang lain. Ini baik untuk reputasi merek dan membantu merek tersebut meneguhkan posisinya di pasar.

Strategi WO (Weakness–Opportunity)

Untuk mengatasi kelemahan dan memanfaatkan peluang yang ada, mereka harus berinvestasi dalam meningkatkan platform e-commerce dan mengoptimalkan upaya pemasaran digital. E-commerce semakin populer. Ini adalah peluang besar untuk meningkatkan pengalaman pengguna. Konsumen menginginkan akses mudah ke informasi produk dan ulasan (Yu et al. 2023). Hal ini juga dapat dilengkapi dengan iklan online dan pemasaran media sosial. Ini memungkinkan Anda menjangkau segmen konsumen baru.

Selain itu, riset pengalaman pengguna dapat mengungkap apa yang sebenarnya diinginkan pelanggan, memungkinkan PT XYZ menyesuaikan penawaran produknya. Riset pasar tentang bahan ramah lingkungan dapat memfasilitasi pengembangan produk yang ramah lingkungan. Hal ini penting karena semakin banyak orang yang mengutamakan keberlanjutan.

Strategi WT (Weakness–Threat)
Untuk mengurangi kelemahan dan meminimalkan risiko secara bersamaan, PT XYZ perlu mempertimbangkan cara mengelola biaya dengan lebih baik. Hal ini berarti  memerlukan sistem yang memantau dan mengontrol biaya bahan baku serta efisiensi operasional. Hal ini akan memungkinkan  untuk menghindari margin keuntungan yang berkurang akibat harga kompetitif (Dvouletý and Blažková 2020).

Tabel Strategi SWOT

	
 Faktor Internal

Faktor Eksternal
	Kekuatan (strengths)

1. Brand sudah dikenal luas di platform online.
2. Tim digital marketing yang kompeten.

3. Produk unggulan memiliki rating tinggi di marketplace.

4. Respon pelanggan cepat dan layanan chat aktif
	Kelemahan (weakness)

1. Ketergantungan pada satu chanel penjualan.
2. Layanan purna jual belum optimal

3. Kurang nya inovasi produk secara berkala

4. Pengelolaan stok belum otomotis

	Peluang (Oportunity)

1. Pertumbuhan pesat industri e-commerce
2. Meningkatkan penggunaan media sosial dan digital ads

3. Kemudahan kolaborasi dengan influencer/digital partner

4. Akses data konsumen yang lebih mudah
	Strategh(So)

1. Manfaatkan reputasi online untu ekspansi ke incomarce global.

2. Luncurkan campaign iklan agresif saat tren belanja online meningkat.

3. Gunakan teknologi analitik untuk memahami perilaku konsumen lebih dalam.

4. Kolaborasi dengan influencer digital untuk meningkatkan engagement brand



	Startegi (Wo)

1. Tingkatkan layanan purna jual untuk menjaga loyalitas konsumen online.
2. Diversifikiasi platform penjualan untuk kurangi ketergantungan pada satu chanel.

3. Investasi pada sistem manajemen stok digital

4. Lakukan survey rutin agar produk tetap relevan dengan kebutuhan konsumen.

	Ancaman (threats)

1. Persaingan harga yang ketat di marketplace

2. Ketergantungan pada algoritma platform

3. Konsumen mudah pindah ke kompetitor

4. Fluktuasi biaya logistik dan pengiriman


	Strategi (St)

1.
Perkuat brand loyalti untuk hadapi persaingan harga di marketplace

2.
Fokus pada pelayanan pelanggan untuk menonjol di tengah persaingan ketat

3.
Jaga kualitas dan kecepatan pengiriman demi rating tetap tinggi

4.
Bangun database pelanggan untuk kampanye retargating saat pasar jenuh


	Strategi (Wt)

1.
Otomatisasi proses bisnis untuk menurunkan biaya operasional

2.
Bangun keunggulan produk yang sulit ditiru oleh kompetitor

3.
Tingkatkan efesiensi logistik dan manajemen retur barang 

4.
Kurangi ketergantungan pada promo besar yang bisa rugikan margin



Alternatif Strategi SWOT PT XYZ

Strategi SO (Strengths - Opportunities)

a. Manfaatkan reputasi online untuk ekspansi ke e-commerce global, gunakan kekuatan merek untuk memperluas pasar ke luar negeri melalui platform global.
b. Luncurkan campaign iklan agresif saat tren belanja online meningkat, saat momen ramai, buat kampanye promosi besar memanfaatkan kekuatan tim marketing.
c. Gunakan teknologi analitik untuk memahami perilaku konsumen lebih dalam, data pelanggan digunakan untuk strategi pemasaran yang lebih personal dan efektif.

d. Kolaborasi dengan influencer digital untuk meningkatkan engagement brand, menguatkan citra merek dan memperluas jangkauan melalui endorsment yang tepat sasaran.

Strategi ST (Strength-Threats)
a. Perkuat brand loyalti untuk menghadapi persaingan harga di marketplace, dengan loyalitas tinggi konsumen tidak tergiur harga murah.
b. Fokus pada pelayanan pelanggan untuk menonjol ditengah persaingan ketat, memberikan pelayanan pelanggan yang unggul jadi nilai tambah.
c. Jaga kualitas dan kecepatan pengiriman demi rating tetap tinggi, rating produk sangat memengaruhi keputusan pembelian online.
d. Bangun database pelanggan untuk kampanye retargating saat pasar jenuh, kirim promo ke pelanggan lama agar mereka tetap beli saat pasar melambat.
Strategi WT (Weaknesses-Threats) 
a. Otomatisasi proses bisnis untuk menurunkan biaya operasional, mengurangi kesalahan manual dan mempercepat proses operasional
b. Bangun keunggulan produk yang sulit ditiru oleh kompetitor, fokus pada kualitas, desain, atau fitur unik agar sulit disaingi.
c. Tingkatkan efesiensi logistik dan manajemen retur barang, mengurangi biaya dan keluhan dari pelanggan
d. Kurangi ketergantungan pada promo besar yang rugikan margin, fokus pada nilai tambah dan kualitas, bukan sekedar diskon besar
Srategi WO (Weaknesses-Oportunity)
a. Tingkatkan layanan purna jual untuk menjaga loyalitas konsumen online, memberikan layanan after-sales yang baik agar konsumen tidak beralih ke kompetitor

b. Diversifikasi platform penjualan untuk kurangi ketergantungan pada satu chanel, masuk kelebih banyak marketplace agar tidak tergantung kepada satu pihak.

c. Investasi pada sistem manajemen stok digital, mengatasi masalah pengelolaan stok manual agar lebih efesien dan akurat

d. Lakukan survey rutin agar produk tetap relevan dengan kebutuhan konsumen, memastikan produk yang ditawarkan sesuai dengan tren dan kebutuhan pasar terkini.

Dalam analisis ini, metode SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Dengan menggunakan metode ini, organisasi dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang yang ada sambil meminimalkan efek dari kelemahan dan ancaman. Berbagai peneliti sebelumnya telah menyelidiki pendekatan strategis yang didasarkan pada analisis SWOT secara menyeluruh diantaranya adalah Firmansyah, P. D., & Ali, H. (2024)., Sari, V. N., & Ali, H. (2019)., Mulyana, AI. P., & Ali, H. (2024).

KESIMPULAN 
1. PT XYZ memiliki daya saing tinggi berkat merek kuat, produk berkualitas, dan rantai pasok efisien. Integrasi umpan balik pelanggan dan pemasaran inovatif meningkatkan penyesuaian produk sesuai kebutuhan pasar. Kelincahan pengembangan produk dan strategi digital krusial untuk mempertahankan daya saing di pasar furnitur online.

2. Analisis SWOT PT XYZ menunjukkan kekuatan dalam peluang belanja online dan furnitur berkelanjutan. Namun, kelemahan di kehadiran digital dan adaptasi pasar menjadi tantangan utama. Perencanaan strategis dibutuhkan untuk mengatasi risiko persaingan dan fluktuasi ekonomi.
3. Terakhir, Strategi SO, ST, WO, dan WT PT XYZ fokus pada pemasaran kuat dengan harga dinamis dan keterlibatan pelanggan. Kemitraan kolaboratif meningkatkan jangkauan dan loyalitas konsumen. Penerapan metode pemasaran inovatif dan keunggulan produk mendukung adaptasi pasar. Integrasi strategi ini memperkuat posisi dan mendorong pertumbuhan berkelanjutan.
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