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Abstract

Organic vegetables are vegetables that contain more iron, nutrients, anti-oxidants,
minerals and avoid chemicals. In line with healthy lifestyle changes, encourage people to
consume organic vegetables. This opens up opportunities for organic vegetable
businesses are increasing and competition is tight. Therefore, there needs to be the right
marketing strategy to overcome competition and attract consumers. The purpose of this
study is (1) to analyze internal and external factors in Abang Sayur Organik (ASO), (2) to
find out the right organic vegetable marketing strategy. Data collection methods use
primary and secondary data. For data analysis using IFAS matrix analysis, EFAS matrix,
IE matrix, SWOT analysis and QSPM analysis. The results showed that based on ifas
analysis with an internal score of 0.55 is the main strength of ASO, namely product
quality and marketing / promotion with online media, while the main weakness is shown
with a score of 0.35 which is a less strategic business location. Based on efas analysis the
main opportunity is shown with a score of 0.80 score that the market share of organic
vegetables will continue to increase, while the main threat is shown with a score of 0.40,
namely the economic condition of the community which is currently unstable due to the
covid-19 pandemic. The results of the IE matrix show the company's position in quadrant
I, namely growth and build. Swot analysis results resulted in eight alternative strategies
that can be applied by "Abang Sayur Organik and the priority of the right alternative
strategy to be recommended to "Abang Sayur Organik" based on the results of QSPM
(Quantitative Strategic Planning Matrix) analysis is to maintain the quality of products to
increase sales with the highest total attractive value (TAS) of 5.22.

Keywords: Organic Vegetables , SWOT, QSPM, Marketing Strategy.

Abstrak

Sayuran organik adalah sayuran yang mengandung lebih banyak zat besi, nutrisi, anti
oksidan, mineral dan terhindar dari bahan kimia. Sejalan dengan perubahan gaya hidup
sehat, mendorong masyarakat untuk mengkonsumsi sayuran organik. Hal ini membuka
peluang usaha sayuran organik semakin meningkat dan persaingan ketat. Untuk itu perlu
adanya strategi pemasaran yang tepat untuk mengatasi persaingan dan menarik
konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah (1) untuk menganalisis faktor internal dan
faktor eksternal pada Abang Sayur Organik (ASO), (2) untuk mengetahui strategi
pemasaran sayuran organik yang tepat. Metode pengumpulan data menggunakan data
primer dan data sekunder. Untuk analisis data menggunakan analisis matriks IFAS,
matriks EFAS, matriks IE, analisis SWOT dan analisis QSPM. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa berdasarkan analisis IFAS dengan skor internal 0,55 merupakan
kekuatan utama ASO vyaitu kualitas produk dan pemasaran/ promosi dengan media
online, sedangkan kelemahan utama ditunjukkan dengan skor sebesar 0,35 yaitu lokasi
usaha yang kurang strategis. Berdasarkan analisis EFAS peluang utama ditunjukkan
dengan skor sebesar 0,80 skor yaitu pangsa pasar sayuran organik akan terus meningkat,
sedangkan ancaman utama ditunjukkan dengan skor 0,40 yaitu kondisi ekonomi
masyarakat yang saat ini tidak stabil karena pandemi covid-19. Hasil matriks IE
menunjukkan posisi perusahaan berada di kuadran I, yaitu growth and build (tumbuh dan
kembangkan). Hasil analisis SWOT menghasilkan delapan alternatif strategi yang dapat
diterapkan oleh “Abang Sayur Organik” dan prioritas strategi alternatif terpilih yang tepat
untuk direkomendasikan kepada “Abang Sayur Organik” berdasarkan hasil analisis
QSPM adalah mempertahankan kualitas produk untuk meningkatkan penjualan dengan
total nilai atraktif (TAS) tertinggi sebesar 5,22.

Kata Kunci : Sayuran Organik , SWOT, QSPM, Strategi Pemasaran.
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang
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Sektor pertanian di Indonesia merupakan sektor penting dalam

University of Islam Malang

pertumbuhan ekonomi nasional. Sebagian besar penduduk Indonesia tinggal
di pedesaan dan lebih dari setengah jumlah penduduknya menggantungkan
hidup pada sektor pertanian. Perkembangan sektor pertanian tidak hanya
komoditas tanaman pangan, tetapi juga tanaman perkebunan dan hortikultura.
Komoditas hortikultura mempunyai nilai ekonomi yang tinggi, sehingga
usaha agribisnis hortikultura (buah, sayur, florikultura dan tanaman obat)
dapat menjadi sumber pendapatan bagi masyarakat dan petani baik berskala
kecil, menengah maupun besar.

Sayuran merupakan kebutuhan pangan utama setelah beras. Sayuran
organik relatif lebih mahal dibandingkan sayuran non organik. Kelebihan dari
sayuran organik adalah mengandung lebih banyak zat besi, nutrisi, anti
oksidan, mineral dan terhindar dari bahan kimia. Pertanian sayuran organik
memiliki lingkungan yang lebih ramah lingkungan, aman dan memiliki
banyak manfaat bagi kesehatan, karena tidak diproduksi dengan
menggunakan bahan kimia. Oleh karena itu, hal tersebut mampu menarik
perhatian konsumen untuk layak dikonsumsi. Perubahan pola hidup
masyarakat membentuk gaya hidup baru yaitu gaya hidup sehat. Gaya
hidup masyarakat mencerminkan pola konsumsi, sehingga gaya hidup sehat

menjadikan masyarakat untuk beralih mengkonsumsi sayuran organik yang
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dinilai sehat dan alami.

Pemasaran produk-produk pertanian organik di Indonesia cukup
pesat, hal ini dapat dilihat dari perkembangannya dengan semakin
banyaknya produk pertanian organik yang dijual di outlet dan supermarket
besar di Indonesia, termasuk sayuran organik. Pemasaran sayuran organik
penting untuk diperhatikan, karena menyangkut pemenuhan permintaan
konsumen terhadap kebutuhan pangan. Adanya persaingan yang Kketat
menyebabkan perusahaan untuk bisa lebih mengenalkan produknya dengan
memperhatikan marketing mix 7P (product, promotion, place, price, people,
process, physical evidence). Kualitas produk yang baik, pemasaran yang
efektif, saluran distribusi yang tepat dan harga yang terjangkau akan
mempengaruhi preferensi konsumen dalam mengkonsumsi sayuran organik
dan meningkatkan citra perusahaan, sehingga produk dapat terjual secara
optimal dan memperoleh keuntungan yang signifikan.

Abang Sayur Organik (ASO) adalah salah satu toko ritel yang
bergerak di bidang pertanian organik. Saat ini, Abang Sayur Organik (ASO)
telah menjual produk-produk pertanian organik seperti sayuran organik, buah
organik, beras organik dan camilan sehat hasil olahan dari sayur-sayuran
organik. Dalam menghadapi persaingan pasar, Abang Sayur Organik
menjadikan promosi melalui media online sebagai bentuk komunikasi
pemasaran untuk dikenal masyarakat luas. Kegiatan promosi melalui media
online diharapkan dapat menarik konsumen, sehingga mendapat respon
positif dalam membantu perusahaan mencapai visi dan misi. Adanya potensi

pasar yang cukup besar mendorong Abang Sayur Organik (ASO)
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1.2.

meningkatkan usahanya. Kepuasan konsumen harus diperhatikan oleh
produsen sayuran organik, karena dengan memenuhi kepuasan konsumen,
produsen dapat menjaring konsumen sebanyak-banyaknya dan menguasai
pasar. Untuk itu perlu dilakukan upaya-upaya yang dapat memuaskan
konsumen dalam memenuhi kebutuhan pangan khususnya sayuran organik.
Salah satunya dengan mengetahui strategi pemasaran yang digunakan untuk
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dan kepuasan konsumen.
Apabila strategi pemasaran diketahui, produsen dapat memperbaiki mutu
produk  sayuran  organik, = memperluas  jangkauan  pemasaran,
menyempurnakan produk yang dihasilkan dimasa yang akan datang, serta
mengedukasi konsumen tentang pentingnya mengkonsumsi sayuran organik
sebagai gaya hidup sehat sehingga mampu meningkatkan kepuasan
konsumen.

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk mengambil
judul yang akan dikembangkan dalam penelitian ini yaitu “Analisis Strategi
Pemasaran Sayuran Organik (Studi Kasus di Abang Sayur Organik (ASO)
Kelurahan Cemorokandang, Kecamatan Kedungkandang, Kota Malang)”.
Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang dapat diambil
sebagai berikut:

1. Bagaimana bauran pemasaran 7P sayuran organik yang diterapkan di
Abang Sayur Organik (ASO) ?
2. Bagaimana analisis faktor internal dan faktor eksternal pada Abang Sayur

Organik (ASO) ?
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3. Bagaimana merumuskan strategi pemasaran sayuran organik yang tepat

pada Abang Sayur Organik (ASO) ?
1.3. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui bauran pemasaran 7P sayuran organik yang diterapkan
di Abang Sayur Organik (ASO).

2. Untuk menganalisis faktor internal dan faktor eksternal pada Abang Sayur
Organik (ASO).

3. Untuk mengetahui strategi pemasaran sayuran organik yang tepat pada
Abang Sayur Organik (ASO).

1.4. Batasan Penelitian

1. Komoditi yang dianalisis dalam penelitian ini adalah sayuran organik yang
ada di Abang Sayur Organik Kota Malang.

2. Penelitian ini dibatasi pada aspek strategi pemasaran dengan dilihat dari
bauran pemasaran 7P sebagai variabel internal kekuatan dan kelemahan
perusahaan, serta peluang dan ancaman sebagai faktor eksternal
perusahaan.

3. Responden dalam penelitian ini adalah pemilik dan pegawai sayuran di
Abang Sayur Organik.

4. Analisis strategi pemasaran dilakukan dengan menggunakan IFAS, EFAS,
analisis SWOT dan analisis QSPM.

1.5. Manfaat Penelitian

1. Bagi Peneliti

Hasil penelitian ini dapat menambah wawasan tentang bagaimana

menentukan dan menganalisis strategi pemasaran suatu perusahaan,



khususnya dengan metode IFAS, EFAS, analisis SWOT dan analisis
QSPM.
2. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi

REPOSITORY

perusahaan dalam memproduksi, memasarkan produk dan menjaga

University of Islam Malang

kepuasan konsumen agar kualitas produk tetap terjaga, sehingga citra
perusahaan akan baik.

3. Bagi Universitas
Sebagai bahan referensi untuk penelitian berikutnya terutama dalam
bidang pemasaran, yaitu menggunakan IFAS, EFAS, analisis SWOT dan

analisis QSPM.
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BAB VI

PENUTUP

6.1. Kesimpulan
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Berdasarkan hasil analisis dan pengelolaan data dalam penelitian yang

berjudul Analisis Strategi Pemasaran Sayuran Organik (Studi Kasus di
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“Abang Sayur Organik” Kota Malang) maka dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut :

1. Bauran Pemasaran 7P yang ada di “Abang Sayur Organik” memiliki
kualitas produk yang baik, harga terjagkau oleh konsumen, memiliki
banyak pilihan promosi yang dapat menarik konsumen, lokasi usaha
kurang srategis, memiliki karyawan dengan integritas tinggi, memberikan
pelayanan yang baik dan tanggap, serta memiliki bukti fisik perusahaan
yang lengkap guna menunjang kegiatan perusahaan.

2. Berdasarkan analisis IFAS, kekuatan utama ditunjukkan dengan skor
sebesar 0,55 yaitu kualitas produk dan pemasaran/ promosi dengan media
online, dan kelemahan utama ditunjukkan dengan skor sebesar 0,35 yaitu
lokasi usaha yang kurang strategis. Sedangkan berdasarkan analisis EFAS,
peluang utama yaitu pangsa pasar sayuran organik akan terus meningkat
dengan skor sebesar 0,80 dan ancaman utama yang dimiliki yaitu
ditunjukkan dengan skor 0,40 adalah kondisi ekonomi masyarakat yang
saat ini tidak stabil karena pandemi covid-19.

3. Berdasarkan hasil matriks IE yang telah dihitung, maka menunjukkan
posisi perusahaan berada pada kuadran I, yaitu growth and build (tumbuh

dan kembangkan). Dari hasil analisis SWOT menghasilkan delapan
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alternatif strategi dan prioritas strategi alternatif terpilih yang tepat untuk
direckomendasikan kepada “Abang Sayur Organik” berdasarkan hasil
analisis QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) adalah

mempertahankan kualitas produk untuk meningkatkan penjualan dengan
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total nilai atraktif (TAS) tertinggi sebesar 5,22.

University of Islam Malang

6.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan dan hasil penelitian, dikemukakan saran-saran
sebagai berikut :

1. Abang Sayur Organik disarankan agar mempertahankan dan meningkatkan
kualitas produk dan pemasaran/ promosi dengan media online. Perusahaan
sangat memperhatikan kualitas produk sayuran organik, yaitu dengan
melakukan kegiatan sortir sebelum packing sehingga didapatkan produk
dengan kualitas baik. Pemasaran di “Abang Sayur Organik” unggul dalam
media online. Hal ini bertujuan agar Abang Sayur Organik lebih banyak
dikenal oleh masyarakat dengan jangkauan yang luas.

2. Perusahaan disarankan mempertahankan kerjasama dengan mitra maupun
pemasok dengan memberikan pelayanan yang baik atau memberikan harga
khusus. Hal tersebut bertujuan agar usaha berjalan secara kontinyu. Usaha
yang berjalan kontinyu menunjukkan bahwa perusahaan dapat mengatur
dengan baik kondisi internal dan ekternal perusahaan, dimana dalam

menjalankan aktivitas perusahaan dengan baik.

3. Abang Sayur Organik disarankan menambah sumber daya manusia dan

meningkatkan pelayanan agar pengiriman pesanan dapat sampai di tangan
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konsumen dengan tepat waktu, serta konsumen Abang Sayur Organik
merasa puas dengan pelayanan yang diberikan. Hal tersebut bertujuan
untuk menjaga kepercayaan konsumen agar konsumen dapat terus kembali

belanja di “Abang Sayur Organik™.

. Abang Sayur Organik disarankan memiliki lokasi usaha offline yang

strategis dan melakukan promosi melalui media offline seperti brosur dan
melalui media online seperti media sosial agar Abang Sayur Organik
dikenal dan menjangkau oleh pasar yang luas.

Perusahaan disarankan meningkatkan startegi peneterasi pasar,
pengembangan pasar dan pengembangan produk dengan melakukan
promosi yang semakin efektif dan variatif baik di media online maupun
offline, memperkenalkan produk ke daerah pemasaran yang baru, serta

meningkatkan pengemasan untuk menarik konsumen.
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