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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran dalam menarik konsumen Jeruk Siompu di
Desa Waindawula Kecamatan Siompu. Karena jumlah penduduk kurang dari 100 orang, Desa Waindawula
dimekarkan pada tahun 2016, sehingga jumlah petani jeruk manis hanya sedikit, pengambilan sampel
dilakukan melalui sensus yang mengambil seluruh populasi sebagai sampel yaitu 20 orang petani jeruk
Siompu di Desa Waindawula. Analisis data yang digunakan untuk menjawab tujuan adalah dengan
menggunakan analisis SWOT, dimana analisis ini dilakukan dengan mengidentifikasi berbagai faktor yang
terbentuk secara sistematis yang digunakan untuk merumuskan strategi pemasaran Jeruk Siompu. Penelitian
ini menggunakan analisis SWOT pada pemasaran jeruk siompu di Kabupaten Buton Selatan, bahwa
penerapan strategi dalam proses pemasaran menggunakan Strategi Berorientasi Pertumbuhan. Hal ini dapat
dilihat pada diagram kartesius analisis SWOT yang menunjukkan bahwa total skor tertinggi berada pada
kuadran I, dimana kuadran ini merupakan situasi menguntungkan. Pemasaran jeruk siompu juga memiliki
banyak peluang dan kekuatan sehingga dapat meraih dan memanfaatkan peluang yang ada sekaligus
meminimalisir kelemahan dan mengatasi berbagai ancaman yang datang.

Kata Kunci: Analisis SWOT, Diagram Kartesius

Abstract

This research aims to analyze marketing strategies in attracting Siompu Orange consumers in Waindawula
Village, Siompu District. Because the population is less than 100, Waindawula Village was expanded in 2016,
so there are only a few sweet orange farmers, sampling was carried out through a census which took the entire
population as a sample, namely 20 siompu orange farmers in Waindawula Village. Data analysis used to
answer the objectives is by using SWOT analysis, where this analysis is carried out by identifying various
factors that are formed systematically which are used to formulate marketing strategies for Jeruk Siompu. The
research uses SWOT analysis on the marketing of siompu oranges in South Buton Regency, that the strategy
implementation in the marketing process uses a Growth Oriented Strategy. This can be seen in the SWOT
analysis Cartesian diagram showing that the highest total score is in quadrant I, where this quadrant is
profitable situation. Siompu orange marketing also has many opportunities and strengths so that it can seize
and exploit existing opportunities while minimizing weaknesses and overcoming various threats that come.

Keywords: SWOT Analysis, Cartesian Diagram

PENDAHULUAN

Sektor pertanian pada saat ini banyak digemari oleh masyarakat Indonesia, sehingga
mulai banyak bermunculan pengembangan usaha dibidang pertanian. Saat ini dunia usaha
termasuk didalamnya adalah agribisnis sedang mengalami perubahan dan pertumbuhan yang
pesat. Salah satunya adalah pengembangan usaha tanaman pangan dan hortikultura yang
mengalami peningkatan cukup signifikan, hal ini dapat dilihat dari semakin banyaknya
permintaan pasar akan produk -produk tanaman pangan dan hortikultura. Salah satu komoditas
tanaman buah yang menjadi perhatian dalam pengembangan produk pertanian adalah jeruk
karena memang rasanya manis, tetapi ada juga yang rasanya manis disertai rasa sediki tasam,
sehingga bisa menambah rasa segar bila dimakan atau diminum sebagai sari buah
(Mandala,et.al.,2016).

Keberhasilan suatu usaha baik usaha kecil maupun besar dapat dilihat dari bagaimana
usaha tersebut mampu memasarkan produk yang dihasilkan sehingga konsumen berminat dan
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melakukan pembelian. Dalam menarik minat beli konsumen terhadap produk yang dihasilkan,
maka seorang pengusaha harus mampu memutuskan apa dan bagaimana strategi yang akan
dijalankan. Strategi pemasaran merupakan serangkaian rencana yang dilakukan oleh seorang
pengusaha untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Penentuan strategi secara tepat akan
memberikan pengaruh terhadap keberhasilan pengusaha dalam melakukan kegiatan pemasaran
(lilik, 2016).

Petani dalam memasarkan jeruk dari daerah produksi sampai ke konsumen akan
berhadapan dengan beberapa macam saluran pemasaran. Berdasarkan kenyataan dilapangan
banyak lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalam kegiatan pemasaran jeruk. Banyaknya
pedagang perantara yang terlibat proses pemasaran menunjukkan panjangnya saluran
pemasaran, halini mempengaru biaya pemasaran dari saluran pemasaran tersebut. Panjangnya
rantai pemasaran mengakibatkan semakin jauhnya informasi pasar antara petani jeruk dengan
pasar sehingga keputusan-keputusan yang diambil kadang-kadang tidak berorientasi pasar, dan
juga berakibat tingginya marjin yang tercipta dan bagian marjin yang diterima petani akan
semakin kecil (Yasid,2009).

Salah satu daerah penghasil jeruk lokal yang ada di Sulawesi Tenggara yaitu terletak pada
Kabupaten Buton Selatan. Di kabupaten Buton Selatan dengan berpenduduk hamper 80.000 jiwa
tersebut terdapat satu pulau dengan varietas jeruk endemiknya, yakni pada Kecamatan Siompu
yang berjarak sekitar 40 kilometer barat daya Buton Selatan, itu juga dikenal sebagai penghasil
jeruk keprok. Namanya jeruk siompu dan menjadi varietas endemic buah tropis dari pulau
berpenduduk 22.000 jiwa. Jeruk siompu memiliki keistimewaan tersendiri dibandingkan buah
sejenis asal daerah lain. Buah berbobot 135-200 gram ini rasanya lebih manis dibandingkan
dengan hamper semua jenis jeruk unggulan ditanah air. Misalnya, jeruk keprok sumatra, jeruk
kalimantan, atau jeruk dari Bali dan Pulau Jawa (Setiawan, 2021).

Petani Jeruk yang berada di Kecamatan Siompu Kabupaten Buton Selatan pada saat ini
merasa kesulitan dalam meningkatkan hasil produksi dari buah jeruk. Hal ini disebabkan karena
adanya gangguan penyakit yang menyerang buah jeruk siompu bahkan sampai menyebabkan
banyaknya tanaman jeruk yang mati. Akibatnya terdapat kelemahan dalam pemasaran buah
jeruk yaitu berada pada warna kulit yang kurang menarik, warna daging buah yang kuning pucat,
dan ketersediaan kandungan air yang sedang. Sikap pemerintah sendiri saat ini sudah memiliki
beberapa program-program dalam pengembangan pertanian jeruk untuk mengantisipasi
semakin merosotnya produksi dari buah jeruk. Pemasaran jeruk siompu yang dilakukan oleh
para petani masih hanya berorientasi pada pasar local karena petani setempat belum diajari
tentang bagaimana tata cara untuk produktivitas termasuk aspek pemasaran.

Sistem pemasaran yang efisien akan memberikan keuntungan bagi pelaku usaha yang
terlibat dalam proses produksi sampai kepenjualan akhir. Kegiatan pemasaran akan berjalan
lancer apabila didukung oleh daya beli konsumen yang tinggi serta distribusi yang tepat. Mata
rantai yang panjang akan mengakibatkan biaya pemasaran yang tinggi karena tiap pedagang
perantara ingin mendapatkan biaya pemasaran yang telah dikeluarkan yang merupakan
komponen dalam menentukan harga ditingkat konsumen, sehingga mempengaruhi harga
ditingkat produsen karena daya beli konsumen masih terbatas (Gofar,etal, 2008). Tujuan
penelitian ini yaitu Menganalisis strategi pemasaran untuk menarik minat konsumen Jeruk
Siompu di Desa Waindawula Kecamatan Siompu.

METODE

Populasi dalam penelitian ini adalah para petani Jeruk Siompu di Desa Waindawula
Kecamatan Siompu yang berjumlah 20 orang. Karena populasinya kurang dari 100 dimana desa
Waindawula ini dimekarkan pada tahun 2016 jadi petani jeruk manisnya hanya sedikit, maka
pengambilan sampel dilakukan melalui sensus yang mengambil seluruh populasi sebagai sampel,
yaitu 20 orang petani jeruk siompu di Desa Waindawula.

Analisis data yang digunakan untuk menjawab tujuan yaitu dengan menggunakan analisis

SWOT, dimana analisis ini dilakukan dengan mengidentifikasikan berbagai factor yang terbentuk
secara sistematis yang digunakan untuk merumuskan strategi pemasaran dari Jeruk Siompu.
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Analisis SWOT merupakan alat untuk identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk
merumuskan srtategi pedagang. Menentukan factor strategi eksternal atau EFAS (external
strategic factor analysis summary). Data eksternal dapat didapatkan dari lingkungan diluar
pedagang seperti peluang dan ancaman dalam memasarkan dagangannya. Menentukan factor
strategi Internal atau IFAS (internal strategis factor analysis summary). Data internal dapat
diperoleh dari pedagang seperti kekuatan dan kelemahan dalam kegiatan pemasaran. Setelah
faktor-faktor strategi internal suatu pedagang diidentifikasi, suatu label IFAS disusun untuk
merumuskan factor strategi internal tersebut dalam rangka strength and weakness pedagang
(Sulfatriani,et.al.,2019). Tujuan dari analisis SWOT adalah sebagai berikut:

1. Mengidentifikasi kondisi internal dan eksternal yang terlibat sebagai input untuk merancang
proses, sehingga proses yang dirancang dapat berjalan optimal, efektif, dan efisien.

2. Menganalisis suatu kondisi dimana akan dibuat sebuah Strategi untuk melakukan sesuatu

3. Mengetahui keuntungan yang didapatkan pedagang jeruk siompu.

4. Menganalisis prospek pedagang jeruk untuk penjualan, keuntungan, dan pengembangan
produk jeruk yang dihasilkan.

5. Menyiapkan pedagang untuk siap dalam menghadapi permasalahan yang terjadi.

6. Menyiapkan pedagang untuk menghadapi adanya kemungkinan dalam perencanaan
pemasaran Jeruk Siompu.

Pengisian matriks dari faktor-faktor strategi perusahaan yang telah teridentifikasi yang
terdiri atas variable-variabel dari kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman.Sedangkan untuk
memberikan nilai bobot faktor-faktor bisnis dengan menggunakan skala Likert yang telah
ditentukan sebelumnya. Selanjutnya, menentukan nilai-nilai ranting dari variable kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman pada kolom adalah sebagai berikut:

1. Pemberian nilai untuk variabel kekuatan dan kelemahan diberi nilai sebagai berikut:
Skor: 1 : Memiliki pengaruh tidak baik

2 : Memiliki pengaruh Cukup baik

3 : Memiliki pengaruh baik

4 : Memiliki Pengaruh sangat baik
2. Pemberian nilai untuk variabel peluang dan ancaman diberi nilai sebagai berikut:

Skor: 1 : Memiliki pengaruh tidak baik

2 : Memiliki pengaruh Cukup baik

3 : Memiliki pengaruh baik

4 : Memiliki Pengaruh sangat baik

HASIL DAN PEMBAHASAN
Faktor Strategi Internal dan Eksternal Pemasaran Jeruk Siompu
Faktor strategi internal petani jeruk Desa Waindawula Kecamatan Siompu Kabupaten
Buton Selatan dapat dilihat pada tabel 1 berikut:
Tabel. 1 Faktor strategi internal petani jeruk Siompu di Desa Waindawula Kecamatan Siompu
Kabupaten Buton selatan

Faktor Internal Bobot Rating Skor
Kekuatan
Tempat Penjualan di Perkebunan Sendiri 0,16 4 0,64
Memiliki Rasa yang Manis 0,14 3,7 0,52
Bersikap Jujur dan Ramah Terhadap Pelanggan 0,14 3,7 0,52
Lokasi Perkebunan Cukup Strategis 0,14 3,7 0,52
Sub Total 2,2
Kelemahan
Jeruk Tidak Bertahan Lama 0,11 2,85 0,31
Pemanfaatan Media Sosial dan Media Promosi 2,15 0,17
yang Kurang Maksimal 0,08
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Harga Jual yang Masih Berubah-ubah 0,13 3,35 0,43
Hasil Produksi yang Masih Kurang 0,1 2,55 0,25
Sub Total 1,16
Total 1 3,36

Total item x rating pada Tabel 1 yang bernilai 3,36 diperoleh dari penjumlahan bobot item
x rating faktor strategi kekuatan dan kelemahan, yang digunakan sebagai acuan titik kondisi
internal pada pemasaran jeruk Siompu di Kecamatan Siompu Kabupaten Buton Selatan. Hasil ini
digunakan untuk melihat posisi pasar dipetani jeruk Siompu yang ada di Kecamatan Siompu
Kabupeten Buton Selatan dimana, hasil 3,36 menunjukkan bahwa pemasaran jeruk siompu
berada pada posisi dibawah rataan dalam hal kekuatan dan kelemahan secara keseluruhan yang
terkait dengan bidang pemasaran.
Tabel 2. Faktor strategi eksternal petani jeruk Siompu di Desa Waindawula Kecamatan Siompu

Kabupaten Buton Selatan

gzll(l::;:ksternal Bobot Rating Skor
Pertumbuhan Ekonomi Meningkat 0,14 3,65 0,51
Mendapatkan Keuntungan yang Banyak 0,12 3,05 0,37
Memberikan Peluang Usaha Untuk Banyak Orang 0,13 3,4 0,44
Pangsa Pasar Semakin Luas 0,12 3,05 0,37
Sub Total 1,69
Ancaman

Persaingan yang Kuat Dengan Petani Lainnya 0,12 31 0,37
Meningkatnya Kemampuan Menawar Dari Pembeli 0,11 2,85 0,31
Daya Beli Masyarakat Rendah 0,13 3,2 0,41
13;1:;};1 Buah-Buahan Lainnya yang Dijajakan Di 013 3,25 0,42
Sub Total 1,51
Total 1 3,2

Tabel 2 dapat dilihat bahwa total dari nilai pemasaran jeruk siompu dikabupaten Buton
Selatan adalah senilai 3,2. Hal ini menunjukan strategi yang dijalankan dalam memasarakan jeruk
siompu secara efektif menggambarkan peluang eksternal yang ada dan menghindari pengaruh
negatif potensial dari ancaman. Selanjutnya dilakukan perhitungan pada selain tabel diatas untuk
mengetahui strategi paling tepat yang dilakukan oleh petani jeruk siompu.

Tabel 1 Selisih faktor internal dan eksternal pemasaran jeruk siompu di Desa Waindawula
Kecamatan Siompu

Faktor internal Faktor eksternal
Uraian
Kekuatan Kelemahan Peluang Ancaman
Bobot x Rating 2,2 1,16 1,69 1,51
Selisih 1,04 0,18

Sumber: data diolah

Setelah dilakukan penjumlahan antara bobot dan rating untuk faktor internal dan
eksternal dapat dilihat bahwa selisih dari faktor internal yaitu 1,04 dan selisih faktor eksternal
0,18. Hasil yang didapat tersebu takan dimasukan kedalam diagram SWOT dapat dilihat pada
Gambar dibawabh ini:

Berdasarkan gambar diagram cartesius dibawah ini bahwa nilai cartesiusnya terletak
pada kuadran I dengan nilai IFAS dan EFAS 1,04 dan 0,18. Hal ini sangat jelas menunjukkan
bahwa pemasaran jeruk siompu berada padakuadran growth dimana kuadran tersebut
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merupakan situasi yang sangat menguntungkan dengan nilai SO sebesar 1,04. Analisis faktor
internal perusahaan dilakukan dengan memberikan gambaran umum mengenai kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki oleh petani jeruk siompu. Analisi faktor eksternal dilakukan untuk
memberikan gambaran umum mengenai peluang dan ancaman yang dihadapi petani dalam
memasarkan produk jeruk siompu.

Gambar 1 Diagram cartesius analisis SWOT pemsaran jeruk siompu

Peluang
(1,69)
Kuadran 11I Kuadran |
Stategi Turnaround Strategi Agresif
1,69
1,52
ot > (0,18,1,04)
Kelemahan (1,16) ’ Kekuatan (2,2)
-2 -1 1,04 1,16 2,2
-1
Kuadran IV Kuadran li
Strategi Defensif i Strategi Diversifikasi

Ancaman (1,51)

Berdasarkan gambar diagram cartesius tersebut bahwa nilai cartesiusnya terletak pada
kuadran [ dengan nilai [FAS dan EFAS 1,04 dan 0,18. hal ini jelas menunjukkan bahwa pemasaran
jeruk siompu berada pada kuadran growth oriented strategy dimana kuadran tersebut
merupakan situasi menguntungkan dengan nilai SO sebesar 1,04. Analisis faktor internal
perusahaan dilakukan dengan memberikan gambaran umum mengenai kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki oleh petani jeruk siompu. Analisi faktor eksternal dilakukan untuk
memberikan gambaran umum mengenai peluang dan ancaman yang dihadapi petani dalam
memasarkan produk jeruk siompu.

Tabel 2 Matriks analisis SWOT pada pemasaran jeruk siompu di Desa Waindawula Kecamatan
Siompu.

\

Strenghts (S)

1. Tempat penjualan
perkebunan sendiri.

2. Memiliki rasa yang manis.

3. Bersikap jujur dan ramah
terhadap pelanggan.

4. Lokasi perkebunan cukup
strategis.

di

Weaknesses (W)

1. Jeruk tidak bertahan lama.

2. Pemanfaatan media sosial dan media
promosi yang kurang maksimal.

3. Harga jual yang masih berubah-ubah.

4. Hasil produksi yang masih kurang.

(0)

Opportunitl\x

Stategi SO
1. Adanya perkebunan
sebagai tempat penjualan

Strategi WO
1. Pangsa pasar yang semakin luas dan
jeruk yang tidak bertahan lama, jadi
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1. Pertumbuha

n  ekonomi
meningkat.

. Mendapatka
n keuntungan
yang banyak.
. Memberikan
peluang
usaha untuk
banyak
orang.

. Pangsa pasar
semakin luas.

. Banyaknya

jeruk, jadi tidak akan
banyak mekan  biaya
trasportasi sehingga dapat
memperoleh keuntungan
yang banyak (S1,02).

. Mempertahankan kualitas

rasa manis dari jeruk
siompu, sehingga pangsa
pasarnya akan semakin
luas (S2,04).

. Adanya sikap jujur dan

ramah terhadap pelanggan
akan menarik  minat
konsumen untuk tetap
berbelanja kepada mereka
sehingga akan membuat
ekonomi petani semakin
meningkat (S3,01).

lokasi yang
strategis seharusnya dapat
dimanfaatkan sebagai
peluang dalam usaha jeruk
siompu (54,03).

. Keuntungan yang

4. Adanya

perlu mengembangkan tata kelola
pasca panen (W1,04).

. Peluang usaha untuk jeruk siompu

sangat besar dan akan menyebabkan
adanya pesaing baru, seharusnya
petani meningkatkan strategi
promosi dan memanfaatkan media
sisoal yang ada (W2,03).

didapatkan
seharusnya menjadikan acuan untuk
meningkatkan hasil produksi jeruk
(W4,02).

peningkatan pada
pertumbuhan ekonomi, jadi petani
perlu menetapkan harga pada saat
musim panen agar dapat diketahui
oleh konsumen (W3,01).

Treats (T)
1. Persaingan

yang kuat
dengan
petani
lainnya.

. Meningkatka
n
kemampuan
menawar
dari pembeli.
. Daya beli
masyarakat
rendah.

4. Adanya

buah-buahan
lainnya yang
dijajakan di
pasaran.

. Meyakinkan

Strategi ST
1. Perkebunan

sebagai
tempat penjualan langsung
dapat meminimalisir
persaingan dengan petani
yang ada di luar Desa
Waindawula (S1,T1).

. Mempengaruhi calon

konsumen tentang rasa
manis yang dimiliki dari
jeruk yang dimiliki agar
menumbuhkan minat beli
konsumen (S2,T3).

. Lokasi perkebunan yang

strategis yang berada di
pinggir jalan dapat
mangatasi persaingan
dengan pedagang buah-
buahan yang ada di
pasaran (54,T4)

pelanggan
tentang kualitas dari buah
jeruk yang dijual agar
harga yang ditawar tidak
dari harga awal, serta
selalu menerapkan sikap
yang ramah dan jujur
terhapa pelanggan (S3,T2).

Strategi WT
1. Melakukan

peningkatan promosi
terutama pada media sosial agar
dapat mengatasi persaingan dengan
pedagang buah-buahan di pasaran
(W2,T4).

Optimalisasi perawatan agar
tanaman dapat berproduksi dengan
baik dan jeruk tetap berkualitas,
sehingga konsumen dapat menawar
sesuai dengan kualitas jeruk (W4,T2).
Menetapkan harga pada buah jeruk
agar konsumen tetap mau dan tidak
bingung untuk membeli jeruk
(W3,T3).

Sifat jeruk yang tidak bertahan lama,
sehingga pada saat musim panen
petani harus meningkatkan promosi
agar dapat bersaing dengan peta
lainnya (W1,T1).

Petani jeruk siompu memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan

peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan
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yang agresif (Grow Oriented Strategy). Dengan penerapan GOS tersebut pemasaran jeruk siompu
dapat memaksimalkan kekuatan yang dimiliki untuk merebut berbagai peluang yang ada
sehingga petani dapat menyembangi pesaing yang mengeluarkan produk sejenis. Berdasarkan
analsis SWOT yang menunjukan bahwa kekuatan yang dimilki oleh petani jeruk siompu mampu
bertahan serta mampu bersaing dengan produk yang ditawarkan oleh pesaing sejenis. Hal ini
dikarenakan produk yang ditawarkan diminati oleh konsumen dan harga yang ditetapkan
dapat dijangkau oleh masyarakat pada umumnya selain itu pelayanan yang diberikan dapat
memuaskan. Penerapan Grow Oriented Strategy pada pemasaran jeruk siompu dilakukan
dengan pendekatan SO (strength-opportunity strategy) yang dapat dilakukan oleh petani untuk
mendukung pertumbuhan yang agresif dengan menerapkan Market Penetration Straegy
(Strategi Penetrasi Pasar). Strategi penetrasi pasar adalah strategi yang mengeploitasi pasar
saat ini dengan menggunakan produk yang dimiliki. Pendekatan strategi penetrasi pasar ini
dapat dilakukan dengan mempengaruhi konsumen tetap yang dimiliki oleh petani agar mau
membeli lebih banyak dan mau mempengaruhi konsumen baru supaya mencoba produk. Usaha
ini dapat dilakukan melalui program komunikasi pemasaran diantaranya dengan memberi
insentif atau potongan harga terhadap konsumen tetap yang membeli lebih banyak.

KESIMPULAN

Dari hasil penelitian menggunakan analisis SWOT yanga dapa dapemasaran jeruk
siompu di Kabupaten Buton Selatan bahwasanya penerapan strategi pada proses pemasaran
tersebut menggunakan Growth Oriented Strategy. Hal ini dapat dilihat pada diagram cartesius
analisis SWOT ditunjukan bahwa nilai total skor tertinggi berada pada kuadran I, dimana
kuadran tersebut merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Pemasaran jeruk siompu
juga banyak memilki peluang dan kekuatan sehingga dapat merebut dan memanfaatkan
peluang yang ada sekaligus meminimalkan kelemahan serta mengatasi berbagai ancaman yang
datang.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian maka disarankan:

1. Kepada pihak yang terlibat dalam pemasaran jeruk siompu agar menerapkan kenyamanan
yang baik bagi konsumen serta memberikan kepuasan terhadap produk yang didapatkan
oleh konsumen sehingga memberi daya tarik tersendiri dibanding dengan pesaing lain.

2. Hendaknya pihak yang terlibat dalam pemasaran jeruk siompu lebih banyak mengikuti
perkembangan zaman agar mampu bersaing sesuai dengan perkembangan trand yang ada.

3. Bagi peneliti selanjutnya hasil penelitian ini dapat dilanjutkan dengan mengembangkan
penelitian-penelitian lainnya yakni peneliti mengenai strategi pemasaran dengan
pendekatan analisis SWOT atau pendekatan lainnya.
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