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  ysis Summary (EFAS), dan analisis SWOT. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa faktor internal terdiri 
atas lima kekuatan dan lima kelemahan, sedangkan 
faktor eksternal terdiri atas lima peluang dan lima 
ancaman. Nilai IFAS sebesar 2,90 dan EFAS sebesar 
2,53 menunjukkan bahwa Home Industry Sofyan 
Berkah memiliki kondisi internal dan eksternal yang 
cukup baik dalam mendukung pengembangan strategi 
pemasaran. Analisis matriks SWOT menghasilkan 
delapan alternatif strategi, meliputi optimalisasi 
legalitas usaha, peningkatan kualitas produk, 
penguatan pemasaran digital, peningkatan promosi, 
pengembangan kompetensi sumber daya manusia, 
inovasi produk dan kemasan, perluasan kerja sama 
pemasaran, serta upaya mempertahankan kapasitas 
produksi dan harga yang kompetitif. Strategi tersebut 
diharapkan mampu meningkatkan daya saing dan 
memperluas jangkauan pemasaran produk keripik 
pisang. 

Kata kunci: analisis SWOT, IFAS, EFAS, keripik 
pisang, strategi pemasaran. 
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ABSTRACT 

  

Tofu liquid waste has the potential to pollute the 

environment if disposed of without treatment, but it still 

contains organic materials and nutrients that can be 

used as liquid organic fertilizer (POC). This study aims 

to determine the effect of tofu waste POC application 

levels on the growth and yield of celery (Apium 

graveolens L.) plants, and to determine the most 

effective application levels. The study was conducted in 

Labansukadi Hamlet, Labanasem Village, Kabat 

District, Banyuwangi Regency in March–May 2026 

using a non-factorial Randomized Block Design (RAK). 

The treatments tested consisted of P0 (0 mL/L), P1 (140 

mL/L), P2 (160 mL/L), and P3 (180 mL/L) with six 

replications. The parameters observed included plant 

height, number of leaves, plant height growth rate, and 

plant fresh weight. The results showed that the 

application of tofu waste POC was able to increase the 

growth and yield of celery plants. The best treatment 

was obtained in P3 (180 mL/L) with a plant height of 

28.28 cm, a number of leaves of 34, a plant height 

growth rate of 3.15 cm per 7 days, and a fresh plant 

weight of 8.67 g. Business analysis showed that 

marketing plants in polybags provided the highest profit 

of Rp52,902 in the P3 treatment. Thus, tofu waste POC 

has the potential to be used as an alternative organic 

fertilizer that supports celery cultivation and sustainable 

waste management.     ​   

Keywords: Celery, liquid organic fertilizer, liquid tofu 

waste, plant growth 
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I. PENDAHULUAN 
Pertanian modern menghadapi tantangan untuk meningkatkan produktivitas tanaman secara 

berkelanjutan tanpa menimbulkan dampak negatif terhadap lingkungan. Penggunaan pupuk 

anorganik secara terus-menerus dan berlebihan dapat menyebabkan penurunan kualitas tanah, 

penurunan kandungan bahan organik, serta pencemaran lingkungan perairan. Oleh karena itu, 

diperlukan alternatif pemupukan yang lebih ramah lingkungan melalui pemanfaatan bahan organik 
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sebagai sumber hara bagi tanaman. Salah satu bentuk pemanfaatan bahan organik tersebut adalah 

pupuk organik cair (POC) yang dapat dibuat dari berbagai jenis limbah organik. Pemanfaatan pupuk 

organik cair berbasis limbah organik berpotensi meningkatkan kesuburan tanah sekaligus 

mengurangi pencemaran lingkungan (Salo et al., 2025). 

        ​ Salah satu bahan baku potensial dalam pembuatan pupuk organik cair (POC) adalah limbah 

cair tahu karena mengandung senyawa organik seperti karbohidrat, protein, dan lemak. Selain itu, 

limbah cair tahu memiliki beberapa kelebihan, antara lain mudah diperoleh, jumlahnya melimpah, 

serta berpotensi dimanfaatkan sebagai sumber unsur hara bagi tanaman. Potensi pemanfaatan limbah 

ini didukung oleh banyaknya industri tahu di Indonesia. Terdapat sekitar 84.000 industri tahu skala 

kecil dan menengah yang sebagian besar dikelola sebagai usaha keluarga, dengan limbah cair yang 

diperkirakan mencapai ±20 juta m³ per tahun atau sekitar ±54.800 m³ per hari (Kurniawan dan 

Nadrian, 2023; Novembrianto et al., 2021). Apabila tidak dikelola dengan baik, limbah tersebut 

berpotensi mencemari perairan dan lingkungan sekitar. Oleh karena itu, pemanfaatannya sebagai 

bahan baku POC sejalan dengan prinsip perlindungan dan pengelolaan lingkungan hidup 

sebagaimana diatur dalam Undang-Undang Nomor 32 Tahun 2009 yang menekankan pencegahan 

pencemaran serta pengendalian kerusakan lingkungan. 

        ​ Pengolahan limbah cair tahu menjadi pupuk organik cair tidak hanya mengurangi potensi 

pencemaran lingkungan, tetapi juga meningkatkan efisiensi pemanfaatan sumber daya serta 

mendukung pemberdayaan ekonomi masyarakat secara berkelanjutan. Kandungan senyawa organik 

dalam limbah tersebut berpotensi dimanfaatkan sebagai bahan baku POC karena melalui proses 

fermentasi senyawa tersebut dapat terurai menjadi bentuk yang lebih sederhana sehingga unsur hara 

lebih mudah diserap oleh tanaman. Septania dan Isworo (2025) menyatakan bahwa limbah cair tahu 

dapat diolah melalui proses fermentasi menjadi pupuk organik cair yang tidak menimbulkan 

pencemaran lingkungan dan bermanfaat sebagai nutrisi tanaman. Penambahan air kelapa tua (tall 

coconut) dalam pembuatan POC berperan sebagai sumber nutrisi tambahan serta mendukung 

aktivitas mikroorganisme selama proses fermentasi (Sunaryo dan Rahmatiyah, 2024). Proses 

fermentasi ini selanjutnya dapat dipercepat dengan penggunaan Effective Microorganisms-4 (EM4) 

sebagai bioaktivator. Qurrotu’aini et al. (2022) menyatakan bahwa EM4 mengandung 

mikroorganisme menguntungkan yang mampu mempercepat penguraian senyawa organik menjadi 

unsur hara yang lebih sederhana dan mudah diserap oleh tanaman. 

        ​ Penelitian sebelumnya oleh Aranda, et al. (2023), menunjukkan bahwa pupuk organik cair 

(POC) berbahan limbah cair tahu mampu meningkatkan pertumbuhan dan hasil tanaman melalui 

penyediaan unsur hara makro dan mikro yang mudah diserap tanaman, dibuktikan dengan aplikasi 

POC hingga dosis 160 ml per tanaman memberikan pengaruh nyata terhadap tinggi tanaman, jumlah 

daun, luas daun, serta bobot basah dan kering tanaman sawi. Selain meningkatkan pertumbuhan 

tanaman, pemanfaatan limbah cair tahu sebagai POC juga berperan dalam mengurangi pencemaran 

lingkungan akibat limbah industri rumah tangga berbasis kedelai. Namun demikian, penelitian yang 
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ada masih terbatas pada jenis tanaman tertentu dan belum mengkaji secara mendalam variasi taraf 

POC, sehingga penentuan dosis yang paling sesuai dan efektif, dengan menjadikan dosis 160 ml per 

tanaman sebagai taraf awal perlakuan, masih memerlukan pengkajian lebih lanjut pada tanaman 

seledri (Apium graveolens L.) yang saat ini merupakan sebuah komoditas hortikultura yang perlu 

untuk dikembangkan. 

        ​ Tanaman seledri (Apium graveolens L.) merupakan salah satu komoditas hortikultura yang 

banyak dimanfaatkan sebagai bahan pelengkap masakan serta memiliki nilai ekonomi yang 

potensial. Selain dikonsumsi sebagai sayuran, seledri telah lama dimanfaatkan sebagai tanaman 

herbal karena mengandung berbagai senyawa bioaktif yang memiliki aktivitas antioksidan, 

antiinflamasi, dan antihipertensi (Daoud, et al., 2025). Kandungan serat, vitamin, mineral, dan 

senyawa bioaktif lainnya menjadikan seledri sebagai salah satu sayuran yang semakin diminati 

masyarakat seiring meningkatnya kesadaran terhadap pola hidup sehat (Fensynthia, 2024). Kondisi 

tersebut sejalan dengan upaya mendukung Asta Cita Presiden Prabowo Subianto, khususnya dalam 

memperkuat ketahanan pangan nasional melalui pemanfaatan lahan pekarangan. Berdasarkan 

informasi dari Polresta Banyuwangi Polda Jawa Timur (2025), budidaya seledri di lahan pekarangan 

di Kabupaten Banyuwangi menjadi bagian dari upaya penguatan ketahanan pangan rumah tangga 

sekaligus pemberdayaan ekonomi keluarga yang didukung oleh berbagai pihak, termasuk Polwan 

dan perusahaan melalui program tanggung jawab sosial (CSR). Tanaman seledri dipilih karena 

mudah dibudidayakan pada lahan sempit, memiliki umur panen yang relatif singkat, serta sesuai 

dikembangkan sebagai komoditas pekarangan. 

        ​ Keberhasilan budidaya tanaman seledri sangat dipengaruhi oleh ketersediaan unsur hara 

dalam tanah, sehingga pemberian dosis pupuk yang tepat menjadi faktor penting dalam mendukung 

pertumbuhan tanaman. Pada penelitian ini, media tanam menggunakan tanah topsoil yang berasal 

dari lahan tegalan atau kebun. Oleh karena itu, dilakukan analisis karakteristik kesuburan tanah 

sebelum dan sesudah penelitian untuk mengetahui perubahan kandungan unsur hara akibat perlakuan 

yang diberikan. Analisis meliputi kandungan nitrogen (N), fosfor (P), dan kalium (K) yang 

merupakan unsur hara makro esensial bagi pertumbuhan vegetatif tanaman, terutama dalam 

pembentukan daun, batang, dan sistem perakaran. Pengukuran kandungan unsur hara tersebut 

dilakukan menggunakan IoT Smart Soil Tester sehingga diperoleh informasi mengenai kondisi 

nutrisi tanah yang menjadi dasar dalam mengevaluasi pengaruh aplikasi pupuk organik cair terhadap 

pertumbuhan tanaman seledri. 

        ​ Berdasarkan uraian tersebut serta hasil observasi pada salah satu industri tahu skala kecil 

yang menjadi lokasi penelitian, diketahui bahwa limbah cair tahu yang dihasilkan setiap hari belum 

dimanfaatkan secara optimal dan umumnya hanya dibuang sehingga berpotensi menimbulkan 

pencemaran lingkungan. Kondisi tersebut menunjukkan perlunya alternatif pemanfaatan limbah 

yang lebih bernilai guna. Oleh karena itu, penelitian ini perlu dilakukan untuk mengkaji pengaruh 

taraf aplikasi pupuk organik cair berbasis limbah tahu terhadap pertumbuhan dan hasil tanaman 
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seledri (Apium graveolens L.), sekaligus menganalisis biaya produksi, pendapatan, dan keuntungan 

pada setiap taraf aplikasi. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan informasi ilmiah mengenai 

taraf aplikasi pupuk organik cair yang sesuai, menjadi alternatif pemanfaatan limbah cair tahu yang 

berkelanjutan, efektif, dan ramah lingkungan, serta memberikan gambaran mengenai kelayakan 

ekonomi penerapan pupuk organik cair limbah tahu dalam budidaya tanaman seledri. 

II. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini dilaksanakan di Sukma Jaya Roastery, Kecamatan Rogojampi, Kabupaten 
Banyuwangi, pada bulan Februari hingga Juni 2026. Penelitian menggunakan pendekatan mixed 
methods dengan metode deskriptif, yaitu mengombinasikan pendekatan kualitatif dan kuantitatif 
untuk memperoleh gambaran yang komprehensif mengenai strategi pemasaran roastbean kopi. 
Pendekatan kualitatif digunakan untuk mengidentifikasi kondisi internal dan eksternal perusahaan 
melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi, sedangkan pendekatan kuantitatif digunakan dalam 
proses pembobotan dan penilaian faktor strategis menggunakan matriks IFAS dan EFAS. 

Data yang digunakan terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh 
melalui observasi lapangan, wawancara mendalam dengan informan, serta dokumentasi kegiatan 
perusahaan. Sementara itu, data sekunder diperoleh dari laporan penjualan perusahaan, literatur 
ilmiah, buku, jurnal, dan penelitian terdahulu yang berkaitan dengan strategi pemasaran serta 
pengembangan usaha kopi. 

Penentuan informan dilakukan menggunakan teknik purposive sampling, yaitu memilih 
responden yang dianggap memiliki pengetahuan dan pengalaman terkait objek penelitian. Informan 
penelitian terdiri atas pemilik Sukma Jaya Roastery, seorang konsumen, dan seorang akademisi yang 
memahami bidang strategi pemasaran. 

Analisis data dilakukan menggunakan analisis SWOT melalui tiga tahapan. Tahap pertama 
adalah input stage, yaitu mengidentifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan yang kemudian 
dianalisis menggunakan matriks Internal Factor Analysis Summary (IFAS) dan External Factor 
Analysis Summary (EFAS). Tahap kedua adalah matching stage, yaitu menentukan posisi perusahaan 
menggunakan Matriks Internal-Eksternal (IE) berdasarkan skor IFAS dan EFAS. Tahap ketiga adalah 
decision stage, yaitu menyusun alternatif strategi pemasaran menggunakan Matriks SWOT melalui 
kombinasi strategi Strength–Opportunity (SO), Weakness–Opportunity (WO), Strength–Threat (ST), 
dan Weakness–Threat (WT). 

Dalam penelitian ini, hasil analisis SWOT diintegrasikan dengan konsep Marketing Mix 10P 
dan Marketing 4.0. Pendekatan tersebut digunakan untuk menghasilkan strategi pemasaran yang 
tidak hanya mempertimbangkan kondisi internal dan eksternal perusahaan, tetapi juga mampu 
mengakomodasi perkembangan pemasaran digital melalui pemanfaatan media sosial, marketplace, 
serta peningkatan interaksi dengan konsumen secara berkelanjutan. 

  
III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Gambaran Umum Perusahaan 

Sukma Jaya Roastery merupakan usaha pengolahan kopi yang didirikan pada tahun 2023 di 
Kecamatan Rogojampi, Kabupaten Banyuwangi. Usaha ini bergerak pada bidang pascapanen kopi 
dengan menghasilkan produk roastbean kopi yang dipasarkan kepada konsumen rumah tangga 
maupun coffee shop. Berdirinya Sukma Jaya Roastery berawal dari kebutuhan bahan baku kopi 
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untuk mendukung usaha Hachi Coffee sehingga dikembangkan menjadi usaha roasting yang 
memiliki legalitas usaha berupa NPWP dan Perseroan Perorangan. Legalitas tersebut menjadi salah 
satu kekuatan perusahaan dalam meningkatkan kepercayaan konsumen dan memperluas peluang 
pemasaran. 
  

Gambar 3. Sukma Jaya Roastery (Dokumentasi Tugas Akhir, 2026) 
  

3.2 Analisis Faktor Internal 
Analisis faktor internal menunjukkan bahwa Sukma Jaya Roastery memiliki 

lima faktor kekuatan dan lima faktor kelemahan. Kekuatan utama perusahaan meliputi 
penggunaan modal pribadi, legalitas usaha yang lengkap, penggunaan bahan baku kopi 
berkualitas, adanya tempat display produk melalui Hachi Coffee, serta produk roastbean 
yang memiliki masa simpan relatif panjang. Faktor-faktor tersebut menjadi modal 
utama dalam menjaga kualitas produk dan meningkatkan kepercayaan konsumen. 

Di sisi lain, perusahaan masih menghadapi beberapa kelemahan, yaitu desain 
kemasan yang kurang menarik, kegiatan promosi yang belum optimal, keterbatasan 
sumber daya manusia pada bidang pemasaran, pencatatan penjualan yang masih 
dilakukan secara manual, serta keterbatasan ruang produksi. Kondisi tersebut 
menyebabkan aktivitas pemasaran belum berjalan secara maksimal sehingga berdampak 
pada penurunan penjualan dalam satu tahun terakhir. Desain lama kemasan produk yang 
digunakan Sukma Jaya Roastery dapat dilihat pada Gambar  4. 

Gambar 4. Kemasan Lama Produk Roastbean Kopi Sukma Jaya Roastery 
(Dokumentasi Tugas Akhir, 2026) 

Gambar 4. memperlihatkan desain kemasan roastbean kopi yang digunakan 
sebelum dilakukan pengembangan strategi pemasaran. Kemasan telah mampu 
melindungi kualitas produk, namun dari aspek visual masih terlihat sederhana dan 
kurang memberikan informasi yang lengkap mengenai karakteristik kopi. Kondisi 
tersebut menyebabkan kemasan belum mampu menjadi media promosi yang efektif 
sehingga menjadi salah satu kelemahan perusahaan yang perlu diperbaiki melalui 
inovasi desain kemasan. 

Faktor-faktor internal yang telah diidentifikasi kemudian dianalisis lebih lanjut 
menggunakan Matriks Internal Factor Analysis Summary (IFAS). Analisis ini bertujuan 
untuk mengetahui tingkat pengaruh masing-masing faktor melalui pemberian bobot dan 
rating sehingga dapat diperoleh kondisi internal perusahaan secara keseluruhan. 
Tabel 1. Hasil Analisis Internal Factors Analysis Summary (IFAS) 

No Faktor-faktor strategi internal Bobot Rating Skor 
  Kekuatan       
1.    
​

Modal pribadi 0,12 4 0,48 

2.    
​

Memiliki surat legalitas usaha 0,09 3 0,27 
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3.    
​

Bahan Baku Berkualitas 0,13 3 0,39 

4.    
​

Memiliki tempat untuk display dan penjualan produk 0,07 3 0,21 

5.    
​

Masa kadaluarsa yang panjang 0,10 3 0,30 

  Total Kekuatan  0,51   1,65 
  Kelemahan       
1.    
​

Kemasan kurang menarik 0,13 1 0,13 

2.    
​

Pemasaran kurang optimal 0,13 1 0,13 

3.    
​

SDM pemasaran terbatas  0,09 2 0,18 

4.    
​

Pencatatan penjualan manual 0,06 3 0,18 

5.    
​

Terbatasnya Ruang Produksi 0,08 2 0,16 

  Total kelemahan  0,49  0,78 
  Total keseluruhan  1,00   2,43 

Sumber: Data Primer Diolah, 2026 

Berdasarkan hasil perhitungan Matriks IFAS diperoleh total skor sebesar 2,43. 
Nilai tersebut menunjukkan bahwa kondisi internal Sukma Jaya Roastery berada pada 
kategori sedang, sehingga perusahaan memiliki kekuatan yang cukup baik untuk 
mendukung kegiatan pemasaran meskipun masih terdapat beberapa kelemahan yang 
perlu diperbaiki, terutama pada aspek promosi dan kemasan produk. 
3.3 Analisis Faktor Eksternal 

Hasil identifikasi faktor eksternal menunjukkan bahwa perkembangan teknologi 
digital dan marketplace menjadi peluang terbesar bagi Sukma Jaya Roastery dalam 
memperluas jangkauan pasar. Selain itu, meningkatnya jumlah coffee shop, dukungan 
pemerintah terhadap UMKM, peluang pengembangan pasar, serta keikutsertaan pemilik 
dalam komunitas kopi menjadi faktor yang mendukung peningkatan daya saing 
perusahaan. 

Sebaliknya, perusahaan juga menghadapi berbagai ancaman, antara lain kenaikan 
harga biji kopi, perubahan preferensi konsumen, meningkatnya jumlah usaha roastery 
baru, kenaikan biaya logistik, dan faktor cuaca yang memengaruhi ketersediaan bahan 
baku kopi. Oleh karena itu, perusahaan perlu mampu memanfaatkan peluang sekaligus 
mengantisipasi berbagai ancaman tersebut melalui strategi pemasaran yang adaptif. 

  
Gambar 5. Harga Biji Kopi 2022-2026 

(Dispertan Banyuwangi, 2026) 
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 menunjukkan adanya peningkatan harga biji kopi sebagai bahan baku utama 
produksi yang merupakan salah satu ancaman. Kenaikan harga tersebut berpotensi 
meningkatkan biaya produksi sehingga memengaruhi harga jual produk dan keuntungan 
perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan perlu menyusun strategi yang mampu menjaga 
efisiensi biaya tanpa mengurangi kualitas produk agar tetap memiliki daya saing di 
pasar. 

Faktor-faktor eksternal yang telah diidentifikasi selanjutnya dianalisis menggunakan Matriks 
External Factor Analysis Summary (EFAS). Analisis ini dilakukan untuk mengetahui tingkat 
pengaruh peluang dan ancaman terhadap keberlangsungan usaha melalui pemberian bobot dan rating 
pada setiap faktor. 
Tabel 2. Hasil Analisis Eksternal Factors Analysis Summary (EFAS) 

No Faktor-faktor strategi Eksternal Bobot Rating Skor 
  Peluang       
1.
​

Perkembangan Media Digital dan Marketplace 0,14 4 0,56 

2.    
​

Perkembangan Coffee Shop yang Semakin Banyak 0,11 3 0,33 

3.    
​

Dukungan dari Pemerintah 0,06 2 0,12 

4.    
​

Pengembangan Pasar 0,08 3 0,24 

5.    
​

Pemilik tergabung dalam komunitas 0,11 4 0,44 

  Total Peluang  0,50   1,69 

  Ancaman       
1.    
​

Kenaikan harga biji kopi  0,11 2 0,22 

2.    
​

Perubahan Selera Konsumen 0,12 1 0,12 

3.    
​

Munculnya Usaha Roastery Kopi Baru 0,13 1 0,13 

4.    
​

Meningkatnya Biaya Bahan Pendukung dan Logistik 0,07 3 0,21 

5.    
​

Faktor Cuaca 0,07 2 0,14 

  Total Ancaman  0,50   0,82 
  Total keseluruhan  1,00   2,51 

Sumber: Data primer diolah, 2026 

Hasil analisis Matriks EFAS menunjukkan total skor sebesar 2,51, yang mengindikasikan 
bahwa perusahaan memiliki kemampuan yang cukup baik dalam memanfaatkan peluang serta 
mengantisipasi berbagai ancaman yang muncul dari lingkungan eksternal. Nilai total IFAS dan 
EFAS selanjutnya digunakan sebagai dasar dalam menentukan posisi perusahaan melalui Matriks 
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Internal-Eksternal (IE). Matriks ini memberikan gambaran mengenai kondisi perusahaan sekaligus 
menjadi acuan dalam menentukan arah strategi yang sesuai. 
  

3.4 Analisis IFAS, EFAS dan Matriks IE 
Hasil analisis IFAS menunjukkan skor sebesar 2,43, sedangkan analisis EFAS 

memperoleh skor sebesar 2,51. Nilai tersebut menunjukkan bahwa kondisi internal 
maupun eksternal Sukma Jaya Roastery berada pada kategori sedang sehingga 
perusahaan memiliki kemampuan yang cukup baik dalam memanfaatkan kekuatan dan 
peluang yang dimiliki. 
  

                                                       Total Skor Tertimbang IFAS 

     ​ Kuat            ​   Rata-rata                Lemah 

I 

Growth 

  

II 

Growth 

III 

Retrenchment 

IV 

Stability 

  

V 

Growth 

Stability 

VI 

Retrenchment 

VII 

Growth 

  

VIII 

Growth 

  

IX 

Retrenchment 

  

4,0           3,0       ​             2,0                   ​ 1,0    ​  

Tinggi 
3,0 - 4,0 

            Skor   ​               Sedang 

    ​ Tertimbang        2,0-2,99 

             ​EFAS 

 Rendah 

  1,0-1,99 

Gambar 6. Analisis Matriks IE 

(Data Primer Diolah, 2026) 
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Berdasarkan hasil pemetaan pada Matriks IE, Sukma Jaya Roastery berada pada 
Kuadran V (Growth Stability). Posisi ini menunjukkan bahwa perusahaan berada dalam 
kondisi yang relatif stabil sehingga strategi yang direkomendasikan adalah 
mempertahankan kinerja usaha sambil melakukan pengembangan secara bertahap 
melalui peningkatan aktivitas pemasaran, inovasi produk, dan perluasan pasar. Posisi 
perusahaan yang telah diperoleh melalui Matriks IE kemudian menjadi dasar dalam 
penyusunan alternatif strategi menggunakan Matriks SWOT. Analisis SWOT dilakukan 
dengan mengombinasikan faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman untuk 
menghasilkan berbagai alternatif strategi pemasaran. 
  
3.5 Analisis Strategi SWOT 

Perumusan strategi menggunakan Matriks SWOT menghasilkan 11 alternatif 
strategi yang berasal dari kombinasi faktor Strength–Opportunity (SO), 
Weakness–Opportunity (WO), Strength–Threat (ST), dan Weakness–Threat (WT). 
Strategi SO berfokus pada pemanfaatan kekuatan perusahaan untuk menangkap peluang 
pasar digital. Strategi WO diarahkan pada peningkatan promosi digital dan inovasi 
kemasan guna mengatasi kelemahan perusahaan. Strategi ST bertujuan 
mempertahankan kualitas produk untuk menghadapi persaingan usaha, sedangkan 
strategi WT difokuskan pada peningkatan efisiensi operasional dan penguatan kegiatan 
promosi untuk meminimalkan kelemahan dan ancaman yang dihadapi perusahaan. 
Disajikan pada Tabel 3 

  

INTERNAL 

          ​  

  

  

  

  

  

  

  

  

STRENGTHS (S) 

1.      Menggunakan 

modal pribadi 

(SI) 

2.      Memiliki 

legalitas usaha 

(NPWP dan 

Perseroan 

Perorangan) 

(S2) 

3.      Menggunakan 

bahan baku 

kopi 

berkualitas 

(S3) 

4.      Memiliki 

Tempat untuk 

WEAKNESSES (W) 

1.      Kemasan produk masih kurang 

menarik (W1) 

2.      Kegiatan promosi masih kurang 

optimal (W2) 

3.      SDM pemasaran masih 

terbatas(W3) 

4.      Pencatatan Penjualan Masih 

Manual (W4) 

5.      Terbatasnya Ruang Produksi 

(W5) 
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 EKSTERNAL 

Display 

Produk (S4) 

5.      Produk 

roastbean 

kopi memiliki 

masa 

kadaluarsa 

yang cukup 

Panjang (S5) 

OPPORTUNITIES (O) 

1.     Perkembangan 

Media Digital 

dan 

Marketplace 

(O1) 

2.     Perkembangan 

Coffee 

Shop yang semakin 

banyak. (O2) 

3.     Dukungan 

Pemerintah 

(O3) 

4.     Pengembangan 

Pasar (O4) 

5.     Pemilik 

tergabung 

dalam 

komunitas kopi 

(jajagkarta) (O5) 

STRATEGI (SO) 

1.     Optimalisasi 

pemasaran 

melalui media 

digital dan 

marketplace 

(S1, S2, S3, 

S5, O1, O2, 

O4, O5) 

2.     Memanfaatkan 

tempat display 

sebagai sarana 

promosi 

mendukung 

perluasan 

pasar (S4, O2, 

04) 

3.     Mengikuti 

program 

pemerintah 

yang ada di 

Banyuwangi 

(S2, S5, 03) 

STRATEGI (WO) 

1.     Inovasi desain kemasan 

Produk yang lebih 

menarik dan informatif. 

(W1, O1, 02, 03) 

2.     Menerapkan sistem pencatatan 

digital  

(W4, O1) 

3.     Perluasan kerja sama dengan 

coffee shop melalui jarigan​

 komunitas kopi (W2, W3, W5, 

O2, O4, O5) 

11 
 



THREATS (T) 

1.      Kenaikan 

harga biji 

kopi (T1) 

2.      Perubahan 

Selera 

Konsumen 

(T2) 

3.      Munculnya 

Usaha 

Roastery Baru 

(T3) 

4.      

Meningkatnya 

Biaya 

Logistik dan 

Bahan 

Pendukung 

(T4) 

5.      Faktor Cuaca 

(T5) 

STRATEGI (ST) 

1.      

Mempertaha

nkan kualitas 

produk untuk 

meningkatka

n loyalitas 

konsumen. 

(S2, S3, S4, 

T2, T3, T5) 

2.      Peningkatan 

efisiensi 

operasional 

dalam 

menghadapi 

kenaikan 

biaya 

produksi.  

(S1, T1, T4) 

3.      

Pengembanga

n variasi 

produk. (S3, 

S5, T3) 

STRATEGI (WT) 

1.      Menyusun jadwal produksi yang 

lebih efektif untuk mengurangi 

resiko pasokan bahan baku. (W4, 

W5, T1, T4, T5) 

2.      Melakukan kegiatan promosi 

dengan memberikan diskon 

(W1, W2, W3, T2, T3) 

Tabel 3. menyajikan hasil penyusunan Matriks SWOT berdasarkan identifikasi 
faktor internal dan eksternal perusahaan. Hasil analisis menghasilkan sebelas alternatif 
strategi yang terdiri atas strategi SO, WO, ST, dan WT. Alternatif strategi tersebut 
menjadi dasar dalam merumuskan rekomendasi pengembangan pemasaran yang sesuai 
dengan kondisi Sukma Jaya Roastery. Strategi yang diprioritaskan adalah optimalisasi 
pemasaran digital melalui media sosial dan marketplace serta inovasi desain kemasan 
produk karena dinilai mampu mengatasi kelemahan perusahaan sekaligus 
memanfaatkan peluang perkembangan pemasaran digital. 

  
3.6   ​ Implementasi Strategi Pemasaran 
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Berdasarkan sebelas alternatif strategi yang dihasilkan, penelitian ini 
memprioritaskan dua strategi yang paling sesuai dengan kondisi Sukma Jaya Roastery, 
yaitu optimalisasi pemasaran melalui media sosial dan marketplace serta inovasi desain 
kemasan produk. Kedua strategi tersebut dipilih karena mampu mengatasi kelemahan 
utama perusahaan berupa promosi yang belum optimal dan kemasan yang kurang 
menarik, sekaligus memanfaatkan peluang perkembangan pemasaran digital. Strategi ini 
juga sejalan dengan konsep Marketing 4.0 yang menekankan integrasi pemasaran daring 
dan luring untuk meningkatkan pengalaman konsumen, memperluas jangkauan pasar, 
dan membangun loyalitas pelanggan. 
1. Optimalisasi pemasaran melalui media sosial dan marketplace 

Strategi pemasaran digital diterapkan melalui pemanfaatan media sosial 
Instagram dan marketplace Shopee sebagai sarana promosi serta penjualan produk. 
Implementasi dilakukan dengan mengaktifkan kembali akun Instagram, membuat akun 
toko pada marketplace, menyusun etalase produk yang informatif, serta 
mengintegrasikan kedua platform tersebut agar konsumen lebih mudah memperoleh 
informasi dan melakukan pembelian. Selain itu, perusahaan juga mengembangkan 
variasi produk dalam bentuk whole bean, coarse grind, dan fine grind untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen yang beragam. 

Gambar 7. Etalase Akun Marketplace Sukma Jaya Roastery 

(Dokumentasi Tugas Akhir, 2026) 

 Gambar ini menunjukkan implementasi strategi pemasaran digital melalui 
marketplace Shopee. Kehadiran toko pada marketplace memungkinkan produk 
menjangkau konsumen yang lebih luas, menyediakan informasi produk secara lengkap, 
serta mempermudah proses transaksi. Penerapan strategi ini mendukung konsep 
Marketing 4.0, yaitu integrasi pemasaran digital untuk meningkatkan interaksi dan 
pengalaman konsumen. 

Selanjutnya, akun Instagram dimanfaatkan sebagai media komunikasi pemasaran 
melalui penyajian konten produk, edukasi kopi, dokumentasi proses roasting, dan 
informasi promosi. Integrasi antara Instagram dan marketplace diharapkan mampu 
meningkatkan brand awareness, memperluas jangkauan pasar, serta membangun 
hubungan yang lebih baik dengan konsumen. 

  
  

(a)                              ​                                (b) 

Gambar 8. (a) Tampilan Bio Instagram dan (b) Feed Instagram Sukma Jaya Roastery (Dokumentasi 

Tugas Akhir, 2026) 

Gambar 3.9 memperlihatkan pemanfaatan Instagram sebagai media promosi 
digital. Konten yang disajikan secara konsisten menjadi sarana untuk meningkatkan 
keterlibatan konsumen (customer engagement) sekaligus memperkuat identitas merek di 
era pemasaran digital. Berdasarkan hasil pemantauan selama tujuh hari pertama 
implementasi, toko pada marketplace memperoleh 12 pengunjung, 5 produk 
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ditambahkan ke keranjang, dan 1 transaksi penjualan. Meskipun periode implementasi 
masih relatif singkat, hasil tersebut menunjukkan adanya respons positif dari calon 
konsumen terhadap pemasaran digital yang diterapkan. Temuan ini menunjukkan bahwa 
pemanfaatan marketplace berpotensi meningkatkan eksposur produk serta memperluas 
jangkauan pasar. 

  

  

(a)                                                               ​ (b) 

Gambar 9. (a) Performa Toko Shopee dan (b) Tampilan Pesanan Produk Perlu 
Dikirim (Dokumentasi Tugas Akhir, 2026) 

Gambar 9. menunjukkan performa awal toko pada marketplace setelah 
implementasi strategi pemasaran digital. Meningkatnya jumlah kunjungan dan aktivitas 
konsumen menunjukkan bahwa strategi yang diterapkan mulai memberikan dampak 
positif terhadap visibilitas produk, meskipun peningkatan penjualan masih memerlukan 
waktu untuk dievaluasi lebih lanjut. 

  
2. Inovasi desain kemasan produk 

Strategi kedua yang diterapkan adalah inovasi desain kemasan produk. 
Perubahan kemasan dilakukan karena desain sebelumnya dinilai kurang menarik dan 
belum mampu memberikan informasi produk secara lengkap kepada konsumen. 
Kemasan baru menggunakan standing pouch zipper yang dilengkapi one-way valve, 
serta menampilkan desain visual yang lebih modern dengan informasi mengenai 
identitas merek, jenis kopi, tingkat roasting, berat bersih, dan informasi pendukung 
lainnya. 
  

  

                                          (a)                       ​                       (b) 

Gambar 10. (a) Kemasan Lama dan (b) Inovasi Desain Kemasan Baru 

Produk Roastbean Sukma Jaya Roastery (Dokumentasi Tugas Akhir, 2026) 
  

Gambar 10. menunjukkan perbandingan antara kemasan lama dan kemasan hasil 
pengembangan. Inovasi desain kemasan tidak hanya meningkatkan daya tarik visual 
produk, tetapi juga memperkuat identitas merek serta memberikan informasi yang lebih 
lengkap kepada konsumen. Kemasan yang lebih modern mendukung strategi pemasaran 
digital karena menghasilkan tampilan produk yang lebih menarik pada media sosial 
maupun marketplace, sehingga mampu meningkatkan persepsi kualitas dan minat beli 
konsumen. Secara keseluruhan, implementasi kedua strategi tersebut menunjukkan 
bahwa peningkatan pemasaran tidak hanya bergantung pada kualitas produk, tetapi juga 
pada kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan teknologi digital dan menghadirkan 
kemasan yang menarik. Oleh karena itu, optimalisasi pemasaran digital yang didukung 
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oleh inovasi kemasan diharapkan mampu meningkatkan daya saing serta memperluas 
pangsa pasar Sukma Jaya Roastery secara berkelanjutan. 
  
  
  

IV KESIMPULAN DAN SARAN 

4.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi pemasaran roastbean kopi di 

Sukma Jaya Roastery Kecamatan Rogojampi Banyuwangi, dapat disimpulkan bahwa 
faktor internal perusahaan terdiri atas lima kekuatan dan lima kelemahan, sedangkan 
faktor eksternal terdiri atas lima peluang dan lima ancaman. Kekuatan utama 
perusahaan meliputi legalitas usaha, penggunaan bahan baku kopi berkualitas, serta 
keberadaan tempat display produk, sementara kelemahan utama terletak pada promosi 
yang belum optimal, desain kemasan yang kurang menarik, serta keterbatasan sumber 
daya pemasaran. Di sisi eksternal, perkembangan media digital, marketplace, dan 
meningkatnya jumlah coffee shop menjadi peluang utama, sedangkan persaingan usaha, 
kenaikan harga bahan baku, serta perubahan preferensi konsumen menjadi ancaman 
yang perlu diantisipasi. 

Hasil analisis menunjukkan nilai IFAS sebesar 2,43 dan EFAS sebesar 2,51, 
yang menempatkan Sukma Jaya Roastery pada Kuadran V (Growth Stability) dalam 
Matriks IE. Posisi tersebut menunjukkan bahwa perusahaan memiliki peluang untuk 
berkembang dengan tetap mempertahankan stabilitas operasional. Berdasarkan analisis 
SWOT, dihasilkan sebelas alternatif strategi pemasaran, dengan dua strategi prioritas, 
yaitu optimalisasi pemasaran melalui media sosial dan marketplace serta inovasi desain 
kemasan produk. Implementasi kedua strategi tersebut menunjukkan potensi dalam 
memperluas jangkauan pasar, meningkatkan daya tarik produk, serta mendukung 
peningkatan daya saing perusahaan di era pemasaran digital. 

  
4.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, Sukma Jaya Roastery disarankan untuk terus 
mengoptimalkan pemasaran digital melalui media sosial dan marketplace dengan 
melakukan pengelolaan konten secara konsisten, memanfaatkan fitur promosi digital, 
serta meningkatkan interaksi dengan konsumen. Selain itu, perusahaan perlu 
mempertahankan kualitas produk, melakukan inovasi kemasan secara berkelanjutan, 
dan menerapkan sistem pencatatan penjualan berbasis digital guna meningkatkan 
efektivitas pengelolaan usaha serta mendukung pengambilan keputusan pemasaran. 
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