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Abstract

Rice is a basic need for the world community, especially Indonesia. PERUMDA Puspahastama is a company located in Purbalingga
Regency which is engaged in trading, especially rice. The marketing strategy used by Puspahastama so far has used hybrid (online and
offline), but it has not been optimally achieved. This study uses qualitative methods with observation and descriptive analysis with SWOT.
The data were taken from an interview with the Director of PERUMDA Puspahastama. The results of the study found that hybrid marketing
strategies had an influence on sales results. The online marketing strategy carried out must be followed by providing media that is more
attractive and easily understood by consumers. Offline sales must improve services in the goods distribution sector. Each deficiency can
be overcome with these two strategies.

Keywords: Marketing Strategy, SWOT, Puspahastama, hybrid.

Abstrak

Beras merupakan kebutuhan pokok masyarakat dunia khusunya Indonesia. PERUMDA Puspahastama merupakan perusahaan yang berada
di Kabupaten Purbalingga yang bergerak dibidang perdagangan khusunya beras. Strategi pemasaran yang digunakan Puspahastama selama
ini mengunakan hybrid (online dan offline), namum belum tercapai secara maksimal. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan
observasi dan analisis deskritif dengan SWOT. Data diambil dari wawancara Direktur PERUMDA Puspahastama. Hasil dari penelitian
mendapati strategi pemasaran hybrid memberikan pengaruh pada hasil penjualan. Strategi pemasaran online yang dilakukan harus diikuti
dengan pemberian media yang lebih menarik dan mudah dipahami oleh konsumen. Penjualan secara offline harus meningkatkan pelayanan
di sektor distribusi barang. Masing- masing kekurangan mampu diatasi dengan kedua strategi tersebut.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, SWOT, Puspahastama, hybrid.

1. Pendahuluan

Tanaman padi merupakan penghasil beras yang dibutuhkan di seluruh dunia(Santoso,
Julianti, and Winarto 2018). Beras merupakan makan pokok yang dibutuhkan hampir
setengah dari populasi dunia(Kuenzer and Knauer 2013). Tanaman padi merupakan faktor
penting dalam ketahanan pangan dunia(Dong and Xiao 2016). Wilayah Asia tercatat sebagai
penghasil padi terbesar didunia dengan produksi 695,5 juta ton(FAO 2018). Gambar 1.
Menujukkan mapping lokasi produksi padi pada skala global. Indonesia merupakan negara
dengan makan pokok beras(Poppy Erviyana 2012)(Mubarok and Anggraeni 2021) Indonesia
juga merupakan penghasil beras tersebar ketiga setelah india. Gambar 2. Menunjukan grafik
produksi padi di Asia.

Luas wilayah siap panen padi di Indonesia pada tahun 2022 tercatat 380,37ribu hektar
dengan perkiraan panen 25,40 juta ton padi. Propinsi Jawa tengah mampu menghasilkan
beras sekita 5,5 juta ton/2021(BPS 2021). Puspahastama merupakan perusahaan yang
berperan dalam pengelolaan dan pemasaran hasil pertanian khusunya padi pemerintah
kabupaten Purbalingga. Strategi pemasaran yang diterapkan Puspahastama salah satunya
berupa digital marketing. digital marketing dipilih karena memiliki pengaruh yang
signifikan dalam penjulan produk(Kannan and Li 2017).
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Gambar 1. (a) Mapping lokasi produksi padi skala global (Kuenzer and Knauer 2013), (b) Grafik produksi
di Asia (FAO 2018)

Digital marketing memiliki keuntungan misalnya; Lower search costs, Lower
replication costs, Lower transportation costs, Lower tracking costs, Lower verification
costs(Goldfarb and Tucker 2019)(Ellison and Ellison 2005)(Smith, Bailey, and Brynjolfsson
2005). Puspahastama merupakan perusaan daerah (PERUMDA) yang bergerak dibidang
penjulaan sembako, khusunya beras. Namun masalah pemasaran yang terjadi selama ini
menjadi penghambat proses penjualan, pemecahan masalah mengunakan metode SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats) diharapakan mampu mengatasi
permasalahan pemasaran(Namugenyi, Nimmagadda, and Reiners 2019). Strategi pemasaran
telah dilakuakan salah satunya aplikasi pemasaran berbasis online, salah satunya bernama
‘puspahastama.store’. Meski aplikasi tersebut telah berjalan, akan tetapi hasil yang
diharapkan masih belum optimal. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui implementasi
SWOT pada strategi pemasaran hybrid (offline dan online) di PERUMDA Puspahasatama.

2. Bahan dan Metode

Penelitian ini mengunakan metode kualitatif dengan model observasi dan analisis
deskriptif. Metode observasi dilakukan di PEREMDA Puspahastama Kabupaten
Purbalingga Provinsi Jawa Tengah. Pengumpulan data dilakukan dengan wawancara dengan
Direktur Sri Wahyuni. Data selanjutnya dilakuakan analisa SWOT. Penelitian yang
dilakukan mengambil data dari penjualan pada tahun 2022.

3. Hasil dan Pembahasan

3.1 Strategi Pemasaran Online

Pemasaran dengan media online atau digital merupakan kegiatan pemasaran produk atau
layanan dengan mendia internet untuk meningkatkan penjualan(Gawade 2019). Teknologi
internet yang muncul saat ini memeberikan cara baru untuk berkomunikasi antara pedagang
dan penjual(Kaur 2017). PERUMDA Puspahartama saat ini mengunakan media online
berupa website dengan nama https://puspahastama.store/ untuk menjual beberapa produk.
Gambar 3. Menunujukkan laman website Puspahastama. Laman yang telah dibuat
meyajikan beberapa kegiatan dan produk misalnya: beras, aneka makan, minuman, sambal
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kemasan, dan produk lainnya. Gambar 3b. menujukkan akun instagram Puspahastama. Akun
instagram Puspahastama berisikan aktifitas kegiatan pengadaan barang, produksi, penjualan,
dan kegiatan lainya. Gambar 3c. menunjukkan grup WA Puspahastama.Gambar 3c.
menunjukkan grup WA Puspahastama. Angoota Grup WA berisikan kegiatan komunikasi
antara semua pengguna dengan lebih cepat.
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Gambar 3. (a)Website Puspahastama store, (b) Akun Instagram Puspahastama, (c) grup WA Puspahastama

Kegiatan komunikasi dapat dilakukan secara dua arah dengan lebih cepat. Penelitian

yang dilakukan menitik beratkan pada penjualan beras. Misalnya beras IR, PW, mapan,
mentik susu. penjualan beras dilakukan secara online mengingat waktu tersebut memang
bertepatan pada masa pandemi. Dimana protokol kesehatan diterapkan terutama untuk
membatasi interaksi secara langsung antar orang. Gambar 4. Meujukkan grafik penjualan

jenis beras di tahun 2022.

a. Analisa SWOT Pemasaran Online
SWOT merupakan metode yang biasa digunakan untuk mengetahui perencanaan yang
stategis(Thamrin and Pamungkas 2017).

Tabel 1. Analisa SWOT pemasaran online PERUMDA Puspahastama

No. Strengths (S) Weaknesses (W) Opportunities (O) Threats (T)
Me_m bar_mgun relasi Website Puspahastama Media internet terutama Kor_npeten_5|
lebih baik antara . . . penjual lain yang

1 uspahasta dan store cenderung lebih sepi  mengalami menggunakan
pusp dari pada WA dan I1G perkembangan : .
komsumen media online

Potensi pasar yan Keamanan data
Waktu pemasaran Perlu adanya biaya €NS! pasar yang media online
2 . - . lebih besar dalam
lebih fleksibel tambahan untuk online . yang perlu
penjualan i
iperketat
. . . Konsumen Konten dalam
Biaya pemasaran Tidak semua orang bisa P .
3 . . menginginkan media pamasaran harus
relatif murah akses internet . .
yang menarik menarik
Media WA dan IG tidak Adanva perbedaan Konsumen yang
Informasi dapat bisa digunakan untuk nyap susuah

4 . . kebiasaan konsumen

diakses secara luas media pembayaran . mengunakan
dengan pasar offline : .
langsung media online
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PERUMDA Puspahastama dengan seiring perkembangan media informasi khusunya
media berbasis online mulai mengembangkan beberapa cara untuk proses pemasaran.
Penggunaan marketing dengan media digital memeberikan banyak sekali kemudahan.
Konsumen dapat langsung mendapatkan informasi tentang update barang yang
diperjualbelikan. Penerapan sistem online ini sangat membantu dimana pandemi covid 19,
yang memang untuk melakukan aktifitas terutama kegiatan yang melibatkan interaksi antar
orang dibatasi. Pelanggan atau konsumen sangat dibantu dengan sistem online yang
diberikan. Pemasaran online konsumen diberikan banyak keuntungan tersendiri. Sistem
pemasaran online ini juga medapatkan persoalan. Misalnya tidak semua konsumen memiliki
pengetahuan tentang prosedur kerja pemasaran secara online. Media web site
(Puspahasatama Store) misalnya waktu baik pemilihan barang dan pembelian dapat
langsung dilakukan di web, tapi tidak semua masyarkat memahami prosedur pembelian.
Secara persentase pengunaan media di Puspahasatama paling banyak via WA 60%, IG 25%,
Web 12%, dan sisanya kombinasi dari semua media online.

3.2 Strategi Pemasaran Offline

Pemasaran offline merupakan cara berkomukanikasi antara penjual dan pembeli tanpa
megunakan media internet(Ogundele, Chow, and Zhang 2018). Pemasaran offline
memanfaatkan saluran media offline untuk memberitahukan kepada konsumen tentang
produk berupa media cetak(Xu and Sun 2015). Pemasaran secara offline memiliki ciri
tersendiri, misalnya: (a) Tempat: lokasi dimana penjual melakukan kegiatan pemasaran
berupa produk maupun jasa yang dapat diakses mudah oleh konsumen, (b) Produk: penjual
akan memanjang produk maupun jasa yang akan diperjualbelikan. Produk yang disajikan
berisikan informasi produk , (c) Waktu: periode pemasaran biasanya mengacu pada waktu-
waktu yang efektif dalam melakukan penjualan, (d) Lainya: proses pemasan suatu produk
atau layanan disesuiakn dengan strategi masing-masing penjual(Yu et al. 2015).

Puspahastama selaku produsen beras memang awal didirikan menerapkan marketing
offline untuk berkomunikasi dengan pelangganya. Produk yang ditawarkan merupakan
produk kebutuhan sehari-hari. Lokasi produk berada di kantor pemasaran Puspahastama.
Selama ini produk yang dijual merupakan produk yang sengaja dipajang dalam etalase
kantor. Seiring dengan perkembangan zaman dan upaya Puspahastama dalam menigkatkan
penjualan, produk yang dijual mulai dipromosikan di pasal retail. Gambar 4a. Menunjukkan
produk Puspahastama yang dijual di Alfamart.

Gambar 4. (a) produk yang dijual d Alfamart, (b)Pameran Puspahastama

Fruitset Sains, Vol.10, No. 05 Desember 2022: pp 269-277
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Produk beras produksi Puspahastama selain dijual di kantor tetapi juga mulai dijual

di toko retail seperti Alfamart. Selain itu dalam beberapa kesempatan produk Puspahastama
juga dijual pada acara exspo atau pameran produk daerah. Gambar 4b. menujukkan produk
exspo atau pameran Puspahastama. Pameran yang biasa diikuti tidak hanya meyajikan
produk beras, tetapi produk yang lain misalnya: kopi, tepung mokaf, tepung jagung, gula,
minyak, dll. Pemasaran yang dilakuakan di Puspahastama dari tahun berdirinya dilakukan
secara offline. Pada awalnya pemasaran dilakukan di tingkat internal kepegawaian
Kabupaten Purbalingga. Produk yang dihasilkan hanya sebatas untuk memenuhi kebutuhan
para pegawai di tingkat kabupaten. Seiring dengan kebutuhan pasar dan pelung usaha
Puspahastama mulai mengembangkan strategi pemasaran offline lebih luas. Konsumen
dapat langsung datang di kantor untuk langsung membeli produk.
a. Analisa SWOT Pemasaran Offline

Strategi pemasaran offline terus ditingkatkan dengan menjual di beberapa toko
Alfamart. Promosi tentang update barang dilakukan dengan ikut dalam kegiatan pameran.
Penelitian yang telah dilakukan berkaitan dengan penjualan produk beras di PERUMDA
Puspahastama dapat dijelasakan dalam grafik. Data diambil dari penjualan beras dengan
pemasaran offline dan online dalam kurun waktu 8 tahun.

Tabel 2. Analisa SWOT pemasaran offline PERUMDA Puspahastama

No. Strengths (S) Weaknesses (W) Opportunities (O) Threats (T)
. Penjual mempunya
Konsumen lebih vamiliar Tidak semua . kesempatan untuk Produk pesaing yang
L dengan sistem offline masayarakat pergi ke lebih meyakinkan lebih murah
tempat pameran -
pembeli
Konsumen dapat Konsumen yang
2 melakukan tavF\)/ar Penjualan di Alfamart tidak mengerti Pemberian discount
' tidak bisa di tawar online bisa tetap pada produk lain

menawar harga membeli produk

Pedagang bisa
Konsumen dapat melihat memberikan

3. langsung barang E‘fg ?e%?fr? rzsaa{]\atl)ﬁllne potongan harga

Kemasan yang
kurang menarik

dagangan karena proses tawar
menawar
Pedagang dapat lebih Pemasaran offline Konsumen lebih Gagal panen yang
- . menyebabkan
4. komunikatif dengan terbatas waktu dan yakin terhadapt
- sumber bahan baku
pembeli tempat produk sedikit

Gambar 5. Menunjukkan grafik penjualan beras secara offline dan online. Gambar 5.
Merupakan grafik penjualan berbagai jenis beras di Puspahastama. Penelitian yang
dilakukan dilakukan pengambilan data penjualan pada tahun 2015 sampai 2022. Hasil
Analisa SWOT pemasaran offline Puspahastama dapat ditunjukkan pada Tabel 2.Penjualan
pertama kali di tahun 2015 dilakukan dengan sistem offline sampai tahun 2022. Beras jenis
IR merupakan beras yang paling diminati, faktor harga dan kualitas menjadi alasan kenapa
jenis beras IR ini paling diminati(AF and Nangameka 2018).

Perkembangan teknologi informasi yang bebasis internet terus mengalami
perkembangan. Strategi pemasaran dari Puspahastama mulai ditambah dengan pemasaran

Suwali, Implementasi Swot Pada Strategi Pemasaran Hybrid Di Perusahaan Umum Daerah Puspahastama
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274
0 ISSN 2302-9668 (Print), 2809-1183 (Online)

berbasis online. Strategi ini dimulai pada tahun 2019 sampai 2022. Kebijakan ini diambil
karena kondisi waktu itu sektor penjualan produk terkena dampak Covid 19 yang
mengharuskan kita untuk menjaga jarak dan mengurangi interaksi.
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Gambar 5. Menunjukkan grafik penjualan beras secara offline dan online

3.3 Analisa SWOT Strategi Pemasaran PERUMDA Pushastama

Analisa SWOT (Stength, weakness, Opportunities, treat) pertama digunakan oleh
Albert Humphrey pada tahun 1960-1970 dalam proyek di universitas Stanford untuk
membantu dalam merubah rencana di negara Amerika Serikat(Humphrey 2005). Analisa
SWOT merupakan analisis berdasarkan situasi yang terjadi di suatu perusahaan. Kekuatan
(Strength), kelemahan (weakness), peluang (Opportunities), dan ancaman(treat) merupakan
analisa kondisi internal. Sedangkan peluang dan ancaman didasarkan kondisi
exsternal(Budi, Bhayangkara, and Fadah 2016).
a. Strategi Pemasaran On line (Digital)
Strategi (S0) offline untuk mengatasi (W) Online

Strategi ini diambil berdasarkan strategi untuk mengoptimalkan seluruh kekuatan dan
peluang pemasaran offline. Prosedur tersebut digunakan untuk mengatasi kelemahan (W)
pada pemasaran online. Tabel 3. Menunjukkan anaslisa SWOT untuk mengatasi (W) online.

Tabel 3. Anaslisa SWOT untuk mengatasi (W) oline

W (online) S (Offline) O (Offline)
1 N N
2 v
3 ~ N
4 V N

Strategi TS online
Ancaman (TS) merupakan hal yang merugikan, oleh karena itu perlu adanya kekuatan

(S) yang digunakan untuk mengatasi permasalan tersebut. Tabel 4. Menunjukkan strategi TS
online.

Fruitset Sains, Vol.10, No. 05 Desember 2022: pp 269-277
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Tabel 4. Stategi TS online

TS (online) S1 S2 S3 S4
1 v v v v
2 v v v
3 v v v
4 v v v J

b. Strategi Pemasaran Off line
Strategi (S0) online untuk mengatasi (W) Offline

Tabel 5. strategi (S0) online untuk mengatasi (W) Offline

W (online) S (Offline) O (Offline)
1 N
2 x/ \
3 v v
4 \/ N

Strategi TS online

Ancaman (TS) merupakan hal yang merugikan, oleh karena itu perlu adanya kekuatan
(S) yang digunakan untuk mengatasi permasalan tersebut. Tabel 6. Menunjukkan strategi TS
offline.

Tabel 6. Stategi TS offline

TS (online) S1 S2 S3 S4
1 v v v v
2 v v v v
3 v v v
4 v v v

Penyelesaian permasalahan pemasaran online maupun offline di PERUMDA
Puspahastama salah satunya dapat diatasi dengan menerapakan sistem SWOT. Kolaborasi
dapat dilakukan antara pemasaran offline dan online mengingat masih banyaknya tantangan
yang dihadapi baik dari penjual maupun pembeli. Kelemahan (w) dari sistem penjualan
offline dapat diatasi dengan mengoptimalkan kekuatan (S) dan peluang (O) dari pemasaran
sistem online. Ancaman (T) dari pemasaran sistem online dapat diatasi dengan mengunakan
kekuatan (W) dari sistem offline. Kelemahan (W) pemasaran sistem online mampu diatasi
dengan memaksimalakan seluruh kekuatan (S) dan Peluang (O) dari sistem offline.
Kekuatan (S) dan peluang (O) sistem offiline dapat digunakan untuk mengatasi ancaman (T)
pemasaran sistem online.

4. Simpulan

Penelitian yang dilakukan di PERUMDA Puspahastama mendapati beberapa
kesimpulan bahwa Strategi pemasaran dapat mengunakan hybrid, dimana baik pemasaran
online maupun offline saling bersaam untuk meningkatkan penjualan. Strategi pemasaran
offline merupakan cara yang masih paling banyak diminati konsumen karena produk yang
dijual berupa barang yang beraneka jenis, sehingga konsumen dapat memilih langsung.
Strategi online mampu menjangkau konsumen lebih luas dan cepat, sehingga perananya
diharapkan lebih mampu meningkatkan promosi dan penjualan.

Penelitian yang dapat dikembangkan untuk masa depan berupa peningkatan pemasaran
pada media online yang lebih baik. Stategi pemanfaatan teknologi bebasis data dapat
digunkan utuk mendapatkan kinerja yang lebih baik.

Suwali, Implementasi Swot Pada Strategi Pemasaran Hybrid Di Perusahaan Umum Daerah Puspahastama
Kabupaten Purbalingga
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