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Abstrak: Penelitan ini bertujuan untuk mengetahui serta menganalisis bagaimana strategi pemasaran yang 
digunakan pada PT. Tnjung Sari Aquarium Denpasar Bali dalam meningkatkan volume ekspor. Metode penen-
tuan sampel dilakukan secara purposive dengan menganalisis strategi pemasaran yang telah digunakan pe-
rusahaan. Penelitian ini selain dianalisis menggunakan desktiptif kualitatif juga menggunakan analisis SWOT 
(Strenght, Weakness, Opportunanity, Threat). Analisis Swot adalah analisis yang digunakan untuk mengeval-
uasi peluang dan ancaman di lingkungan eksternal maupun kekuatan dan kelemahan yang dimiliki lingkungan 
internal perusahaan. Hasil penelitian ini menunjukkan nilai skor IFAS 3,40 menunjukkan posisi internal yang 
kuat, nilai skor EFAS 2,89 menunjukan bahwa perusahaan merespon peluang yang ada dengan cara yang baik 
dan menghindari ancaman-ancaman di pasar industrinya. Pada diagram Cartesius menunjukkan posisi perus-
ahaan dalam keadaan agresif yaitu sangat menguntungkan bagi perusahaan. Pada Matriks IE menurut hasil 
perhitungan IFAS dan EFAS didapatkan nilai IFAS sebesar 3,40 dan skor untuk hasil EFAS sebesar 2,89. Apabila 
dikonversikan kedalam gambar Tabel IE Matriks, maka terletak kedalam kotak 4, di mana hasilnya perusahaan 
masuk kedalam fase growth yang berkonsentrasi melalui integrasi horizontal. Adapun srategi pemasaran 
yang digunakan perusahaan untuk meningkatkan penjualan adalah semakin memperluas pangsa pasar ikan 
hias kebeberapa negara lain dengan memanfaatkan kekuatan perusahaan berupa networking dan keragamn 
ikan hias yang dimiliki dan mengambil peluang dengan meningkatnya minat ikan hias di seluruh dunia.   
 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Ekspor, Ikan Hias, SWOT 
 
Abstract: This research aims to find out and analyze how the marketing strategy used at PT. Tnjung Sari Aquari-
um Denpasar Bali in increasing export volume. The method of determining the sample is done purposively by an-
alyzing the marketing mix strategy (product, price, place, promotion, people, physical evidence, and process) 
that has been used by the company. In addition to being analyzed using qualitative descriptive, this research also 
uses SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) analysis and IE Matrix. SWOT analysis is an analysis used 
to evaluate opportunities and threats in the external environment as well as the strengths and weaknesses of 
the company's internal environment. The results of this study indicate that the IFAS score of 3.40 indicates a 
strong internal position, the EFAS score of 2.89 indicates that the company responds to existing opportunities in 
a good way and avoids threats in its industrial market. The Cartesian diagram shows the company's position in an 
aggressive state, which is very profitable for the company. In the IE Matrix, according to the results of the IFAS 
and EFAS calculations, the IFAS value is 3.40 and the score for the EFAS result is 2.89. If it is converted into an IE 
Matrix Table image, it is located in box 4, where the result is that the company enters a growth phase that con-
centrates on horizontal integration. The marketing strategy used by the company to increase sales is to further 
expand the market share of ornamental fish to several other countries by utilizing the company's strengths in 
the form of networking and the diversity of ornamental fish owned and taking opportunities with increasing in-
terest in ornamental fish around the world. 
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Pendahuluan/Introduction 

Perkembangan dunia bisnis yang semakin ketat dan penuh persaingan membuat para pelaku 
bisnis yang ada sulit untuk bertahan. Para pelaku bisnis harus memiliki strategi yang inovatif supa-
ya dapat bertahan dalam persaingan yang semakin ketat. Selain memberi dampak pada tingkat 
persaingan, globalisasi juga memberikan peluang perusahaan untuk melakukan pemasaran inter-
nasional. Pertumbuhan pasar internasional lebih prospektif daripada pasar lokal, itu adalah alasan 
utama perusahaan-perusahaan mulai memasuki pasar internasional (Inayah, dkk, 2015). 

Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1995 tentang Kepabeanan, ekspor adalah 
kegiatan mengeluarkan barang dari daerah pabean. Ekspor merupakan strategi utama yang 
digunakan oleh perusahaan dengan skala bisnis kecil sampai perusahaan dengan skala bisnis be-
sar untuk bersaing di tingkat internasional, dan merupakan salah satu sumber devisa yang dian-
dalkan bagi cadangan devisa negara. Strategi ekspor digunakan karena resiko lebih rendah dan 
modal lebih kecil dibandingkan dengan strategi yang lainnya. (Inayah, dkk, 2015). 

Strategi pemasaran adalah suatu bentuk perencanaan yang rinci dalam bidang pemasaran. 
Staregi pemasaran bertujuan untuk mendapatkan hasil yang terbaik tentang biaya pemasaran dari 
anggaran pemasaran, dengan mempertimbangkan kondisi lingkungan dan persaingan yang di-
antisipasi. Strategi pemasaran ini harus memiliki ruang lingkup yang luas dibidang pemasaran. 
Mengenali keunggulan dan kelemahan perusahaan sangat dibutuhkan untuk mengidentifikasi dan 
memanfaatkan setiap peluang yang ada. Strategi pemasaran adalah upaya untuk mencari posisi 
pemasaran yang menguntungkan di industri atau arena dasar persaingan berlangsung. (Rambe, 
dkk, 2022) 

Wabah Covid-19 yang menyerang banyak negara di dunia dan terjadi pada awal tahun 2020 
berdampak negatif terhadap perdagangan barang di dunia. Nilai perdagangan untuk beberapa 
komoditas di dunia secara umum mengalami penurunan selama periode 2019‒2020. Penurunan 
tajam terjadi pada periode Januari hingga Juli 2020 ketika terjadi pandemi Covid-19. Penurunan 
perdagangan beberapa komoditas ini akibat adanya pembatasan pergerakan barang antarnegara 
dan juga penurunan permintaan akibat resesi global. Pandemi Covid-19 telah memengaruhi aktivi-
tas ekspor-impor sehingga tidak berjalan normal, yang menyebabkan nilai ekspor dan impor ko-
moditas pertanian dunia secara umum mengalami penurunan. Nilai ekspor dunia yang penurun-
annya paling tajam terjadi pada karet, sedangkan untuk impor terjadi pada kapas. (Yofa, dkk, 
2021) 

Wilayah perairan Indonesia memiliki keunikan dan keragaman ikan hias yang begitu berlim-
pah sehingga mendapat julukan home for hundreds of exotic ornamental fish species. Indonesia 
memiliki 240 jenis ikan hias laut hidup (marine ornamental fish) dan 226 jenis ikan hias tawar hidup 
(fresh water ornamental fish). Ramachandran (2002) dalam Eviana dan Saskara (2017).  

Tabel 1.1 Nilai Ekspor Ikan Hias Indonesia 5 tahun terakhir 
Tahun Nilai / Net Value (USD) 

2017 9,694,534.47 

2018 12,520,173.52 

2019 14,497,327.17 

2020 15,123,945.15 

2021 18,584,428.63 

Total 70,420,408.95 

(sumber BPS 2021) 
PT. Tunjung Sari Aquarium merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang 

pemasaran ikan hias dan juga bagian dari persaingan yang sedang terjadi didunia bisnis, PT. Tun-
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jung Sari Aquarium bertempat di Jalan Pulau Moyo Gg. Sprg No.3A, Pedungan, Denpasar Selatan, 
Kota Denpasar, Bali 80222. Perusaham ini memproduksi berbagai jenis ikan hias. Berikut merupa-
kan data penjualan ikan hias pada PT. Tunjung Sari Aquarium periode tahun 2021.  

Dengan latar belakang di atas, menjadi dasar pertimbangan penulis untuk mengetahui 
bagaimana penerapan strategi pemasaran yang dilakukan PT. Tunjung Sari Aquarium dalam me-
masarkan produknya. Hal ini dapat di tinjau dari faktor internal dan faktor eksternal yang dimiliki 
perusahaan. 

 
Metode/Method 
 
Jenis Penelitian  

Penelitian  ini  menggunakan metode penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian deskriftif 
merupakan metode penelitian  yang  berusaha menggambarkan  suatu  objek  sesuai 
dengan keadaan atau apa adanya.   
Teknik Pengumpulan Data  

Dalam  penelitian  ini  penulis mengumpulkan  data  dengan teknik se-
bagai berikut :  
a. Penelitian  Lapangan (field work research)  

Yaitu pengumpulan data langsung yang menjadi objek penelitian untuk melihat dari dekat pe-
rusahaan tersebut, dengan menggunakan motode :  

1) Pengamatan (observasi)  
2) Wawancara (interview)  
3) Kuesioner  

b. Penelitian  Kepustakaan  (library research)  
Yaitu  mengumpulkan  data sekunder atau data yang diperoleh dari data yang te-

lah dibukukan, baik berupa laporan-laporan maupun  hasil penelitian terdahulu. 
 
Alat Analisis   

Analisis SWOT digunakan untuk melihat kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang 
akan dihadapi oleh perusahaan. Dengan melihat kekuatan  yang dimiliki serta mengembangkan  
kekuatan tersebut dipastikan bahwa perusahaan akan lebih maju dibanding pesaing yang ada. 
Demikian juga dengan kelemahan  yang dimiki harus diperbaiki agar perusahaan bisa eksis. Pelu-
ang yang harus dimanfaatkan sebaik-baiknya oleh perusahaan agar volume penjualan dapat 
meningkat, dan ancaman yang akan dihadapi oleh perusahaan haruslah dihadapi dengan 
mengembangkan strategi pemasaran yang baik.  

Menurut Rangkuti (2006) mengemukakan bahwa SWOT adalah singkatan dari lingkungan 
internal stregths dan weaknesses serta lingkungan eksternal Opportunities dan Threats yang 
dihadapi dunia bisnis. Analisis SWOT membandingkan antara faktor  eksternal  Peluang (Opportu-
nities) dn Ancaman (Threats) dengan faktor internal kekuatan (Strengths) dengan kelemahan 
(Weaknesses). Sedangkan Koter (2002) mengemukakan bahwa analisis SWOT adalah evaluasi 
terhadap keseluruhan  kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman disebut analisis SWOT. 
 
Hasil dan Pembahasan/ Result and Discussion 
 Analisi SWOT meliputi faktor internal kekuatan (Strenghs) dan kelemahan (Weaknesess) ser-
ta faktor eksternal yaitu peluang (Opportunity) dan ancaman (Treats) yang terdapat pada PT. Tan-
jung Sari Aquarium Denpasar Bali. 
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1. Analisiss SWOT  

 Sebelum  di  lakukan  analasis SWOT, dilakukan klasifikasi dan analisis 
faktor internal (kekuatan dan kelemahan usaha). Prosedur analisis faktor-faktor internal 
(IFAS=Internal Factor Analysis Summary) adalah sebagai berikut:  

1) Disusun faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan.  

2) Dilakukan pemberian bobot dari 1,00 hingga 0,00 (dari sangat penting hingga tidak pent-
ing) tergantung besarnya dampak faktor tersebut.  

3) Dilakukan pemberian rating skala 4-1 untuk kekuatan (kekuatan yang besar diberikan nilai 4 
dan yang paling kecil diberikan nilai 1).  

4) Dilakukan pemberian rating skala 1-4 untuk kelemahan (kelemahan yang besar di berikan 
nilai 1 dan yang paling kecil diberikan nilai 4).  

5) Dilakukan perkalian antar bobot dengan rating sehingga diperoleh nilai untuk setiapa 
faktor.  

6) Nilai setiap faktor di jumlahkan sehingga diperoleh nilai total untuk faktor strategi ekster-
nal. Nilai ini menunjukkan bagaimana perusahaan bereaksi terhadap faktor-faktor internal-
nya dan dapat digunakan sebagai pembanding untuk perusahaan sejenis.  

Setelah itu dilakukan klasifikasi dan analisis  faktor-faktor strategi eksternal 
 (EFAS=External Factor Analysis Sunmary). Prosedur analsis faktor-faktor adalah sebagai 
 berikut (Rangkuti, 2002):  

1) Disusun faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman.  

2) Dilakuukan pemberian bobot dari 1,00 hingga 0,00 (dari sangat penting hingga tidak penting) 
bergantung besarnya dampak faktor tersebut.  

3) Dilakukan pemberian rating skala 4-1 untuk peluang (pluang yang besar).  

4) Dilakukan pemberian rating skala 1-4 untuk ancaman (ancaman yang besar).  

5) Dilakaukan perkalian antar bobot dengan rating sehingga diperoleh nilai untuk setiap faktor.  

6) Nilai setiap faktor di jumlahkan sehingga diperoleh nilai total untuk faktor strategi eksternal. 
Nilai ini menunjukkan bagaimana perusahaan bereaksi terhadap faktor-faktor eksternalnya 
dan dapat digunakan sebagai pembanding untuk perusahaan sejenis.  

a. Faktor internal  
Kekuatan (strengths)  

- Networking yang luas 

- Variasi produk ikan hias yang beragam  

- Kualitas Produk sesuai dengan standar mutu ekspor 

- Tingkat kepercayaan tinggi dari konsumen 
Kelemahan (weaknesses)  

- Tidak memiliki SDM khusus pemasaran 

- Biaya operasional yang cukup tinggi  

- Kebijakan harga 

- Kualitas packing belum maksimal 
b. Faktor eksternal  

Peluang (opportunities)  

- Market yang luas dengan kata lain meningkatnya minat ikan hias dibeberapa 
negara  

- Minimnya perusahaan kompetitor dari negara lain yang memiliki izin dan sertif-
ikasi yang lengkap. 

- Perkembangan ekonomi regional 

- Kebijakan pemerintah yang kondusif/mendukung 
Ancaman (threats)  
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- Biaya logistik yang tinggi pada beberapa negara tujuan eskpor akibat pandemi 

- Teknologi kurang dimanfaatkan dengan baik oleh semua pihak 

- Minimalisir gangguan dalam persiapan barang (ready to export) 
Berdasarkan faktor internal dan eksternal tersebut, maka matriks IFAS (Internal factor 

Analysis Summary) dan EFAS  (eksternal  Factor  Analysis  
Summary) dapat dilihat pada Tabel 1 dan 2.  

Berdasarkan hasil matriks IFAS (Tabel 1) diperoleh nilai 3,40 dan matriks EFAS (Tabel 2) di-
peroleh nilai 2,89. Sedang untuk matriks SWOT Strategi pemasaran udang beku disajikan pada 
Tabel 3.  

 
Tabel 1. Matriks IFAS 

No Faktor Internal Bobot Rating Skor 

Kekuatan (Strength) 

1.  Networking yang luas 0.15 3.77 0.57 

2.  Variasi produk ikan hias yang beragam  0.15 3.62 0.54 

3.  Kualitas Produk sesuai dengan standar mutu ekspor 0.15 3.69 0.55 

4.  Kualitas packing belum maksimal 0.10 3.54 0.35 

Sub.Total  0,55  2,02 

Kelemahan (Weakness) 

1.  Tidak memiliki SDM khusus pemasaran 0.15 2.85 0.43 

2.  Biaya operasional yang cukup tinggi . 0.10 3.38 0.34 

3.  Kebijakan harga 0.10 2.92 0.29 

4. Kualitas packing belum maksimal 0.10 3.23 0.32 

Sub.Total  0,45  1,38 

Total Kekuatan dan Kelemahan  1.00   3,40  

 
 

Tabel 2. Matriks EFAS 

No Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Peluang (Oportunity) 

1.  Market yang luas dengan kata lain meningkatnya minat ikan hias 
dibeberapa negara 

0.21 3.46 0.74 

2.  Minimnya perusahaan kompetitor dari negara lain yang memiliki 
izin dan sertifikasi yang lengkap 

0.14 2.31 0.33 

3.  Perkembangan ekonomi regional 0.07 3.08 0.22 

4.  Kebijakan pemerintah yang kondusif/mendukung 0.14 2.23 0.32 

Sub.Total  0,57  1,61  
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Ancaman (Threats)  

1.  Biaya logistik yang tinggi pada beberapa negara tujuan eskpor 
akibat pandemi 

0.21 3.23 0.69 

2.  Teknologi kurang dimanfaatkan dengan baik oleh semua pihak 0.14 2.85 0.41 

3.  Minimalisir gangguan dalam persiapan barang (ready to export) 0.07 2.54 0.18 

Sub.Total  0,43   1.28 

Total Kekuatan dan Kelemahan  1.00  2,89 

 

Gambar 1. Diagram SWOT 

 

 
 
 

 Tabel 3. Matriks IFAS 

 Strength (S) Weakness (W) 

 1) Networking yang luas 
2) Variasi produk ikan 

hias yang beragam  
3) Kualitas Produk sesuai 

dengan standar mutu 
ekspor 

4) Tingkat kepercayaan 
tinggi dari konsumen 

1) Tidak memiliki SDM 
khusus pemasaran 

2) Biaya operasional 
yang cukup tinggi  

3) Kebijakan harga 
4) Kualitas packing be-

lum maksimal 

Opportunity (O)  (SO)  (WO)  

1) Market yang luas 
dengan kata lain 
meningkatnya minat 
ikan hias dibeberapa 
negara  

1) Mempertahankan dan 
memanfaatkan varian 
ikan hias, dan kualitas 
produk yang dimiliki 
perusahaan untuk 

1) Merekrut SDM khusus 
pemasaran untuk 
strategi pemasaran 
yang lebih optimal 
(W1, O1) 

Peluang (1,61) 

Kekuatan (2,02) Kelemahan (1,38) 

Ancaman (1,38) 

I. Agresif III. Turn around 

IV. Defence II. Diversifikasi 

0,30

3 

0 0,64 
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2) Minimnya perusahaan 
kompetitor dari nega-
ra lain yang memiliki 
izin dan sertifikasi 
yang lengkap. 

3) Perkembangan 
ekonomi regional 

4) Kebijakan pemerintah 
yang kondu-
sif/mendukung 

memasuki pasar baru 
(S2, S3, O1, O2) 

2) Memperluas jaringan 
pemasaran dengan 
bekerjasama dengan 
pihak ketiga (Agen di 
negara tujuan ekspor) 
(S1, O2) 

3) Mempertahankan 
serta meingkatkan 
kualitas produk yang 
dihasilkan (S2, O1) 

4) Menjaga kepercayaan 
customer untuk terus 
meningkatkan 
penjualan (S4, O1) 

2) Meningkatkan kualitas 
packing agar mampu 
menarik konsumen ba-
ru (W4, O1) 

3) Lebih menyesuaikan 
harga dengan pesaing 
yang memiliki target 
pasar sama (W3, O1, 
O2) 

4) Memanfaatkan ke-
bijakan pemerintah un-
tuk ikut andil dalam 
memberikan pelatihan 
manajemen pada SDM 
untuk menguasai mar-
ket pasar yang lebih 
luas (W4, O1) 

Threat (T)  (ST)  (WT) 

1) Biaya logistik yang 
tinggi pada beberapa 
negara tujuan eskpor 
akibat pandemi 

2) Teknologi kurang di-
manfaatkan dengan 
baik oleh semua pihak 

3) Gangguan (cuaca) 
dalam persiapan ba-
rang (ready to export) 

1) Memanfaatkan net-
working dengan 
seupplier untuk men-
jadwalkan waktu 
pengiriman dengan 
baik dan meningkat-
kan kesiapan produk 
untuk melakukan ek-
spor (S1, T3) 

2) Memanfaatkan variasi 
dan kualitas produk 
untuk menambah 
kuantitas produk pada 
saat pengiriman untuk 
menekan harga logis-
tik. (S1, S2, S3, S4, T1) 

3) Mengingkatkan ke-
mampuan SDM dalam 
penggunaan teknologi 
dalam proses pengi-
riman dengan 
merekrut SDM baru 
atau mengedukasi 
yang sudah ada (S1, 
O2) 

1) Memanfaatkan 
teknologi dalam pros-
es produksi (W2, T2) 

2) Meningkatkan ker-
jasama dengan suppli-
er (W2, T3) 
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2. Strategi Pemasaran  

Strategi  pemasaran  yang digunakan oleh PT. Tanjung Sari Aquarium Denpasar Bali adalah:  

1) Strategi SO (Strength-Opportunity)  

1) Mempertahankan dan memanfaatkan varian ikan hias, dan kualitas produk yang dimiliki perusahaan 

untuk memasuki pasar baru (S2, S3, O1, O2) 

2) Memperluas jaringan pemasaran dengan bekerjasama dengan pihak ketiga (Agen di negara tujuan 

ekspor) (S1, O2) 

3) Mempertahankan serta meingkatkan kualitas produk yang dihasilkan (S2, O1) 

4) Menjaga kepercayaan customer untuk terus meningkatkan penjualan (S4, O1) 

2) Strategi WO (Weakness-Opportunity)  
1) Merekrut SDM khusus pemasaran untuk strategi pemasaran yang lebih optimal (W1, O1) 

2) Meningkatkan kualitas packing agar mampu menarik konsumen baru (W4, O1) 

3) Lebih menyesuaikan harga dengan pesaing yang memiliki target pasar sama (W3, O1, O2) 

4) Memanfaatkan kebijakan pemerintah untuk ikut andil dalam memberikan pelatihan manajemen pada 

SDM untuk menguasai market pasar yang lebih luas. (W4, O1) 

3) Strategi ST (Strength-Threat)  

1) Memanfaatkan networking dengan seupplier untuk menjadwalkan waktu pengiriman dengan baik 

dan meningkatkan kesiapan produk untuk melakukan ekspor (S1, T3) 

2) Memanfaatkan variasi dan kualitas produk untuk menambah kuantitas produk pada saat pengiriman 

untuk menekan harga logistik. (S1, S2, S3, S4, T1) 

3) Mengingkatkan kemampuan SDM dalam penggunaan teknologi dalam proses pengiriman dengan 

merekrut SDM baru atau mengedukasi yang sudah ada (S1, O2) 

4) Strategi WT (Weakness – Threat)  

1) Memanfaatkan teknologi dalam proses produksi (W2, T2) 

2) Meningkatkan kerjasama dengan supplier (W2, T3) 

 
Simpulan/ Conclusion 
 Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan atas masalah yang telah dikemukakan sebelumnya, maka 
penulis dapat menarik beberapa kesimpulan dari hasil analisis yaitu sebagai berikut :  

1) Berdasarkan faktor internal dan eksternal yang menunjukkan  matriks IFAS (Internal factor Analysis 
Summary) diperoleh nilai 3,40  dan EFAS (eksternal Factor Analysis Summary) diperoleh nilai 2,89.  

2) Hasil analisis SWOT menunjukkan keunggulan dari PT. Tanjung Sari Aquarium Denpasar Bali adalah 
networking dan kualitas produk sesuai dengan standar mutu ekspor sedangkan kelemahannya ku-
rangnya tenaga ahli dalam bidang pemasaran.  

3) Analisis strategi pemasaran dengan menggunakan analisis SWOT menunjukkan bahwa memper-
tahankan mutu produk dan menjaga kepercayaan merupakan aspek yang paling penting yang harus 
dijaga yang berkaitan erat dengan mempertahankan konsumen. 
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