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ABSTRACT

The marketing process carried out by Vannamei shrimp farmers in Mendogo Village consists
solely of selling their shrimp to local collectors within the village. The purpose of this study
is to analyze marketing strategies to increase the added value of Vannamei shrimp produced
by farmers in Mendogo Village, Glagah District, Lamongan Regency. This research employs
a descriptive quantitative method. Data were collected from informants as primary and
secondary sources through interviews, observations, and documentation relevant to the
study. The data analysis technique used is SWOT analysis, which involves strategy
formulation through the stages of data collection (evaluation of external and internal
factors), analysis (SWOT Matrix), and decision-making. The results of the study indicate that
the SO (Strengths-Opportunities) strategy is highly effective in enhancing the added value of
Vannamei shrimp in Mendogo Village by utilizing farmers' strengths, such as product quality
and market relationships, to seize opportunities. The focus includes improving product
quality, maintaining environmental cleanliness, and implementing appropriate marketing
strategies to strengthen competitiveness in the market.

Keywords: Marketing Strategy, Vannamei, SWOT Analysis, Lamongan.
ABSTRAK

Proses pemasaran yang dilakukan petani budidaya udang vaname di Desa Mendogo hanya
berupa melakukan penjualan udang vaname kepada penampung yang ada di Desa. Tujuan
dari penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan nilai
tambah udang vaname yang dihasilkan oleh petani budidaya udang vaname di Desa Mendogo
Kecamatan Glagah Kabupaten Lamongan. Metode penelitian ini adalah penelitian deskriktif
kuantitatif. Menggunakan informan sebagai sumber data, data-data yang disajikan
menggunakan data primer dan data sekunder melalui wawancara, observasi dan dokumentasi
laporan, yang berkaitan dengan penelitian, kemudian teknik analisis data yang digunakan
adalah analisis SWOT dengan proses penyusunan strategi dari tahap pengumpulan data
(evaluasi faktor eksternal dan internal), tahap analisis (Matriks SWOT), hingga tahap
pengambilan keputusan. Hasil dari penelitian menunjukkan Strategi SO (Strengths-
Opportunities) sangat efektif untuk meningkatkan nilai tambah udang vaname di Desa
Mendogo dengan memanfaatkan kekuatan petani, seperti kualitas produk dan relasi pasar,
untuk meraih peluang. Fokusnya pada peningkatan kualitas, menjaga kebersihan lingkungan,
dan penerapan strategi pemasaran yang tepat guna memperkuat daya saing di pasar.

Kata kunci: Analisis SWOT, Lamongan, Strategi Pemasaran, Vaname.
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PENDAHULUAN

Indonesia dikenal sebagai negara maritim dan agraris karena memiliki wilayah perairan
yang jauh lebih luas dibandingkan dengan daratannya. Sebagai negara dengan karakteristik
agraris, Indonesia menyimpan potensi besar di sektor pertanian, terutama dalam pengelolaan
lahan sawah dan tambak yang menjadi sumber utama produksi pangan dan perikanan.
Berdasarkan data Kementerian Kelautan dan Perikanan (KKP) tahun 2021, luas lahan tambak di
Indonesia tercatat mencapai 785.088,28 hektar. Lahan tambak tersebut mencakup berbagai jenis
pemanfaatan, seperti budidaya ikan, produksi garam, dan kegiatan perikanan lainnya, yang
berperan penting dalam mendukung perekonomian nasional dan ketahanan pangan (Ramadhani
& Ruchba, 2024).

Berdasarkan data Statistik Perikanan Budidaya dari Dinas Kelautan dan Perikanan
Provinsi Jawa Timur tahun 2022, Jawa Timur menempati peringkat ketiga tertinggi secara
nasional dalam produksi perikanan budidaya dengan total produksi sebesar 1.313.745,14 ton. Di
Pulau Jawa, Jawa Timur menjadi produsen terbesar, dengan tiga komoditas utama yang
mendominasi produksi, yaitu bandeng (170.319 ton), lele (136.435,89 ton), dan udang vaname
(103.949,74 ton). Penelitian oleh Hakim dan Effendi (2024) menyatakan bahwa peningkatan
produksi perikanan budidaya di Jawa Timur didukung oleh pengembangan teknologi dan
peningkatan keterampilan pembudidaya. Sementara itu, menekankan kontribusi sektor perikanan
terhadap PDRB daerah, yang menunjukkan potensi signifikan untuk terus dikembangkan
(Damayanti et al., 2019).

Provinsi Jawa Timur dikenal sebagai salah satu wilayah dengan lahan sawah tambak
terluas di Indonesia, yang berperan penting dalam menopang produksi sektor perikanan budidaya.
Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (BPS) tahun 2023, beberapa kabupaten di Jawa Timur
menjadi kontributor utama dalam produksi hasil budidaya perikanan. Kabupaten Sumenep
menempati posisi tertinggi dengan total produksi mencapai 689.530 ton. Di urutan berikutnya,
Kabupaten Gresik mencatat produksi sebesar 138.605 ton, disusul oleh Kabupaten Sidoarjo
dengan angka 101.525 ton. Selanjutnya, Kabupaten Lamongan menyumbang produksi sebanyak
59.728 ton, sementara Kabupaten Tuban mencatat produksi sebesar 41.781 ton. Keberadaan lahan
sawah tambak yang luas di daerah-daerah ini mendukung tingginya produktivitas sektor
perikanan budidaya di Jawa Timur (Juarno et al., 2017).

Kabupaten Lamongan memiliki potensi yang signifikan di sektor perikanan, mencakup
perikanan tangkap, budidaya, serta usaha perikanan lainnya. Berdasarkan data dari Dinas
Perikanan dan Kelautan (Disperikla) tahun 2022, produksi perikanan tangkap di Kabupaten
Lamongan mencapai 80.170,34 ton per tahun dengan nilai ekonomi sekitar Rp
1.394.411.533.000. Aktivitas ini didukung oleh 23.807 nelayan yang berperan sebagai tulang
punggung sektor perikanan tangkap di daerah tersebut. Sementara itu, perikanan budidaya di
Lamongan mencakup lahan seluas 20.487,40 hektar, yang terbagi menjadi beberapa jenis lahan,
yaitu tambak seluas 932,29 hektar, sawah tambak seluas 19.503,54 hektar, kolam budidaya
dengan luas 51,35 hektar, dan karamba seluas 0,22 hektar. Pada tahun 2022, sektor budidaya ini
berhasil menghasilkan produksi sebesar 62.754,85 ton per tahun dengan nilai ekonomi mencapai
Rp 1.577.347.888.000. Produksi tersebut dikelola oleh 27.788 rumah tangga perikanan (RTP)
yang tersebar di berbagai wilayah Lamongan. Potensi ini menunjukkan peran penting Kabupaten
Lamongan dalam mendukung ketahanan pangan dan perekonomian berbasis perikanan di Jawa
Timur.

Di Kabupaten Lamongan, udang vaname (Litopenaeus vannamei) menjadi komoditas
unggulan bagi para petambak. Popularitasnya disebabkan oleh nilai ekonomis yang tinggi dan
harga jual yang kompetitif. Selain itu, udang vaname memiliki keunggulan teknis budidaya,
seperti daya tahan terhadap penyakit, pertumbuhan cepat, dan kemampuan dibudidayakan dalam
kepadatan tinggi (Chusnul et al., 2010).

Salah satu sentra produksi udang vaname di Lamongan adalah Kecamatan Glagah.
Menurut data Dinas Perikanan Lamongan tahun 2019, produksi udang vaname di Kecamatan
Glagah mencapai 65.639 kg per tahun (Azizi et al., 2022). Namun, melimpahnya hasil panen
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menimbulkan tantangan dalam pemasaran, mengingat udang merupakan komoditas yang mudah
rusak. Penanganan Khusus, seperti penyimpanan dengan alat pendingin dan pengangkutan
menggunakan kendaraan berpendingin, sangat dibutuhkan untuk menjaga kualitas produk
(Miftachurrochmah, 2019).

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan strategi pemasaran
diantaranya (Fanni et al., 2020) yang meneliti tentang strategi pemasaran gelondongan udang
vanname di Kabupaten Lamongan. Evaluasi strategi pemasaran tambak udang Desa Teluk
Pambang (Studi Kasus Koperasi Produksi Generasi Mandiri) (Sianturi, 2021). Strategi pemasaran
udang vanname di PT DPP, Kabupaten Kaur (Yuristia et al., 2023). Strategi pemasaran udang
vannamei pada tambak udang PT. Cendana Prioritas Lestari Kabupaten Bengkulu Tengah
(Irwanto et al., 2018).

Di Desa Mendogo, Kecamatan Glagah, Lamongan ini proses pemasaran udang vaname
masih bergantung pada empat penampung. Pembudidaya umumnya menjual hasil panen langsung
kepada penampung tanpa strategi pemasaran spesifik. Dalam sistem ini, penetapan harga
dikendalikan oleh penampung, sehingga keuntungan petambak sering tidak optimal. Selain itu,
tidak adanya jaminan harga dari penampung memperburuk situasi (Ramli et al., 2022).
Keterbatasan ini disebabkan oleh belum terbentuknya lembaga seperti koperasi di Desa Mendogo
yang dapat melindungi kepentingan pembudidaya. Pembentukan koperasi atau organisasi serupa
dapat menjadi solusi efektif dalam meningkatkan daya tawar petambak dan mengurangi dominasi
tengkulak (Sari et al., 2023).

Penerapan strategi pemasaran yang tepat, seperti analisis segmentasi pasar, penetapan
harga yang kompetitif, promosi yang efektif, dan distribusi yang efisien, juga penting untuk
meningkatkan penjualan udang vaname. Pembudidaya perlu memahami kebutuhan dan preferensi
konsumen, serta mengikuti tren pasar untuk dapat bersaing secara efektif. Dengan menerapkan
strategi-strategi tersebut, diharapkan pembudidaya udang vaname di Desa Mendogo dapat
meningkatkan pendapatan, memperoleh kepastian harga jual, dan mengurangi ketergantungan
pada penampung tunggal. Hal ini akan berdampak positif pada kesejahteraan pembudidaya dan
perkembangan ekonomi lokal (Ramli et al., 2022).

Oleh karena itu, penelitian yang bertujuan mengidentifikasi dan mengembangkan strategi
pemasaran pembudidaya udang vaname di Desa Mendogo sangat penting, dan identifikasi saluran
pemasaran yang tepat. Penelitian ini diharapkan dapat merumuskan solusi pemasaran yang lebih
efektif, sehingga pembudidaya dapat meningkatkan pendapatan serta memperoleh kepastian
harga jual.

METODE PENELITIAN

Metode Pengambilan Sampel

Penelitian ini menggunakan metode Slovin untuk menentukan jumlah sampel penelitian.
Metode Slovin dipilih karena mampu memberikan perkiraan ukuran sampel yang representatif
dari suatu populasi dengan mempertimbangkan tingkat toleransi kesalahan (margin of error).
Adapun populasi dalam penelitian ini adalah seluruh petambak udang vaname yang berdomisili
di Desa Mendogo, Kecamatan Glagah, Kabupaten Lamongan, yang berjumlah 200 petani.
Berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Slovin, jumlah sampel yang diperoleh adalah 67

petani. Rumus Slovin yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
_ N
"TItNe?

Keterangan:

n = jumlah sampel

N = jumlah populasi (200 petani)

e = tingkat kesalahan (error margin), yang dalam penelitian ini ditetapkan sebesar 10% atau 0,1.

Substitusi nilai ke dalam rumus:
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Berdasarkan perhitungan tersebut, diperoleh 67 responden sebagai sampel penelitian.
Jumlah ini dianggap mewakili populasi sebanyak 200 petani dengan tingkat akurasi yang dapat
diterima. Penggunaan metode Slovin memastikan bahwa penelitian dapat dilakukan secara lebih
efisien, baik dari segi waktu, tenaga, maupun sumber daya, tanpa mengabaikan representasi data
yang baik. Selanjutnya, teknik pengambilan sampel dilakukan dengan metode simple random
sampling atau pengambilan sampel secara acak sederhana. Teknik ini dipilih agar setiap anggota
populasi memiliki peluang yang sama untuk dipilih sebagai sampel, sehingga hasil penelitian
dapat memberikan gambaran yang lebih objektif dan akurat mengenai kondisi petambak udang
vaname di Desa Mendogo.

Selain itu, penelitian ini menggunakan Skala Likert sebagai alat pengukuran dalam
pengumpulan data. Skala Likert digunakan untuk mengukur persepsi, pendapat, atau tanggapan
dari para petani terhadap berbagai aspek yang diteliti, seperti tantangan pemasaran, strategi
distribusi, serta kepuasan terhadap sistem pemasaran yang ada. Responden akan diminta untuk
memberikan penilaian dengan memilih tingkat kesetujuan atau ketidaksepakatan terhadap
pernyataan yang diajukan. Skala yang dipakai menggunakan skala 1 — 4 vyaitu:

1 = Sangat Tidak Penting
2 =Tidak Penting

3 =Penting

4 = Sangat Penting

= 66,66 = 67

Metode Analisis Data

Penelitian ini menggunakan analisis SWOT vyang merupakan analisis untuk
mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi yang tepat dalam
usaha budidaya udang vaname (Litopenaeus vannamei) (Isniati, 2019). Dengan analisis ini, para
pembudidaya dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang yang dimiliki, serta meminimalisir
kelemahan dan ancaman yang dihadapi. Tujuan penerapan analisis SWOT dalam usaha budidaya
udang vaname adalah untuk memberikan gambaran komprehensif tentang keunggulan,
kelemahan, peluang, serta ancaman yang ada, sehingga dapat digunakan sebagai dasar dalam
pengambilan keputusan strategis guna meningkatkan produktivitas dan pendapatan (Setyani,
2015).

Melalui analisis SWOT, pembudidaya udang vaname dapat melakukan evaluasi
menyeluruh terhadap kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan
ancaman (threats). Dengan melakukan analisis ini, pembudidaya dapat merancang aktivitas
berdasarkan kekuatan yang dimiliki untuk memanfaatkan peluang yang tersedia, serta
meminimalisir atau bahkan mengubah ancaman yang berpotensi merugikan menjadi peluang baru
yang menguntungkan (Sinulingga, 2009).

Analisis SWOT pada usaha budidaya udang vaname dapat diterapkan dengan cara
mengidentifikasi dan menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi keempat aspek tersebut,
kemudian menerapkannya dalam matrik SWOT. Pengaplikasiannya pada usaha budidaya udang
vaname adalah sebagai berikut:

Bagaimana kekuatan (strengths), seperti kualitas air yang baik, dukungan teknologi
budidaya, dan pengalaman pembudidaya, dapat dimanfaatkan untuk memperoleh keuntungan dari
peluang (opportunities) yang ada, seperti permintaan pasar yang tinggi dan perkembangan
teknologi pascapanen.

Bagaimana cara mengatasi kelemahan (weaknesses), seperti keterbatasan modal,
penguasaan teknologi rendah, atau akses pasar yang terbatas, agar tidak menghambat
pemanfaatan peluang (opportunities) yang ada. Bagaimana kekuatan (strengths) yang dimiliki,
seperti kemampuan budidaya dalam kepadatan tinggi dan daya tahan udang vaname terhadap
penyakit, dapat digunakan untuk menghadapi berbagai ancaman (threats), seperti fluktuasi harga
pasar atau risiko penyakit yang masih ada. Bagaimana cara mengatasi kelemahan (weaknesses),
seperti rendahnya keterampilan manajemen usaha dan ketergantungan pada penampung, agar
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dapat mengubah ancaman (threats) menjadi peluang baru, seperti diversifikasi produk olahan
udang dan perluasan akses pemasaran melalui koperasi atau pasar digital.

Dengan penerapan analisis SWOT, pembudidaya udang vaname diharapkan mampu
merancang strategi yang tepat guna meningkatkan daya saing di pasar, memaksimalkan
keuntungan, serta menciptakan peluang baru yang mendukung keberlanjutan usaha budidaya.
Penerapan strategi ini juga dapat membantu para pembudidaya dalam mengatasi berbagai
hambatan dan ancaman, sehingga usaha budidaya udang vaname dapat lebih stabil dan
berkembang dalam jangka panjang (Rustiana & Cuapiadi, 2016).

Matriks SWOT merupakan alat analisis yang digunakan untuk mengidentifikasi peluang
dan ancaman dari lingkungan eksternal serta kekuatan dan kelemahan dari lingkungan internal
suatu organisasi atau perusahaan. Melalui matriks ini, berbagai strategi dapat dikembangkan
untuk mencapai tujuan yang diinginkan. Secara umum, strategi yang dihasilkan dari analisis
SWOT bertujuan untuk mendorong upaya kewirausahaan, yaitu dengan memaksimalkan
kekuatan yang dimiliki, mengatasi kelemahan, memanfaatkan peluang yang ada, dan menghadapi
ancaman yang muncul.

Hasil analisis SWOT ini menghasilkan empat kelompok strategi utama, yaitu: Strategi SO
(Strengths-Opportunities), yang memanfaatkan kekuatan untuk meraih peluang. Strategi ST
(Strengths-Threats), yang menggunakan kekuatan untuk menghadapi ancaman. Strategi WO
(Weaknesses-Opportunities), yang bertujuan memperbaiki kelemahan agar peluang dapat
dimaksimalkan. Strategi WT (Weaknesses-Threats), yang berfokus pada mengurangi kelemahan
sekaligus menghindari atau mengatasi ancaman. Berikut ini adalah bentuk dasar matriks SWOT
yang menggambarkan hubungan antara keempat strategi tersebut (Rangkuti, 2015):

Tabel 1. Formulasi Strategi menggunakan Matriks SWOT

Strengths Weakness
Opportunities S-O = Pemanfaatan kekuatan W-O = Perbaikan kelemahan untuk
untuk meraih peluang. memaksimalkan peluang.
Threats S-T = Pemanfaatan kekuatan W-T = Mengurangi kelemahan dan
untuk menghadapi ancaman. menghindari ancaman.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Secara geografis Desa Mendogo terletak pada posisi 7°21°- 7°31° Lintang Selatan dan
110°10’- 111°40° Bujur Timur. Topografi ketinggian Desa ini adalah berupa daratan sedang yaitu
sekitar 156 m di atas permukaan air laut. Berdasarkan data BPS Kabupaten Lamongan tahun
2023, selama tahun 2023 curah hujan di Desa Mendogo rata- rata mencapai 2.400 mm. Curah
hujan terbanyak terjadi pada bulan Desember hingga mencapai 405,04 mm yang merupakan curah
hujan tertinggi selama kurun waktu 2000-2018 BPS Kabupaten Lamongan tahun 2023.

LAUT JAWA

XAE, GRESIK
XAB.TUBAN

KAB. BOJONEGORD

= B HAB. MOJCKERTO
KAB. JOMBANG

Gambar 1. Gambar Kabupaten Lamongan
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Gambar 2. Peta Kecamatan Glagah.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diperoleh data mengenai daftar harga
udang vaname di tingkat petani budidaya di Desa Mendogo. Harga jual udang di tingkat petani
cenderung fluktuatif, dengan pola yang tidak stabil, kadang mengalami kenaikan, dan di waktu
lain mengalami penurunan. Penurunan harga umumnya terjadi saat terjadi panen raya, di mana
jumlah pasokan udang vaname di pasar menjadi berlimpah. Kondisi ini sering kali membuat
petani sulit mendapatkan keuntungan maksimal, terutama jika harga jual berada di bawah biaya
produksi. Selain itu, faktor-faktor seperti kualitas udang, cuaca, dan permintaan pasar juga turut
memengaruhi fluktuasi harga di tingkat petani.

Tabel 2. Perbandingan Harga Udang Vaname

No. Isi Udang Vaname per kg Harga di Petani  Harga di Pengepul Selisih
1 120 23.000 25.000 2.000
2 90 28.000 30.000 2.000
3 50 48.000 50.000 2.000

Sumber: Data Primer diolah (2024)

Berdasarkan tabel yang disajikan, terdapat hubungan antara ukuran udang vaname, yang
diukur dari jumlah ekor per kilogram, dengan harga jual di tingkat petani dan pengepul. Semakin
besar ukuran udang (semakin sedikit jumlah ekor per kilogram), harga jualnya cenderung lebih
tinggi. Misalnya, untuk udang berukuran 120 ekor per kilogram, harga di tingkat petani sebesar
Rp23.000, sedangkan untuk ukuran 50 ekor per kilogram, harganya meningkat hingga Rp48.000.
Hal ini menunjukkan bahwa ukuran udang yang lebih besar memiliki nilai ekonomis lebih tinggi
karena kualitas daging yang lebih baik dan permintaan pasar yang cenderung meningkat terhadap
udang berukuran besar. Harga yang ditawarkan pengepul juga meningkat seiring ukuran udang,
dengan margin keuntungan tetap sebesar Rp2.000 per kilogram di setiap tingkat ukuran. Kondisi
ini menggambarkan adanya struktur rantai distribusi yang memberikan nilai tambah bagi
pengepul, namun potensi keuntungan petani masih terbatas.

Menurut Kementerian Kelautan dan Perikanan (KKP), fenomena ini umum terjadi dalam
rantai pasok komoditas perikanan di Indonesia, di mana perbedaan harga antara petani dan
pengepul terjadi karena biaya distribusi, transportasi, dan penyimpanan yang dibebankan oleh
pengepul. Selain itu, FAO (Food and Agriculture Organization) mencatat bahwa udang dengan
ukuran lebih besar memiliki pasar yang lebih kompetitif di tingkat domestik maupun
internasional, terutama di pasar ekspor yang memprioritaskan kualitas dan ukuran tertentu. Di sisi
lain, fluktuasi harga di tingkat petani juga dipengaruhi oleh musim panen raya, di mana pasokan
melimpah menyebabkan penurunan harga jual.

Dalam konteks ini, perbaikan pada sistem rantai pasok dan peningkatan akses pasar
langsung bagi petani menjadi solusi yang dapat meningkatkan kesejahteraan mereka. Dengan
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mengurangi ketergantungan pada pengepul melalui koperasi atau kemitraan langsung dengan
industri pengolahan dan eksportir, petani dapat memperoleh harga jual yang lebih adil.

Strategi Pemasaran Udang Vaname

Untuk mengembangkan strategi pengembangan pemasaran yang baik, mama perlu
melakukan analisis SWOT dan menentukan bobotnya. Analisis SWOT merupakan pendekatan
alternatif terhadap faktor internal, termasuk kekuatan dan kelemahan, dan faktor eksternal,
termasuk peluang dan ancaman. Hasil spesifik dari faktor internal yang mewakili kekuatan dan
kelemahan rating dan bobot diubah menjadi tabel matriks IFAS untuk mendapatkan suspensi
(rating x bobot), seperti yang ditunjukkan pada Tabel 3.

Tabel 3 menyajikan Matriks Evaluasi Faktor Strategis Internal (IFAS) yang
mengidentifikasi kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) dalam sistem pemasaran udang
vaname. Pada bagian kekuatan, terdapat lima faktor utama yang memengaruhi kinerja pemasaran,
seperti harga udang vaname di pasaran yang tinggi (S1), kualitas dan ukuran udang vaname (S2),
serta hubungan baik dengan penampung udang (S3). Faktor dengan skor tertinggi adalah Sarana
dan prasarana yang memadai (S5) dengan skor 0,644, menunjukkan kontribusi signifikan
terhadap sistem pemasaran. Total bobot kekuatan sebesar 0,56 dengan skor keseluruhan 1,834,
yang mencerminkan adanya aspek positif yang cukup mendukung pengembangan pemasaran
udang vaname.

Tabel 3. Matriks Evaluasi Faktor Strategis Internal (IFAS)
Faktor Strategi Internal

No. Kekuatan (Strenght) Bobot Rating  Skor
1 S1 Harga Udang vaname di pasaran yang tinggi 0.06 3.54 0.212
2 S2  Kaualitas dan Ukuran udang vaname 0.02 3.18 0.064
3 S3  Hubungan yang baik antar penampung udang vaname 0.15 3.24 0.486
4 S4  Pelayanan yang baik terhadap pembeli udang vaname 0.13 3.29 0.428
5 S5  Sarana prasarana yang memadai 0.20 3.22 0.644

Jumlah Kekuatan 0.56 16.47 1834

Kelemahan (Weakness)

1 W1 Ketergantungan pada pengepul 0.18 3.22 0.580
2 W2 Fluktuasi Harga saat panen raya 0.15 3.11 0.467
3 W3 Akses Pasar yang terbatas 0.11 3.12 0.343
Jumlah Kelemahan 0.44 9.45 1.389

Total IFAS 1 25.92  3.223

Selisih IFAS 0.444

Di sisi kelemahan, terdapat tiga faktor yang menjadi hambatan utama, antara lain
ketergantungan pada pengepul (W1), fluktuasi harga saat panen raya (W2), dan akses pasar yang
terbatas (W3). Faktor W1 memiliki skor tertinggi sebesar 0,580, menunjukkan bahwa
ketergantungan pada pengepul menjadi masalah utama dalam sistem pemasaran. Total bobot
kelemahan sebesar 0,44 dengan skor keseluruhan 1,389, yang menunjukkan bahwa kelemahan
masih memiliki pengaruh signifikan terhadap sistem ini. Selisih antara total skor kekuatan dan
kelemahan adalah 0,444, yang menunjukkan bahwa kekuatan internal masih lebih dominan
dibanding kelemahan. Namun, diperlukan upaya strategis untuk meminimalkan kelemahan agar
potensi pasar udang vaname dapat dioptimalkan secara berkelanjutan.

Selain itu, identifikasi spesifik, peringkat, dan bobot faktor eksternal yang merupakan
peluang dan risiko dipindahkan ke tabel matriks EFAS untuk mendapatkan jeda (rating x bobot),
seperti yang ditunjukkan pada Tabel 4.

Tabel 4 menyajikan Matriks Evaluasi Faktor Strategis Eksternal (EFAS) yang memuat
peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dalam pemasaran udang vaname di Lamongan.
Pada bagian peluang, terdapat tujuh faktor utama, seperti permintaan pasar yang tinggi (O1) dan
udang vaname sebagai komoditi ekspor (02), yang memiliki skor tertinggi, masing-masing 0,284
dan 0,412. Faktor ini menunjukkan potensi besar dari tingginya permintaan global terhadap udang
vaname. Selain itu, dukungan dari dinas perikanan (O3), sumber daya alam yang mendukung
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budidaya (0O4), pengembangan produk olahan udang (O5), serta dukungan koperasi (O6) dan
potensi pasar domestik (O7) turut memberikan peluang signifikan. Total bobot peluang sebesar
0,63 dengan skor keseluruhan 2,016, menunjukkan bahwa peluang eksternal memiliki kontribusi
yang kuat untuk mendukung pertumbuhan pasar udang vaname.

Tabel 4. Matriks Evaluasi Faktor Strategis Eksternal (EFAS)
Faktor Strategi Internal

No. Peluang (Opportunities) Bobot Rating Skor
1 Ol Permintaan udangvaname di pasar yang tinggi 0.09 3.15 0.284
2 02 Udang vaname merupakan komoditi ekspor 0.13 3.17 0412
3 03 Dukungan penuh dinas perikanan terhadap penampungan udang

vaname 0.08 3.12  0.250
4 04 Potensi sumberdaya alam untuk budidaya udang vaname 0.06 3.26  0.196
5 05 Pengembangan produk olahan udang 0.07 3.27  0.229
6 06 Adanyadukungan koperasi dan kelompok tani 0.09 3.25 0.293
7 O7 Potensi pasar domestik yang besar 0.11 3.22 0.354
Jumlah Peluang 0.63 2244 2.016

Ancaman (Threats)
1 T1 Fluktuasi Harga Global dan Persaingan Pasar Ekspor 0.05 3.07 0.154
2 T2 Ketergantungan pada Musim dan Cuaca 0.11 319 0.351
3 T3 Keterbatasan Infrastruktur Logistik dan Cold Storage 0.09 3.18 0.286
4 T4 Ancaman Penyakit Udang 0.12 3.09 0371
Jumlah Kelemahan 0.37 1253 1.161
Total EFAS 1 3497 3.178
Selisih EFAS 0.855

Di sisi ancaman, terdapat empat faktor yang berpotensi menghambat pengembangan
pemasaran udang, di antaranya fluktuasi harga global (T1) dan ketergantungan pada musim dan
cuaca (T2) dengan skor masing-masing 0,154 dan 0,351, yang menunjukkan dampak cukup
signifikan. Faktor lain seperti keterbatasan infrastruktur logistik dan fasilitas cold storage (T3)
dan ancaman penyakit udang (T4) juga berperan besar sebagai hambatan. Total bobot ancaman
sebesar 0,37 dengan skor keseluruhan 1,161. Selisih antara total peluang dan ancaman
menghasilkan 0,855, yang menunjukkan bahwa peluang eksternal masih lebih dominan
dibandingkan ancaman. Oleh karena itu, strategi yang tepat dalam memaksimalkan peluang dan
mengatasi ancaman sangat diperlukan agar pemasaran udang vaname di Lamongan dapat
berkembang secara berkelanjutan.

Dari tabel IFAS dan EFAS di atas, dapat diketahui matriks SWOT berada di kuadran 1
yaitu Strategi Agresif atau Growth-Oriented Strategy. Strategi ini berfokus pada pemanfaatan
kekuatan internal untuk memaksimalkan peluang eksternal (Gambar 1).

Dengan X =0.445 dan Y = 0.855, posisi pemasaran udang vaname di Lamongan berada di
Kuadran | (Agresif). Hal ini menunjukkan bahwa kekuatan internal yang dimiliki dapat
dimanfaatkan untuk memaksimalkan peluang eksternal, seperti meningkatnya permintaan pasar
domestik dan ekspor, didukung oleh kualitas udang vaname dan infrastruktur yang memadai.
Strategi yang tepat dapat dirumuskan sebagai berikut:

S-0O (Strengths — Opportunities): Strategi ini berfokus pada pemanfaatan kekuatan internal
untuk mengambil peluang eksternal. Misalnya, kualitas udang vaname yang baik dan hubungan
baik dengan pengepul dapat digunakan untuk memenuhi permintaan pasar yang tinggi di
domestik maupun ekspor. W-O (Weaknesses — Opportunities): Strategi ini bertujuan
meminimalkan kelemahan dengan memanfaatkan peluang. Misalnya, mengurangi
ketergantungan pada pengepul dengan membentuk koperasi untuk memanfaatkan potensi pasar
domestik dan dukungan pemerintah. S-T (Strengths — Threats): Strategi ini memanfaatkan
kekuatan untuk mengatasi ancaman. Contohnya, dengan menjaga sarana prasarana yang memadai
untuk mengatasi keterbatasan logistik dan fluktuasi pasar global. W-T (Weaknesses — Threats):
Strategi ini berfokus pada upaya meminimalkan kelemahan dan menghindari ancaman. Misalnya,
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dengan memperbaiki manajemen budidaya agar lebih tahan terhadap faktor cuaca dan penyakit
udang.
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Gambar 1. Matrix SWOT Strategi Pemasaran Udang Vaname

Analisis SWOT terhadap sistem pemasaran udang vaname di Lamongan menunjukkan
kondisi internal dan eksternal yang mempengaruhi pengembangan komoditas ini. Berdasarkan
hasil Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary), faktor kekuatan utama mencakup harga
udang vaname yang tinggi di pasaran (S1), kualitas dan ukuran udang vaname yang kompetitif
(S2), hubungan baik antara penampung dan petani udang (S3), pelayanan yang memuaskan
terhadap pembeli (S4), serta sarana dan prasarana yang mendukung distribusi (S5). Kekuatan-
kekuatan ini menunjukkan bahwa udang vaname memiliki potensi besar untuk menjadi komoditas
unggulan, baik di pasar domestik maupun internasional. Di sisi lain, terdapat kelemahan seperti
ketergantungan pada pengepul (W1), fluktuasi harga saat panen raya (W2), dan keterbatasan
akses pasar dan infrastruktur logistik, termasuk fasilitas cold storage (W3). Ketergantungan pada
pihak tertentu dan kendala infrastruktur ini dapat menghambat optimalisasi pemasaran udang
vaname secara berkelanjutan.

Analisis Matriks EFAS (External Factor Analysis Summary) mengungkap peluang dan
ancaman yang dihadapi sistem pemasaran udang vaname. Peluang meliputi tingginya permintaan
pasar domestik dan internasional (O1, O7), potensi udang vaname sebagai komoditas ekspor
unggulan (02), dukungan dari dinas perikanan dan kelompok tani (O3, O6), serta pengembangan
produk olahan udang yang bernilai tambah (O5). Selain itu, potensi sumber daya alam yang
mendukung budidaya (O4) memperkuat posisi Lamongan sebagai salah satu sentra penghasil
udang vaname. Namun, terdapat ancaman seperti fluktuasi harga global dan persaingan pasar
ekspor (T1) seperti halnya negara competitor Indonsia yaitu Thailand, Vietnam, India, China dan
Ekuador (Fitri dan Septiadi, 2023). Ketergantungan pada kondisi cuaca dan musim (T2) juga perlu
diperhatikan, Menurut Samadan, et al., (2020), faktor utama yang mempengaruhi struktur
komunitas fitoplankton sebagai pakan udang adalah perubahan kondisi lingkungan perairan
pantai termasuk tambak yang disebabkan oleh pasang surut dan musim. Selain itu, Keterbatasan
infrastruktur logistik (T3), dan risiko serangan penyakit udang yang dapat merugikan petani (T4).
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Faktor-faktor eksternal ini menuntut adanya strategi adaptif untuk mengatasi tantangan yang

Tabel 5. Matriks SWOT: Strategi Pemasaran Udang Vaname

Faktor Internal/

Kekuatan (Strengths)

Kelemahan (Weaknesses)

Eksternal

Peluang S-0 W-O

(Opportunities) - Memanfaatkan kualitas dan ukuran - Mengurangi ketergantungan pada
udang vaname (S2) untuk pengepul (W1) dengan membentuk

memenuhi permintaan pasar ekspor
yang tinggi (02).

Meningkatkan pelayanan kepada
pembeli udang vaname (S4)
melalui dukungan koperasi dan
kelompok tani (O6).
Mengembangkan sarana prasarana

koperasi atau kemitraan langsung dengan
pasar ekspor (02, O6).

- Memanfaatkan dukungan dinas perikanan

(03) untuk meningkatkan akses pasar dan
stabilitas harga di musim panen raya
(W2).

- Mengembangkan teknologi cold storage

yang memadai (S5) untuk untuk mengatasi keterbatasan logistik
memaksimalkan potensi  pasar (W3) dan memanfaatkan peluang
domestik (O7). pengembangan produk olahan udang
(05).
Ancaman S-T W-T
(Treaths) - Menjaga hubungan baik dengan - Mengurangi ketergantungan pada
pengepul dan pembeli (S3, S4) pengepul (W1) untuk meminimalkan

untuk menghadapi fluktuasi harga

dampak fluktuasi harga global (T1).

global (T1). Meningkatkan ~ manajemen  budidaya
- Memaksimalkan sarana prasarana untuk  menghadapi  ketergantungan

yang ada (S5) untuk mengurangi musim dan cuaca (W2, T2).

dampak keterbatasan logistik dan Mengembangkan infrastruktur logistik

cold storage (T3).
Meningkatkan kualitas produksi
untuk mengatasi ancaman penyakit

dan fasilitas penyimpanan (W3) untuk
mengatasi keterbatasan rantai distribusi
(T3).

udang (T4).

Berdasarkan skor total IFAS sebesar 3,223 dan EFAS sebesar 3,178, sistem pemasaran
udang vaname di Lamongan berada di kuadran | (Growth Strategy) dalam matriks SWOT, yang
menandakan bahwa komoditas ini memiliki kekuatan internal yang signifikan dan peluang
eksternal yang dapat dimanfaatkan untuk pertumbuhan yang agresif. Strategi yang dapat
dikembangkan antara lain memanfaatkan kekuatan kualitas dan ukuran udang vaname (S2) untuk
memenuhi permintaan pasar ekspor yang tinggi (02), meningkatkan pelayanan terhadap
pelanggan (S4) melalui dukungan koperasi dan kelompok tani (O6), serta mengembangkan sarana
prasarana (S5) untuk mendukung distribusi ke pasar domestik yang besar (O7). Selain itu, strategi
lainnya mencakup pengurangan Kketergantungan pada pengepul (W1) dengan membentuk
kemitraan langsung ke pasar, pengembangan fasilitas cold storage (W3) untuk menjaga kualitas
saat produksi melimpah, serta memanfaatkan dukungan pemerintah dalam stabilisasi harga saat
panen raya (W2).

Dalam konteks ancaman, upaya mitigasi perlu dilakukan, seperti peningkatan manajemen
budidaya untuk mengurangi risiko serangan penyakit udang (T4) (Juarno, et al., 2017),
pembangunan infrastruktur logistik yang memadai untuk mengatasi keterbatasan distribusi (T3),
serta diversifikasi pasar untuk mengatasi fluktuasi harga global (T1) (Ramadhani dan Ruchba,
2024). Dengan strategi yang terarah, sistem pemasaran udang vaname di Lamongan memiliki
potensi untuk terus berkembang dan memberikan kontribusi signifikan terhadap perekonomian
daerah, sekaligus meningkatkan kesejahteraan petani udang.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis SWOT terhadap strategi pemasaran udang vaname di
Lamongan, dapat disimpulkan bahwa produk udang vaname memiliki potensi pasar yang tinggi,
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baik di pasar domestik maupun internasional. Hal ini didukung oleh kualitas produk yang baik,
ukuran yang beragam, dan harga jual yang kompetitif (Strengths). Permintaan yang terus
meningkat, baik dari pasar lokal maupun ekspor, memberikan peluang besar bagi pengembangan
industri ini. Selain itu, dukungan dari pemerintah dalam bentuk kebijakan dan pendampingan
teknis turut menjadi peluang yang dapat dimanfaatkan oleh para petani dan pelaku usaha udang
vaname. Namun, terdapat beberapa kelemahan, seperti keterbatasan akses pasar, fluktuasi harga
saat panen raya, serta ketergantungan pada pengepul sebagai perantara distribusi. Hal ini
mengakibatkan nilai jual yang belum optimal di tingkat petani. Di sisi lain, ancaman yang
dihadapi meliputi fluktuasi harga global, persaingan pasar, keterbatasan infrastruktur logistik,
serta risiko lingkungan seperti penyakit udang yang dapat menurunkan produktivitas budidaya.

Dari hasil analisis tersebut, strategi pemasaran udang vaname perlu difokuskan pada
penguatan kolaborasi antar-pemangku kepentingan, peningkatan kualitas pemasaran, dan
penerapan produksi yang berkelanjutan. Strategi ini mencakup peningkatan keterampilan
pemasaran digital, promosi yang lebih masif, dan diversifikasi produk olahan udang vaname.
Dengan adanya strategi yang tepat, para pelaku usaha diharapkan mampu menjangkau pasar yang
lebih luas dan memperoleh harga jual yang lebih adil. Selain itu, dukungan terhadap infrastruktur
seperti penyediaan cold storage dan akses logistik yang memadai sangat diperlukan untuk
mengatasi kendala distribusi. Secara keseluruhan, penerapan strategi ini diharapkan dapat
meningkatkan daya saing produk udang vaname di pasar global serta memberikan kontribusi yang
signifikan terhadap kesejahteraan petani udang di Lamongan.

Saran

Untuk mengoptimalkan strategi pemasaran udang vaname, perlu adanya beberapa upaya
konkret. Pertama, peningkatan keterampilan pemasaran melalui pelatihan dan pemanfaatan
teknologi digital marketing sangat penting agar petani dan pengepul mampu memasarkan produk
mereka secara langsung kepada konsumen dan eksportir. Kedua, membangun kolaborasi dengan
pihak pemerintah, koperasi, dan lembaga swasta untuk mengatasi keterbatasan modal dan
infrastruktur. Dukungan berupa penyediaan cold storage dan akses logistik akan membantu
menjaga kualitas produk dan memperluas jaringan distribusi. Ketiga, dalam menghadapi ancaman
lingkungan seperti penyakit udang, diperlukan penerapan sistem budidaya yang ramah
lingkungan dan berbasis teknologi untuk menjaga produktivitas jangka panjang. Selain itu,
diversifikasi produk olahan udang juga menjadi solusi strategis untuk meningkatkan nilai tambah
dan daya saing produk di pasar. Dengan langkah-langkah ini, diharapkan pemasaran udang
vaname di Lamongan dapat berjalan lebih efektif dan berkelanjutan, sehingga mampu
meningkatkan kesejahteraan petani dan mendukung perekonomian lokal secara keseluruhan.
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