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ABSTRAK

PT.KarimataTimurKalimantanSelatanbergerakdibidangUdangBeku
BadanUsahadenganprodukudangbeku.PenelitianinibertujuanuntukmengetahuiStrategi
PemasaranMelaluiAnalisisSwotUdangTambakUntukKeperluanEksporPada PT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.

MetodeanalisisdatamenggunakanPenelitiandeskriptifkualitatifadalahsuatumetode 
penelitian yang ditujukan untuk menggambarkan fenomena-fenomena yang ada,yang
berlangsungsaatiniatausaatyanglampau.Dalampenelitianini,Teknikanalisayangditerapkan
yaitudenganmenganalisayangberkaitandenganStrategiPemasaranMelaluiAnalisisSwot
UdangTambakUntukKeperluanEksporPadaPT.KarimataTimurKalimantanSelatan.

Hasilpenelitian menunjukan Berdasarkan hasilanalisisSWOTPT.KarimataTimur
KalimantanSelatanyaitusebagaisolusidaripenilaianataskelemahandanancamanyang
dihadapiataumenghindariancamanuntukmengatasikelemahanyangdihadapiPT.Karimata
TimurKalimantanSelatansetidaknyadapatmemilihuntukmelakukanpemasaranlangsungke
daerahtujuanpemasaran.MelaluipenerapandenganmenggunakanstrategiWTberdasarkan
darihasilanalisisSWOTyangtelahdilakukanPT.KarimataTimur KalimantanSelatandapat
memberikan manfaatdalam rangkameningkatkan nilaitambah dariprodukudang yang
dihasilkanolehPT.KarimataTimurKalimantanSelatan

KataKunci:StrategiPemasaran,AnalisisSwot

ABSTRACT

PT.KarimataTimurSouthKalimantanisengagedinthefieldofFrozenShrimpBusinessEntity
withfrozenshrimpproducts.ThisstudyaimstodeterminetheMarketingStrategyThrough
AnalysisofSwotShrimpPondsforExbportPurposesatPT.KarimataTimur,SouthKalimantan.

Dataanalysismethodusingdescriptivequalitativeresearchisaresearchmethodthatis
intendedtodescribethephenomenathatexist,whichtakeplacenoworinthepast.Inthisstudy,
theanalysistechniqueappliedisbyanalyzingtheonesrelatedtotheMarketingStrategythrough
AnalysisofSwotShrimpPondsforExportPurposesatPT.KarimataTimur,SouthKalimantan.

TheresultsofthestudyshowBasedontheresultsoftheSWOTanalysisofPT.Karimata
TimurSouthKalimantan,namelyasasolutionoftheassessmentofweaknessesandthreats
facedoravoiding threatstoovercomeweaknessesfacedbyPT.KarimataTimurSouth
Kalimantancanatleastchoosetodomarketingdirectlytothemarketingdestination.Throughthe
applicationofusingtheWTstrategybasedontheresultsoftheSWOTanalysisthathasbeen
carriedoutbyPT.KarimataTimurSouthKalimantancanprovidebenefitsinordertoincreasethe
addedvalueofshrimpproductsproducedbyPT.KarimataTimur,SouthKalimantan
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PENDAHULUAN
Penelitian ini dilakukan di PT.
KarimataTimurKalimantanSelatan.
PT.Karimata Timur Kalimantan
SelatanbergerakdibidangUdang
Beku
BadanUsahadenganprodukudang
beku,PT.KarimataTimurKalimantan
Selatan beralamatdiJl.A.Yani
Km.34,Jl,TanahLaut,Kalimantan
Selatan Tanah Laut, Provinsi
KalimantanSelatan.
Keberhasilan suatu negara dalam
perdagangan internasional dapat
dilihatdaridayasaingnya,dayasaing
merupakan suatu konsep umum
yangdigunakandidalam ekonomi,
yang merujuk kepada komitmen
terhadappersainganpasar.Diera
perdagangan internasional yang
bebasinipadadasarnyamenuntut
terciptanyapersaingan yang sehat
tanpahambatan.Dampakdarihal
tersebutadalahperdaganganudang
dunia cenderung bebas, iklim
persaingan semakin ketat dan
tantangan perdagangan udang
Indonesia semakin luas dan
bervariasi. Konsumen domestik
maupun luar negeri menuntut
kualitasudangyangbaik.Pesaing-
pesaingterbesarIndonesiadipasar
internasionalyaituThailand,Vietnam,
IndiadanChinamendorongindustri
udang Indonesia untuk
meningkatkanproduksidankualitas
udang agar mampu bersaing di
pasarInternasional.
EksporyangdilakukanPT.Karimata
Timur KalimantanSelatanmemiliki
target4kontainerdalam satubulan.
Dalam satucontainerterdapat1.100
kardus, harga udang perkardus
sebesar4sampaidengan5 juta.
BerikutdatatargetdanrealisasiPT.
KarimataTimurKalimantanSelatan.

Tabel1
TargetdanRealisasiEksporPT.
KarimataTimurKalimantanSelatan

2016s/d2018
No Tahun Target/Kont

ainaer
Realisasi/
Kontaina
er

%

1 2016 32 29 90,6
2

2 2017 36 33 91,66

3 2018 39 36 92,3
0

Sumber : PT. Karimata Timur
KalimantanSelatan
Berdasarkandatadiatas,diketahui
targetpenjualanterusmengalami
peningkatanyangsignifikan,begitu
jugadenganrealisasijugaterus
mengalamipeningkatan,akantetapi
selamkurunwaktu3tahun,target
yangditetapkantidakpernah
tercapai.Haltersebuttentusajaperlu
mendapatkanperhatiankhususdari
pihakmanajemenPT.KarimataTimur
KalimantanSelatan.Berdasarkan
latarbelakangyangtelahdiuraikandi
atas,makapenelititertarikuntuk
mengadakanpenelitiandenganjudul
STRATEGIPEMASARANMELALUI
ANALISISSWOTUDANGTAMBAK
UNTUKKEPERLUANEKSPORPADA
PT.KARIMATATIMURKALIMANTAN
SELATAN.

METODEPENELITIAN
1) JenisPenelitian
Penelitiandeskriptifkualitatifadalah
suatu metode  penelitian yang
ditujukan untuk menggambarkan
fenomena-fenomenayangada,yang
berlangsungsaatiniatausaatyang
lampau.Dalam penelitianini,Teknik
analisayangditerapkanyaitudengan
menganalisayangberkaitandengan
StrategiPemasaranMelaluiAnalisis
Swot Udang Tambak Untuk
KeperluanEksporPadaPT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.
2) JenisdanSumberData
(1) JenisData
Jenisdatayangdigunakanadalah



data primer, karena peneliti
mengumpulkan data mengenai
StrategiPemasaranMelaluiAnalisis
Swot Udang Tambak Untuk
KeperluanEksporPadaPT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.
(2) SumberData
Sumberdatayangdigunakanbersifat
skunder.Data sekunderdiperoleh
mengadakan studi pustaka dari
referensi-referensiyang berkaitan
denganmasalahyangakanditeliti,
sertajurnalyangmembahastentang
variabel-variabeldalampenelitian
3) TeknikPengumpulanData
Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini dilakukan secara
dokumentasi, yaitu teknik
pengumpulan data dengan
pengumpulan dokumen-dokumen
yangdiperlukandariinternet,buku-
buku literature, serta penelitian
terdahulu.
4) TeknikAnalisaData
Teknikanalisadatadeskritif,daridata
yang diperoleh nantinya, akan
dianalisa dengan menggunakan
dasar-dasarteoritis,kemudianakan
ditarikkesimpulandansaran-saran
yangdiperlukanuntukmemperbaiki
permasalahan yang berkaitan
denganStrategiPemasaranMelalui
AnalisisSwotUdangTambakUntuk
KeperluanEksporPadaPT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.

HASILPENELITIAN
1) InformasiPasar

Pemasaran udang yang dilakukan
olehPT.KarimataTimurKalimantan
Selatan dapat melalui berbagai
media,sepertimedia cetak dan
informasiantarindividu.Perolehan
informasijugaberdasarkanbanyak
sedikitnya permintaan udang PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
sehingga berkorelasi dengan
penetapan harga.Jika permintaan
meningkatsedangkansupplynormal
maka harga akan meningkat,

sementara jika permintaan
mengalamipenurunan dan supply
tetap maka harga juga akan
mengalamipenurunan.

2) Kegiatan Penjualan dan
Pembelian

Penjualandanpembelianmerupakan
kegiatandalam prosespemasaran
yangdigunakanuntukmengalihkan
barang/hakmilikdaripihakpenjual
kepihakpembeli.Perpindahanhak
milikatasbarangmerupakansuatu
langkahyangdiperlukandanresmidi
dalam pemasaranyangdisesuaikan
dengan kesepakatan antara
penjualan dan pembeli.Kegiatan
penjualandanpembeliandisetiap
lembagapemasaranberbeda-beda.

Hampir seluruh petambak udang
hasilpanennya kepada pedagang
pengumpul.Jaraklokasiyangsangat
dekatdapatmeminimalkan biaya
pemasaran(transportasi)sertaresiko
yang dihadapi.Petambak udang,
jugamembeliataumenampungbibit
udangdaripetambakpembenihan.

Satu-satunya sumber pedagang
pengumpul dalam
mendapatkan/udang adalah dari
petambak udang. Biasanya
pedagang pengumpulmendatangi
petambakuntukmembelihasilpanen
petambak,atau justru sebaliknya
petambakmenawarkanudangyang
siap panen untuk dijualke PT.
KarimataTimurKalimantanSelatan.
Pedagangpengumpulmemasarkan
udangwindukepadaPT.Karimata
Timur Kalimantan Selatan atau
eksportir.

3) SistemPembayaran

Pembayaran yang dilakukan PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
kepada petambakdibayardengan
tunaiatau angsuran,pembayaran
secara tunaiyang dilakukan PT.



KarimataTimur KalimantanSelatan
dengan membayar secara
keseluruhan hasil panen dari
petambak.

Sedangkan pembayaran secara
angsuranyangdilakukanpedagang
pengumpul dalam jangka waktu
minimal satu minggu. Hal ini
dikarenakanskalapembelianyang
dilakukanpetanirelatifkecilsehingga
pembayarseringdilakukandengan
caratunai.

4) PerilakuPembeli

Sebagaimana publikasiCustomer’s
Report tahun 2015, dinyatakan
bahwa mayoritas orang Amerika
menyukai udang. Dikatakan
selengkapnya sebagai berikut:
“Mungkinudangyangandamakan
hidupdikolam/pabrikdiIndonesia
atauyangdipasarkanPT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.Setiapdari
kita,makanrata-ratahampir4pon
udangpertahun,membuatudang
lebihpopulerdaripadatuna.

Setelahdianggapmakananspesial,
udangtelahmenjadibegitupopuler
dan diharap ada dimana-mana,
idiharap untuk mudah
menemukannyapadamenusebuah
restoranmahalataucepat-saji(fast
food).Bahkan,orangAmerikamakan
udang sekitartiga kalilipatlebih
banyak,daripada35tahunyanglalu.
Untuk memenuhi kebutuhannya,
AmerikatelahmenjadiimportirPT.
KarimataTimurKalimantanSelatan:
Sekitar94% daripasokan udang
disanaberasaldariluarnegeri,dari
negara-negara Asia sepertiIndia,
Indonesia, dan Thailand. Tapi
walaupun disukai,udang ternyata
memilikisisinegatif.Sebagianbesar
udang yang diimpor adalah
"dibiakkan"petani(Indonesia)dalam
tangkiindustribesarataudangkal,
kolam buatanmanusiayangluasnya

kurangmemadai.Beberapatempat
150ekorudangdapatmenempati
sekitar1meterpersegitunggal(kira-
kiraukuransebuahtelevisilayardatar
60 inci)dimana mereka diberi
makan pelet komersial, kadang-
kadangmengandungantibiotikuntuk
menangkalpenyakit.Jikakolamtidak
dikeloladenganhati-hati,endapan
dari kotoran, bahan kimia, dan
kelebihan makanan dapat
membangundanmembusuk.

5) AnalisisSWOT
AnalisisSWOTmeliputifaktorinternal
kekuatan(Strenghs)dankelemahan
(Weaknesess)sertafaktoreksternal
yaitu peluang (Opportunity) dan
ancaman (Treats) yang terdapat
padaPT.KarimataTimurKalimantan
Selatan.Sebelumdilakukananalasis
SWOT, dilakukan klasifikasi dan
analisisfaktorinternal(kekuatandan
kelemahan usaha). Setelah itu
dilakukan klasifikasi dan analisis
faktor-faktor strategi eksternal
(EFAS=External Factor Analysis
Sunmary).
FaktorInternal:Kekuatan(Strenghs)
Produkmemilikikualitasyangtinggi
Pelayanan yang memuaskan
Luasnyajaringanpemasaran
Kelemahan (Weaknesess) Potensi
pencemaran sumber daya alam
Kurangnya dukungan dan campur
tangan pemerintah Kurangnya
saranadanprasaranapenampungan
udangJalurpemasaranyangkurang
efektifdanefisien

Faktor Eksternal : Peluang
(Opportunity) Permintaan pasar
meningkatLuasnyajaringandengan
pihakpembudidayaAncaman(Treats)
Pesaing antar pelaku usaha
Perubahankebijakanpemerintah

Pada tahap selanjutnya adalah
perumusan strategi pemasaran
berdasarkan matrik SWOT
berdasarkandatadokumentasidan



observasiyang didapatdariPT.
KarimataTimurKalimantanSelatan.
Analisis strategi pemasaran
berdasarkan matrik SWOT
mempunyaiempatalternatifstrategi
yang dapat diterapkan oleh
perusahaan yang diperoleh dari
analisisfaktorinternaldaneksternal.

MatriksSWOTStrategipemasaran
PT.KarimataTimur

1) StrategiSO

Strategiinidibuatberdasarkanjalan
pikiran pelaku usaha penampung
udang,yaitudenganmemanfaatkan
seluruh kekuatan untuk merebut
peluangsebesar-besarnya.

2) StrategiST

Strategi dalam menggunakan
kekuatanyangdimilikipelakuusaha
penampungudanguntukmengatasi
ancaman.

3) StrategiWO

Strategiiniditerapkanberdasarkan
pemanfaatan peluang yang ada
dengan cara meminimalkan
kelemahanyangada.

4) StrategiWT

Strategiiniberdasarkanpada
kegiatanyangbersifatdefensifdan
berusahameminimalkankelemahan
yangadasertamenghindari
ancaman.

PEMBAHASAN
1) StrategiSO

Strategiinidibuatberdasarkanjalan
pikiran pelaku usaha penampung
udang,yaitudenganmemanfaatkan
seluruh kekuatan untuk merebut
peluangsebesar-besarnya.Strategi
SOyangditempuholehpelakuusaha
penampung udang yaitu Strategi
memanfaatkan seluruh kekuatan
pelakuusahapenampungudangPT.

KarimataTimur KalimantanSelatan
yaitu:

1. Meningkatkankualitasudang
yangakandipasarkan.
2. Meningkatkan pelayanan
terhadap pembelian udang dari
pembudidaya dengan cara
mempercepatpembayaran.
2) StrategiST

Strategi dalam menggunakan
kekuatanyangdimilikipelakuusaha
penampungudanguntukmengatasi
ancaman.StrategiSTyangditempuh
oleh pelaku usaha penampung
udang PT. Karimata Timur
KalimantanSelatanyaitu:

1. Menjalinkerjasamayangbaik
antar pelaku usaha penampung
udang

2. Melakukan pemasaran
denganhargayangtinggidanjumlah
yang besardengan kualitasyang
baik.

3. Penampungudangmelakukan
negosiasi harga dengan pihak
pembelididaerah tujuan sampai
menemukan harga yang telah
disepakatibarulahudangdipasarkan.

3) StrategiWO

Strategiiniditerapkanberdasarkan
pemanfaatan peluang yang ada
dengan cara meminimalkan
kelemahanyangada.StrategiWO
yang ditempuholehpelakuusaha
penampung udang PT. Karimata
TimurKalimantanSelatanyaitu:

1. Menjagapotensisumberdaya
alam daripencemaranagardapat
meningkatkanpasokanudangyang
diperoleh.

2. Dukungandancampurtangan
Pemerintah dalam haliniDinas
Perikanansangatdiperlukandalam
menjalankan sebuah usaha PT.



KarimataTimurKalimantanSelatan.

4) StrategiWT

Strategi ini berdasarkan pada
kegiatanyangbersifatdefensifdan
berusahameminimalkankelemahan
yang ada serta menghindari
ancaman. Strategi WT yang
ditempuh oleh pelaku usaha
penampung udang PT. Karimata
TimurKalimantanSelatanyaitu:

1. Sarana dan prasarana yang
digunakan dalam melakukan
penampungan udang lebih
ditingkatkan seperti box yang
dilengkapidenganalatpendingin

2. Pemilihan jalur pemasaran
sebaiknyamenggunakanjalurdarat
agar menghemat biaya, tidak
memakan waktu lama serta
meminimalkanresiko

Dariempatkemungkinan alternatif
strategiyang diperoleh diatas,
strategiyangpalingtepatdigunakan
PT. Karimata Timur Kalimantan
Selatan guna untuk tetap
meningkatkannilaihasilpemasaran
yaituperumusanstrategiyangefektif
adalah strategiWO yaitu strategi
dengan memperbaiki kelemahan
internal dengan memanfaatkan
peluangeksternalyangdihadapiPT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
dengancara:
1) Menjagapotensisumberdaya
alam daripencemaranagardapat
meningkatkanpasokanudangyang
diperoleh.
2) Dukungandancampurtangan
Pemerintah dalam haliniDinas
Perikanansangatdiperlukandalam
menjalankan usaha PT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.
Berdasarkan hasilanalisis SWOT
pelakuusahaudang PT.Karimata
Timur Kalimantan Selatan
menghadapipeluang pasar yang
besar, tetapi di lain pihak, ia

menghadapibeberapakendalaatau
kelemahaninternal.Posisiinikurang
menguntungkanbagiPT.Karimata
TimurKalimantanSelatan,sehingga
diperlukan strategi baru dengan
memanfaatkan peluang untuk
meminimalkankelemahanyangada
dengan cara menjaga potensi
sumberdayaalam daripencemaran
agardapatmeningkatkanpasokan
udang yang diperoleh serta
dukungan dan campur tangan
Pemerintah dalam haliniDinas
Perikanansangatdiperlukandalam
menjalankansebuahusaha.
Melalui penerapan dengan
menggunakan strategi WO
berdasarkandarihasilanalisisSWOT
yang telah dilakukan pada PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
yang mana dapat memberikan
manfaatdalamrangkameningkatkan
nilaitambahdariprodukudangyang
dipasarkanolehPT.KarimataTimur
KalimantanSelatan.
1) Strategi Pemasaran Melalui
AnalisisSwotUdangTambakUntuk
KeperluanEksporPadaPT.Karimata
Timur Kalimantan Selatan yang
seharusnyadijalankan

AnalisisSWOTmeliputifaktorinternal
kekuatan(Strenghs)dankelemahan
(Weaknesess)sertafaktoreksternal
yaitu peluang (Opportunity) dan
ancaman (Treats) yang terdapat
padaPT.KarimataTimurKalimantan
Selatan.Sebelumdilakukananalasis
SWOT, dilakukan klasifikasi dan
analisisfaktorinternal(kekuatandan
kelemahan usaha). Setelah itu
dilakukan klasifikasi dan analisis
faktor-faktor strategi eksternal
(EFAS=External Factor Analysis
Sunmary).

1. FaktorInternal

1. Kekuatan(Strenghs)

1. Produkmemilikikualitasyang



tinggi

2. Bebas dari produk yang
tercemar

3. Kemampuan memanfaatkan
teknologiinformasi

2. Kelemahan
(Weaknesess)

1. Kurangnya dukungan dan
campurtanganpemerintah

2. Ketidakmampuan mengontrol
hargaudangyangdipasarkan

3. Belum memiliki saluran
pemasaransendiri

2. FaktorEksternal

1. Peluang(Opportunity)

2. Dukunganpenyediaanpakan
danpupuk

3. Tingginya permintaan udang
dipasaran

4. Ancaman(Treats)

1. Pesaingantarpelakuusaha

2. Harga dipasaran yang
fluktuatif

Analisis strategi pemasaran
berdasarkanmatrikSWOTmeliputi
faktorinternalkekuatan (Strenghs)
dankelemahan(Weaknesess)serta
faktor eksternal yaitu peluang
(Opportunity)danancaman(Treats)
yang terdapatpada PT.Karimata
TimurKalimantanSelatan.

Dalam halinistrategipemasaran
udang PT. Karimata Timur
KalimantanSelatanyangseharusnya
dijalankan dapat ditentukan oleh
kombinasi faktor internal dan
eksternal.Kombinasikedua faktor
tesebutditujukkan dalam diagram
hasilanalisisSWOTsebagaiberikut:
1) StrategiSO
Strategiinidibuatberdasarkanyang

sudahdijalankanPT.KarimataTimur
Kalimantan Selatan,yaitu dengan
memanfaatkan seluruh kekuatan
untuk merebutpeluang sebesar-
besarnya.StrategiSOyangditempuh
olehPT.KarimataTimurKalimantan
SelatanyaituStrategimemanfaatkan
seluruhkekuatanPT.KarimataTimur
KalimantanSelatanyaitu:
1. Meningkatkankualitasudang
PT.Karimata Timur Kalimantan
Selatanyangdihasilkan
Produksiudang beku Head Less
tanpa kepala merupakan produk
andalan PT. Karimata Timur
Kalimantan Selatan selain itu juga
memproduksiudangbekuHeadon
dan peeled. Halinidisebabkan
karenapermintaankonsumenbaik
lokalmaupuneksporsetiap tahun
meningkat.SaatiniPT.Karimata
Timur Kalimantan Selatan
merupakan pengekspor udang
dengan negara tujuan seperti
Hongkong,Jepang,Amerika,Taiwan,
Thailand, Singapura, Malaysia,
AustraliadanCina.Produksiudang
bekujugabanyakdiminatiolehpara
konsumen karena produksiudang
beku memilikirasa daging yang
kenyalsertakandunganproteinyang
tinggi.Selain itu proses produksi
tidak terlalu sulit karena proses
produksisudahmenggunakanalat
teknologiyang canggih.Peluang-
peluang tersebutmendorong PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
dalam meningkatkan produktivitas
udang beku tanpa mengabaikan
mutudankualitas.
2. Menjagakebersihanalamagar
tetapbersihdaripencemaran
Banyaknya kasus penemuan zat
antibiotik(kandunganmerkuri/logam
berat, chloramphenicoldll) pada
produk perikanan, akan
mempengaruhi permintaan
konsumen. Upaya mengantisipasi
yang dilakukan oleh perusahaan
adalah dengan cara pendeteksian



melaluialatteknologicanggih,mesin
metaldetectoryangdilakukandua
kali yaitu pada saat setelah
pembongkarandarimesinBQFatau
sebelum kegiatanpackingdanpada
saat pembuatan produk menuju
container.
2) StrategiST
Strategi dalam menggunakan
kekuatanyangdimilikiPT.Karimata
Timur Kalimantan Selatan untuk
mengatasiancaman. StrategiST
yang ditempuh oleh PT.Karimata
TimurKalimantanSelatanyaitu:
1. Kerjasamaantarpelakuusaha
udangyangterjalincukupbaikdan
salingbantumembantu.
Untuk memenuhi permintaan
produksi, perusahaan sebaiknya
perlu melakukan kerjasama antar
pelaku usaha sejenis agar siap
memproduksi berdasarkan
pesanan/permintaanparakonsumen.
2. Memanfaatkanteknologibaru
berupa internetdan media sosial
lainnya dalam mencariinformasi
mengenaihargaudangdipasaran.
Banyak cara yang bisa dilakukan
pemilikusahauntukmembuatusaha
yangdijalanisemakinberkembang
dandapatdikenalolehbanyakorang.
Salahsatucarayangbisadilakukan
yaitudenganpromosidimediasosial.
Media sosial nantinya akan
memperlihatkan keunggulan dan
kualitas yang dimilikiudang PT.
KarimataTimurKalimantanSelatan.
Denganmelakukanpromosidimedia
sosialmaka usaha PT.Karimata
Timur Kalimantan Selatan dapat
diketahuibanyakorangyangsering
menggunakan media sosial
dikehidupansehari-hari.
3) StrategiWO
Strategiiniditerapkanberdasarkan
pemanfaatan peluang yang ada
dengan cara meminimalkan
kelemahanyangada.StrategiWO
yang ditempuh oleh PT.Karimata
TimurKalimantanSelatanyaitu:

1. Pentingnya dukungan
Pemerintah dalam haliniDinas
Perikanandalam penyediaanpakan
dan pupuk dalam menunjang
peningkatanhasilpanensertaalat
sepertiexcavatoruntukpenggalian
danpembuatantambak.
2. Dengantingginyapermintaan
udangdipasaran,PT.KarimataTimur
Kalimantan Selatan seharusnya
dapat menentukan harga udang
yangdipasarkannya

4) StrategiWT
Strategi ini berdasarkan pada
kegiatanyangbersifatdefensifdan
berusahameminimalkankelemahan
yang ada serta menghindari
ancaman. Strategi WT yang
ditempuholehPT.KarimataTimur
KalimantanSelatanyaitu:
1. PT. Karimata Timur
Kalimantan Selatan dalam hal
melakukan penjualan setidaknya
tidak hanya ke penampung saja,
melainkan membuat saluran
pemasaran sendiri lembaga-
lembaga lainnya yang lebih
menguntungkanPT.KarimataTimur
KalimantanSelatan.
2. Melakukan pemasaran
langsung ke daerah tujuan
pemasaranudang.
Perusahaan hendaknya selalu
menjaga kepercayaan konsumen
untuk menjaga keberhasilan
permintaan konsumen. Adapun
upaya yang bisa dilakukan dalam
menjagakepercayaanprodukadalah
dengan menjaga kualitas/mutu
produk dengan mempertahankan
teknik produksisecara baik serta
melakukanpemasaranlangsungke
daerahtujuanpemasaranudang.
Dariempatkemungkinan alternatif
strategiyang diperoleh diatas,
strategiyangpalingtepatdigunakan
olehPT.KarimataTimurKalimantan
Selatan guna untuk tetap



meningkatkannilaihasilpemasaran
yaituperumusanstrategiyangefektif
adalahstrategiWTyaitustrategiyang
berdasarkan pada kegiatan yang
besifat defensif dan berusaha
meminimalkankelemahanyangada
sertamengindariancaman.

Dimanasituasiinimerupakansituasi
yang sangattidakmenguntungkan
PT.Karimata Timur Kalimantan
Selatan karena udang harus
menghadapi berbagai kelemahan
internal dan ancaman eksternal.
StrategiWT yang digunakan PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
yaitu:

1. PT. Karimata Timur
Kalimantan Selatan melakukan
penjualansetidaknyatidakhanyake
penampung saja, melainkan
membuatsaluranpemasaransendiri

2. Melakukan pemasaran
langsung ke daerah tujuan
pemasaranudang.

Perusahaan hendaknya selalu
menjaga kepercayaan konsumen
untuk menjaga keberhasilan
permintaan konsumen. Adapun
upaya yang bisa dilakukan dalam
menjagakepercayaanprodukadalah
dengan menjaga kualitas/mutu
produk dengan mempertahankan
teknik produksisecara baik serta
melakukanpemasaranlangsungke
daerahtujuanpemasaranudang.

BerdasarkanhasilanalisisSWOTPT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
yaitu sebagaisolusidaripenilaian
ataskelemahandanancamanyang
dihadapiataumenghindariancaman
untuk mengatasikelemahan yang
dihadapi PT. Karimata Timur
KalimantanSelatansetidaknyadapat
memilihuntukmelakukanpemasaran
langsung ke daerah tujuan
pemasaran. Melalui penerapan
dengan menggunakan strategi

pemasaran WT berdasarkan dari
hasil analisis SWOT yang telah
dilakukan PT. Karimata Timur
Kalimantan Selatan dapat
memberikanmanfaatdalam rangka
meningkatkan nilai tambah dari
produkudangyangdihasilkanoleh
PT.Karimata Timur Kalimantan
Selatan.

PENUTUP

PT.Karimata Timur Kalimantan
Selatan harus meningkatkan
pemasaran mereka melaluimedia
sosialatau website yang saatini
seringdigunakanbanyakorang.PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
diharapkan dapatterusmemenuhi
permintaan konsumen agar tidak
beralih ke perusahaan lain. PT.
KarimataTimur KalimantanSelatan
diharapkan memunculkan inovasi
baru dalam perusahaannya agar
tetap memiliki daya tarik bagi
konsumenDalammenambahjumlah
relasisebaiknyaPT.KarimataTimur
KalimantanSelatanmembuatstrategi
pemasaranbaru,gunameningkatkan
perusahaan agar perusahaan -
perusahanberkembanglebihtertarik
untukbekerjasama
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