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Abstrak 

Penelitian ini dilakukan di Kabupaten Bantul, Yogyakarta. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran Minyak Kelapa Murni (VCO), untuk mengetahui apa saja faktor internal 

dan eksternal yang menjadi kendala dalam pemasaran Minyak Kelapa Murni (VCO). Metode penelitian 

menggunakan metode deskriptif kualitatif. Penentuan sampel menggunakan purposive sampling dengan 

populasi 3 sampel produsen Minyak Kelapa Murni (VCO). Metode analisis data menggunakan metode 

analisis SWOT. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan adalah 

berupa kekuatan yaitu dengan cara mempromosikan menggunakan media sosial dan peluangnya 

mempunyai banyak segmentasi pasar terutama banyak perusahaan pengolahan yang ingin bekerja sama. 

Ada dua kendala yang terjadi yaitu dari faktor internal dan faktor eksternal, untuk kendala yang terjadi 

dari faktor internal ada kelemahan yaitu harga yang cukup mahal, sedangkan kendala yang terjadi dari 

faktor eksternal yaitu berupa ancaman seperti adanya persaingan produsen produk yang serupa dari luar 

kota maupun dalam kota. 

Kata Kunci : Analisis SWOT, Strategi Pemasaran, VCO 

Abstract 

This research was conducted in Bantul Regency, Yogyakarta. The purpose of this research is to 

determine the marketing strategy for Pure Coconut Oil (VCO), to find out what internal and external 

factors are obstacles in marketing Pure Coconut Oil (VCO). The research method uses a qualitative 

descriptive method. The sample was determined using purposive sampling with a population of 3 

samples of Pure Coconut Oil (VCO) producers. The data analysis method uses the SWOT analysis 

method. The results of this research show that the marketing strategy carried out is in the form of 

strength, namely by promoting using social media and the opportunity to have many market segments, 

especially many processing companies who want to collaborate. There are two obstacles that occur, 

namely from internal factors and external factors, for obstacles that occur from internal factors there 

is a weakness, namely the price is quite expensive, while obstacles that occur from external factors are 

in the form of threats such as competition from producers of similar products from outside the city or 

within the city. city. 

Keywords : SWOT Analysis, Marketing Strategy, VCO 
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A. PENDAHULUAN 

Tanaman kelapa (Cocos Nucifera L,) adalah tanaman yang serbaguna, dengan setiap 

bagian yang dimilikinya dapat dimanfaatkan oleh manusia. Pohon kelapa disebut sebagai pohon 

kehidupan dan pohon surga karena pohon kelapa adalah pohon yang mempunyai banyak 

manfaat dan kandungan yang berguna bagi kehidupan sehari – hari. Buah kelapa merupakan 

bagian paling penting dari tanaman kelapa karena nilai ekonomis dan gizinya yang tinggi, buah 

kelapa merupakan bagian paling penting dari tanaman kelapa. Empat komponen utama terdiri 

dari buah kelapa tua : sabut 35%, tempurung 12%, 28% daging buah, dan air kelapa 25%. 

Daging kelapa sering digunakan untuk membuat santan, kopra, dan minyak. Buah kelapa juga 

enak disantap langsung, terutama kelapa muda (Sangadji et al., 2022). 

Kelapa (Cocos Nucifera L) adalah jenis tanaman palma dengan buah besar. Batang pohon 

kelapa biasanya tegak dan tidak bercabang, dan tingginya dapat mencapai 10-14 meter. Kelapa 

besar dan subur, dapat menghasilkan 2-10 buah kelapa per tangkai. Struktur buah kelapa terdiri 

dari serabut (35%), daging buah (28%), air kelapa (15%), tempurung (12%), dan bagian lain 

(tongkol buah, kulit luar, lembaga, dan testa). Meskipun hampir semua bagian digunakan secara 

umum, daging buah digunakan paling banyak untuk membuat makanan dan bahan industri 

(Aristya, 2017). 

Minyak kelapa murni (VCO) adalah produk olahan dari daging kelapa yang berupa cairan 

berwarna jernih, tidak berasa, dan memiliki aroma khas kelapa. Karena bahan baku murah dan 

mudah didapat, pembuatan Virgin Coconut Oil ini tidak mahal. Minyak kelapa asli telah 

diproses dalam berbagai cara, termasuk pengasaman, penambahan minyak (pancingan), 

penambahan garam (penggaraman), pemanasan, dan sebagainya. Kandungan asam lemah jenuh 

rantai sedang dan pendeknya adalah sekitar 92 persen. Minyak kelapa murni, juga dikenal 

sebagai minyak kelapa murni, sangat disukai oleh orang Indonesia karena khasiatnya. Minyak 

kelapa asli adalah minyak kelapa berwarna bening dan harum dengan sedikit air dan asam 

lemak bebas (Wowor et al, 2017). 

Manajemen pemasaran lebih diperhatikan oleh suatu usaha karena berkontribusi terhadap 

banyak hal dalam kelancaraan proses pemasaran produk itu sendiri. Dalam melakukan strategi 

pemasaran terdapat 7P yang perlu diperhatikan seperti, 1) Produk; 2) Harga; 3) Tempat; 4) 

Promosi; 5) Orang; 6) Proses; 7) Bukti Fisik. Adapun beberapa hubungan antara manajemen 

pemasaran dengan VCO yaitu dari penetapan harganya, pemasaran produknya, distribusinya, 

dan promosi (Kotler dan Ketler, 2012). 
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Di daerah Kabupaten Bantul terdapat beberapa produsen usaha Minyak Kelapa Murni 

(VCO) dikarenakan di daerah tersebut dekat dengan pesisir pantai dan banyak tanaman kelapa 

yang akhirnya masyarakat sekitar memproduksi VCO dari bahan bakunya seperti kelapa. 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menjelaskan bagaimana perusahaan berharap 

berbagai aktivitas atau program pemasaran akan mempengaruhi permintaan produk di pasar 

sasaran tertentu. Tindakan pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan produk termasuk 

mengubah harga, mengubah kampanye iklan, membuat promosi khusus, memilih saluran 

distribusi, dan lainnya Wibowo, 2015 dalam (Yolanda & Dwiridhotjahjono, 2021). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan untuk mengetahui faktor 

internal ataupun faktor eksternal yang menjadi kendala dalam pemasaran Minyak Kelapa Murni 

(VCO) di Kabupaten Bantul, Yogyakarta. 

 

B. LANDASAN TEORI 

1. Teori Pemasaran 

Menurut Ariyanto (2023), pemasaran adalah suatu sistem menyeluruh kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan 

barang yang dapat memuaskan keinginan dan layanan konsumen saat ini dan yang potensial. 

Sedangkan menurut Kotler dan keller (2016) pemasaran adalah proses sosial di mana individu 

dan kelompok mencapai apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan secara bebas 

menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk yang berharga kepada departemen lain. 

Berdasarkan pengertian pemasaran di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 

suatu kegiatan usaha yang berkaitan dengan kebutuhan manusia, baik perorangan maupun 

kolektif, berupa barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen untuk 

menciptakan dan mendistribusikan sesuatu yang berarti nilai. Untuk memasarkan suatu produk 

atau jasa dan mendapatkan apa yang diinginkannya, pemasar perlu mengetahui komponen-

komponen utama pemasaran dan unsur-unsur bauran pemasaran agar dapat mengeksekusi 

strategi yang tepat 

Bauran pemasaran merupakan gabungan dari empat variabel: produk, struktur harga, 

kegiatan promosi dan sistem distribusi (Dharmesta et al, 2010) Keempat unsur bauran 

pemasaran tersebut saling berhubungan dan mempengaruhi satu sama lain. Oleh karena itu, 

perlu dilakukan upaya untuk merancang kebijakan pemasaran yang menghasilkan pelayanan 

yang efektif dan kepuasan konsumen. Jadi dalam bauran pemasaran terdapat variabel-variabel 
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yang saling mendukung, kemudian perusahaan menggabungkannya untuk mencapai respon 

yang diinginkan pada pasar sasaran. 

2. Analisis SWOT 

SWOT singkatan dari kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Analisis SWOT 

dilakukan dengan menganalisis dan mengorganisasikan seluruh kemungkinan yang 

mempengaruhi keempat faktor tersebut, dan tujuan analisis SWOT adalah untuk menentukan 

strategi yang tepat sesuai dengan pasar (Rachman et al., 2022)Selain itu, analisis SWOT yang 

dikutip oleh (Hendrawan, 2021) adalah proses mengevaluasi seluruh kekuatan, kelemahan, 

peluang, dan ancaman individu dan bisnis. Analisis SWOT dapat diterapkan dalam berbagai 

cara untuk meningkatkan kemampuan analitis dalam upaya pengembangan strategi yang umum 

digunakan. panduan atau kerangka sistematis untuk mendiskusikan alternatif dasar untuk 

pertimbangan bisnis. 

 

C. METODE PENELITIAN  

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif. Metode 

dalam menentukan lokasi penelitian ini adalah metode purposive sampling atau secara sengaja 

dengan pertimbangan melalui kriteria produsen Minyak Kelapa Murni (VCO) di Kabupaten 

Bantul, Yogyakarta. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan juni 2024 – juli 2024, dengan 

penentuan sampel menggunakan purposive sampling, mengambil 3 sampel dari total 6 populasi 

yang ada. Metode pengumpulan data menggunakan data primer dan data sekunder. Analisis 

data yang digunakan adalah metode analisis SWOT. Data yang diperoleh dianalisis dengan 

menggunakan metode analisis SWOT. Analisis SWOT merupakan salah satu tahapan 

perencanaan strategis suatu organisasi yang meliputi tiga tahap yaitu tahap pengumpulan data, 

tahap analisis, dan tahap pengambilan keputusan. Analisis SWOT digunakan untuk 

mendapatkan gambaran dasar mengenai strategi yang digunakan untuk mencapai tujuan. 

Analisis SWOT memandu strategi dengan berfokus pada kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman yang mempunyai dampak besar terhadap strategi. Setelah melakukan analisis SWOT 

untuk mengetahui faktor internal dan faktor eksternal. 
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Tabel 1. Matriks SWOT 

S-O W-O 

Strategi yang menggunakan kekuatan 

untuk memanfaatkan peluang 

Strategi yang meminimalkan kelemahan 

untuk memanfaatkan peluang 

S-T W-T 

Strategi yang menggunakan kekuatan 

untuk mengatasi ancaman 

Strategi yang meminimalkan kelemahan 

dan menghindari ancaman 

Sumber : Data Primer diolah 2024 

D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Bauran Pemasaran Minyak Kelapa Murni (VCO) 

a) Produk (Product) 

Produk merupakan salah satu faktor terpenting dalam marketing mix yang memiliki peranan 

penting dalam menentukan kegiatan suatu usaha, karena dengan adanya produk suatu usaha 

dapat mencapai hasil atau keuntungan yang diharapkan. Produk yang dihasilkan berupa Minyak 

Kelapa Murni (VCO), kualitas Minyak Kelapa Murni yang baik tergantung dari beberapa hal 

diantaranya seperti kualitas buah kelapanya dan saat proses produksi hingga cara pengemesan 

produk VCO sehingga dengan adanya kualitas VCO yang baik bisa mendapatkan kepercayaan 

dari konsumen. 

b) Harga (Price) 

Penentuan harga merupakan salah satu hal penting bagi suatu usaba, harga ditentukan 

berdasarkan besarnya biaya yang di perhitungkan seperti biaya bahan baku, harga pokok 

produksi dan harga promosi. Bagi kosnumen harga mempunyai peranan penting dalam 

menentukan pilihan produk yang mau dibeli. Produk Minyak Kelapa Murni (VCO) yang di 

produksi dijual dalam kemasan botol plastik dengan kisaran harga Rp 65.000 untuk botol 250ml 

dan Rp 250.000/liter. 

c) Tempat (Place) 

Tempat merupakan salah satu hal yang penting dalam membangun suatu usaha dan lokasi yang 

strategis juga menjadi penentu bagi keberhasilan suatu usaha. Salah satu bagian dari strategi 

pemasaran yang menjadi faktor kunci, kedekatan, kemudahan menjangkau dan kenyamanan 

menjadi faktor penting bagi keputusan pembelian konsumen. Lokasi untuk tempat penjualan 

VCO ini terbilang sudah cukup strategis dikarenakan dekat dengan daerah pemukiman warga 
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yang bisa diakses oleh para konsumen yang ingin datang ke lokasi produksinya seperti pabrik 

dan usaha rumahan sekaligus menjadi tempat promosi dan pengolahan maupun penjualan 

produksi VCO. 

d) Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan suatu kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh suatu usaha untuk 

menyebarluaskan informasi mengenai produk yang dihasilkan kepada masyarakat luas. 

Kegiatan promosi ini dapat mempengaruhi consume agar tertarik dengan produk yang dijual 

ataupun ditawarkan serta memutuskan untuk membeli produk tersebut. Promosi yang dilakukan 

dengan menggunakan media sosial seperti Whatsapp, Facebook, Instagram, TikTok maupun 

tempat jualan online shop yaitu Shopee dan ada juga dengan cara promosi dari mulut ke mulut. 

Promosi dengan cara ini dinilai lebih efektif maupun efesien dan tidak mengeluarkan banyak 

biaya serta cukup banyak masyarakat yang mengetahi produk tersebut. 

e) Orang (People) 

People adalah semua orang yang terlibat dalam usaha yang dijalankan, termasuk didalamnya 

terdapat karyawan maupun pelanggan. Suatu usaha harus memastikan bahwa semua orang yang 

terlibat didalam usaha seperti karyawan harus memiliki keterampilan dan pengetahuan yang 

cukup untuk memberikan pengalaman yang baik kepada konsumen contohnya seperti dalam 

melakukan produksi VCO karyawan harus mempunyai keterampilan, maka dari itu di setiap 

tahun wajib diadakan sebuah pelatihan agar karyawan mempunyai wawasan dan keterampilan 

dalam membuat produksi VCO. 

f) Proses (Process) 

Proses mempunyai peranan penting dalam membangun dan mempunyai layanan terbaik kepada 

konsumen. Proses mencakup semua prosedur yang diterapkan dalam menjalankan suatu usaha. 

Proses yang baik dapat membantu suatu usaha untuk meningkatkan efisiensi dan kualitas 

pelayanan serta bisa juga untuk meningkatkan kepuasaan kepada konsumen. Dalam proses 

produksi VCO itu dibutuhkan yang Namanya standarisasi agar kualitas dari produk VCO sangat 

baik dan bisa menjadi kepuasaan bagi konsumen yang membeli. 

g) Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Bukti Fisik mencakup semua bukti fisik yang dapat membantu konsumen untuk memahami 

produk atau layanan yang ditawarkan oleh suatu usaha yang meliputi fasilitas fisik, merek, 

desain kemasan, dan lainnya. Suatu usaha harus memastikan bahwa semua bukti fisik yang 

diberikan menunjukan kualitas dan profesionalisme yang baik maupu kelayakan dari produk 

VCO yang dijual. Salah satu produk VCO ini kebanyakan sudah ada label atau logo halal agar 

sebelum konsumen membeli melihat standarisasi ataupun kelayakan dari produk VCO dan 
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mempnyai merek juga dan disetiap tahun pasti bakal dibuat lebih berbeda terus untuk merek 

ataupun label agar bisa menarik konsumen dan juga untuk konsumen biar tidak bosan sebagai 

salah satu dari kepuasaan para konsumen dalam membeli Produk VCO. Contohnya seperti logo 

halal, label BPOM, dan IRT (Industri Rumah Tangga). 

2. Analisis SWOT Minyak Kelapa Murni (VCO) 

Analisis SWOT adalah salah satu analisis yang digunakan oleh para pelaku atau produsen untuk 

menentukan kekuatan dan kelemahan dari usaha yang dijalankannya agar dapat berkembang, 

adapun juga faktor internal dan faktor eskternal yang harus dihadapin oleh para pelaku usaha 

maupun produsen. 

a) Faktor Internal 

Data yang diperoleh adalah hasil dari wawancara langsung kepada produsen dengan 

menggunakan metode kuesioner dan metode wawancara. Hasil yang sudah didapatkan dari 

produsen Minyak Kelapa Murni (VCO) melalui analisis SWOT yang dijadikan untuk indikator 

analisis SWOT pada produk yang dihasilkan seperti Minyak Kelapa Murni (VCO). Hasil dari 

wawancara kepada produsen mendapatkan beberapa indikator – indikator kekuatan dan 

kelemahan. 

  Tabel 2. Identifikasi Kekuatan - Kelemahan 

Kekuatan (Strenght) Kelemahan (Weakness) 

a. Produk VCO mempunyai banyak 

manfaat bagi Kesehatan tubuh 

b. Lokasi yang sangat terjangkau oleh 

masyarakat 

c. Mempunyai berbagai macam 

promosi di media sosial seperti : 

FB, Whatsapp, Instagram, dan 

Shopee ataupun toko online lainnya 

a. Harga yang cukup mahal bagi 

masyarakat 

b. Produk VCO tidak tahan lama dari 

segi aroma dan rasa 

c. Bahan baku yang susah untuk 

didapatkan 

  Sumber : Analisis Data Primer, 2024 

Berdasarkan dari tabel 5.4 diatas adalah faktor internal berupa kekuatan dan kelemahan dari 

setiap produsen Minyak Kelapa Murni (VCO) di Kabupaten Bantul. 

b) Faktor Eksternal 
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Data yang diperoleh adalah hasil dari wawancara langsung kepada produsen dengan 

menggunakan metode kuesioner dan metode wawancara. Hasil yang sudah didapatkan dari 

produsen Minyak Kelapa Murni (VCO) melalui analisis SWOT yang dijadikan untuk indikator 

analisis SWOT pada produk yang dihasilkan seperti Minyak Kelapa Murni (VCO). Hasil dari 

wawancara kepada produsen mendapatkan beberapa indikator – indikator peluang dan 

ancaman. 

  Tabel 3. Identifikasi Peluang - Ancaman 

Peluang (Opportunities) Ancaman (Threats) 

a. Banyaknya kebutuhan VCO 

sebagai produk Kesehatan oleh 

masyarakat 

b. Memiliki segmentasi pasar 

yang beragam, seperti kelas 

menegah atas sampai juga bisa 

masuk ke pasar internasional 

c. Banyak pihak yang ingin 

bermitra, baik sebagai 

distributor atau perusahaan 

pengolahan 

a. Adanya persaingan produsen 

produk yang serupa dari luar 

kota 

b. Menurunnya minat konsumen 

terhadap VCO bergantinya 

minat konsumen dari VCO ke 

Minyak Goreng 

c. Harga yang tinggi dan harga 

bahan baku yang tidak stabil 

mempengaruhi biaya produksi 

maupun harga jual akhir 

  Sumber : Analisis Data Primer, 2024 

Berdasarkan dari tabel 5.5 diatas adalah faktor eksternal berupa peluang dan ancaman dari 

setiap produsen Minyak Kelapa Murni (VCO) di Kabupaten Bantul. 

 

 

 

 

 

 

 

3. Matriks SWOT 
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Matriks SWOT adalah sebuah alat analisis yang digunakan untuk mengidentifikasi dan 

mengevaluasi kekuatan (Strenghts), kelemahan (Weaknesses), Peluang (Opportunities), dan 

ancaman (Threats) yang mempengaruhi suatu usaha yang akan dijalankan. 

  Tabel 4. Matriks SWOT 

INTERNAL 

 
 
 
 
 

 
 

EKSTERNAL 

STRENGTH-S 

 

WEAKNESS-W 

 

1. Manfaat 

2. Lokasi 

3. Sosial Media 

1. Harga 

2. Masa Simpan 

3. Bahan Baku 

 

OPPORTUNITIES-O 

 

1. Kebutuhan Masyarakat 

2. Segmentasi Pasar 

3. Mitra 

 

 

Strategi S-O 

 

Strategi W-O 

 

1. Dapat mempertahankan 

manfaat dari produk 

VCO sesuai kebutuhan 

masyarakat dan 

segmentasi pasar 

(S1,O1,O2) 

2. Meningkatkan promosi 

melalui media sosial 

(S3,O3) 

 

1. Membuat diskon/potongan harga 

VCO sesuai standar kebutuhan 

masyarakat (W1,O1) 

2. Meningkatkan masa simpan 

VCO untuk mempertahankan 

segmentasi pasar (W2,O2) 

3. Mempertahankan diferensiasi 

harga untuk meningkatkan 

segmentasi pasar yang ada 

(W1,O2) 

THREATS-T 

 

1. Persaingan Produk 

2. Minat Konsumen 

3. Fluktuasi Harga 

  

Strategi S-T 

 

Strategi W-T 

 

1. Meningkatkan manfaat 

dari produk VCO demi 

mengurangi persaingan 

produk yang ada (S1,T1) 

2. Meningkatkan 

jangkauan lokasi demi 

mempertahankan minat 

konsumen (S2,T2) 

1. Melakukan sebuah 

pengembangan produk VCO 

demi meningkatkan minat 

kosumen (W1,T2) 

2. Meningkatkan penambahan 

bahan baku demi 

mempertahankan fluktuasi harga 

(W3,T3) 

3. Mengembangkan masa simpan 

VCO demi mengurangi 

persaingan produk yang serupa 

(W2,T1) 

4. Meningkatkan diferensiasi harga 

demi mengurangi persaingan 

produk yang serupa (W1,T1) 

  Sumber : Analisis Data Primer, 2024 

 

 

1

1

14

21

27

42

Page 16 of 22 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3017698811

Page 16 of 22 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3017698811



MARGIN ECO: Jurnal Ekonomi dan Perkembangan Bisnis Vol. 8 No. 1 Mei 2024 

     

10 

ISSN Print 2548-8341 

ISSN Online 2580-9725  

Berdasarkan tabel 5.6 matriks SWOT menunjukan bahwa strategi pemasaran Minyak 

Kelapa Murni (VCO) di Kabupaten Bantul dapat ditentukan dari kombinasi antara faktor 

internal dan faktor eksternal untuk memiliki empat strategi alternatif. Hasil dari empat 

strategi yang sudah dikombinasikan telah digunakan dalam strategi pemasaran Minyak 

Kelapa Murni (VCO) di Kabupaten Bantul sebagai berikut : 

1. Strategi S-O 

Strategi S-O (Strenght – Opportunities) atau strategi kekuatan – peluang adalah strategi 

yang menggunakan kekuatan Internal untuk memanfaatkan peluang eksternal. Alternatif S-

O yang terdapat di tabel 5.6 adalah sebagai berikut : 

a) Dapat mempertahankan manfaat dari produk VCO sesuai kebutuhan masyarakat 

Strategi pemasaran melalui pemanfaatan produk VCO sesuai kebutuhan masyarakat 

merupakan strategi yang sangat efektif dalam mempertahankan manfaat dari produk 

VCO sesuai dengan kebutuhan masyarakat serta ada beberapa aspek penting yang dapat 

memastikan bahwa produk tetap relevan dan bermanfaat bagi konsumen, contohnya 

seperti pahami kebutuhan konsumen dan sesuaikan manfaat dari produk VCO. Dengan 

menerapkan strategi dapat memastikan bahwa produk VCO tetap memenuhi kebutuhan 

masyarakat dan menarik minat konsumen, itu salah satu kunci untuk mempertahankan 

daya tarik produk di pasar yang kompetitif. 

b) Meningkatkan promosi melalui media sosial 

Meningkatkan promosi melalui media sosial merupakan strategi yang sangat efektif di 

era digital. Promosi melalui media sosial ataupun digital dapat mencapai audiens yang 

lebih luas dan bisa berinteraksi langsung dengan pelanggan ataupun konsumen serta 

bisa mempromosikan produk dengan cara yang lebih kreatif agar bisa menarik minat 

konsumen dengan lebih banyak dan memperkenalkan produk secara lebih luas. 

2. Strategi W-O 

Strategi W-O (Weakness – Opportunities) atau strategi kelemahan – peluang adalah strategi 

yang dirancang untuk mengatasi kelemahan yang ada didalam suatu usaha dengan 

memanfaatkan peluang yang tersedia di lingkungan eksternal. Alternatif W-O yang terdapat 

di tabel 5.6 adalah sebagai berikut : 

a) Membuat diskon/potongan harga VCO sesuai standar kebutuhan masyarakat 

Membuat diskon/potongan harga VCO sesuai standar kebutuhan masyarakat adalah 

strategi pemasaran yang betujuan untuk meningkatkan pelanggan, menarik pelanggan 

dan meningkatkan penjualan produk. VCO juga sangat penting dalam memberikan 
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diskon karena dengan harga VCO yang sangat mahal penjualannya semakin menuru 

dan minat konsumen pun juga sangat menurun walaupun mempunyai banyak manfaat 

bagi Kesehatan. Dalam membuat diskon itu salah satu upaya strategi dalam 

meningkatkan proses penjualan dan memperluas atau memperbanyak minat konsumen. 

Diskon yang diberikan sebesar 20% dan bisa mecapai target pasar serta ujuan yang ingin 

dicapai oleh suatu usaha dalam meningkatkan penjualan. 

b) Mempertahankan diferensiasi harga untuk meningkatkan segmentasi pasar yang ada 

Mempertahankan diferensiasi harga untuk meningkatkan segmentasi pasar adalah salah 

satu strategi yang sangat penting dalam pemasaran yang memungkinkansuatu usaha 

untuk menarik berbagai kelompok konsumen dengan cara yang lebih efektif. Dengan 

menerapkan strategi diferensiasi harga secara efektif, suatu usaha dapat lebih baik 

memenuhi kebutuhan berbagai segmen pasar dan meningkatkan kepuasaan pelanggan, 

serta memperkuat posisi kompetitif di pasar contohnya seperti cakupan pasar yang luas 

ini memungkinkan suatu usaha untuk menjangkau berbagai segmen pasar dan 

memenuhi kebutuhan konsumen yang berbeda. 

3. Strategi S-T 

Strategi S-T (Strenght – Threats) atau strategi kekuatan – ancaman adalah strategi yang 

berfokus untuk mengatasi ancaman eksternal yang mungkin mengganggu suatu usaha. 

Strategi ini dirancang untuk memanfaatkan keunggulan suatu usaha guna mengurangi 

dampak negatif dari ancaman yang ada. Alternatif S-T yang terdapat di tabel 5.6 adalah 

sebagai berikut : 

a) Meningkatkan manfaat dari produk VCO demi mengurangi persaingan produk 

Meningkatkan manfaat dari produk VCO demi mengurangi persaingan produk adalah 

salah satu strategi yang penting untuk mengurangi persaingan produk. Untuk 

meningkatkan manfaat dari produk VCO dan mengurangi persaingan produk di pasar 

ada beberapa aspek kunci yang dapat menambah nilai produk dan membedakannya dari 

pesaing. Dengan menerapkan strategi ini dapat meningkatkan nilai dan manfaat dari 

produk VCO yang akan membantu mengurangi persaingan dan meningkatkan posisi 

pasar produk. Salah satu yang perlu diperhatikan adalah focus pada inovasi, kualitas, 

dan edukasi konsumen adalah kunci untuk mencapai keberhasilan di pasar yang 

kompetitif. 

b) Meningkatkan jangkauan lokasi demi mempertahankan minat konsumen 

1
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Meningkatkan jangkauan lokasi demi mempertahankan minat konsumen adalah salah 

satu upaya yang harus dilakukan dalam pengembangan strategi yang efektif dalam 

memperluas distribusi dan meningkatkan visibilitas dari produk. Dengan menerapkan 

strategi yang ada dapat meningkatkan jangkauan lokasi dan memastikan produk yang 

tersedia di berbagai area, serta mempertahankan minat konsumen dengan cara yang 

lebih efektif dan memperluas pemasaran lokal adalah suatu kunci untuk suskes dalam 

memperluas jangkauan pasar. 

4. Strategi W-T 

Strategi W-T (Weakness – Threats) atau kelemahan – ancaman adalah strategi yang 

menggunakan kelemahan internal untuk memanfaatkan ancaman eksternal yang ada. 

Alternatif W-T yang terdapat di tabel 5.6 adalah sebagai berikut : 

a) Melakukan sebuah pengembangan produk VCO demi meningkatkan minat kosumen 

Melakukan sebuah pengembangan produk VCO demi meningkatkan minat kosumen 

adalah pengembangan strategi yang penting untuk menarik minat konsumen dan tetap 

kompetitif di pasar. Untuk meningkatkan minat konsumen ada beberapa aspek yang 

perlu diperhatikan terutama inovasi produk, kualitas, kemasan, dan pemasaran. Dengan 

menerapkan strategi yang ada dapat meningkatkan minat konsumen terhadap produk 

VCO dan memastikan produk tetap relevan dan menarik dipasar yang kompetitif. 

b) Meningkatkan penambahan bahan baku demi mempertahankan fluktuasi harga 

Meningkatkan penambahan bahan baku demi mempertahankan fluktuasi harga adalah 

salah satu upaya untuk mempertahankan stabilitas harga dan mengatasi fluktuasi harga 

bahan baku. Dengan menerapkan strategi ini dapat meningkatkan stabilitas harga 

produk meskipun terjadi fluktuasi harga bahan baku, focus pada efisiensi, diversifikasi, 

dan perencanaan yang matang akan membantu menjaga biaya produksi tetap terkendali 

dan memastikan keberlanjutan dari usaha yang sedang dijalankan agar terus selalu 

berkembang dan meningkat. 
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4. Strategei Aktual Pemasaran VCO di Kabupaten Bantul 

Strategi adalah suatu perencanaan jangka Panjang yang disusun untuk menghantarkan suatu 

pencapaian akan tujuan dan sasaratn tertentu. Ada beberapa produsen yang tidak mempunyai 

strategi dan ada juga produsen yang mempunyai strategi dalam menjalankan usaha. 

Tabel 5. Perbandingan Strategi Sebelum dan Sesudah Pemasaran 

 

 

 

 

 

 

  Sumber : Analisis Data Primer, 2024 

Berdasarkan tabel 5.8 analisis SWOT diperoleh strategi yang aktual dan hamper semuanya 

strategi sudah dilakukan dengan SWOT yaitu seperti : menggunakan pemasaran melalui media 

sosial dan melakukan beberapa kerja sama dengan mitra perusahaan pengolahan yang cocok 

dengan produk VCO. Hanya beberapa produsen saja yang tidak menggunakan pemasaran tanpa 

SWOT yaitu strategi pemasaran Word of Mouth serta ada juga yang tidak melakukan kerja 

sama dengan mitra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strategi Tanpa SWOT Strategi Dengan SWOT 

Strategi pemasaran door to 

door 

Penguatan Pemasaran melalui Media Promosi 

Online  

Belum melakukan kerja sama 

dengan mitra  

Melakukan beberapa kerja sama dengan mitra 

dalam penyediaan mpdal dan pemasaran. 
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E. KESIMPULAN DAN SARAN 

 Kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : Strategi pemasaran yang diterapkan 

produsen Minyak Kelapa Murni yaitu dengan menggunakan bauran pemasaran 7P yaitu 

produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik. Perbandingan dari beberapa 

produsen yang sudah menggunakan SWOT dan yang belum menggunakan SWOT contohnya 

yaitu belum melakukan kerja sama dengan mitra maupun hanya mempromosikan door to door. 

Sedangkan untuk kendala ada dua yaitu faktor internal dan faktor eksternal maka para produsen 

Minyak Kelapa Murni mempunyai kelemahan dari faktor internal contohnya harga yang cukup 

mahal, produk VCO tidak tahan lama dari segi aroma dan rasa, bahan baku yang susah 

didapatkan dan mempunyai ancaman dari faktor eksternal adanya persaingan produsen dari luar 

kota maupun dalam kota, menurunnya minat konsumen terhadap VCO dan bergantinya menjadi 

minyak goreng kelapa. 

 Saran dari penelitian ini adalah sebagai berikut : Para pelaku produsen harus melakukan 

hubungan kemitraan terutama perusahaan pengolahan yang menjadikan VCO sebagai bahan 

baku produk dan meningkatkan kapasitas maupun kuantitas produk jika ingin memenuhi 

kebutuhan pasar. Para pelaku produsen harus lebih memanfaatkan kekuatan dan peluang yang 

sudah dijalanin semaksimal mungkin agar dapat mengurangi kelemahan yang ada dan mampu 

juga untuk mengatasi ancaman maupun para pesaing dari produk yang serupa. 
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