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Abstrak

Sebagai negara kepulauan, Indonesia memiliki sumber daya perikanan yang melimpah dan berperan penting dalam
ketahanan pangan serta perekonomian nasional melalui ekspor. Di antara berbagai komoditas bernilai tinggi, rajungan
memiliki posisi strategis. PT Guna Citra Kartika merupakan perusahaan pengolahan hasil perikanan yang berfokus pada
ekspor produk rajungan kaleng ke pasar Amerika Serikat. PT GCK menghadapi tantangan berupa penurunan volume
penjualan aktual produk rajungan kaleng ke pasar Amerika Serikat pada periode April hingga September 2025 di bawah
target. Penelitian ini mengidentifikasi bahwa permasalahan terjadi pada pemasaran akibat ketidakselarasan elemen
marketing mix dalam menghantarkan value proposition. Upaya memaksimalkan elemen Product melalui jaminan nilai
kesegaran memicu keputusan strategis berupa penerapan kebijakan zero safety stock pada elemen Place. Namun, strategi
tersebut justru menciptakan kerentanan fatal pada rantai pasok logistik, sehingga PT GCK sering kali gagal memenuhi
komitmen volume Purchase Order secara tepat waktu. Dampaknya, kredibilitas merek dan kepercayaan buyer menjadi
tergerus karena lemahnya reliabilitas pasokan PT GCK. Penelitian ini bertujuan untuk merancang prioritas strategi
pemasaran komprehensif guna menyelaraskan keunggulan produk dengan stabilitas pemenuhan rantai pasok
menggunakan Matriks SWOT dan Metode QSPM. Hasil pengolahan data merekomendasikan keputusan strategi prioritas
yang berfokus pada upaya memanfaatkan diferensiasi kualitas premium dan konsistensi pasokan yang bebas reject untuk
meningkatkan bargaining power terhadap satu buyer, sekaligus memitigasi risiko pemutusan kontrak sepihak, guna
membangun kembali komitmen jangka panjang bersama buyer, meningkatkan daya saing, serta memulihkan volume
penjualan aktual produk rajungan kaleng PT GCK di pasar Amerika Serikat.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan; Rajungan;, SWOT,; QSPM

Abstract

As an archipelagic nation, Indonesia possesses abundant fishery resources and plays a vital role in food security and the
national economy through exports. Among various high-value commodities, blue crabs hold a strategic position. PT Guna
Citra Kartika is a seafood processing company focused on exporting canned blue crab products to the U.S. market. PT
GCK faces the challenge of a decline in actual sales volume of canned rajungan to the U.S. market from April through
September 2025, falling short of its target. This study identifies that the problem lies in marketing due to a misalignment
of the marketing mix elements in delivering the value proposition. Efforts to maximize the Product element through
freshness guarantees triggered a strategic decision to implement a zero safety stock policy in the Place element. However,
this strategy actually created a critical vulnerability in the logistics supply chain, causing PT GCK to frequently fail to
meet Purchase Order volume commitments on time. Consequently, the brand’s credibility and buyer trust were eroded
due to the company’s weak supply reliability. This study aims to design a comprehensive marketing strategy prioritization
plan to align product advantages with supply chain stability using the SWOT Matrix and the QSPM Method. The results
of the data analysis recommend a strategic priority decision focused on leveraging premium quality differentiation and
consistent, defect-free supply to enhance bargaining power with a single buyer, while mitigating the risk of unilateral
contract termination, in order to rebuild long-term commitment with the buyer, improve competitiveness, and restore
actual sales volume of PT GCK s canned blue crab products in the U.S. market.
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1. PENDAHULUAN

Sebagai negara kepulauan, Indonesia memiliki
sumber daya perikanan yang melimpah dan berperan
penting dalam ketahanan pangan serta perekonomian
nasional melalui ekspor. Di antara berbagai komoditas
bernilai tinggi, rajungan (Portunus Pelagicus) memiliki
posisi strategis. Produk olahan rajungan, terutama yang
dikemas dalam kaleng, menjadi komoditas ekspor
unggulan Indonesia yang diminati pasar internasional
karena kualitas dan rasanya (BPS, 2024).

Pasar Amerika Serikat merupakan salah satu
pasar ekspor terbesar dan paling potensial untuk produk
perikanan Indonesia. Dengan permintaan yang stabil,
pasar ini sangat menjanjikan bagi produk rajungan
kaleng, terutama didorong oleh kesadaran konsumen
akan pentingnya nutrisi sehat (FAO, 2024). Data ekspor
menunjukkan bahwa Amerika Serikat adalah tujuan
utama ekspor produk rajungan kaleng Indonesia,
menandakan peluang pasar yang signifikan. Data terbaru
menunjukkan Amerika Serikat mendominasi sebagai
tujuan ekspor produk perikanan Indonesia, berkontribusi
hingga 32,8% dari total nilai ekspor, atau senilai USD
889,39 juta pada periode Januari hingga Juni 2024.
Dalam periode yang sama, komoditas rajungan dan
kepiting menyumbang nilai ekspor sebesar USD 275,15
juta, menegaskan posisi produk rajungan kaleng sebagai
komoditas strategis dan bahwa Amerika Serikat
merupakan pasar utama yang harus dipertahankan (BPS,
2024). Namun, industri rajungan kaleng Indonesia
menghadapi berbagai tantangan pemasaran ekspor,
termasuk persaingan ketat, pemenuhan preferensi
konsumen yang dinamis, serta keandalan rantai pasok
(Koonse, 2016).

PT Guna Citra Kartika (GCK) merupakan suatu
perusahaan produsen rajungan kaleng di Indonesia yang
berdiri sejak 2012 dan berfokus pada pemenuhan
permintaan pasar ekspor Amerika Serikat. Sebagai
perusahaan yang berorientasi ekspor, PT GCK dituntut
untuk memberikan value proposition berupa produk
rajungan kaleng pasteurisasi yang konsisten dengan masa
kedaluwarsa hingga 18 bulan. Dalam operasional
pemasaran ekspornya, PT GCK sangat bergantung pada
elemen-elemen marketing mix (Product, Price, Place,
Promotion) untuk menghantarkan value proposition
tersebut kepada pihak buyer. Berikut merupakan keempat
elemen marketing mix tersebut.

1. Produk (Product): Menawarkan nilai berupa
produk daging rajungan kaleng pasteurisasi
dengan tingkat kesegaran tertinggi, memiliki
masa kedaluwarsa hingga 18 bulan, serta
jaminan  konsistensi pemenuhan standar
keamanan pangan internasional (HACCP).

2. Harga (Price): Menawarkan penetapan harga
ekspor yang kompetitif, di mana harga yang
dibayarkan oleh buyer sepadan dengan
eksklusivitas nilai kesegaran produk serta
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efisiensi biaya dari kepatuhan terhadap prosedur

quality control PT GCK.

3. Tempat/Distribusi (Place): Menawarkan nilai
keandalan dalam pengelolaan inventori dan
distribusi  logistik  (melalui implementasi
kebijakan zero safety stock), guna memastikan
PT GCK mampu mengirimkan produk yang
paling segar dan memenuhi komitmen
ketersediaan volume PO secara tepat waktu
hingga sampai ke pasar AS.

4. Promosi (Promotion): Mengomunikasikan nilai
kredibilitas  merek, komitmen terhadap
kelestarian lingkungan, serta transparansi
kepatuhan terhadap standar mutu internasional
(HACCP) untuk membangun dan merawat
kepercayaan dari buyer.

Namun, realita di lapangan menunjukkan
adanya kesenjangan antara strategi yang direncanakan
dengan pencapaian pemasaran. Berikut merupakan
Gambar 1. yang menunjukkan bahwa volume penjualan
aktual produk rajungan kaleng per kontainer PT GCK
pada periode April hingga September 2025 secara
konsisten berada di bawah target penjualan.

Perbandingan Target Penjualan dan
Volume Penjualan Aktual Produk
Rajungan Kaleng per Kontainer PT
GCK Periode April - September 2025
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Gambar 1. Perbandingan Penjualan Produk
Rajungan Kaleng PT GCK
Sumber: Dokumen internal PT Guna Citra Kartika,
2025.

Berdasarkan data perbandingan target dan
volume penjualan aktual di atas, dapat diketahui bahwa
volume penjualan aktual produk rajungan kaleng per
kontainer PT GCK pada periode April hingga September
2025 secara konsisten berada di bawah target penjualan.
Penurunan volume penjualan ke pasar AS ini bukanlah
masalah fluktuasi permintaan semata, dan bukan pula
disebabkan oleh permasalahan kualitas mutu. Akar
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permasalahan  sesungguhnya berada pada aspek
pemasaran, yaitu kegagalan sistemik PT GCK dalam
mengelola dan menyinergikan elemen-elemen marketing
mix untuk menghantarkan value proposition yang telah
dijanjikan kepada buyer.

Dalam upayanya memaksimalkan value
kesegaran pada elemen Product, PT GCK mengambil
keputusan strategis pada elemen Place dengan
menerapkan kebijakan zero safety stock. Kebijakan ini
mengharuskan produk diproses hanya setelah Purchase
Order (PO) diterbitkan. Sayangnya, strategi yang
awalnya dirancang sebagai keunggulan pemasaran ini
justru menciptakan kerentanan fatal pada rantai pasok
logistik. Akibatnya, PT GCK kehilangan reliabilitas
merek karena sering kali gagal memenuhi komitmen
ketersediaan volume PO secara tepat waktu sesuai jadwal
pengiriman yang disepakati.

Bagi PT GCK yang sangat bergantung pada
pasar AS dan memiliki keterikatan kuat dengan buyer
berskala besar seperti Byrd International, kegagalan
penyampaian elemen Place dalam marketing mix ini
berdampak sangat fatal. Tergerusnya kepercayaan buyer
bukan terjadi karena mereka menerima produk di bawah
standar mutu, melainkan karena keandalan pasokan PT
GCK terbukti lemah dan gagal merealisasikan brand
promise terkait pemenuhan kuantitas pesanan yang tepat
waktu. Hal ini secara langsung menjatuhkan kredibilitas
merek, melemahkan bargaining power, dan menurunkan
daya saing produk PT GCK di pasar AS. Jika akar
permasalahan ~ pemasaran ini tidak segera
direstrukturisasi, PT GCK menghadapi ancaman nyata
berupa peralihan buyer ke kompetitor lain yang mampu
memberikan jaminan stabilitas pasokan.

Melihat bahwa masalah ini berakar pada
kelemahan penentuan strategi pemasaran  dan
ketidakefektifan elemen marketing mix terkait integrasi
ketersediaan pasokan, maka penanganan masalah tidak
bisa hanya berfokus pada perbaikan teknis produksi. PT
GCK membutuhkan perancangan strategi pemasaran
yang lebih komprehensif. Oleh karena itu, penelitian ini
menggunakan Matriks SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats) untuk memetakan posisi
kompetitif PT GCK dan Metode QSPM (Quantitative
Strategic Planning Matrix) untuk menentukan prioritas
strategi pemasaran yang paling optimal. Melalui
pendekatan ini, diharapkan dapat dirumuskan strategi
pemasaran yang mampu menyelaraskan keunggulan
produk dengan stabilitas pemenuhan rantai pasok
(Place), sehingga memulihkan kepercayaan buyer dan
volume penjualan aktual produk rajungan kaleng PT
GCK di pasar AS dapat kembali mencapai target.

*Penulis Korespondensi.
E-mail: mfadlanzamzami@students.undip.ac.id
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2. METODOLOGI PENELITIAN
Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di PT Guna Citra
Kartika. Fokus penelitian ini yaitu pada Divisi
Manajemen Material, Produksi, Pemasaran, dan Logistik,
di mana keempat divisi tersebut memiliki kompetensi dan
otoritas dalam pengambilan keputusan operasional PT
GCK. PT GCK terletak di Desa Tambak Rejo, Kelurahan
Mulyoharjo, Kecamatan Jepara, Kabupaten Jepara, Jawa
Tengah. Penelitian ini dilaksanakan selama periode April
hingga September 2025.

Alur Penelitian

Alur penelitian merupakan serangkaian tahapan
sistematis dan logis yang harus dilalui oleh seorang
peneliti untuk mendapatkan pengetahuan secara objektif
dan teruji (Cooper & Schindler, 2014). Berikut
merupakan Gambar 2. dan 3. yang menunjukkan alur
penelitian dari penelitian ini.

Studi Pendahuluan

y

Studi Lapangan

¥

Studi Literatur

Mengumpulkan informasi melalui wawancara dengan empat
stakeholder PT GCK, yaitu Kepala Divisi Manajemen
Material, Produksi, Pemasaran, dan Logistik yang memiliki
‘ompetensi dan otoritas dalam pengambilan keputusan
operasional PT GCK, untuk melakukan eksplorasi dan
identifikasi awal permasalahan pada PT GCK

Pemahaman teori dan metode yang digunakan dalam penelitian
ini mengenai analisis faktor-faktor intemal dan eksternal
Matriks IFE, EFE, dan IE. SWOT, serta Metode QSPM
melalui buky, jumal, penelitian terdahulu, dan publikasi
statistik

¥

Perumusan Masalah

Permasalahan yang dihadapi PT GCK yaitu volume penjualan akiual produk rajungan kaleng per kontainer PT GCK ke pasar AS secara
konsisten berada di bawah target pada periode April hingga September 2025, Permasalahan ini terjadi karena krisis pemasaran sistemik yang
dipicu oleh kegagalan PT GCK dalam mengelola dan rpikan el lemen marketing mix untuk meng
yang telah dijanjikan kepada buyer. Dalam upayanya memaksimalkan vaiue kesegaran pada elemen Product, PT GCK mengambil keputusan

strategis pada elemen Place dengan menerapkan kebijakan zero safety stock Namun, strategi tersebut justru menciptakan kerentanan fatal
pada rantai pasok logistik_ sehingga PT GCK sering kali gagal memenubi komitmen ketersediaan volume PO secara tepat waktu sesuai jadwal
pengiriman yang disepakati. Rangkaian kegagalan penyampaian elemen Place dalam marketing mbx ini berdampak fatal pada tergerusaya
kepercayaan buyer Krisis kepercayaan ini terjadi karena keandalan pasokan PT GCK terbukti lemah dan gagal merealisasikan brand promise
terkait pemenuhan kuantitas pesanan yang tepat waktu. Kondisi tersebut secara langsung menjatuhkan kredibilitas merek, melemahnya
bargatning power, serta menurunkan daya saing produk PT GCK di pasar AS. Oleh karena ity permasalahan utama dalam penelitian ini
‘adalah bagaimana merancang prioritas strategi pemasaran yang komprehensif melalui Matriks SWOT dan Metode QSPM yang mampu
‘menyelaraskan keungeulan produk dengan stabilitas pemenuhan rantai pasok, guna memulibkan kembali kepercayaan buver dan volume
penjualan aktual produk rajungan kaleng PT GCK di pasar AS

value proposition

Tujuan Penelitian

1. Mengidentifikasi faktor-faktor infemal dan ekstemal PT GCK yang
‘berkaitan dengan konsistensi kualitas produk dan stabilitas rantai pasok
dalam melayani permintaan pasar AS

2. Menganalisis posisi kompetitif PT GCK di pasar AS menggunakan
Matriks TE berdasarkan hasil integrasi faktor-faktor internal dan eksternal
PTGCK.

3 Merancang alternatif strategi pemasaran menggunakan Matriks SWOT
yang mampu menyelaraskan kewnggulan produk dengan stabilitas
pemenuhan rantai pasok guna membangun kembali kepercayaan buyer.

4 Menentukan prioritas  sirategi pemasaran yang paling optimal

28 fetode QSPM guna volume penjualan aktual
produk rajungan kaleng PT GCK di pasar AS

)

Gambar 2. Alur Penelitian
Sumber: Penulis, 2026.




Pengumpulan Data

Analisis Lingkungan Internal dan
Eksternal

Identifikasi Indikator Variabel Identifikasi Indikator Variabel
Faktor Internal Taktor Eksternal
Perancangan Kuesioner Faktor Perancangan Kuesioner Faktor
Internal Eksternal

| Penentuan Variabel Penelitian |

Pengolahan Data

Penentuan Bobot dan Raring pada
Matriks IFE dan EFE

Penyebaran Kuesicner

Penilaian Bobot dan Raring IFE
dan EFE

Perhitungan Skor IFE dan EFE

¥

| Perancangan Matriks [E |

¥

Perancangan Matriks SWOT

¥

Perancangan Metode QSPM

¥

Analisis dan Pembahasan

Melakukan analisis dan pembahasan serta menginterpretasikan hasil
pengolahan mengenai perancangan priofitas strategi pemasaran yang paling
optimal guna memulihkan volume penjualan aktual produk rajungan kaleng

PTGCE.

¥

Penutup

Menyajikan kesimpulan berdasarkan pengolzhan data dan analisis yang telah
dilakukan, serta memberikan saran-saran yang membangun berdasarkan
temuan-temuan pada penelitian ini untuk penelitian-penelitian selanjutnya.

Gambar 3. Alur Penelitian
Sumber: Penulis, 2026.
3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Perhitungan Matriks IFE dan EFE
Perhitungan Matriks IFE dan EFE bertujuan
untuk memperoleh total skor yang mencerminkan posisi
kompetitif aktual PT Guna Citra Kartika. Perhitungan
skor untuk masing-masing indikator diperoleh dengan
mengalikan bobot dengan rating yang telah dikumpulkan
pada tahapan sebelumnya. Berikut merupakan formulasi
yang digunakan untuk perhitungan skor.
Skor = Bobot X Rating (1)
Keterangan:

e  Skor: Nilai akhir dari satu indikator spesifik.

e Bobot: Nilai yang menunjukkan tingkat
kepentingan suatu indikator spesifik
dibandingkan dengan keseluruhan indikator.

e Rating: Nilai yang menunjukkan seberapa
efektif kondisi perusahaan saat ini dalam
merespons indikator tersebut.
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Total skor dari Matriks IFE memiliki rentang
antara 1,00 hingga 4,00, di mana nilai rata-rata standarnya
adalah 2,50. Skor di bawah 2,50 mengindikasikan bahwa
posisi internal PT GCK secara keseluruhan lemah dalam
memanfaatkan kekuatan untuk menutupi kelemahan
operasionalnya. Sebaliknya, jika skor di atas 2,50, maka
posisi internal PT GCK dinilai kuat. Rentang penilaian
dan indikasi yang sama juga berlaku untuk akumulasi
skor total pada Matriks EFE dalam merespons faktor-
faktor lingkungan makro di luar kendali PT GCK. Berikut
merupakan Tabel 1. dan 2. yang menunjukkan
rekapitulasi hasil perhitungan Matriks IFE dan EFE untuk
produk rajungan kaleng pada PT GCK.

Tabel 1. Rekapitulasi Hasil Perhitungan Matriks IFE

PT GCK
Faktor Internal Bobot Rating Skor
Kekuatan
Konsistensi ~ pemenuhan
mutu internasional

HACCP untuk jaminan 0,133 3,750,500

mutu bagi buyer.

Efektivitas pemenuhan

kualitas produk rajungan

kaleng saat ini dalam 0,143 3,25 0,464
menekan angka reject dari

buyer.

Penetapan harga ekspor

yang kompetitif di pasar 0,124 3,25 0,402
AS.

Pengomunikasian efisiensi

biaya kepatuhan mutu

sebagai value proposition 0,114 325 0,371
penetapan harga kepada

buyer.

Total Skor 1,738
Kelemahan
Pengelolaan inventori yang
belum mampu memitigasi
risiko keterlambatan 0,133 1,5 0,200
pengiriman akibat
kebijakan zero safety stock.
Tantangan reliabilitas
pemenuhan volume PO
jika pasokan bahan baku 0,143 1,5 0,214
hulu di tingkat nelayan

terganggu.
Pengelolaan reputasi
melalui transparansi

kepatuhan standar HACCP 0,095 2,25 0214
kepada  publik  belum
optimal.

Strategi public relations
belum sepenuhnya efektif 0,114 1,75 0,200
mempertahankan




kepercayaan buyer saat
terjadi isu mutu.
Total Skor 0,829
Total Skor IFE 2,567
Sumber: Data olahan, 2026.

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa
hasil perhitungan Matriks IFE menghasilkan total skor
IFE sebesar 2,57. Angka ini berada sedikit di atas nilai
rata-rata (2,50), yang mengindikasikan bahwa secara
akumulatif posisi internal PT GCK berada pada kategori
rata-rata.

PT GCK memiliki fundamental yang sangat
kokoh pada konsistensi pemenuhan mutu internasional
HACCP untuk jaminan mutu bagi buyer (S1), tetapi
keunggulan operasional tersebut sangat terbebani oleh
pengelolaan inventori yang belum mampu memitigasi
risiko keterlambatan pengiriman akibat kebijakan zero
safety stock dan tantangan reliabilitas pemenuhan volume
PO jika pasokan bahan baku hulu di tingkat nelayan
terganggu. (W1 dan W2) yang memicu rendahnya nilai
rating efektivitas respons internal PT GCK.

Tabel 2. Rekapitulasi Hasil Perhitungan Matriks

Pemanfaatan
perkembangan  teknologi
logistik  terkini  untuk 0,086 2,5 0,216
kelancaran alur  rantai
pasok hulu-hilir.

Total Skor 2,032

Ancaman

Pengetatan regulasi
perdagangan ekspor-impor
terkait hambatan non-tarif
dari otoritas luar.
Hambatan kepatuhan
hukum lingkungan dan
prinsip sustainability dari
asosiasi perikanan global.
Regulasi pembatasan mutu
dan keamanan pangan
yang ketat oleh pengawas

0,080 3 0,241

0,062 2,5 0,154

0,099 4 0,395

kesehatan FDA.
Risiko penurunan
kepercayaan dan

pemutusan kontrak dari 0,099 3,75 0,370

EFE PT GCK buyer tunggal jika terjadi
Faktor Eksternal Bobot Rating Skor deviasi mutu  produk
Peluang rajungan kaleng.
Regulasi luar negeri yang Total Skor 1,160
kondusif mendukung akses Total Skor EFE 3,192

produk rajungan kaleng 0,086 3 0,259

ekspor ke pasar AS.

Keandalan PT GCK dalam

memenuhi komitmen g nec 575 933
pasokan jangka panjang di

pasar AS.

Tingginya tingkat

pendapatan bersih

konsumen  pasar AS 0,062 3,25 0,201
terhadap komoditas

rajungan premium.

Stabilitas pertumbuhan

volume permintaan PO 0,074 3 0,222
dari pihak buyer.

Kesadaran konsumen

Amerika  Serikat akan

transparansi asal-usul 0,086 3,25 0,281

proses produksi produk
rajungan kaleng.

Tuntutan konsumen global
terhadap jaminan tinggi
keamanan pangan produk
rajungan kaleng impor.
Penemuan inovasi
teknologi  logistik  cold
chain terbaru guna 0,080 2,75 0,221
efisiensi kesegaran produk

rajungan kaleng.

0,099 4 0,395
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Sumber: Data olahan, 2026.

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa
hasil perhitungan Matriks EFE menghasilkan total skor
EFE sebesar 3,19. Angka ini berada pada nilai tinggi
(3,00 — 4,00), yang membuktikan bahwa manajemen PT
GCK memiliki kemampuan yang unggul dalam
merespons peluang lingkungan pasar ekspor dan
memitigasi ancaman eksternal yang datang dari luar.

Skor tertinggi disumbangkan oleh respons
unggul PT GCK terhadap tuntutan konsumen global
terhadap jaminan tinggi keamanan pangan produk
rajungan kaleng impor (06, skor 0,40) dan regulasi
pembatasan mutu dan keamanan pangan yang ketat oleh
pengawas kesehatan FDA. (T3, skor 0,40). Kapasitas
kepatuhan standardisasi ini mampu menjadi benteng
kokoh dalam meminimalkan ancaman pemutusan
kemitraan dari buyer.

Penyajian Matriks IE

Tahapan selanjutnya yaitu memetakan koordinat
posisi strategis PT Guna Citra Kartika ke dalam Matriks
IE. Matriks IE menempatkan total skor IFE sebesar 2,57
pada sumbu X yang mencerminkan posisi internal rata-
rata, dan total skor EFE sebesar 3,19 pada sumbu Y yang
mencerminkan posisi eksternal tinggi.

Kombinasi titik koordinat (2,57; 3,19) ini secara
visual memposisikan produk rajungan kaleng PT GCK
berada pada Kuadran II (Grow and Build), di mana PT
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GCK memiliki posisi internal dan eksternal yang cukup
kuat. Strategi yang direkomendasikan untuk PT GCK
adalah strategi intensif, seperti penetrasi pasar dan
pengembangan produk. Berikut merupakan Gambar 4.
yang menunjukkan penyajian Matriks IE untuk PT GCK.

Total Skor IFE

Euat Rata - Rata Lemah
3.0-40 20-29 10-19

3.0 2.0 1.0
Tineei 40 T r 1

= inggi
£ 3040 I i III
= Sedang N
g g
7 20-29 v v VI
= 2.0
£ Rendah .
= 10-19 v VIII X

1.0

Gambar 4. Matriks IE PT GCK
Sumber: Data olahan, 2026.
Perumusan Matriks SWOT

Setelah mengetahui posisi PT Guna Citra
Kartika berada pada Kuadran II (Grow and Build) dalam
Matriks IE, tahapan selanjutnya yaitu melakukan
visualisasi pencocokan melalui Matriks SWOT. Matriks
ini mengombinasikan empat elemen utama untuk
menghasilkan empat kelompok alternatif strategi, yaitu
strategi S-O (Strengths-Opportunities), strategi W-O
(Weaknesses-Opportunities), strategi S-T (Strengths-
Threats), dan strategi W-T (Weaknesses-Threats).

Melalui pendekatan ini, keunggulan kualitas dan
standardisasi HACCP yang dimiliki PT GCK dapat
disinergikan dengan peluang pasar, sementara kelemahan
struktural seperti kebijakan zero safety stock dan
ketergantungan pada buyer tunggal dapat dicarikan solusi
mitigasinya dari dinamika lingkungan luar.

Pengolahan Metode QSPM

Tahapan terakhir yaitu pengolahan Metode
QSPM. Jika Matriks SWOT bertujuan untuk
menghasilkan alternatif-alternatif strategi, maka QSPM
bertujuan untuk mengevaluasi strategi-strategi tersebut
guna menentukan strategi mana yang memiliki 7otal
Attractiveness Score paling tinggi bagi PT Guna Citra
Kartika.

Proses pengolahan Metode QSPM untuk
memberikan Attractiveness Score terhadap setiap
alternatif strategi berdasarkan faktor-faktor internal dan
eksternal yang telah diidentifikasi sebelumnya. Berikut
merupakan tahapan-tahapan yang dilakukan dalam
perhitungan QSPM.

1. Pemindahan faktor: Memindahkan daftar faktor-
faktor internal dan eksternal ke kolom paling kiri
pada tabel QSPM beserta masing-masing
bobotnya.
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2. Pemilihan strategi: Memasukkan alternatif-
alternatif strategi yang telah dirumuskan pada
Matriks SWOT ke baris atas tabel.

3. Penentuan Attractiveness Score (AS): Keempat
stakeholders memberikan nilai AS (1: tidak
menarik, 2: kurang menarik, 3: menarik, 4:
sangat menarik) untuk setiap strategi terhadap
faktor-faktor penentu keberhasilan.

4. Perhitungan Total Attractiveness Score (TAS):
Mengalikan bobot dengan nilai AS untuk
mendapatkan nilai TAS.

5. Perangkingan: Menjumlahkan nilai TAS untuk
setiap strategi. Strategi dengan nilai TAS
tertinggi merupakan prioritas strategi yang dapat
diimplementasikan oleh PT GCK.

Berikut merupakan Tabel 3. yang menunjukkan
rekapitulasi peringkat strategi pemasaran produk
rajungan kaleng PT GCK.

Tabel 3. Rekapitulasi Peringkat Strategi Pemasaran
Produk Rajungan Kaleng PT GCK
Kode

Alternatif Strategi Matriks TAS

Peringkat

Memanfaatkan
diferensiasi kualitas
premium dan
konsistensi pasokan
yang bebas reject
1 untuk meningkatkan
bargaining  power
terhadap satu buyer,
sekaligus memitigasi
risiko pemutusan
kontrak sepihak.
Menjadikan  track
record  kepatuhan
regulasi HACCP
sebagai perisai utama
dalam menghadapi  Strategi
peningkatan 5(S-T)
intensitas  inspeksi
dan standarisasi
keamanan  pangan
dari FDA.
Memanfaatkan
konsistensi
sertifikasi HACCP
dan track record
zero-reject PT GCK  Strategi
untuk melakukan 1 (S-O)
penetrasi ke segmen
pasar  foodservice
dan retail premium di
Amerika Serikat.
Mengintegrasikan Strategi
keunggulan mutu 2 (S5-0)

Strategi

6T 5209

5,123

5,076

4,801




produk dengan
adopsi teknologi cold
chain terbaru guna
memperluas
jangkauan distribusi
ke wilayah West
Coast Amerika
Serikat.

Menyusun  sistem
mitigasi risiko rantai
pasok bersama antara
pabrik utama, mini
plant, dan logistik
pihak ketiga untuk
mengeliminasi
keterlambatan
pengiriman PO yang
dapat memicu sanksi
dari buyer.

Strategi
7 (W-T)

4,639

Merestrukturisasi
kemitraan ~ dengan
jaringan mini plant
dan nelayan lokal
menggunakan
standardisasi
teknologi
penanganan
tangkap
mengamankan
sustainability
volume bahan baku.

pasca-
guna

Strategi
3 (W-0)

4,513

Memanfaatkan tren
efisiensi logistik
global untuk
meninjau ulang
kebijakan zero safety
stock dan beralih ke
strategi penyusunan
optimum safety stock
pada periode peak
season.

Strategi
4 (W-0)

4,468

Mengkaji ulang
struktur pembiayaan
operasional  untuk
mengalokasikan
dana cadangan
logistik darurat, guna
menghindari
penghentian
produksi
ketiadaan
baku  di
paceklik.

akibat
bahan
musim

Strategi
8 (W-T)

4,383

Sumber: Data olahan, 2026.
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Analisis Posisi Strategis

Setelah mengidentifikasi dan menganalisis
signifikansi faktor-faktor internal dan eksternal secara
terpisah pada subbab sebelumnya, tahapan selanjutnya
yaitu mengintegrasikan kedua dimensi tersebut untuk
memetakan posisi strategis PT Guna Citra Kartika.
Pemetaan ini dilakukan menggunakan Matriks IE, yang
berfungsi sebagai landasan sebelum PT GCK
merumuskan formulasi strategi yang lebih spesifik pada
Matriks SWOT.

Berdasarkan hasil pengolahan data, akumulasi
penilaian  terhadap  kekuatan dan  kelemahan
menghasilkan Total Skor IFE sebesar 2,57. Nilai ini
menempatkan kapabilitas internal PT GCK pada rentang
kategori rata-rata (2,00 — 2,99). Posisi rata-rata ini
merepresentasikan bahwa PT GCK memiliki keunggulan
yang sangat dominan dalam aspek standardisasi mutu
HACCP dan efektivitas penekanan angka reject, tetapi
keunggulan tersebut tereduksi secara signifikan oleh
kelemahan pada reliabilitas rantai pasok hulu dan
tingginya risiko dari kebijakan inventori zero safety stock.

Di sisi lain, evaluasi terhadap respons PT GCK
dalam menghadapi peluang dan ancaman menghasilkan
Total Skor EFE sebesar 3,19. Nilai ini berada pada
kategori tinggi (3,00 — 4,00), yang membuktikan bahwa
secara strategis, PT GCK memiliki sensitivitas dan daya
adaptasi yang sangat baik dalam menangkap peluang
pasar di Amerika Serikat, sekaligus cukup tangguh dalam
memitigasi ancaman regulasi ketat dari pengawas pangan
FDA.

Perpotongan antara sumbu X sebesar 2,57 dan
sumbu Y sebesar 3,19 pada Matriks IE secara visual
menempatkan posisi produk rajungan kaleng PT GCK
tepat berada pada Kuadran II. Dalam kerangka
manajemen  strategis, Kuadran 1, II, dan IV
direpresentasikan sebagai fase Grow and Build. Berikut
merupakan beberapa implikasi manajerial berdasarkan
posisi pada Kuadran II yang sangat spesifik bagi PT
GCK.

1. Relevansi Strategi Intensif

Secara teoretis, PT GCK yang berada pada sel

Grow and Build direkomendasikan untuk

menerapkan strategi intensif, yang meliputi

penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan
pengembangan produk. Dalam konteks PT

GCK, penetrasi pasar di Amerika Serikat tidak

dapat dilakukan secara konvensional, seperti

sekadar memperbanyak produksi, mengingat
pasar ini sangat terikat pada standar mutu dan PT

GCK berhadapan dengan struktur pasar yang

monopsonistik  (ketergantungan pada satu

buyer). Oleh karena itu, langkah “grow” bagi PT

GCK harus diterjemahkan sebagai upaya

penetrasi segmen premium yang menuntut

tingkat higienitas tertinggi, di mana keunggulan

HACCP yang dimiliki PT GCK dapat dikonversi
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menjadi instrumen negosiasi untuk mengunci
kontrak jangka panjang.

2. Urgensi Restrukturisasi Rantai Pasok
Meskipun berada pada kuadran pertumbuhan
yang positif, skor IFE PT GCK yang hanya
berada pada tingkat rata-rata sebesar 2,57
menjadi bottleneck yang dapat menghambat laju
ekspansi. PT GCK tidak akan mampu memenuhi
lonjakan permintaan pasar jika logistiknya
rapuh. Oleh karena itu, makna “build” pada
Kuadran 1II ini secara operasional berarti PT
GCK diwajibkan untuk meninjau ulang dan
memperkuat tata kelola rantai pasoknya.
Ketergantungan pada pasokan nelayan harian
akibat kebijakan zero safety stock harus segera
dimitigasi, baik melalui adopsi teknologi cold
chain terkini maupun peninjauan ulang sistem
safety stock bahan baku.

3. Transisi dari Defensif menuju Proaktif
Keberhasilan PT GCK merespons ancaman
FDA yang ditunjukkan oleh skor EFE yang
tinggi merupakan langkah defensif yang sangat
baik. Namun, posisi di Kuadran II menuntut PT
GCK untuk bergerak proaktif. PT GCK harus
menggunakan legitimasi kepatuhan hukum dan
keamanan pangan yang dimilikinya bukan
sekadar untuk menghindari reject, melainkan
sebagai materi kampanye public relations
sebagai value proposition yang agresif untuk
memperluas jangkauan dan mengurangi friksi
kemitraan dengan buyer.

Analisis Prioritas Strategi Metode QSPM

Tahapan pencocokan melalui Matriks SWOT
telah menghasilkan delapan alternatif strategi pemasaran
yang secara teoretis layak untuk diterapkan oleh PT Guna
Citra Kartika. Namun, mengingat adanya keterbatasan
sumber daya finansial, waktu, dan kapabilitas operasional
PT GCK, tidak seluruh alternatif strategi tersebut dapat
dieksekusi secara bersamaan. Oleh karena itu, diperlukan
tahapan keputusan menggunakan Metode QSPM guna
menentukan prioritas strategi pemasaran yang paling
rasional, objektif, dan mendesak untuk
diimplementasikan.

Metode QSPM memberikan objektivitas
perhitungan dengan mengalikan Bobot dari masing-
masing faktor kunci internal dan eksternal PT GCK
dengan nilai AS dari setiap alternatif strategi. Hasil
perhitungan ini menghasilkan nilai TAS yang
merepresentasikan tingkat kelayakan dan ketepatan
sasaran dari sebuah strategi.

Berdasarkan hasil pengolahan data Metode
QSPM, nilai TAS tertinggi diraih oleh Strategi S-T 2,
yaitu memanfaatkan diferensiasi kualitas premium dan
konsistensi pasokan yang bebas reject untuk
meningkatkan bargaining power terhadap satu buyer,
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sekaligus memitigasi risiko pemutusan kontrak sepihak.
Tingginya nilai TAS pada Strategi S-T 2 ini dapat
dibenarkan secara akademis dan manajerial melalui
beberapa analisis berikut.
1. Penyelarasan Faktor Paling Kritis
Dalam analisis Matriks IFE dan EFE
sebelumnya, teridentifikasi bahwa kekuatan
internal terbesar PT GCK yaitu efektivitas
pemenuhan kualitas produk rajungan kaleng saat
ini dalam menekan angka reject dari buyer
dengan bobot sebesar 0,143 dan konsistensi
pemenuhan mutu internasional HACCP untuk
jaminan mutu bagi buyer dengan bobot sebesar
0,133. Sementara itu, ancaman eksternal
terbesar PT GCK yaitu regulasi pembatasan
mutu dan keamanan pangan yang ketat oleh
pengawas kesehatan FDA dan risiko penurunan
kepercayaan dan pemutusan kontrak dari buyer
tunggal jika terjadi deviasi mutu produk
rajungan kaleng yang masing-masing memiliki
bobot sebesar 0,099. Strategi S-T 2
memenangkan perhitungan QSPM karena
strategi ini mengonfrontasikan secara langsung
kekuatan terbesar PT GCK untuk meredam
ancaman terbesar di pasar AS.
2. Penciptaan Switching Cost bagi Buyer
Dalam struktur pasar monopsonistik, di mana PT
GCK sangat bergantung pada satu buyer, posisi
PT GCK secara default cukup lemah. Namun,
Strategi S-T 2 mengubah dinamika tersebut
dengan menggunakan konsep switching cost. Di
bawah regulasi FDA yang sangat ketat berupa
ancaman Import Alert, buyer di Amerika Serikat
sebenarnya juga memikul risiko besar jika salah
memilih supplier. Dengan memposisikan PT
GCK sebagai fasilitas pengolahan yang zero-
defect dan patuh terhadap standar HACCEP,
buyer akan berpikir dua kali untuk beralih atau
memutus kontrak. "Biaya" yang harus
ditanggung buyer jika beralih ke supplier
rajungan lain yang belum teruji secara mutu jauh
lebih tinggi dibandingkan mempertahankan PT
GCK. Inilah yang pada akhirnya mendongkrak
bargaining power PT GCK.
3. Tingkat Eksekusi Jangka Pendek
Dibandingkan dengan strategi alternatif lain,
seperti mengintegrasikan keunggulan mutu
produk dengan adopsi teknologi cold chain
terbaru guna memperluas jangkauan distribusi
ke wilayah west coast Amerika Serikat (Strategi
S-O 2) yang membutuhkan modal investasi
tinggi untuk pembangunan infrastruktur logistik
baru, atau merestrukturisasi kemitraan dengan
jaringan mini plant dan nelayan lokal

menggunakan standardisasi teknologi
penanganan pasca-tangkap guna mengamankan
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sustainability volume bahan baku (Strategi W-O
1) yang memerlukan waktu pembinaan nelayan
yang panjang, Strategi S-T 2 dapat segera
dieksekusi. PT GCK tidak perlu membangun
kapabilitas  baru  dari nol, melainkan
mengapitalisasi dan memformulasikan ulang
narasi mutu yang sudah ada saat ini menjadi
materi negosiasi B2B yang lebih agresif dengan
pihak buyer.

Sebagai pelengkap dari Strategi S-T 2 yang
berfungsi sebagai perisai pemasaran, hasil Metode QSPM
umumnya juga menyoroti strategi prioritas kedua yang
berfungsi membenahi fundamental PT GCK. Dalam
kasus ini, Strategi W-O 1 yaitu merestrukturisasi
kemitraan dengan jaringan mini plant dan nelayan lokal
menggunakan standardisasi teknologi penanganan pasca-
tangkap guna mengamankan sustainability volume bahan
baku menempati urutan prioritas strategi berikutnya. Hal
ini menegaskan bahwa bargaining power yang diperoleh
PT GCK dari memanfaatkan diferensiasi kualitas
premium dan konsistensi pasokan yang bebas reject
untuk meningkatkan bargaining power terhadap satu
buyer (Strategi S-T 2) hanya akan bertahan lama apabila
masalah kelemahan pasokan bahan baku dapat segera
diselesaikan dari akarnya.

Secara komprehensif, hasil perhitungan objektif
Metode QSPM menginstruksikan PT GCK untuk
mengadopsi strategi pemasaran yang memprioritaskan
"kualitas sebagai bargaining power utama" sebelum
melakukan ekspansi pasar secara masif. Prioritas strategi
terpilih inilah yang selanjutnya akan di-breakdown
menjadi serangkaian program kerja taktis dan aplikatif.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pengolahan data, serta
analisis dan pembahasan terkait perancangan strategi
pemasaran produk rajungan kaleng PT Guna Citra
Kartika ekspor ke pasar Amerika Serikat menggunakan
Matriks SWOT dan Metode QSPM, berikut merupakan
beberapa kesimpulan yang dapat ditarik yang sekaligus
menjawab tujuan dari penelitian ini.

1. Hasil identifikasi faktor-faktor internal dan
eksternal menunjukkan bahwa penurunan
volume penjualan PT GCK tidak berakar pada
masalah reject yang tidak sesuai standar mutu
(HACCP), melainkan pada kelemahan sistemik
dalam mengelola elemen-elemen marketing mix.
Berikut merupakan beberapa upaya PT GCK
menghantarkan value proposition kepada buyer
melalui empat elemen marketing mix.

a. Product: Menawarkan nilai kesegaran
produk rajungan premium yang konsisten
dan terjamin keamanannya melalui
kepatuhan  ketat  terhadap  standar
internasional (HACCP).
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b. Price: Menawarkan harga ekspor yang
kompetitif, di mana nilai yang dibayarkan
buyer sepadan dengan jaminan efisiensi
dari proses quality control yang bebas
reject.

c. Place: Menawarkan nilai keandalan
distribusi dan ketersediaan inventori untuk
memenuhi volume PO secara tepat waktu
hingga ke pasar AS.

d. Promotion: Menawarkan komunikasi yang
transparan terkait kelestarian lingkungan
dan kredibilitas keamanan pangan untuk
menjaga kepercayaan buyer.

Akar permasalahan utama teridentifikasi pada
elemen Place, di mana implementasi kebijakan
zero safety stock demi mengejar tingkat
kesegaran justru menciptakan kerentanan fatal
pada rantai pasok, sehingga komitmen
ketersediaan produk gagal direalisasikan.
Posisi  kompetitif PT GCK di pasar AS
berdasarkan integrasi faktor internal (Matriks
IFE) dan eksternal (Matriks EFE) ke dalam
Matriks IE menunjukkan bahwa PT GCK berada
pada  posisi  strategis yang  menuntut
pembenahan integratif. PT GCK harus mampu
menyeimbangkan antara kekuatan jaminan mutu
(Product) dengan perbaikan fundamental pada
sistem logistik dan pemenuhan ketersediaan
(Place) agar daya saing tidak tergerus oleh
kompetitor yang mampu menjamin stabilitas
pasokan.
Rancangan alternatif strategi pemasaran melalui
Matriks SWOT dirancang untuk tidak lagi
sekadar berfokus pada inspeksi dan penanganan
kualitas produk di lini produksi, melainkan
difokuskan pada strategi pemasaran
komprehensif. Alternatif strategi yang dirancang
(S-0, W-O, S-T, W-T) berorientasi pada
penyelarasan  keunggulan produk dengan
perbaikan ~ manajemen  material, guna
memastikan bahwa value proposition yang telah
dijanjikan (baik secara kuantitas maupun
kualitas) dapat benar-benar tersampaikan ke
tangan buyer.
Berdasarkan perhitungan menggunakan Metode
QSPM, prioritas strategi pemasaran yang paling
optimal untuk diimplementasikan oleh PT GCK
adalah Strategi S-T 2, dengan perolehan TAS
tertinggi sebesar 5,209. Strategi prioritas ini
berfokus pada  upaya  "Memanfaatkan
diferensiasi kualitas premium dan konsistensi
pasokan yang bebas reject untuk meningkatkan
bargaining power terhadap satu buyer, sekaligus
memitigasi risiko pemutusan kontrak sepihak”
guna memulihkan volume penjualan aktual
produk rajungan ke pasar AS.
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