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Banua Hidro Farm MSME is one of the agricultural enterprises engaged in the cultivation 

of hydroponic lettuce located in BTN Bumi Roviga, Tondo Village, Mantikulore District, 

Palu City. This study aims to analyze the marketing strategy of hydroponic lettuce by 

identifying internal and external factors using the SWOT approach. The method employed 

is descriptive quantitative, with data collected through observation, questionnaires, and 

interviews with five respondents consisting of the business owner, retailers, and 

consumers. The analysis was carried out using IFAS and EFAS matrices to formulate SO, 

WO, ST, and WT strategies. The results indicate that the main strengths lie in product 

quality, stock availability, market reach, and promotion through social media. Meanwhile, 

weaknesses include less attractive packaging, relatively high prices, and limited product 

variation. Major opportunities arise from the growing healthy lifestyle trend, technological 

developments, and high market demand. The main threats are business competition and 

dependence on imported raw materials. The proposed marketing strategies include 

optimizing social media use, improving packaging, and diversifying products to 

enhance competitiveness and improve the welfare of business actors. 

Kata Kunci: Abstrak 

Hidroponik, Pemasaran, 

Selada, Strategi 

UMKM Banua Hidro Farm merupakan salah satu usaha pertanian yang mengembangkan 

budidaya selada hidroponik di BTN Bumi Roviga, Kelurahan Tondo, Kecamatan 

Mantikulore, Kota Palu. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran 

selada hidroponik dengan mengidentifikasi faktor internal dan eksternal melalui 

pendekatan SWOT. Metode yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan teknik 

pengumpulan data berupa observasi, kuesioner, dan wawancara terhadap lima responden 

yang terdiri dari pemilik usaha, pedagang pengecer, dan konsumen. Analisis dilakukan 

dengan menggunakan matriks IFAS dan EFAS untuk merumuskan strategi SO, WO, ST, 

dan WT. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan utama terletak pada kualitas 

produk, ketersediaan stok, jangkauan pasar, dan promosi melalui media sosial. Sementara 

kelemahan meliputi kemasan yang kurang menarik, harga relatif tinggi, dan minimnya 

variasi produk. Peluang besar berasal dari meningkatnya pola hidup sehat, perkembangan 

teknologi, dan tingginya permintaan pasar. Ancaman utama adalah persaingan usaha dan 

ketergantungan pada bahan baku impor. Strategi pemasaran yang diusulkan antara lain 

optimalisasi media sosial, pengembangan kemasan, serta diversifikasi produk 

untuk meningkatkan daya saing dan kesejahteraan pelaku usaha. 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

Indonesia merupakan negara yang memiliki kekayaan alam yang melimpah, terutama di bidang 

pertanian. Salah satu subsektor pertanian yang mempunyai peranan penting adalah subsektor 

hortikultura. Sayuran merupakan salah satu komoditas hortikultura yang menjadi unsur penting bagi 

pemenuhan kebutuhan manusia khususnya dalam memenuhi pangan dan gizi. Seiring dengan 

berkembangnya peningkatan pengetahuan konsumen terhadap kesehatan, bahaya pestisida, isu ramah 

lingkungan, serta kondisi lahan pertanian yang semakin berkurang, tentunya dibutuhkan solusi untuk 

mencukupi kebutuhan sayuran, salah satunya dengan mengembangkan sistem pertanian hidroponik 

(Widya, 2021) 

Kondisi pertanian di Indonesia saat ini sedang mengalami perubahan dimana terjadi perubahan 

penggunaan lahan atau biasa di sebut dengan alih fungsi lahan/konversilahan pertanian.Hal ini 

sebenarnya bukan masalah baru, sejalan dengan adanya peningkatan jumlapenduduk serta 

meningkatnya kebutuhan infrastruktur seperti perumahan, jalan, industri, perkantoran, dan bangunan 

lain menyebabkan kebutuhan akan lahan meningkat (Fajarini et al., 2015) 

Selain itu, pertumbuhan ekonomi yang tinggi juga merupakan salah satu penyebab kebutuhan 

akan lahan meningkat, sementara lahan pertanian yang tersedia jumlahnya sangat terbatas. Hal serupa 

juga terjadi di Sulawesi Tengah khususnya Kota Palu. Sehingga berpengaruh terhadap hasil produksi 

pertanian akibat berkurangnya lahan pertanian yang ada yang disebabkan oleh alih fungsi lahan 

pertanian/konversi (Akhmad, 2011) 

Budidaya sayuran hidroponik merupakan usahatani yang menggunakan teknologi adaptif 

terhadap perubahan dan inovasi yangdapat memberikan keuntungan yang cukup besar. Sayuran 

hidroponik mempunyai pasar potensial yang terus berkembang seperti supermarket, restoran, kafe 

serta hotel di kota-kota besar dan mempunyai peluang ekspor yang sangat besar (Kilmanun et al., 

2020)  

Di BTN Bumi Roviga, Kelurahan Tondo, Kecamatan Mantikulore, Kota Palu, potensi 

pengembangan selada hidroponik sangat besar, mengingat meningkatnya permintaan masyarakat akan 

sayuran sehat, sementara lahan pertanian konvensional semakin terbatas. Meskipun produksi selada 

hidroponik di area ini telah dimulai, tantangan utama yang dihadapi adalah kurangnya strategi 

pemasaran yang efektif. Banyak pelaku usaha hidroponik masih bergantung pada penjualan tradisional, 

sehingga pangsa pasar belum teroptimalkan. Untuk itu, diperlukan strategi pemasaran yang inovatif, 

baik melalui pendekatan digital maupun pemasaran langsung, guna meningkatkan daya saing selada 

hidroponik di BTN Bumi Roviga. Dengan strategi yang tepat, diharapkan produk ini tidak hanya dapat 

memenuhi kebutuhan lokal, tetapi juga memiliki nilai jual yang lebih tinggi, sehingga dapat 

mendorong pertumbuhan ekonomi masyarakat setempat. Berdasarkan latar belakang yang telah 

diuraikan, rumusan masalah dalam penelitian ini berfokus pada bagaimana faktor internal dan faktor 

eksternal yang memengaruhi usaha UMKM Banua Hidro Farm serta bagaimana strategi pemasaran 

yang diterapkan. Sejalan dengan rumusan masalah tersebut, tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui dan menganalisis faktor internal dan eksternal UMKM Banua Hidro Farm serta 

merumuskan strategi pemasaran yang tepat untuk mendukung pengembangan usaha. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilaksanakan pada UMKM Banua Hidro Farm di BTN Bumi Roviga Kelurahan 

Tondo Kecamatan Mantikulore Kota Palu yang ditentukan secara sengaja (Purposive) dengan 

pertimbangan bahwa UMKM Hidroponik Banua Hidro Farm adalah salah satu usaha agribisnis selada 

yang mengelola usaha pertaniannya dengan sistem hindroponik. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan 

Februari sampai April 2025. 



Febrianti, dkk (2026) / Jurnal Forbis Sains Volume (issue): 23-32 

 

25  

Populasi dalam penelitian ini adalah UMKM Banua Hidro Farm, dimana penetuan responden 

ditentukan secara sengaja (purposive) dengan pertimbangan bahwa responden yang dipilih dapat 

memberikan informasi dan data yang falid yang dibutuhkan dalam penelitian ini. Adapun responden 

yang dipilih adalah berjumlah 5 orang yakni : Terdiri dari Pemilik UMKM Banua Hidro Farm (1 

orang), kepala kebun (1 orang), pedagang pengecer (2 orang) dan konsumen (1 orang). 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas data primer dan data sekunder. 

Menurut (Hardani et al., 2020) mengemukakan data primer ialah sumber data yang langsung diberikan 

kepada pengumpul data, diperoleh dengan cara observasi dan wawancara langsung dengan responden, 

dengan menggunakan daftar pertanyaan atau kuisioner. Sedangkan Data sekunder adalah sumber data 

yang digunakan untuk melengkapi data-data yang telah ada dari data primer atau penelitian 

sebelumnya (Sugiyono, 2019). Pada penelitian ini, data sekunder yang digunakan penulis diperoleh 

dari penelitian terdahulu, seperti buku, jurnal, artikel dan sejenisnya. 

Sumber data merupakan subjek dari mana data itu diperoleh. Sumber data dalam penelitian 

disesuaikan dengan fokus dan tujuan penelitian. Sesuai dengan fokus penelitian, maka yang menjadi 

sumber data dalam penelitian ini adalah : pemilik, karyawan, dan internet. 

Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif, Penelitian kuantitatif adalah 

suatu bentuk penelitian yang mengelola data dengan menggunakan angka untuk menghasilkan 

informasi yang terstruktur (Alwi, 2015). 

Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) dilakukan untuk menyelesaikan 

permasalahan terkait strategi pengembangan, sebelum analisis data-data, faktor eksternal dan internal, 

dikumpulkan. 

Data masing-masing faktor staregis budidaya kemudian diolah menggunakan alat analisis 

matriks SWOT untuk mencapai pengembangan strategi pengembangan. Analisi matriks SWOT 

digunakan untuk merumuskan alternative strategi perusahaan dengan cara menganalisis melalui 

lingkungan perusahaan yang terdiri dari lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan) dan lingkungan 

eksternal (peluang dan ancaman). Matriks SWOT akan menggabungkan antara faktor internal dan 

faktor eksternal sehingga akan menghasilkan beberapa alternative strategi yang dapat diterapkan oleh 

perusahaan untuk pengembangan usahanya. 

Berikut empat tipe strategi dalam matriks SWOT yaitu sebagai berikut: 

1. Strategi SO (Strengths-Opportunities) adalah strategi dengan menggunakan kekuatan internal 

perusahaan untuk memanfaatkan peluang eksternal. 

2. Strategi WO (Weaknesess-Opportunities) adalah strategi yang bertujuan untuk memperbaiki 

kelemahan internal dengan memanfaatkan peluang eksternal. 

3. Strategi ST (Strengths-Threats) adalah strategi yang menggunakan kekuatan internal untuk 

menghindari atau mengurangi pengaruh dari ancaman eksternal. 

4. Strategi WT (Weaknesess-Threat) adalah strategi yang diarahkan pada pengurangan kelemahan 

internal dan menghindari ancaman eksternal. 
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Tabel 4. Tabel Matrik IFAS dan EFAS 

IFAS 

 

 

EFAS 

STRENGTH (S) 

Tentukan 5-10 faktor-faktor 

kekuatan internal 

WEAKNESSES (W) 

Tentukan 5-10 faktor-faktor 

kelemahan internal 

OPPORTUNITTES (O) 

Tentukan 5-10 faktor-faktor peluang 

eksternal 

STRATEGI SO Ciptakan Strategi 

yang menggunakan 

kekuatan untuk memanfaatkan 

peluang 

STRATEGI WO Ciptakan Strategi 

yang meminimalkan 

kelemahan untuk memanfaatkan 

peluang 

THREATHS (T) 

Tentukan 5-10 faktor ancaman 

eksternal 

STRATEGIS ST Ciptakan 

Strategi yang menggunak-an 

kekuatan untuk mengatasi ancaman 

STRATEGI WT Ciptakan Strategi 

yang meminimal-kan kelemahan 

dan menghindari 

ancaman 

Keterangan : 

1. SO Straregy (Strength Opportunity Strategy) ini didasarkan pada filosofi perusahan dalam 

memanfaatkan semua kekuatan untuk menangkap dan memanfaatkan peluan sebanyak mungkin 

2. Strategi ST (Strenght Threat Strategy) ini didasarkan pada bagaimana perusahan dapat 

memanfaatkan kekuatan mereka untuk mengatasi ancaman. 

3. Strategi WO (Weakness Opportunity Strategy) ini dilaksanakan atas dasar memanfaatkan peluang 

yang ada dengan meminimalkan kelemahan yang ada. 

4. Strategi WT (Weakness Threat Strategy) ini bersifat defensive dan didasarkan pada upaya 

meminimalkan kelemahan perusahaan dan menghindari ancaman yang ada. 

 

HASIL DAN PEMBAHSAN 

Responden adalah individu yang memberikan jawaban dalam survei atau wawancara, 

membantu dalam pengumpulan data untuk analisis. Mereka berasal dari berbagai latar belakang dan 

dipilih berdasarkan kriteria yang relevan dengan tujuan penelitian. Peran responden penting karena 

informasi yang mereka berikan membentuk pemahaman dan kesimpulan tentang topik yang diteliti 

(Nadillah Tiara Amanda, 2025) Identitas responden dalam penelitia ini meliputi jenis kelamin, umur 

dan pendidikan responden. Identitas responden pada Usaha Selada Hidroponik Banua Hidro Farm 

dapat dilihat pada Tabel 1. 

Tabel 1. Identitas Responden Usaha Selada Hidroponik UMKM Banua Hidro Farm Menurut Jenis Kelamin, Umur, 

Pendidikan 

No Nama Jenis Kelamin Umur (Tahun) Pendidikan 

1 Ismail Laki-Laki 39 SMK 

2 Makmur Laki-Laki 21 SMA 

3 Sulis Perempuan 35 SMA 

4 Lia Perempuan 35 SMA 

5 Arman Laki-Laki 39 SMA 

Sumber: Data primer setelah diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 1 menjelaskan bahwa responden di atas adalah seorang pemilik dan 1 

karyawan yang bekerja sebagai bagian kepala kebun, pedagang pengecer 2 orang, dan konsumen 1 

orang .Dapat dilihat jenis kelamin responden konsumen Usaha Selada Hidroponik Banua Hidro Farm 

berjumlah 3 orang, dengan perbandingan 2 perempuan dan 1 laki-laki. Hal ini dapat dilihat bahwa 

produk Usaha Selada Hidroponik Banua Hidro Farm banyak diminati oleh konsumen yang artinya 

penjualan pada Usaha Selada Hidroponik Banua Hidro Farm sudah memiliki konsumen tetap dan 

dapat melakukan penambahan jumlah konsumen yang menjadi pendobrak dalam model usaha 

hidroponik. 

Usaha hidroponik selada pada UMKM Banua Hidro Farm, adalah salah satu usaha yang 

menggunakan sistem pertanian yang tidak menggunakan tanah sebagai media tanam, melainkan 
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dengan sistem hidroponik dengan media air. Sistem pertanian seperti ini sudah lama dikembangkan. 

Keuntungan dari sistem ini adalah tidak membutuhkan lahan yang luas melainkan dapat memanfaatkan 

lahan pekarangan maupun lahan yang tidak terlalu luas. Tanaman selada termasuk dalam tanaman 

hortikultura sayuran yang memiliki pasar tersediri di lingkungan masyarakat. Daun selada banyak 

digunakan sebagai lalapan baik kebutuhan rumah tangga maupun rumah makan. Manfaatnya terhadap 

kesehatan sangat besar karena mengandung banyak vitamin dan mineral. Usaha selada hidroponik ini 

sudah berjalan kurang lebih 9 tahun. Meskipun demikian usaha ini masih perlu satrategi-strategi dalam 

pengembangan usahanya terutama dalam hal strategi pemasaran. Suatu usaha dapat meningkatkan 

jumlah produksi dan pendapatannya jika usaha itu dapat menganalisis potensi pasar yang akan dituju. 

Sehingga dalam penelitian ini dilakukan analisis strategi pemasaran dengan mengidentifikasi faktor 

internal dan eksternal usaha selada pada UMKM Banua Hidro Farm sebagai berikut: 

 

Identifikasi Faktor Internal 

1. Kekuatan (Strenghts) 

Faktor internal kekuatan adalah faktor kekuatan yang berasal dari dalam perusahaan itu sendiri 

yang mampu menunjang usaha tersebut untuk terlihat lebih berkembang. Aadapun faktor kekuatan 

yang diperoleh dari hasil penelitian ini adalah : 

a. Kualitas produk selada yang dihasilkan berkualitas, kualitas di Banua Hidro Farm sudah 

terbilang baik karena selada yang diproduksi segar dan sehat dibandingkan dengan selada 

konvensional dikarenakan dalam pengolahan dan perawatannya menggunakan metode 

hidroponik dalam usaha pertanian yang terkenal berkualitas tinggi yang bebas dari pestisida. 

b. Stok selalu tersedia sesuai permintaan pasar, stok di Banua Hidro Farm selalu tersedia kecuali 

pada hari-hari besar misalnya pada saat bulan suci ramadan permintaan mulai meningkat, 

sehingga Banua Hidro Farm harus menyesuaikan stok dan persiapan agar dapat memenuhi 

permintaan konsumen dengan baik. 

c. Dapat ditemukan dipasar tradisional dan modern, tidak hanya di pasar tradisional produk Banu 

Hidro Farm juga bisa ditemukan di pasar moderen karana Banua Hidro Farm Sudah bekerja 

sama dengan pihak Hypermart yang berada di PGM (Palu Grand Mall). 

d. Promosi sudah memanfaatkan media sosial Usaha UMKM Banua Hidro Farm sudah 

sepenuhnya melalukan promosi melalui media sosial mulai dari instagram, whatsapp dan 

Facebook sehingga ini bisa menjadi kekuatan bagi usaha UMKM Banua Hidro Farm. 

 

2. Kelemahan (Weakness) 

Faktor internal kelemahan adalah faktor kelemahan yang berasal dari dalam perusahaan yang 

menjadi bagian yang perlu diminimalkan dalam sebuah usaha. 

a. Jenis sayuran tidak bervariasi, perbedaan harga jual antara sayuran hidroponik dan non 

hidroponik ternyata lumayan tinggi. Walaupun demikian tidak terlalu menjadi masalah untuk 

orang terus mengkonsumsi sayuran ini, meskipun harganya lebih mahal, tapi kualitas dan 

maanfaat yang dirasakan oleh konsumen jauh lebih diutamakan. 

b. Harga jual yang lebih tinggi pada saat ini, sayuran hidroponik masih menjadi salah satu jenis 

sayuran yang harganya relatif lebih tinggi. Hal ini disebabkan karena metode hidroponik 
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c. dapat menghasilkan sayuran yang lebih berkualitas dibanding metode konvensional. Sayuran 

dengan metode hidroponik bebas pestisida dan bahan kimia lainnya, serta nutrisi dalam sayuran 

hidroponik sudah terjamin, dikarenakan pemilik usaha sangat menjaga agar tumbuh kembang 

sayuran tersebut dapat sempurna dan lebih maksimal (Pradana & Kusnandar, 2023). 

d. Kemasan sayuran yang kurang menarik dalam pengemasan produk selada hidroponik di Banua 

Hidro Farm hanya menggunakan pelastik kaca transparan dan tidak menggunakan label usaha. 

Sebaiknya usaha hidroponik di Banua Hidro Farm merubah pengemasannya menjadi lebih 

menarik dan menambahkan label usaha dalam kemasan agar berbeda dengan produk sejenis 

lainnya dan para konsumen juga semakin tertarik untuk membeli. 

e. Tempat kurang strategis lokasi Banua Hidro Farm yaitu di BTN Bumi Roviga Kelurahan 

Tondo, Kecamatan Mantikulore, Kota Palu, yang mana lokasinya kurang strategis dan menjadi 

kelemahan (tempat) perusahaan karena tidak berada di jalan raya dan bukan di tengah-tengah 

kota palu. 

 

Matriks IFAS 

Tabel 2. Identifikasi faktor (Internal Faktor) strategi pemasaran selada pada UMKM Banua Hidro Farm 

Faktor Internal 

Kekuatan (Strength) 

1. Kualitas produk baik 

2. Stok selalu tersedia sesuai permintaan pasar 

3. Dapat ditemukan dipasar moderen dan tradisional 

4. Promosi sudah memanfaatkan sosial media 

Kelemahan (Weakness) 

1. Jenis sayurannya tidak bervariasi 
2. Harga jual yang lebih tinggi 

3. Kemasan kurang menarik 
4. Lokasi kurang strategis 

Sumber: Data primer setelah diolah, 2025 

Tabel 2 menunjukkan bahwa hasil identifikasi faktor internal, dimana faktor kekuatan diperoleh 

empat variabel dan faktor kelemahan empat variabel yang dianggap dapat memberikan pengaruh 

secara internal perusahaan pada strategi pemasaran produk selada UMKM Banua Hidro Farm. 

Identifikasi Faktor Eksternal 

1. Peluang (Opportunities) 

Faktor eksternal peluang adalah faktor yang berasal dari luar perusahaan yang dapat 

memberikan pengaruh positif terhadap perusahaan jika pimpinan perusahaan sebagai pemgambil 

keputusan puncak dapat memanfaatkan peluang tersebut. Adapun faktor eksternal peluang terdiri 

dari beberapa faktor yakni sebagai berikut : 

a. Perkembangan teknologi dan informasi perkembangan teknologi dan informasi saat ini dapat 

menjadi salah satu peluang bagi Usaha Selada Hidroponik Di Banua Hidro Farm, teknologi dan 

informasi dapat memudahkan mereka untuk mencari informasi terkait budidaya sayuran dengan 

sistem hidroponik, mengikuti teknologi terbaru, serta memperkenalkan dan memasarkan produk 

mereka secara luas. 

b. Pola hidup sehat masyarakat mulai tinggi mengkonsumsi sayuran adalah cara yang paling tepat 

untuk membangun pola hidup sehat karena sayuran mengandung zat-zat atau serat yang sangat 

dibutuhkan oleh tubuh seperti vitamin, fosfor, magnesium, zinc dan zat besi. Mengkonsumsi 

sayur-sayuran adalah salah satu syarat untuk memulai pola hidup sehat, dengan banyak 

mengkonsumsi sayur-sayuran terutama sayuran yang berwarna hijau seperti selada hidroponik 

yang akan menambah nutrisi untuk tubuh kita. Salah satu cara untuk membangun pola hidup 

sehat adalah dengan memperbanyak konsumsi sayur-sayuran hijau dan segar. Kandungan zat 
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gizi 33 alami dalam sayuran hijau sangat banyak, selain kaya dengan vitamin A dan C, sayuran 

hijau juga mengandung berbagai unsur mineral seperti zat kapur, zat besi, magnesium dan 

fosfor. 

c. Jangkauan pemasaran sudah luas daerah pemasaran sayuran hidroponik di Banua Hidro Farm 

sudah cukup luas karena mereka sudaha memanfaatkan sosial media untuk memasarkan 

produknya dan Banua Hidro Farm Kerap juga ikut pameran. 

d. Permintaan produk tinggi perkembangan supermarket dan restoran di kota palu juga 

meningkatkan permintaan sayuran segar berkualitas tinggi seperti selada hidroponik. Hal ini 

dikarenakan mengonsumsi sayuran hasil budidaya hidroponik dapat meningkatkan kesehatan 

bagi tubuh manusia, sehingga minat konsumen terhadap sayuran hidroponik semakin tinggi. 

3. Ancaman (Threaths) 

Faktor eksternal ancaman adalah faktor yang berasal dari luar perusahaan yang keberadaannya 

mampu mengancam usaha itu sendiri. Tetapi faktor ancaman ini dapat diminimalisir oleh pemilik 

usaha jika semua kekuatan perusahaan dapat dimasimalkan. Dari hasil penelitian diperoleh Faktor 

ancaman sebagai berikut : 

a. Bertambahnya pesaing baru usaha budidaya sayuran hidroponik bukan hanya di Banua Hidro 

Farm saja, namun juga terdapat di berbagai tempat lainnya. Hal ini bisa menjadi ancaman bagi 

usaha UMKM Banua Hidro Farm baik dari segi pemasaran dan kemasan produk. 

b. Ketersediaan media tanam hidroponik masih impor. Media tanam menjadi ancaman (penyedia) 

bagi UMKM Banua Hidro Farm dalam memasarkan daring selada hidroponik, media tanam 

selada hidroponik yang di budidayakan oleh UMKM Banua Hidro Farm merupakan barang-

barang impor (100%), media tanam yang digunakan yaitu rockwool yang diimpor dari jerman 

melalui distributor PT. Lentere Agropedia Nusantara. Tingkat ketergantungan UMKM Banua 

Hidro Farm terhadap bahan baku tersebut cukup tinggi dikarenakan belum adanya produk lokal 

yang mampu memegang peranan sebagai produk substitusi dari segi kualitasnya, sehingga 

apabila pasokan bahan baku tersebut terganggu (harga maupun ketersediaan dari penyedia) 

maka dapat berakibat fatal bagi operasional perusahaan. 

 

Matriks EFAS 

Setelah faktor-faktor strategis eksternal pada Banua Hidro Farm teridentifikas, selanjutnya 

dibuat tabel EFAS (Eksternal Strategic Faktor Analysis Summary) sebagai berikut: 

Tabel 3. Identifikasi Faktor Eksternal (Eksternal factors) Strategi Pemasaran selada Pada UMKM Banua Hidro Farm 

Faktor Eksternal 

Peluang (Opportunities) 

1. Perkembangan teknologi dan informasi 

2. Pola hidup sehat masyarakat 

3. Daerah pemasaran luas 

4. Permintaan produk masih tinggi 

Ancaman (Threaths) 

1. Bertambahnya pesaing baru 

2. Bahan baku media tanam masih tergantung impor 

sumber: Data primer setelah diolah, 2025 

Tabel 3 menunjukkan bahwa hasil identifikasi faktor eksternal, dimana faktor peluang 

diperoleh empat variabel dan faktor ancaman dua variabel yang dianggap dapat memberikan pengaruh 

secara eksternal perusahaan pada strategi pemasaran produk selada UMKM Banua Hidro Farm. 
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Matriks SWOT 

Tabel 4. Matriks SWOT UMKM Banua Hidro Farm 

EFE 

 

 

 

 

EFE 

KEKUATAN  

STTRENGTH (S) 

1. Kualitas produk baik 

2. Stok selalu tersedia sesuai permintaan pasar 

3. Dapat di temukan di pasar modern dan 

tradisional 

4. Promosi sudah memanfaatkkan sosial 

media. 

KELEMAHAN 

(WEAKNESS) 

1. Jenis sayuranya tidak be rvariasi. 

2. Harga jual yang lebih tinggi. 

3. Kemasan kurang mena-rik. 

4. Lokasi kurang strategis. 

PELUANG (OPPORTUNTY) 

1. Perkembangan teknologi dan 

informasi. 

2. Pola hidup sehat masyarakat. 

3. Daerah pemasaran luas 

4. Permintaan produk masih 

tinggi. 

STRATEGI S-O 

1. Meningkatkan kualitas produk untuk 

memanfaat-kan gaya hidup sehat masyarakat 

guna meningkatk-an pendapatan usaha. 

2. Memanfaatkan media sosial untuk melakukan 

promosi produk dan memp-erluas daerah 

pemasaran agar permintaan produk selada 

hidroponik semakin tinggi. 

STRATEGI W-O 

1. Menyediakan varian produk untuk 

memenuhi ke-inginan dan kebutuhan 

konsumen. 

2. Meningkatkan evisiensi produksi 

untuk menekan harga produk agar 

lebih terjangkau. 

3. Memanfaatkan sistem pemasaran 

online untuk menjangkau konsumen 

yang jauh dari tempat prod-uksi. 

ANCAMAN 

(THREATHS) 

1. Bertambahnya pesaing baru. 

2. Media tanam masih 

tergantung impor. 

STRATEGI S-T 

1. Meningkatkan kualitas/kuantitas dan 

promosi produk agar tetap berdaya saing. 

2. Melakukan manejemen stok dalam 

pembelian ba-han media tanam untuk 

menjaga kuntinuitas prod-uksi. 

STRATEGI W-T 

1. Membuat atau mendesain kemasan 

lebih menarik agar produk mudah 

dikenali konsumen. 

2. Melakukan riset dan inovasi dengan 

bahan baku media lokal agar tidak 

tergantung dengan impor. 

Sumber: Data primer setelah diolah, 2025 

 

Berdasarkan hasil analisis SWOT pada tabel 5.4 diatas, alternatif strategi yang dapat digunakan 

dalam usaha selada hidroponik pada UMKM Banua Hidro Farm adalah sebagai berikut : 

1. Strategi S-O 

Strategi S-O bertujuan untuk memanfaatkan kekuatan internal perusahaan untuk menarik 

keuntungan dari peluang eksternal. Berikut merupakan alternatif strategi yang menjadi 

rekomendasi UMKM Banua Hidro Farm, yaitu meningkatkan kualitas produk untuk memanfaatkan 

gaya hidup sehat masyarakat guna meningkatkan pendapatan usaha dan memanfaatkan media 

sosial untuk melakukan promosi produk dan memperluas daerah pemasaran agar permintaan 

produk selada semakin tinggi. 

2. Strategi W-O 

Strategi W-O bertujuan untuk memperbaiki kelemahan internal dengan cara mengambil 

keuntungan dari peluang eksternal. Berikut merupakan alternatif strategi yang menjadi 

rekomendasi UMKM Banua Hidro Farm, yaitu menyediakan varian produk untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen serta meningkatkan evisiensi produksi untuk menekan harga 

produk agar lebih terjangkau dan memanfaatkan sistem pemasaran online untuk menjangkau 

konsumen yang jauh dari tempat produksi. 

 

3. Strategi S-T 

Strategi S-T bertujuan untuk menggunakan kekuatan sebuah perusahaan untuk menghindari 

atau mengatasi dampak dari ancaman eksternal. Berikut merupakan alternatif strategi yang menjadi 

rekomendasi UMKM Banua Hidro Farm, yaitu meningkatkan kualitas/kuantitas dan promosi 

produk agar tetap berdaya saing, serta melakukan manajemen stok dalam pembelian bahan baku 

media tanam untuk menjaga kuntinuitas produksi. 
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4. Strategi W-T 

Strategi W-T bertujuan untuk meminimalkan kelemahan internal perusahaan dan menghindari 

ancaman eksternal. Berikut merupakan alternatif strategi yang menjadi rekomendasi UMKM 

Banua Hidro Farm, yaitu membuat atau mendesain kemasan lebih menarik agar produk mudah di 

kenali konsumen, serta melakukan riset dan inovasi dengan bahan baku media lokal agar tidak 

tergantung dengan impor. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai strategi pemasaran selada hidroponik 

pada UMKM Banua Hidro Farm, maka dapat disimpulkan hal-hal berikut: 

1. Faktor internal yang mempengaruhi strategi pemasaran terdiri dari kekuatan dan kelemahan. 

Kekuatan utama Banua Hidro Farm terletak pada kualitas produk selada yang baik, ketersediaan 

stok yang stabil, produk dapat ditemukan di pasar modern dan tradisional, serta penggunaan media 

sosial untuk promosi. Kelemahan terletak pada kurangnya variasi jenis sayuran yang ditanam, 

harga jual yang relatif lebih tinggi dibandingkan produk non-hidroponik, dan kemasan produk 

yang kurang menarik. 

2. Faktor eksternal yang mempengaruhi strategi pemasaran terdiri dari peluang dan ancaman. Peluang 

meliputi kemajuan teknologi dan informasi, meningkatnya kesadaran masyarakat akan pola hidup 

sehat, jangkauan pasar yang luas, dan permintaan produk yang masih tinggi. Ancaman berasal dari 

bertambahnya pesaing baru dan ketergantungan terhadap bahan baku impor seperti rockwool yang 

masih sulit digantikan oleh produk lokal. 

Strategi pemasaran selada hidroponik yang diterapkan Banua Hidro Farm dapat dianalisis 

menggunakan matriks SWOT. Hasil analisis menunjukkan bahwa strategi SO dapat diterapkan dengan 

memanfaatkan media sosial untuk memperluas pasar dan menjaga kualitas produk. Strategi WO dapat 

difokuskan pada inovasi kemasan dan diversifikasi produk. Strategi ST diarahkan untuk meningkatkan 

kapasitas produksi dan manajemen bahan baku. Sementara strategi WT mengarah pada efisiensi 

internal dan inovasi agar tetap kompetitif di tengah tantangan eksternal. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dikemukakan, maka saran-saran yang 

dapat diberikan adalah: 

1. Diversifikasi Produk UMKM Banua Hidro Farm perlu menambah jenis tanaman sayuran 

hidroponik selain selada untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas dan mengurangi 

ketergantungan pada satu komoditas. 

2. Inovasi Kemasan dan Branding diperlukan perbaikan dalam desain kemasan yang lebih menarik 

serta penambahan label usaha atau sertifikasi organik agar produk terlihat profesional dan 

membedakan diri dari kompetitor. 
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