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STRATEGI PEMASARAN STRAWBERRY
DI KECAMATAN TAWANGMANGU EABUPATEN KARANGANYAR
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ABSTRACT

The aim of this recearch was to know marketing strategic that used by strawbarry's fruits pro
to face of competitior with other producars of same frults and other frides. The basic of metl
descriptive ressarch, and analysis of data with gualitative method, to kmow marketing st
leok at phenoms marketing of strawbearry'’s producers, mmﬂrmﬁmmd
and axtemal factors o influence of strawbarry busimess. The results of this research o show
arengriness 0 bave producers were ability o reach target and marke: segment, and s
msources development. Wealmess of producers were quantity of products aren't continues, :
greedy are nammow, and prevention of prve war, Opportunity of producers were larme respe
conswmers fowards products, & little competitor from outside of Tawangmangy sub district, strug
af prfce are stable, and credit for producers. Threstnass for producers were inflation, cha
season, and high risk of business. Producers of condition that well enough, because their po
SPPOFTULY waie positive, Strategic of combination betwean stranghtness and opportunity wa
betrer than weakness and threatness, Mmm.hd'mnwmmmm
defand a supanomty and used all opporturdty in well Strategic of combination betwean strang
wwmmmmmmwmmmmm

intreduction of new technology, and divertification of products. Strategic of combination b
wealmass and opportunity were bying new technology and w0 add total unit of busd
accelerate distribution of products, research of marketing that never used, standardization of
paw inovations, and o extend greedy. Strategic of combinaton between weakness and th
were introduction of oew technology, marketing to pass internet, brochunes, show of p
ressarcl of marketing to pass services of marketing consultant, and standandizaton of price.
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PENDAHULUAN Produk barang ini harus
dikembangkan lebih lanjut agar
Saat ini semua produk baik barang ketinggalan dari pesaing serta ¢
maupun jasa sedang mengalami masa ditinggalkan oleh konsumen. Meroso
transisi dimana daya beli konsumen daya bell masyarakat dapat dipan
rendah serta mepurunnya nilai tukar dengan pendekatan-pendaks
minat investor untuk berinvestasi. Dengan strategi pemasaran perusahaan
adanya situasi seperti ini. perusahaan barang maupun jasa harus
dituntut wuntuk lebih kreatif dalam digalakkan dengan disertai inc
memasarkan produknya. Untuk produk inovasi teknologi bamu yang
yang barupa barang dapat dikembangkan memudahkan konsumen
adanya inovasi-inovasli baru yang lebih mengkonsumsinya.
afektif dan familier dengan para konswmen Untuk produk agribisnis sep
karena dewasa ini konsumen cenderung strawberry, dalam mangembang
memilih produk wyang ofektil sakaligus .....
ofisien. untuk lebih inovatif agar



perkembangan produknya. Dalam hal
produk buah strawberry ind, produsen
strawberry di  Kalisoro, Kecamatan
Tawangmangu, menghadapl berbagal
macam kendala mengenai strategl
pemasaran yaitu masalah persaingan,
distribusi barang yang kurang memadai
torutama untuk produk bush segar, selai
dan sirup, dan kesesuaian kualitas produk
dengan keinginan konsumen terutama
konsumen di supermarket. Hal tersebut
akan berpengaruh pada perkembangan
usahas strawberry, vyang merupakan
komoditi agribisnis buah-buahan
unggulan di Kabupaten Karanganyar.
Untuk dapat mengussai pasar
dalam persaingan yang cukup ketat, maka
diparlukan strategi pemasaran yang tepat
dan juga ditunjang dengan kualitas
produk yang sesuai dengan keinginan
konsumen. Untuk ftulah peneliti ingin
mangetahui Sategi peamasaran yang
dipakal produsen strawberry di Desa
Kalisoro, Kecamatan Tawangmangu,

lain buah sejenis dan produsen buah lain?
Penalitian ini bertujuan untuk mengetahui
strategi pemasaran yang digunakan olah
produsen buah strawberry, baik buah
sagar, sirup dan selai di Kalisoro,
Kacamatan Tawangmangu, dalam
menghadap: pareaingan dengan produsen
lain buah sejenis dan produsen buah lain.

Landasan Teori
Tinjauan Pustaka
Setiap perusahaan ketika ingin
minmuknn produknya © parlu
guatu cara urntuk

minmurinmtﬂ Untuk itu diperiukan
suatu usaha untuk merencanakan strategi
pemasaran, Strategi pemasaran adalah
gambaran dari proses yang terdiri dari
analisis kesempatan pasar (markst
opportunity) dan mengembangikan
rencana untuk melayani palanggan
gasaran dengan bauran pamasaran yang
sesual (Staublae, 2000).
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©. Bosial Budaya
Masyarakat dengan kabiasaan
sena kepercayaan sosiobudayanya
merupakan landasan pembentukan
sistern politik, hukum, ekonomi dan

taknologi.
d. Politik dan Huloum
FParundang-undangan dan

Pasar merupakan upays
produsen umuk mencapal konsumean
dan melayaninya secara efislen,
manghasilkan labs, dan
bartanggungjawab tarhadap
masyarakat, Pasar seharusnya menjadi
titik pusat dar semua keputusan strategl untuk melayani pasar ou

pamasaran dalam sebuah usaha atau segmen pasar yang dijadikan target old
perusahaan. seorang pengusaha. Oleh karena §
h. Pamasok strategi pemasaran merupakan kombing

Perusahaan tidak dapat menjual dari bauran pemasaran yang aki
sebuah  produk  jika tidak diterapken olah pengusaha unt
membusatnya stau membelinya lebih malayani pasamya (Kotler, 1957).
dulu, Untuk ftulah pemasok dar

produk dan jass mampunyal pearanan i Panentuan Strategi Pemasaran
bagl keberhasilan setiap parusahaan. Formulasi strategl vang dilaloics
i. Pialang adalah melakukan analisis yang terd
Pialang merupakan organisasi dari kelemahan dan kekuatan internal di
bisnis yang bebas dan yang langsung pemasaran, peluang dan ancam
mambantu arus produk dan jasa antara eksternal dari pemasaran yang berkd
sebuah perusahaan dengan pasar atau dengan kemampuan dan strategi korpar
kensuman. sehingga dari analisis tersebut dap

didiagnosis proses perencanaan strate
1 pemasaran.




kondisi yang ada pada saat ini.
Analisis perencanaan strategis
marupakan analisis yang dinamis, karena
Amallsis
eksiernal
Misd bisnis Analisls Pembobolan Posisi Perumusan
| o mal o
pemasaran
—_:I strategls produsen
Analisis
limgloungan
internal
Cambar 1, Bagan Ksrangka Pemdkiran

Bagan tersebut menguraikan alur
pomikiran ponalitian ini . yang
dikembangkan dari misi bisnia vyang
dikembangkan selams ini olah produsen
strawberry, faktor-falktor  lingkungan
ekstemnal, dan faktor-faktor intemal yang
mempengaruhi kinerja usaha strawbery,
Dari analisis tersebut, kemudian dilakukan
analisis terhadap misi bisnis dan faktor
internal dan eksternal usaha strawbarmy,
dengan analisis SWOT (Kekuatan,
Kelamahan, Paluang, dan Ancaman). Hasil
dar analisis SWOT terssbut menunjukkan
posisi produsen dilihat secara internal dan

ekstermnal, vang komudian  dapat

dirumuskan strategi pemasaran yang
ofoktif, yang perlu diaksanskan oleh

produsen strawberry.

Maotode dasar yang digunakan
adalah peneslitian deskriptif , merupakan
penelitian terhadap masalah-masalah
berupa fakta-fakta saat inl dan suatu
populasi (Indriantoro, 1999). Penalitian ini
dilakukan dengan pencarian data
kualitatif melalui wawancara secara
individual. Panslitian inl digunakan jika
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karakteristik atau fenomena terjadi pada
situasi yang dapat diperkirakan dan dapat
digambarkan secara jelas dengan
menatapkan faktor-faktor tertentu wyang
nhm:ﬁpnmﬂwﬂﬂ.m
strategi  pomasaran  produk

mwhurr{huhugulinmdmuhﬂ.

Daerah Penalitian

Panantuan daarah panalitian
dengan metode Pusposive Sampling atau
penamtuan dasrah vang didasarkan pada
karakteristik atau pertimbangan tertentu
yang relsvan dengan permasalahan
penslitian. Daerah penelitian dipilih Desa
Kalisoro, Kecamatan Tawangmangu,
karena dasrah ini merupakan sentra
unggulan buah strawberry di Kabupaten

produsen buah segar strawberry dan
produk olahannya (sirup dan selal), yang
sebagian besar merupakan anggota
Kslompok Tani Sumber Agung, yang ada
di Dosa Ealisoro, Escamatan

Tawangmangu, sebanyak 45 orang.
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Analisis Internal serta
Eksternal produsen
(dengan melihat

yang ada}

Penentuan posisi
usaha dengan
miatriks SWOT
sehingga diperoleh
berbagai alternatif

Aarat dirssleai

hasil dard mabsiba

Oambar 2. Skema Analisis SWOT
Sumbar: Rangkuti (1997)

Setelah dilakukan analisis SWOT
selanjutnya dilakukan pembobotan terhadap
faktor-faktor strategis yang berfungsi untuk
menentukan bobot faktor-faktor strategd
barkaitan dengan keberhasilan produsen
dengan menggunakan skala nilai yang diberi
skala 1,0 (lemah) sampai 4,0 (kuat). Kemudian
dilakukan penantuan posisi produsen dangan
matriks SWOT, untuk mengetahul strategi
yang dapat dipakai oleh produsen, apakah
strategi yang mengkombinasikan kekustan
dan peluang di mana strategi ini dibuat
berdasarkan jalan pikiran produsen, yaitu
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan
urtuk merebut dan memanfaatkan peluang.
Kombinasi antara kekuatan dengan ancaman
dimana ini merupakan strategi dengan cara
menggunakan kekuatan yang dimiliki
produsan untuk mangatasi Ancaman yang
muncul, kombinasi keleamahan dengan
peluang di mana strategi ini diterapkan
bardasarkan pemanfastan paluang yang ada
dengan cara meminimalkan kslemahan yang
ads, atau kombinasi kelemahan dan ancaman

rmmwmmm
make to order atau pesanan, terutama untuk
distributor (Fortuna Soclo), kios-kice dan
supermarket di wilayah Solo, Semarang,
Yogyakarta, dan Surabaya. Berikut ini skema
pemasaran yang selama ini dilakukan olsh
produsan strawberTy.
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Pamsanran s nkme
Ilm Hl
Pasgrisreamolarn ‘__LL-_-:.-.—H-H supsrMATNET. atau
Al s A g ——md [J e girriar i
e e T
Pembayaran langsung olah konsSUmen. Fanjualan wngeang
membayar jila lakou, jis hm::“
tidak laku, buah diclah menjadi sirup :ﬂwﬂ

Gambar 3. Skema Pemasaran Strawberry (Buah Segar)

buah segar/buah pengolahan Sirup dan selai
SEEAT P
EE‘“"‘W o| buah menjadi o dikemas dalam
siti I"‘""""m sirup dan selai botal
J

Konsumen/ pedagang membayar Pemasaran secara
secara langsung *1 langsung di koperasi jika

ada tamu/ pameran

Gamber 4. Skema Pemasaran Produk Olahan Buah Stwawberry (Selal dan Sirup)

di wilayah lain secara lokal, regional,
hnmhnmﬁmnhmﬂumdmi
usaha besar dan usaha kecil lain
dengan produk  sejenis, serta
kemitraan dengan koparasi.

Produsen ingin membarikan kepuasan
kepada para konsumen dengan
meningkatkan kualitas rasa, ukuran,
bentuk, dan kealamian busah
Etrawbarry .
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Pemasaran ks okasi
winata, paSLT,
Pengumpulan Memasarkan atau
buah segar — buah segar pr——pr mw
untutk ditimbang yang sudah koparasd
dan dikemas tamu/padegang/
distribawtor
Pembayaran langsung oleh konsumen. Panjualan langeung
Pedagang membayar jika lalkog, jika M— s konsumen dan
tidak laku, buah diclah menjadi sinep rl“ll—l'll
poperasi/produsen

Gambar 3. Skema Pemasaran Btrawberry (Buah Begar)

Pengumpulan Proses

buah segar,buah pengolahan Sirup dan selai

mw | bushmenjadi |} dikemas dalam

einr Ay sirup dan selai boind

diolah l
Konsumen,/ pedagang membayar Pemasaran secara
secara langsung *= langsung di koperasi jika

ada tamu/ pameran

Gambar 4. Skema Pemasaran Produk Olahan Buah Strawberry (Selai dan Sirup)

Analisis Strategi Pemasaran di wilayah lain secara lokal, regional,
Hasil penelitian menunjukkan dan nasional. '
analisis dari setiap tahap dalam ¢ Berusaha menjalin kemitraan dengan
dengan produk sefenis, serta

lﬁi'ﬂnﬂl kemitraan dengan koperasi.

Misi Bisnis yang dikembangkan f Produsen ingin memberikan kepuasan
pmmmmwhlmdimmhh kepada para konsumen dengan
a. Menjadikan produk buah strawberry meningkatkan lkuslitas rasa, ukuran,

sebagai produk unggulan di bentuk, dan |kealamian buah
Kabupaten Karanganyar, bahkan di strawbaerry .

Propinsi Jawa Tengah.

b. Berusaha menjadikan produk 1). Segmenting

strawberry sebagai market [sader Sagmenting adalah strategli untuk
produk buah agribisnis di Kabupatan mangidentificasi dan mengelompokian
Earanganyar. konsumen yang terpisah-pisah yang
¢. Berusaha mengembangkan kualitas mempunyai ksinginan yang sama yang
produk buah strawberry dengan berfungsi untuk memahami struktur
campur tangan teknologi tepat guna pasar, KEonsumen produk pada dasamya
d. Berusaha  mempertahankan  dan mempunyai karakteristik yang

memperluas jaringan pemasarannya beda baik dalam preferensi, kebiassan




C, selanjutnya diolah menjadi selai dan

jorganik) Hal ini terksit dengan
beragamnya jenis buah strawberry yang
dihasilkan, sehingge konsumen tidak
marasa bosan untuk  berkunjung ke
Ealisoro. Untuk konsumen selai dan sirup,
SegTNETas paikografisoya adalah
keunikan yang dimilild oleh produk sirup
dan selai, yang lain daripada yang lain,
karena tidak mengandung — bahan

pengawet atau alami (organik) tanpa
campuran bahan kimia atau pewama dan

kandungan wvitamin C dalam bush
tersebut, tetapli juga kebutuhan akan
gengsi produk tersebut.

2). Tarpsting
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pesaing darl produk buah sejenis maupun
produk buah lain. Salain itu, pesaing yang
kuat termyata masih belum ada, meakipun
banyak pesaing dari wilayah

lingkungan sekitamya.
b. Ancaman yaitu segala sesuatu yang

peringkat atau rating dengan empat
katagorl, yaitu sangat kecil, kecil, besar,
dan sangat basar.

Hasil penslitian menunjukkan
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sabagal pasar yang potensial bagl produk
tersebut. Hal ini dilakukan dengan

pancegahan terhadap perang harga,
dengan bobot sebasar 0, 15.

Hasil penelitian menunjukkan
faktor kekuatan vyang dimiliki oleh
produsen  strawbarmy sabesar 4.0,
padangkan kelamahan memilild nilai 1,25
Jadi bardasarkan nilai-nilai tersebut dapat
diketahul bahwa sebsnamya produsen
memiliki kekuatan yang cukup besar dan
dapat diandalkan dilihat dard besarmya
selisih antara kekuatan dan kelsmahan
sebesar 2,75, Keskuatan ini hendaknya
dapat dipertahankan guna menjaga posisi
usaha produsan sebagal market leadar
produk buah strawberry di Eabupaten
Karanganyar serta lebih disegani olah
konsumar.

Dari keseluruhan analisis yang
dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
usahs produsen strawbarry berada dalam
kondisl yang cukup balk, karena memiliki

kekuatan dan peluang yang positif dan
diharapkan dapat meminimalisir ancaman
dan |kelsmahan vyang ada guna
mamperkiuat posisi produsen df mata
konsumen  pada  khususaya dan

masyvarakat pada umumnysa.

Analisia faktor kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman :
a. Kakuatan (Strength)

Eekustan yang sangat

barpangaruh cukup besar terhadap
produsen adalsh kemampuan mencapai
target dan segmen pasar. Kemampuan
produsen  dalam mengelompokican
konsumen merupaksn usaha untok
meningkatkan pendapatan dari
konsumen-konsumen yang sudah menjadi
target sasaran usaha strawberry. Darl
hasil pengslompaoikkan ini akan
memunculkan sikap konsumen untuk
lebih setia terhadap produk tersebut
sahingga perlahan-lahan akan manjadi
pelanggan setia. Fakvor lain yang jugs
berpengaruh  besar terhadap kinerja
usaha produsan adalah faktor
pengembangan sumber daya manusia.
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sampit akan mempengaruhi produls] yang
dihasilkan juga akan terbatas. Dalam hal

ini produsen harus mengetahul bagaimana

terdapat perbedaan harga amar produk.
Hal ini dapat menjadi bumerang
bagi produsen itu sendiri Untuk
mengatasi hal ini, antar produsen harus
membuat suatu standar harga atau harga
patokan untuk mencegah fluktuasi harga
yang selalu berubah sehingga tidak saling
merugikan satu sama lain. Adanya
keseragaman harga membuat produsen
dapat barsaing secara sehat dan dengan
inovesi baru produsen dapat pula
memenuhi selera pasar yang sangat
beraneka ragam. Produsen strawbammy
haras manyadar bagaimans
wmmmum
Inovasi dapat dilakukan
mﬂmmw Melalui inovasi

strawberry, dalam bentuk sirup dan salal,
atau produk olahan lain, misalnya dodal,
dengan menambahkan bahan-bahan lain
yang sekiranya dapat menunjang proses
produksi. Hal ini dilakukan untuk
mememihi permintaAn pasar  Yang
baranaka ragam. Kslemahan lain yang
dimiliki oleh produsen strawberry adalah
kualitas penelittan dalam  bidang
PamMASATan.

Hal ini mencakup seberapa baik
usaha yang dilakukan produsen untuk
menganalisa pasar yang ada di sekitar
mereka. Produsen kurang  begitu

dukungan
pn‘.gullhlhlﬁLklr!mhdmﬂﬂllH:u
torikat satu sama lain dan dapat menjadi
gimbiosis mutualisme diantara kedus
belash pihak. Sistem choasing juga
merupakan kelanjutan dari pemaniaatan
peluang tersebut diatas, dimana
pengusahs besar atau koparasi
menangani bagian pengolahan dan
pemasarannys, sedangkan pengusaha
kecil melakukan proses produksi dar
bahan baku atau bibit menjadi buah
segar. Peluang lain adalah pesaing dari
luar Tawangmangu yang sedildt
meskipun tidak mengancam oksistansi
produk strawbarry, tetapi produsen tidak
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boloh lengah, karena pesaing dapat
memanfastkan celah-celah kecil pada
pemasaran yang dianggap bisa merugikan
produsen strawberry di Kalisoro, Produsen
hams jeli dalam mengamati situasi pasar
produk strawbernry agar dapat mengetahul
seberapa besar kendala yang akan dan
hars dihadapi antuk e rnasuld
lmmmhmh‘ yang cakupannys lsbih
uas.

Peluang berikutnya adalah struktur
harga yang stabil Hal ini dikarenakan
pemasaran produk strawberry di Kalisoro
malalui koperasi, sshingga harga tidak
fluktuatif. Struktur harga yang stabil ini
akan mempengaruhi produsen dalam
upaya meningkatkan pendapatan
usahanya. Hal tersebut harus
dilaksanakan oleh produsen, agar
konsumen dapat terus menjaga respon
dan meningkatkan permintaan akan
produk strawberry. Untuk mengatasi hal
ini, antar produsen sejenis dalam satu
wilayah Tawangmangu harus membuat
gustu standar hargas untuk mencegah
fluktuasi harga yang selalu berubah

ketarsediaan sarana produksi, bailk bahan
baku (bibit, benih), lahan, pupuk, obat-
obatan, teknologi, dan sarana produksi
lain, untuk meningkatkan kuantitas dan
kusalitas produk strawberry.

manyababkan daya beli konsumen

kondisi iklim Inflasi menjadi ancaman
bagi produsen strawberry, karena dengan
naiknya harga barang di dalam negeri
harga sarans produksi

|



SEFPA Vol3 No.1 September 2006 @ 44 - 62

dan kelemahan) dapat disimpulkan bahwa
produsen berada dalam kondisi yang
cukup baik, karena memiliki kekuatan dan
peluang yang positif. Hasill kombinasi
antara kekuatan dan peluang dipercleh
angka 6,85 Sedangkan hasil kombinasi
antara kelomahan dan ancaman dipercleh
angka 4,1, Jika dibandingkan antara dua
hesil skor kombinasi tersebut termnyata
hasilnya adalah 685 > 41 jadi hasil
kombinasi kekuatan dan pelusng masih
unggul daripada kombinasi kelemahan
dan ancaman. Dengan demikian produsen
strawbenry mempunyai kondisi yang
cukup bagus untuk terus berkembang
dangan mempertahankan keunggulannya
serta mamanfastkan semua peluang yang
ada dengan balk.

6. Matriks SWOT

Matriks SWOT ini merupakan
kombinasi dar hasil-hasil penslitian di
mana di dalamnya terdapat berbagai
faktor baik faktor intemal maupun
ekstarnal usaha produsen strawbamy. Dari
berbagal faktor tersebut kemudian
dilakukan pangkombinasian antara
kekuatan dengan kelamahan, kekuatan
dengan peluang, kekuatan dengan
encaman, kelemahan dengan paluang,
kelemahan dengan ancaman serta paluang
dengan ancaman,

7. Perumusan Strategi Pemasaran
a. Pormulasi Strateqgi
Hasil analisis lingkungan intenal
yaitu analisis kekuatan dan kelsmahan
menunjukkan bahwa produsen mamiliki
kekuatan yang positif jika dibandingkan
dengan kelemahan yang dihadapi
produsen yaitu sebesar 2,75. Salain
memiliki kekuatan yang positif, produsen
memiliki peluang yang Besamya sama
dengan ancaman yang dihadapi yaitu
sebasar 2,85,
Strategi kombinasi faktor internal
dan akstornal :
1). Burategi kombinasi dari kekuatan dan
peluang :
o). Memaksimumkan kinerja unit ussha
yang ada dan merekrut produsen baru
dalam koperas|

b). Lebih menitikberatkan pada kerja
sama kamitraan dengan produssn
sejenis dan koperasi

). Mangadakan pelatihan pangembangan
EDM

d). Diversifikas] prodidk

2), Strategi kombinasi kekuatan dengan
ANCAITAEDN |

a). Malakukan promosi gencar-gencaran
agar dapat mamnsbut hatl konsuman

b) Maelakukan penghamatan biaya
produksi  karena fluktuasi harga
produk

c) Pengenalan teknologi baru

d) Diversifikasi produk

d). Strategl kombinasi kelemahan dengan
peluang ;

a). Mancoba teknologl bani dan
menambah jumlah unit usaha

b). Marmperlancar saluran distribusi
pemasaran barang

c). Riset pemasaran untuk mencari celah-
celah pomssaran vyang  balum
dimanfaatkan

d) Standardisasi harga

@) Inovasi-inovasi har

fi Mesmperluas areal produksi

4). Strategi kombinasi kelemahan dengan
Bncaman :
a). Pengenalan teknologi bama
b). Pemasaran lewat intermat, brosur, dan
pameran
). Riset pemasaran melalui jasa
konsultan pemasaran
d). Standardisasi harga produk
Dari berbagal macam strategi
tersebut dapat dipilih beberapa strategi
vang paling cocok dengan kondisi
produsen saat ini serta kemungkinan
ksuntungan yang dapat diraih olsh
produsen. Sedangkan hasil analisis yang
dilakukan cleh peneliti diketahui bahwa
produsen  strawberry berada dalam
kondisi wyang balk. Meskipun ada
ancaman, tetapi dapat diatasi dengan
kombinasi antara kekuatan dan ancaman
yang menghasilkan strategi promosi
gencar-gencaran, penghematan biaya
produksi saat ada fluktuasi harga dan
diversifikasi usaha,



2). Fengembangan pasar

Jawa Timur, dalam hal
pemasaran produk (buah segar,
sirup dan selai).

c. Pengembangan produk, juga dilakukan
oleh produsen strawberry dengan
menciptakan jenis produk olahan lain
sahingga konsumen tidak jenuh.

b. Formulasi Program

yang

marupakan kombinasi-kombinasi dari 4Ps

(Price, Product, Promotion, Placemant)

yaitu antara lain :

1). Untuk produk, produsen strawberry
pada awalnya hanya memproduksi
buah segar, tetapl pada perkembangan
selanjutnya mulal diproduksi sirup dan
salai. Hal ini dilakukan karepa ada
parubahan selera konsumen pada saat
1tu sehingga mau tidak mau produsen
harus melakukan diversifikasi produk.

2). Untuk harga buah segar dan produk
olahan (sirup dan selal), para produsan
menetapkan harga yang sama pada
tiap-tiap unit usahanys, olsh karena
pemasaran  dilaksanakan —melalui
kemitraan dangan koperasi.
Persamaan harga tersabut dikarenakan
adanya kesamaan dalam kualitas buah,
janis produk yang dihasilkan, dan
besar kecilnya buah,

4).
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supermarket juga akan langsung
menerima produk jika memang
pormintaan produk meningkat dan
parsediaan tarbatas,

. Pormulasi Basaran

Formulasi sasaran yang dilakukan
cleh produsen strawbemry selama ini
adalah disrahkan pada konsumen
menengah ke atas. Olsh karena
sasarannya tarbatas pada satu kalangan
tartantu, make produsen strawbearmy tidak
malakulan sagmentasi torhadap
konsumen di mana konsumen tersebut
mempunyai sslera yang hampir sama,
yang sedikit membedakan hanya selera
konsumen terhadap rasa, ukuran dan
bentuk dan hargs masing-masing produk
strawbarry tarsabut.

Hal ini dapat dijadikan pasar yang
potansial bagi produsen. Tapli untuk
strawberry, terutama sirup dan selal,
biasanya konsumen terbanyak adalah
kalangan menangah ke atas. Sedangkan
untuk kalangan mensngah ke bawah,
biasanya memka akan mombell buah
sogar, karena harganya labih murah dan
bisa dibali per kilo. Moreka kurang mampu
untuk membali karena hargs sirup dan
solal strawbarry lsbih mahal daripada
sirup dan salal buah yang lain.

KESIMPULAN DAN SARAN




DAFTAR PUSTAKA

Cravens, David W, Nigel F Piercy.
Strategic  Marketing,
Edition, Me. Graw- Hill, 2003,

Indriantoro, Nur, Bambang Supomo,
Metodologn Fenalitian Bisnis Untuk
Akuntans! dan Mansjemen Edisi
Pertama, 2002.

Kanajaya, Hermawan, Marketing Plus
2000, Siasat Memenangkan
Persaingan Qlobal, PT. Gramedia
Pustaka Utama, Jakarta, 1899.

Analysis, Planning, Implementation

Intarnational, Inc., 1997,

Rangkuti, Freddy, Analisis SWOT Teknik
Membedah Kasus Bisnis, Gramsdia
Pustaka Utama, Jakarta, 1997,

Stanton, Willlam J., and Lamaro Y, Prinsip
Terjemahan,

Erangga, Jakarta, 1993,



SEFA Vo. 3 No.l September 2006 : 44 - 62

Lemnpira :
Tabal 1. Faktor-faltor Pelusng Bagl Produsen Strewbarry
No | FakiorStmtegiBkstemal | Bobot | Rating | Bobotx
Peluang
1. | Pertumbuhsn pasar 0,10 |
i Pasar yang tdak masuk dalam segmentasi 0,08 i
Pesaing dari huar sediidt
3. | Bruldur barge yang stabil 0,15 3
[ Reapon pasar tarhadap produk 0,16 a
E. | Respon terhadap 0,20 3
8. | penjualan dan promosi yang unggi 0,10 : ]
Parubahan teknologi
7. | Eredit bagi produsen 0,06 2
B. | Perlussan areal produlod 0,16 3
g 0,06 2
Jumlah 1.0

BEZES2ERER El” Blege segs aalf

Mo Faktcr Stratog Ekstarmnl | Babaot Rating
1 Perubahan salara 0,06 i
onsiumen
F.4 Infiand 0,16 3
3, | Perubahan taknologi 0,10 3
4, | Ksnaiflesn hargs bahan balar 0,10 3
E | Porgantsan musim 0,15 3
6 | Pesaing dari huar 0,06 F
7 Pesaing dari Tewangmangu 0,10 3
8 | Reallo tinggi 0.16 3
8. | Ancamen pandatang bamn 0,06 2
10. | Produk tidal tahan lama 0,10 3
Jumlah 1,00
Sumber - Anslisis Data Primar (2008)
Tabel 3. Paltor-faktor Kakuatan Produsen Strawberry =
Ho Faktor Strategi Intornal Babot: Rating Babot £
Eunuatan _Rating
1 Mengert bagaimans dan mengaps 0,10 4 o4
knnsumen memball produlona
- Diveratfikasi produk 0,10 4 04
3 Kemampdan umntulk mencapal tanget dan 0,16 4 0.8
maraih segmen pasar
4 | Geade koalites produk jelas 0,10 L 0.4
E | Identifikasi dan positioning untulk 0,10 4 04
memaniahi ebutuhan konsman
B, Biaya prochlesi yang rendah 0,10 4 o4
7 Pengembangan sumbar days manusis 0,18 4 0.6
Kotorpodiann bahan bakn
B, | Kemampuan belera sama antar produsen 0,10 4 04
g sejenis dan kopanasi 0,10 4 04
Jumisah 10 4.0




Tabal 4. Faktor-faktor Eslamahan Produsen Strawberry

. Kunio Adi © Strategy Pemasaran Strawbeary .........c.ciee

No Faktor Strategi Internal | Babot Rating | Bobotx
Esiamahan
1. | Ksterkaltan teknologi untuk 0,10 1 01
mameanuhi permintaan pasar
2, | Waktu yang singkat dalam 0,06 2 0.1
pamasaran produk
3. | Pemahaman terhadap 0,06 2 0,1
ksmampuan pesaing
L % Jaringan distribusi den 0,10 1 o |
kscepatan pengiriman
6. | Dampak dan besamya keglatan 0,06 ‘I 0,1
promosi
6. | Jumish produksi tidak kontinyu 0,16 1 0,18
7. | Kualitas penalitian dalam 0,08 2 0.1
bidang pamasaran
B. |Luas lahan sempit 0,15 1 0,15
9. | KEamampuan membaerikan nilai
tambah kepads konsuman 0,10 1 0.1
10. | Pencegahan terhadap perang 0,15 1 0,158
11. | harga 0,085 2 0.1
Tanggap terhadap kebutuhan
konsumen
Jumlah 1.0 1,25
Sumber : Analisis Data Primer {2008)
Tabel B. Matriks SWOT ¥
Faktor Intsrnal Kakuatan (Swength) Eslemahan (Weakneas)
» Kemampuan untulk + Jumlah produlesi tidak
mencapai target dan kontinyu
maraih segmen pasar # Luas lahan sempit
¢ Pangembangan sumber + Pancegahan terhadap perang
daya manusia harga
* Mongertd bagaimana dan |« Keterkaitan talmologi untuk
mengaps konsumen memenuhi permintaan pasar
mambeli produlmya * Walktu yang singkat dalam
¢ Diveraifikasi produlk pamasaran produlk
« Grade kualitas produk » Pemahaman tarhadap
jeles kemampuan pasaing
+ Identifikasi dan # Jaringan distribusi dan
positioning untuk kecepatan pengiriman
memanuhi kebutuhan » Dampak dan besarnys
konsumen kegiatan promosi
» Biaya produlksi yang » Tanggap terhadap kebutuhan
* Katersodiaan bahan balu |« Kualitas penslitian dalam
+ Ksmampuan bekerja sama | bidang pemasaran
Faktor Eksternal antar produsen sejenis » Kemampuan memberikan nilai
dan kaperas: tambah kepada konsumen
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