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PERNYATAAN

Dengan ini saya menyatakan bahwa ringkasan yangudogér “Strategi
Pengembangan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agasia Timur” ini adalah
hasil karya saya sendiri, dan tidak terdapat ka@amag pernah diajukan untuk
memperoleh gelar kesarjanaan di suatu Perguruamgilindan sepanjang
sepengetahuan saya juga tidak terdapat karya etadapat yang pernah ditulis
atau diterbitkan oleh orang lain, kecuali yang sedartulis diacu dalam naskah

ini dan disebutkan dalam daftar pustaka.

Malang, 23 Agustus 2013

Istifaur Roudoh
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RINGKASAN

ISTIFAUR ROUDOH. 0810440084. Strategi Pengembangaasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur. Di Bawah Bimbingan Yayuk
Yuliati dan Nur Baladina.

Sebagai pelopor industri Agrobisnis, Pasar IndukoBs (PIA) “Puspa
Agro” dicitrakan untuk menampakkan keseluruhan keutan industri
Agrobisnis. Lewat Puspa Agro, akan dibangun sektmanian modern yang
berbudaya industri untuk mengembangkan industriap@&m berbasis pedesaan,
meningkatkan penjualan hasil pertanian, baik ursikla regional, nasional,
maupun internasional (ekspor), meningkatkan ketmjahn petani lewat
peningkatan nilai ekonomi produk yang dihasilkatape meningkatkan devisa
dari hasil ekspor, dan menciptakan lapangan keunja @i sektor ini.

Peran yang diemban oleh Pasar Induk Agrobis arganaadalah: (1)
pemusatan (konsentrasi) beragam produk dari berbagpat dikumpulkan pada
satu tempat dalam jumlah yang efisien untuk dipgadgkan; (2) pembentukan
harga yang transparan, wajib menggambarkan kekuga@mintaan dan
penawaran dan ditentukan secara cepat melaluiglel@) Pendistribusian dari
produsen/importer secara cepat dan efisien ke pengé&sportir; (4)
Penyelesaian transaksi melalui berbagai mekanisngayaran serta dukungan
berbagai pelayanan seperti perijinan, perbankamsdaagainya; (5) Mengurangi
biaya bongkar muat dan penanganan produk dalamajumhng efisien; (6)
Pengumpulan dan penyebaran berbagai informasi gendan; (7) Berbagai
bentuk penunjang seperti proses sertifikasi, pdes@&ain higienis, penyimpangan,
bea cukai dan sebagainya (Manajemen Puspa Agrg) 201

Namun pada kenyataannya, selama kurun waktu 2 tdieralan,
pelaksanaan program yang ditetapkan oleh PemeriRtakinsi Jawa Timur
belum berjalan secara optimal, seperti belum tis@sihya infrastruktur
koneksivitas (akses) ke Pasar Induk Agrobis. Apaldikaitkan dengan
penetapan harga selama ini para konsumen meralsakganyang ditetapkan lebih
tinggi dari retail atau eceran sehingga konsumemari@ berminat untuk
berbelanja. Kondisi tersebut menjadikan banyaknyas-kios yang kosong
dikarenakan masih sepi dari pembeli sehingga pebgegan pasar sulit untuk
dimaksimalkan Oleh karena itu dalam rangka pengembangan Pashik In
Agrobis (PIA) “Puspa Agro”, maka diperlukan suatwategi yang tepat agar
proses pengembangan dapat berjalan sesuai demgenyiang telah ditetapkan.

Penelitian ini bertujuan untuk 1) Menganalisis kshtingkungan internal
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa TimRy.Menganalisis kondisi
lingkungan eksternal Pasar Induk Agrobis (PIA) ‘PaisAgro” Jawa Timur 3)
Merumuskan strategi pengembangan yang tepat bekdas&ondisi kekuatan,
kelemahan, ancaman, serta peluang yang ada. Medodésis data yang
dipergunakan dalam penelitian ini terdiri dari @ialIFAS dan EFAS, matriks
IE, analisis matrik SWOT, serta matriks QSPM.

Hasil analisis lingkungan internal Pasar Induk Amso(PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur dapat diketahui bahwa faktor yangjadi kekuatan yaitu
meliputi variasi produk yang ditawarkan, jenis predkualitas produk, promosi



dan pameran. Adapun yang menjadi kelemahan yaitugemai harga. Dalam
penetapan harga diharapkan pihak pengelola mersetapérga jual tertinggi,
sehingga harga yang ditetapkan di puspa agro fjalatk berbeda dengan pasar
tradisional disekitarnya. Hasil analisis lingkungslicsternal Pasar Induk Agrobis
(PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur dapat diketahui faki@ng menjadi peluang
yaitu meliputi, peningkatan per kapita pendudulgrg@ perlindungan usaha yang
dilakukan oleh pihak pengelola, memfasilitasi kéiapemasaran, pelatihan-
pelatihan yang diberikan oleh pengelola Pasar Iffyrobis (PIA) “Puspa Agro”
Jawa Timur maupun dari dinas, teknologi, dan pé@@tan jumlah penduduk.
Adapun yang menjadi faktor ancaman yaitu melip@sging dan peningkatan
inflasi, dimana peningkatan inflasi secara langsaken menurunkan kemampuan
daya beli masyarakat terhadap produk di Pasar Indgidobis (PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur. Berdasarkan hasil analisis ken#élekuatan, kelemahan,
ancaman, serta peluang yang ada maka strategi mpeaggan yang tepat yaitu
dengan menggunakan strategi agresif dalam upaygep#angan pasar dengan
memaksimalkan segala bentuk kekuatan yang dimiliki.

Berdasarkan dari hasil penelitian secara keselaryhag dilakukan pada
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timuomaka peneliti ingin
memberikan saran yaitu dalam menetapkan hargajksghapihak pengelola
selalu memperhatikan tingkat pesaingan harga yenadt di pasar yaitu dengan
melakukan survey harga disetiap pasar yang terddpakitar Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro”. Sebaiknya pihak pendelonelakukan seleksi
secara ketat atas kualitas produk yang ditawarkasarPIinduk Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” Jawa Timur sehingga jaminan atas kemuanasyarakat menjadi
hal utamaMelalui upaya tersebut maka dapat terciptage positif masyarakat
terhadap produk-produk yang ditawarkan. Dalam upaptuk memberikan
informasi secara luas kepada masyarakat maka gieralebih meningkatkan
kegiatan promosi dengan memaksimalkan media-mexig wda. Melalui upaya
tersebut maka segala bentuk informasi terkait dergaunggulan produk yang
ditawarkan dapat diketahui secara lengkap oleh anakst.

Kata kunci: Strategi Pengembangan, Pasar Induk Agrobis



SUMMARY

ISTIFAUR ROUDOH. 0810440084. Development StrategyfdPuspa Agro”
Agribusiness Primary Market of East Java.Advisor by Yayuk Yuliati and
Nur Baladina.

Being as a pioneer in the agribusiness industrysibAginess Primary
Market (PIA —Pasar Induk Agrobis) “Puspa Agro” is seen as reflecting the
leading capacity of agribusiness industry. Throtighpresence of Puspa Agro, a
modern agricultural sector with industrial cultuvé! be developed. This sector is
very important to increase rural-based agricultndeistry, to increase the sale of
agriculture outcome in regional, national and in&tional (export), to increase
farmer welfare through the improved value of tle@ionomic product, to increase
foreign exchange through export, and to createjobwvithin this sector.

Some roles are played by Agribusiness Primary kElarkuch as: (1) the
centralization (concentration) of various produdtem many places to be
collected in one central pace in the efficient nemto be sold; (2) the settlement
of transparent price which describes the strenfttemand and offer, and which
is determined fast through auction; (3) the fasl afficient distribution from
producer/importer to retailer/exporter; (4) theotafon of transaction through
various mechanisms of payment and the support &rynservices such as permit,
banking, and others; (5) the reduction of loaditisge cost and the management
of product in efficient number; (6) the collectiand the dissemination of trade-
related information; (7) various supporting seegisuch as certification process,
hygienic examination, deviation, custom and oth@isnajemen Puspa Agro,
2012).

In reality, in 2 years recently, the program & fovernment of East Java
Province is not yet optimum because the infrastimectfor the connectivity
(access) to Agribusiness Primary Market is notrgalized. When linked to the
pricing for the consumers feel the price is sethlrgthan retail or retail so
consumers are less interested in shopping. Thesditams make many empty
stalls still quiet because of the buyers so thaketadevelopment is difficult to be
maximized. Therefore, the development of Agribussn@rimary Market (PIA)
“Puspa Agro” needs an appropriate strategy to predhe development that is
consistent to the predetermined target.

The objectives of research are (1) to analyzeiritexnal environmental
condition of Agribusiness Primary Market (PIA) “RasAgro” of East Java, (2)
to analyze the external environmental conditiorAgfibusiness Primary Market
(PIA) “Puspa Agro” of East Java, and (3) to formelathe appropriate
development strategy based on strength, weakrte®sttand opportunity. Data
analysis methods include IFAS and EFAS analysesméfix, SWOT matrix
analysis, and QSPM matrix.

Result of the analysis against internal environmeh Agribusiness
Primary Market (PIA) “Puspa Agro” of East Java raies that the strength
includes variation of the product offered, produsfpe, product quality,
promotion, exhibition and location, while the weaka is concerning with price.
In the determination of price, the managementeseitin the highest price such



that the price at Puspa Agro is not far differemnf the price at traditional
markets around. Result of the analysis against rextteenvironment of
Agribusiness Primary Market (PIA) “Puspa Agro” oadf Java shows that the
increase of income per capita, the protection feitess member, the facility of
marketing, the training organized by the managenoérigribusiness Primary
Market (PIA) “Puspa Agro” of East Java or by rethtficial, the development
technology and the population growth. The threatolves the number of
competitors and the increased inflation rate. Iddeke increased inflation rate
may reduce the purchasing power of the communitg tme product sold in the
Agribusiness Primary Market (PIA) “Puspa Agro” oad$f Java. Based on the
result of the analysis over strength, weaknesgathand opportunity, it is then
said that the appropriate development strategyhé daggressive strategy in
developing the market by maximizing any existingsgjths.

In relative with the result of research at Agriimess Primary Market
(PIA) “Puspa Agro” of East Java, the author maygasy that in determining the
price, the management of PIA shall give attentmnhie price competition in the
market by conducting a price survey in every mar&etund Agribusiness
Primary Market (PIA) “Puspa Agro”. The managemehPtA shall do a strict
selection for the quality of products offered inrfbgisiness Primary Market (PIA)
“Puspa Agro” of East Java such that the satisfacttd community can be
ensured. Through these actions, positive imagétaireed from the community
for the products offered in PIA. Giving extensivdarmation to the community
by maximizing the existing communication media witiprove the promotion.
Any information related to the leading product oé@ therefore, can then be
acknowledged comprehensively by community.

Keywords: Development Strategy, Agribusiness Primary Market
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. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Kebijakan otonomi daerah yang ditetapkan berdasatbndang-Undang
Nomor 32 Tahun 2004 telah memberikan arah barurdplmbangunan nasional
yang bersifattop down menjadi bottom up. Masing-masing daerah diberi
kesempatan untuk melaksanakan proses pembangungrdigiasarkan pada ide-
ide, nilai-nilai sosial, teknologi serta potensirderdaya lokal. Hal ini menuntut
adanya peran aktif pemerintah daerah dalam berlk@tpakan untuk menggali,
mengembangkan dan mengelola potensi sosial ekogamdalam rangka
memperkuat pembangunan yang berkelanjutan.

Kebijakan pembangunan Provinsi Jawa Timur berdasarktonomi
daerah diarahkan pada upaya peningkatan taraf hithgyarakat dengan titik
berat pada pembangunan ekonomi. Salah satu poyangi dominan dalam
menunjang pembangunan Provinsi Jawa Timur adalltorspertanian, karena
melimpahnya produksi pangan dan hortikultura. Sekio mampu mendorong
percepatan pertumbuhan ekonomi Provinsi Jawa Timan memberikan
kontribusi sebesar 31,20% terhadap Produk Domédtigional Bruto (PDRB)
Provinsi Jawa Timur (Badan Pusat Statistik Provilasva Timur, 2011).

Untuk mendorong percepatan pertumbuhan ekonorwir&ialawa Timur,
perlu dilakukan perbaikan pengelolaan sektor agmibiyang harus dimulai dari
perencanaan yang terintegrasi hingga pada pengelof@sca panen dan
pemasarannya. Fasilitas pemasaran yang ada didsidosejauh ini berupa pasar
eceran dan pasar induk (Manik, 2010)

Pada tahun 2010, Pemerintah Provinsi Jawa Timah tehembangun
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” modern texgrasi pertama di
Indonesia yang lebih dikenal dengan nama Puspa éigb@sa Jemundo, Taman,
Sidoarjo. PIA Jatim dirancang sebagai bagian itfu&tur untuk mewujudkan
visi pembangunan Jawa Timur sebagai pusat Agrabierdapat empat hal yang
mendasari dibangunnya Puspa Agro. Pertama, melimypgbroduksi pangan dan
hortikultura Jatim. Indikasinya, Jatim mampu menkagwoduk pangan dan



hortikultura sekitar 35% terhadap stok nasionaldiée masih terbatasnya akses
dan kurangnya pasar yang representatif untuk mekesgproduksi petani di
Jatim. Ketiga, belum tersedianya tempat atau plkisasus untuk memasarkan
produk pangan dan hortikultura (Agrobis) dalam akbhésar. Selajutnya yaitu
yang keempat, masih terbukanya peluang untuk mieaikgn penjualan hasil
pertanian, baik untuk skala regional, nasional, pnauinternasional (ekspor)
(Surabaya Post, 9 Maret 2012).

Sebagai pelopor industri Agrobisnis, PIA dicitrakamuk menampakkan
keseluruhan keunggulan industri Agrobisnis. Lewasga Agro, akan dibangun
sektor pertanian modern yang berbudaya industukuntengembangkan industri
pertanian berbasis pedesaan, meningkatkan penjbakihpertanian, baik untuk
skala regional, nasional, maupun internasional p@Rs meningkatkan
kesejahteraan petani lewat peningkatan nilai ekornqanoduk yang dihasilkan
petani, meningkatkan devisa dari hasil ekspor, mi@mciptakan lapangan kerja
baru di sektor ini.

Peran yang diemban oleh Pasar Induk Agrobis aréanaadalah: (1)
pemusatan (konsentrasi) beragam produk dari berbamaat dikumpulkan pada
satu tempat dalam jumlah yang efisien untuk dipgadgkan; (2) pembentukan
harga yang transparan, wajib menggambarkan kekusa@mintaan dan
penawaran dan ditentukan secara cepat melaluiglel@) Pendistribusian dari
produsen/importer secara cepat dan efisien ke pengé&sportir; (4)
Penyelesaian transaksi melalui berbagai mekanisgnmeayaran serta dukungan
berbagai pelayanan seperti perijinan, perbankamsdbagainya; (5) Mengurangi
biaya bongkar muat dan penanganan produk dalamajurphng efisien; (6)
Pengumpulan dan penyebaran berbagai informasi gendan; (7) Berbagai
bentuk penunjang seperti proses sertifikasi, pes@sn higienis, penyimpangan,
bea cukai dan sebagainya (Manajemen Puspa Agr@) 201

Namun pada kenyataannya, selama kurun waktu 2 tdieralan,
pelaksanaan program yang ditetapkan oleh PemeriRtakinsi Jawa Timur
belum berjalan secara optimal, seperti belum tesasihya infrastruktur
koneksivitas (akses) ke Pasar Induk Agrobis sedemgkpabila ditinjau dari

lokasi pada dasarnya memiliki letak yang strategém mudah dijangkau.



Kurangnya promosi juga menjadi penyebab pengemipaRgaar Induk Agrobis
(PIA) “Puspa Agro” tidak dapat berjalan secara sialal.

Penerapan strategi pengembangan menjadi alted@tiimempunyai arti
yang sangat penting bagi perusahaan, karena dpeganapan strategi yang tepat
akan mengarahkan perusahaan pada pengembanganssattgi yang efektif
dalam bidang usaha yang dilakukan sehingga mammganghkan keputusan-
keputusan yang tepat bagi perusahaan, dan padasgilain strategi digunakan
sebagai pola tanggapan atau respon organisasd#rhengkungannya. Melalui
penerapan strategi pengembangan, perusahaan dapgéammati serta mengikuti
setiap perubahan lingkungan yang terjadi sehinggatddigunakan sebagai dasar
dalam penetapan kebijakan. Situasi pasar yang cukuppetitif, memerlukan
strategi yang jitu, karena strategi dapat membarilkaah kepada upaya
pemasaran, demikian pula halnya pada perusahagmyamiliki skala kecil atau
industri kecil, termasuk dalam hal ini Pasar Indgkobis (PIA) “Puspa Agro”.

Oleh karena itu dalam rangka pengembangan Pasak igrobis (PIA)
“Puspa Agro”, maka diperlukan suatu strategi yarepat agar proses
pengembangan dapat berjalan sesuai dengan target t@ah ditetapkan.
Penetapan suatu strategi yang tepat akan membehikamgan upaya dari pihak
pengelola Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”lada melakukan
pengembangan usaha yang dilakukan. Secara leb#fughsasaran dari penelitian
ini adalah menganalisis kondisi lingkungan eksteyaétu peluang dan ancaman
serta lingkungan internal berupa kekuatan dan laem yang ada pada Pasar
Induk Agrobis, sehingga pada akhirnya akan dapatrdiskan suatu strategi yang

tepat untuk mengembangkan Pasar Induk Agrobis yRikspa Agro.

1.2. Perumusan Masalah
Strategi merupakan perhatian utama dari pihak ream) suatu
perusahaan. Strategi sering disebut sebagai kehijakkn perusahaan,
dikarenakan peran strategi yang sangat luas magtatliantaranya digunakan
sebagai dasar dalam proses perencanaan, pengakdylatusan sampai dengan

implemensi kegiatan perusahaan. Oleh karena iterldikan implementasi



strategi yang dapat membantu manajer dalam meremtakah dan tujuan dari
suatu perusahaan (Pearce dan Robinson, 1997).

Semakin banyaknya pasar tradisional dengan berlmageam perbedaan
harga mengakibatkan persaingan yang terjadi amtaggdola maupun pedagang
sama ketat. Dengan didirikannya Pasar Induk Puspeo Ani, diharapkan
konsumen bisa mendapatkan produk yang berkualigsgath harga yang
terjangkau pula serta dapat memudahkan petani umejual langsung hasil
taninya kepada konsumen tanpa perantara sepeaiymadmnya (Nursuci, 2011).

Belum tercapainya tujuan yang telah ditetapkan Pasduk Agrobis
(PIA) “Puspa Agro”, antara lain disebabkan olehypesunan strategi yang belum
tepat dan representatif. Para pedagang dalam pamelt@rga lebih mahal apabila
dibandingkan pada harga eceran yang terdapat dr pelisional, hal tersebut
dikarenakan para pedagang memiliki pertimbanganwhaalproduk yang
ditawarkan berkualitas dibandingkan dengan produgasar tradisional. Pasar
Induk Agrobis (PIA) “ Puspa Agro” dalam pengembamga juga banyak
menghadapi tantangan dan hambatan dalam mencagiai tsjuan, seperti dari
segi lingkungan internal pada Puspa Agro yang pdarhatikan adalah promosi
yang masih kurang dan pola manajemen Puspa Agrg palum optimal yang
ditunjukkan dengan belum maksimalnya pihak pengeloituk mengunakan atau
memanfaatkan potensi yaitu berupa fasilitas yang ddlam rangka untuk
pengembangan pasar, sedangkan faktor-faktor dagkungan eksternal Puspa
Agro meliputi kepuasan konsumen, jalinan kerjasateagan pemerintah, dan
persaingan dengan pasar lain.

Beberapa kendala terkait dengan faktor penghandraembangan pasar
maka menjadikan kepuasan konsumen kurang dipeamatiklampak yang
ditimbulkan yaitu sepinya pasar banyak kios-kiosgyanasih kosong sehingga
perkembangan pasar tidak maksimal. Kondisi perkewgdna yang tidak maksimal
menjadikan kemampuan Pasar Induk Agrobis (PIA) ‘spRu Agro” kurang
memiliki daya saing dengan pasar sejenis. Dalanmghedepi persaingan dengan
pasar lainnya, dibutuhkan strategi yang tepat.aBgberusahaan selalu dituntut
untuk lebih kreatif dan dapat mempergunakan sé&ggpmpatan untuk lebih maju

lagi terutama dalam menyongsong era globalisasg ysadang melanda dunia



sekarang ini. Untuk mengatasi hal tersebut harastaxbbosan-terobosan baru
dalam dunia usaha, sehingga mampu mendukung daaoapaian keberhasilan
suatu produk yang ditawarkan. Adanya persaingarg y@@makin tajam juga

menuntut perusahaan agar terus menerus meningkétiaitas dan kuantitas

produk yang dihasilkan untuk lebih sempurna danariknagar mampu bersaing
di pasar dan dapat memuaskan para konsumen. Delggaikian untuk dapat

mencapai keberhasilan suatu produk haruslah meaggunsuatu strategi yang
tepat, karena hal ini akan dapat menjamin kelargmurhidup perusahaan dan
merupakan salah satu langkah dalam rangka berusahguasai pasar seluas-
luasnya agar mampu memperofebfit yang maksimal.

Perusahaan harus dituntut untuk bisa membaca isitizas jeli dalam
menempatkan diri pada posisi yang benar dalam spasar. Seiring dengan
meningkatkan tingkat persaingan, perusahaan ditwmttuk selalu tanggap dan
jeli dalam perkembangan yang terjadi selama ininy&@aan ini menuntut
perusahaan untuk menghadapi tantangan perilaku kamaumen, daya beli
maupun perubahan selera konsumen yang terjadididitkung dengan kegiatan
promosi secara maksimal. Kondisi tersebut makarldiken suatu strategi yang
tepat bagi perusahaan terhadap situasi sekitarsgigaan yaitu pasar tempat
perusahaan berkiprah dan perubahan-perubahan ggadi disekitarnya. Dalam
kondisi demikian, peranan pimpinan perusahaan $sahgaenentukan untuk
mengarahkan ke tujuan yang diharapkan yaitu dengamanfaatkan pasar yang
ada secara maksimal.

Memperhatikan uraian di atas, maka secara umumyaady menjadi
masalah dalam penelitian ini adalah “Analisis kendnternal dan kondisi
eksternal Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa AgroWwdaTlimur dalam rangka
merumuskan strategi pengembangan pada Pasar Indubid (PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur”.

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat dirumugkemmasalahan-
permasalahan yang ada dalam penelitian ini yaitu:

1. Bagaimana kondisi lingkungan internal Pasar Indujcohis (PIA) “Puspa

Agro” Jawa Timur?



Bagaimana kondisi lingkungan eksternal Pasar Inéigiobis (PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur ?

Bagaimana strategi pengembangan yang tepat bagi Pasik Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” berdasarkan kondisi kekuatan, keleanakancaman, serta

peluang yang ada?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yaohgh sdiuraikan di

atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah selaeyakut:

1.

Menganalisis kondisi lingkungan internal Pdaduk Agrobis (PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur

Menganalisis kondisi lingkungan eksternal P&sduk Agrobis (PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur

Merumuskan strategi pengembangan yang tepdé$erkan kondisi kekuatan,

kelemahan, ancaman, serta peluang yang ada.

1.4 Kegunaan Penelitian
Kegunaan penelian ini adalah:
Bagi pihak manajemen Pasar Induk Agrobis (PIA) fRusAgro” dapat
digunakan sebagai masukan terkait dengan upay&egtrpengembangan
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” di masa yaRkgn datang.
Sebagai bahan referensi dan informasi untuk metaksa penelitian
selanjutnya khususnya bagi peneliti yang berminanetiti tentang strategi

pengembangan pada pasar induk.



II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Tinjauan Penelitian Terdahulu

Menurut Demaswasti (2008) dalam penelitiannya meaigeStrategi
Pengembangan Agroindustri Bakpao Wuluh Dalam Updayaningkatan
Pendapatan Masyarakat, untuk menilai layak atawaktidsuatu usaha
dikembangkan dapat dilihat dari analisis biaya.gp@maan, keuntungan, dan nilai
tambah. Alat analisis data yang digunakan yaituggenakan analisis lingkungan
internal dan eksternal dengan menggunakan an@@/©OT. Selain itu, hasil
identifikasi faktor internal yang menjadi kekuatpada agroindustri bakpao
wuluh antara antara lain : kemampuan dalam pengolgdangan, lokasi yang
strategis,direct selling, serta kemudahan memperoleh bahan baku. Sedangkan
kelemahan yang ada antara lain : teknologi yangreada dan produk yang tidak
tahan lama. Faktor eksternal yang menjadi peluatara lain : permintaan pasar
yang terus meningkat, dukungan dinas pariwista,epentah daerah, perbankan,
serta diversifikasi produk. Sedangkan ancaman ywangs dihadapi antara lain :
perubahan selera konsumen dan masuknya pesaingdaranalisis lingkungan
internal dan eksternal menggunakan analisis SWOTKansdrategi yang harus
diterapkan adalah mendukung pertumbuhan yang &gresi

Menurut Setiawan (2009) dalam penelitiannya menigé&malisis Nilai
Tambah dan Strategi Pengembangan Agroindustri Gellapa menerangkan
bahwa nilai tambah yang diberikan dari pengolahamdditas nira setelah diolah
menjadi produk gula kelapa rata-rata sebesar Rp2841per kilogram produk
atau sekitar 51,90%. Teknik alat analisis data gyafigunakan yaitu
menggunakan analisis lingkungan internal dan ekatedengan menggunakan
analisis SWOT. Dengan analisis lingkungan interryalng menjadi kekuatan
adalah kemudahan memperoleh bahan baku, lokasindgstri yang strategis,
daya tahan produk, harga produk terjangkau, kagsapioduksi tinggi, pembagian
kerja sesuai keahlian, tenaga kerja terampil, gangen usaha, kemampuan
manajerial pemilik. Sedangkan yang menjadi keleamaladalah teknologi
sederhana, administrasi keuangan tidak tercatdgk tiada inovasi produk,

kemasan produk sederhana, tidak ada merek proderkagaran belum luas,



promosi belum efektif, tenaga pemasar terbatasdatakualitas produk belum
terjaga. Berdasarkan analisis lingkungan eksteyaalg menjadi peluang adalah
dukungan pemerintah daerah, inovasi produk, lokesnasaran yang mudah
dijangkau, ketersediaan tenaga kerja yang banyak ndarah, perkembangan
teknologi sebagai sarana promosi dan produksi, ifkaitds bahan baku,
kemudahan kredit modal usaha, sedangkan yang nieajathman adalah
fluktuasi harga produk, masuknya pesaing barua sefanya produk subtitusi.

Putri (2007), dalam penelitiannya mengenai StratBgngembangan
Agroindustri Sambel Pecel di Kota Madiun, menyatakahwa pengembangan
agroindustri sambel pecel di Kota Madiun dipengarlah faktor internal dan
faktor eksternal dengan menggunakan analisis SW@8aha pengembangan
agroindustri sambel pecel yang berasal dari dalagklingan usaha terdiri dari
penyediaan sarana produksi berupa bahan baku, moetedga kerja, dan
teknologi, sedangkan faktor dari luar lingkungamhss meliputi kondisi sosial
budaya dan kegiatan pemasaran. Lebih lanjut dengarggunakan alat analisis
matrik SWOT, penelitian tersebut menunjukkan hasihwa alternatif strategi
yang dapat diterapkan dalam pengembangan agroindizshbel pecel yaitu
strategi SO. Strategi ini dibuat berdasarkan uspbemanfaaatan kekuatan
agroindustri dalam merebut peluang sebesar-besarnya

Penelitian yang dilakukan oleh Dwi Nurlatif (2008engan judul “
Strategi Pemasaran Apotek Farmarin Dalam Menghdgiaingan Apotek Kota
Malang”. Alat analisis yang digunakan untuk menpeisstrategi apa yang bisa
dijalankan oleh perusahaan adalah dengan menggonalat analisis EFAS,
IFAS dan SWOT untuk memperoleh dan mengetahuiegfraapa yang bisa
diterapkan atau dijalankan pada perusahaan. Analisanenunjukkan bahwa
apotek ini memiliki kekuatan pada varian produk dekasi yang strategis.
Sedangkan kelemahanya terletak pada harga dandgayampromosi. Setelah
mengetahui hal tersebut apotek mengambil kesemmlagan melayani pasar
yang ada secara maksimal dan mewaspadai paragesain

Hasil peneltiian Puspitarini (1997). Penulisan @&iriini bertujuan untuk
merumuskan strategi pemasaran yang sesuai padanWisata Selekta Malang.

Hasil penelitian terdahulu dikatakan bahwa variabebas yang terdiri dari



produk, harga, promosi dan lokasi mempunyai pefggamg signifikan terhadap
perencanaan strategi pemasaran. Landasan pendétidahulu ini digunakan
sebagai bahan informasi dan acuan dasar yang agfanaétan untuk penelitian.
Adapun persamaan penelitian terdahulu dan pemebekarang adalah obyeknya
sama yaitu sama-sama produk jasa pariwisata darktpkngumpulan data yang
dilakukan yaitu menggunakan wawancara dan observasi

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan balmtak menentukan
strategi yang tepat dalam mengembangkan suatu giexais maka perlu
diperhatikan faktor-faktor lingkungan internal maunp eksternal yang
mempengaruhi perusahaan tersebut. Selain itu, um@kentukan suatu usaha
layak untuk dikembangkan dapat digunakan bantuainadalisis matrik SWOT
dan matrik internal-eksternal. Oleh karena itu olg@enelitian ini untuk
menyusun strategi pengembangan juga digunakansengdWOT. Adapun
perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitifaraeg yaitu analisis data
menggunakan matrik QSPM yang digunakan untuk mekopérargumentasi
dalam penyusunan strategi pengembangan. Matrik QSRMnakan untuk
menentukan daya tarik relatif sehingga dapat digamauntuk menentukan

tindakan alternatif untuk mendukung srategi yaragnaditetapkan.

2.2. Pengertian Strateqgi
Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan.amdRangkuti (2004)
dinyatakan bahwa strategi merupakan alat untuk apEictujuan perusahaan
dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, amogtindak lanjut serta
prioritas alokasi sumberdaya. Sedangkan formukisategi adalah proses
penyusunan perencanaan jangka panjang. Pengstiteéiagi menurut pendapat
Glueck dan Jauch (1998) adalah rencana yang daatukenyeluruh dan terpadu
yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaanadetamtangan lingkungan
yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan uf@@nasahaan dapat tercapai
melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaaran§keah menurut Steiner
(1982), strategi adalah pelaksanaan misi perusapaaetapan sasaran organisasi

dengan mengingat kekuatan eksternal dan interrealjnpusan kebijakan dan



strategi tertentu untuk mencapai sasaran dan miéwarasmplementasinya tepat
sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi exkapai.

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwatesji adalah suatu
rencana yang berskala besar dan berorientasi pasa depan untuk berinteraksi
dengan lingkungan persaingan guna mencapai sag@asahaan. Strategi
mencerminkan kepekaan perusahaan untuk mengenaintzw, kapan, dan
dimana ia harus bersaing, dengan siapa bersaingumtak maksud apa. Pada
mulanya strategi berangkat dari konsep bagaimanaggu@akan sumberdaya
secara efektif dalam perubahan lingkungan. Strat@og efektif dapat dicapai
melalui analisa lingkungan karena dengan analisa@lapat diketahui kekuatan

dan kelemahan serta peluang dan ancamannya.

2.3. Pasar dan Pengembangan Pasar

Pasar dalam arti luas adalah himpunan semua peakbedél dan potensial
dari suatu produk dimana besarnya pasar akan tergapada jumlah pembeli
yang mungkin ada untuk suatu tawaran tertentu ékalbn Amstrong, 1995).
Pengertian pasar ini lebih dispesifikasi lagi mdnjaeberapa bentuk, yaitu pasar
potensial, pasar yang tersedia, dan pasar sasaran.

Pasar potensial adalah himpunan konsumen yang tadsayaada minat
pada suatu produk atau jasa tertentu. Konsumen hengda pada pasar ini
berasal dari berbagai segmen berbeda yang mempumigat yang sama pada
suatu produk atau jasa tertentu. Disini minat kamsu saja tidak cukup untuk
menentukan suatu pasar. Konsumen harus memilikh d&ji/pendapatan yang
memadai untuk membeli suatu produk sehingga akabub pasar yang tersedia
yang merupakan fungsi dari minat dan pendapatasarBang tersedia adalah
himpunan konsumen yang mempunyai minat, pendapdtanakses pada suatu
produk atau jasa tertentu (Kotler dan Amstrong, 5)9%uatu perusahaan
memiliki pilihan untuk memburu seluruh pasar yaegs¢dia yang memenuhi
syarat atau mengkonsentrasikan usahanya pada ségmssru.

Untuk periode waktu tertentu pada masa pertumbyanrsuatu
perusahaan dapat mempunyai keinginan untuk mertkaykgpangsa pasarnya.

Usaha ini dapat ditempuh dengan cara melakukan epep@ngan pasar.



Pengembangan pasar adalah menjual produk yang dalara wilayah geografi
yang berbeda (David, 2011). Strategi pengembangesarpdilakukan dengan
tujuan untuk mencari pasar baru yang tersedia danenuhi syarat.

Perusahaan didirikan dengan berbagai tujuan po#&aotgra lain untuk
memperoleh laba, memperluas pangsa pasar, dan sksiéha serta
mempertahankan hidupnya. Untuk mencapai tujuareliets suatu perusahaan
dituntut untuk melakukan perencanaan yang manta@ senyusun strategi yang
tepat dalam setiap periode pertumbuhannya.

Pemenuhan strategi harus senantiasa mengacu padadam misi
perusahaan serta diawali dengan menganalisis &in@grusahaan yang
dipengaruhi oleh factor-faktor eksternal yang titedkontrol oleh perusahaan dan
faktor-faktor internal yang sepenuhnya berada dd&lendali perusahaan. Analisis
terhadap faktor internal dilakukan setiap bagiangfional yang dijalankan
perusahaan seperti sumber daya manusia, produksiog@arasi, keuangan,
penelitian dan pengembangan, serta pemasaransisnaithadap faktor eksternal
dilakukan terhadap lingkungan mikro (pelangganapes perantara, pemasaran,
dan pemasok) dan lingkungan makro (ekonomi, alarsiakbudaya, teknologi,
dan politik). Tinjauan tentang faktor-faktor inirkedian dirangkum dalam suatu
matrik SWOT. Selain itu juga dilakukan analisis ustti yang meliputi 5
kekuatan Porter, sehingga pada akhirnya akan dgteralternatif strategi

pengembangan pasar.

2.4. Analisis Lingkungan Perusahaan

Perusahaan yang sukses adalah perusahaan yangndapgenali dan
memberi interaksi secara menguntungkan terhadaytdiedn dan keinginan yang
belum terpenuhi dalam lingkungannya. Lingkunganugainaan dibagi menjadi
dua, yaiyu lingkungan internal perusahaan yangpuglkekuatan dan kelemahan
intern perusahaan serta lingkungan eksternal yamdirit dari peluang dan
ancaman di luar kontrol perusahaan.
2.4.1. Analisis Lingkungan Internal Perusahaan

Lingkungan internal merupakan suatu kondisi yaray@aam perusahaan.

Faktor internal perusahaan merupakan faktor-fajamg mempengaruhi arah dan



tindakan perusahaan yang berasal dari intern pesasa Analisis internal
mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan yang menfgiasan bagi strategi
perusahaan. Kekuatan adalah sumber daya, ketesmnmlktau keunggulan-
keunggulan lain relatif terhadap pesaing dan kdtariypasar yang dilayani atau
ingin dilayani oleh perusahaan, sedangkan kelemaldafah keterbatasan atau
kekurangan dalam sumber daya, keterampilan, daabilaps yang secara serius
menghambat kinerja efektif perusahaan (Pearce ddimson, 1997). Identifikasi
kekuatan dan kelemahan perusahaan pada kondisn iperusahaan meliputi
bidang menejemen pemasaran, keuangan dan akuptioduksi dan operasi,
sumber daya manusia, penelitian dan pengembangan.
2.4.2. Analisis Lingkungan Eksternal Perusahaan
Lingkungan ekstenal merupakan lingkungan yangdaei luar control
perusahaan. Analisis eksternal mengidentifikasiugrej dan ancaman yang
menjadi landasan strategi perusahaan. Peluang haddtl@asi penting yang
menguntungkan dalam lingkungan perusahaan, sedargkaman adalah situasi
penting yang tidak menguntungkan dalam lingkungarugahaan (Pearce dan
Robinson, 1997). Ancaman merupakan pengganggu ubeagiaposisi sekarang
atau yang diinginkan persahaan. Lingkungan ini glibaenjadi dua, yaitu
lingkungan mikro dan lingkungan makro.
1. Lingkungan Mikro
Lingkungan mikro terdiri dari berbagai kekuatarkatedengan perusahaan
yang mempengaruhi kemampuannya untuk melayani @gdan yaitu
pemasok, perantara pemasaran, pasar pelanggampedaing (Kotler dan
Amstrong, 1995). Berikut ini dijelaskan masing-nmasiaktor tersebut.
A. Pemasok
Pemasok menyediakan sumber daya yang diperlukamsggaan untuk
menghasilkan barang dan jasa. Perkembangan perdagaksecara serius
mempengaruhi pemasaran. Manejer pemasaran harusgawesi
ketersediaan pasokan, pemogokan tenaga kerja, ef#stiya lain yang
dapat mengurangi penjualan dalam jangka pendekmdansak kepuasan
pelanggan dalam jangka panjang serta memantau dexxgmgan harga

dari sumber pemasok utama.



B. Perantara Pemasaran

Perantara pemasaran merupakan perusahaan yang merpeausahaan

lain untuk mempromosikan, menjual, dan mendistikaurs barang ke

pembeli akhir. Perantara pemasaran meliputi penjymrusahaan
distribusi fisik, agen jasa pemasaran, dan perakiuangan.
C. Pasar Pelanggan

Perusahaan dalam menjalankan bisnisnya harus maampepasar

pelanggannya dengan seksama. Ada lima tipe palsarggan, yaitu:

a) Pasar konsumen terdiri dari individual dan rumahgtg yang
membeli barang dan jasa untuk konsumsi pribadi.

b) Pasar bisnis yaitu membeli barang dan jasa unfulosks lebih lanjut
atau digunakan dalam proses produksi.

c) Pasar penjual yaitu membeli barang dan jasa unjuldagi dengan
mengambil laba.

d) Pasar pemerintah terdiri dari kantor pemerintahgyaiembeli barang
dan jasa untuk menyediakan fasilitas umum atau aidk@n barang
dan jasa pada pihal lain yang membutuhkan.

e) Pasar internasional terdiri dari pembeli di luarger® termasuk
konsumen, produsen, penjual, dan pemerintah.

D. Pesaing

Konsep pemasaran menyatakan bahwa agar sukseshspéusahaan

harus memberikan nilai dan kepuasan pelanggan lgaitgbesar daripada

para pesaingnya. Perusahaan juga harus menghirepngdulan strategik
dengan mempromosikan tawaran dengan benar-benawareltawaran
pesaing dalam benak konsumen.

2. Lingkungan Makro

Lingkungan makro perusahaan terdiri dari kekuatasyarakat lebih luas

yang mempengaruhi seluruh lingkungan makro sepektinomi, alam,

teknologi, politik, dan sosial budaya (Pearce dahifRson, 1997).



A. Lingkungan Ekonomi
Terdiri dari faktor-faktor yang mempengarihi dayglilan pola membeli
konsumen. Pemasar harus cermat mengikuti kecergharuntama dan
pola pengeluaran konsumen, di luar dan di dalanmduasar mereka.

B. Lingkungan Alam
Lingkungan ini berkaitan dengan kegiatan produlrusahaan perlu
mengantisipasi ancaman maupun peluang yang mungkibul dari
kecenderungan lingkungan alam yang saat ini tegagerti ketersediaan
bahan baku, iklim, cuaca, dan sebagainya.

C. Lingkungan Teknologi
Merupakan berbagai kekuatan yang menciptakan tegndbaru dan
peluang pasar baru. Setiap teknologi menggantigknotogi yang lebih
tua dan pemasar harus mengetahiu lingkungan tefingbing berubah
serta cara-cara teknologi baru yang dapat meldgmituhan manusia.

D. Lingkungan Politik
Keputusan pemasaran amat dipengaruhi oleh perkeyabardalam
lingkungan politik yang terdiri dari UU, kantor penntah, dan tekanan
kelompok yang mempengarihi dan membatasi berbagminsasi serta
individual dalam suatu masyarakat.

E. Lingkungan Sosial Budaya
Terdiri dari lembaga dan kekuatan-kekuatan laingyamempengaruhi
nilai-nilai dasar, persepsi, pilihan, dan tingkabkd yang dianut
masyarakat. Mereka menyerap pandangan dunia yangetampkan
hubungan mereka dengan orang lain.

2.5. Analisis SWOT
SWOT merupakan salah satu teknik analisis untukgeimui bagaimana
kondisi organisasi yang bersangkutan saat iniadsgaimana pula kondisi yang
akan dihadapinya ke depan, dengan mempertimbandikior kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman atau hambatan. Sw§difiakan untuk
mengetahui faktor pendukung dan penghambat organisaeningkatkan
pemahaman terhadap kondisi organisasi dan supayangamaan tindakan

menjadi lebih mudah dan tepat sasaran (Muhammaa) 20



Pierce dan Robinson (1997) menguraikan analisis $\&&bagai berikut:
1. Peluang
Peluang adalah situasi penting yang menguntungkalamd lingkungan
perusahaan. Kecenderungan-kecenderungan pentingipakansalah satu
sumber peluang. Identifikasi segmen pasar yangyaderabaikan, perubahan
pada situasi persaingan atau peraturan, perubakaaoldgi, serta membaiknya
hubungan dengan pembeli atau pemasok dapat membep&luang bagi
perusahaan.
2. Ancaman
Ancaman adalah situasi penting yang tidak menggh&@am dalam lingkungan
perusahaan. Ancaman merupakan pengganggu utampdsagji sekarang atau
yang diinginkan perusahaan. Masuknya pesaing k@mbatnya pertumbuhan
pasar, meningkatnya kekuatan tawar-menawar peratsli pemasok penting,
perubahan teknologi, serta peraturan baru atau yiegisi dapat menjadi
ancaman bagi keberhasilan perusahaan.
3. Kekuatan
Kekuatan adalah sumberdaya, ketrampilan, atau kgleng-keunggulan lain
relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar ydagadi atau yang ingin
dilayani pleh perusahaan. Kekuatan adalah komiletiti perusahaan di pasar.
Kekuatan dapat terkandung dalam sumber daya kenaciyy@a, kepemimpinan
pasar, hubungan pembeli-pemasok, dan faktor —rfékito
4. Kelemahan
Kelemahan adalah keterbatasan dan kekurangan dalamber daya,
ketrampilan, dan kapasitas yang secara serius raengit kinerja efektif
perusahaan. Fasilitas, sumber daya keuangan, k&égmbimanajemen,
ketrampilan pemasaran, dan citra merek dapat mieaapsumber kelemahan.
Dalam analisis SWOT digunakan Matriks SWOT yang anan
menampilkan delapan kotak, yaitu dua kotak seb&lehmenampilkan faktor
eksternal (peluang dan ancaman), dua kotak paliag menampilkan faktor
internal (kekuatan dan kelemahan) dan empat kagikya merupakan isu-isu
strategis yang timbul sebagai hasil pertemuan atigator eksternal dan internal.
Berdasarkan hasil analisis SWOT, terdapat empatnaltif strategi yang tersedia



yaitu strategi SO, WO, ST, dan WT. Matriks SWOT atitparkan sebagai
berikut:
Tabel 1. Format Analisis SWOT

Eksterna Opportunity Treaths
Internal

Strength SO strategies ST strategies

Weakness WO strategies WT strategies

Sumber: Pierce dan Robinson,1997

Keterangan Matriks SWOT tersebut sebagai berikut:

a. O sdtrategies : ini merupakan situasi yang menguntungkan. Pesassah
memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memaskdn peluang yang
ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisiadalah mendukung
kebijakan pertumbuhan yang agre§f¢wth oriented strategy).

b. ST dtrategies : dalam situasi ini perusahaan menghadapi berbagzaman,
tetapi masih memiliki kekuatan dari segi intern&trategi yang harus
diterapkan dalam kondisi ini adalah menggunakan u&in untuk
memanfaatkan peluang jangka panjang dengan caategtrdiversifikasi
(produk/pasar)

c. WO strategies : dalam situasi ini perusahaan menghadapi peluasgrpyang
besar, tetapi juga menghadapi beberapa kendalemkeln internal. Fokus
strategi pada situasi ini adalah meminimalkan nadisalasalahh internal
sehingga dapat merebut peluang pasar yang lekkh bai

d. WT strategies : ini merupakan situasi yangs erba tidak mengwugkan karena
perusahaan mempunyai kelemahan internal dan sdmersamaan harus

menghadapi berbagai ancaman dari luar perusahaan.

2.6 Matriks Perencanaan Strategis Kuantitatif
Matrik Perencanaan Strategis Kuantitatif merupasalah satu teknik yang

dirancang untuk menentukan daya tarik relatif demibagai tindakan alternatif.



Teknik ini secara objektif menunjukkan strategi marang terbaik. Adapun 3
tahap kegiatan yang akan dilalui, yaitu:
1. Membangun Kekuatan Pemasaran
Pemasaran dapat dideskripsikan sebagai prosesdefpgsian,
pengantisipasian, penciptaan serta pemenuhan kebutuan keinginan
konsumen akan produk dan jasa. Dalam membanguratekpemasaran ada
tujuh fungsi pemasaran yang perlu untuk diperhatikaenurut David (2011)
antara lain :
Analisis konsumen

Penjualan produk dan jasa

a.
b
c. Perencanaan produk dan jasa
d. Penetapan harga

e. Distribusi

f. Riset pemasaran

g. Analisis peluang

Berdasarkan fungsi pemasaran tersebut maka masisimgn dapat
diuraikan sebagai berikut: Analisis konsumen pddiraya akan menghasilkan
informasi yang sangat penting untuk pengembangan yang efektif, profil
konsumen memaparkan karakteristik demografis dashsimen suatu
organisasi. Organisasi yang berhasil terus mengresionitor pola belanja
konsumen saat ini dan konsumen potensial.

Penerapan strategi yang berhasil pada umumnyganieng pada
kemampuan sebuah organisasi untuk menjual prodak @sa tertentu.
Kegiatan penjualan meliputi banyak aktivitas pemasaseperti iklan, promosi
penjualan, publisitas, penjualan perorangan, marejetenaga penjualan,
hubungan konsumen dan hubungan di luar perusakddivitas ini sangat
penting ketika perusahaan menjalankan strategitzen@asar.

Perencanaan produk dan jasa meliputi berbagavitakti seperti uji
pemasaran, pemosisian produk dan merek, pemanfgatansi, pengemasan,
penentuan pilihan produk, penghapusan produk lammapgnyediaan layanan
konsumen. Pada aktivitas perencanaan produk dantgastama penting jika

sebuah perusahaan melakukan pengembangan atasifdiasr produk.



Kompetisi penerapan harga yang semakin kompleksrmangat penting
bagi organisasi atau perusahaan untuk memikirkagahgenerapan harga
pada perusahaan pada umumnya mengurangi margirkédibgkat minimum
terendah.

Distribusi menyangkut kegiatan pergudangan, saldiatribusi, cakupan
distribusi, lokasi tempat ritel, wilayah penjualdan lokasi persediaan, kurir
transportasi, penjualan grosir. Kebanyakan perasahigak menjual produk
secara langsung ke konsumen, perusahaan telah rizatkam jasa perusahaan
pemasaran untuk distribusi bahkan menjual produknya

Riset pemasaran mencakup kegiatan yang berhubundmmgan
pengumpulan, pencatatan, dan penganalisaan datpsystematis mengenai
berbagai persoalan yang terkait dengan pemasamamgaan jasa. Riset
pemasaran dapat mengungkap kelemahan dan kekuakdinjtas riset
pemasaran mendukung semua fungsi bisnis yang pikmolsebuah organisasi.
Organisasi yang memiliki ketrampilan dalam bidaiggetr yang bagus akan
memiliki kekuatan besar untuk menjalankan strategi.

Fungsi dari pemasaran yang terakhir adalah s®alpeluang yang
melibatkan penelitian atas biaya, menfaat dan eoesi&ng terkait dengan
keputusan pemasaran. Namun satu faktor kunci yarig giperhatikan adalah
resiko. Resiko perlu dipikirkan secara mendalametkar untuk memasuki
peluang tersebut resiko pasti akan muncul dan pdatisemakin besar peluang
akan semakin besar resiko yang akan dihadapi.

. Membangun kekuatan produksi

Memanfaatkan kekuatan pemasaran yang kuat, perasamembutuhkan
kegiatan operasional yang memiliki biaya yang kdatam bisnis, upaya
membangun kekuatan produksi yang penting demi binlya strategi bisnis
adalah menemukan bisnis yang tidak ada pesaingbamgun fasilitas bisnis
yang besar, mengoptimalkan kapasitas produksi, shbeu membuat biaya

variabel yang lebih rendah dibandingkan denganipgsa



3. Membangun kekuatan keuangan dan manajerial

Kekuatan keuangan sangat penting untuk diperitam karena dengan
adanya kekuatan keuangan perusahaan menunjukkaamy@ran perusahaan
dalam operasional setiap harinya. Kekuatan keuammmansahaan menjadi
modal utama perusahaan, sehingga membangun kekkatzngan dan
manajerial sangat penting untuk dilakukan. Adapwualam membangun
kekuatan keuangan dapat dilakukan dengan cara meaikeproduk atau jasa
yang dihasilkan sehingga akan memperbaiki penjugiamg diterima dan
berusaha menjalankan operasional perusahaan.

Secara konseptual QSPM menentukan daya tarikifrelari berbagai
strategi yang dibangun berdasarkan faktor-faktobekeasilan penting
eksternal dan internal. Dalam Matrik strategis QSkEEpat dimasukkan
berapapun strategi yang ada dalam setiap rangkeraebut, tetapi hanya
strategi-strategi di dalam rangkaian tertentu yahgvaluasi relatif satu
terhadap yang lain.

Salah satu keistimewaan dari QSPM adalah bahwgkasan strateginya
dapat diamati secara berurutan atau bersamaak atit#abatasan strategi untuk
diamati atau jumlah rangkaian strategi yang dajpedriohati sekaligus dalam
menggunakan QSPM. (David, 2011). Keistimewaan jaraari QSPM adalah
mendorong para penyusun strategi untuk memasukldarffaktor eksternal
dan internal yang relevan ke dalam proses keputddangembangkan QSPM
memperkecil kemungkinan bahwa faktor utama akdevtet atau diberi bobot
secara berlebihan.

QSPM bukannya tanpa keterbatasan, pertama QSRM segembutuhkan
penilaian intuitif dan asumsi yang berdasar, pemg&atan dan skor daya tarik
membutuhkan keputusan penilaian, meskipun hal @wsd didasarkan pada
informasi yang obyektif. Keterbatasan yang lainlald&®SPM hanya akan baik
dan bermanfaat sepanjang informasi prasyarat dalissnpencocokan yang
menjadi dasarnya.

Adapun langkah-langkah untuk mengembangkan mat8N) sebagai

alat analisis secara jelas adalah:
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Membuat daftar faktor internal dan eksternal

Memberi nilai bobot masing-masing faktor

Meneliti matrik analisis sebelumnya dan mengidéa@di altenatif
Menetapkanatractive score yaitu sebuah angka yang menunjukkan
relative attractive untuk masing-masing strategi yang telah dipilih.
Attractive score ditetapkan dengan cara meneliti masng-masing rekdte
atauinternalcritical success faktor.

Menghitung totakttractive score yang menunjukan relatdttractive dari
masing-masing alternatif.

Menjumlahkan semua totatractive score pada masing-masing kolom
QSPM



[ll. KERANGKA TEORITIS

3.1. Kerangka Pemikiran

Pasar Induk Puspa Agro merupakan pasar tradisyamgl didesain seperti
pasar modern yang diharapkan bisa menjadi pas@ng&ap dan terbesar se
Indonesia. Berbagai aneka produk pertanian tersgéidRuspa Agro ini. Pasar
Induk Puspa Agro memiliki potensi yang besar unto&njadi pioneer pasar
induk di Indonesia, karena memiliki sistem pengeol yang modern. Namun di
sisi lain pasar ini juga memiliki kendala yaitu lrel memadainya akses jalan
menuju Puspa Agro serta masih sepinya pengunjung gatang ke Puspa Agro.
Dengan banyaknya pasar tradisional maupun pasaemmocng bermunculan,
maka semakin ketat pula persaingan di antara paxsa@but. Oleh karena itu, agar
Pasar Induk Puspa Agro dapat bertahan di tengaaipgan pasar yang makin
ketat, diperlukan adanya strategi yang tepat kademgan adanya strategi dapat
memberikan arah dalam upaya pengembangan perusalsieaiegi dapat
digunakan sebagai alat / cara dalam rangka permapajuan perusahaan baik
tujuan jangka pendek maupun jangka panjang sehinggan perusahaan dapat
tercapai secara maksimal.

Analisis lingkungan perusahaan dapat digunakan kumhenentukan
strategi yang tepat bagi Pasar Induk Agrobis (PP)spa Agro” , yaitu dengan
mengetahui faktor internal dan eksternal yang memgaeihinya. Faktor internal
dari Puspa Agro yang perlu diperhatikan yang pextgaitu mengenai produk,
dimana produk adalah sesuatu yang dapat ditaw&eaasar untuk mendapatkan
perhatian, untuk dibeli, digunakan, atau dikonsuyasig dapat memenuhi suatu
keinginan atau kebutuhan konsumen atau pembelir Radak Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” . Kedua mengenai harga, dimana hadgdah jumlah uang yang
harus dibebankan atas suatu produk yang ditawdrksar Induk Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” . Ketiga mengenai promosi, yang dilkdm untuk melakukan
komunikasi dengan konsumen-konsumennya. Mengadk&amunikasi dengan
konsumen tentang produk yang dibuat, harga yangtagitan dan saluran
distribusi yang disediakan oleh perusahaan inilahgydisebut dengan promosi.

Adapun yang terakhir yaitu mengenai saluran digsiibdimana dalam analisis
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lingkungan internal dalam hal ini mengenai prosesypmpaian atau distribusi

produk yang ditawarkan oleh Pasar Induk Agrobi\[PPuspa Agro” kepada

konsumen.

Analisis lingkungan eksternal Pasar Induk Agrol#$A]) “Puspa Agro”

yaitu dapat diuraikan sebagai berikut:

1.

5.

Faktor ekonomi, kondisi perekonomian yang dapat pegaruhi strategi
perusahaan vyaitu neliputi: inflasi, pertumbahan neka dan pendapatan
perkapita masyarakat.

Demografi, merupakan hal yang berkaitan dengan latagapendudukan yang
meliputi: jumlah penduduk dan usia.

Faktor sosial budaya, merupakan kondisi yang meggehi keputusan
pembelian atas produk yang ditawarkan kepada komsukarena adanya
kebiasaan terdapat di masyarakat.

Pesaing, yaitu merupakan perusahaan yang dalamkukala aktivitas
operasionalnya dapat mengancam atas keberadaanliaga Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” , terutama dari perusahaan sejenis.

Pemerintah, adanya kebijakan pemerintah yang liarkdengan dunia usaha.

Lingkungan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agrtérsebut kemudian

dianalisis dengan menggunakan matrix internal-ekate analisis SWOT, serta

matrik QSPM untuk mengetahui bagaimana strateqy yapat untuk Pasar Induk

Agrobis (PIA) “Puspa Agro” sehingga diharapkan dapgemperkuat posisi

perusahaan dan kemajuan usaha dapat tercapai.sBekda uraian di atas maka

dapat digambarkan dengan skema kerangka pemiletzagai berikut:



Potensi: Pasar Induk “Puspa Kendala:

1. Menjadi  pioner pasal Agro” .| 1. Akses jalan belum
m_duk Jawa Timur memadal _

2. Sistem pengelolaar 2. Sepi pengunjung
modern 3. Perlu pendampingan

3. Dukungan penuh maksimal dari departemer
pemerintah terkait

4. Meningkatkan penjualar 4. Masih banyak kios/ lapak
ke skala internasional . yang belum terisi

Analisis Lingkungan

v

v

Lingkungan Internal:
1.Keanekaragaman produk
2.Kualitas produk yang terjamin.
3.Intensitas promosi yang dilakukan.
4.Media promosi yang digunakan
5.Kemudahan untuk mencapai lokasi.
6.Penetapan harga terjangkau
7.Manajemen sumber daya
“Puspa Agro”

manusia

Lingkungan Eksternal:

1. Kondisi pendapatan masyarakat

2.Kondisi inflasi.

3. Peningkatan pemanfaatan teknologi.

4. Jumlah penduduk.

5. Kebiasaan masyarakat dalam berbelanja.

6.Kebijakan pemerintah terkait dengd
pengembangan usaha.

7.Kelancaran produk dari pemasok

8. Pesaing dari usaha sejenis.

\ 4

Analisis IFAS dan EFAS

v

Matrik |E

A

Analisis SWOT

:

Analisis QSPM

A 4

Strategi Pengembangan Pasar Induk “Puspa Agro” Jawar

Gambar 1. Alur Pemikiran Strategi PengembanganrRadak Agrobis “Puspa

Agro” Jawa Timur

=]



3.2. Batasan Masalah
Dalam penelitian ini perlu diberikan batasan mdsalatuk memperjelas

permasalahan yang ada dan mempermudah dalam pesabakalapun batasan

masalah yang dapat diuraikan sebagai berikut:

1.

Penelitian ini dilakukan pada Pasar Induk Agrobesva Timur di Desa
Jemundo, Kecamatan Taman, Kabupaten Sidoarjo.

Penelitian hanya menganalisis faktor internal desteznal dari Pasar Induk
Agrobis Jawa Timur di Desa Jemundo, Kecamatan Tankabupaten

Sidoarjo

Lingkungan internal Pasar Induk Agrobis yang ditetieliputi manajemen,
produk, pemasaran dan keuangan.

Lingkungan eksternal Pasar Induk Agrobis yang itiiteteliputi ekonomi,

pemerintahan, sosial, budaya, demografi dan ling&on

3.3. Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel

Lingkungan internal adalah lingkungan di dalam Pasduk Agrobis yang

berkaitan erat dengan pasar, seperti kekutan deemkban yang dimiliki

pasar yang dapat diuraikan sebagai berikut:

a. Kekuatan adalah keunggulan yang dimiliki oleh Pdsaluk Agrobis,
yang dapat digunakan sebagai keunggulan kompegigif pasar.

b. Kelemahan adalah setiap faktor atau kondisi negaiify berasal dargi
dalam Pasar Induk Agrobis yang memungkinkan passelbut mengalami
kehancuran, kekalahan, degradasi atau penurunda&ea

Lingkungan eksternal adalah lingkungan yang bermidéuar Pasar Induk

Agrobis yang dapat mempengaruhi kinerja pasar yaifgtnya tidak

menguntungkan, yang termasuk lingkungan internaladd peluang dan

ancaman, yang dapat diuraikan sebagai berikut:

a. Peluang adalah suatu kondisi atau situasi yangpetdli luar Pasar Induk
Agrobis yang dapat menguntungkan bagi pasar apdédat dicapai.

b. Ancaman adalah situasi atau kondisi yang tidak metugngkan dari luar

Pasar Induk Agrobis yang dapat menghambat kinagarm



. Strategi ialah alat atau arah yang digunakan Rasak Agrobis agar dapat
mencapai tujuan dari Pasar Induk Agrobis.

. Pasar adalah himpunan semua pembeli aktual dangmaltelari suatu produk
dimana besarnya pasar akan tergantung pada jurelabgb yang mungkin
ada untuk suatu tawaran tertentu

. Strategi pengembangan pasar dilakukan dengan twjoark mencari pasar
baru yang tersedia dan memenuhi syarat.

. Perumusan strategi ialah suatu proses untuk meatdin menghasilkan suatu
strategi yang tepat untuk diterapkan pada PasakIAdrobis.

. Matriks SWOT adalah matriks yang menggambarkan isongeluang,
ancaman, kekuatan, serta kelemahan Pasar Indulbi&gro

. Matriks IFE (nternal Factor Evaluation), digunakan untuk menganalisis
faktor lingkungan internal perusahaan dengan memypsofil kekuatan dan
kelemahan.

. Matriks EFE External Factor Evaluation), digunakan untuk menganalisis
faktor lingkungan eksternal perusahaan dengan nsemyprofil peluang dan

ancaman.

10. Matriks IE (Internal Eksternal) ialah matriks yamgnggambarkan atau dapat

menentukan alternatif strategi bagi Pasar IndukoBgr yang lebih detail
berdasarkan faktor internal Pasar Induk Agrobisastaktor eksternal Pasar
Induk Agrobis.

11.Matriks QSPM ini menunjukkan alternatif strategi maayang paling baik

untuk diprioritaskan secara obyektif berdasarkdmofacksternal dan internal

dari tahap awal.



IV. METODE PENELITIAN

4.1. Metode Penentuan Lokasi dan Waktu Penelitian
Penentuan lokasi dilakukan secara sengpjaogive) di Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur yang terletdi Desa Jemundo,
Kecamatan Taman, Kabupaten Sidoarjo. Terpilihnkadodengan pertimbangan
bahwa Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” meikgn pasar induk untuk
aneka komoditas agro terbesar se-Indonesia deagan keluas 50 hektar. Waktu

pelaksanaan penelitian ini dilakukan pada bularAlylistus 2012.

4.2. Metode Penentuan Sampel

Responden dalam penelitian ini dibagi menjadi jigau pengelola Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”, pedagang dan kansn. Untuk pengelola,
metode penentuan responden yang digunakan yaitodmptirposive sampling
(non probability sampling), dimana pengambilan elemen-elemen yang
dimasukkan dalam responden dilakukan dengan sengd@pun catatannya
responden harusepresentative atau mewakili populasi (Nasution, 1996).
Pengambilan sampel didasarkan pada kriteria yawgundkan yaitu dengan
menetapkan par&ey informant (tokoh kunci) yang terdapat di Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro”.Key informant dalam penelitian ini yaitu: Ir.
Erlangga Satriagung selaku Direktur dan Ir. Hartgketaku Humas pada Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”.

Adapun untuk pedagang menggunakan telohilster random sampling,
yaitu dalam metode ini unsur-unsur populasi dilk@gdalam sub kelompok yang
disebut kluster (kelompok) (Santoso dan Tjipton@02). Pertimbangan dengan
menggunakan teknik cluster dikarenakan pedagarsgliar ke dalam beberapa
gedung. Untuk menentukan jumlah responden pedagasmggunakan rumus

Slovin yang ditulis oleh Umar (2001) sebagai betriku

26



Dimana : n = ukuran sampel
N = ukuran populasi
e = persentase kelonggaran ketidaktelitian kakesalahan
pengambilan sampel dari populasi sebesar 15 % atau
0,15
Berdasarkan rumus di atas, maka perhitungan pernigengampel adalah

sebagai berikut :

N

n =

1+ N €

1.030

n=-—

1+ 1.030 (0,15)
n g 1.030 = 42,6 = 43 (pembulatan)

24,175

Pengambilan sampel untuk konsumen menggunakanktedatidental
sampling yaitu merupakan prosedur sampling yang memilih srdari orang
atau unit yang paling mudah dijumpai atau diakg&nggih dan Tjiptono,
2000:90). Pengambilan sampel tersebut dilakukaa @ipandang orang yang
kebetulan ditemui itu sesuai sebagai sumber datlpén untuk konsumen
jumlah sampel yang diambil yaitu sebanyak 43 redponyang menjadi landasan
atau dasar dari jumlah pengambilan sampel adalafigpat Roscoe dalam
Widayat (2004:140) menyatakan bahwa: “Pada set@qelgian, ukuran sampel

harus berkisar antara 30 sampai 500”.

4.3. Jenis Data
Jenis data yang dipakai pada penelitian ini bexgta primer dan data
sekunder.
1. Data Primer
Data primer diperoleh dengan melihat dan mengadgkagamatan secara
langsung ke lokasi Pasar Induk Agrobis Jawa TimurDdsa Jemundo,

Kecamatan Taman, Kabupaten Sidoarjo. Data primlandpenelitian ini yaitu



mengenai hasil wawancara kepada Direktur Utamal&im Graha Utama dan
badan pengelola PIA mengenai kualitas produk, paet harga, promosi
yang dilakukan dan pertimbangan mengenai penetagasi PIA.
2. Data Sekunder

Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari lgaib@astansi terkait, seperti
Badan Pusat Statistika (BPS) dan pustaka-pustakihil yaitu buku-buku
penunjang lain yang berhubungan dengan peneligaia sintuk melengkapi
data primer. Data sekunder dalam penelitian infuyanengenai pendapatan
masyarakat, inflasi, jumlah penduduk, kondisi dod#n budaya, pesaing serta

kebijakan pemerintah terkait dengan pengembangamaus

4.4. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam pi@neiini yaitu

sebagai berikut:

a. Wawancara
Wawancara merupakan teknik pengumpulan data dengangadakan
wawancara dengan pihak terkait yaitu pengelola Pask Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” yang meliputi Direktur Utama PT. Jatidnaha Utama, badan
pengelola PIA dan para pedagang yaitu mengenait&sigiroduk, penetapan
harga, promosi yang dilakukan dan pertimbangan evaigpenetapan lokasi
PIA.

b. Observasi
Observasi merupakan teknik pengumpulan data demgaa melakukan
penelitian secara langsung pada obyek penelitiangemi aktivitas atau
kegiatan di Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”.

c. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data derggaa melihat
catatan resmi perusahaan dalam hal ini Pasar |Adu&bis (PIA) “Puspa
Agro” dan Badan Pusat Statistik (BPS) Jawa Timuituyanengenai
pendapatan masyarakat, inflasi, jumlah pendudukdiso sosial dan budaya,

pesaing serta kebijakan pemerintah terkait dengaggmbangan usaha.



4.5. Metode Analisis Data

Metode analisis data yang dipergunakan dalam piamelni terdiri dari
analisis IFAS dan EFAS, matriks IE, analisis ma8WWOT, serta matriks QSPM.
4.5.1. Analisis Lingkungan Pasar Induk Agrobis
A. Analisis IFAS (nternal Factors Analysis Summary)

Analisis lingkungan internal digunakan utuk merajesis faktor — faktor
lingkungan internal pasar induk sehingga dapat ediifikasi sejauh mana
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki Pasar Indutohs (PIA) “Puspa Agro”.
Adapun tahap — tahap analisis Lingkungan Intern&dra lain :

1. Membuat tabel rincian faktor internal yang perlmdnitor dan evaluasi untuk
mengenali kekuatan kunci dari faktor — faktor insryang mempengaruhi
kinerja pasar induk. Faktor — faktor internal ygrgglu dimonitor antara lain :
faktor produk, harga, promosi dan saluran distiibus

2. Dengan menggunakan Matrik Urgensi, selanjutnya miea@ bobot dari
masing — masing variabel kekuatan dan kelemahagatemelihat manakah
dari variabel — variabel tersebut yang lebih urgBemilihan faktor yang lebih
urgen dengan cara membandingkan antar poin pervaoiabel antara baris
dan kolom dari masing—-masing faktor internal. Kdmo hasil poin
perbandingan tersebut dijumlahkan. Poin terbamkan menentukan angka
untuk pembobotan. Untuk menghitung besar bobdahdingka poin dibagi
dengan jumlah keseluruhan poin faktor internal keiaou dikalikan 100%.
Urutan bobot tertinggi maka merupakan faktor palingen.

3. Menghitung rating untuk masing-masing faktor dengaemberikan skala
mulai dari 4 sampai dengan 1 berdasarkan pengakibrftersebut terhadap
kondisi perusahaan. Untuk kekuatan, jika kekuatariecil diberi rating 1
dan bila semakin besar diberi rating 4. Untuk k®lbannya, jika
kelemahannya besar diberi rating 1, dan sebalilkganilai kelemahannya
kecil diberi rating 4.

4. Mengalikan bobot pada kolom (2) dengan rating p&dem (3), untuk
memperoeh nilai skor. Hasilnya berupa skor pemtawbaintuk masing-

masing faktor yang nilainya bervariasi.



5. Menjumlahkan skor pembobotan pada kolom 4, nil&ltmi menunjukkan
bagaimana perusahaan bereaksi terhadap faktor-fstkabegis internalnya.

Tabel 2. Analisis IFASIAternal Factors Analysis Summay)

Faktor — Faktor Kunci Internal | Bobot | Rating | Skor (Bobot x Rating
1) (2) (©) 4)

Kekuatan
Produk
a. Variasi produk
b. Jenis produk
c. Kualitas produk
- Promosi
a. Website
b. Pameran
- Saluran distribusi
a. Jumlah pedagang
b. Lokasi

Total Skor Kekuatan

Kelemahan
a. Penetapan Harga

Total Skor Kelemahan

Selisih skor Kekuatan dan Kelemahan

Sumber: Rangkuti, 2004

B. Analisis EFAS External Factors Analysis Summay)

Analisis lingkungan eksternal digunakan untuk naglifaktor-faktor

strategis eksternal pasar induk yang berpengamhiadep perusahaan sehingga

dapat diidentifikasi tentang peluang dan ancamamg ydihadapi Pasar Induk

Agrobis (PIA) “Puspa Agro”.

Tahap — tahap analisis Lingkungan eksternal aiara

1. Membuat tabel rincian faktor eksternal yang peronahitor dan evaluasi
untuk mengenali kekuatan kunci dari faktor — fakteksternal yang
mempengaruhi kinerja Pasar Induk Agrobis (PIA) ‘Bus\gro”. Faktor —
faktor eksternal yang perlu dimonitor antara laiaktér ekonomi,
pemerintahan, sosial, budaya, demografi dan lingaon Selanjutnya hasil
dari monitoring terhadap faktor — faktor eksteri@abebut dimasukkan dalam
lembar kerja evaluasi faktor eksternal untuk ditdiasi, manakah dari

faktor tersebut yang merupakan peluang dan ancaman.



2. Dengan menggunakan Matrik Urgensi, selanjutnya mieia@ bobot dari

masing — masing variabel peluang dan ancaman denghinat manakah dari
variabel — variabel tersebut yang lebih urgen. iReam faktor yang lebih
urgen dengan cara membandingkan antar poin pervaoiabel antara baris
dan kolom dari masing—masing faktor eksternal. Heian hasil poin
perbandingan tersebut dijumlahkan. Poin terbamak@n menentukan angka
untuk pembobotan. Untuk mengitung besar bobotahdahgka poin dibagi
dengan jumlah keseuruhan poin faktor eksternal kianudikalikan 100%.
Urutan bobot tertinggi maka merupakan faktor palingen.

Menghitung rating untuk masing-masing faktor denga@mberikan skala
mulai dari 4 sampai dengan 1 berdasarkan pengakibrftersebut terhadap
kondisi perusahaan. Untuk peluang, jika peluandm®al diberi rating 1 dan
bila semakin besar diberi rating 4. Untuk ancanji&a, ancamannya besar
diberi rating 1, dan sebaliknya jika nilai ancamgnhecil diberi rating 4.
Mengalikan bobot pada kolom (2) dengan rating p&dBm (3), untuk
memperoeh nilai skor. Hasilnya berupa skor pemtambaintuk masing-
masing faktor yang nilainya bervariasi.

Menjumlahkan skor pembobotan pada kolom 4, nil&ltmi menunjukkan

bagaimana perusahaan bereaksi terhadap faktor-ftkaegis eksternalnya.

Tabel 3. Analisis EFASHxternal Factors Analysis Summay)

Faktor— Faktor Kunci Ekstern Bobo! | Ratin¢ | Skor (Bobot x Rating

@ ) (3) (4)

Peluant

Peningkatan per kapita penduduk.
Memberikan perlindungan usah
Memfasilitasi kegiatan pemasaran
Pelatihan-pelatihan

Fasilitas para pedagang.
Teknologi

Peningkatan Jumlah Penduduk

o

Total Skor Peluar

Ancamal

Pesaing
Peningkatan infla

Total Skor Ancame

Selisih skor Peluang dan Ancar

Sumber: Rangkuti, 2004



4.5.2. Pemilihan Alternatif Strategi

A. Analisis Matrik SWOT
Matrik SWOT adalah alat yang dipakai untuk menyudahtor-faktor
strategis perusahaan. Matrik ini menggambarkan raedabih jelas
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang gihpelaisahaan dapat
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan dinpékisahaan. Matrik
SWOT dapat dilihat dalam Tabel 4.

Tabel 4. Matrik Analisis SWOT

Strength (S) Weakness (W)
IFAS Tentukan 5-10 faktor Tentukan 5-10 faktor
EFAS peluang internal peluang internal
Opportunity (O) STRATEGI SO STRATEGI WO
Tentukan 5-10 | Ciptakan  strategi  yangCiptakan strategi yang
faktor peluang | menggunakan kekuataimeminimalkan kelemahan
eksternal untuk memanfaatkan peluangintuk memanfaatkan
peluang
Treaths (T) STRATEGI WT STRATEGI ST
Tentukan 5-10 | Ciptakan  strategi  yangCiptakan strategi yang
faktor peluang | men3ggunakan kekuatameminimal kelemahan dan
eksternal untuk mengatasi ancaman | menghindari ancaman

Sumber: Rangkuti, 2004

4.5.3. Penetapan Strategi

Penetapan pengembangan strategi dapat mengguaakdinis QSPM
(Quantitative Strategic Planning Matrix). Matrik perencanaan strategi kuantitatif
ini dapat mengevaluasi pilihan pengembangan siraesgara objektif, sehingga
dapat digunakan sebagai salah satu alternatif delemetapkan pengembangan
strategi. Tujuan analisis ini adalah untuk menedapkemenarikan relatif dari
pengembangan strategi-strategi yang bervariasi yasgh dipilih, dan
menentukan pengembangan strategi mana yang diang@apy baik untuk
diimplementasikan (David, 2011). Langkah-langkalalapengembangan QSPM
antara lain:



1. Mendaftar peluang/ancaman kunci eksternal dan kekti@lemahan internal
organisasi dalam kolom kiri QSPM. Informasi ini iardiambil dari matriks
EFAS dan IFES.

2. Memberikan bobot untuk setiap faktor kritis ekstégrdan internal. Bobot ini
identik dengan yang dipakai dalam matriks EFAS Iff&S.

3. Memeriksa tahap pencocokan strategi dan mengidextifstrategi alternatif
yang harus dipertimbangkan organisasi untuk diimpletasikan.

4. Menetapkan nilai daya tariRtrractiveness Score (AS) yang menunjukkan
daya tarik relatif dari tiap strategi terhadap tefmayang lainnya. Nilai daya
tarik itu adalah:
1= tidak menarik 3= cukup menarik
2= agak menarik 4= amat menarik

5. Menghitung total nilai daya tariRotal Atrractiveness Score (TAS), yaitu
merupakan hasil perkalian bobot dengan nilai daila.t

6. Menghitung jumlah total nilai daya tarik. Nilai imengungkapkan strategi
mana yang paling menarik dari alternatif strategng ada. Semakin tinggi
nilai totalnya, maka strategi tersebut semakin mkna

Tabel 5. Kerangka Matriks QSPM

Faktor Kunci ALTERNATIF-ALTERNATIF STRATEGI

Bobot Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3

Peluang

Ancaman

Kekuatan

Kelemahan

Jumlah TAS
Sumber: David, 2011




V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Lokasi dan Letak Geografis Tempat Penelitian
Kabupaten Sidoarjo merupakan salah satu daeralapgga Kuffer zone)
Kota Surabaya yang terletak antara 1125 dan 1b2fir timur dan antara 73’
dan 75’ Lintang Selatan. Struktur tanahnya teatas tanah alluvial kelabu seluas
6.236 Ha, Assosiasi alluvial kelabu dan alluviaklab seluas 4.970 Ha, alluvial
hidromart seluas 29.346 Ha, dan Gromosol kelabusalaas 870 Ha. Adapun

batas wilayah Kabupaten Sidoarjo sebagai berikut :

a. Bagian Utara : Kota Surabaya dan Kabupatesi&
b. Bagian Selatan  : Kabupaten Pasuruan

c. Bagian Barat : Kabupaten Mojokerto

d. Bagian Timur : Selat Madura

Pasar Induk Modern “Puspa Agro” terletak di Desaiuledo merupakan
sebuah desa yang berada di Kecamatan Taman KabuBatearjo. Wilayah
Pemukimannya mencapai 69,458 Ha, dengan batayaila
a. Sebelah Utara : Desa Kletek
b. Sebelah Selatan : Desa Sadang
c. Sebelah Barat : Desa Sambibulu
d. Sebelah Timur : Desa Geluran.

Desa ini berada pada ketinggian 5 meter dari peaanukaut dengan
curah hujan rata-rata 1000 - 2000 mm/th. Kantor étertahan Desa Jemundo
berada di JI. Sawunggaling Il yang berjarak 3 kari dpusat pemerintahan
Kecamatan Taman dan 10 km dari pemerintahan Kabop&idoarjo, serta 17

km dari Ibukota Propinsi Jawa Timur.

5.2. Profil Pasar Induk Agrobis
5.2.1Latar Belakang Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro”
Didirikannya Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro” malalbeberapa
pertimbangan yaitu pertama, Jawa Timur pemasok 3Ba¥tan pangan dan
hortukultura di Indonesia. Kondisi tersebut merfadi keberadaan PIA dapat

memberikan jaminan atas kelancaran dalam prosedigpéinusian produk bahan
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makanan khususnya di Jawa Timur. Kedua, yaitu niganakses pasar bagi
petani untuk menjual produknya. Dengan keberaddamfaka para petani akan
mendapatkan kemudahan dalam proses penjualanpeaisihian yang dihasilkan
para petani. Ketiga, belum adanya sebuah tempasukhuntuk memasarkan
produk hasil pertanian dalam skala besar. Denganyadfasilitas tersebut maka
dengan sendirinya para petani dapat memberikanaieaipu sarana bagi petani
untuk melakukan memarkan produk pertanian yangsdkaan.

Keempat, yaitu masih terbukanya peluang untuk ngaitkan penjualan
hasil pertanian regional nasional dan internasiomalanya peluang untuk
mengembangkan potensi pertanian maka sektor pemtamenjadi sektor
unggulan sebagai pasar yang mencakup pasar regiamaimaupun nasional.
Beberapa pertimbangan tersebut menjadikan dukumgduk mendirikan PIA

sebagai sarana pengembangan potensi sektor parthdiawa Timur.

5.2.2Visi dan Misi Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro”

Visi dan misi merupakan suatu upaya untuk mengé@iabktivitas yang
dilakukan oleh PIA dalam pencapaian tujuan yanghtelitetapkan. Adapun misi
dan misi PIA dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Visi
Membangun pertanian modern yang berbudaya induddfam rangka
membangun industri pertanian berbasis pedesaan.
2. Misi Pembangunan Pertanian
a. Pendekatan Agribisnis.
b. Pemanfaatan Sumber daya Pertanian secara optimal.
c. Peningkatan aktivitas ekonomi pedesaan.
d. Menciptakan  kondisi yang menjamin pembangunan pera

berkelanjutan.

5.2.3.Sasaran Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro”
Sasaran merupakan upaya pihak pengelola dalam mi&arbgaminan
dalam upaya pencapaian tujuan yang akan ditetapgk@dapun sasaran dengan

didirikannya Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro” yastbagai berikut:



SR AT g

Mengubah pola pikir petani yg sederhana menjadirpebodern.
Mendidik petani memperbaiki mutu produksinya.
Meningkatkan nilai tambah & pendapatan petani.
Menciptakan lapangan kerja baru.

Meningkatkan PAD Jawa Timur.

Meningkatkan Devisa dari hasil Ekspor.

5.2.4. Gambaran Pasar Induk Agrobis

Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro” merupakan pasauk modern agrobis

Jawa Timur yang merupakan pasar terbesar dan gkdpndi Indonesia, yang

terbesar kedua di Asia Tenggara yang beroperaspata tahun 2010 meskipun

hanya selesai kurang lebih 30 % dari tahapan prpsesbangunan secara

keseluruhan. Pasar Induk Modern “Puspa Agro” makap pasar yang menjadi

salah satu pengungkit ekonomi provinsi Jawa Timam Bagian dari Rencana

Pengembangan Pembangunan (RPP) Jawa Timur.

1.

Pusat Transaksi Agro

Pasar Induk Modern “Puspa Agro” dapat menjadi puisaisaksi Agro
untuk wilayah Jawa Timur, sekalipun juga di Indoaetikarenakan pasar ini
terbesar dan terlengkap di Indonesia. Pasar Indadevh “Puspa Agro” ini
membuat program — program yang lebih bervariasukumienarik pembeli
maupun penjual, tidak hanya transaksi saja bisa $egerti lelang.
Sarana Pendidikan Agrobis

Pasar Induk Modern “Puspa Agro” ini tidak hanya aahi transaksi jual
beli saja, melainkan juga memberikan suatu pendiddgalah satunya kepada
petani yang memiliki lapang atau stand di Pasaukrdodern “Puspa Agro”,
petani juga diberikan suatu penyuluhan oleh Pasdukl Modern “Puspa
Agro” untuk lebih baik lagi untuk kedepannya yargrb berjalan. Bentuk
penyuluhan yang diberikan yaitu dengan memberikglatipan sistem atau
cara penanaman yang benar sebagai upaya untukghatan produktivitas

pertanian.



3. Sarana Wisata Agrobis
Untuk saat ini proses pembangunan Pasar Induk MotRuspa Agro”
masih belum sepenuhnya selesai, untuk kedepanrsar pa juga menjadi
tempat wisata salah satunya akan dibangun kolamnggntempat bermain
anak — anak dan masih banyak lagi.

Dibandingkan dengan pasar-pasar yang sudah adar Paluk Modern
“Puspa Agro” ini memiliki beberapa perbedaan denpgasar-pasar induk yang
sudah ada sebelumnya, selain luas bangunan yagagtdssar, antara lain :

1. Bebas Mafia Pasar
Adanya Pasar Induk Modern “Puspa Agro” diharapkapatl mehilangkan
perlahan-lahan mafia pasar yang banyak sekali rm@migpetani dari segi
pendapatan petani, di lain sisi Pasar Induk Mod&uaspa Agro” juga
mempunyai tujuan memotong mata rantai atau salpeamsaran yang terjadi
selama ini yang dilakukan oleh oknum — oknum yaidgkt bertanggung
jawab.
2. Retribusi Murah
Pihak Pasar Induk Modern “Puspa Agro” menyediakamakg lebih 40 %
lapak khusus untuk petani dengan harga yang tégandapangan atau stand
yang dimiliki petani sebagian besar pembiayaanni@antiu pemerintah
sekitar demi terwujudnya petani yang sejahterandakmur.
3. Adanya Informasi
Pasar Induk Modern “Puspa Agro” merupakan pasartegyang terbesar
dan terlengkap di Indonesia, yang tentunya menjadiat transaksi dan
informasi di daerah di seluruh Indonesia.
4. Jaringan Pasar
Jaringan pasar juga memiliki peran yang sangatingemipa lagi dalam
bidang perdagangan, tidak usah diragukan lagi mmenggringan yang
dimiliki oleh pihak Pasar Induk Modern “Puspa Agrgyang tentunya
mempunyai jaringan di daerah seluruh Indonesia omalyar negeri.
5. Sarana dan Fasilitas yang lengkap
Pasar Induk Modern “Puspa Agro” memiliki sarana fsilitas lengkap

yang dirancang khusus, namun sekarang ini tahapanbgngunannya masih



selesai kurang lebih 30 % dari total tahapan keskean. Sarana dan prasarana
tersebut yaitu berupa bangunan permanen serta tetrgmasaksi yang
memiliki bentuk yang disesuaikan dengan tingkatukelban para penjual.
Berikut ini beberapa fasilitas yang dimiliki olelagar Induk Modern “Puspa

Agro”, antara lain:

Gambar 2. Rumah Susun
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013
Rumah susun yang diperuntukkan pedagang Puspa degiouar kota
yang ingin bersinggah. Manajemen Puspa Agro sema@mgenakan biaya
sewa bagi para pedang yang ingin menempati salalkaaar di rumah susun
tersebut. Biaya sewanya pun tidak terlalu membaratintuk para pedagang,
mereka hanya dikenakan biaya Rp 100.000,- perdergan fasilitas kasur,
meja kecil, air, serta listrik.
Selain rumah susun terdapat pula masjid yang cudegar untuk
beribadah umat muslim yang berada di Pasar Puspa Mpsjid tersebut

bernama Masjid Al-Imam yang terletak disamping rbreasun.



Gambar 3. Sarana Tempat Ibadah
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

Adapula kantin di setiap gedung (sayur, daging itan, beras dan
palawija, buah, aneka produk) yang terletak di kaig2. Kantin ini
diperuntukkan bagi siapa saja yang sedang berapasdr Puspa Agro. Harga
makanan dan minuman yang dijual di kantin juga samgrjangkau untuk

semua kalangan.

Gambar 4. Kantin
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

Manajemen Puspa Agro juga sedang menjalani tahagepgangan
pasar untuk meningkatkan mutu pasar. Seperti yanipat pada gambar 5,
bangunan tersebut akan dibangun sebuah bangunark w@mea futsal.
Diperkirakan tahun 2014 bangunan ini akan jadidigpat difungsikan.



Gambar 5. Rencana Pengembangan Pasar
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

6. Adanya Dukungan PERDA (Peraturan Daerah)
Adanya dukungan PERDA (Peraturan Daerah) ini sangahbantu dan
memiliki peran tersendiri untuk pihak Pasar Indukddrn “Puspa Agro” atau
pihak yang memiliki lapag di Pasar Induk Modern spa Agro” yang berupa

bantuan dana.

5.2.5. Peluang Pasar IndukModern “Puspa Agro” Dalam Menembus Pasar
Domestik dan Internasional

1. Besarnya kontribusi produk Pasar Induk Modern “Ru8gro” Jawa Timur

terhadap stok nasional. Besarnya Kontribusi Proéalsar Induk Modern

“Puspa Agro” Jawa Timur Terhadap Stok Nasiongkdlailihat pada Tabel 6.

Tabel 6. Besarnya Kontribusi Produk Pasar InduloBgy “Puspa Agro”
Terhadap Stok Nasional

No Komoditi Persentase (%)
1. Padi 18
2. | Daginc 16
3. | Sayu 19
4, Bual 26
5. Telur 29
6. Kedelai 42
7. Susu 42
8. Tembakau 51
9. Gule 48
10. | Jagun: 37

Sumber : Manajemen Pasar Induk Agrobis “Puspa A@012



Tabel 6 menunjukkan bahwa Pasar Induk Modern “Pusgeo”
memegang peran penting terhadap sumber pangan nakatyakan produk
pangan seperti: padi, daging, kedelai, susu, saytaa lain-lain. Kenyataan
tersebut menjadi hal penting untuk dilakukan sys#ngelolaan yang tepat
sehingga dapat memberikan jaminan atas ketahanabesupangan bagi
masyarakat.

2. Rantai distribusi produk Pasar Induk Agrobis “Pugmao” masih panjang
dan tidak adil

Petani menjual ke tengkulak dan selanjutnya merjeglasar tradisional,
dan hingga akhirnya ke pembeli terakhir yaitu konen akhir End user).

a. Distribusi produk Agro di Indonesia tidak memilisistem distribusi
modern yang memiliki mata rantai yang tidak efisien

b. Mata rantai yang ada tidak berkeadilan, mengak#ratfisparitas harga
dari petanisampaiend user menjadi tinggi (selisih harga yang tinggi tidak
dinikmati petani)

c. Daya saing komoditas menurun.

d. Petani hanya mendapatkan harga jual.

5.3Karakteristik Responden Pedagang Puspa Agro

Gambaran karakteristik responden diperoleh berHasar hasil
penyebaran kuesioner yang diberikan secara langkapgda pedagang di
Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro”. Dari hasil kuesio yang disebarkan
kepada 43 responden, maka dapat diperoleh gambabagai berikut:
1. Jenis Kelamin Responden

Mengenai perbandingan jumlah jenis kelamin pargpameden yaitu
pedagang di Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro”, setemgkap dapat dilihat
pada tabel 7 berikut:
Tabel 7. Distribusi Responden Berdasarkan Jeniariiel

Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%)
(Orang)
Laki-laki 31 72,09
Perempuan 12 27,91
Jumlah 43 100

Sumber: Data primer diolah, 2013



Berdasar tabel 7, dari 43 responden pedagang dir Pagduk Agrobis
“Puspa Agro” yang paling banyak adalah laki-lakityasebesar 31 responden
atau 72,09% dan 12 responden atau 27,91% adalampean. Hasil tersebut
dapat menunjukkan bahwa kelompok responden lakint@kupakan kelompok
responden yang identik kepala rumah tangga, sehirsgdah satu bentuk
tanggung jawab sebagai kepala rumah tangga yaitgattemenjadi pedagang
di Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro”

2. Tingkat Usia Responden

Gambaran mengenai tingkat usia responden yaitugpedadi Pasar
Induk Agrobis “Puspa Agro”, secara lengkap dapdihal pada tabel 8
berikut:

Tabel 8. Distribusi Responden Berdasarkan Usia

Usia Jumlah Respondeén Persentase (%)
< 21 tahun 2 4,65
21 — 25 tahun 4 9,30
26 — 30 tahun 24 55,81
31 - 35 tahun 9 20,93
> 35 tahun 4 9,30
Jumlah 43 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2013

Berdasarkan tabel 8, dari 43 responden diketahimvaausia 26 — 30
tahun merupakan usia para pedagang di Pasar Indubbis “Puspa Agro”
dengan jumlah terbanyak yaitu 24 responden ata81%g, sedangkan yang
terkecil yaitu usia < 21 tahun yaitu sebanyak 2poesen atau 4,65%.
Perbedaan usia responden menunjukkan pengalamamn diamliki dalam
menjalankan usaha dagang yang dilakukan.
3. Lama Berdagang Responden

Karakteristik

responden berdasarkan lama

berdagadgpat
dikelompokkan menjadi lima kelompok, sedangkan kimengetahui jumlah
responden berdasarkan jenis pekerjaan untuk masasgig kelompok dapat

dilihat pada tabel 9 berikut:



Tabel 9 Distribusi Responden Berdasarkan Lamddgg@ng

Lama Berdagang Jumlah Persentase (%
Responden
<1 tahu 15 28,3(
1 tahun-2 tahun 26 49,05
> 2 tahun 12 22,64
Jumlah 43 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2013

Berdasarkan tabel 9, dari 43 responden dapat tiketmhwa sebagian
besar responden telah lama berdagang yaitu selamaduh-2 tahun yaitu
sebanyak 26 responden atau 49,05%. Hasil tersedpat dlikatakan bahwa
sebagian responden memiliki minat untuk melakuksatha di sektor tersebut
sejak berdirinya Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspad.
4. Skala Usaha Responden

Tingkat skala usaha yang dilakukan para responéén pedagang di
Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro” dan jumlah padasinggmasing skala
usaha dapat dilihat pada tabel 10 di bawah ini:
Tabel 10. Distribusi Responden Berdasarkan Skaddn&s

Skala usaha Jumlah Respondeén Persentase (%)
Kecil (<5 juta) 9 20,93
Sedang (5-10 juta) 13 30,23
Besar (> 10 juta) 21 48,83
Jumlah 43 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2013

Berdasarkan tabel 10, dari 43 responden yaitu @edpdi Pasar Induk
Agrobis “Puspa Agro” menunjukkan bahwa sebagianabesasuk dalam
kategori pedagang dengan skala usaha besar yhanysk 21 responden atau
48,83%. Skala usaha tersebut terkait dengan besénya skala usaha yang
dijalankan selama ini yang ditinjau dari jumlah rabglang digunakan untuk
mendukung usaha, dimana kategori kecil memiliki aiagsaha sebesar Rp.<
5.000.000,00, sedang sebesar Rp. 5.000.000,--10@M00 dan besar Rp. >
Rp. 10.000.000,-. Hasil tersebut menunjukkan balskala usaha yang
dimiliki para pedagang memberikan dukungan atasaisang dilakukan

sehingga dapat memberikan jaminan atas pengembasgaa dan hasil yang



akan diperoleh para pedagang. Besar kecilnya usaisabut menentukan
kebijakan perusahaan terkait dengan penetapan lyarya dilakukan oleh
pemilik, dimana semakin besarnya modal maka kemampuntuk
pengendalian harga juga semakin tinggi.
5. Modal Usaha Responden

Untuk mengetahui modal usaha yang digunakan pedadarPasar
Induk Agrobis “Puspa Agro” maka dapat dilihat paalael 11 di bawah:

Tabel 11 Distribusi Responden Berdasarkan Modahds

Modal Usaha Jumlah Responden Persentase| (%)
Modal Sendiri 11 25,58
Pinjaman/Hutang 32 74,42
Jumlah 43 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2013

Dari tabel 11 dapat diketahui bahwa sebagian besgonden yaitu
pedagang di Pasar Induk Agrobis “Puspa Agro” selmadiesar memiliki
modal usaha yang berasal dari pinjaman/ hutang gailbanyak 32 responden
atau 74,42%. Besarnya dana pinjaman/ hutang tersimat meningkatkan
kemampuan permodalan atas usaha yang dilakukamgsghimendukung
aktivitas usaha yang dilakukan, namun tetap harugerhitungkan
kemampuan masing-masing pedagang dalam menanggban kpinjaman
atau apakah beban bunga sebagai variabel pinjamatahs sudah

diperhitungkan ke dalam harga jual atau produk.

5.4. Analisis Faktor Lingkungan Internal dan Ekstemal
Pasar Induk Agrobis
5.4.1. Kondisilnternal Factor Evaluation (IFE)
Kondisi internal pada pada Pasar Induk Modern “Buigro” dapat
menunjukkan kekuatan dan kelemahan yang dimilighadhstansi. Adapun
kondisi internal pada Pasar Induk Modern “PuspaoAgtapat diuraikan

sebagai berikut:



a. Variasi produk yang ditawarkan.
Bentuk-bentuk variasi produk yang ditawarkan padsaP Induk Modern
“Puspa Agro” yaitu mencakup meliputi: sayuran (bayakangkung,
wortel, daun singkong, sawi, brokoli, dll), buahaimyga, nanas, jeruk,
apel, anggur, rambutan, melon, semangka,dll), pglavempah-rempah),
susu, beras, daging dan ikan. Variasi produk yaitgwedrkan oleh
pemgelola tersebut memberikan jaminan bahwa sdgaituk kebutuhan
para konsumen dapat terpenuhi. Banyaknya produlg yditawarkan
tersebut juga menunjukkan adanya upaya pengeldizk unemberikan
jaminan kepuasan konsumen terhadap produk yangvatitan oleh

konsumen.

Gambar 6. Komoditi Buah-buahan di Pasar Puspa Agro
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

b. Jenis produk.
Pada Pasar Induk Modern “Puspa Agro” lebih menaaarfroduk
konsumsi, dimana tersedia sembilan kebutuhan babakok dan
kebutuhan tambahan atau pendukung misalnya: hewhimaman, kios
bunga dan tanaman hias. Jenis produk tersebut méwrbgaminan atas
variasi produk yang ditawarkan kepada konsumengaleharapan ketika
konsumen melakukan transaksi di PIA maka selurubutkdan akan

produk dapat terpenuhi. Dengan adanya jenis produlg bervariasi



secara langsung akan memberikan pilihan kepadaukwers atas upaya

untuk memenuhi kebutuhan akan produk.
S S e S8 —

Gambar 7. Komoditi Beras dan Palawija di Pasar Pusp Agro
Sumber: Dokumentasi Penelitian

Gambar 8. Komoditi Sayuran di pasar Puspa Agro
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013
c. Kualitas produk.

Dalam proses pengembangan produk suatu perusahaars h
menetapkan derajat kualitas tertentu pada produkayena hal ini akan
mempengaruhi penampilannya di pasar nanti. Sudab pahwa kualitas
merupakan suatu cara produk dalam menentukan gwatluk dimata
konsumen. Dengan adanya kualitas produk yang bakamegala bentuk
upaya untuk memberikan jaminan kepuasan konsumen &krwujud

secara maksimal.



Kualitas produk pada Pasar Induk Modern “Puspa Adrarus
memenuhi standar yang ditetapkan yaitu melalui ggosortir sehingga
produk yang ditawarkan benar-benar memiliki jamiagas kualitas mutu.
Jaminan atas kualitas produk menjadi tujuan utaemgelola PIA, dengan
pertimbangan bahwa hanya produk yang berkualit@s akemberikan
jaminan atas kepuasan konsumen. Jaminan kualitekadkan pada
kebersihan dan jaminan bahwa produk yang ditawalkeaar-benar layak
dikonsumsi dan sesuai dengan ketentuan keseh&segaran produk,
kemasakan buah, dll).

Pasar Induk Agrobis ini juga memiliki laboratoriumtuk menguiji
mutu dari produk yang dikirim oleh petani sehinggansumen akan
mendapatkan produk yang benar-benar berkualitasgggh aman untuk
dikonsumsi. Tetapi laboratorium ini baru berfungskitar pertengahan
tahun 2013.

Gambar 9. Laboratorim Uji Mutu Produk di Pasar Puspa Agro
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

. Promosi

Promosi merupakan salah satu unsur penting dalanagsan
atau dengan kata lain suatu produk betapapun bémataga akan tetapi
jika tidak dikenal oleh konsumen maka produk teusetidak akan
diketahui kemanfaatannya dan mungkin tidak diblelhd«onsumen.

Usaha Promosi yang dilakukan dari penjual kepadabpé atau
pihak lain dilakukan untuk mempengaruhi sikap darilgku konsumen.

Usaha Promosi yang dilakukan oleh perusahaan dird&ks untuk



pemberitahuan kepada individu atau organisasi gghimlapat mencapai
seluruh segmen sasaran tentang tersedianya suatngbauntuk

melakukan pembelian, apabila proses pemberitauamosi) dilakukan
dengan sempurna (tepat sasaran) maka secara taejsuhg akan
memberi pengaruh berarti terhadap keputusan peambeédbnsumen.
Promosi yang dilakukan oleh Pasar Induk Modern pauAgro” yaitu

menggunakan pamlet yang dipasang kantor pemasaranggunakan
media radio yaitu Suara Surabaya dengan Frek. Q0Bdliho dipasang
ditempat ditempat-tempat strategis sebelum memasildyah Pasar
Induk Modern “Puspa Agro”, iklan di TV di JTV danemggunakan

website.

Gambar 10. Website Pasar Induk Puspa Agro
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

d. Sistem lelang
Bentuk transaksi yang terjadi di Pasar Induk PUsyra terdapat dua jenis,
yaitu konvensional dan lelang. Konvensional adglalputaran ekonomi
antara pedagang dengan pembeli secara lokal maegiamal. Sedangkan
lelang diadakan setiap hari selasa minggu teraldng diadakan sebulan
sekali. Kegiatan lelang ini digelar oleh Dinas Rdustrian dan
Perdagangan (Disperindag) Jatim dan Manajemen Pégpa serta
dihadiri oleh para pedagang, pembeli, dan petanilmabagai daerah di



Indonesia terutama Jatim. Komoditi yang dilelangnsanya hasil
pertanian. Yaitu ayam potong beku, beras IR 64ecghram, gula pasir
lokal, jagung hibrida, kacang hijau, kacang tankhyu pinus, kopi,
minyak nilam, pinang belah, rempah-rempah kayu myat@an tomat sayur.
Kegiatan lelang ini menjadi salah satu upaya umig@mpengaruhi calon
konsumen untuk mengikuti acara tersebut dengan anujwntuk
meningkatkan volume penjualan, selain itu pamerdakwukan untuk
memberikan dukungan atas upaya dari pengelola unerjadikan acara

tersebut sebagai media informasi atas keberadasar Paduk Modern

“Puspa Agro”.

Gambar 11. Tempat Kegiatan Lelang di Gedung Tani dPasar Induk
Modern “Puspa Agro”
Sumber: Dokumentasi Penelitian, 2013

e. Lokasi.

Lokasi dapat dikatakan juga sebagai saluran distrimerupakan
suatu alat yang digunakan dalam rangka usaha pgapabarang-barang
atau jasa-jasa dari produsen ke konsumen. Sehithgiggan lokasi yang
strategis akan mendukung proses atau kegiatan unéryalurkan atau
menyampaikan barang-barang atau jasa-jasa daruggadke konsumen.
Distributor-distributor atau penyalur ini bekerjeecara aktif untuk



mengusahakan perpindahan bukan hanya secara péiajd dalam arti
agar barang-barang tersebut dapat dibeli oleh koesuSaluran distribusi
digunakan dalam rangka memperlancar arus barangadardari produsen
sampai ketangan konsumen, maka saluran distribusneérupakan salah
satu faktor penting yang tidak kalah penting denganabel lainnya.
Lokasi Pasar Induk Modern “Puspa Agro” untuk lelptasnya dapat

disajikan peta di bawah ini:

Gambar 12. Peta Lokasi Pasar Puspa Agro

Lokasi pada Pasar Induk Modern “Puspa Agro” dapkatakan
strategis, dikarenakan kemudahan akses jalan uyam@ reprensentatif
dan lokasi yang strategis sehingga dapat dengaraimdgangkau baik
menggunakan angkutan umum dan pribadi.

f. Harga
Harga tidak diartikan secara sempit dimana hargae danutility

atau manfaat merupakan atribut. Sebuah harga memipkemampuan
untuk memuaskan keinginan, sedangkahue atau nilai merupakan
ukuran kuantitatif bobot suatu produk yang dapatkdir dengan produk
lain, dengan demikian harga merupakan alat tuk@amkumendapatkan
suatu produk tertentu yang dinyatakan dengan uBegetapan harga
harus diperhatikan dan dipertimbangkan.

Agar harga produk menimbulkan minat konsumen makeefapan

harga harus sesuai atau memadai dengan tolak wkisuknen (dengan



kata lain bahwa harga ditetapkan tidak terlalu dingan tidak terlalu
rendah), sesuai dengan kualitas produk serta pémbdiscount oleh
perusahaan sesekali juga perlu mendapat perhaj@andapat menarik
konsumen sasaran. Penetapan harga yang dilakukAnRalsar Induk
Modern “Puspa Agro” dapat dikatakan tinggi mengingeoduk yang
ditawarkan benar-benar berkualitas sehingga Iebiahain apabila
dibandingkan dengan harga di pasar tradisional.
5.4.2. KondisiEksternal Factor Evaluation (EFE)
a. Peningkatan pendapatan per kapita penduduk
Pertumbuhan ekonomi yang tinggi dan prosesnya yang
berkelanjutan merupakan keinginan dari setiap regmang sedang
berkembang, ini dibutuhkan demi kelangsungan pegurzan ekonomi di
negara tersebut. Pertambahan jumlah penduduk yaewgakibatkan
kebutuhan ekonomi juga ikut meningkat, maka dibkéumhpenambahan
pendapatan setiap tahunnya. Hal ini hanya bisgdtdawat peningkatan
output agregat (barang dan jasa) atau Produk Domestik Bruto (PDB)
setiap tahunnya yang diindikasikan adanya peniagkatas pendapatan
per kapita masyarakat. Peningkatan pendapatkarkgggta penduduk
dapat menunjukkan adanya peningkatan kemampuarbgéiyaasyarakat
sehingga memberikan peluang atas upaya pengembarsgdra. Hal
tersebut dikarenakan pendapatan per kapita penduogemcerminkan
kemampuan masyarakat terkait dengan daya belidapha@roduk yang
ditawarkan.
b. Perlindungan usaha.
Adanya jaminan perlindungan usaha akan memberik&nrgjan dalam
upaya proses pengembangan pada Pasar Induk Adi®l#3 “Puspa
Agro” Jawa Timur. Perlindungan usaha yang diberil@eh pihak
manajemen PIA secara langsung akan memberikan mggs@man para
pedagang terkait dengan upaya untuk melakukan ugahg telah
dilakukan. Sebagai upaya untuk memaksimalkan fsil usaha yang
dilakukan, bentuk perlindungan usaha tersebut ydgtugan memberikan
jaminan bahwa usaha yang dilakukan bebas dari ganggaik dari pihak



internal maupun eksternal Pasar Induk Agrobis (PRA)spa Agro” Jawa

Timur.

c. Adanya fasilitas pribadi.

d.

Berbagai bentuk fasilitas yang diberikan oleh pipakgelola Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur yaitu berupamah susun
untuk para pedagang dari luar daerah dan jaminam&ean para
padagang. Berbagai bentuk fasilitas kegiatan pemagaersebut terkait
dengan fasilitas usaha atau perdagangan yang alkdakén, sehingga
selain memberikan kenyamanan usaha juga membedilkdamngan atas
hasil secara maksimal yang akan diperoleh dariaugahg dilakukan.
Pelatihan-pelatihan bagi pedagang

Pelatihan adalah tindakan untuk meningkatkan pahgan dan
kecakapan seseorang untuk melaksanakan suatugsekéertentu. Usaha
melaksanakan pelatihan adalah merupakan usaha sgaga langsung
mempengaruhi pertumbuhan pribadi seseorang terméaspkibadian,
pengetahuan dan intelektual. Sehingga dengan diadgi pelatihan
diharapkan karyawan sebagai sumber penggerak dat@malankan
operasi perusahaan dapat menjalankan aktifitaserygash baik. Meskipun
pelaksanaan pelatihan memakan waktu dan mahal, magemikian
manfaat yang dirasakan juga penting atas kegiaahauyang dilakukan.
Bentuk pelatihan yang diberikan yaitu berupa aralk@pada para
pedagang mengenai sistem maupun metode pelatimgndylaerikan yang
sesuai dengan cara kerja di Pasar Induk Agrobid)(PPuspa Agro”
Jawa Timur. Pelatihan dilakukan setiap enam butdalsbaik dari pihak
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” maupun ddbinas
Perindustrian Jawa Timur.

Penggunaan Teknologi

Adanya pengunaan teknologi modern akan memberikanpdk positif
atas segala bentuk pelayanan maupun berbagai m$organg akan
diberikan oleh masyarakat sehingga efisiensi dektieftas usaha dapat
terwujud. Penggunaan teknologi secara langsung akamberikan

dukungan kepada usaha untuk memaksimalkan hadiaugang akan



dilakukan. Bentuk penggunaan teknologi pada Pashkl Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” yaitu penggunaan media promosi melaiei dan adanya
laboratorium untuk melakukan uji mutu kualitas prkd/ang ditawarkan
kepada konsumen.

f. Peningkatan jumlah penduduk
Adanya peningkatan jumlah penduduk maka denganirsgrad akan
meningkatkan konsumsi terhadap produk sehingga akamberikan
peluang terhadap peningkatan permintaan terhadagulor Peningkatan
jumlah penduduk akan meningkatkan tingkat konsuereadap produk.

g. Pesaing
Beberapa pasar yang menjadi pesaing Pasar IndudbisgiPIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur yaitu meliputi Pasar Keputran, bken dan Pasar
Porong, Penili. Pesaing apabila tidak dilakukantswntisipasi secara
tepat maka menjadi ancaman atas usaha yang dilakuka

h. Inflasi
Adanya peningkatan inflasi akan memberikan dampakgy negatif
terhadap upaya pengembangan usaha, hal terselaremikan dengan
adanya peningkatan inflasi maka kemampuan dayantediyarakat akan

mengalami penurunan.

5.5. Analisis IFAS (nternal Factors Analysis Summary)

Dalam penetapan strategi maka analisis lingkungéerrial perusahaan
dengan menggunakan analisis IFAS&tdrnal Factors Analysis Summary) atau
profil keunggulan strategi. Dengan menggunakan IBAtrnal Factors Analysis
Summary) dapat diketahui kekuatan dan kelemahan yang mkdirdapat
dipertemukan dengan strategi eksternal perusahaan.

Berdasarkan hasil analisis lingkungan internalsdbut maka dapat

diuraikan sebagai berikut:

1. Kekuatan
a. Variasi produk yang ditawarkan, mendapatkan bob®Z dimana faktor
ini memberikan dampak yang penting terhadap faksbrategis

perusahaan dan mempunyai rating 4 mempunyai pemgamg besar



terhadap perusahaan. Variasi produk yang ditawankeemberikan
dukungan atas jaminan keunggulan produk yang diteama kepada
perusahaan sehingga semakin banyak variasi makaksemenjadi
kekuatan perusahaan.

. Jenis produk, mendapatkan bobot 0,09 dimana fakiomemberikan
dampak yang penting terhadap faktor strategis peaan dan
mempunyai rating 2 mempunyai pengaruh yang besanadap

perusahaan. Kondisi tersebut dikarenakan denganyadkeragaman
jenis produk maka konsumen akan mendapatkan pisiesomai dengan
keinginan.

. Kualitas produk, mendapatkan bobot 0,10 dimanaofaki memberikan
dampak yang penting terhadap faktor strategis peasn dan
mempunyai rating 4 mempunyai pengaruh yang besanadap

perusahaan. Kondisi tersebut dikarenakan tiap pro@umg dihasilkan
oleh perusahaan maupun perusahaan pesaing tidak Bamduk menjadi
kekuatan yang dimiliki oleh perusahaan karena selannproduk yang
ditawarkan memiliki keunggulan dan keunikan dibagian dengan
pesaing yaitu produk yang terkait jaminan keseggpamduk yang
ditawarkan.

. Promosi, faktor ini mendapat bobot 0,05 yang agtinfaktor ini

mempunyai pengaruh yang sangat penting bagi faldategis

perusahaan dan memiliki rating 4 yang mempunyaig@ger besar
terhadap kondisi perusahaan. Selama ini promogj yhlakukan oleh
pengelola Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agradwa Timur yaitu

mencakup perkembangan penggunaan teknologi yanly bebik yaitu

dengan memanfaatkan media yang baru dalam hal @mggunakan
website yang tidak dilakukan oleh pesaingnya.

. Pameran, faktor ini mendapat bobot 0,10 yang atifigktor ini

mempunyai pengaruh yang sangat penting bagi faldvategis

perusahaan dan memiliki rating 4 yang mempunyaig@ern besar
terhadap kondisi pemilik atau pedagang. Melalui gam pemilik dapat
mengenalkan produk secara langsung kepada konsdmstand-stand



yang ditawarkan oleh Pasar Induk Agrobis (PIA) ‘{RudAgro” Jawa
Timur.

f. Lokasi, faktor ini mendapat bobot 0,10 merupakadiakekuatan yang
artinya faktor tersebut memberikan dampak yangipgnerhadap faktor
strategis perusahaan dan mempunyai pengaruh yakgp cbesar
terhadap perusahaan dengan rating sebesar 4. Lolsasia yang
digunakan merupakan jalur alternatif bagi masydraehingga dapat
dengan mudah untuk ditemukan dan hal tersebut whekgkuatan atas
upaya peningkatan penjualan yang akan dilakukan.

2. Kelemahan
Harga, faktor ini mendapatkan bobot 0,20 yang idoahwa faktor ini
mempunyai dampak yang penting bagi faktor stratgmgirusahaan dan
rating 2 mempunyai pengaruh cukup besar terhadapssaleaan. Harga
menjadi kelemahan bagi perusahaan karena hargpditetapkan terlalu

tinggi sehingga dirasakan memberatkan oleh konsumen

Tabel 12 Analisis IFASIfternal Factor Analysis Summary) Strategi
Pengembangan Pasar Induk Agrob#) (fPPuspa Agro”, Jawa Timur

Faktor Internal Bobot Rating Skor
Kekuatal
- Produk
a. Variasi produk 0,16 2 0,32
b. Jenis produk 0,10 4 0,40
c. Kualitas produk 0,05 4 0,20
- Promosi
c. Website 0,13 4 0,52
d. Pameran 0,10 3 0,30
- Saluran distribusi
c. Jumlah pedagang 0,11 3 0,33
d. Lokasi 0,10 4 0,40
Kelemahan
- Penetapan Harga 0,25 2 0,50
Total 1,0C 3,11
Sumber: Data Primer diolah, 2012
Keterangan:
Peringkat 1 : Sangat Lemah Peringkat 3  : Kuat

Peringkat 2 : Lemah Peringkat 4 : Sangat Kuat



Berdasarkan tabel 12, maka dapat diketahui midedadhui hasil analisis
IFAS (Internal Factors Analysis Summary) yang secara lengkap disajikan pada
tabel 13.

Tabel 13. Hasil Analisis IFAStternal Factors Analysis Summary)
Faktor Internal Nilai
Variasi produk +
Jenis produk
Kualitas produk
Website
Pameran

Jumlah pedagang
Lokasi

Harga -
Sumber: Data Primer diolah, 2012

Keterangan:

+ = Kekuatan
= Kelemahan

+ 4+ + 4+ + +

Berdasarkan hasil analisis lingkungan eksternallidgikungan internal,
maka dapat diketahui strategi perusahaan berdasariadisis SWOT yang telah
dilakukan oleh Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa@gdawa Timur dan dapat
digunakan sebagai dasar penentuan strategi pemasarg tepat bagi perusahaan
guna menghadapi peluang pasar yang besar, tetizo giihak perusahaan
menghadapi beberapa kendala atau kelemahan int&eradala utama dalam
faktor internal yaitu mengenai penetapan hargayk@dng ditetapkan oleh oleh
pedagang. Kondisi tersebut menjadikan alternadifngt bagi konsumen untuk
memberikan dukungan dalam proses pelaksanaan extetapan strategi terutama
terkait dengan kondisi internal perusahaan.

5.6. Analisis EFAS External Factors Analysis Summary)

Setelah perusahaan merumuskan pernyataan misingka nperlu
diketahui bagian-bagian lingkungan yang harus tig#tan untuk mencapai
tujuannya. Salah satu lingkungan yang berpengattadap kondisi kehidupan
perusahaan adalah lingkungan eksternal. Untuk mkdak analisis lingkungan
eksternal digunakan analisiExternal Factor Analysis Summary. Analisis
lingkungan eksternal bertujuan untuk mengidentsikzeluangOpportunity) dan
ancaman (Threat) pada perusahaan. Berdasarkan hasil analisis lggku

eksternal tersebut maka dapat diuarikan sebagautier



1. Peluang

a.Peningkatan per kapita penduduk, mendapatkan ipbbtartinya faktor ini
memberikan dampak yang penting terdapat faktotegjis perusahaan dan
memiliki rating 3 yang mempunyai pengaruh yang bessrhadap
perusahaan. Pertumbuhan ekonomi yang mengalamiike@nasecara
langsung dapat membuktikan bahwa tingkat kesepdatemasyarakat juga
mengalami peningkatan. Dengan adanya peningkatsejadtderaan secara
langsung akan mempengaruhi bertambahnya kebutuhasyanakat
sehingga kemampuan maupun keinginan masyarakak ungmbeli di
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur

b. Kebiasaan masyarakat dalam berbelanja, mendapatiaoti sebesar 0,10
yang artinya faktor ini memberikan dampak yang qukenting terhadap
strategis perusahaan dan memiliki rating 4 yang pugtyai pengaruh besar
terhadap perusahaan. Adanya kebiasaan masyarakam daerbelanja
memberikan dukungan atas usaha yang dilakukanp#ehlik usaha Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur.

c.Kebijakan pemerintah terkait dengan usaha, menkiapaiobot 0,12 yang
artinya faktor ini memberikan dampak yang cukuptipenterhadap strategis
perusahaan dan memiliki rating 3 yang mempunyagaer cukup besar
terhadap perusahaan. Kebijakan pemerintah terkanhgah usaha
memberikan dukungan atas upaya aktivitas untuk rearkan produk yang
dihasilkan para pedagang di Pasar Induk Agrobid)(FPuspa Agro” Jawa
Timur.

d.Kelancaran produk dari pemasok, mendapatkan bolddt Qang artinya
faktor ini memberikan dampak yang cukup pentinghddap strategis
perusahaan dan memiliki rating 2 yang mempunyagaer cukup besar
terhadap perusahaan. Kelancaran produk dari pemaseknberikan
dukungan atas upaya pengembangan kemampuan patik peaha di Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur.

e. Teknologi, mendapatkan bobot 0,15 artinya fakiomemberikan dampak
yang penting terhadap faktor strategis perusahaam rdemilki rating 1

sehingga mempunyai pengaruh kecil terhadap paralibeasaha Pasar



Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur. Demganenggunakan

peralatan sesuai dengan perkembangan teknologi mieka memberikan

dampak atau pengaruh yang positif dan menjadi pglugéerhadap

perkembangan perusahaan. Kondisi tersebut dikaaenalengan melalui

penerapan perkembangan teknologi yang tepat gualkka perusahaan akan
mampu untuk meningkatkan efektifitas dan efisiessihanya.

f. Peningkatan jumlah penduduk, mendapatkan bob& &rtinya faktor ini
memberikan dampak yang penting terhadap strategsakaan dan memiliki
rating 3 yang mempunyai pengaruh cukup besar taphgaerusahaan.
Adanya peningkatan atas jumlah penduduk tersebutb@ekan dukungan
positif atas peningkatan penjualan produk yangkdkan pada Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur.

2. Ancaman
Ancaman merupakan pengganggu utama bagi perusahéang
merupakan ancaman bagi Pasar Induk Agrobis ineadatsaing pasar sejenis
dan peningkatan inflasi. Pesaing dari pasar IndgkoBis ini adalah pasar-
pasar tradisional seperti, pasar keputran, pasan,kpasar koblen, pasar
porong. Tetapi dengan berjalannya waktu, pedagadggang di pasar
tradisional tersebut banyak yang berpindah tempeaiu paar induk agrobis.
a. Pesaing, mendapatkan bobot 0,20 artinya faktomi@mberikan dampak
sangat penting terhadap faktor strategis perusati@ammemiliki rating 1
yang mempunyai pengaruh sangat besar terhadapapears Keberadaan
pesaing akan memberikan dampak yang kurang baikilapgerusahaan
tidak mampu melakukan pengelolaan usaha yang didetkeehingga akan
kalah bersaing dengan usaha sejenis atau pasartpadigional. Adanya
persaingan yang tinggi secara langsung akan meagarieberadaan
perusahaan sehingga akan memberikan dampak yaaggkbaik apabila
perusahaan tidak mampu untuk mengantisipasi tepaiaingan tersebut.
Pada sisi yang lain persaingan yang terlalu tingign menyebabkan
terjadinya persaingan yang tidak sehat sehinggaatdapenyebabkan

dampak negatif dalam persaingan usaha.



b. Peningkatan inflasi, mendapatkan bobot 0,05 yartqyar faktor ini

memberikan dampak yang sangat penting terhadaporfagtrategis
perusahaan dan memiliki rating 4 sehingga mempupgaigaruh yang
sangat besar terhadap perusahaan. Adanya peningiais inflasi secara
langsung akan menurunkan kemampuan daya beli n@sasehingga
masyarakat akan mengutamakan pemenuhan kebutuhak @pabila
dibandingkan dengan kebutuhan tambahan termasukgiem produk di
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timintlasi menjadi
faktor ancaman dikarenakan semakin tingginya inftaska kemampuan
penduduk atau mesyarakat dalam pemenuhan kebutehleait dengan
menjangkau harga-harga semakin rendah. Apabilaiiotaisebut terjadi
maka secara langsung inflasi yang terjadi semallitnga masyarakat
mengjangkau harga-harga produk yang ditetapkan.ydfaan tersebut
menjadikan inflasi sebagai faktor ancaman secarayeheruh terjadi
permasalahan dalam perekonomian secara globalagsichn penjelasan

diatas maka dapat dilihat melalui tabel 14.

Tabel 14 Analisis EFAS External Factor Analysis Summary) Strategi

Pengembangan Pasar Induk Agrobss) (FPuspa Agro”, Jawa Timur

Faktor Eksternal Bobot Peringkat Skor
Peluang
» Peningkatan pendapatan per

kapita penduduk. 0,11 3 0,33
» Kebiasaan masyarakat

dalam berbelanja. 0,10 4 0,4
= Kebijakan pemerintah

terkait dengan usaha 0,12 3 0,36
= Kelancaran produk dari

pemasok 0,11 2 0,22
» Fasilitas para pedagang.
» Pemanfaatan teknologi 0,10 3 0,30
» Peningkatan Jumlah 0,15 1 0,15

Penduduk 0,09 3 0,27
Ancaman
= Pesaing 0,30 1 0,30
= Peningkatan inflasi 0,05 4 0,20
Total 1,0C 2,82

Sumber: Data Primer diolah, 2012




Keterangan:

Peringkat 1 : Sangat Lemah
Peringkat 2 : Lemah
Peringkat 3 . Kuat
Peringkat 4 : Sangat Kuat

Berdasarkan tabel 14 maka dapat diketahui hasilised&xternal

Factor Evaluation yang secara lengkap pada tabel 15.

Tabel 15. Hasil Analisis EFASEkternal Factors Analysis Summary)

Peningkatan inflasi

Faktor Eksterni Nilai

Peningkatan per kapita penduc +
Kebijakan pemerintah terkait dengan usaha/ +
pembangunan infrastuktur

Kelancaran pemasok +
Kebiasaan masyarakat untuk berbelanja. +
Pemanfaatan Teknologi 7
Peningkatan Jumlah Penduduk 7
Pesaing 7

Sumber: Data Primer diolah, 2012

Keterangan:
“F = Peluang
= Ancaman

5.7. Perumusan Strategi

5.7.1. Analisis Matrik SWOT

Matrik SWOT digunakan untuk menggambarkan secatdas je
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang gihgaisar induk agrobis
dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahgrdyailiki. Berdasarkan
hasil analisis internal dan eksternal perusahadamapat diketahui alternatif

strategi yang akan digunakan oleh pemilik. Adaplierm@atif tersebut dapat

disajikan pada tabel 16.




Tabel 16. Analisis Matrik SWOT

IFAS

EFAS

Strengths (S)

Variasi produk
Jenis produk
Kualitas produk
Website
Pameran

Jumlah pedagang
Lokasi

B W P N =

Weakneses (W)
Penetapan harga
yang terlalu tinggi

Opportunities (O)

1. Peningkatan per kapit
penduduk.

2. Kebiasaan masyarak
dalam berbelanja.

3. Kebijakan  pemerinta
terkait dengan usaha

4. Kelancaran produk da

pemasok

5. Pengusaha kec
diberikan kemudaha
dalam prose

peminjaman dana.
6. Teknologi (Website da
Laboratorium)

Strategi SO

al. Melakukan inovasi
produk serta
menggunakan bahan
baku yang berkualitas
n 2. Memperluas jangkau
promosi secara fisik

ri  yang dilakukan.

at

=

-

Strategi WO
Adanya pembedaan
harga

7. Peningkatan Jumlah
Penduduk
Threats (T) Strategi ST Strategi WT
1. Pesaing perusahaan 1. Jaminan atas kualitas | 1. Tidak terlalu
sejenis. produk tinggi dalam
2. Peningkatan inflasi 2. Adanya penyesuaian penetapan harga
harga. produk.

Sumber: Data diolah, 2012

Berdasarkan tabel 16 dapat diketahui secara jeédasadternatif strategi

yang dapat digunakan oleh perusahaan dalam penggarbausaha yang

diakukan sehingga dapat diketahui

strategi

yangattegengan

jalan

menerapkan strategi perbaikan atas strategi bapenasaran terutama

mengenai kebijakan harga yang telah ditetapkanpaetilik.

Berdasarkan hasil analisis SWOT posisi strategiap&asar Induk

Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur, strateghgetepat pada posisi yang

mendukung strategi agresif, perusahaan memfokugieda pertumbuhan

untuk memanfaatkan situasi yang menguntungkanHada posisi tersebut



perusahaan menghadapi beberapa peluang lingkureyarbahyak kekuatan
yang mendorong dimanfaatkannya peluang-peluanghetsAdapun diagram
analisis SWOT yang telah dilakukan dapat disajigada gambar 13.

Berbagai
Peluan
1.Strategi Agresif
3.Strategi Berbenah diri Pasar Induk Agrobis (PIA)
“Puspa Agro” Jawa Timur
Kelemahan Kekuatan
Interna Interna
4.Strategi Difensif 2.Strategi Diversifikasi
Berbagai

Gambar 13. Analisis SWOT Pasar Induk Agrobis
Sumber: Data Diolah, 2012

Berdasarkan gambar 13 dapat diketahui bahwa penetaprategi
tersebut berdasarkan peluang, ancaman, kekuataket@mahan yang dimiliki
perusahaan. Selama ini perusahaan belum tepat datdakukan penetapan harga
sehingga dalam jangka waktu yang lama akan memgara pedagang.
Sehingga diperlukan strategi agresif dalam upaysygmbangan pasar dengan
memaksimalkan segala bentuk kekuatan yang dimili8trategi agresif
memberikan dukungan dalam upaya untuk memanfaatRatensi atau
keunggulan yang dimiliki oleh perusahaan sehinggaatimemanfaatkan peluang
yang ada untuk memaksimalkan penjualan.



5.7.2 Analisis QSPM Quantitative Strategic Planning Matrix)

Tabel 17. Matriks QSPM

Faktor Kunci Bobot Alternatif Strategi
Strategi 1 Strategi 2| Strategi 3| Strategi 4
AS | TAS| AS | TAS| AS | TAS | AS | TAS

Kekuatan

Variasi produk 0,16 2 0.32

Jenis produ 0,1C 4 04C| 4 | 0.4C

Kualitas produk 0,05 4 0.2D 4 0.20

Website 0,1z 4 052 4 |05z

Pameran 0,10 3 0.30

Jumlah pedagang 0,11 3 0.33

Lokas 0,1C 4 04C| 4 10.4C

Kelemahan

Penetapan Har 0.2t 2 | 0.5C
Peluang

Peningkatan per 3 0.33 2 | 0.66
kapita penduduk. 0,11

Kebiasaan 4 0.4

masyarakat dalam

berbelanja 0,10

Kebijakan 3 0.36

pemerintah terkait

dengan usaha 0,12

Kelancaran produ 2 0.22 2 | 0.22

dari pemasok 0,11

Fasilitas parg 3 0.30 3 | 0.30
pedagang. 0,10

Teknologi 0,15 1 0.15 1 | 0.15
Peningkatan 3 0.27 3 | 0.27

Jumlah Penduduk 0,09

Ancaman

Pesaing 0,30 1 0.30 1 0.30
Peningkatan inflasif 0,05 4 | 0.20
Total 4.9 1.72 0.94 1.56

Sumber: data diolah, 2012
Tabel 17 adalah hasil analisis QSPM strategi paaarPIinduk Agrobis

(PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur. Analisis QSPM inemipakan analisis secara
kuantitatif yang bertujuan untuk menyusun urutarategi utama yang harus
dilaksanakan. Aternatif strategi tersebut diperaah hasil analisis pada matriks
IFE, EFE dan SWOT yang telah dilakukan sebelumnpalam analisis SWOT
yang telah dilakukan, diperoleh empat alternatibtegi yang dapat dilakukan
untuk mengembangkan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Bu&gro” Jawa Timur.

Strategi-strategi tersebut perlu dianalisis menggan QSPM supaya dapat



diketahui strategi mana yang harus diutamakan. &artan hasil perhitungan
pada Matriks QSPM, diperoleh nilai untuk strategisdbesar 4,9; strategi 2
sebesar 1,72; strategi 3 sebesar 0,94; dan stéategfiesar 1,56 Sehingga urutan
strategi dari yang paling diutamakan yaitu sebbgakut:

1. Strategi SO yaitu dengan melakukan inovasi prodeltasmenggunakan
bahan baku yang berkualitas dan memperluas jangi@uosi secara fisik
yang dilakukan. (Strategi 1).

2. Strategi ST yaitu dengan memberikan jaminan atesitas produk dan
adanya penyesuaian harga. (Strategi 2).

3. Strategi WT , dalam strategi ini yang dapat dilakukyaitu tidak terlalu
tinggi dalam penetapan harga produk. (Strategi 4).

4. Strategi WO yaitu dengan kebijakan adanya pembeldaaya (Strategi 3).



VI. PENUTUP

6.1Kesimpulan
Berdasarkan dari hasil analisis dan pembahasan ndalat ditarik
kesimpulan dari penelitian ini sebagai berikut:

1. Hasil analisis lingkungan internal Pasar Induk Agso(PIA) “Puspa Agro”
Jawa Timur dapat diketahui bahwa faktor yang megaiuatan yaitu meliputi
variasi produk yang ditawarkan, jenis produk, Kasli produk, promosi,
pameran dan lokasi, adapun yang menjadi kelemahdn snengenai harga.
Dalam penetapan harga diharapkan pihak pengelolzetaygkan harga jual
tertinggi yang berlaku di Pasar Induk Agrobis (PIuspa Agro” Jawa
Timur, sehingga harga yang ditetapkan di puspa digiek jauh berbeda
dengan pasar tradisional disekitarnya.

2. Hasil analisis lingkungan eksternal Pasar Indukobg (PIA) “Puspa Agro”
Jawa Timur dapat diketahui faktor yang menjadi aetu yaitu meliputi
peningkatan per kapita penduduk, memberikan pentigdn usaha yang
dilakukan oleh pihak pengelola, memfasilitasi k&giapemasaran, pelatihan-
pelatihan yang diberikan oleh pengelola Pasar Infigkobis (PIA) “Puspa
Agro” Jawa Timur maupun dari dinas, teknologi, daemingkatan jumlah
penduduk. Adapun yang menjadi faktor ancaman yaliputi pesaing dan
peningkatan inflasi, dimana peningkatan inflasi asac langsung akan
menurunkan kemampuan daya beli masyarakat ter@ddpk di Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur.

3. Berdasarkan hasil analisis kondisi kekuatan, kelema ancaman, serta
peluang yang ada maka strategi pengembangan yaag y@itu dengan
menggunakan strategi agresif dalam upaya pengerabapgsar dengan
memaksimalkan segala bentuk kekuatan yang dimiliki.

6.2Saran
Berdasarkan dari hasil penelitian secara keselaryhag dilakukan pada
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” Jawa Timumaka peneliti ingin

memberikan saran yang nantinya dapat lebih mengegkba dan meningkatkan
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kinerja instansi di masa yang akan datang. Berikarupakan saran yang

diberikan diantaranya adalah :

1. Dalam menetapkan harga, sebaiknya pihak penge@ddusmemperhatikan
tingkat pesaingan harga yang terjadi di pasar ydétogan melakukan survey
harga di setiap pasar yang terdapat di sekitarm Padiak Agrobis (PIA) “Puspa
Agro”. Kondisi tersebut untuk mengantisipasi temga perbedaan harga yang
terlalu tinggi sehingga produk yang ditawarkan p&desar Induk Agrobis
(PIA) “Puspa Agro” Jawa Timur kurang diminati oletasyarakat.

2. Sebaiknya pihak pengelola melakukan seleksi sdeded atas kualitas produk
yang ditawarkan Pasar Induk Agrobis (PIA) “PusparcAgJawa Timur
sehingga jaminan atas kepuasan masyarakat memjadigmaMelalui upaya
tersebut maka dapat terciptaage positif masyarakat terhadap produk-produk
yang ditawarkan. Seleksi yang dilakukan dengan ko&kn pengujian
laboratorium untuk menjaga kualitas dari produk gyaakan ditawarkan di
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”.

3. Dalam upaya untuk memberikan informasi secara keggada masyarakat
maka diharapkan lebih  meningkatkan kegiatan promaoséngan
memaksimalkan media-media yang ada. Melalui upaysebut maka segala
bentuk informasi terkait dengan keunggulan prodakgy ditawarkan dapat
diketahui secara lengkap oleh masyarakat.

4. Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” diharapkantuk menerapkan
programone stop shopping, kebijakan tersebut dilakukan untuk memberikan
kemudahan kepada konsumen untuk melakukan belaggaiais dengan
kebutuhannya.

5. Bagi para peneliti selanjutnya yang akan menedititang strategi dengan
analisis yang sama, diharapkan dapat menggunakai menambahkan
beberapa data pendukung lainnya sehingga dapét leemperkuat hasil
strategi yang akan ditetapkan.
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LAMPIRAN



Lampiran 1. Draft Wawancara Dengan Konsumen

1. Menurut Bapak/lbu/Saudara bagaimana kondisi produlg ditawarkan Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

2. Menurut Bapak/lbu/Saudara bagaimana keaneragamaodulpr yang
ditawarkan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

3. Menurut Bapak/Ibu/Saudara bagaimana mengenai peEretzarga pada Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

4. Menurut Bapak/lbu/Saudara bagaimana mengenai tingkansitas promosi
yang dilakukan oleh Pasar Induk Agrobis (PIA) “Pagmro” ?

5. Bapak/lbu/Saudara pernah melihat atau mendengangsioyang dilakukan
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”? dari medf@a Bapak/Ibu/Saudara
mengetahui Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa AgrApsakah media promosi
yang digunakan Pasar Induk Agrobis (PIA) “PuspacAgudah tepat atau
belum? berikan alasan.

6. Menurut Bapak/Ibu/Saudara apakah lokasi Pasar Iddwkbis (PIA) “Puspa
Agro” strategis? bagaimana kemudahan untuk menclapasi pada Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

7. Menurut Bapak/lbu/Saudara bagaimanakah sistem peaga kegiatan
transaksi yang ditetapkan oleh Pasar Induk Agr@hig) “Puspa Agro” ?

8. Menurut Bapak/Ibu/Saudara apakah kekurangan yang pigperbaiki oleh
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?




Lampiran 2. Draft Wawancara Dengan Direktur Utama PT. Graha Utama
dan Pengelola PIA

1. Kebijakan apa yang bapak tetapkan untuk menjaga lemnekaragaman
produk yang ditawarkan di Pasar Induk Agrobis (PPRuspa Agro” terjaga?

2. Bagaimanakah upaya yang bapak lakukan untuk mekalpejaminan atas
kualitas produk di Pasar Induk Agrobis (PIA) “Pugygo” ?

3. Dasar kebijakan apa yang Bapak tetapkan untuk maragar harga produk
tetap terjangkau oleh konsumen?

4. Menurut bapak apakah intensitas promosi yang diakudi Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” telah sesuai dengan keban ?

5. Apakah menurut bapak akses untuk menuju Pasar Iddyrkbis (PIA)
“Puspa Agro” mudah ?

6. Bagaimanakah sistem pengelolaan manajemen sumlar ™anusia pada
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

7. Menurut bapak apakah kondisi pendapatan masyasekarang mendukung
pengembangan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”

8. Apakah kondisi inflasi yang terjadi sekarang ininjaeli pendukung proses
pengembangan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”

9. Dalam upaya pengembangan Pasar Induk Agrobis (PPA)jspa Agro”
pemanfaatan teknologi apakah yang telah dilakukan?

10. Apakah jumlah penduduk sekarang ini mendukung grgsngembangan
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro™?



11.

12.

13.

14.

Apakah kebiasaan masyarakat dalam berbelanja gapéenterhadap upaya
pengembangan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”

Menurut bapak apakah pesaing dari usaha sejena dagnghambat proses
pengembangan Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro”

Kebijakan dari pemerintah apakah ~memberikan peluangtuk
mengembangkan usaha yang dilakukan di Pasar Indutbfs (PIA) “Puspa
Agro”?

Upaya apakah yang bapak lakukan untuk menjaga d¢eaian produk dari
pemasok di Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro™?




Lampiran 3. Draft Wawancara Dengan Pedagang

1. Menurut Bapak/lbu/Saudara bagaimana kelancaramibdist produk Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

2. Menurut Bapak/Ibu/Saudara fasilitas apa yang diberioleh Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

3. Menurut Bapak/lbu/Saudara apakah investasi yarakwhlan di Pasar Induk
Agrobis (PIA) “Puspa Agro” menguntungkan ?

4. Menurut Bapak/lbu/Saudara apakah kebijakan yangetagikan oleh
manajemen Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agradaki merugikan
pedagang ?

5. Menurut Bapak/lbu apakah jumlah pembeli selalu ratargi peningkatan ?

6. Menurut Bapak/lbu/Saudara apakah Pasar Induk Agi¢BA) “Puspa Agro”
memberikan kenyamanan dalam melakukan transakgadgredagang?

7. Menurut Bapak/Ibu/Saudara apakah persaingan yajaglitéidak merugikan
para pedagang?

8. Masalah apa yang sering Bapak/lbu/Saudara rasadama berdagang di
Pasar Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” ?

9. Saran apa yang Bapak/lbu/Saudara dapat sampaikad&eengelola Pasar
Induk Agrobis (PIA) “Puspa Agro” kedepan ?




Lampiran 4. Dokumentasi Tentang Puspa Agro

ye-qn-A103is0dal




ye-qn-A103is0dal



Lampiran 5. Stuktur Organisasi Pasar Induk Agrobis “PUSPA AGRO”

PT JATIM GRAHA UTAMA
DIREKTUR

Ir. Erlangga Satriagung

ANGGOTA 1

Abdullah Muchibuddin,
SEMak

BADAN PELAKSANA f BOARD ANGGOTA 2
OF MANAJEMENT
{KETUA] Ir. Benmy Limanbady. MEmg
Ir. Susenc Hadi Mugroho ANGGOTA 3
- Prasetyo Soedarmo
ANGGOTA 4
STAF AHLI Fatrma Irawati Malaka
L 5H MH
Ir. Harry Pranggono ANGGOTA 5
Sanmy Joks Sasanghka, 5E
MANAJER TEHNIIK MANAJER LIMLIM MANAJER OPERASIONAL MANAJER MARKETING
& KEUANGAN PASAR COMMUNICATION
Ir.B Li bady. ME Abdullah Mudibuddin, Fatma Irawati Malaka Sonny Joko Sasongha, SE
sty Clmsnlssty ™ SE Mak . SHMH I'I'!|I'




