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KATA PENGANTAR

Pertama-tama kita panjatkan puja dan puji syukur kita ke hadirat Allah
Tuhan Yang Maha Esa, karena hanya dengan berkat dan perkenan-Nya, kegiatan
Seminar Nasional dan Proceeding di Universitas Dr Soetomo Surabaya 2012 ini
dapat berjalan dengan baik dan lancar.

Seminar Nasional dan Proceeding ini dilakukan pada tanggal 24 Oktober
2012 sebagai bagian dari kegiatan Universitas Dr Soetomo Surabaya, dan
merupakan serangkaian acara dalam rangka memeriahkan Dies Natalis Universitas
Dr Soetomo Surabaya yang ke-31.

Seminar Nasional dan Proceeding Universitas Dr Soetomo Surabaya 2012
ini mengambil tema pokok “Local Wisdom Entrepreneurship”. Pada Seminar
Nasional dan Proceeding kali ini diikuti lebih dari 24 pemakalah dari berbagai
Perguruan Tinggi Negeri dan Swasta dari seluruh Indonesia dengan berbagai
bidang kajian ilmu. Kami berharap bahwa kegiatan seperti ini dapat
berkesinambungan, sehingga dunia ilmu pengetahuan di Indonesia dapat makin
perkembang. Pada kesempatan yang berbahagia ini tak lupa kami ucapakan
banyak terima kasih kepada:

1 Rektor di Universitas Dr Soetomo beserta seluruh jajarannya yang telah banyak
memberikan masukan dan dorongan sehingga kegiatan ini dapat berjalan
lancer.

2 Ketua Pembina Yayasan Pendidikan Cendikia Utama beserta seluruh
jajarannya yang tidak henti-hentinya dalam memberikan motivasi dan arahan.

3. Panitia Seminar Nasional dan Proceeding yang telah banyak mengorbankan
waktu dan tenaganya demi lancarnya kegiatan ini.

4 Para Reviewer yang telah banyak mengorbankan waktu dan pikirannya, serta
dengan penuh kesabaran dalam memberikan sumbangan pemikirannya dari
semua artikel yan g masuk dalam kegiatan prosiding dini.

5. Menteri Koperasi dan UKM beserta seluruh jajarannya yang telah berkenan

hadir dan membangun kerjasama dengan Universitas Dr Soetomo.






10.

11.

Gubernur Provinsi Jawa Timur beserta seluruh jajarannya yang telah berkenan
hadir serta memberikan berbagai masukan dan sarana prasarana untuk
kemajuan Universitas Dr Soetomo

Walikota Surabaya beserta seluruh jajarannya yang telah berkenan hadir, serta
berkenan dalam memberikan masukan untuk kemajuan lingkungan Universitas
dr Soetomo

Kepala Dinas Koperasi dan UKM Provinsi Jawa Timur beserta seluruh
jajarannya. Yang telah berkenan dalam memberikan bantuan dan pemikiran
untuk kemajuan pembangunan Koperasi di lingkungan kampus Universitas Dr
Soetomo

Pihak sponsor acara Seminar Nasional dan Proceeding PT EKA dan PT BKK
Seluruh pemakalah, peserta seminar dan seluruh undangan yang berpartisipasi
dalam acara Seminar Nasional dan Proceeding ini, serta

Seluruh pihak yang tidak dapat kami sebutkan satu-satu yang telah

berpartisipasi demi tersukseskannya acara Seminar Nasional dan Proceeding
ini.

Akhir kata, semoga berbagai hasil pemikiran yang tertuang dalam paper yang

terangkum dalam Proceeding kali ini, dapat memberikan sumbangsih dalam upaya

meningkatkan kemajuan kampus Universitas Dr Soetomo, serta perkembangan ilmu

pengetahuan di Indonesia pada umumnya.

Surabaya, 24 Oktober 2012
Ketua Panitia,

ttd

Dr. Liosten RR Ully Tampubolon, MM
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MEMBANGUN CAPTIVE MARKET BERKELANJUTAN
PADA UKM PETANI BUNGA KRISAN
DI KABUPATEN PASURUAN

Dr.Sukesi, MM pada UKM bidang pertanian, pada petani
(Universitas Dr. Soetomo Surabaya) bunga krisan ¢hrysanthenum atau yang
dikenal dengan bunga seruni merupakan salah
I. PENDAHULUAN satu jenis tanaman hias yang memiliki nilai
PeranUsaha Kecil MenengafUKM) ekonomi cukup tinggi dan potensial untuk

dikembangkan secara komersiBermintaan
dari tahun ke tahun terus meningkat seiring
dengan peningkatan taraf hidup dan
perkembangan apresiasi masyarakat terhadap
tanaman hias termasualah satunydgbunga
krisan.

Tanaman bngakrisan banyak disukai
masyarakat di samping memiliki keindahan
karena keragaman bentuk dan warna, juga
karena mentiki kesegaran yang relatif lama,
mudah dirangkai serta waktu pembungaan
dan panennya dapdiatur menurut kebutuhan
pasar Budiarto dkk,2006. Kabupaten
Pasuruansalah satu daerah di Jawa Timur,
tepatnya di wilayalKecamatan Tutur dengan
berbagai macam avietas sesuai dengan
permintaan pasar. Pengembangannya telah
dilakukan sejakTahun 1998 dan sekarang
telah berkembang seluas 12 Ha dengan
populasi £ 8 juta batang permusiBudidaya
bunga krisan dilakukan oleh petani bunga
yang tergabung dalam asosiggtani bunga
AALAM KRI SPAO dan sel ain
memiliki lembaga badan hukupetani bunga
kr i san berbentuk KOPERA
MI TRAO di Kecamatan Tutu

Bunga potong krisan mempunyai
peluang pasar yang sangat besar. Pasar

diakui berbagai pihak cukup besai mana
UKM damt mewujudkan kemampuan dan
peranannya secara optimal dalam
perekonomian nasional Beberapa peran
strategis UMKM menurut Bank Indonesia
antara lain: (@) jumlahnya
UMKM yang besar dan terdapat dalam setiap
sektor ekonomi; (b) menyerap banyak tenaga
kerja can setiap investasi menciptakan lebih
banyak kesempatan
kerja; (c) memiliki kemampuan untuk
memanfaatkan bahan baku lokal dan
menghasilkan barang dan jasa yang
dibutuhkan masyarakat luas dengan harga
terjangkau. Namun pada posisi strategis
tersebut UMKMmasih menghadapi beberapa
kendala dalam menjalankan dan
mengembangkan usahanya.

Sementara ini, asalah klasik UKM
yang sebagian besar masih dihadabah satu
di antaranya keterbatasan pengembangan
usaha vyaitudi aspek modal. Hal ini tak
terkecuali tgadi pada UKM
pada bidang jasa maupun non jasa, di mana
pengelolaan struktur permodalan yang tidak
sehat, maka UKM  tersebut akan
berlangsung tidak akabertahan lama atau
berkelanjutan. Seperti halnyayang terjadi

Seminar Nasional dan Proceeding Universitas Dr Soetomo Surabaya 2012
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potensial yang dapat diharapkastalah pasar

pasar yang ada di kokota besar, seperti

Jakarta, Bandung, Malang, dan Denpasar.
Harga jual bunga potong krisan dipengaruhi
oleh kualitas atau mutu bunga. Banyak kasus
menunjukkan bahwa bunga potong krisan
yang dihasilkan oleh petani Indesia

bermutu rendah dan mengakibatkan harga
jual rendah, sehingga tidak dapat menutup
biaya produksi yang telah dikeluarkan.
Berkaitan dengan hal tersebut, sejogyanya
peningkatan produksi harus disertai dengan

perbaikan  teknologi  budidaya  untuk
meningkatlan  kualitas produksi bunga,
hingga akhirnya diharapkan dapat

meningkatkan harga jualdanya ke tidak
seimbangan kualitadasil produksi dengan
biaya produksiyang sudah dikeluarkaakan
mempengaruhi kondisusaha petani, pelan
namun pasti usaha budidayarsebut akan
tersendat. Salah satu yang menyebabkan
kondisi budidaya menjadi tidak berkembang
selaintidak cukupmodal usaha, adalah para
petani budidaya bunga krisan tersebut tidak
memiliki jaminan untuk akses permodalan ke
lembaga keuangan.Sehingga,permodalan
masih merupakan keala yang dihadapi oleh
para petani budidaya bunga krisan di
Kecamatan Tutudalam menjalankan usaha
perkebunannya.

Sulitnya petanimengakses permodal
an usahakepada perbankan atau lembaga
keuangan resmainnya, menyebabkapetani
budidaya bunga potong krisaimencari
pinjaman modal kepada papemilik modal
yang umumnya adalah pedagang hasil
perkebunan yangnenarik modalnya ketika
panen tiba sehingga tami tidak leluasa
menjual hasil panennya. Sebagiantape
malah meminjam wdal kepada rentenir
dengan

bunga pinjaman yang tinggi.Sulitnya
mengakses permodah kepada perbankan
menyebabkan petamencari pinjaman modal
kepadapedagang hasil panen/produksing
menarik modalnya kika panen tiba sehingga
petanitidak leluasanenjualhasil panennya.
Secara ekonomi pertanian budidaya
bunga potong di antaranya berfungsi
meningkatkan kemakmuran dan
kesejahteraan masyarakaterta penguatan
struktur ekonomi wilayah dan bahkan
nasional; dan secara ekologi berfungsi
meningkatkan koresvasi tanah dan air,
penyerap karbon, penyedia oksigeieh
karenanyamerujuk dari uraian tersebut di
atas dapat dikemukan bahwa bisnis bunga
potong krisan memiliki prospek yang cerah.

Namun agar peluang tersebut dapat
dimanfatkan secara optimal olemasyarakat
petani di wilayah Kecamatan Tutur
Kabupaten = Pasuruan  sebagai  fungsi

penyangga ekonomi secara berkelanjutan
maka diperlukan suatumodel pemasaran
dengan jaminan untuk keberlanjutan usaha.
1.1 Rumusan Masalah
1. Sejauhmanieah model captive market
membeikan kepastian target pasar

petani bunga potong krisan di
Kecamatan Tutur Kabupaten
Pasuruan?

2. Sejauhmankah kemitraan  usaha
dapat direkomendasikan untuk
pengembangan usaha petani di
Kecamatan Tutur Kabupaten
Pasuruaf

1.2 Tujuan Penelitian
1. Merekomendasikan model captive

market untuk memberikan kepastian
target pasapadapetani bunga potong
krisan di Kecanatan Tutur Kabupaten
Pasuruan;

Seminar Nasional dan Proceeding Universitas Dr Soetomo Surabaya 2012
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2. Merekomendasikan polekemitraan akibat kemajuan sad ekonomi

usahayang mendukung pembiayaan masyarakat. Pada masa depan perlu
pengembangan usaha petaounga dikembangkan lebih  lanjut  potensi
krisandi Kecamatan Tutur Kalpaten keswadayaan masyarakat, terutama
Pasuruan keterlibatan masyarakat pada berbagai
kegiatan yang dapat meningkatkan
[I. TINJAUAN PUSTAKA ketahanan sosial, dan kepedulian mayarakat
2.1 Pemberdayaan Ekonomi luas dalam memcahkan masalah
Pemberdayaan dilahirkan dari bahasa  kemasyarakatan.
Inggris, yakni empowerment yang Potensi masyarakat tersebut di atas,
mempunyai makna das@ipemberdayaan dal am hal I ni di arti kan
di mana fdayad bermakna kekuatan Madani o yang perl u dit
(powed. Bryant & White (1987) dikembangkan secara berkelanjuteko S,
menyatakan pemberdayaan sebagpaya menyampaikan, dberdayaan masyarakat

menumbuhkan kekuasaan dan wewenang Warga Madani dicirikan dengan timbulnya
yang lebih besar kepada masyarakat miskin.  kesadaran bahwa, merea paham akan
Cara dengan menciptakan mekanisme dari  haknya atas lingkungan hidup yang baik dan

dalam  build-in)  untuk  meluruskan sehat serta sanggup menjalankan kewajiban
keputusarkeputusan alokasi yang adil, dan tanggung jawab untuk tercapainya
yakni dengan menjadikan rakyat kualitas lingkungan hidup yang dituntutnya.
mempunyai pengaruh.Sementaa Freire Kemudian, berdaya yaitu mampu
(Sutrisno, 1999menyatakan empowerment melakukan tuntutan mendapatk

bukan sekedar memberikan kesempatan lingkungan yang baik dan sehat.
rakyat menggunakan sumber daya dan biaya Selanjutnya, mandiri_dalam kemampuan

pembangunan saja, tetapi juga upaya untuk berkehendak menjalankan inisiatif lokal
mendorong mencari cara menciptakan untuk menghadapi masalah lingkungan di

kebebasan dari struktur yang oprediélam sekitarnya. Dan, secara aktif tidak saja
fiStrategi Pemberdayaan Lansia Dan memperjuangkan aspirasi dan tuntutan
Keluarganya Kota Surabaya, 2010. kebutuhan lingkungan yangaix dan sehat

Oleh sebab itu, pemberdayaan secara terus menerus, tetapi jugalakukan
masyarakat amat penting untuk mengatasi inisiatif lokal. Keadaan yang diperlukan
ketidak mampuan masyarakat yang agar pemberdayaan UKM dapat
disebabkan oleh keterbatasan akses, dilaksanakan yaitu:

kurangnya pengetahuan dan keterampilan, - Lingkungan yang kompetitif Akses
adanya kondisi kenmkinan yang dialami pendanaan Kompetensi teknis dan
sebagaian  masyarakat, dan adanya pengusahaarsertaDasar hukum

keengganan untuk membagi wewenang dan 2.2 Pasardan Jejaring Pasar

sumber daya yang berada pada pemerintah 2.2.1 Pasar

kepada masyarakat. Potensi masyarakat Pada dasarnygasar adalah tempat
untuk mengembangkan kelembagaan pertemuan antara penjual dengan pembeli.

keswadayaan ternyata telah meningkat Dari sudut pandang yang lain, pasar adalah
Seminamasional dan Proceeding Universitas Dr Soetomo Surabaya 2012
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daerah atau tempat (area) yang di dalamnya
terdapat kekuatakekuatan permintaan dan
penawaran yang saling bertemuntuk
membentuk suatu harga.

Sejalan dengan konsep
pemberdayaan tersebut di atas, maka
keinginan untuk memberdayakan UKM
harus didasarkan pada pendekatan yang
digerakkan oleh pasar. Perlu disadari bahwa

hasil yang diperoleh dari usaha
pemberdayaan UKM tak boleh
mengorbankan efisiensi ekonomi. Hasil

yang efisien hanya dapat dicapai melalui
persaingan pasar. Dengan demikian
pemerintah harus memfokuskan perhatian

pada prakarsa yang berdasarkan pasar serta

menghindari  prakarsa yang sifatnya
langsung dan tidaberdasarkan pasar.

Dalam Strategi Pemasaran, oleh
Fandy Tjiptono, perilaku pasar konsumen
dipengaruhi a¢h empat faktor utama, yakni
budaya (kultur, sub kultur, dan kelas sosial),
sosial (kelompok referensi, keluarga, seta
peran dan status), pribadi {@sdan tahap
siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi,
gaya hidup, serta kepribadian dan konsep
diri), dan psikologis (motivasi, persepsi,
pengetahuan, serta kepercayaan dan
pendirian). Semua ini memberikan petunjuk
tentang bagaimana mencapai dan melayani
para pembeli secara lebih efektif.
Sedangkaningkat permintaan pasar yang
dihadapi sebuah perusahaan tidaklah selalu
konstan, tetapi ada delapan macam
kemunginan tingkat permintaan pasar
Untuk dibutuhkan tugagigas pemasaran
tertentu untuk mengelolanysepertiterlihat
padaTabell di bawah.

Sementara  itu, dalam pasar

organisaionalatau sering disebut pula pasar
antara (pasar produsen) terdiri atas

organisasi, pemakai industri, padagang,

pemerintah, dan lembaga nprofit yang

tujuan pembeliannya addl untuk diproses
lebih lanjut hingga menjadi produk akhir;
dijual kembali; disewakan atau dipasok
kepada pihak lain, baik untuk kepentingan
meraih laba ataupun untuk meningkatkan
kesejahteraan anggotanya. €imi utama
pasar bisnis yang membedakannya gasar
konsumen meliputi:

1. Jumlah pembelinya lebih sedikit dari
pada pasar konsumen.

2. Volume pembeliannya umumnya jauh
lebih besar dari pada pasar konsumen.

3. Hubungan antara pemasok dan
pelanggan lebih dekat dan akrab.

4. Pembeli biasanya terpusat
geogafis, misalnya di
perindustrian, pertokoan di
keramaian, dan sebagainya.

5. Permintaannya bersifat permintaan
turunan (derived demand). Pola
permintaan turunan seperti pada
Gambarl.

6. Permintaannya tidak elastis (tidak
banyak dipengaruhi oleh pédrahan
harga).

7. Permintaannya bergejolak, terutama
untuk pabrik dan peralatan baru.

8. Pembelian dilakukan secara profesional
oleh agen pembelian yang terlatih.

9. Orang yang mempengaruhi keputusan
pembelian pasar bisnis umumnya lebih
banyak da pada pasar konswan

secara
daerah
pusat
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| 3) Penysuaian dan keluwesan
| organisasi;
F Pasar Industrial 4) Meningkatkan profesionalismédan
Tingka 5) Evaluasi.
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Gambar: 1
Permintaan Turunan
Sumber: Schoell, W.F. and J.P. Guiltinan

(1992),Marketing,5th ed. Boston: Allyn and
Bacon, p. 181.

Pemasar industrial perlu mengetahui
beberapa aspek berikut: Siapa pelaku utama
dalam pengambilan keputusan kamennya?
Berapa tingkat relatif pengaruh mereka?
Kriteria evaluasi apa yang digunakan masing
masing pelaku? Pemasar industri juga perlu
memahami pengaruh utama  faktor
lingkungan (tingkat permintaan, prakiraan
ekonomi, biaya modal, tingkat perubahan

teknobgi, perkembangan politik dan

peraturan, serta perkembangan persaingan),
organisasi (tujuan, kebijakan, prosedur,
struktur organisasi, dan sistem), antar pribadi
(wewenang, kedudukan, empati, dan
persuasi), dan individu (usia, penghasilan,
pendidikan, jab@an, kepribadian, sikap

terhadap risiko, dan kebudayaan) yang ada
dalam proses pembelian.

Jurus-jurus dalam upaya mencapai
sukses dalam teknik pemasaran terdiri
dari lima unsur utama, yaitu:

1) Mengadakanorientasi pasarsebagai
pemenuhan kebutuhan;

2) Meningkatkan kepekaan lingkungan
sekitar, komitmenerhadap perubahan
yang terjadi diwilayah;

Bagaimanapun semua pengusaha
mengharapkan kelanjutan dalam mehjua
hasil produksinya, termasuk petani
bagaimana merekdisa menjual hasil
budidayanya sehingga fenomena petani

atau UKM hanya bisa
memproduksi/membuat kurang adanya
kreatifitas  dalam  menjual  hasil
produksinya diharapkan tidak akan

terjadi. Oleh karena ifubagaimana
seorang pengusahamembangun énsep
dan strategi (produk) apa yang dimiliki
akan menentukan elarah manapasar
yang dituju sudah tersedia memberikan
kepastian sebagai target pas8ehingga,
arah akan menentukan partner/jaringan
kerja.

1. Segmentng

Apa itusegmentaspasar?

Proses membagi total pasar ke dalam

beberapa bagian pasar atau segment

yang mempunyai karakteristik
hampir sama.

Inti  pemasaran strategis modern
terdiri atas tiga langkah pokok (lihat
Gambar 2), yaitu Segmentasi, Penentuan
Pasar Sasaran, dan Positioning. Ketiga
langkah ini sering disebut ST{®egmenting,
Targeting, Positioning) Langkah pertama
adalah segmentasi pasar, yakni
mengidentifikasi dan membentuk kelompok
pembeli yang terpisapisah yang mungkin
membutuhkan produk déatau bauran
pemsaran tersendiri. Langkah kedua adalah
penentuan pasar sasaran, Yyakni tindakan
memilih satu atau lebih segmen pasar untuk

Seminar Nasional dan Proceeding Universitas Dr Soetumabaya 2012

AfLocal Wi sdom

epren



dimasuki/dilayani. Langkah ketiga adalah mengkomunikasi manfaat pokok yang
positioning, yaitu tindakan membangun dan istimewah dari produk di dalam pasar.
Tabel 1
Kondisi Permintaan dan Tugas Pemasaran
Tipe Permintaan | Kondisi Permintaan NEWE! [V Contoh: Tugas Pemasaran
Pemasaran
1. Permintaan negati| Sebagian besar pasi Convertion Menganalisis mengapa pasar
(negatif demand) tidak suka produk marketing tidak menyukai prod ittapakah
tertentu da bahkan program pemasarargyneliputi
mau membayar asal rancang ulangnpduk, harga
terhindar dari produk lebih murah promosig/lebih
itu. Misalnya: positif dpt mempengaruhi
permintaan terhadap keyakinan& sikap pasar.
vaksinasi, operasi
bedah, perawatan
gigi, dll.
2.Tidak ada Konsumen yg dituju | Creation Mencari jalan menghubungkan
permintaan mungkin t tertarik | marketing keuntungan dr produk dgn

(no demand)

atau td mengacuhka
suatu produkMisal:
petani mungkind
tertarik dy metode
pertanian g baru.

kebutuhan dan minat konsume
tersebut.

3. Permintaan laten
(latent demand)

Banyak konsumen yj
memiliki kebutuh,
namun m bs
dipenuhi produk yg
ada saat ini. Contoh:
permintaaraten
akan rokok yg td
berbahaya, lingk yg
lebih aman, dan
mobil bebas polusi.

Developmental
marketing

Mengukur pasar serta
mengembangkan baran dan ja
yang tepat untuk memenuhi
permintaan itu.

Permintaan
menurun
(falling demand)

Permintaan atas satl
atau lebih produk
perusahaan
mengalami

penurunan.

Remarketing

Menganalisis penyebab
terjadinya penurunan pasér
berupaya membalikkan
permintaan menurunlin
pemasaran ul@mprod, misaldg
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Misalnya: universitag
mengalami
penurunan jumlah
calon mahasiswa.

mercari pasar sasaram,b
mengganti karakteristik prod
menyusun komunik efektif.

5. Permintaan Permintaan sangat | Synchro Mengubah pola permintaan
tidak teratur fluktuatif, shgtimbul | marketing melalui penetapan harga
(irregular demand) | masalah fleksibel (flexible pricing) dan
kelebihamkekur insentif lainnya.
kapasitas. Misal:
jumlah angkutan
umum td memadai
pd jam sibuk, tetpi
kosong di jargam
lainnya.
6. Permintaan Organisasi Maintain Mempertahankan tingkat
penuh menghadapi marketing permintaan di tengah

(full demand)

permintaan penuh
bila mereka puas
dengan volume
usalanya.

berubahnya preferensi
konsumen dan persaingan yg
semakin maningkat, misayd
mempertahankah
meningkatkan kualita& terus
memantau kepuasan konsume
unt meyakinkan sginya berjala
dg bak.

7. Permintaan
berlebih
(overful demand)

Jumlah permintaan
jauh lebih banyak
daripada yang ingin
atau mampu dilayan
perusahaan.

Demarketing

Mengurangi permintaan secar:
sementara atau permanen,
misalnya dengan menaikkan
harga dan mengurangi promosg
sertapelayanan.

8. Permintaan yg
tidak bermanfaat

(unwholesome
demand)

Produk yang tidak
berfaedah akan
mengundang usaha
terorganisir untuk
mengurangi
pemakaiannya.
Misalnya kampaye
menentang ekstasi,
minuman keras, film

porno, dll.

Counter
marketing

Membuat orag yang suka
produk tersebut tidak lagi
memakainya, misalnya dengar
menyampaikan pesan menger
dampakdampak negatif produk
tersebuifear communication).

Sumber: Kotler, P. (1994)Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, and Co8ttol,

ed.

Englewood Cliffs, N.J.: Prentiedall International, Inc., pp. 145.
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Segmen Pasar Penentuan Pasar Sasaran Positioning

1.Mengidentifikasi variabel 3.Mengevaluasi daya
segmentasi dan segmentas tarik masimg-2
pasar. segmen.

2.Mengembangkan bentuk 4 Memilih segmen
segmen § menguntungkan. segmen sasaran

5.Mengidentifikasi kosep
positioning yg
memungkinkan bagi
masin@ segmen sasaran.

6.Memilih, mengembgkan,

& mengkomuri konsep
positoning g dipilih.

Gambar: 2
Segmen, Penentuan Pasar Sasaran, dan Positioning

Sumber. Kotler, P. (1994), Marketing Mangement: Analysis, Planning,
Implementation, and Contro8th ed. Englewood Cliffs, N.J.: Prentietall
International, Inc., p. 265.
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a.Preferensi Homogen b. Preferensi Tersebar c. Preferensi Terkelompok
Gambar: 3
Pola Segmentasi Pasar
Berdasarkan segmentasi tersebut, 2. Preferensi Tersebar
kemudian perusahaan berusaha Dalam pola ini, preferensi pelanggan

mengembarign program pemasaran yang
terpisah (umumnya dengan produk yang
berbeda) untuk memenuhi kebutuhan khas
masingmasing segmen. Segmentasi pasar
memiliki tiga macam pola yang berbeda,
yaitu preferensi homogen, preferensi
tersebar, dan preferensi terepok
kelompok (lihat Gambar)3

1. Preferensi Homogen
Dalam pola ini, semua palanggan
secara kasar memiliki preferensi
yang sama. Pasar tidak
menunujukkan segmen alami.

sangat beranekaragam dan berbeda
beda.

Preferensi Terkelompekelompok

Pada pola ini, pasar dapat
menunjukkan  kelompekelompok
preferensi yang terpisghisah, yang
disebut segmen pasar alami.

2. Targeting

Apa yang dimaksud dengan target

pasar?

Bagian daritotal pasar yang dipilih

untuk dilayani Dalam target pasar atau
target marketing perusahaan melakukan
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segmentasi pasar, kemudian memilih
satu atau lebih segmen yang dianggap
paling potensial dan menguntungkan,
serta mengembangkan produk dan
program pemasaran yang dirancang
khusus untuk semensegmen yang
dipilih tersebut.

2.3 Pola Kemtraan Usaha

Kemitraan Usaha adalah jalinan
kerjasama usaha yang saling menguntungkan
antara pengusaha kecil dengan pengusaha
menengah/besar (Perusahaan Mitlgertai
dengan pembinaan dan pengembangan oleh

pengisaha besar, sehingga saling
memerlukan, menguntungkan dan
memperkuat.

1. Tujuan Pengembangan Usaha Pertanian
adalah:
1. Meningkatkan pendapatan
2. Keseimbangan Usaha
3. Meningkatkan kualitas sumberdaya
kelompok
4. Meningkatkan skala usaha dan
5. Meningkatkan ~ kemampuan  usaha,
sehingga kelompok tani/petani menjadi
kelompok tani/ petani yang tangguh dan
mandiri

B. Perusahaan Pengelolah.

a. Perusahaan tidak melakukan
usaha budidaya atau
penangkapan, tetapi memiliki
unit pengolahan.

b. Perusahaan melakukan
pembinaan berupa pelayan
teknologi, saran produksi

permodalan atau kredit dan
pengolahan hasil, menampung
produksi ataumemasarkan hasil
kelompok mitra.

C. Perusahaan Penghela.

a. Perusahaan tidak melakukan
usaha budidaya dan tidak
memiliki unit pengolahan

b. Perusahaan melakukan
pembinaan berupa pelayanan
dalam bidag teknologi,

menampung/ memasarkan hasil
produksi kelompok mitra.

3. PolaKemitraan

Pola kemitraan usaha pertanian yang telah

direkomendasikan yaitu:

Pola inti plasma.

Pola sub kontrak

Pola dagang umum dan
Pola kerjasama operasional.
Pola inti plasma.

Adalah hubungan kemitraan antara
kelompok mitra dengaperusahaan mitra
dimana kelompok mitra bertindak sebagai
plasmainti. (lihat gambadi bawah in)

>0 0 0p

PLASMA PLASMA

PERUSAHAAN INTI

I 1

PLASMA PLASMA

Perusahaan Mitra membina Kelompok
Mitra dalam hal:

a. Penyediaan dan penyiapan lahan

b. Pemberian saprodi.

c. Pemberian  bimbingan  teknis
manajemen usaha dan produksi.

d. Perolehan, penguasaan dan
peningkatan teknologi.

e. Pembiayaan

f. Bantuan lain seperti efesiensi dan
produktifitas usaha.

B. Pola Sub Kontrak
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Adalah hubungan kemitraan antar
kelompok mitra dengan perusahaan
mitra; dimana kelompok mitra
memproduksi komponen yang
diperlukan oleh perusahaan mitra
sebagai bagian dari guuksinya.
(lihat gambar berikyt

PLASMA PLASMA

PERUSAHAAN INTI

I 1

PLASMA PLASMA

Pembinaan Kelompok Mitra
Kelompok Mitra perlu ditingkatkan
kemampuannya dalam hal:

1. Merencanakan Usaha.

2. Melaksanakan dan mentaati
perjanjian kemitraan
3. Memupuk modal dan

memanfaatkan pendapatan secara
rasional.

4. Meningkatkan hubungan
melembaga dengan koperasi.

5. Mencari dan mencapai skala usaha
ekonomi.

Pembinaan Oleh Perusahaan

Mitra

1. Meningkatkan pengetahuan dan
kewirausahaan kelompok mitra.

2. Membantumencarikan fasilitas
kredit yang layak.

3. Mengadakan penelitian,
pengembangan, dan pengaturan
teknologi tepaguna.

4. Melakukan konsultasi dan temu
usaha.

Dalam Kemitraan Usaha Loka
Pengkajian Teknologi Pertanian
Koya Barat, Jayapuraerdasarkan
sumbe  SK. Mentan No.
940/Kpts/01210/1097, Pedoman
Kemitraan Usaha Pertanian

C. Pola Dagang Umum

Adalah hubungan kemitraan antara
kelompok mitra dengan perusahaan
mitra, dimana perusahaan mitra
memasarkan hasil produksi kelompok
mitra memasok kebutuhan perbiaan
mitra.

D. Pola Keagenan

Adalah  hubungan kemitraan antar
kelompok mitra dengan perusahanmitra
dimana kelompok diberi hak khusus
untuk memasarkan barang dasa usaha
pengusaha mitra.

E. Pola Kerjasama Operasional
Agribisnis

Adalah hubungan keinaan antar
kelompok mitra degan perusahaan
mitra, dimana  kelompok mitra
menyediakan modal dan atasarana
untuk mengusahakan/budidaya pertanian.

METODE KEGIATAN
3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitiannya ini adalah
penelitian surveyyaitu denganmelihat
model pehksanaan yang dilakukan
dengan menggunakan metode survey
yang diarahkan untuk memperoleh
informasi yang mendalam dengan
melakukan wawancara, serta
pengumpulan data skunder (dokumen)
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dari para petani, pelaku usaha serta
stakeholder lainnya.

3.2Ruang Lingkup
1. LokasiPenelitian

Lokasi kegiatan dilakukan pada
budidaya bunga krisardi Kecamatan
Tutur Kabupaten Pasuruan
2.Tehnik Sampling

Dengan telah ditentukannya wilayah
kegiatandi Kecamatan Tutur, maka untuk
penetapan responden dengan
menggunakan tehnik sampling
lokasi/wilayah secara purposive yang
didasarkan padgpotensi daya dukung
pengembangan komudity bunga krisan
yang ada di wilayah tersebu€ecamatan
Tutur sampai saat ini terdapat 7 desa
meliputi Desa Tologosari, Gendro,
Wonosari, Kalipucung, Pungging, Tut
dan Bloroh. Jumlah petani bunga krisan di
seluruh Kecamatan Tutur ini kurang lebih
sebanyak 80 orang yang terbagi menjadi 4
kelompok. Keempat kelompok tersebut
adalah: Kelompok Patmasari | menangani
pasca panen; Kelompok Patmasari |II
menangani SLPHT; HKempok Sekar
Alam menangani Pengendalian penyakit;
dan Kelompok Sekar sari yang menangani
Pembibitan.

3.3 Jenis Data dan Metode

Pengumpulan

Sesuai dengan rumusan masalah dan
tujuan dari penelitian ini, dantaranya
membuat modepemasaran usaha yang
bisa membrikan kepastian pada target
pasar petani bunga potonkrisan di
Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan,
maka netode pengumpulan data dengan

melakukan kolekting data dan klasifikasi

data merupakan pendekatan yang tepat
Sedangkan jenis data dikelompokkan
menjali dua yaitu data sekunder dan data
primer.
1. Data Sekunder
Data sekunder berupa dokumen
yang dapat dipertanggungjawabkan
validitasnya. Data sekunder meliputi:
hasil kajian sebelumnya, dadata
statistik, dokumen peraturgreraturan
resmi terkait budidayhasil pertanian
yang telah dikeluarkan pemerintah.
2. Data Primer
Data primer berupa data yang
diambil secara empiris di lokasi
penelitian yaitu dalam kegiatan ini
berupa hasil survei dan wawancara
dengan para stakeholder
(petani/kelompok budidaya krisan;
koperasi; dan pemerintah).
3. Metode Pengumpulan Data
Agar data yang diharapkan dalam
penelitian ini dapat digali secara baik
maka dalam penelitian ini
pengumpulan data dilakukan dengan
cara:
a. Interview yaitu dengan
mengadakan wawancara secara
langsung dengamesponden yang

terkait dengan penelitian ini baik

wawancara terstruktur maupun
tidak terstruktur.
b. Observasi  vyaitu melakukan

pengamatan tidak hanya terbatas
pada obyek manusia, ataupun
lokasi usaha/produksi, tetapi juga
obyekobyek yang lain, seperti
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pasr sasaran, tehnik pemasaran,
modal usahajan sebagainya.

c. Dokumenter vyaitu melakukan
pelacakan terhadap data yang yang
pernah dikumpulkan dan diolah
oleh pihak lain, yang berupa
dokumen dokumen dari instansi
yang terkait dengan penelitian ini.

3.4 Analisis Data

Analisis kualitatif diperoleh dari
data langsung berupa diawawancara,
dan catatan lapanganData kualitatif
dapat menyempurnakan secara
argumentasi dari pihak yang memahami
persoalan penelitian. Analisis Kutdtif
yang digunakan diantaranya;

1. Analisis Deskriptif, yaitu bertujuan
untuk memberikan gambaran umum
mengenai kondisi objek yang akan
diteliti dengan menggunakan
berbagai ukuran pemusatan dan
penyebaran data. Model data yang
akan ditampilkan dari andlisis
deskriptif adalah berupa tampilan

data mengenai fakta dengan
menggunakan tabulasi frekuensi.
Analisis lingkungan  (SWOT)

merupakan suatu prosgsendekatan

yang digunakan untuk menentukan

kearah mana peluangasar dan
tantangan dalam pengembangan usaha
dengan menggunaka sumberdaya, dan
kapabilitas yang dimiliki.

2. Pengelolahadata ini didasarkan atas:

a. Pengumpulan data dengan jalan
mempersiapkan terlebih dahulu
daftar/form/daftar isian ang
dibutuhkan;

b. Interview dalam rangka
sinkronisasi data yang gda

c. Melakukan FGD (Focus Group
Discusson) untuk mendapatkan
masukan dalam rencana
merumukan model  captive
market kepastian target pasar

d. Analisa diskripsi hasil temuan
data sehingga dihasilkan suatu
rekomendasi yang akurat;

e. Merumuskan model captive
market kepastian target pasar
petani bunga pong krisan

IV. HASIL dan PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

Mengingat adanyderbagai aspek
yang perlu dianalisis,dalam rangka
membangun model captive market
kepastian target pasar petani bunga
krisan, maka diperlukan kerangka
analisisdari berbagai aspek. Melipu
1. AnalisisAspek Pasar
Hasil interview yang dilakukanterhadap
para petani bunga krisan di Kecamatan
Tutur, bahwa selama irsebagai tarjet
pasar bunga krisan masih belum ada
pengembangan wilayah lain, yang mana
target pasar adalah 3 kota besar: Malang,
Surabaya, dan BaliDari ketiga daerah
tersebut permintaan paling banyak
berasal dari Bali. Konsumen vyang
membeli bunga krisan tersebut dapat
dikelompokkan menjadi dua golongan
yaitu: Perusahaapérkatoran dan
perorangan Untuk perusahaan antara
lain: PT Wahana Karisma Flora (WKF),
Pasar
Bunga Kayoon, Omnivora, dan
Pengusaha Bunga di Bali.
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Berdasarkan hasil survey terdapat
target pasartersebut terdapat perbedaan

tersebut maka estimasi pendapatangyan
diperoleh petani bunga untuk 1000 m2

dalam sistem penjualan dan setiap kali musn panen adalah sebagai
pembayarannya. Untuk kelompok yang berikut:

pertama (perusahaan/lengad Tabel: 1 Pendapatan

pembelian biasanya dilakukan dengan| No. Keterangan Jumlah
kontrak; penjua| harus Jumlah b|b|t d|tanam
mengantdmengirim bungasampai ke |9+ | (batang) 65,000

. 02 | Kematian 5% 3,250

tempat. Dengan sistem pembayarannya .

: : . Jumlah bunga terjual
dilakukan secara kredit, yakni melakukan| 44 (batang) 61.750
pembayaran 1 bularSedangkan untuk 04 | Harga juallbatang 900
kelompok kedua (perorangan) umumnya| 05 | Pendapatan (Rp.) 55,575,000

pembelia dilakukan di tempat (pembeli
mengambil langsung di kebun) dan
pembayaran dilakukan secara tunai.
Strategi jara petani bunga krisan
dalam meningkatkan usahanydengan
menambah luas areal/ jumlah tanaman
jika terjadi peningkatan permintaan
terhadap bung&risan. Biasanya terjadi
pada bulafbulan besar, dan musim pesta
pernikahan Selain jumlah permintaan,
harga jual juga akan mempengaruhi
minat petani untuk melakukan usaha
budidaya bunga krisan. Jika harga jual
cukup menguntungkan mereka akan
meningkatkarkapasitas produksinya

2. Analisis Pendapatan
Besar kecil hasil produksi yang
diperoleh petani dari usaha budidaya

bunga krisan ini adalah berupa penjualan
bunga hasil produksi tersebutAda
beberapa pendekatan untuk menghitung
pendapatan usaha bddya bunga krisan
seperti berikut hasil temuan di lapangan:
Harga jual bunga krisan = Rp. 900/batang

Dari hasil pendapatan yang diperoleh
tentunya terdapat angka kematian bibit
yang ditanansebesar 5%dengan asumsi

Sumber: Data primer diolah

lapangan

hasil
setelah

.Analisis Perhitungan LakRugi
Berdasarkan
dan

surevy
dilakukan

perhitungan pendapatan dan biaya seperti

tersebut di

atas

maka

besarnya

keuntungan yang peroleh petani setiap
tahun untuk lahan seludsD00 m2 adalah

sebagai berikut
Tabel: 2 Pendapatan

No. Keterangan Per Panen | Per Tahun
1 Pendapatan | 55,575,000| 166,725,000
Biaya
Operasional dar
2 | Pemeliharaan

a. Biaya Tenagg
Kerja 3,517,500 | 10,552,890
b. Biaya Sarana|
Produksi 19.270,000| 68,362,500
Sub Total 22,787,500| 68,362,500
Biaya Sewa
Lahan dan

3 | Penyusutan -
a. Sewa Tanah | 333,333 1,000,000
b. Rumah
Plastik 3,888,889 | 11,666,667
c. Power
Spreyer 111,111 333,333
d. Tandon Air 166,67 500,000
e. Selang 333,333 1,000,000
f. Jaring 666,667 2,000,000
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Penegak
Tanaman
Sub Total 5,500,000 | 16,500,000
Total Biaya
Produksi 28,287,500 84,862,500
Laba (Rugi)
4 | Bersih 28,287,500 84,862,500
5 | Investasi Awal | 52,500,000, 52,500,@0
Profitabilitas
6 | (RO 52% 156%

Sumber: Data primer diolah

Hasil perhitungarsecara globatli atas terlihat
bahwa usaha budidaya bunga krisan
secara finansial, sangat menguntungkan.
Artinya, dalam satu kali musim tanam dapat
menghasilkan keuntuag sebesar 52%lari
dana yang diinvestasikan. Sehingga dalam

1 tahun terjadi 3 kali musim tanam (3 kali
panen), maka tingkat keuntungan setiap tahun
sebesar 156%lika diperhatikan kondisi saat
ini, para petani terlihat lebih optimis dengan
adanya irgnsites permintaan pasar sebagai
target pasar yang dibangun dengan sistem
jaringan.

4. Kendaladalam menjalankabsaha
Berhadasarkan hasil analisis

diagnosis faktor eksternal dan internal dari
masingmasing aspek yang terkait dengan
agribisnis bunga krisadapat diiedentifikasi
berbagai kendala yang dihadapi oleh para
petani Krisan di Kecamatan Tutur. Kendala
kendala tersebut antara lain:

a. Keterbatasan penyediaan bibit

Dari hasil survey diketahui bahwa
seringkali para petani mengalami
kekurangan bibit. Julah bibit yang
diperoleh lebih sedikit dari jumlah yang

diminta petani. Tingkat ketergantungan
pengadaan bibit kepada pihak ketiga
(pensuplai bibit) masih sangat tinggi.
Hingga saat ini kebutuhan bibit sebagian

besar (sekitar70%) masih mendatangkan
dari luar, salah satu di antaranya adalah
melalui PT Konindo Flora Bandung.
Sisanya sekitar 30% berasal dari
penangkaran sendiri.

b. Jenis dan kualitas bibit tidak sesuai
dengan permintaan pasar

Selain keterbatasan penyediaan bibit,
seringkali jenis dan kualitas bt tidak
sesuai permintaan pasar. Para petani
tidak dapat memilih jenis varietas sesuai
yang diinginkan, malainkan ditentukan

oleh pemilik (suplier) bibit. Dengan
kondisi yang seperti itu seringkali
setelah dibudidaya, bunga  yang
dihasilkan kurang dinmati oleh

konsumen, sehingga hasil panen menjadi
tidak laku.

c. Sebagaian Petani melakukan
budidaya tidak sesuai SOP
Sebagian petani melakukan budidaya

tidak mengikutiti petunjuk teknis sesuai
SOP. Kondisi tersebut mengakibatkan
kualitas bunga yang dihasilk juga
kurang baik.

d. Para pelaku usaha bunga krisan
(petani/kelompok tani) tidak menguasai
bisnis bunga krisan dari hulu sampai ke
hilir.

Petanihanya berkonsentrasi pada salah satu
bagian dari bisnis bunga krisan, yakni hanya
berkonsentrasi pada budideradangkan
pembibitan (sebagai hulu) dan pemasaran
(sebagai hilir) tidak dikuasai. Sehingga para
petani sering mengalami kendatialam
pengadaan bibit dan pemasaran hasil
produksi. Sering kali terjadi pada event
event tertentu permintaan sangat tinggi,
namw para petani tidak  dapat
memenumya karena kehabisan stock.
Disisi lain, pada bulafulan tertentu,
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permintaan meradami penurunan,
sementarapetani tidak mengetahui dan
menguasai pasar, sehingga hasil produksi
banyak yang tidak terjual.

e. Keterbatasam Madal Usaha

Pelaku usaha agribisnis bunga krisan di
Kecamatan Tutur umumnya adalah para
petani kecil dengan luas lahan sekitar 1.000
M2. Dengan kondisi seperti itu para petani
tersebut hanya memiliki modal usaha yang
terbatas.

4.2 Pembahasan

Tehnik analisisSWOT merupakan profil

dari sumber daya tdngibles maupun

intangibleg dan kapabilitas yang dimiliki

perusahaan untuk mendiagnosis hasil
dengan menilai peluang, dan tantangan
ke depan. Tehnik analisis lingkungan
digunakan untuk memberikan gambaran
model usaha yang bagaimanakah untuk
memberikan kepastian target pasar untuk
petani bunga krisan di Kecamatan Tutur

Kabupaten Pasuruan yang sesuai dengan

kondisi saat ini.

1. Kekuatan

1. Sangat menguntungkan petani
karena budidaya bunga krisan bisa tiga
kali (3) masganen;

2. Hasil usaha menjanjikan. Secara
finansial, pengembangan  agribisnis
bunga krisan sangat menguntungkan
bagi para pelaku wusaha (petani),
karena menghasilkan keuntungan yang
sangat tinggi mencapai 1®%
per tahun dari biaya investasi;

3. Adanya peluangyang bagus, potensi
pasar cukup besar. Mengingat hingga
saat ini pangsa pasar yang
dimasuki baru tiga daerah yaitu Bali,
Surabaya dan Malandvasih terdapat

kotakota besar lain seperti Jakarta,
Bandung dan Semarang yang belum
dimasuki;

4. Adanya political will yang kuat dari
Pemerintah Kabupaten Pasuruan dalam
mendorong pengembangan Agribisnis
Bunga Krisan di Kecamatan Tutur;

2. Kelemahan

1. Teknologi budidaya masih tradisional;
2. Sulit untuk mendapatkan jenis varietas
baru;

3. Belum dapat memimpin pasar;

4. Permirtaan belum kontinu, sehingga
kurangnya kepastian pasar;

5. Fasilitas sarana penyimpanan pasca
panen sangat minim;

Kurangnya jaminan modal usah
Tehnik pembayaran penjualan.

Peluang

Berkembangnya teknologi budidaya

sangat memungkinkan produksi bunga

potong kisan semakin memiliki daya
tawar tinggi;

2. Semakin membaiknya perekonomian
nasional akan mengakibatkan daya
beli masyarakat dan kecenderungan
perubahan gaya hidup semakin
meningkat;

3. Pasar garapan bunga potong krisan

dalam negeri selain kotota besar,

perkaitoran, perhotelan,
perseorangardan industri pengolahan
masih terbuka.

W N

4. Tantangan
1. Jenis varietas bunga krisan ekspor
semakin bervariasi;
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2. Budidaya bibit krisan sangat

menjanjikan, mengingat saat ini 70%
masih disuplay dari luar
Gambar: 4

MODEL CAPTIVE MARKET PETANI

3. tidak memiki lisensi untuk
pengembangan bunga krisan dari
negeri asal bunga krisan

Inzentif/Kebijakan

PEMERINTAH:
Pemda/Dinas

# Din3s Pertanian
# Dinas Koperasi dan UKM

&

¥ P —_—

Pemberdayaan

pembinaan

Menjamin Maodal Kerja
[Hibah}

PETANI/KELOMPOK USAHA: Pemasck Hasil

Pendampingan,/Pengadministrasian

Penampungan hasil produksi [cold storage)

Aliran
dana/Kredit

KOPERASI:

Penjualan
Haszil Produksi

=== =

PEI‘[‘EF}'!HI‘I

PERUSAHAAN INTI:
Industri Pengolahan, PD Teh Krisan
Singkawang, Coolant, ......

1. pembelian haszil produksi petani
Standarizasi harga dan kualitas
. Stabilizaziharga

Kesepakatan pembayaran

Produksi
1. Menanam bumga/pembibitan | _ _ _ 5
lihara szebelum hinzza L
2 Mems | 2. Monitoring
pasca panen c
3. Membangun ;aringan Penyaluran kredit, : o
sertifikat Tanah, G FELETE
Imvestasi,
A .
| Modal Kerja Jaminan T
| Pembelian |
! Hasil Produksi
! W
1
1
1
1
1
e o e e e e e e e =
Bantuan Sarana ES
Bimbingan Teknis ES
SR 4.
Ket:
Aliran Dana
________ Aliran Non Dana
Berdasarkan hasil survey dan analisis

lingkungan yang telah diuraikan tersebut,
maka model usaha untuk menjaga kepastian
target pasar budaya bung krisan adalah
tampak Gambar 4.

Dalam model captive market tersebut
budidaya risan

bunga membangun

Penyaluran Modal kerja

terbentuk yaitK o per as i Kr i
Mitradod dan asosiash kr
mana koperasi sebagai coordinator dalam
pengelolaan sampai wigan pendampingan.
Dukungan pemerintah sangat berperan dalam
menyikapi keberadaan kelompok tani melalui
koperasi untuk pemberdayaan secara mandiri
dalm mengakses modal usaha kelembagaan
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keuangan/perbankan UMKM atau sejenisnya.
Melalui kemitraan secara fsdu dengan

model captive market dengan perusahaan
mitra yang memproduksi bahan dasar olahan
krisan akan menjadikan para petani bunga
krisan di Kecamatan Tutur mempunyai

epastian target pasar secara berkelanjutan.

Dari beberapa pola kemitraan yang
direkamendasikandari dinas/penmaerintah
(telah diuraikan di depan) maka model
kemitraan terpadu sangat menjanjikan
petani bunga krisanKarena dengan model
kemitraan, jalinan kerjasama usaha akan
saling menguntungkanantara pengusaha
kecil dengan pengusaha nemgah/besar
(Perusahaan Mitra)yang disertai dengan
pembinaan dan pengembangaengusaha
besar, sehingga saling memerlukan,
menguntungkan dan memperkuat.
V. KESIMPULAN dan SARAN
5.1Kesimpulan

1. Dilihat dari aspek ekonomi dan sosial
pengembangan bungérisan sangt
membantu dan bermanfaat bagi
masyarakat dan perekonomian daerah,
karena usaha tersebut banyak membuka
kesempatan kerja dan berusaha bagi
masyarakat sekitarnya

2. Belum memiliki kepastian target pasar.
Namun dari hasil interview para petani
aspek psar masih potensi untukdi
dikembanggan. Kurangnya informasi
pasar kadang membuat hasil panen
kurang laku di pasama sehingga
membuat petani rugi;

3. Sebagaian besar status tanah garapan
milik petani belum sertifikasi. Hal ini
yang menyebabkan adanya
keterbatasa jaminan untuk akses ke
lembaga keuangan (fisible namun tidak
bankable)

4. Sumber Daya Manusia yang tersedia

cukup banyak, namun perlu
pembinaan lebih lanjut sehingga
secara teknis dapat memenuhi
standar;

5. Sudah terbentuk beberapa

kelembagaan kelompok ria seperti:
Koperasi Krisan
asosi asi krisan
belum berfungsi secara maksimal;

6. Secara  finansial, = pengembangan
agribisnis  bunga  krisan  sangat
menguntungkan bagi para pelaku
usaha (petani), karena menghasilkan
keuntungan yang sangat tinggi
mencapai 168% per tahundari biaya
investasi.

5.2Saran

Bisnis bunga potong krisan memiliki
prospek yang cerah. Maka, budidaya
petani bunga krisan di Kecamatan Tutur
ini, diperlukan suatu rencana usaha
(business plan pengembangan secara
jelas, yang nantinya rencana informasi
ini selain berguna bagi pengembangan
petani itu sendiri juga diperuntukan
pihak luar/ investor.  Untuk
merealisasikan hal tersebut baik dari
aspek teknis maupun manajemen ada
beberapa yang bisa dilakukan antara lain

I. Analisis Aspek Teknis

II. Aspek Sumber Daya Manusia Dan

Kelembagaan

lll. Aspek Pemasaran

IV. Aspek Keuangan

Kemitraan terpadudengan perusahaan
mitra, sebaiknya ada jaminan dari
pemerintah setempat sehingga akan
berdampak jangka panjang dala
memberikan kepastian target pasar.
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Seminar Nasional ini merupakan forum bagi peneliti di Indonesia yang
memfokuskan diri pada pengembangan kewirausahaan dengan menggali

Local Wisdom yang ada.
Adapun bidang kajiannya meliputi:

1. Sumber Daya Manusia, yang
difokuskan pada “Upaya
Penggalian Local Wisdom untuk
Mencetak Sumber Daya Manusia
yang Berkualitas dan Berjiwa
Entreprenurship dalam rangka
Menumbuhkembangkan UKM dan
Koperasi”.

2. Permodalan, yang difokuskan
pada “Peran Local Wisdom dalam
Penguatan Permodalan untuk
Mendorong Peningkatan Aktivitas
Entreprenurship dan Percepatan
Pertumbuhan Entreprenur-
Entreprenur Baru”.

3. Kebijakan, yang difokuskan pada
“Konstruksi Kebijakan di Bidang UKM
dan Koperasi yang Berbasis Local
Wisdom untuk Mempermudah Aktivitas
Entreprenurship dan Melindungi
Entreprenur-Entreprenur Baru”.

4. Pemasaran, yang difokuskan pada
Pengembangan Pemasaran dan Jarisan
Usaha bagi UKM dan Koperasi dengan
Pendekatan Local Wisdom”.

5. Kreativitas dan Teknologi, yang
difokuskan pada “Mewujudkan Kreativitas
Local Wisdom  Entreprenurship Melalui
Penciptaan Produk-Produk Unggulan yang
Memanfaatkan Kemajuan Teknologi dan
Mempunyai Daya Saing Global”.
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