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ABSTRACT

This research, aimed at determining alternative marketing strategies especially the marketing mix for home industry of palm sugar in Tomohon. 

The method of analysis used are the SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) and SPACE (Stategic Position and Action Evaluation).

The results show that the home industry of palm sugar has strengths: product quality is good, as well as the availability of labors and natural resources, and capital required is relatively small. While weakness its are the packaging process of products produced still wears banana leaves and seems unattractive, not having brand and product labels, the promotions which is still not optimal, as well as long distribution channels and price information that are still lacking. Opportunities that need to be explored in home industries of palm sugar in Tomohon consist of  technological developments, the opening of export markets,
partnership with food companies and changes in population. While threats
encountered are changes of the consumer tastes and the emergence of similar products from other regions. The marketing position of palm sugar in home industries Tomohon is located in quadrant I. The strategy adopted in the marketing of this home industries has opportunity and strength in such a way that it can take advantage of existing opportunities. Appropriate strategy in this condition is to support an aggressive growth policy (Growth Oriented Strategy).

From this research, it can be concluded that alternative marketing strategies described in obtaining the marketing mix through the matrix of SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) are as follow : the improvement of the  product  quality with packaging that makes it higienic and more attractive than other similar products, the determination of price by cost-oriented,
promotion by making brochures through cooperation with the department of tourism and hospitality or the promotion via the Internet, establishing business partnerships with companies of food / beverage and supermarket, the distribution of product by expanding marketing using networking technology. And for the suggestions are to build a self production community  such as Village Unit Cooperation (KUD) to help the direct marketing of palm sugar and the increasing of the quality of human resource the home industrial entrepreneurs of palm sugar in Tomohon through integrated training both internal training from relevant agencies, as well as bringing marketing professionals or academic trainers by the government Tomohon especially Department of Industry and Trade.

Keywords : Marketing Strategy, Home Industry
ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menentukan alternatif strategi pemasaran khususnya bauran pemasaran bagi industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon.


Metode analisis yang digunakan analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) dan SPACE (Stategic Position and Action Evaluation).

Hasil penelitian  menunjukkan bahwa industri rumah tangga gula aren memiliki kekuatan kualitas produk yang dihasilkan sudah baik, memiliki ketersediaaan tenaga kerja, memiliki ketersediaaan bahan baku, dan modal yang dibutuhkan relatif sedikit. Sedangkan kelemahan yaitu kemasan produk yang dihasilkan masih memakai daun pisang dan tidak menarik, belum memiliki merek dan label produk, promosi yang dilakukan belum optimal, saluran distribusi yang panjang dan minimnya sumber informasi harga. Peluang yang ada untuk dapat dimanfaatkan industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon terdiri dari perkembangan teknologi, terbukanya pasar ekspor, kerjasama kemitraan dengan perusahaan makanan dan perubahan jumlah penduduk. Sedangkan ancaman yang dihadapi adalah perubahan selera konsumen dan munculnya produk sejenis dari daerah lain. Posisi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon berada pada kuadran I. Strategi yang diterapkan dalam pemasaran industri rumah tangga ini memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang sesuai dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy). 

Dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa alternatif strategi pemasaran yang dijabarkan dalam bauran pemasaran yang diperoleh melalui matriks SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) adalah sebagai berikut: peningkatan kualitas produk dengan membuat kemasan yang higienes dan lebih menarik dari produk sejenis lainnya, penetapan harga yang berorientasi biaya, promosi dengan membuat brosur melalui kerjasama dengan dinas pariwisata dan perhotelan ataupun melakukan promosi melalui internet, peningkatan  kerjasama kemitraan usaha dengan perusahaan makanan/minuman dan supermarket, perluasan jaringan pemasaran dengan memanfaatkan jaringan teknologi. Adapun saran yang dapat diajukan adalah perlu adanya lembaga swadaya masyarakat seperti Koperasi Unit Desa (KUD) untuk membantu pemasaran gula aren secara langsung dan pengembangan mutu SDM dari pengusaha - pengusaha industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon melalui pelatihan terpadu baik pelatihan internal dari instansi terkait maupun mendatangkan pakar dari luar atau lingkungan akademis oleh Pemerintah Kota Tomohon khususnya Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kota Tomohon.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Industri Rumah Tangga

I. PENDAHULUAN

A.  Latar Belakang

Salah satu upaya yang paling tepat dalam pemberdayaan ekonomi kerakyatan adalah mengembangkan kegiatan ekonomi yang menjadi tumpuan kehidupan ekonomi seluruh rakyat dan mampu mengakomodasi keberadaan sumber daya manusia yang ada. Pengembangan usaha kecil (industri kecil dan industri rumah tangga) merupakan alternatif pilihan yang menggambarkan hal tersebut.
Kebijakan otonomi daerah, membuat Tomohon harus mampu mengembangkan potensi ekonominya dengan menghasilkan produk-produk unggulan. Salah satu potensi ekonomi yang dimiliki Kota Tomohon adalah tanaman aren yang menghasilkan nira dan dapat diolah menjadi gula cetak. Industri rumah tangga gula aren yang diolah menjadi gula cetak di Kota Tomohon tersebar di berbagai wilayah kecamatan seperti Tomohon Timur, Tomohon Barat dan Tomohon Utara. Di antara beberapa industri rumah tangga gula aren yang ada di Kota Tomohon, yang cukup menonjol adalah sentra industri rumah tangga gula aren yang terletak di Kelurahan Tara-tara, Kelurahan Kumelembuai dan Kelurahan Kayawu. Perkembangan industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon saat ini mengalami peningkatan yang cukup menggembirakan dalam kurun waktu 2009-2010.
Industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon masih menghadapi permasalahan pemasaran seperti kesulitan dalam mencapai tujuan pasar, sebagian besar gula aren diperdagangkan secara tradisional untuk memenuhi permintaan pasar lokal dan hanya sebagian kecil dipasarkan di luar Kota Tomohon, pengemasan produk yang kurang menarik, rantai pemasaran yang panjang sehingga harga yang ditawarkan tergantung pada pedagang pengumpul. 
Berdasarkan uraian di atas maka diperlukan penelitian terhadap penentuan strategi pemasaran khususnya bauran pemasaran bagi industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon Sulawesi Utara dalam rangka mendukung pembangunan ekonomi daerah. 
B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian adalah bagaimana strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon?
C. Tujuan Penelitian



Penelitian ini bertujuan untuk menyusun strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon Sulawesi Utara.
D. Manfaat Penelitian

1. Penelitian ini bermanfaat untuk menambah wawasan dan pengetahuan khususnya mengenai sektor industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon Sulawesi Utara serta sebagai bahan acuan bagi penelitian sejenis dalam usaha pengembangan lebih lanjut.

2. Bagi pengusaha kecil, khususnya industri gula aren bisa dijadikan masukan dalam menentukan strategi pemasaran yang sesuai sehingga lebih maju dan berkembang.
3. Sebagai bahan masukan bagi para pembuat kebijakan yang berhubungan dengan pembangunan ekonomi Kota Tomohon khususnya dalam pengembangan sektor industri rumah tangga gula aren.
II. TINJAUAN PUSTAKA
A. Peran Industri Rumah Tangga Dalam Pembangunan Wilayah
Pembangunan wilayah pada hakekatnya merupakan suatu perubahan atau pelaksanaan pembangunan nasional yang dilaksanakan di suatu wilayah yang harus disesuaikan dengan kondisi dan potensi lingkungan yang terdapat di daerah tersebut untuk meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Potensi tersebut tidak hanya terbatas pada potensi fisik saja, melainkan juga meliputi berbagai aspek lainnya yang meliputi sosial, budaya dan politik. Dengan demikian, pembangunan wilayah merupakan bagian dari pembangunan nasional yang melibatkan perencanaan, pelaksanaan, monitoring dan  evaluasi disuatu wilayah berdasarkan pertimbangan kondisi setempat dan ditujukan untuk memperbaiki tingkat kesejahteraan masyarakat. 

Menurut Tarigan (2004) untuk mengembangkan perekonomian regional perlu didorong pertumbuhan sektor basis (ekspor) dan sektor non basis.  Dalam suatu wilayah sektor basis adalah sektor yang menjual produknya keluar wilayah  atau sektor basis adalah kegiatan yang mengekspor barang dan jasa ke tempat-tempat di luar batas-batas perekonomian masyarakat yang bersangkutan atau yang memasarkan barang dan jasa mereka kepada orang-orang yang datang dari luar perbatasan perekonomian masyarakat yang bersangkutan. Untuk melihat apakah pasar produk yang dihasilkan memiliki tingkat kebasisan pada suatu wilayah terjadap jangkauan produk sebagai berikut:

a. Jangkauan pemasarannya hanya pada beberapa desa

b. Jangkauan pemasarannya hanya pada beberapa kecamatan

c. Jangkauan pemasaran hanya pada satu propinsi

d. Jangkauan pemasaran hanya pada wilayah

e. Jangkauan pemasaran mencakup beberapa wilayah dan eksport

Jadi, makin luas wilayah pemasaran suatu produk, pasar makin tidak mudah jenuh yang berarti tingkat kebasisan makin tinggi. Produk yang tingkat kebasisan  yang lebih tinggi  harus diprioritaskan bagi setiap daerah kabupaten/kota untuk dikembangkan karena pasar tidak mudah jenuh.
Dengan adanya industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon mendorong adanya kegiatan produksi yang memanfaatkan sumber daya alam yang terkandung dalam wilayah tersebut. Kehadiran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat memainkan peranan penting untuk menjaga dinamika pertumbuhan dan perluasan manfaat ekonomi bagi masyarakat luas. Industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon berperan bukan saja pada aspek sosial seperti pengentasan kemiskinan, pemerataan kesempatan kerja tetapi industri rumah tangga juga dapat menjadi sumber pertumbuhan ekonomi pada sektor industri dan ekspor yang memiliki pengaruh dan berkaitan langsung dengan kehidupan ekonomi di Kota Tomohon.
B.   Strategi Pemasaran 


Menurut Assauri (2007), strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan, sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. Oleh karena itu penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan eksternal dan internal perusahaan melalui analisis keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisis kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya. 
Tjiptono (2008) berpendapat bahwa, kemampuan strategi pemasaran suatu industri untuk menghadapi setiap perubahan kondisi pasar dan faktor biaya tergantung pada faktor-faktor sebagai berikut yaitu:

1. Faktor Lingkungan

2. Faktor Pasar

3. Persaingan

4. Analisis Kemampuan Internal

5. Perilaku Konsumen

6. Analisis Ekonomi
C.  Bauran Pemasaran
Pemasaran yang optimal dan memberikan hasil yang memuaskan apabila perusahaan mampu mengadakan Marketing mix atau bauran pemasaran dengan baik dan terpadu , direncanakan dengan baik, serta dikendalikan dengan baik pula. Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat variabel inti sistem pemasaran perusahaan yaitu; produk, harga, promosi, dan distribusi (Swastha dan Sukotjo, 1995)
a)  Produk
Menurut Tjiptono (2008), produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan  produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,  digunakan, atau dikonsumsi pasar yang bersangkutan. Sedangkan menurut Kotler (2008), produk adalah sesuatu yang dapat diberikan kepada seseorang guna memuaskan sesuatu keinginan atau kebutuhan atau dapat juga dikatakan sebagai kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan kepada pasar sasaran. 
Secara rinci konsep produk total meliputi barang, kemasan, merek, label, pelayanan, dan jaminan.

b) Harga dan Prosedur Penetapannya
Menurut Tjiptono (2008) harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan dan pendapatan bagi industri. Selain itu, dalam penetapan harga perlu diperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhinya, baik itu langsung maupun tidak langsung. Faktor yang mempengaruhi secara langsung yaitu harga bahan baku, biaya produksi, biaya pemasaran, adanya peraturan pemerintah, dan lainnya. Faktor yang tidak langsung yaitu harga produk sejenis yang dijual oleh para pesaing, pengaruh harga terhadap hubungan antara produk subtitusi dan produk komplementer, serta potongan untuk para penyalur dan konsumen. Dimana tujuan dari penetapan harga yaitu :

1. Memperoleh laba yang maksimum.

2. Mendapatkan market share (pasar sasaran) tentu.  Hal  ini  dikarenakan  perusahaan percaya bahwa dengan bertambahnya market share maka akan meningkatkan keuntungan di masa depan.

3. Market skimming, dimana perusahaan mengambil manfaat memperoleh keuntungan dari bersedianya pembeli membayar dengan harga yang lebih tinggi dari pembeli yang lain.

4. Mencapai tingkat penerimaan penjualan maksimum pada waktu itu.

5. Mencapai keuntungan yang ditargetkan yaitu untuk mencapai tingkat laba yang memuaskan.

6. Mempromosikan produk, dimana perusahaan menetapkan harga khusus yang rendah untuk mendorong penjualan bagi produknya.

Terdapat tiga kelompok dalam penetapan harga yaitu :

a.  Penetapan harga dengan orientasi biaya.

b. Penetapan harga dengan orientasi permintaan.

c. Penetapan harga dengan orientasi persaingan.

c)  Promosi 
Pemasaran modern menghendaki lebih daripada mengembangkan produk yang baik, menetapkan harga yang bersaing dan memungkinkan dijangkau pelanggan sasaran. Perusahaan juga harus mampu mengkomunikasikan dengan pelanggan yang ada maupun yang potensial. Komunikasi pemasaran ini dilakukan perusahaan melalui promosi.
Menurut Kotler (2002), promosi merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk meyakinkan pelanggan agar membeli produk tersebut. Bauran promosi terdiri dari empat alat utama, yaitu pengiklanan, promosi penjualan, publisitas dan penjualan pribadi. 

1. Pengiklanan (Adversiting)
2. Penjualan pribadi (Personal selling)
3. Promosi penjualan (Sales promotion)
4. Publisitas (publicy)
d) Saluran Distribusi
Menurut Tjiptono (2008) pendistribusian merupakan kegiatan pemasaran yang berusaha untuk memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen sampai kepada konsumen sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat yang dibutuhkan). Menurut Kotler (2002) saluran distribusi dapat dilihat sebagai sekumpulan organisasi independen yang terlibat dalam proses membuat suatu produk atau jasa tersedia untuk digunakan atau dikonsumsi.
Saluran pemasaran dapat dibedakan menurut tingkatannya. Tiap perantara yang melakukan tugas membawa produk dan kepengusaha annya lebih dekat ke pembeli akhir merupakan satu tingkatan. Terdapat beberapa saluran pemasaran barang konsumsi dengan panjang yang berbeda, antara lain sebagai berikut :

1. Saluran  nol  tingkat  terdiri  dari  seorang  produsen  yang  langsung menjual ke pelanggan terakhir.

2. Saluran satu tingkat terdiri satu perantara penjualan, seperti eceran.

3. Saluran dua tingkat terdiri dari dua perantara. Dalam pasar barang- barang konsumsi, biasanya adalah pedagang besar dan pedagang eceran.

4. Saluran tiga tingkat terdiri dari tiga perantara. Contohnya, pedagang besar  menjual  ke  pemborong,  yang  akan  menjualnya  ke  beberapa pengecer kecil.
D.  Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threats)

Analisis SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, strengths)  adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan, (weakness) dan ancaman (threats). Analisis SWOT membandingkan antara faktor eksternal; peluang dan ancaman dengan faktor internal; kekuatan dan kelemahan (Rangkuti, 2006). Analisis SWOT pada dasarnya mencakup analisis faktor eksternal dan faktor internal. Dalam analisis SWOT, dilakukan perbandingan antara faktor – faktor strategis internal maupun eksterna untuk memperoleh strategi terhadap masing – masing faktor tersebut, kemudian dilakukan skoring. Berdasarkan hasil yang diperoleh kemudian ditentukan fokus rekomendasi strategi. 
E.  Matriks SPACE (Stategic Position and Action Evaluation)
Matriks Space dipakai untuk memetakan kondisi perusahaan dengan menggunakan diagram cartesius yang terdiri dari empat kuadran dengan skala ukuran yang sama. Masing – masing sumbu dari matriks SPACE menyatakan dua dimensi, yaitu Dimensi Internal pada sumbu X dan Dimensi Eksternal pada sumbu Y. 
Gambar 1. Matriks SPACE
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Sumber : Umar, 2001
F.  Matriks Internal – Eksternal (I-E Matriks)
Matriks Internal – Eksternal bermanfaat untuk memposisikan strategi bisnis suatu perusahaan yang terdiri dari 9 sel. IE Matriks terdiri dari dua dimensi, yaitu skor total dari Faktor Eksternal (EFE) pada sumbu X dan skor total dari Faktor Internal (IFE) pada sumbu Y.
Gambar 2. Matriks Internal – Eksternal
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G.  Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan alat analisis penting yang dapat digunakan dalam mengembangkan empat macam strategi. Empat macam strategi tersebut adalah:
Tabel 3.  Matrik SWOT

	                             Internal

     Eksternal
	STRENGHTS 
(S)


	WEAKNESSES 
(W)

	OPPORTUNITIES 

(O)

	STRATEGI (S-O)
Ciptakan strategi yang

menggunakan kekuatan

untuk memanfaatkan

peluang
	STRATEGI (W-O)
Ciptakan strategi

yang meminimalkan

kelemahan untuk

memanfaatkan

peluang

	TREATHS
 (T)


	STRATEGI (S-T)
Ciptakan strategi yang

menggunakan kekuatan

untuk mengatasi

ancaman
	STRATEGI (W-T)
Ciptakan strategi

yang meminimalkan

kelemahan dan

menghindari

ancaman


Sumber : (Hunger dan Wheleen, 2003)
H. Kerangka Pemikiran

Secara diagram keseluruhan kerangka pemikiran konseptual perumusan strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat dilihat pada gambar 3. Berikut ini :
Gambar 3.  Kerangka Pemikiran Teoritis dalam Strategi Pemasaran Industri Rumah Tangga gula Aren di Kota Tomohon













III. METODE PENELITIAN

A.   Waktu dan Lokasi Penelitian

Penelitian ini dimulai pada bulan April sampai awal Agustus 2011, dengan lokasi pelaksanaan di Kota Tomohon khususnya Kelurahan Kumelembuai, Kelurahan Tara-tara  dan Kelurahan Kayawu, Propinsi Sulawesi Utara. 
B. Teknik Pengambilan Sampel
Jumlah sampel adalah 25  pengusaha industri rumah tangga gula aren, yaitu 4 pengusaha  dari Kelurahan Tara-tara, 6 pengusaha  dari Kelurahan Kumelembuai dan 15 pengusaha dari Kelurahan Kayawu.  Sampel ditentukan dengan menggunakan metode random sampling, sampel diambil secara acak.  
C. Metode Pengolahan dan Analisis Data
Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis deskriptif, yaitu pengumpulan data yang dilakukan untuk menjawab permasalahan yang ada dan dilakukan dalam bentuk survey  pengambilan contoh menggunakan metode random sampling, sampel diambil secara acak. Langkah-langkah yang dilakukan analisis strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon adalah sebagai berikut :

1. Analisis SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) digunakan untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal secara sistematis.
2. Matriks SPACE yang digunakan untuk dapat melihat posisi strategis dalam pemasaran industri rumah tangga gula aren.
3. Matriks SWOT merupakan analisis yang menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi dan disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan untuk merumuskan strategi pemasaran dengan memanfaatkan bauran pemasaran 4P (product, price, place, promotion).
D. Model Analisis Data
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Analisis SWOT. Nilai pada bobot dan rating ditentukan berdasarkan hasil observasi dan wawancara dengan menggunakan instrument pertanyaan/kuesioner (Umar, 2001).

a. Bobot yang ditentukan berdasarkan penting atau tidak pentingnya suatu variabel yang terdapat dalam strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon meliputi faktor internal maupun faktor eksternal.
	          Keterangan                        Bobot                          Keterangan

(Kekuatan dan Kelemahan)                                   (Peluang dan Ancaman)

	      Lebih Penting                            3                          Lebih Penting

      Sama Penting                            2                          Sama Penting

      Kurang Penting                         1                          Kurang Penting


b. Rating ditentukan berdasarkan kuat atau lemahnya suatu variabel mempegaruhi variabel lainnya dalam pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon
	          Keterangan                        Rating                          Keterangan

(Kekuatan dan Kelemahan)                                       (Peluang dan Ancaman)

	      Kekuatan Utama                        4                          Sangat Tinggi
      Kekuatan Minor                         3                          Tinggi
      Kelemahan Minor                      2                           Rendah
      Kelemahan Utama                     1                           Sangat Rendah


IV . HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Kota Tomohon
1. Kondisi Fisik Wilayah

Tomohon adalah salah satu Kota di Provinsi Sulawesi Utara, berjarak sekitar 23 km dari Manado, ibukota Provinsi Sulawesi Utara.  Kota Tomohon terdiri atas 5 kecamatan, dimana kecamatan terluas adalah kecamatan Tomohon Utara (34,85 km2) dan kecamatan Tomohon Timur sebagai kecamatan terkecil (11,87 km2).

a. Letak dan Luas Wilayah. Kota Tomohon adalah daerah administrasi tingkat II yang paling kecil luas wilayahnya, terletak pada 000 15’ 00” - 000 24’ 00” Lintang Utara dan 1240 44’ 30” - 1250 17’ 30” Bujur Timur dengan luas wilayah 114,20 km2 atau 1 % dari total luas wilayah Provinsi Sulawesi Utara.
Secara geografis Kota Tomohon dikelilingi oleh wilayah Kabupaten Minahasa. Artinya di bagian utara, selatan, timur dan barat berbatasan langsung dengan Kabupaten Minahasa. Adapun batas – batas wilayah Kota Tomohon dapat dirinci, sebagai berikut :

a. Sebelah Utara, berbatasan dengan Kecamatan Pineleng dan Kecamatan Tombulu, Kabupaten Minahasa.

b. Sebelah Timur, berbatasan dengan Kecamatan Tombulu dan Kecamatan Tondano, Kabupaten Minahasa.

c. Sebelah Selatan, berbatasan dengan Kecamatan Sonder dan Kecamatan Remboken, Kabupaten Minahasa.

d. Sebelah Barat, berbatasan dengan Kecamatan Tombariri, Kabupaten Minahasa.

b. Keadaan Topografi. Wilayah Kota Tomohon memiliki karakteristik topografi yang bergunung dan berbukit yang membentang dari utara ke selatan. Akibat kondisi topografi tersebut maka pengembangan wilayah kota menjadi terbatas.
Terdapat 4 (empat) gunung di Kota Tomohon dan 2 (dua) diantaranya adalah gunung berapi yang masih aktif, yaitu Gunung Lokon dan Gunung Mahawu.  Sedangkan 2 (dua) gunung lainnya yaitu Gunung Tampusu dan Gunung Tatawiran tidak aktif.

Kota Tomohon juga mempunyai 2 (dua) buah danau yang dapat dijadikan sebagai sumber mata air masyarakat setempat. Adapun kedua danau tersebut adalah Danau Linou dengan luas 35 ha dan Danau Pangolombian dengan luas 2 ha.
Karena Kota Tomohon dikelilingi oleh daratan maka secara geografis, tidak ada desa di Kota Tomohon yang merupakan desa/kelurahan pantai. 44 (empat puluh empat) desa/kelurahan yang tersebar di Kota Tomohon merupakan desa/kelurahan lembah, lereng dan dataran. 

2. Distribusi Penduduk

Penduduk Kota Tomohon sebanyak 86.997 jiwa yang tersebar di 5 (lima) kecamatan itu merupakan aset yang berharga untuk pembangunan Kota Tomohon. Jumlah penduduk yang paling banyak adalah di Kecamatan Tomohon Utara dengan jumlah 23.958 jiwa, diikuti oleh Kecamatan Tomohon Selatan dengan jumlah penduduk 20.688 jiwa, Kecamatan Tomohon Tengah 19.434 jiwa, Kecamatan Tomohon Barat 13.210 jiwa dan yang paling sedikit penduduknya adalah Kecamatan Tomohon Timur dengan jumlah penduduk 9.707 jiwa.
B. Keberadaan Industri rumah tangga gula Aren di Kota Tomohon

Keberadaan industri rumah tangga gula aren di kota Tomohon sudah cukup lama sejak dulu kala dimana kemampuan dan ketrampilan untuk mengolah gula aren sudah menjadi hal yang turun temurun. Gula aren selama ini menjadi sumber mata pencaharian penting bagi para petani di sentra-sentra produksinya. Jumlah Industri rumah tangga gula aren yang berada di Kota Tomohon ini menyerap 426 tenaga kerja melalui 222 unit industri rumah tangga gula aren, namun dalam penelitian ini lokasi penelitian hanya dilakukan di 3 (tiga) desa/kelurahan penghasil gula aren karena merupakan sentra industri rumah tangga gula aren  yaitu Kelurahan Kayawu sebanyak 75 pengusaha, Kelurahan Tara-tara sebanyak 20 pengusaha  dan Kelurahan Kumelembuai sebanyak 30 pengusaha. Selain itu dikarenakan sentra industri rumah tangga gula aren cetak tersebut relatif lebih banyak menyerap tenaga kerja.  
Tabel. 8. Jumlah Unit Usaha dan Jumlah Tenaga Kerja 

Industri Rumah Tangga Gula Aren di Kota Tomohon
	No.
	Sentra Industri

(Desa/Kelurahan)
	Jumlah Unit
	Jumlah Tenaga Kerja

(Orang)

	1.
	Tara – tara
	20
	40

	2.
	Kayawu
	75
	145

	3.
	Kumelembuai
	30
	58

	4.
	Pinaras
	15
	27

	5.
	Rurukan
	15
	30

	6.
	Lahendong
	17
	35

	7.
	Pangolombian
	12
	18

	8.
	Tondangow
	15
	30

	9.
	Tinoor
	8
	15

	10.
	Woloan
	10
	18

	11.
	Tumatangtang
	5
	10

	
	Kota Tomohon
	222
	426


    Sumber : Disperindag Kota Tomohon, 2010
Industri rumah tangga gula aren Kota Tomohon merupakan industri rumah tangga yang memproduksi gula cetak dari tanaman aren. Bahan baku pembuatan gula aren diperoleh dari sari gula atau yang sering disebut sebagai nira dari tanaman aren. Setiap pohon dapat menghasilkan 10-15 liter nira per hari dengan dua kali penyadapan yaitu pada waktu pagi dan sore hari. Cairan nira ini kemudian dimasak dan dicetak menjadi gula cetak. Gula aren ini, semula hanya diproduksi sebagai gula cetak, sedangkan pengolahan menjadi gula bubuk atau semut sementara ini masih di produksi oleh pabrik Masarang Tomohon. 


Proses produksi gula aren dilakukan dengan peralatan yang sangat sederhana, yaitu menggunakan kuali, pengaduk dan tungku kayu bakar. Proses produksi dimulai dari penyadapan nira, pemasakan nira, pengadukan dan pencetakan gula aren. Penyadapan nira aren biasanya dilakukan dua kali sehari yaitu pada pagi dan sore hari. Sebelum menyadap, bambu penampung diberi sedikit air kapur pada  dasarnya yang bertujuan untuk mengurangi resiko rusaknya nira aren akibat pembiakan organisme mikro. Nira hasil sadapan pagi disaring menggunakan ijuk dari pohon aren kemudian dituang di kuali dan dimasak hingga matang agar menjadi gula cetak setengah jadi kemudian disimpan. Nira yang disadap sore, kemudian dicampur dengan nira pagi yang sudah dimasak untuk kemudian dimasak bersama.. Kemudian gula aren dicetak di dalam cetakan dari tempurung kelapa. Sebelum digunakan, cetakan tersebut terlebih dahulu dibersihkan dengan menggunakan air kapur dan merendamnya dengan air bersih untuk memudahkan pelepasan gula aren nantinya. Lama pemasakan nira aren hingga dicetak adalah 3-4 jam. Jumlah produksi yang dihasilkan rata - rata 20 kg per hari.
C. Analisis SWOT
1. Inventarisasi Faktor Internal dan Eksternal

Faktor-faktor internal diperoleh dari wawancara dan hasil pengisian kuesioner tahap pertama yang merupakan identifikasi terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon.

a. Kekuatan. Faktor-faktor kekuatan yang dimiliki industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon adalah sebagai berikut :
a) Kualitas produk yang baik. 

b) Ketersediaan Tenaga Kerja. 
c) Ketersediaan Bahan Baku. 
d) Modal yang sedikit.
b. Kelemahan. Faktor-faktor kelemahan yang dimiliki industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon adalah sebagai berikut :
a) Kemasan produk yang masih usang. 
b) Belum ada merek dan label.
c) Promosi penjualan belum optimal.
d) Saluran disribusi yang panjang.
e) Minimnya sumber informasi harga. 
Berdasarkan hasil wawancara dan pengisian kuesioner faktor-faktor eksternal yang terdiri dari peluang dan ancaman yaitu sebagai berikut :
a. Peluang. Dalam pemasaran gula aren industri rumah tanggadi Kota Tomohon, faktor-faktor peluang yang dimiliki adalah sebagai berikut :
a) Perkembangan teknologi.
b) Terbukanya pasar ekspor.
c) Kerjasama kemitraan dengan perusahaan makanan dan minuman. 
d) Perubahan Jumlah Penduduk. 
c. Ancaman. Faktor-faktor ancaman yang dimiliki industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon adalah sebagai berikut :
a) Perubahan selera konsumen. 
b) Munculnya produk sejenis dari daerah lain.
2. Hasil Evaluasi Faktor-Faktor Internal

Total nilai terbobot yang diperoleh dari matriks IFE menjadi dasar untuk mengetahui respon industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dalam memanfaatkan kekuatan dan mengantisipasi kelemahan. Hasil evaluasi matriks IFE dalam pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat dilihat pada Tabel 10.


Berdasarkan matriks IFE (Internal Factor Evaluation) tersebut, diperoleh jumlah skor untuk kekuatan = 1,166 dan jumlah skor untuk kelemahan = 0,940 dan diperoleh total skor terbobot sebesar : 1,166 + 0,940 = 2,106. 

	Tabel 10.  Tabel Hasil Analisis Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)
Faktor Internal

Bobot

Peringkat

Skor Terbobot

 

Kekuatan  (Strengths)
 

 

 

 

1

Produk yang berkualitas

0.085

4

0.341

2

Ketersediaaan tenaga kerja

0.079

3

0.236

3

Ketersediaaan bahan baku

0.068

4

0.272

4

Modal sedikit

0.106

3

0.317

Total Skor Terbobot

 

 

 

1.166

Kelemahan (Weaknesess)
1

Kemasan produk yang masih usang
0.140

2

0.279

2

Belum ada merek dan label produk

0.143

2

0.285

3

Promosi penjualan belum optimal

0.132

1

0.132

4

Saluran distribusi yang panjang

0.118

1

0.118

5

Minimnya sumber informasi harga

0.126

1

0.126

Total Skor Terbobot

 

 

 

0.940
Total

 

 

 

2.106



3. Hasil Evaluasi Faktor-faktor Eksternal

Hasil evaluasi matriks EFE dalam pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat dilihat di Tabel 11.


Dari hasil evaluasi faktor-faktor eksternal dengan menggunakan matriks EFE (Eksternal Factor Evaluation ) tersebut, diperoleh jumlah skor untuk peluang =  1,777 dan jumlah skor untuk ancaman = 0,789 dan diperoleh total skor terbobot sebesar :  1,777 + 0,789 = 2,566. 
	Tabel 11. Tabel Hasil Analisis Matriks External Factor Evaluation (EFE)
Faktor Eksternal

Bobot

Peringkat

Skor Terbobot

 

Peluang (Opportunities)
 

 

 

 

1

Perkembangan Teknologi 

0.169

3

0.507

2

Terbukanya pasar ekspor

0.203

3

0.608

3

Kerjasama kemitraan dengan perusahaan makanan

0.083

2

0.167

4

Perubahan jumlah penduduk

0.165

3
0.495
Total Skor Terbobot

 

 

 

1.777
Ancaman (Threats)
1

Perubahan selera konsumen

0.142

2

0.283

2

Munculnya produk sejenis dari daerah lain

0.253

2
0.506
Total Skor Terbobot

 

 

 

0.789
Total

 

 

 

2.566



4. Matriks Internal – Eksternal
Berdasarkan evaluasi faktor internal dan faktor eksternal dengan nilai total IFE (Internal Factor Evaluation) = 2,106 dan nilai total EFE (Internal Factor Evaluation) = 2,566 dapat dilihat posisi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dalam gambar 4.
Gambar 4. Posisi Pemasaran Industri rumah tangga gula Aren di Kota Tomohon
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Berdasarkan gambar diatas, tampak bahwa kondisi pemasaran industri rumah tangga gula aren ini berada pada sel V  (Hold and Maintain). Strategi yang dipakai dalam sel ini adalah Strategi Market Penetration dan Product Development.

5. Matriks SPACE (Stategic Position and Action Evaluation)
Berdasarkan hasil evaluasi faktor internal (tabel 9) menunjukkan nilai skor untuk kekuatan (Strenght) = 1,166 dan nilai skor kelemahan (weaknesses) = 0,940 maka nilai skor untuk sumbu horizontal (sumbu X) : 1,166 - 0,940 = 0,226. Sedangkan faktor eksternal (tabel 10) jumlah skor untuk peluang (opportunies) =  1,777 dan jumlah skor untuk ancaman (threats) = 0,789 dan diperoleh total skor untuk sumbu vertikal (sumbu Y) :  1,777 - 0,789 = 0,988.

Posisi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat dilihat pada gambar berikut ini :

Gambar 5. Posisi Strategi Pemasaran Industri rumah tangga gula Aren di Kota Tomohon
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Hasil analisis pada diagram diatas, menunjukkan bahwa posisi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon berada pada kuadran I. Strategi yang diterapkan dalam pemasaran industri rumah tanggaini memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang sesuai dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy).  
6. Matriks SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, strengths)

Berdasarkan hasil wawancara dengan pengusaha industri rumah tangga gula aren, pengamatan dan kajian literatur, maka dapatlah dirumuskan beberapa alternatif strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon melalui strategi S-O, strategi W-O, strategi S-T dan strategi W-T seperti yang ditampilkan pada tabel 11.
Tabel 12.  Analisis SWOT

	
                  Faktor Internal

 Faktor Eksternal
	Strenghts (S)

1.Produk yang berkualitas
2.Ketersediaan tenaga kerja

3.Ketersediaan bahan baku

4.Modal sedikit
	Weaknesses (W)

1.Kemasan produk yang usang

2.Belum ada merek dan label

3.Promosi penjualan belum optimal

4.Saluran distribusi yang panjang

5.Minimnya sumber informasi harga

	Opportunities (O)

1.Perkembangan teknologi

2.Terbukanya pasar ekspor

3.Kerjasama kemitraan dengan

   perusahaan makanan

4.Perubahan jumlah penduduk
	Strategi S-O
1).Membangun dan meningkatkan kerjasama kemitraan usaha
2).Memperluas jaringan pemasaran dengan memanfaatkan  perkembangan teknologi informasi
	Strategi W-O
3).Membuat brosur melalui kerjasama dengan dinas pariwisata dan perhotelan ataupun melakukan promosi melalui internet


	Threats (T)

1.Perubahan selera konsumen

2.Munculnya produk sejenis dari daerah lain
	Strategi S-T

4).Mempertahankan dan  melakukan peningkatan  kualitas produk 

	Strategi W-T

5).Membuat kemasan produk yang higienes dan lebih menarik dari produk sejenis lainnya

6). Melakukan penetapan harga dengan orientasi biaya


7. Strategi Pemasaran


Strategi pemasaran, dalam hal ini adalah strategi pemasaran yang dijabarkan dalam bauran pemasaran (4P), yaitu (1) produk, (2) harga, (3) promosi dan (4) distribusi. Secara ringkas alternatif strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat dilihat pada tabel 12.
Tabel 13.  Alternatif Strategi Pemasaran Industri rumah tangga gula Aren di Kota Tomohon yang Dijabarkan dalam Bauran Pemasaran

	Strategi Pemasaran
	Strategi yang dijalankan

	Produk 
	1. Mempertahankan dan melakukan peningkatan  kualitas produk, 
2. Membuat kemasan yang higienes dan lebih menarik dari produk sejenis lainnya.

	Harga
	3. Melakukan penetapan harga dengan orientasi biaya

	Promosi
	4. Membuat brosur melalui kerjasama dengan dinas pariwisata dan perhotelan ataupun melakukan promosi melalui internet

	Distribusi
	5. Membangun dan meningkatkan kerjasama kemitraan usaha, 
6. Memperluas jaringan pemasaran dengan memanfaatkan jaringan internet.


Sumber : Data Olahan
a. Produk

1) Terus melakukan peningkatan  kualitas produk. Dengan adanya globalisasi pasar membuat konsumen untuk memilih diantara beragamnya produk. Saat ini gula aren yang beredar di pasar adalah gula aren cetak, gula aren semut dan gula aren pasta. Tuntutan konsumen yang selalu menuntut kualitas yang baik, mengharuskan industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon untuk terus melakukan peningkatan kualitas produk agar dapat menghasilkan produk gula aren yang dapat memuaskan keinginan konsumen. 
2). Membuat kemasan produk yang higienes dan lebih menarik dari produk sejenis lainnya. Konsumen kini lebih banyak membutuhkan waktu untuk memilih produk yang dicari karena produk yang sejenis semakin banyak yang ditawarkan. Untuk membedakan produk-produk sejenis gula aren tidak lain dari kemasan ataupun mereknya. Persaingan di pasar mengharuskan para pengusaha industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon untuk meningkatkan fungsi kemasan untuk dapat memberikan daya tarik kepada konsumen melalui aspek warna, bentuk maupun desainnya. 

b. Harga

3). Melakukan penetapan harga dengan orientasi biaya. Harga untuk industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon selama ini ditentukan oleh pedagang pengumpul sementara dari pihak pengusaha gula aren belum ada. Harga yang di jual di pasar rata-rata Rp. 16.000,- sampai Rp. 17.500,- per kg. Sedangkan harga yang berasal dari pedagang pengumpul rata-rata hanya Rp. 10.000,-  sampai Rp. 12.500,- per kg. Jika dihitung dari biaya produksi (mulai dari penyadapan nira, pengangkutan ke tempat pemasakan, pencetakan sampai pengemasan) keuntungan yang diperoleh dari harga jual tersebut hanya Rp. 40.000,-. Rata-rata biaya yang dikeluarkan dalam proses produksi gula aren industri rumah tanggadi Kota Tomohon adalah Rp. 210.000,- (lampiran 3).  Rata-rata Total Penerimaan yang selama ini diterima oleh pengusaha kecil gula aren adalah Rp. 250.000 yang berasal dari harga jual 20 kg @ Rp. 12.500,- per kg. Agar industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon bisa menghitung keuntungan yang diinginkan maka perlu adanya penetapan harga dari pihak pengusaha industri rumah tangga gula aren. Setelah pengusaha industri rumah tangga gula aren mengetahui total biaya yang dikeluarkan mereka bisa menghitung harga pokok produksi  yaitu Rp. 210.000,- dibagi 20 kg adalah Rp. 10.500,-. Berdasarkan harga pokok produksi ini para pengusaha industri rumah tangga gula aren bisa menentukan berapa laba atau keuntungan yang diinginkan dari produk yang dihasilkan.

c. Promosi


4).  Membuat brosur melalui kerjasama dengan dinas pariwisata dan perhotelan ataupun melakukan promosi melalui internet. Langkah awal yang perlu dilakukan dengan promosi adalah membuat produk gula aren yang dihasilkan oleh industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon mudah dikenali di pasaran. Dengan beberapa keunggulan produk yang diperkenalkan melalui media promosi, konsumen akan dengan mudah mengenali produk yang dimaksud di pasaran. Misalnya selain promosi melalui pameran-pameran pembangunan dan brosur - brosur, pengusaha industri rumah tangga gula aren bisa melakukan promosi dengan memanfaatkan internet. Internet adalah media yang dapat menjangkau pemasaran yang lebih luas.

d. Distribusi

5) Membangun dan meningkatkan kerjasama kemitraan usaha. Ada beberapa peluang keuntungan yang dapat diperoleh melalui kerjasama kemitraan usaha dibandingkan dengan berusaha sendiri yaitu: Kerjasama pemasaran / penampungan produk gula aren dapat lebih jelas, pasti dan periodik. Dalam pemasaran gula aren perlu dibangun kerjasama kemitraan dengan perusahaan makanan atau minuman yang bahan bakunya menggunakan gula aren misalnya pabrik kecap, perusahaan kue tradisional serta melakukan kerjasama kemitraan dengan toko-toko atau supermarket . Hal ini penting untuk menjaga kelangsungan produksi gula aren.

6) Memperluas jaringan pemasaran dengan memanfaatkan perkembangan teknologi informasi. Secara geografis pangsa pasar yang dilayani oleh industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon hanya terpusat di Kota Tomohon dan sekitarnya. Memperluas pangsa pasar dengan memanfaatkan jaringan internet masih sangat mungkin dilakukan mengingat pasar yang berada di luar Kota Tomohon masih terbuka terutama untuk ekspor. Dengan mempertahankan kualitas produk secara kontinyu, kemungkinan besar produk yang dihasilkan oleh industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon dapat diterima diberbagai segmen pasar, termasuk pasar ekspor yang biasanya mensyaratkan kualitas produk tinggi. Pemasaran lewat internet juga bisa memperpendek saluran distribusi karena konsumen biasanya memesan langsung tanpa harus melalui pedagang pengumpul.
KESIMPULAN DAN SARAN

a. Kesimpulan



Diperoleh strategi pemasaran industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon sebagai berikut : 
1. 
Peningkatan kualitas produk dengan membuat kemasan yang higienes dan lebih menarik dari produk sejenis lainnya,
2. Penetapan harga yang berorientasi biaya, 
3. Promosi dengan membuat brosur melalui kerjasama dengan dinas pariwisata dan perhotelan ataupun melakukan promosi melalui internet,
4. Membangun dan meningkatkan kerjasama kemitraan usaha dengan perusahaan makanan/minuman dan supermarket, 
5. Perluasan jaringan pemasaran dengan memanfaatkan jaringan teknologi informasi.

b. Saran

1. Meningkatkan kualitas produk dengan membuat kemasan yang lebih higienes dan menarik,

2. Dalam rangka memperluas daerah pemasaran maka strategi pemasaran diterapkan dengan kerjasama kemitraan dan pemanfaaatan teknologi informasi,

3. Perlu diupayakan berdirinya lembaga swadaya masyarakat seperti Koperasi Unit Desa (KUD) yang dapat membantu pemasaran gula aren. Hal ini diperlukan agar pengusaha industri rumah tangga gula aren melakukan pemasaran secara langsung ke konsumen sehingga harga yang ditawarkan tidak tergantung pedagang pengumpul,
4. Dalam rangka meningkatkan perekonomian daerah khususnya industri rumah tangga gula aren hendaknya Pemerintah Daerah Kota Tomohon khususnya Dinas yang terkait perlu melakukan  pembenahan pada beberapa hal, misalnya pengembangan mutu SDM dari pengusaha - pengusaha industri rumah tangga gula aren di Kota Tomohon melalui pelatihan terpadu baik pelatihan internal dari instansi terkait maupun mendatangkan pakar dari luar atau lingkungan akademis.
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