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ABSTRAK

Buah durian merupakan buah yang cukup terkenal banyak orang yang tergugah seleranya kalau mendengar nama buah durian. Buah yang berbau harum dan memiliki rasa yang khas ini sangat amat disenangi di kalangan masyarakat. Buah yang memiliki nama latin durio zibethinus. Ini banyak sekali mengandung vitamin B,C,E dan Zat Besi. Selain itu, daging buah durian juga mengandung banyak sekali zat gizi dan diataranya : Karbohidrat, lemak, protein, serat, kalsium ( Ca ), Fosfor ( P ), Asam Folat, Magnesium ( Mg ), Potasium atau kalsium ( K ). 

Penilitian dilaksanakan selama 3 bulan. Lokasi penelitian di  Kecamatan Watulimo karena kecamatan tersebut merupakan penghasil duriaan terbesar  di Kabupaten Trenggalek dan mempunyai varietas`yang asli daerah setempat.  Jenis penelitian diskriptif (descriptif reseach), yaitu penelitian yang tidak menguji hipotesa (non hipotesa). Penelitian ini berusaha menyajikan secara jelas pokok-pokok persoalan yang diteliti yaitu memberikan suatu uraian yang deskriptif yang menggambarkan secara jelas, factual, sistematis dan cermat pokok-pokok persoalan yang dijumpai dan akibat-akibatnya, dan kemudian mencari jalan keluarnya bagi pemecahan masalah-masalah yang dijumpai. Sampel penelitian ini diambil secara purpuse sampling ( untuk pemasar) dan Accidental sampling (untuk konsumen)Dalam penelitian ini diambil 30 responden sebagai sampel yang ditentukan jumlahnya secara Accidental sampling dan Purposive sampling  di wilayah Kecamatan Watulimo Kabupaten Trenggalek dengan jumlah 25 orang dari responden dari pihak pemasar.Data yang dikumpulkan yaitu data primer dan sekunder.Analisa data yang digunakan adalah dengan alat analisa SWOT. Analisis ini merupakan identifikasi berbagai faktor secara sisitematis untuk merumuskan suatu strategi dengan dasar pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strenght) dan peluang (oppurtunities) namun secara bersamaan bisa meminimalkan kelemahan (weakneses) dan Ancaman (threats). Hasil penelitian berdasarkan analisis`SWOT, maka dapat disimpulkan bahwa pemasaran kayu sengon di CV Halmahera Group Kabupaten Trenggalek alternatif yang paling tepat yaitu dengan menggunakan strategi SO karena mempunyai nilai tertinggi yaitu sebesar 3,1. Strategi priortas yang diambil dalam pemasaran buah durian diantaranya : 1)Meningkatkan produksi untuk memenuhi kebutuhan pasar,2) teknologi modern diterapkan dalam budidaya durian agar nilai ekonominya tinggi, 3) memperluas areal tanam durian, 4) dem farm atau dem area tanaman durian
Kata kunci : Durian ,  Analisa SWOT, Pemasaran 
ABSTRACT


Durian fruit is a fruit that is quite famous to many people who stirred his taste when hearing the name of durian fruit. Fruit that smells nice and has a distinctive taste is very very liked in the community. Fruit that has the Latin name durio zibethinus. It contains a lot of vitamins B, C, E and Iron. In addition, durian flesh also contains a lot of nutrients and diataranya: Carbohydrates, fat, protein, fiber, calcium (Ca), Phosphorus (P), Folic Acid, Magnesium (Mg), Potassium or Calcium (K).

The research was conducted in May to July 2016. The research location in Watulimo Sub-district because it is the largest producer of durian in Trenggalek Regency and has varieties` original local area. Type of descriptive research (descriptive reseach), ie research that does not test the hypothesis (non hypothesis). This research seeks to present clearly the main issues under study which are to provide a descriptive description describing clearly, factually, systematically and carefully the main issues encountered and their consequences, and then looking for solutions to the problem solving encountered. The sample of this study was taken by purpuse sampling (for marketers) and Accidental sampling (for consumer) In this study taken 30 respondents as the sample determined the amount of Accidental sampling and Purposive sampling in the District Watulimo District Trenggalek with 25 people from the respondents from the marketer . Data collected are primary and secondary data. Data analysis used is with SWOT analysis tool. This analysis is a systematic identification of factors to formulate a strategy based on logic that can maximize strengths and oppurtunities while simultaneously minimizing weaknesses and threats. Results of research based on analysis of SWOT, it can be concluded that the marketing of sengon wood in CV Halmahera Group Trenggalek Regency the most appropriate alternative is to use the SO strategy because it has the highest value of 3.1. Priority strategies taken in the marketing of durian fruit include: 1) Increasing production to meet market needs, 2) modern technology applied in durian cultivation for high economic value, 3) expanding the durian planting area, 4) dem farm or dem durian crop area
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PENDAHULUAN

Trenggalek merupakan salah satu kabupaten yang ada di Indonesia dengan gambaran wilayahnya merupakan bagian negara agraris tresebut. Letak geografis Kabupaten Trenggalek di dataran tinggi sehingga baik cuaca maupun iklimnya sangat mendukung kegiatan pertanian yang ada di kabupaten ini dan budidaya hortikultura pun dapat berkembang dengan baik.
Pada era globalisasi tidak menutup kemungkinan masuknya buah-buahan luar negeri yang bermutu tinggi dengan harga yang murah, ini juga merupakan kompetitor bagi buah-buahan dalam negeri termasuk buah durian dari Kabupaten Trenggalek. 

Masih banyak lagi faktor yang mempengaruhi pemasaran buah durian lokal di Kabupaten Trenggalek yang dampaknya menjadikan pendapatan petani durian tidak stabil kadang mengalami kerugian.
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial, dimana individu maupun kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.

Kebutuhan manusia (human needs) adalah ketidak berdayaan manusia akan beberapa kepuasan dasar. Kebutuhan tidak diciptakan oleh masyarakat atau pemasar melainkan sebagai hakikat biologis dari kondisi manusia.

Sedangkan menurut Limbong (1987), pengertian pemasaran dapat dilihat dengan pendekatan aspek manajerial dan aspek ekonomi. Berdasarkan aspek manajerial, pemasaran merupakan analisis perencana organisasi, pelaksanaan dan pengendalian untukmenentukan kedudukan pasar. Sedangkan aspek ekonomi merupakan distribusi fisik dan aktifitas ekonomi yang memberikan fasilitas-fasilitas untuk bergerak, mengalir dan pertukanan komponen barang dan jasa dari produsen ke konsumen.

Law dalam penelitiannya mengenai struktur pasar pertanian, mengemukakan lini karakteristik yang membedakan produk pertanian dengan produk lainnya, sebagai berikut :

1. Produk pertanian gampang rusak (perishability), oleh sebab itu produk pertanian harus secepatnya dikonsumsi atau diolah serta membutuhkan pengawetan.

2. Dalam melakukan aktivitas penjualan maupun pembelian produk pertanian, penjual dan pembeli dihadapkan pada berbagai tingkat “grade” barang, tetapi secara umum produk pertanian dapat dikatakan homogen.

3. Produk pertanian banyak memakan tempat dikaitkan dengan nilainya dibanding produk-produk non-pertanian, sehingga berpengaruh terhadap fasilitas-fasilitas pemasaran yang harus disediakan oleh lembaga-lembaga pemasaran.

4. Produk pertanian memerlukan proses pengolahan lebih lanjut . Produk pertanian pada umumnya berupa bahan mentah sejujurnya untuk memenuhi kebutuhan konsumen, produk pertanian tersebut perlu diolah lebih lanjut dan terus-menerus, hal ini secara langsung berpengaruh terhadap suplay dan posisi kurva penawaran.

5. Rasio biaya tetap dan biaya variabel secara langsung berpengaruh terhadap respon penawaran produsen.

Pemasaran pertanian berbeda dengan pemasaran pada umumnya, karena:

1. Pemasaran pertanian dikembangkan dengan menitik beratkan sebagai disiplin ilmu bisnis, dengan mengemukakan keputusan mencapai tujuan bisnis.

 2. Adanya alasan-alasan nyata bahwa pemasaran petanian adalah persoalan-persoalan yang dihadapi petani, yang relatif kecil mendapat perhatian pelaku-pelaku bisnis.

3. Konsentrasi  perhatian  pemasaran  pertanian  terhadap  pangan  yang merupakan salah satu bidang telaah pemasaran pada umumnya sangat berkaitan erat dengan kepentingan produsen dan konsumen, sehingga sangat terbuka dipengaruhi kepentingan politis oleh pembuat kebijakan.

4. Pemasaran pertanian sebagai subjek bisnis dengan sendirinya berdasarkan geografis dibagi ke dalam beberapa spesialis, seperti pemasaran konsumen, pemasaran industri dan pemasaran internasional.

5. Pengambilan keputusan pemasaran pertanian secara optimal oleh suatu perusahaan sangat tergantung lingkungan pasar, yaitu kegiatan perusahaan lainnya.

6. Pemasaran pertanian tradisional (yang lebih menitik beratkan masalah pangan dan kebijaksanaan pemerintah) merupakan istilah satu topik bahasan yang lebih kecil dibanding pemasaran, tetapi mempunyai pengaruh yang besar sakali.

7. Dalam konteks ekonomi pemerintah mempunyai dua fungsi pokok, pertama memproduksi dan menawarkan barang-barang dan jasa-jasa sendiri dan kedua bertindak sebagai pengatur (regulator) agar tercapai efisiensi ekonomi, jika barang atau jasa diproduksi oleh pihak swasta.

Terdapat lima pendekatan pemasaran pertanian yaitu :

1. Pendekatan komoditi (commodity approach); dalam pasar produk-produk pertanian terdapat bebeapa komoditi yang diperjualbelikan oleh sebab itu perlu ditentukan dahulu komoditi yang akan diteliti.

2. Pendekatan lembaga (institusional approach); diantara produsen yang melakukan proses produksi komoditi pertanian dan konsumen akhir mengkonsumsi komoditi pertanian dapat beberapa lembaga yang terlibat dalam proses pemasaran.

3. Pendekatan fungsi (functional approach); fungsi-fungsi pemasaran ini menjawab bagaimana sistem pemasaran diorganisasikan sehingga dapat meningkatkan guna tempat, guna bentuk, guna waktu komoditi petanian.

4. Pendekatan teori ekonomi; menelaah permasalahan pertanian dalam teori ekonomi.
5. Pendekatan sistem; untuk menganalisis sistem pemasaran yang sangat sederhana sampai ke yang rumit.
Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui segmentasi pasar buah durian di Kabupaten Trenggalek
2. Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dalam pemasaran buah durian di Kabupaten Trenggalek
3. Untuk mengetahui strategi yang tepat dalam pemasaran buah durian di Kabupaten Trenggalek.
METODE PENELITIAN

Penelitian dilakukan di Kecamatan Watulimo Kabupaten Trenggalek. Sedangkan waktu penelitian dilaksanakan selama 3 (tiga) bulan
Sesuai dengan tujuan, objek, prosedur dan waktu yang tersedia untuk penelitian ini, maka penelitian yang dilakukan adalah jenis penelitian diskriptif (descriptif reseach), yaitu penelitian yang tidak menguji hipotesa (non hipotesa)
Sedangkan pendekatan yang digunakan adalah studi kasus yakni, pendekatan penelitian yang penelaahannya diarahkan kepada suatu kasus secara intensif, mendalam dan memadai serta komprehensif.
Teknik Pengambilan Sampel

Obyek penelitian ini adalah kelompok tani dan petani tanaman durian, pedagang pengumpul, penyalur, pedagang pengecer dan konsumen buah durian, Lembaga terkait Dinas Pertanian Kabupaten Trenggalek. Penentuan jenis sampel secara sengaja,  yaitu dipilih sesuai dengan kebutuhan karena sulit menentukan populasi. Untuk petani dan kelompok tani yang ketepatan menanam durian, untuk pedangang dan penyalur dipilih yang pedagang dan penyalur buah durian, untuk konsumen dipilih pembeli buah durian dipasar yang dijumpai dan untuk Dinas terkait dipilih personil yang menangani langsung dalam pembinaan penanaman buah durian.Sampel penelitian ini diambil secara purpuse sampling ( untuk pemasar) dan Accidental sampling (untuk konsumen). (Sugiyono, 2013) 
Teknik Pengumpulan data

Data yang dikumpulkan disesuaikan dengan kebutuhan dalam rangka mendiskripsikan variabel-variabel penelitian. Untuk menjaga validitas data maka dalam pengumpulan data tersebut dipergunakan beberapa tehnik pengumpulan data yang meliputi : 

a. Wawancara mendalam (dept interview) yaitu penggalian data dan informasi secara langsung dari sumber data dengan menggunakan beberapa instrumen yang telah dipersiapkan.

b. Tehnik Dokumentasi, yaitu pengumpulan data dengan mencatat data sekunder yang telah tersedia, berupa data-data yang berkaitan dengan luas areal tanam durian, produksi durian, pemasaran durian dan lain lain.

Guna melengkapi hasil penelitian dilakukan pula pengamatan langsung dilapangan (observasion), terutama untuk mengamati keberadaan / realitas  lembaga pemasaran buah durian, kelompok tani dan petani penanam durian, fisik tanaman durian, dan lain lain.

Teknik Analisa Data

Dalam melakukan analisis data hingga ditemukan langkah strategis untuk pemasaran buah durian di Kabupaten Trenggalek, dipergunakan tehnik analisis kualitatif, yaitu tehnik analisis SWOT (Strength, Weakness, Opprotunity and Threats) yang dilakukan melalui proses pemikiran logis dengan menilai tentang kekuatan dan kelemahan internal petani dan kelompok tani sehubungan dengan peluang dan ancaman eksternal yang dihadapinya untuk merumuskan langkah-langkah strategis berikutnya (Bryson, 2007).
HASIL DAN PEMBAHASAN

Kabupaten Trenggalek terletak di bagian selatan Propinsi Jawa`Timur yaitu terletak antara koordinat 111024’ – 112011’  Bujur Timur dan diantara 7053’ – 8034’ Lintang Selatan dengan batas-batas wilayah sebagai berikut : 

· Sebelah Utara
: Kabupaten Tulungagung dan Kabupaten Ponorogo

· Sebelah Timur
: Kabupaten Tulungagung

· Sebelah Selatan
: Samudra Indonesia

· Sebelah Barat
: Kabupaten Pacitan dan Kabupaten Ponorogo

Kabupaten Trenggalek memiliki luas wilayah sebesar 1.261,40 km2  sebagian besar berupa pegunungan dengan ketinggian 100-1250 m dari permukaan laut yang mencapai 85%, sedangkan wilayah datar di bawah 100 m dpl hanya 15 %. Kabupaten Trenggalek terbagi menjadi 14 kecamatan dan 157 desa.

Faktor Lingkungan internal yang menjadi kekuatan yaitu :
1. Produksi masih dapat ditingkatkan.

2. Peningkatan pendapatan rumah tangga.

3. Teknologi mudah dan murah.

4. Peluang usaha masih ada.

5. Memenuhi kebutuhan rumah tangga. 
Faktor Lingkungan internal yang menjadi kelemahan yaitu :
1. Tidak berbuah sepanjang masa

2. Petani tidak kuasa menentukan harga jual.

3. Perluasan areal kurang.

4. Produk bulky dan tidak tahan lama.

5. Skala usaha kecil. 
Faktor-faktor lingkungan eksternal yang menjadi peluang yaitu :
1. Kebutuhan pasar tinggi.

2. Konsumen banyak.
3. Pedagang pengumpul ada.

4. Nilai ekonomi tinggi.

5. Ekologi potensial
Faktor-faktor lingkungan eksternal yang menjadi ancaman yaitu : 
1. Kurang motivasi.

2. Pesaing buah lain.

3. Kurang promosi.

4. Angin kencang dan musim penghujan panjang.
5. Tidak ada kemitraan
Berdasarkan matrik perencanaa strategi strategi kuantitatif  pemasaran buah pisang di Kabupaten Trenggalek perlu memanfaatkan strategi SO yang mempunyai nilai skor tertinggi yaitu 3,10.
Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Wulandari, D., Qurniati, R., & Herwanti, S. (2018) yang menyatakan bahwa terdapat 4 saluran pemasaran durian di Kelurahan Sumber Agung dan yang paling efisien adalah saluran pemasaran dari petani ke pedagang pengecer dan ke konsumen akhir. Berdasarkan struktur pasar, perilaku pasar dan sebaran margin yang tidak merata, maka pemasaran durian belum efisien dan cenderung membentuk pasar oligopsoni.
Begitu juga penelitian yang dilakukan oleh Nutfah, S. (2015) Strategi Pengembangan Usahatani Durian Di Kecamatan Sirenja Kabupaten Donggala termasuk dalam kategori baik dan menguntungkan bagi penduduk setempat.
SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Konsumen buah durian rata –rata berumur 25-35 th, pekerjaan PNS dengan pendapatan > Rp 3.100.000

2. Kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dalam pemasaran buah durian di Kecamatan Watulimo Kabupaten Trenggalek adalah sebagai berikut :

a. Kekuatan, produksi masih dapat ditingkatkan, peningkatan pendapatan rumah tangga, teknologi mudah dan murah, peluang usaha masih ada,memenuhi kebutuhan rumah tangga.

b. Kelemahan yang dimiliki adalah durian  tidak berbuah sepanjang masa, petani tidak kuasa menentukan harga jual,perluasan areal kurang, produk bulky dan tidak tahan lama serta skala usaha kecil.

c. Peluang yang dimiliki dalam pemasaran adalah: kebutuhan pasar tinggi ,konsumen banyak, pedagang pengumpul ada, nilai ekonomi tinggi, ekologi potensial.

d. ancaman yang ada dalam pemasaran yaitu : kurang motivasi, pesaing buah lain,kurang promosi,angin kencang dan musim penghujan panjang dan tidak ada kemitraan
3. Strategi pemasaran yang ideal setelah dilakukan analisa SWOT adalah strategi SO dan WO.  : Strategi SO  yaitu meningkatkan produksi untuk memenuhi kebutuhan pasar, teknologi modern diterapkan dalam budidaya durian agar nilai ekonominya tinggi, memperluas areal tanam durian, dem farm atau dem area tanaman durian. Strategi WO diantara:  membuat perkumpulan petani duriandan melaksanakan GAP dan GHP durian agar mendapatkan harga tinggi. 

a. Strategi yang perlu dilaksanakan dalam peningkatan produksi  adalah perbanyakan tanaman durian cara Top Working  dan pemberian perangsang buah agar buah lebih banyak. 

Saran

Untuk dapat melaksanakan strategi yang ditetapkan diperlukan syarat sebagai berikut : 

(1) Sinkronisasi program antara dinas pertanian dengan dinas lain yang terkait di Kabupaten Trenggalek, 

(2) Partisipasi aktip anggota kelompok tani dan petani serta pelaku pasar,
(3) Kebijakan anggaran untuk menjadikan program prioritas dari pemerintah Kabupaten Trenggalek
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