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RINGKASAN

Untuk menganalisis faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan yang
mempengaruhi strategi pemasaran sayuran organik di Pertanian Organik Kota Baru (PORKAB)
merupakan tujuan dari penelitian, menganalisis faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang serta
ancaman dalam strategi pemasaran sayuran organik di pertanian organik kota batu (PORKAB) dan
mendeskripsikan strategi pemasaran yang digunakan dalam upaya memasarkan sayuran organik
di pertanian organik kota batu (PORKAB) . Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 27 sampel
dengan menggunakan teknik pengambilan sampel sensus atau jenuh. Metode analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis SWOT.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran sayuran organik di Pertanian Organik
Kota Batu( PORKAB) dalam upaya mengembangkan strategi pemasaran sayuran organik
diketahui adanya beberapa faktor internal strategi pemasaran di PORKAB yakni stok sayuran yang
tersedia secara rutin,kualitas produk yang baik, pelayanan terhadap konsumen yang ramah, lokasi
yang strategis, waktu panen yang singkat serta serta kemampuan manajemen PORKAB yang baik,
memiliki saluran distribusi terbatas serta adanya promosi kurang optimal dari pihak internal,
pendidikan petani yang rendah, dan juga pemasaran sayuran secara langsung yang masih kurang
optimal. Adapun faktor-faktor eksternal pengembangan strategi pemasaran sayuran organik di
PORKAB yakni, Perilaku masyarakat yang mengabaikan pola hidup sehat, menggunakan sistem
pembayaran kontan dari konsumen dengan jumlah permintaan produk yang banyak, pertumbuhan
pasar yang cukup luas, kurang memanfaatkan media promosi online, harga sayuran yang tinggi
mempengaruhi permintaan pasar, kemasan yang kurang menarik, adanya persaingan dengan
produk sejenis yang berada di sekitar, penetapan harga demi mengurangi kerugian, dan juga
kenaikan harga pupuk yang mempengaruhi kenaikan harga sayuran organik. Untuk
mengembangkan strategi pemasaran sayuran organik di PORKAB dapat dilakukan dengan
beberapa strategi, yaitu stok produk yang berkualitas baik harus tersedia secara rutin sesuai dengan
siklus pemasaran, tingkatkan pengembangann pasar bila memungkinkan melalui media elektronik
(online) dapat dilakukan juga, pelayanan terhadap konsumen dan memperbaiki kemasan produk
untuk menarik minat konsumen.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Sayuran Organik.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pertanian organik merupakan teknologi pertanian berbasis bahan alami tanpa
menggunakan bahan sintetis (Dlamini dan Kongolo, 2014). Di dunia, penggunaan bahan kimia
baik untuk pemupukan, perangsang tumbuh, perekat, pengendalian hama dan penyakit tidak dapat
dipisahkan (Saleem, 2011). Pertanian adalah salah satu cara untuk menghasilkan produk
berkualitas tinggi sekaligus sehat dan aman bagi lingkungan. Di antara produk organik, sayuran
merupakan salah satu produk organik yang paling disukai oleh konsumen setelah beras, yang
berarti sayuran merupakan bahan makanan utama (Muljaningsih, 2011).

Sayuran organik memiliki sejumlah keunggulan dibandingkan sayuran tradisional. Salah
satu keunggulan sayuran organik ini adalah keamanannya dari residu kimia, sehingga dapat
menjaga kesehatannya. Hal ini memaksa konsumen untuk beralih dari sayuran biasa ke sayuran
organik untuk menciptakan peluang pemasaran sayuran organik (Airine, 2011). Salah satu
kelompok sayuran organik adalah Batou Organic Agriculture (PORCAB), yang terletak di Desa
Sumberejo, Batou. Pertanian organik Batou (PORKAB) mempunyai Organik Seloliman (LeSOS)
pada tahun 2018. Pembuatan PorkAB membuat petani kesulitan dalam memasarkan produk
sayuran organiknya, dan menyulitkan petani setelah panen. dan setelah panen. ORKAB diciptakan
untuk memperluas pemasaran.

Suatu mitra yang saling menguntungkan dari pengusaha dari pihak seperti menteri lembaga
swadaya dan perguruan tinggi dari petani organis sepenuhnya. Diperlukan (Hubeis et al., 2013).
Faktor promosi juga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sayuran organik, namun
tidak terlalu penting (Suardika et al., 2014). Kendala yang dihadapi oleh Pertanian Organik Batu
Khan (PORKAB) dalam menjalankan usaha pertanian organik antara lain: Permintaan organik
meliputi kenaikan harga, permintaan sayuran organik dalam jumlah kecil, saluran distribusi yang
masih terbatas dalam iklan, termasuk sayuran organik yang dianggap tidak mencukupi untuk
kebutuhan. mempromosikan produk organik, dan persaingan untuk menggunakan produk yang
sama. Ditentukan oleh kehadiran perusahaan lain.

Salah Satu aspek terpenting dalam bisnis adalah pemasaran. PORCAB dalam menjalankan
usahanya mengembangkan strategi pemasaran agar mampu bertahan dalam berbagai kondisi
persaingan usaha yang berdampak pada persaingan usaha sejenis. Ini tentang lahirnya semua jenis
ide kreatif. Untuk memuaskan populasi &apos; Ketertarikan pada produk sayuran organik,
diperlukan strategi pemasaran. Strategi pemasaran sayuran organik yang diharapkan adalah harga
yang menguntungkan bagi petani, akses pemasaran yang mudah bagi petani untuk bersaing di
pasar nasional, dan risiko yang terkait dengan budidaya sayuran organik dan omset yang tinggi.



1.2 Rumusan Masalah

1.

2.

3.

Apa saja faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan strategi pemasaran di
Pertanian Organik Kota Batu (PORKAB) ?

Apa saja faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang serta ancaman strategi pemasaran di
Pertanian Organik Kota Batu (PORKAB) ?

Bagaimana strategi pemasaran di Pertanian Organik Kota Batu (PORKAB) ?

1.3 Tujuan Penelitian

1.

Menganalisis faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan yang mempengaruhi
strategi pemasaran sayuran organik di Pertanian Organik Kota Batu (PORKAB).

. Menganalisis faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang serta ancaman dalam strategi

pemasaran sayuran organik di Pertanian Organik Kota Batu (PORKAB).

. Mendeskripsikan strategi pemasaran yang digunakan dalam upaya memasarkan sayuran

organik di Pertanian Organik Kota Batu (PORKAB).

1.4 Manfaat Penelitian

. Penelitian ini sebagai bahan informasi atau referensi untuk pengembangan ilmu bagi pihak yang

membutuhkan.

. Penelitian ini diharapkan bermanfaat sebagai bahan pertimbangan dalam upaya kebijakan

pemerintah untuk petani dalam memperluas akses pasar bagi petani sayuran organik.

. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan tambahan pengetahuan untuk mahasiswa

Agribisnis.
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