BAB IT1

METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian
3.L.1 Gambaran Umum Agrowisata Saiak Pondoh

Kawasan Agrowisata Salak Pondoh terletak di dusun Gadung, Desa
Bangunkerto, Kecamatan Tun, Kabupaten Sleman, Dacrah Istimewa Yogyakarta,
dengan jarak 2 km ke arah barat dan kantor kecamatan Turi, 8 km ke arah utara
dan ibukota kabupaten Sleman dan 25 km ke arah utara dari pusat kota
Yogyakarta Obyek pariwisata dengan daya tarik buah khas Yogyakanta ini berada
pada ketinggian 400 m sampai dengan 500 m di atas permukaan air laut dengan
kemiringan 20 sampai dengan 35 .

Zona inti sebagai lokasi khusus pengembangan wisata memuliki luas 27
hektar merupakan tanah kas milik desa yang terletak di dusun Gadung, dusun
Ganggong dan dusun Candi, dari total keseluruhan areal perkebunan salak milik
petant seluas 606 hektar sebagat zona pendukung, dengan batas-batas wilayah

sebagai berikut:

Sebelah utara berbatasan dengan Desa Wonokerto

Sebelah selatan berbatasan dengan Desa Trimulyo

Sebelah timur berbatasan dengan Desa Donokerto

*

Sebelah barat berbatasan dengan Desa Merdikorejo
Agrowisata Salak Pondoh mempunyai jenis tanah regosol yang berasal dari

batuan vulkanis gunung berapi mudz dengan kedalaman efekuf 80 cm sampai



dengan 90 cm dan mempunyai tekstur sedang dengan kelembapan 3,5 — 7.5 {agak
asam netral), kadar pasir lebih darl 60% schingga kousisitensinya ringan dengan
permeabilitas yang rendah dan miskin akan organik.

Iklim agak basah dengan rata-rata curah hujan 1982 mm per tahun dan subu
rata-rata setiap hari 24 ¢ membuat udara kawasan Agrowisata Salak Pondoh selalu
sejuk dan segar. Kawasan obyek pariwisata ini juga bebas dari polusi udara, tanah
maupun air sehingga secara keseluruhan benar-benar alami serta didukung pula
oleh keindahan alam yang alami dan asri, adat istiadat masvarakat yang kental
akan tradisi, penampakan horizon selatan berupa cakrawala Kota Yogyakarta dan
Perbukitan Menoreh merupakan visualisasi vang sangat menarik.

Tanah vang subur dan sumber air yang tersedia sepanjang tahun sangat
berguna untuk pertumbuhan berbagai jenis tanaman, khususnya salak pondoh
sehingga mendorong untuk dilakukannya segala aktivitas pertanian yang secara
tidak langsung sangat mendukung pengembangan kawasan tersebut sebagai
kawasan wisata agro (pertanian).

Letak objek wisata yang sangat strategis karena berada di persimpangan
jalur obyek pariwisata tujuan utama yaitu Candi Borobudur, Kaliurang, Kraton
Yogyakarta dan Candi Prambanan memungkinkan untuk menjadikan Agrowisata
Salak Pondoh sebagai daya tarik bagi para wisatawan baik wisatawan domestik
maupun wisatawan mancanegara.

Keterjangkauan (aksesibilitas) lokasi yang mempunyai potensi besar sebagai
daerah tuyuan wisata ini sangat mudah karena dilalui oleh jalur lalu lintas jalan

raya yang cukup baik dan sangat memadai yaitu jalan Turi-Tempel dan jalan Turi-



Sleman yang langsung menuju jalan propinsi. Jalan tersebut dilalui oleh angkutan
desa dan angkutan kota yang dapat dengan mudah unmk menjangkau obyek
wisata secara langsung.

3.1.2 Sejarah Agrowisata Salak Pondoh

Salak merupakan tanaman asli Indonesia vang diduga sudah sejak ratusan
tahun silam dibudidayakan. Banyak dijumpai jenis salak yang berkembang luas
dan agak spesifik dikaitkan dengan daerah pembudidayaannya, diantaranya adalah
salak pondoh. Salak pondoh dibawa oleh seorang Belanda pegawai perkebunan di
Sedogan, Tempel pada tahun 1917. Nama pondoh berasal dari kata pondoh yang
berarti bunga kelapa yang rasanya manis, Jenis salak ini secara spesifik rasanya
manis walau masth muda sehingga diberi nama salak pondoh. Salak pondoh
kemudian dibudidayakan secara meluas di kebun-kebun dan di sawah-sawah
milik para petani.

Pembangunan Agrowisata Salak Pondoh dimulai tahun 1989 dipelopori oleh
para pemuda yang tergabung dalam Karang Taruna Desa Bangunkerto dengan
memanfaatkan kolam ikan yang ada sebagai arcal pemancingan umum.
Berkembangnya salak pondoh memotivasi mereka untk menggabungkannva
menjadi kawasan tujuan wisata. Bekerjasama dengan aparat pemerintah desa,
kabupaten dan propinsi kemudian menjadikan kawasan tersebut sebagai tujuan
wisata yang dapat mendukung perkembangan pariwisata di Kabupaten Sleman
khususnya dan di Daerah Istimewa Yogyvakarta pada umumnya.

Usaha tersebut tidak dapat terlepas dan upaya inti untuk menjadikan salak

pondoh sebagai komoditas utama para petani di kawasan tersebut dalam



meningkatkan taraf hidup perckonomiannya. Pengembangan Agrowisata Salak
Pondoh berdasarkan pada SK Menteri Pertanian No. 204/ KPTS/HK. 050/4/1989
dan SK Menteri Paniwisata, Pos dan Telekomunikasi No. KM. 47/PW.
004/MPPT. 89 yang kemudtan dipertegas oleh SK Gubemur Kepaia Daerah
Istimewa Yogyakarna No. 50/PAN/KPTS/1991 tentang pembentukan Panitia
Kerja Tetap.

Dasar pertimbangan dalam melakukan pengembangan Agrowisata Salak
Pondoh ialah salak pondoh merupakan salah satu tanaman buah vang mempunyai
nilai ekonomis tingg1 vang diminati oteh banyak orang, iklim desa yang sangat
mendukung dengan hawa sejuk dan nyaman serta sumber air yang melimpah bisa
digunakan sebagai pendukung bagi terbentuknya suatu kawasan objek pariwisata.
Pertimbangan yang tidak kalah penting ialah letak yang sangat strategis karena
berada pada jalur tujuan wisata Candi Borobudur-Kaliurang-Kraton Yogyakarta
dan Candi Prambanan.

Awal pengembangan Agrowisata Salak Pondoh dilakukan dengan
melengkapt berbagai fasilitas pada zona inti dengan bantuan dan Dinas Pertanian
berupa bibit berbagai macam buah-buahan khususnya bibit salak pondoh, Dinas
Pariwisata membantu dalam pembangunan lokas: pusat wisata scluas 5 hektar dan
saung serta jembatan penghubung di atas kolam, Dinas Kesehatan membantu
dalam pengadaan WC dan toilet umum, Dinas Pendidikan dan Budaya membuat
area benda purbakala yang menyimpan benda-benda bersejarah, Dinas Pariwisata
Daerah membangun shelter multiguna, jalan setapak dan kolam rengang

sedangkan Dinas Pekerjaan Umum membantu pembuatan taman bermain.
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313 Tuji.l.an Agrowisata Salak Pondoh

.'Tujuan merupakan kondisi ideal yang diinginkan untuk dapat diwujudkan
baik dalam jangka pendek, jangka menengah maupun jangka panjang untuk
keberlangsungan hidupnya. Mencapat perkembangan sesuar vang dimginkan
memerfukan tjuan detail vang realistis, sesuai situasi dan kondisi serta
berdasarkan pada kemampuan,

Tujuan umum Agrowisata Salak Pondoh ialah:

+ Mengembangkan budi daya salak pondoh di Desa Bangunkerto

khususnya dan di Kecamatan Turi pada umumnya.

e Menjadikan Desa Bangunkerto sebagal sentra pemasaran salak

pondoh.

e Memperkenalkan dan menjadikan kawasan Tun sebagai pusat salak

pondoh.

s Menjadikan kawasan Turi sebagai daerah tujuan wisata.

+ Meningkatkan taraf hidup masyarakat dengan kegiatan dan hasil yang

positif.

Twuan jangka pendek vang diupayakan pengelola Agrowisata Salak
Pondoh adalah melakukan perbaitkan terhadap fasilitas wisatia dan sarana-
prasarana. Sememara itu tujuan jangka menengahnya ialah menambah fasilitas
wisata, sarana-prasarana dan layanan pendukung dalam upaya menack minat
segmen pasar luar negeri, Sedangkan tujuan jangka panjangnya adalah menambah
Jjenis wisata baru untuk mengembangkan Agrowtsata Salak Pondoh sebagai lokasi

wisata yang berbasis pengembangan ilmu pengetahuan dan teknologi.
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3.1.4 Struktuer Organisasi

Sturuktur organisasi merupakan gambaran secara sistematis  hubungan
kerjasama antar orang-orang dalam organisasi yang menunjukkan garis
pelaksanaan tugas, wewenang dan tanggung jawab masing-masing dalam usaha
mencapai tujuan dan sasaran melalui strategi yang telah ditetapkan. Strukrtur
organisast merypakan mekanisme formal pembentukan organisasi tanpa
memandang bentuk dan ukurannnya.

Pemimpin mempunyai wewenang dalam menetapkan sampai dimana batas
tugas, wewenang dan tanggung jawab masing-masing personil sehingga
memudahkan pelaksanaan segala aktiivitas dalam upaya mecapai tujuan dan
sasaran. Kejelasan pelaksanaan tugas, wewenang dan tanggung jawab masing-
masing personil menunjukkan profesionalisme yang akan mendorong tercapainya
pertumbuhan organisasi seperti vang diinginkan.

| Struktur organisas: yang dianut Agrowisata Salak Pondoh ialah strukwr
orgamisasi fungsional dimana tugas, wewenang dan tanggung jawab pucuk
pimpinan dilimpahkan kepada satuan-satuan organisasi di bawahnya sesuai dalam
bidang masing-masing untuk meningkatkan keahlian dan memungkinkan
penggunaan sumber-sumber secara maksimal sehingga tercapai efektivlitas dan
efisienst dalam upaya pencapaian tujuan dan sasaran. Agrowisata Salak Pondoh
menerapkan sistem panitia kera tetap yang diangkat oleh pihak desa dengan
tugas, wewenang dan tanggung jawab penuh dalam melaksanakan segala kegiatan

di Agrowisata Salak Pondoh.



Gambar 3.2

Struktur Organisasi Agrowisata Salak Pondoh

Ketua Umum
Ketua
Sekretari Bendahara Pembantu Umumn
Koordinator
Ticketing Kebersihan Parkir Keamanan Bgirr::?n Konsumsi
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3.1.5 Deskripsi Pekerjaan
Mencapai produktivitas dan kinegja yang tinggi untuk perkembangan dan
pertumbuhan perusahaan dalam jangka panjang diperfukan tenaga kerja yang
memiliki kemampuan, pengetahuan dan ketrampilan yangmatang sesuat tugas,
wewenang dan tanggung jawab terhadap suatu pekerjaan. Oleh karena 1u
pembagian kerja menjadi kebutuhan apabila organisasi menginginkan pencapaian
tujuan dan sasaran vang jelas dan terarah serta dapat terhindar dari terjadinya
penyimpangan tugas, penvalahgunaan wewenang dan pelemparan tanggung
jawab.
Pembagian kerja pada Agrowisata Salak Pondoh adalah sebagai benkut:
o Ketua Umum
o Mengkomando jalannya seluruh kegiatan mulai perencanaan,
pelaksanaan, pengarahan, pengawasan sampai diadakannya evaluast.
o Bertanggung jawab terhadap jalannya Agrowisata Saiak Poandoh
secara keseluruhan.
+ Ketua
o Merencanakan perkembangan Agrowisata Salak Pondoh ke depan,
menjembatani ke desa dan menjembatani ke sub dinas pariwisata.
¢ Memonitor, mengontrol dan mengatur tugas, wewenang dan
tanggung jawab seluruh bawahan.
¢ Sekretaris

o Mengagendzkan seluruh pertemuan, membuat undangan.



Melaksanakan tugas di bidang kearsipan, pengetikan, administras

0

dan komunikasi.

Q

Menginventaris seluruh kepemilikan Agrowisata Salak Pondoh

bekerjasama dengan pembantu umum.

Bendahara

o Menerima, menyimpan, dan mengeluarkan uang untuk kepertuan
perusahaan.

o Bertanggung jawab pada keuangan secara keseluruhan termasuk
penggajian seiuruh karyawan,

o Menyusun anggaran dan laporan keuangan

Pembantu Umum

o Bertanggung jawab terhadap fasilitas wisata, sarana — prasarana dan
layanan pendukung.

o Pengembangan fasilitas wisata dan sarana — prasarana.

© Mengevaluasi kinerja karyawan.

o Membantu pelaksanaan tugas karyawan.

Koordinator

o Bertanggung jawab pada seluruh kegiatan harian.

o Memberi tugas dan tanggung jawab kepada bawahan.

o Mengatur pelaksanaan tugas bawahan.

© Membuat jadwal dan mengabsen karyawan.

o Mempromosikan Agrowisata Salak Pondoh.
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e Ticketing: melakukan pembukuan dan pelaporan keluar masuknya tiket
serta data pengunjung.
e Kebersihan: bertanggung jawab terhadap kebersihan seluruh areal
wisata dan fasthitasnya.
e Parkir. bertanggung jawab pada keamanan seluruh kendaraan
pengunjung dan karyawan.
o Keamanan: menjaga keamanan obyek wisata secara kesefuruhan,
e Taman Bermain: menjaga, mengoperasionalkan dan merawat seluruh
fasilitas permainan.
« XKonsumsi: bertanggung jawab terhadap akomodasi seluruh karyawan.
3.1.6 Aspek Sumber Daya Manusia
Sumber daya manusia atau karyawan merupakan faktor yang memiliki
nilai strategis khusus karena sangat mempengaruhi produktivitas dan kinegja
keuangan. Menjadikan sumber daya manusia sebagai kompetensi intt dilakukan
dengan manarik dan mempertahankan tenaga kerja yang memiliki:

e Nilai kepekaan terhadap peluang dan ancaman sehingga dapat
membuat keputusan dan inovatif pada saat menghadapi perubahan.

+ Keunikan khusus terhadap pengetahuan, kemampuan dan keahlian
agar memberikan keuntungan besar sehingga perlu diberikan pelatihan
dan pengembangan serta kompensasi.

e Kemampuan untuk mencontoh dan tidak mudakh ditiru oleh orang lain.

« Kemampuan untuk bekerja secara efektif sehingga harus diorganisast

untuk memberikan kekuatan terhadap daya saing dan perkembangan.



3.1.6.1 Perckrutan

Sasaran perekrutan adalah menyediakan pasokan tenaga kerja untuk
memenuhi kebutuhan organisasi dengan sumber daya manusia yang berkualitas
vaitu fleksibel, kreatif dan inovatif. Perekrutan tenaga kerja Agrowisata Salak
Pondoh pada bagian kea umum, ketua, sckretaris, bendahara, pembantu umum
dan koordinator dilakukan aparat desa sedangkan tenaga operasionat direknut oich
koordinator dengan pertimbangan dar personel lain melalui seleksi administrasi
dan tes wawancara serta langsung menjadt karyawan.
3.1.6.2 Jumiah dan Klasifikasi Karyawan

Agrowisata Salak Pondoh memiliki tenaga kerja sebanyak 18 orang

dengan perincian sebagai benkut:

Tabel 3.1
Klasifikasi Tenaga Kerja
Jabatan Jumizh Kualifikasi .i
Ketua umun 1 Sarjana
Ketua 1 Sanana
Sekretaris 1 Sanjana
] Bendahara 1 Sarjana
| Pembantu umum i Sarjana ;
fl Koordinator t Sarjana
l Ticketing 1 SMU
Kebersthan 3 SLTP SMU
Parkir 3 SMU
Keamanan 2 Pend.satpam
Taman bermain 2 SLTP
i Kensumsi 1 SLTP

Sumber: Data Agrowisata

3.1.6.3 Pengaturan Jam Kerja
Agrowisata Salak Pondoh sebagai tempat rekreasi yang identik dengan

hari libur beroperasi selama tujuh hari mulai hari Senin sampai dengan hari
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Minggu. Buka mulai pukul 08.00 sampai dengan pukul 16.00. Wakw buka cukup
fleksibel karena apabila ada pengunjung dari jauh yang datang mendekati waktu
tutup, personel Agrowisata Salak Pondoh tetap berkenan menunggu hingga
pengunjung merasa puas menikmati keindahan obyek pariwisata bernuansa
perkebunan tersebut.

Masing-masing karvawan dalam satu minggu bekerja enam hari penuh
dengan waktu libur satu hari yang telah disepakati sesuai dengan jadwal sehingga
karyawan operasional mempunyai fleksibilitas untuk melakukan pekerjaan
karyawan lain sesuai perjanjian dan kesepakatan.

3.1.6.4 Komgpensasi

Kompensasi sebagai imbalan atas jasa karyawan terhadap perusahaan

merupakan aspek vang sangat penting dalam meningkatkan produktivitas dan
kinerja dalam rangka mencapai tujuan dan sasaran perusahaan. Seluruh karyawan
Agrowisata Salak Pondoh menerima gaji sesuai UMP (Upah Minimum Propinsi)
pada awal bulan dengan tambahan gaji lembur bagi karyawan yang tidak
mengambil jadwal tibur. Karyawan juga menerima bonus penghasilan ketika
obyek wisata ramai pengunjung terutama pada hari libur, mendapatkan tunjangan
makan serta tunjangan bari raya.
3.1.7 Promosi

Promosi merupakan pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif
vang dirancang unutk menarik pengunjung. Promosi yang agresif sangat
diperlukan bagi perkembangan obyek pariwisata. Agrowisata secara mandiri

melakukan promosi melalui hubungan kerjasama dengan hotel, rumah makan,
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restauran, biro perjalanan, instansi swasta maupun pemerintah dan lembaga-

lembaga pendidikan mulai dari kelompok bermain sampat dengan perguruan

tinggi, menyebar brosur dan mengikuti berbagai pameran serta memberi sponsor

tempat untuk acara-acara umum. Promosi dibantu pula oleh Sub Dinas Pariwisata

melalui pameran baik lokal, nasional maupun internasional.

3.1.8 Fasilitas Agrowisata Salak Pondoh

Fasilitas dan sarzna-prasarana merupakan bagian paling penting bagi

sebuah obyek pariwisata. Dalam sistem pengembangan keparniwisataan terdapat

empat komponen tujuan wisata yang saling mendukung dan perlu diperhatikan,

yaitu:

Artractions merupakan daya tarik wisata alam, buatan maupun budaya.
Keberadaan atraksi ini merupakan faktor pemank kunjungan
wisatawan dan sangat mempengaruhi lama tinggal wisatawan di suatu

daerah.

o Amenities berkaitan dengan fasilitas dan layanan pendukung wisata.

Sejauh mana fasilitas pendukung ini mampu memenuhi kebutuhan
wisatawan dalam akomodasi, jasa boga, retail dan jasa rekreasional
lainnya.

Access merupakan pencapaian baik menuju atau keluar dacrah tujuan
wisata. Sejauh daerah tersebut dapat dijangkau dengan mudah oleh
wisatawan termasuk tersedianya fasilitas angkutan umum yang
mampu membawa wisatawan ke daerah tujuan didukung oleh

kelavakan kondisi jalan.
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.Ancillary service meliputi kegiatan pemasaran, pengembangan serta

koordinasi.

Agrowisata Salak Pondoh sebagai obyek panwisata minat khusus

mempunyai fasilitas, sarana-prasarana dan daya tarik sebagai berikut:

1.

-

[P

10.

Kolam wisata berupa hamparan air seluas | hektar dengan tiga buah
bangunan saung atau gubug di tenmgah kolam dan jembatan
penghubung antar saung.

Empat buah becak air di kolam wisata.

Kolam pemancingan dengan lokasi berkontur dan pemandangan
kebun salak.

Pendopo utama dengan pelataran luas yang dapat digunakan sebagai
gedung pertemuan, pesta dan pertunjukan.

Taman bunga dengan berbagai macam bunga baik yang hidup di
habitat darat maupun atr.

Gardu pandang yang dapat dimanfaatkan untuk melihat secara
keseluruhan kawasan Agrowisata dengan latar belakang Gunung
Merapi.

Kebun salak nusantara berupa kebun dengan koleksi ancka macam
tanaman salak dari berbagai daerah di Indonesia.

Kolam renang untuk anak.

Arenz permainan anak dengan berbagai fasilitas.

Taman koleksi benda cagar budaya berupa koleksi batu candi

peninggalan budaya yang berasal dari wilayah kecamatan Turi.
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11.. Toko souvenir dan warung.

12. Mushola dan toilet.

{3. Jalan beraspal dengan angkutan desa yang sangat memadai.

Atrakst vang ditawarkan:

L.

[ ]

n

Paket wisata kebun merupakan paket wisata khusu yang
memperbolehkan wisatawan untuk masuk ke kebun salak dengan
dipandu petugas unutk melihat dan memperoleh informasi tentang
taniaman salak serta dapat memetik buah salak pondoh secara langsung
tetapi tidak diperbolehkan untuk dibawa pulang.

Pertunjukan kesenian tradisional berupa atraksi ancka budaya daerah
scperti  kuda lumping, badui serta angguk ditambah atraks:
keterampilan aneka binatang langka vang dipertunjukkan akhir bulan
atau menyambut tamu tertentu

Eksibisi band umum yang dilaksanakan di pendopo utama setiap hari
Minggu kedua setiap bulan,

Penginapan dengan seluruh akomodasi di rumah penduduk sekatar.

Tabet 3.2
Harga Fastlitas Wisata

Fasilitas Harga (Rp) ! Keterangan
Tiket masuk 1.000 ] umum
Wisata kebun 6.000 30 menit
Parkir 500/1000 motor/mobil
Becak air (4 buah) 2.000 . |5 menit
Kolam renang 500 } anak-anak
Penginapan & akomodasi 25.000 1 malam/orang
Pendopo utama 20.000 60 menit

Sumber: Agrowisata
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Tabel 3.3
Sarana-prasarana
Sarana Jumiah Keterangan |

Ruang tiket ] 33 m

Ruang satpam i 2x2m 7

Ruang gudang _ 3 @23 m 1
{ Ruang kantor j 1 4x3m ;
| Kios 1 3x3m

Toilet 7 {,5x2 m

Mushola ; 1 9x9m _

Pendopo utama i 9x9 m F

Saung i 9 4x4 m

Gardu pandang 1 4x4 m

Kolam renang 1 7x3m

Lahan parkir 2 8x9 m/5x8 m

Pasar rakyat | i i 4x10 m

Sumber: Agrowisata

3.1.9 Jumlah Pengunjung

dalam usaha-usaha vang dilakukan. Pengunjung Agrowisata Salak Pondoh hingga
saat ini masih didominasi wisatawan nusantara karena upaya promosi ke luar
negeri masih sangat kurang. Tahun berikutnya, upaya menjangkau segmen

wisatawan asing dibarapkan dapat dilaksanakan. fumlah pengunjung Agrowisata

Pengunjung merupakan asset wama yang harus selalu menjadi prioritas

Salak Pondoh tahun 1999 sampar dengan bulan Juni tahun 2003 sebagai berikut:

Tabel 3.4
Jumlah Pengunjung Agrowisata Salak Pondoh
[No ! Jenis Wisata Tahun
1999 2000 | 2001 2002 | - Juni03
t 1 | WisataReguler | 28.175 | 32.468 37311 | 83645 | 25892
2 Wisata Kebun 8523 11.321 15.734 19.327 F1.262
Total 36698 | 43785 | S3.065 | 62972 | 37.154 |

i
Sumber: Agrowisata
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3.2 Variabel Penelitian

Dalam penelitian ini, variabel-variabel yang digunakan adalah:

3.2.1 Variabel Internal

Variabel internal merupakan faktor-faktor strategis yang mengindikasikan

kekuatan dan kelemahan perusahaan, vang terdiri dari:

1.

2

8.

9.

Kualitas Sumber Daya Manusia
Promosi

Kemampuan manajerial
Kebijakan harga

Penelitian dan pengembangan
Kualitas pelayanan

Citra obyek wisata

Posisi keuangan

Fasilitas dan layanan pendukung

10. Lokasi

3.2.2 Variabel Eksternal

Variabel eksternal merupakan faktor-faktor strategis yang menunjukkan

peluang dan ancaman perusahaan, yang terdiri dart:

[,

2.

Kebijakan pemerintah

Daya beli konsumen

. Perubahan selera konsumen

Ukuran pasar

Perkembangan teknologi dan informast



10.
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Streuktur persaingan
Kondisi social dan budaya
Pertumbuhan ckonom!
Lingkungan fisik

Kondisi keamanan

3.3 Data dan Teknik Pengumpulan Data

3.3.1 Data

Data adalah informasi yang diakui kebenarannya dan akan menjadi dasar

uniuk dianalisis datam peneiitian,

Berdasarkan sumbernya, penelitian ini menggunakan:

L.

Data primer

Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari
sumbernya, diambil dan dicatat pertama kalinya oleh peneliti.

Data sekunder

Data sekunder merupakan data yang diperoleh tidak secara langsung

dani sumbemya tetapi melalui media perantara.

Berdasarkan pentingnya data, penclitian ins meaggunakan:

L.

Data umum
Data umum adalah informasi yang berhubungan dengan masalah
penelitian tetapi tidak digunakan atau bermanfaaat secara langsung

dalam analisis atau pemecahan masalah penelitian.
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2. Data khusus

Data khusus ialah informasi vang berhubungan dengan masalah

penelitian dan digunakan atau bermanfaat secara langsung untuk

analisis atau pemecahan masalah penelitian.

3.32 Teknik Pengumpulan Data

Peneliti mengumpuikan data dengan teknik:

1. Studi lapangan

enulis melakukan studi lapangan untuk memperoich data primer yang

dilakukan melaiui:

Wawancara

Wawancara dilakukan dengan tanya jawab secara langsung,
sisternatis dan  berdasarkan pada wjuan penclitian dengan
pimpinan atau staf karyawan yang ditunjuk untuk dapat
memberikan berbagai informasi dan data-data vang diperlukan
bagi penelitian.

Survei atau observasi

Survei atau observasi dilakukan melalui pengamatan dan
pencatatan secara langsung ke Agrowisata Salak Pondoh untuk
mengetahui keadaan perusahaan secara menyeluruh.

Kuestoner

Kuesioner merupakan daftar pertanyaan yang dibuat secara tertulis

untuk dijawab secara tertulis oleh responden.
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2. Studi pustaka
Sndi pustaka dilakukan dengan membaca, mencatat dan mempelajar
berbagai sumber penulisan vang berkaitan dan mendukung penelitian

.

3.4 Alat Analists

Alat analisis diperfukan untuk memperoleh suatu hasil penelitian yang
akurat. Alat analisis vang dipergunakan untuk mengolah data vang diperoleh pada
penelitian ini ialah:

3.4.1 Matrik 9 Sel

Matrik 9 Sel dipakai sebagai model untuk menempatkan posisi bisnis
perusahaan dan beberapa alternatif strategi vang sesuai dengan situasi perusahaan.
Matriks ini menunjukkan 9 sel strategi  vang sesuai dengan Kategori
pertumbuhan, stabilitas, dan pengurangan pada perusahaan bisnis tunggal.

Matrik 9 Sel memberikan 12 alternatif strategi yang cukup beralasan untuk
dipertimbangkan sebagai strategi yang dapat diterapkan. Matnk in
mengkombinasikan daya tarik industri (peluang dan ancaman) dengan posisi
kompetitif perusahaan (kekuatan dan kelemahan).Oleh karena it diperlukan
analisis faktor-faktor strategis internal untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan
serta analisis faktor-faktor strategis ekstemal untuk mengetahui peluang dan
ancaman yang dihadapt.

Data internal dapat diperoleh dari taporan segi operasional yaitu kegiatan

pemasaran, operasional, sumber dava manusia, keuangan, perencanaan,
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administrasi, maupun laporan penclitian dan pengembangan serta dan segi
manajerial  vaitu  kegiatan  perencanaan, pengorganisasian, pengarahan,
pengkoordinasian dan pengawasan.

Analisis terhadap data eksternal dapat diperoleh melaiui linkungan kerja
dengan melakukan analisis pasar, pemerintah, pesaing, pemasok, komunitas
maupun analisis kciomp}ok kepentingan tertentu serta melaiui lingkungan social
yang terdiri dari lingkungan ekonomi, teknologi, hokum-politik, sociai dan
budaya, ideology serta pertahanan dan keamanan.

Faktor-faktor strategis intermal dan faktor-faktor strategis eksternal
dianaliisis dengan cara sebagai berikut:

e Mengidentifikasi fakior strategis intermal sebagai kekuatan dan
kelemahan perusahaan dan faktor strategis eksternal sebagai petuang
dan ancaman perusahaan.

e Memberi bobot masing-masing faktor strategis intemal dan faktor
strategis ekstemal antara 0,0 sampai dengan 1,0 berdasarkan seberapa
penting masing-masing faktor strategis bagi perusahaan. Bobot
semakin besar bagi faktor strategis yang lebih penting. Jumlah total
bobot adalah 1,0 untuk masing-masing faktor strategis internal dan
faktor strategis cksternal yang dibagi untuk semua faktor strategis.

e Member nilai masing-masing faktor strategis antara 1 sampai dengan
5 berdasarkan pada kuslitas yang diberikan masing-masing faktor
strategis internal bagi perusahaan dan berdasarkan respon perusahaan

terhadap masing-masing faktor strategis cksternat, dengan kriteria:



. 1 = sangat buruk
2 =buruk
3 =sedang
4 = baik
5 = sangat baik

» Mengalikan bobot dengan nifar untuk memperoleh nilar tertimbang,

» Menjumlahkan nilai tertimbang untuk memperoleh nilai total sebagai

penentu posisi bisnis bagi perusahaan.

Jumlah total dari milai tertimbang bagi masing-masing faktor strategis
maksimal adaiah 5 (lima), vang menunjukkan bahwa kekuatan perusahaan dan
peluang bismis vang dimilii maksimal tanpa adanva kelemahan perusahaan dan
ancaman dalam bisnis yang dimasuki. Nilai terendah adalah 1 (satu), vang
menunjukkan bahwa bisnis tersebut dalam aneaman penuh tanpa sedikitpun
memiliki kekuatan dan peluang untuk tumbuh dan berkembang. Kriterta yang
dipakai dalam penentuan nilai tertimbang adalah:

» Jumiah nilai terttmbang 1,00— 2,33 = lemah = rendah

¢ Jumlah nilai tertimbang >2,33 - 3,67 = rata-rata = sedang

s jumiah nilai tertimbang >3,67-5,00 = kuat = tinggi

Matriks 9 Sel memiliki dua sumbu, yaitu sumbu horizontal
mengegambarkan posist kompeutif perusahaan (kekuatan dan kelemahan) dan

sumbu vertikal menggambarkan daya tank industri {(peluang dan ancaman).



Gambar 3.2
Matriks 9 Sel

Posisi Kompetitif

Kuat (>3,67-5.00) | Rawrata(>233367) | Lemah (1,00-2,33)
5 | i
S |
= ;

% | L Pertumbuhan 2. Pertumbuhan = Pencurangan
e Konsentrasi via Konsentrasi via integrasi ; 3 utff ®
é integrasi vertical honzontal | BeP

T L o T

L
J. David Hunger dan Thomas L Wheelen Afanafemen Swategis, Andi,
Yogvakarta, 1596, klm. 203

Penentuan posisi bisnis dilakukan dengan meletakkan nilai total faktor
strategis internal pada sumbu horizontal di bawah kategon posisi kompetitif dan
nilai total faktor strategts eksternal pada sumbu vertical di bawah kategori daya
tarik industri. Perpotongan kedua nilai yang terletak tepat pada sel menunjukkan
posist bisnis perusahaan dan alternatif strategi yang dapat diambil vang sesuai

situasi perusahaan.

= ": ¥
% = S, Pertumbuban | 6. Pengurangan
2 | & | 4. Stabilitas Konsentrasi via integrast | Perusahaan terikat |
= o+ | Berhenti sejenak | horizontat | atau juat habis
£ | & | atau berlanjut ! Stabélitas | kewaspadaan
= | 2 |demgan Stratesi tidak berubah
S .
B E atau strategi laba
Q|
o
2 | 7. Pertumbuhan 8. Pertumbuhan 9_ Pengurangan |
= Daversifikast Diversifikasi Kebangkrutan atau |
= konsentris konglomerat likuidasi
=3
e ;
d
Sumber:



57

3.4.2 Matrik SWOT

Penggunaan Martrik SWOT dimaksudkan untuk melakukan analisis situasi
vaitu analisis terhadap faktor-faktor strategis perusahaan yang terdin dan
kekuatan (Srenght), kelemahan (Weaknesses), peluang (Opportumities) dan
ancaman (7 hreatis).

Analisis SWOT merupakan identifikast berbaga: faktor secara sistematis
untuk merumuskan strategi alternatif yang lebih detail dan jelas bagi perusahaan
yang didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang,
namtn secara bersamaan dapat memimmalkan kelemahan dan ancaman.

Analisis SWOT menggunakan matrik SWOT yang terdiri dan sembilan sel.
Empat sel untuk faktor kunci (S-W-O-T), empat sel untuk strategi {SO-W(0O-ST-
WT} dan satu sel kosong di sebelzh kiri atas. Pembentukan matriks SWOT
dilakukan dengan:

1. Memasukkan data faktor strategis internal yang berupa kekuatan dan
kelemahan serta data faktor strategis eksternal yang berupa peluang dan
ancaman yang telah diperoleh ke dalam sel sesuai faktor kunci.

2. Mengkombinasikan kekuatan dan kelemahan dengan peluang dan
ancaman schingga dapat diperoleh berbagai kemungkinan alternauf
strategl vang lebih detaill dan jelas bagt perusahaan yang dimasukkan
pada sel strategi.

Matrik SWOT akan menghasilkan empat set kemungkinan alternatif

strateg, yaitu.
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(Gambar 3.3
Matriks SWOT
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1o

Bisnis:Reorientasi Konsep Perencanoan Strategis untuk Menghadapi Abad

21, Andy, Yogyakarta, him. 31.

Alternatif strategi yang dapat dijalankan ialah:

Strategi SO (Strenghts-Opportunities)

Strategi SO dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan

menggunakan seluruh kekuatan (S) untuk memanfaatkan peluang (O)

yang sebesar-besamya.

Strategi ST (Strenghis-Threaths)

Strategi ST merupakan strategi yang dirumuskan dengan menggunakan

kekuatan (S) untuk mengatasi ancaman (1),
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Strategi WO (Weakmesses-Opportunities)

Strategi WO dirumuskan berdasarkan kemampuan dalam meminimalkan
kelemahan (W) dengan memanfaatkan peluang (O).

Strategt WT (Weakmesses-Threaths)

Strategi WT diterapkan dengan menciptakan strategi  yang

meminimalkan kelemahan (W) dan menghindari ancaman (T).
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ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Persaingan yang semakin tajam menuntut setiap perusahaan untuk dapat
merumuskan smategi van tepat bagi perkembangan dan pertumbuhan usahanya.
Rumusan strategi vang tepat didasrakan kepada pengamatan lerhadap lingkungan
internal dan ecksternal perusahaan. Bab ini akan menganalisis data secara
kuantitatif dan kualitatif yang dalam proses selanjutnya akan saling berhubungan
satu sama [ain.

Faktor strategis internal dan cksternal sebagai faktor penentu keberhasilan
berkembang atau tidaknya perusahaan akan dianalisis secara kualitatif dengan
membaca kecenderungan kedua faktor strategis terscbut yang tidak lepas dan
subvektifisme dan inwitif kemudian dilakukan kuantifikasi melalui peniiaian
terhadapnya dan dapat berlaku sebaliknya. Analisis diperoleh dari hasil
wawancara, kuesioner maupun melalui observasi.

Berikut ini merupakan analisis dan pembahasan dengan menggunakan
Matriks 9 Sel dan Matrniks SWOT:

4.1 Analisis Matriks 9 Sel

Meialui anaiisis Matriks 9 Sel, perusahaan dapat mengidentifikasi,
mengevaluasi dan melakukan penilaian terhadap faktor strategis internal dan
faktor strategis eksternal vang berpengaruh secara signifikan terhadap peluang

bisnis dan kekuatan perusahaan untuk menghindari ancaman dan mengatast

60
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kelemahan vang selanjutnva dapat mengetahui posisi bisnis perusahaan dan
sekaiigus menunjukkan alternauf strategl vang sesuai dengan situasi perusahaan.
4.1.1 Identifikasi Faktor Strategis Agrowisata Salak Pondoh

Identifikast faktor strategis intemal dan ekstermal bertujuan untuk
menemukan berbagat faktor strategis vang secara sungguh-sungguh dan nil
berpengaruh terhadap munculnya kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman
bagi perusahaan.
4.1.1.1 Identifikasi Faktor Strategis Internal

Faktor strategis internal membentuk suasana dimana pekerjaan dilakukan.
Fakior stratepis internal akan memberikan kompetensi unik yang memampukan
perusahaan untuk mencapai keunggulan kompetitif secara terus-menerus sehingga
menghasilkan laba. Oleh karena itu melalui identifikasi harus dapat diperoich
indikator faktor strategis internal vang secara sungguh-sungguh dan il
berpengaruh  pada munculnva kekvatan dan kelemahan sehingga dapat
memaksimalkan kekuatan vang dimiliki dan .bcrusaha untuk meminimalkan atau
menghilangkan kelemahan vang ada. Bertkut imi merupakan indikator dan
identifikast faktor strategis internal Agrowisata Salak Pondoh:

1. Kualitas Sumber Daya Manusia

Sumber Daya Manusia merupakan sumber keunggulan bersaing bagi

perusahaan. Peningkatan kualitas SDM berarti fungsi pengembangan kanr,

pelatihan, perencanaan dan motivasi kerja vang berorientasi pada tujuan.

Kualitas SDM ditunjukkan pula oleh pengalaman, tanggung jawab dan

kineria. Karvawan Agrowisata Salak Pondoh memiliki latar belakang
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pendidikan memadai, seluruh pimpinan berpendidikan sagana dan
karyawan minimai berpendidikan sekolah dasar etapt mempunyai
keterbatasan pengetahuan dan pengalaman dalam mengelola objek wisata.
Promost

Promosi sebagat usaha untuk memberitahu, membujuk atau mengingatkan
konsumen manjadt alat penting dalam mencapar tujuan perusahaan.
Promosi dijalankan Agrowisata Salak Pondoh melalui brosur vang disebar
ke hotel, restauran dan biro perjalanan. Promosi juga dilakukan dengan
mendatangl lembaga pendidikan, instansi pemerintah dan swasta serta
mengikuti pameran untuk mengenalkan Agrowisata Salak Pondoh.
Kemampuan manajeral

Kemajuan perusahaan tidak lepas dan penanganan manajemen yang
memberikan totalitasnya bagt keberhasilan perusahaan. Agrowisata Salak
Pondoh belum dikelola oleh manajemen vang berpengalaman. Pengelola
scbatas membuat mampu berjalan. Usaha menumbuhkembangkan dibatasi
minimnya latar belakang pendidikan mengenani kepanwisataan.

Kebijakan harga

Perencanaan dan penetapan harga harus didasarkan pada daya beli
masyarakat secara umum. Pengelola Agrowisata Salak Pondoh
menetapkan harga tiket dan harga sewa fasilifas wisata dengan
memperhatikan kondisi riil masvarakat sehingga dapat dijangkau oleh

sefuruh kalangan.
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Penelitian dan pengembangan

Perusahaan yang menginginkan pertumbuhan didukung penelitian dan
pengembangan yang aktf dan professional. Pengalaman manajemen yang
sangat terbatas membuat Agrowisata Salak Pondoh tidak dapat melakukan
penelitian dan pengembangan dengan maksimal.

Kuaittas Pelavanan

Pelayanan berkualitas mengedepankan keramahan, ketepatan, kecepatan
dan kenvamanan untuk memuaskan pengumjung. Karyawan Agrowisata
Salak Pondoh memandu pengunjung vang mefakukan wisata kebun dan
memberi informasi lengkap tentang salak pondoh. Keramahan karvawan,
kebersihan lokasi dan fasilitas wisata merupakan bagian dari pelayanan
vang berkualitas vang selalu dicpayakan Agrowisata Salak Pondoh.

Citra objek wisaia

Kesan yang baik akan menciptakan keinginan dan menimbulkan
kebutuhan. Citra sebagai lokasi wisata vang benar-benar alami, wisata
kebun yang lengkap, udara sejuk dan bebas poiust serta nuansa pedesaan
yang sangat kental telah melekat pada Agrowisata Salak Pondoh.

Posisi keuangan

Kemampuan menrumbuhkembangkan perusahaan sangat dipengaruhi
keadaan kauangan. Posisi keuangan yang kuat memudahkan perusahaan
membuat program pengembangan, posisi keuangan vang biasa atau
bahkan lemah menghambat perusahaan untuk berkembang Kevangan

Agrowisata Salak Pondoh berada dalam posisi yang biasa dimana seluruh



kebutuhan operasional tercukupi dan memiliki laba tetapi mempunyai
keterbatasan untuk mengembangkan,
9. Fasilitas dan layanan pendukung

Kepuasan pengunjung dipengaruhi fasilitas wisata dan layanan pendukung

vang dimiliki suatu objek wisata. Fasilitas wisata, sarana-prasarana dan

layanan pendukung Agrowisata Salak Pondoh cukup lengkap sebagai

lokasi wisata minat khusus bercirikan pedesaan.

10. Lokasi

Agrowisata Salak Pondoh berada di lokasi yang sangat strategis karena

berada di antara jalur wisata tujuan uwama yaitu Candi Borobudur-

Kaliurang-Kraton Yogyakarta-Candi Prambanan. Keberadaannya sangat

mudah dijangkau dengan kendaraan jenis apapun didukung jalan menuju

lokasi vang sangat bagus dan lancar.
4.1.1.2 Identifikasi Faktor Strategis Eksternal

Faktor strategis eksternal membentuk keadaan dalam perusahaan di mana
perusahaan hidup, schingga samgat berpengaruh terhadap perkembangan dan
pertumbuhan perusahaan. Melalui identifikasi harus dapat diperoleh indikator
faktor strategis cksternal yang secara sungguh-sungguh dan riil berpengaruh pada
muncuinya peluang dan ancaman bisnis sehingga dapat memanfaatkan peluang
yang ada untuk berkembang dan meminimalkan ancaman yang dihadapi agar
dapat tumbuh maksimal. Bertkut ini merupakan indicator dan identifikasi terbadap

faktor strategis eksternal Agrowisata Salak Pondoh:
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. Kebijakan pemerintah

Penggabungan hari libur dan cuti bersama mendorong minat wisatawan
nusantara melakukan pejalanan wisata, Penggalakan kegiatan penelitian
meningkatkan perhatian pemerintah terhadap pengembangan objek wisata
minat khusus sebagai lokasi penelitan vang tentunya akan membawa
perubahan bagi agrowisat Saiak Poadoh.

Dava beli konsumen

Kemampuan membeli masyarakat terhadap produk wisata masih cukup
tinggi. Harga tiket dan harga sewa fasilitas wisata yang cukup murah
menyesuaikan kemampuan finansial masyarakat, Tingkat kunjungan rata-
rata setiap hari 200 orang, sedangkan pada hari libur jumiah pengunjung
bisa mencapai 500 orang.

Perubahan selera koansumen

Pariwisata minat khusus mulai menjadi pilihan karena scbagian besar
objek wisata yang ada merupakan jenis wisata konvensional. Agrowisata
Salak Pondoh sebagai objek wisata minat khusus mempunyal Kesempatan
berkembang baik sebagai lokasi wisata maupun untuk tempat penelitian
dan pengembangan ilmu pengetahuan,

Ukuran pasar

Objek wisata bukan merupakan bisnis tmage setungga dapat menjangkau
seluruh segmen masvarakat. Fokusnya saja vang pada <aat tertentu
ditujukan untk segmen tertentu agar Iebih memudahkan dalam uszha

promosi. Wisatawan nusantara merupakan pasar sasaran yang masth
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sangat potensial. Wisatawan asing dari berbagai negara tetap menjadikan
Indonesia sebagal negara tujuan wisata.

Perkembangan teknelog: dan informast

Pesatnya perkembangan teknologi merupakan kesempatan besar untuk
menyebarkan informasi tentang Agrowisata Salak Pondoh melalui media
elekironik maupun media cetak. Scbagai timbal balik, Agrowisata Salak
Pondoh dapat memanfaatkan perkembangan teknologi untuk menerima

berbagai informasi terutama informast mengenat dunia pariwisata.

. Struktur persaingan

Agrowisata Salak Pondoh belum sepenuhnya menghadapt persaingan
dengan melaksanakan strategi tertentu. Objek wisata pertanian ini Kurang
memanfaatkan momentum hari-hari hbur untuk menank minat
pengunjung. Namun sebagai objek wisata yang memiliki ciri tersendiri,
Agrowisata Salak Pondoh masih tetap menarik minat pengunjung.

Kondist sostal dan budava

Keberadaan masyarakat sangat membantu dalam membeﬁkén layanan
pendukung. Kebiasaan spesifik masvarakat melakukan mudik, wisata
belanja dan wisata pendidikan mendukung peagembangan Agrowisata
Salak Pondoh.

. Pertumbuhan ekononu

Perekonomian yang berjalan lambat menghambat usaha pengembangan

karena banyaknya pertimbangan finanstal. Pendapatan masyarakat yang
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cenderung stabil dan bahkan menurun dibanding tingkat harga prodek
mengurangi minat untuk melakukan kunjungan wisata.
9. Lingkungan fisik
Kondisi geografis, siklus musim, keadaan cuaca dan potensi sumber dava
alam memberikan peluang besar untuk dimantaatkan sebagai keunggulan
kompetitif Agrowisata Salak Pondoh. Masyarakat berminat mengunjungi
karena keunikan-keunikan suatu tempat.
10, Kondis1 keamanan
Melakukan perjalanan wisata membutuhkan kondisi keamanan yang
benar-benar terjamin schingga selalu merasa aman dan nyaman tanpa
perasaan was-was dan cemas. Adanya rentetan peristiwa peledakan bom
telah sangat mengganggu industrt panwisata.
4,1.2 Penilaian Faktor Strategis Agrowisata Salak Pondoh
Indikator faktor strategis internal dan faktor strategis eksternal yang telah
diidentifikasi diberikan penilaian.
4.1.2.1 Penilaian Faktor Strategis Internat
Faktor strategis internal mengindikasikan kekuatan dan kelemahan
perusahaan, Melalui penilaian diharapkan dapat diketahui seberapa besar kualitas
atau sumbangan yang diberikan masing-masing faktor strategis internal terhadap
posisi kompetitif perusahaan. Mengetahui posisi bisnis perusahaan untuk
selanjutnya memutuskan alternatif’ strategi yang dapat dijalankan memerinkan
nilai tertimbang yang diperoleh dari hasil perkalian antara bobot dengan nilai bagi

masing-masing faktor strategis.
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Bobot ditentukan untuk masing-masing faktor strategis internal antara 0.0
sampai dengan 1,0 berdasarkan seberapa penting masing-masing faktor strategis
bagi perusahaan. Bobot semakin besar bagi faktor strategis internal yang dianggap
lebih penting Jumlah total bobot adalah 1,0 vang dibagi untuk semua faktor
strategis. Penentuan nilai faktor strategis internal didasarkan pada kualitas yang -
diberikan masing-masing faktor strategis terhadap perusahaan dengan kriteria
sebagai benkut;

1 = sangat buruk

2 =buruk

5 = sangat baik
Berikut ini merupakan pemberian bobot dan nilai terhadap faktor strategis

internal Agrowisata Salak Pondoh:

Tabel 4.1
Pemberian Bobot Terhadap Faktor Strategis Internal
No Faktor Strategis Internai Bobot
I ! Kualitas SDM 0,11
2 | Promost 5 0,11
3 i Kemampuan manajenal -’ 0,09
4 | Kebijakan harga 0,09
5 | Penelitian dan pengembangan 0,09
6 | Kualitas pefayanan 0,10
7 | Citra objek wisata 0,10
8 ! Posisi keuangan 0,11
@ ¢ Fasilitas dan layanan pendukung 0,10
10 | Lokast 0,10
Total } 1,0

Sumber: data primer, 2003,
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Tabel 4.2
Pemberian Nilai Terhadap Faktor Strategis Internal

Faktor Strategis Internal Nilar
' Kualitas SDM

| Promosi

. Kemampuan manajenal

| Kebijakan harga

Penelitian dan pengembangan
Kualitas pelayanan |
Citra objek wisata ‘ !
| Posisi keuangan

Fasilitas dan lavanan pendukung
Lokasi

Sumber: data primer, 2005.

a‘omqmm&mm.—“g
PR [ U (NG PN PR B RS (PSR P9

e T T e

N S

Berikut ini merupakan penjelasan pemberian bobot dan nilai faktor

strategis internal Agrowisata Salak Pondoh:

i

o

Kualitas Sumber Daya Manusia

Sumber Daya Manusia merupakan penentu berjalan tidaknya perusahaan.
SDM vang berkualitas sangat penting karena mendorong kemajuan dan
tercapainya keunggulan bersaing sehingga diberi bobot 0,11. Pendidikan
karvawan Agrowisata Salak Pondoh sangat memadai, namun memiliki
keterbatasan pengalaman dan latar belakang pendidikan kepariwisataan
sehingga keterampilan, kemampuan dan pengetahuan dalam mengelola
objek wisata masih kurang. Pembagian kerja berdasarkan strukur
organisasi belum dapat dijatankan optimal, oleh karena itu diberi nilai 3.
Promosi

Masyarakat mengetahui, mengenal, ingin mengunjungi dan selatu
mengingat Agrowisata Salak Pondoh karena adanya promosi, sehingga

promosi merupakan faktor yang penting dengan bobot 0,11. Pengelola
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melakukan promosi melalui penvebaran brosur dan kerjasama dengan
hotel, restauran dan biro perjalanan. Promosi juga dilakukan dengan
mendatangi lembaga-lembaga pendidikan dan instansi-instansi pemerintah
maupun swasta untuk mengenalkan secara langsung Agrowisata Salak
Pondoh. Usaha ini telah mendongkrak tingkat kunjungan wisatawan
nusantara maupun wisatawan asing sehingga diniiat baik atan 4.
Kemampuan manajerial

Mengelola objek pariwisata memerfukan kemampuan dalam perencanaan,
pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan agar dapat mengatur dan
mengembangkan secara optimal sehingga mampu mencapai tyjuan. Oleh
karena itu kerampuan manajerial merupakan faktor penting dengan bobot
0,09. Minimnya pengetahuan mengenai pariwisata serta terbatasnya
pendidikan dan pelatihan untuk mengelola objek wisata membuat
kemampuan manajerial Agrowisata Salak Pondoh buruk dengan nilai 2.
Kebijakan harga

Perencanaan dan penentuan harga akan berpengaruh terhadap keputusan
beli konsumen schingga kebijakan harga merupakan faktor penting dengan
bobot 0,09. Penctapan harga tiket dan harga sewa fasilitas wisata selaju
memperhatikan dan menyesuaikan kondisi riil finansial masyrakat
sehingga semua segmen dapat menjangkau, oleh karena itu dintlai 4.
Penelitian dan pengembangan

Kegiatan penelitian diperlukan agar dapat melaksanakan pengembangan

bagi program-program usaha yang optimal schingga diberi bobot 0,09.
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Agrowisata Salak Pondoh hampir tidak pernah melaksanakan kegiatan
penelitian. Hal tersebut menyebabkan program-program pengembangan
beralan lambat, sehingga diber nilai 2.

. Kualitas pelayanan

Pelayanan yang berkualitas akan memuaskan pengunjung dan dapat
mendorong mereka melakukan kunjungan ulang seria memungkinkan
dilakukannnya promosi dari mulut ke mulut schingga pelayanan yang
berkualitas penting dengan bobot 0,10. Pemanduan dengan membenikan
informasi lengkap yang menambah pengetahuan dan pengalaman
pengunjung, keramahan para personel, kelengkapan fasilitas dan layanan
pendukuny serta kebersihan objek wisata yang selalu terjaga merupakan
kualitas pelavanan vang baik dengan nilat 4.

. Citra objek wisata

Memiliki kesan yang baik di benak pengusjung akan memudahkan
dilakukannya program-;;rogram pengembangan sehingga mempunyai citra
vang baik penting dengan bobot 0,10. Agrowisata Salak Pondoh dikenal
sebagai objek wisata kebun salak dengan nuansa pedesaan yang kental,
pemandangan yang sangat alami, udara sejuk dan bebas polusi serta
pelayanan yang ramah membuat citranya baik dengan nilai 4.

. Posisi keuangan

Posisi keuangan yang kuat memperlancar sefuruh kegiatan operasional dan
memudahkan segala usaha pengembangan schingga merupakan faktor

penting dengan bobot 0,11, Sumber keuangan dan kegiatan operasional



vaitu dari tiket masuk dan sewa penggunaan fasilitas dapat mencukupt

kegiatan operasional dan gaji karyawan dengan sedikit laba untuk kas

cadangan. Pengelola belum dapat memaksimumkan pendapatan dari usaha

lain sehingga posisi keuangan dinilat 3.

9. Fasilitas dan layanan pendukung
Objek wisata menarik apabila memiliki kelengkapan fastittas yang
memenuhi kebutuhan pengunjung dan tambahan layanan yang
memberikan kepuasan sehingga fasilitas dan layanan pendukung yang
lengkap penting dimiliki dengan bobot 0,10. Fasilitas dan layanan
pendukung vang dimiliki Agrowisata Salak Pondoh cukup lengkap dan
memberikan ciri tersendiri sebagai objek wisata perkebunan dengan
nuansa pedesaan yang kental sehingga diberkan nilai 4.
10. Lokasi

Lokasi vang strategis dan memudahkan pengunjung  dalam

menjangkaunya merupakan faktor penting dengan bobot 6,10. Keberadaan

Agrowisata Salak Pondoh di jalur strategis objek wisata tujuan utama

Candi Borobudur-Kaliurang dan kemudahan menjangkau lokasi dengan

kendaraan jenis apapun memberikan nilai 4.

Faktor strategis internal sebagai kelemahan perusahaan didasarkan pada
kriteria penilaian vang sangat buruk, buruk dan sedang atau memuliki nilai 1,2 dan
3. Sedangkan faktor strategis internal sebagai kekuatan peruszhaan didasarkan
pada penilaian yang baik dan sangat baik atau bernilai 4 dan 5. Semuanya tidak

lepas dari identifikasi masing-masing faktor strategis internal yang telah



dipaparkan sebelumnya. Berikut ini merupakan kekuatan dan kelemahan serta

peroiehan nilai tertimbang dari faktor strategis internal Agrowisata Salak Pondoh:

Tabel 4.3
Faktor Strategts Internal Agrowisata Salak Pondoh

'No [  Faktor Strategis Intermal | Bobot Nitai | Nila
i ! ;. Terumbang
Kekuatan: ' |
i1 i Promosi 0,11 4 0,44

2 i Kebiakan harga 0,09 4 0,36

3 i Kualitas pelavanan 0,10 4 i 0,40

4 1 Citra objek wisata 0,10 4 0,40

5 i Fasilitas & layanan pendukung | 0,10 4 | 0,40

6 ! Lokasi L 0,10 4 0,40

! Kelemahan: t ’

! | Kualitas SDM AL 3 0.33

2 ! Kemampuan manajerial 0,09 2 0,18

3 | Penclitian & pengembangan L 0,09 2 0,18

4 | Posisi keuangan [ on 3 0.33
P Total 1,0 342

Sumber: data primer diclah, 2003,

Total nilai tertimbang faktor strategis internal yang diperoleh dan
perkalian antara bobot dan nilai adaiah sebesar 3,42. Nilai tersebut termasuk pada
kategori rata-rata dari sumbu horizontal Matrtk 9 sel yang berarti bahwa
perusahaan memiliki kekuatan yang cukup untuk tmbuh dan berkembang.
Meskipun perusahaan memiliki beberapa kelemahan namun tidak akan menjadi
persoalan yazig serius apabila mampu melakukan usaha-usaha perbaikan sehingga
diharapkan justru akan berubah menjadi kekuatan yang mendorong peruszhaan
untuk berkembang lebih optimal.
4,1.2.2 Penilaian Faktor Strategis Eksternal

Faktor strategis eksternal mengindikasikan adanya peluang bagi

perusahaan sekaligus pula menghadapi ancaman dari luar. Melalut penilaian
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diharapkan dapat diketahui seberapa besar respon perusahaan terhadap masing-
masing faktor strategis eksternal vang akan berpengaruh pada daya tarik industri
vang dimasuki. Meagetahui posisi bisnis perusahaan untuk selanjutnya
memutuskan alternatif strategi yang dapat dijalankan memerlukan nilai tertimbang
vang diperoleh dari hasi! perkalian antara bobot dengan nilat bagi masing-masing
faktor strategis.

Bobot ditentukan untuk masing-masing faktor strategis cksternal antara
0,0 sampai dengan 1,0 berdasarkan seberapa penting masing-masing faktor
strategis eksternal bagi perusahaan. Bobot semakin besar bagi faktor strategis
eksternal vang diangpap lebih penting bagi perusahaan. Jumlah total bobot adalah
1,0 yang dibagi untuk semua faktor strategis eksternal. Penentuan nilai faictor
strategis eksternal didasarkan pada respon perusahaan terhadap masing-masing
taktor strategis eksternal tersebut, dengan kriteria sebagat benkut:

I = sangat buruk

2 =buruk
3 =sedang
4 = baik

5 = sangat baik
Berikut ini merupakan pemberian bobot dan nilai terhadap falktor strategis

ekstemal Agrowisata Salak Pondoh:
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Tabel 4 4
Pemberian Bobot Terhadap Faktor startegts Eksternal
. No Fakior Strategis Eksternal 1 Bobot
"1 [ Kebijakan pemerintah 0,10
2 | Dava beli konsumen 0,10
3 Perubahan selera konsumen 0,10
4 | Ukuran pasar 011 ,
5 | Perkembangan teknologi & informasi 0,10 i
6 | Struktur persaingan g 0,09 '
7 | Kondisi sosial dan budava | 0,10
8 | Pertumbuhan ekonomi ? 0,10 !
9 ! Lingkungan fisik 0.10
i 10 ! Kondisi keamanan 0,10
i Total 10
Sumber: data primer, 2003,
Tabel 4.5
Pemberian Nilai Terhadap Faktor Stratepis Eksternal
No Faktor strategis Eksternal Nilai
! ! Kebijakan pemerintah 4 i
: 2 | Daya beli kousumen 4
3 | Perubahan selera konsumen 4
4 i Ukuran pasar 5
5 | Perkembangan teknologi & informasi 4 !
6 | Struktur persaingan 3
7 | Kondisi sosial dan budava 4
8 | Pertumbuhan ekonom 2
t 9 ! Lingkungan fisik 4
| 10 ! Kondisi keamanan 2

i
Sumber: data primer, 2003.

Berikut ini merupakan penjelasan pemberian bobot dan nilai faﬁor
strategis eksternal Agrowisata Salak Pondoh:
1. Kebijakan pemerintah
Kebijakan pemerintah penting dalam rangka mendorong perbaikan-
perbaikan sebagai upaya memenuhi aturan yang berlaku.
Penggabungan hari libur mendorong masyarakat melakukan kunjungan

wisata. Otonomi daerah membuka peluang tercapainya kemandirian
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.vang akan berdampak pada perkembangan usaha sehingga diberi bobot

0,10. Karyawan diikutkan dalam pelatihan dan pendidikan pariwisata
serta melakukan studi banding ke objek wisata lain walaupun sangat
terbatas. Beberapa area dibuka sebagai kawasan untuk dijadikan objek
penelitian bagi pengembangan ilmu pengetahuan. Pengelola berusaha
meningkatkan kinerjanya untuk menghadapi banyaknya har libur yang
memungkinkan semakin banyaknya pengumjung. Oleh karema itu
kebijakan pemerintah diben nilai 4.

Daya beli konsumen

Kemampuan keuangan masyarakat penting pengarvhnya terhadap
keputusan pembelanjaan termasuk melakukan perjalanan wisata
sehingga diberi bobot 0,10. Penetapan harga tiket sebesar Rp 1.000,00
per orang, sangat terjangkau oleh seluruh lapisan masyarakat. Harga
sewa penggunaan fasilitas wisata memungkinkan bagi seluruh segmen
memanfaatkannya. Pengelola meningkatkan kelengkapan fasilitas agar
tebih dapat memberikan kepuasan kepada para pengunjung sehingga
mendorong melakukan kunjungan ulang. Oleh karena itu daya beli
masyarakat yang batk dibert nilai 4.

Perubahan selera konsumen

Rasa bosan konsumen terhadap jenis wisata konvensional merupakan
faktor penting dengan bobot 0,10 karena kunjungan wisatz akan
beralih ke jenis wisata minat khusus. Agrowisata Salak Pondoh

sebagai jenis objek wisata minat khusus membenkan pengalaman,
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_pengetahuan dan konsep petualangan umik yang menank minat

masyarakat sehingga membuka peluang pertumbuhan, oleh karena itu
dibent nilat 4.

Ukuran pasar

Pasar wisata yang sangat luas baik dalam maupun luar negeri,
merupakan faktor penting dengan bobot 0,11 karena banyak segmen
yang masih sangat potensial untuk dapat dijadikan target. Pasar sasaran
Agrowisata Salak Pondoh terfokus pada masvarakat dalam negeri
yang masih sangat potensial dijadikan pasar sasaran yang dapat tetbagi
ke dalam sepmen-segmen yang dijadikan target secara bergantian.
Segmen masyarakat luar negeri dari berbagai belahan dunia yang tetap
menjadikan Indonesia Khususnya Yogvakarta sebagai tujuan wisata,
merupakan ukuran pasar yang sangat luas sehingga diben milar 4,
Perkembangan eicnologi dan mformasi

Kemajuan teknoiogi akan memudahkan penerimaan informasi
khusnsnyz  informas! pariwisata. Perkembangan teknologi dapat pula
untuk mencapai modernisasi salah samunya melalui komputerisasi,
schinssa mcrupakan faktor yang peating dengan bobot 0,10
Tersedianya media elektronik dan media cetak dimanfaaikan dengan
b2l untuk menveberkan infommasi mengenai Agrowisata Salax
Pondoh dan menenima berbagai informasi khususmyz mengenai

industri pariwisata. Komuaikasi yang semakin canggih memudahkan



78

terjalinnya kerjasama dengan banyak pihak, sehingga perkembangan
teknologi dan informasi diberikan nilai 4.

. Struktur persaingan

Persaingan mendorong difakukannya upaya-upaya perbaikan agar
dapat bertahan dan selanjutnya bertumbuhkembang. Oleh karena itu
persaingan dianggap sebagai faktor yang penting dengan bobot 0,09.
Banyaknya objek wisata di Yogyakarta, kurangnya pengalaman
pengelolaan serta minimnya pemanfaatan momentum liburan dan hari
besar untuk menarik minat para pengunjung, membuat kemampuan
bersaing lemah, Namun sebagai objek wisata khusus pertanian yang
keberadaannnya masih langka, Agrowisata Salak Pondoh tetap dapat
menarik minta pengunjung, schingga dinilai 3.

. Kondisi sosial dan budaya

Adat-istiadat, keyakinan, sikap, pendidikan, tingkat konsumsi, tata
kehidupan, peran serta masyarakat dan pertumbuhan penduduk
merupakan faktor yang penting dengan bobot 0,10. Kebiasaan
masyarakat melakukan mudik, ziarah kubur, belanja wisata, studi tour,
mengisi liburan akhir pekan serta dibentuknya perkumpulan atau
organisasi mendorong pengelofa untuk mengembangkan program-

program usaha dan atraksi khusus sehingga dibeti nilai 4.

. Pertumbuhan ekonomi

Perekonomian yang terus membaik dan tumbuh stabil, secara tidak

langsung mendorong peningkatan pendapatan masyarakat sehingga
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‘merupakan faktor yang penting bagi perusahaan dengan bobot 0,10.

Lambatnya tingkat pertumbuhan ekonomi menghambat pengembangan
program-program Agrowisata Salak Pondoh karena pertimbangan
keuangan dan prospek usaha. Tingkat pendapatan masyarakat
cenderung stabil atau bahkan menurun dibanding perubahan harga
produk yang lebih dibutuhkan, sehingga mengesampingkan kegiatan
wisata. Oleh karena itu pertumbuhan ekonomi dinilai 2.

Lingkungan fisik

Keberadaan objek wisata tidak lepas dari keadaan geografi, siklus
musim dan potemsi sumber daya alam di sekitarnya karena
ketergantungan yang saling mendukung sehingga lingkungan fisik
penting bagi pengembangan objek wisata dan dibeni bobot 0.10.
Agrowisata Salak Pondoh berada di lingkungan geografi yang sangat
menguntungkan. Menempati tanah sangat luas sebagai lokasi umtuk
perluasan zona inti, tersedia air melimpah, tanahnya subur, curah hujan
rata-rata, cuaca yang bersahabat dan keberadaan berbagai jenis

tanaman yang dikembangkan di lokasi wisata diberikan nilat 4.

10. Kondisi keamanan

Masyarakat melakukan perjalanan wisata apabila kondisi keamanan
benar-benar terjamin sehingga merasa aman, nyaman dan tepang.
Usaha pengembangan akan berjalan lancar dengan keamanan yang
stabil sehingga kondisi keamanan penting dengan bobot 0,10.

Maraknya aksi terorisme, peledakan bom menurunkan tingkat
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kunjungan wisatawan dalam dan luar negeri, ditambah seringnya
terjadi tindak kejahatan pencopetan terhadap wisatawan merupakan
indikasi yang buruk yang akan menurunkan tingkat kunjungan dan
menghambat usaha pengembangan sehingga diberi nitai 2.

Faktor strategis eksternal sebagai ancaman perusahaan didasarkan pada
kriteria penilaian yang sangat buruk, buruk dan sedang atau memiiiki nilai 1,2 dan
3. Sedangkan faktor strategis eksternal sebagai peluang perusahaan didasarkan
pada penilaian yang baik dan sangat baik atau bernilai 4 dan 5. Semuanya tidak
lepas dari identifikasi faktor strategis eksternal yang telah dipaparkan sebelumnya.
Berikut ini merupakan peluang dan ancaman serta perolehan nilai tertimbang dari

faktor strategis eksternal Agrowisata Salak Pondoh:

Tabet 4.6
Faktor Strategis Eksternal Agrowisata Salak Pondoh
No Faktor Strategis Eksternal Bobot Nilai Nilai
Tertimbang |
Peluang:

1 | Kebijakan pemerintah 0,10 4 0,40
2 | Daya beli konsumen 0,10 4 0,40
3 | Perubahan sclera konsumen 0,10 4 0,40
4 | Ukuran pasar 0,11 5 0,55
5 | Perkemb. teknologi & informasi 0,10 4 0,40
6 | Kondisi social & budaya 0,10 4 0.40
7 | Lingkungan fisik 0,10 4 0,40

Ancaman:
1 | Struktur persaingan 4,09 3 0,27
2 | Pertumbuhan ¢konomi 0,10 2 0,20
3 | Kondisi keamanan 0,10 2 0,20
Total 1,0 3,62

Sumber; data primer dioiah, 2003.

Berdasarkan perkalian antara bobot dengan nilai diperoleh total nilai

tertimbang sebesar 3,62. Total nilai tertimbang tersebut termasuk pada kategoni
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sedang dari sumbu vertikal di bawah kategori daya tarik industri Matrik $ sel. Hal
tersebut mengindikasikan bahwa perusahaan memiliki peluang yang cukup untuk
berkembang dengan tetap menghadapi ancaman yang harus terus diwaspadai agar
tidak menghambat perkembangan Agrowisata Salak Pondoh.

4.1.3 Penentuan Posisi Bisnis Agrowisata Salak Pondoh

Penentuan posisi bisnis dimaksudkan untuk mengetahui posisi kompetitif
perusahaan dan daya tarik dalam industri yang dimasuki. Penentuan posisi bisnis
dilakukan setelah perusahaan mampu mengidentifikasi dan memberikan penilaian
terhadap faktor strategis internal dan faktor strategis eksternal.

Penentuan posisi bisnis dilakukan dengan meletakkan total nilai
tertimbang faktor strategis internal pada sumbu horizontal di bawah kategon
posisi kompetitif dan total nilai tertimbang faktor strategis eksternal pada sumbu
vertical di bawah kategon daya tarik industri. Perpotongan kedua nilai yang
terletak tepat pada sel menunjukkan posisi bisnis perusahaan dan
merekomendasikan alternatif strategi yang dapat diambil. Kriteria yang dipakai
dalam penentuan nilai tertimbang adalah:

¢ Jumlah nilai tertimbang 1,00-2,33 = lemah = rendah
+ Jumlah nilai tertimbang >2,33-3,67 = rata-rata = sedang
o Jumlah nilai tertimbang >3,67-5,00 = kuat = tinggi

Jumlah total nilai tertimbang bagi' masing-masing faktor strategis
maksimal adalzh 5 (lima) yang menunjukkan bahwa kekuatan perusahaan dan
peluang bisnis yang dimiliki maksimal, tanpa adanya kelemahan perusahaan dan

ancaman dalam bisnis vang dimasuki. Nilai terendah adalah 1 (satu) yang
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menunjukkan bahwa bisnis tersebut sangat lemah dan dalam ancaman penuh
tanpa sedikitpun memiliki kekuatan dan peluang unutk tumbuh dan berkembang.
Berdasarkan perhitungan dari data yang diperoleh dapat ditentukan bahwa
total nilai tertimbang faktor strategis internal Agrowisata Salak Pondoh sebesar
3,42 termasuk kriteria rata-rata yang diletakkan pada sumbu horizontal di bawah
kategori posisi kompetitif. Sedangkan total nilai tertimbang faktor strategis
eksternal Agrowisata Salak Pondoh sebesar 3,62 termasuk kriteria sedang
diletakkan pada sumbu vertikal di bawah kategori daya tarik industri. Dari hasil
total nilai tertimbang faktor strategis internal dan faktor strategis eksternal, dapat
ditentukan posisi bisnis Agrowisata Salak Pondoh adalah sebagat berkut:

Gambar 4.1
Posisi Bisnis Agrowisata Salak Pondoh

Posisi Kompetitif

Kuat (>3,67-5.00) | Rata-rata (>2,33-3,67) | Lemah (1,00-2,33)

Tinggi(>>3,67-
5,00)

Posisi Bisnis
Agrowisata

Dava Tarik Industri
Sedang(>2,33-
3,67)

Rendah(1,00-
2,33)

Sumber: J. David Hunger dan Thomas L Wheelen, Manajemen Strategis,
Andi, Yogyakarta, 1996, him. 203.



Posisi bisnis Agrowisata Salak Pondoh terietak pada diagonal matrk
bersegi empat pada sel pertumbuhan. Perusahaan berada dalam industn yang
cukup menarik tetapi posisi kompetitifnya hanya rata-rata. Sekalipun tidak
menjanjikan peluang dan perkembangan yang luar biasa, Agrowisata Salak
Pondoh memiliki peluang untuk berkembang, khususnya apabila dilihat dan
kemungkinan peningkatan kekuatan yang dimiliki. Pemasaran dan promosi
beroperasi secara memuaskan tetapi tidak membenkan keunggulan kompetitif
yang signifikan. Tujuan perusahaan cenderung bertahan untuk menghindari
kerugian penjualan dan mempertahankan laba sekarang ataupun yang akan
datang.

Perusahaan dalam posisi sepertt ini dapat memperkokoh dan memperkuat
kehadirannya di dalam industri yang ada dengan menopang kelemah-
kelemahannya. Posisi bisnis pada sel pertumbuhan memberikan alternatif strategi
dengan berkonsentrasi pada industri yang sekarang melalui integrasi horizontal.
Strategi kousentrasi melalui integrasi horizontal berusaha mengarahkan sumber
daya dan dana yang dimiliki, secara intemal dengan mengembangkan kegiatan
perusahaan ke dalam lokasi geografi yang berbeda untuk meningkatkan pangsa
pasar dan atau dengan menambah rentang produk yang ditawarkan kepada pasar
untuk mendukung keunggulan bersaing, memanfaatkan teknologi untuk usaha
promosi serta meningkatkan usaha penelitian dan pengembangan. Sedangkan
secara eksternal perusahaan dapat melakukan akuisisi atau usaha patungan dengan
perusahaan lain dalam industri yang sama untuk menguranmgi potensi persaingan

dan untuk meningkatkan pangsa pasar schingga perusahaan semakin kuat.



Pilihan strategi konsentrasi melalui integrasi horizontal dilakukan dengan:
e Melakukan pengembangan pasar untuk mempertahankan dan
meningkatkan pangsa pasar, dilakukan melalui:

o Peningkatan tingkat kunjungan dari konsumen yang sudah dimiliki
dengan peningkatan jumlah kunjungan, memperkenalkan manfaat
lain dari objek wisata dan memberikan insentif harga sebagai
dorongan untuk melakukan kunjungan.

o Menarik pelanggan yang dimiliki pesaing dan dialihkan menjad;
calon konsumen perusahaan, dapat dilakukan dengan cara
memperjelas perbedaan objek wisata, menggiatkan usaha promosi
dan menawarkan potongan harga.

o Menank calon pemberi baru yang belum menjadi konsumen
perusahaan dan belum menjadi pelanggan pesaing dengan
mempromosikan melalui alat promosi yang baru.

¢ Melakukan pengembangan produk dengan:

o Mempertahankan dan meningkatkan kualitas wisata, fasilitas,
sarana- prasarana dan layanan pendukung yang sudah ada.

o Menambah rentang produk yang ditawarkan kepada pasar dengan
menambah jenis wisata baru, peningkatan keberadaan fasilitas,
sarana-prasarana dan layanan pendukung.

¢ Melakukan akuisisi atau usaha patungan dengan perusahaan lain yang
beroperasi dalam industi yang sama untuk mengurangi potensi

persaingan.
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4.2 Analisis Matrik SWOT

Analisis dengan menggunakan Matrik SWOT merupakan identifikasi
berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi zlternatif yang lebih
detail dan jelas bagi perusahaan yang didasarkan pada logika yang dapat
memaksimalkan kekuatan (Strenght) dan peluang (Opportunities), namun secara
bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman
(Threatts), schingga dapat dibuat berbagai kemungkinan alternatif strategi (S-O,
S-T; W-O; W-T).

Faktor strategis internal Agrowisata Salak Pondoh yang merupakan
kekuatan adalah promosi, kebijakan harga, kualitas pelayanan, citra objek wisata,
fasilitas dan layanan pendukung serta lokasi, sedangkan kelemahannya ialah
kualitas SDM, kemampuan manajerial, penelitian dan pengembangan serta posist
keuangan.

Faktor strategis eksternal Agrowisata Salak Pondoh yang merupakan
peluang ialah kebijakan pemerintah, daya beli konsumen, perubahan selera
konsumen, ukuran pasar, perkembangan teknologi dan informasi, kondisi sosial
dan budaya serta lingkungan fisik, sedangkan ancamannya adlah struktur
persaingan, pertumbuhan ekonomi serta kondisi keamanan.

Berikut ini merupakan berbagai kemungkinan alternatif strategi yang

disusun dengan matrik SWOT:
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Gambar 4.2
Matrik SWOT
Strengths (S)/Kekuatan: | Weaknesses(W)/Kelemahan:
1. Promost 1. Kualitas SDM
2. Kebijakan harga 2. Kemampuan manajerial
3. Kualitas pelayanan 3. Penelitian &
4. Citra objek wisata pengembangan
5. Lokasi 4. Posisi keuangan
6. Fasilitas&layanan
pendukung
Opportunities(Q)/Peluang: Strategi S-O Strategi W-O
a. Kebijakan pemerintah 12,3,46b.¢cd: 1,2,4;b,c,d,¢.f,g: konsentrasi
b. Daya bel: konsumen memperluas segmen & memperluas segmen pasar
¢. Perubaban selera kons. | pasar
d. Ukuran pasar 1,2,3.4;a,b,c,d,e: peningkatan
e. Perkemb.teknlg&infor. 1,2,4,5,6;a,b,cefg: kualitas karyawan &
f. Kondisi social& budaya | meningkatkan merekrut karyawan
g. Lingkungan fisik penyediaan fasilitas dan | berpengalaman
layanan pendukung
Threaths(T)/Ancaman: Strategi S-T Strategi W-T
a. Struktur persaingan 1,2,346;abc:  promosi | 1,2,3,4;ab: fokus pada
b. Pertumbuhan ekonomi | yang agresif segmen pasar tertentu
c. Kondisi keamanan
1,2,4,5,6;a,b: 1,2,4;a,b,c: usaha patungan
peningkatan kualitas
layanan &  menarik
konsumen pesaing

Sumber; Freddy Rangkuti, Anaiisis SWOT Tekaik Membedah Kasus Bisnis: Reorientasi Konsep
Perencanaar Strategis untuk Menghadapi Abad 21, Andi, Yogyakarta, him.31.

Berdasarkan matriks SWOT di atas, dapat dijelaskan alternatif strategt

yang dapat dijalankan oleh Agrowisata Salak Pondoh, sebagai benikut:

1. Strategi 5-O

Strategi yang dijalankan ialah dengan menggunakan kekuatan yang

dimiliki untuk memanfaatkan peluang Agrowisata Salak Pondoh dapat

melakukan pengembangan pasar yaitu menambah segmen pasar yang

benar-benar baru dari lokasi geografi yang berbeda baik dalam maupun
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luar negeri. Perusahaan dapat pula melakukan peningkatan penyediaan
fasilitas wisata dan layanan pendukung dengan memanfaatkan kawasan
wisata vang masih sangat luas.

. Strategi W-O

Melalui strategi ini, perusahaan meminimalkan kelemahan dengan
memanfaatkan peluang. Alternatif strategi yang dapat dijalankan ialah
dengan konsentrasi dalam bisnis yang sekarang untuk masuk pada scgmen
pasar vang benar-benar baru. Dalam meningkatkan kinerjanya Agrowisata
Salak Pondoh melakukan peningkatan kualitas karyawan melalui pelatihan
dan pendidikan pariwisata maupun dengan merckrut karyawan
berpengalaman dan apabila perlu merekrut tenaga ahli bidang manajemen
parniwisata.

. Strategi S-T

Perusahaan menciptakan strategi yang menggunakan kekuatan untuk
mengatasi ancaman. Strategi yang dapat dijalankan ialah dengan
melakukan promosi yang agresif dengan menciptakan spesifikasi khusus
agar berbeda dari objek wisata lain schingga masyarakat dapat
mengenalnya dengan lebih detail melalui berbagai bentuk alat promosi.
Perlu pula dilakukan peningkatan kualitas pelayanan agar mampu menarik
konsumen pesaing.

. Strategt W-T

Strategi ini dilakukan dengan meminimalkan kelemahan dan menghindari

ancaman. Perusahaan dapat melakukan fokus pada segmen pasar tertentu
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yang masih potensial. Agrowisata Salak Pondoh dapat pula melakukan
usaha patungan dengan perusahaan lain dalam industri yang sejenis agar
tercipta kepasama yang saling menguntungkan dan menambah serta

meningkatkan daur hidup perusahaan.



BABYV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakan Matrik 9 sel dan Matrik
SWOT terhadap data Agrowisata Salak Pondoh, maka dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut:
1. Berdasarkan hasil penelitian dapat diperoieh data bahwa:
Kekuatan yang dimiliki oleh Agrowisata Salak Pondoh ialah promosi yang
efektif, kebijakan harga yang sesuai, kualitas pelayanan memuaskan, citra
objek wisata yang baik, kelengkapan fasilitas dan layanan pendukung serta
lokasi sangat strategis. Sedangkan kelemahannya adalah rendahnya
kualitas SDM, kemampuan manajerial sangat kurang, penclitian dan
pengembangan sangat terbatas serta lemahnya posisi keuangan. Sementara
i,
Peluang yang dimiliki Agrowisata Salak Pondoh yaitu kebijakan
pemerintah yang sangat mendukung, daya beli konsumen tinggi,
perubahan selera konsumen, ukuran pasar sangat luas, cepatnya
perkembangan teknologi dan informasi, dukungan kondist sosial dan
budaya serta lingkungan fisik spesifik dan unik. Adapun ancaman yang
dihadapi adalah struktur persaingan, pertumbuhan ckonomi lambat dan

kondist keamanan yang tidak stabil,
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2. Meourut hasil analisis dengan menggunakan Matrik 9 sel dapat diketahut
behwa posisi bisnis Agrowisata Salak Pondoh terletak pada sel yang
terbentuk oleh perpotongan nilai total faktor strategis internal pada kriteria
rata-rata sumbu horizontal di bawah kategori posisi kompeuuf dengan
nilai total faktor startegis cksternal pada kriteria sedang sumbu vertical di
bawah kategori daya tarik industri yaitu terletak pada sel pertumbuhan.
Agrowisata Salak Pondoh berada dalam industri yang cukup menarik
tetapi posisi kompetitifnya hanya rata-rata. Altematif strategi yang dapat
diterapkan adalah dengan berkonsentrasi pada industri yang sekarang
melalui integrasi horizontal yaitu dengan cara memperluas kegiatan-
kegiatan perusahaan untuk lokasi geografi yang berbeda dan atau dengan
menambah rentang produk yang ditawarkan.

3. Dari analisis dengan menggunakan Matrik SWOT dapat disimputkan
bahwa Agrowisata Salak Pondch memiliki peluang untuk berkembang
khususnya apabila dilihat kemungkinan peningkatan kekuatan yang
dimiliki sekalipun tidak menjanjikan perkembangan yang luar biasa.
Perusahaan dapat memperkokoh dan memperkuat kehadirannnya di dalam
industri yang ada dengan menopang kelemahan-kelemahannya. Oleh
karena itu Agrowisata Salak Pondoh harus dapat memaksimalkan
kekuatan yang dimiliki untuk memanfaatkan peluang agar dapat menutup
kelemahan dan menghindan ancaman. Alternatif strategi yang dapat

diterapkan ialah:
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a. Strategi S-O (Menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan

peluang)

*

Melakukan perluasan pangsa pasar dengan masuk pada

segmen pasar yang benar-benar baru dari lokas! geografi
yang berbeda.

Meningkatkan penyediaan fasilitas wisata serta
mempertahankan dan meningkatkan kualitas wisata yang

ada.

b. Strategi W-O (Meminimalkan kelemahan dengan memanfaatkan

peluang)

Konsentrasi pada bisnis vang sckarang dengan
mengembangkan  program-progran maupun  dengan
memperluas segmen pasar.

Peningkatan kualitas SDM dan merekrut karyawan

berpengalaman.

c. Strategi S-T (Menggunakan kekuatan untuk mengatasi ancaman}

L 4

Melakukan promosi yang lebih agresif dan menambah
alat promosi,

Peningkatan kualitas pelayanan dan menarik konsumen

pesaing.
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d. Strategi W-T (Meminimalkan kelemahan dan menghindari
ancaman)
e Berkonsentrasi atau fokus terhadap segmen pasar tertentu.
+ Melakukan usaha patungan.
Berdasarkan pada kondisi Agrowisata Salak Pondoh, altematif strategi
vang lebih tepat dijalankan ialah dengan menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang (Strategi S-O) maupun dengan meminimalkan

kelemahan dengan memanfaatkan peluang (Strategi W-O).

5.2 Saran

Berdasarkan dari hasil analisis dan kesimpulan yang diperoleh daiam
penelitian ini, penulis memberikan saran yang dapat dipergunakan sebagai bahan
pertimbangan oleh Agrowisata Salak Pondoh dalam menentukan kebijakannya,
yaitu: |
Berdasarkan pada posisi bisnis Agrowisata Salak Pondoh pada sel pertumbuhan
yang memberikan altemnatif strategi dengan berkonsentrasi pada industri yang
sekarang melalui integrasi horizontal maka agar perusahaan tetap pada posisi yang
sekarang atau untuk peningkatan posisi di masa yang akan datang serta untuk
meningkatkan kekuatan, memanfaatkan peluang, meminimalkan kelemahan dan
menghindari ancaman, sebaiknya:

1. Menjaga dan meningkatkan kualitas pefayanan agar lebih professional

sehingga dapat memberikan kepuasan yang maksimal bag para

pengunjung.



. Menjaga citra Agrowisata Salak Pondoh sebagai objek wisata alami
pedesaan serta meningkatkan keberadaan fasilitas wisata dengan
menambah saung pada lokasi yang berbeda-beda, permainan anak yang
lebih bervariasi serta peralatan sei:erti caping dan tempat buah salak
yang lebih menunjukkan ciri khas Agrowisata Salak Pondoh bagi para
pengunjung wisata kebun.

. Memperluas pangsa pasar yang diarahkan kepada pasar di luar
Yogyakarta dan segmen pasar luar negeri dengan memanfaatkan
kemajuan teknologi khususnya keberadaan media elektronik baik radio,
televisi maupun internet yang dapat dipergunakan sebagai media
Promosi.

. Memanfaatkan momentum liburan dan han-han besar dengan
mengadakan kegiatan dan pertunjukan  khusus terlebih  untuk
pengembangan budaya maupun dengan memberikan sponsor tempat
bagi kegiatan masyarakat wmum. '

. Memanfaatkan lokasi yang masih sangat [uas untuk menambah fasilitas
dan koleksi tanaman serta meningkatkan pengadaan layanan pendukung
seperti penginapan dan rumah makan yang lebih memadai.

. Dalam usaha memperbaiki kualitas SDM dan kemampuan manajerial
maka perlu usaha meningkatkan keterampilan, kemampuan dan
pengetahuan karvawan mengenai kepariwisataan dan pengelolaan objek
pariwisata melalui pendidikan dan pelatthan maupun melalui studi

banding ke objek wisata lain agar tercipta kualitas SDM yang memiliki
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keunggulan kompetitif yang umik Hendaknya dimulai juga usaha
penelitian agar dapat melakukan program-program pengembangan
dengan lebih tepat dan optimal sehingga dapat mencapai tujuan.

. Mengingat bahwa terdapat peluang pasar yang sangat luas dan adanya
persaingan maka perlu melakukan promosi yang lebih agresif dengan
menyebarkan brosur yang lengkap melalui hotel, rumah makan, biro
perjalanan, lembaga-lembaga pendidikan, instansi-instansi serta
mengikuti pameran secara aktif baik tingkat regional, nasional maupun
internasional. Promosi hendaknya dilakukan juga dengan membenkan
sponsor tempat serta memanfaatkan publisitas yang dilakukan oich
media cetak dan elektronik. Penambahan papan penunjuk arah menuju
objek wisata juga perlu dilakukan karena disamping akan memudahkan
calon pengunjung menuju {okasi, sekaligus juga sebagai alat promosi.

. Menjalin kerjasama vang lebih luas dengan para pelaku industri
pariwisata baik di DIY, luar DIY atau bahkan luar negen schingga
tercipta hubungan kerjasama yang saling mendukung dan

menguntungkan.



