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Langkah 3 - Mempromasikan Klaster

Langkah 5

MEMPROMOSIKAN
KLASTER

Kegiatan |

Mengarahkan anggota kemitraan untuk melakukan tindakan yang
konkrit dan berorientasi pada hasil

Tujuan: Membangun kepercayaan dan kredibilitas, penguatan dukungan dan mengejar
sasaran yang lebih berjangka panjang.

Perlu disadari, bahwa produk sebenarnya adalah sesuatu yang disediakan untuk memenuhi
kebutuhan dan untuk dibeli orang lain. Ciri sifat keusahawanan umumnya cenderung selalu
ingin menguasai keahlian produk, membangun kepercayaan dan kredibilitas positif di mata
konsumen, serta selalu berusaha mengejar sasaran yang lebih berjangka panjang, dengan
terus selalu berusaha untuk menjaga kontinuitas produk yang dihasilkan di pasaran. Beberapa
hal yang perlu diperhatikan untuk melakukan langkah awal di dalam kegiatan
mempromosikan klaster (terkait dengan usaha peningkatan kredibilitas klaster, menjaring
ide-ide dari para stakeholder mengenai hal-hal yang terkait). adalah :

|.  Fokus pada ide-ide sederhana yang dapat dilaksanakan segera dengan sumber daya yang
dimiliki saat ini.

2. Jamin agar aktivitas dapat dilaksanakan secara riil dan memberikan hasil yang konkrit

3. Bangun hasil yang positif dan didukung oleh setiap anggota serta putuskan apa agenda
selanjutnya
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Kembangkan ide atau inisiatif lain, yang memungkinkan dilibatkannya sumber daya dari

luar wilayah dan cara untuk mengorganisir-nya secara tepat

Promosikan ide atau inisiatif-inisiatif tersebut dan galang sumber daya untuk

melaksanakannya

Cerita Menarik

Menjadikan Jahe Hangat di Rasa dan Harga

Problem mendasar para petani jahe Boyolali hanyalah seputar pemasaran produk. Soal
hasil dan kreativitas mengolah hasil tanamannya, petani sudah jago.

Sebagai salah satu jenis rempah-rempah, jahe sudah lama dikenal berfungsi
sebagai obat pengusir masuk angin atau menghangatkan badan. Baunya yang
harum serta rasanya yang hangat menyegarkan banyak disuka orang. Tanaman
yang dimanfaatkan umbinya itu, selama ini banyak tumbuh di berbagai wilayah
negeri ini. Khususnya di daerah-daerah yang berada di ketinggian atau wilayah
perbukitan.

Kecamatan Ampel, Kabupaten Boyolali, adalah satu dari sekian sentra penghasil jahe
yang sudah cukup lama dikenal, khususnya di Jawa Tengah. Kecamatan yang juga
menjadi sentra susu sapi utama di Boyolali serta akan dijadikan lokasi agropolitan itu,
mampu menghasilkan jahe sebanyak 2.841,5 ton setiap kali panen.

Menurut Kepala Dinas Pertanian, Perkebunan dan Kehutanan Kabupaten Boyolali
Cabang Kecamatan Ampel, Yitno Gunarso, puluhan ribu kilogram jahe itu dihasilkan
dari lahan seluas 462,5 hektare. Lahan yang hanya ditanami jahe itu dikerjakan oleh
sekitar 2.985 orang petani.

Dikatakan, jahe yang tumbuh di Ampel, terdiri atas tiga varietas, yakni jahe emprit, jahe
kapur dan jahe gajah. Dari ketiga varietas tersebut, lanjutnya, yang paling disukai
konsumen adalah jenis jahe emprit.Jahe dengan umbi yang lebih kecil daripada varietas
lainnya itu dikenal memiliki rasa yang paling “cespleng” atau pedas khas jahe. Karena
itu wajar jika harga jahe emprit paling mahal.
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Akan tetapi, Yitno mengatakan, meski jahe yang diproduksi petani dari Ampel
melimpah, seperti lazimnya hasil pertanian rakyat yang lain, problem mendasar yang
dialami para petani adalah pemasaran. Selama ini upaya untuk memasarkan jahe-jahe si
penghangat badan itu, masih terus mengalami hambatan yang cukup berarti.

Padahal, kata Yitno, para petani juga sudah tak kurang akal mengolah jahe yang
diproduksinya dalam bentuk berbagai varian produk. Selain menjual dalam bentuk
umbi, petani di Ampel juga sudah mampu membuat serbuk jahe. Selain juga sirup jahe.
Varian produk dari jahe itu sebenarnya menarik dan cukup marketable. Namun karena
jaringan pasar belum terbentuk dengan baik, varian produk itu tak terlalu menolong.

“Problem mendasar para petani jahe di sini hanya seputar pemasaran produk. Kalau
soal hasil dan kreativitas petani mengolah hasil tanamannya, rasanya kami sudah opti-
mal. Karena kami tidak hanya menjual jahe dalam bentuk umbi, tapi para petani juga
sudah mampu membuat serbuk dan sirup jahe,’ujar Yitno, yang seperti petani lainnya,
juga membuat serbuk jahe.

Pernyataan Yitno Gunarso, benar adanya. Seorang petani bernama Sujito, asal desa
Kembang, Kecamatan Ampel, juga mengeluhkan hal yang sama. Menurut laki-laki yang
juga menjabat sebagai Sekretaris Il Asosiasi Petani Tanaman Obat (APTO) Kabupaten
Boyolali itu, dia bersama petani dari desanya mengalami kesulitan menjual hasil
panenan jahenya ke pasar dengan harga yang bagus. Padahal, kata Sujito, desanya
merupakan salah satu desa yang potensi jahenya sangat bagus di Kecamatan Ampel. Di
desanya yang berjarak sekitar 20 kilometer dari ibukota Kabupaten Boyolali itu, luas
lahannya sekitar 150 hektare. Letak Desa Kembang berada di ketinggian sekitar 700
meter di atas permukaan laut (dpl). Tempat yang sangat cocok untuk budidaya jahe.

Jahe dari Desa Kembang, katanya, telah lama dikenal orang. Bahkan boleh jadi, jahe dari
desa itu telah dinikmati banyak penduduk di seluruh penjuru negeri ini. Baik yang
dikonsumsi dalam bentuk umbi untuk dibuat wedang jahe, bentuk serbuk atau pula
jahe olahan dalam bentuk lainnya, semisal sebagai bahan jamu.

Ini tidak mengada-ada. Pasalnya, beberapa perusahaan jamu besar dan terkenal yang
ada di Jateng, seperti Sido Muncul dan Nyonya Meneer, pernah mengambil jahe dari
Kembang, sebagai bahan olahan jamu produksinya. Beberapa masa yang lewat, kedua
pabrik jamu tersebut secara rutin membeli jahe yang dihasilkan penduduk Desa
Kembang.
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Kepada pabrik jamu tersebut, kata Sujito, ketika itu petani menjual jahe dalam bentuk
irisan yang sudah kering atau petani biasa menyebutnya dengan nama simplesia.
Namun, katanya, kerjasama itu tak bisa berlangsung lama. Hambatan yang terjadi
antara lain menyangkut standardisasi pabrik yang dirasa petani sangat berat.

“Untuk simplesia, kadar air yang ditentukan pabrik adalah 12 persen. Petani di sini
susah untuk memenuhinya. Karena simplesia dengan kadar 12 persen baru bisa
dihasilkan petani setelah menjemurnya selama 5 hari. ltu pun hanya bisa dilakukan pada
musim kemarau. Apalagi suhu udara di sini lumayan dingin. Di sisi lain, petani tidak
memiliki alat pengering lainnya selain menggantungkan pada panas matahari,’jelas
Sujito, panjang lebar.

Selain sulitnya memenuhi standar kadar air itu, kata Sujito, dia bersama petani yang lain
juga belum bisa optimal menghasilkan simplesia. Itu terjadi karena pembuatannya
masih dilakukan dengan alat manual. Dan seperti bisa diduga, kerjasama dengan pabrik
jamu itupun kini telah berakhir.

Lepas dari kerjasama pabrik, para petani kembali menjual hasil panenannya ke pola
lama, yakni dilepas ke pasar-pasar tradisional. Baik dilakukan langsung ataupun lewat
tengkulak.

Tentu saja, sistem pemasaran ke pasar tradisional itu merugikan petani. Karena petani
tidak bisa memiliki kemampuan menetapkan harga. Harga selalu ditetapkan oleh pasar,
yang terkadang hanya hasil permainan para tengkulak. Dari sisi harga saja, terjadi
selisih yang lumayan.

Jika dijual ke pabrik, kata Sujito, jahe yang berbentuk umbi dan masih basah per
kilogramnya dihargai Rp 1.300. Sedangkan jika dilepas ke tengkulak atau pasar paling
mahal hanya Rp 900 per kilogram. Keuntungan petani akan lebih besar lagi apabila dijual
dalam bentuk simplesia. Sebab pabrik menghargainya senilai Rp 6.000 per kilogramnya.

Tapi keuntungan besar itu masih terus berada di awang-awang. Selain sulit membuat
simplesia yang standar pabrik, jaringan pasar untuk bisa lepas dari tengkulak pun belum
juga diperoleh.

“Sebenarnya kita merasa eman-eman (sayang) kalau jahe-jahe itu dijual ke tengkulak.
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Tapi terpaksa akhirnya kita lakukan daripada numpuk nggak dijual. Sementara pasar
lainnya yang bisa membeli dengan harga agak tinggi juga belum kami dapatkan.
Termasuk mungkin berhubungan dengan pabrik jamu yang lain,’kata Suijito.

Ketua Kelompok Tani “Margotani” Desa Kembang, Sarjono, juga bertekad untuk bisa
segera membebaskan para petani dari ketergantungan tengkulak. Sebab ternyata hasil
jahe yang melimpah ruah belum bisa dinikmati petani, karena harganya di pasar terus
menerus dimainkan oleh para tengkulak.

Namun Sarjono mengakui, kini dia bersama seluruh petani di Desa Kembang mulai
timbul harapan bisa mendapatkan peluang pasar yang lebih luas. Optimisme itu muncul
setelah PERFORM Project yang telah melakukan pendampingan di Boyolali mulai
menolong petani jahe dengan mengenalkan program Pengembangan Ekonomi Lokal
Partisipatif (PELP) kepada mereka.

PERFORM, kata kakek yang mengaku sudah sejak kecil bertanam jahe itu, telah
membentuk kelompok kerja (pokja) petani jahe di desanya. Di samping juga telah
menetapkan klaster jahe. Menurut Sarjono, lewat pokija itulah, segala kelemahan serta
peluang pasar jahe telah dirumuskan. Bahkan pokja itu sudah menyusun rencana kerja
pengembangan usaha untuk tahun 2004.

“Lewat pokja yang dibentuk PERFORM wawasan kita juga jadi berkembang.
Contohnya, dengan difasilitasi PERFORM, kita kemarin melakukan studi banding ke
Kecamatan Cepogo. Cepogo itu tidak menghasilkan jahe seperti di sini, tapi di sana
banyak terdapat pedagang jahe yang sudah mengemas jahe dalam bentuk yang menarik.
Selain itu juga memiliki jaringan pasar yang luas. Lewat studi banding itu kita akan
bekerjasama dengan para pedagang besar di sana,” tuturnya.

Optimisme yang sama kini juga dirasakan Sujito. Sekretaris Kelompok Tani
“Margotani” itu mengatakan, PERFORM memberikan pandangan yang luas kepada
para petani. Sebab PERFORM melakukan berbagai langkah untuk mencarikan mitra
bagi para petani di Desa Kembang, serta Kecamatan Ampel pada umumnya.

(yud, Laporan: Sutopo, Soelarso-Boyolali)

~
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Langkah 5 - Mempromasikan Klaster

Kegiatan 2
Menyusun rencana pemasaran

Tujuan: Mengembangkan dan menerapkan langkah-langkah konkrit untuk meningkatkan
penjualan produk dari klaster

Rincian Kegiatan:

Tahap kegiatan yang dapat menggambarkan proses dalam penyusunan rencana pemasaran,
meliputi :

I. Kumpulkan informasi dari stakeholders tentang :

- Bagaimana cara mereka memasarkan produknya, mana yang baik, mana yang tidak

- Keadaan pasar saat ini dan kecenderungan potensi di masa mendatang (terkait
dengan trend dan konsumen dari produk terkait)

- Peluang pasar (baik untuk skala domestik
maupun untuk skala internasional)

- Produk yang penjualannya baik dan
permintaannya kuat

2. Eksplor pilihan-pilihan untuk pemasaran produk,
promosi penjualan, seperti :

- Membuat dan mendistribusikan direktori para
pemasok dan produk-produknya

- Turut serta dalam pameran pada pameran
dagang tingkat wilayah dan nasional

- Mengorganisir pameran dagang lokal

- lIdentifikasi dan bertemu dengan pembeli dan
eksportir

- Kembangkan usulan-usulan yang spesifik
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Cerita Menarik

Besi SukabumiTerbang ke Batam

Betapa luasnya potensi pasar industri logam.
Tak ada alasan lagi bagi para perajin Sukabumi untuk terus pesimis.

Dalam ihwal Pengembangan Ekonomi Lokal Partisipatif (PELP), Sukabumi boleh
berbangga. Pada tahun ini saja, Sukabumi telah dua kali memberangkatkan para
perajinnya ke Batam.

Terakhir, muhibah mereka diikuti oleh nota kesepakatan (MoU, Memorandum of Un-
derstanding) antara Pemerintah Kota Batam dan Pemerintah Daerah Kabupaten, yang
masing-masing diteken Walikota Drs. Nyat Kadir dan Bupati Drs. H.Maman Sulaeman.
Ini gebrakan lain Sukabumi setelah tempo hari melakukan perumpunan (merger) Bank
Perkreditan Rakyat hingga memiliki kekuatan modal yang lebih dari cukup untuk
bersaing.

Dalam nota tersebut, kedua belah pihak sepakat untuk menjalin kerjasama sekurang-
kurangnya dalam tiga lini. Yakni, pengembangan bidang ekonomi, pengembangan
pemanfaatan sumber daya pesisir dan laut, serta pengembangan sosial budaya.

Nota mengacu pada pasal 87 Undang-Undang nomor 22 tahun 1999 tentang
Pemerintahan Daerah, yang memberi kesempatan kepada daerah untuk saling
bekerjasama. Secara khusus, acuan didasarkan pada hasil kunjungan kerja unsur-unsur
pemerintah Sukabumi ke Batam pada paruh kedua Agustus 2003 lalu.

PERFORM Project yang mendampingi kunjungan tersebut, memperkenalkan sejumlah
klaster unggulan daerah Sukabumi, yang selama ini sedang dikembangkan bersama
mitra lokal dan seluruh eksponen perajin. Salah satu di antaranya adalah industri
logam, mengingat Batam memiliki potensi pasar pekerja industri, selain turis
mancanegara.

Ajang perkenalan diisi oleh tayangan contoh produk dan compact disc (CD) yang
berisikan film serta dokumentasi pendampingan, proses produksi berikut display
produk. Sepertinya Batam langsung jatuh cinta pada karya perajin Sukabumi yang
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memang belum lagi tertandingi oleh daerah lain.

Ke depan, terbuka peluang bagi perajin industri logam Sukabumi untuk memajangkan
karya-karyanya di Pusat Promosi dan Investasi (PPl) Batam, yang kini sedang dibangun
dan akan menelan dana investasi sebesar Rp 85 miliar. Gedung akan mencapai
ketinggian tujuh tingkat, dan kemungkinan mulai beroperasi pada 2004 mendatang.

Di luar itu, para perajin Sukabumi pun dapat menggunakan sarana promosi lain di
Batam, seperti Batam Expo atau Pesta Melayu yang diselenggarakan saban tahun.
Dalam ajang ini, hampir dapat dipastikan industri logam Sukabumi bakal hadir tanpa
saingan.

Bicara potensi pasar industri lokal Batam, tak ada alasan bagi para perajin Sukabumi
untuk pesimis. Sekadar menyebut contoh, kawasan industri Muka Kuning misalnya,
yang memiliki ratusan ribu pekerja, itu bergantung sepenuhnya pada komponen logam.

Melihat peluang dan kesempatan yang sedemikian besar, segera setelah MoU diteken,
Kadinda Batam dan Sukabumi langsung menindaklanjutinya dengan membikin draft
kesepakatan kerjasama. Ketua UKM Kadinda Batam Zamry Ery dan Ketua | Forum
Kemitraan Usaha Industri Logam Sukabumi Dadang Rusnandar menanda-tanganinya.

Dalam draft tersebut, tertuang keinginan Batam untuk memesan barang-barang hasil
kerajinan industri logam dan lainnya kepada Sukabumi. Sebaliknya, Sukabumi
menyatakan kesediaannya untuk menyediakan barang-barang yang dipesan.

Kesepakatan mereka bahkan sudah mencakup hal-hal yang bersifat teknis, seperti
sistem pembayaran atau sanksi. Dalam sistem pembayaran, Batam sepakat untuk
membayar 50% begitu barang diterima dan sisanya dibayar dengan cek selama satu
bulan.

Nah, mau apalagi,ayo tempa sebanyak-banyaknya. (ian, laporan: minul sukwan ari)
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Langkah 3 - Mempromasikan Klaster

Kegiatan 3
Menyiapkan direktori perusahaan/UKM lokal dan produk-produknya

Tujuan:  Mempromosikan daerah sebagai pemasok produk spesifik (dari klaster)

Dalam pengembangan program pemasaran, perlu pula dibuat suatu susunan anggaran
kegiatan pemasaran yang isi-nya dapat bervariasi antar satu perusahaan dengan perusahaan
yang lain. Secara teoritis, dikenal empat langkah pokok dalam proses tersebut, diantaranya
: (i) Menetapkan anggaran dasar, yang didasarkan pada sejumlah faktor seperti persentase
penyesuaian penjualan terhadap anggaran tahun sebelumnya, tujuan produk, analisis
profitabilitas, judgement produktivitas dan anggaran pesaing, (ii) Berdasarkan tujuan
pemasaran, memperkirakan kebutuhan biaya perancangan pesan (seperti biaya produksi,
biaya teknis, dan biaya media). Pada umumnya, biaya perancangan pesan hanyalah proporsi
kecil dari total biaya promosi. Biaya media sangat dipengaruhi oleh besarnya pasar sasaran,
(iii) Bila waktu dan sumber daya memungkinkan, melakukan eksperimen untuk
mendapatkan estimasi kasar mengenai dampak dari program promosi yang diusulkan, (iv)
Merevisi anggaran (atau tujuan) sesuai kebutuhan yang didasarkan pada biaya pelaksanaan
masing-masing tugas, hasil eksperimen dan biaya serta dampak yang diharapkan dari pro-
gram pemasaran lainnya.

Beberapa tahap yang mungkin dapat menggambarkan kegiatan penyiapan direktori
perusahaan lokal, misalnya :
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Langkah 5 - Mempromasikan Klaster

Jajaki pilihan-pilihan untuk membiayai direktori dan hitung kebutuhan anggarannya.
Alternatif pilihan untuk membiayai pembuatan direktori diantaranya :

a. Dari dana yang diberikan untuk menunjang kegiatan inti dari kemitraan klaster
b. Dari anggaran dinas perdagangan dan industri, koperasi, dll

c. Dari penerimaan iuran yang dikumpulkan oleh pengusaha yang ingin dimasukkan

dalam direktori
Dari pihak lain atau usaha yang memasang iklan di dalam direktori
Dari sponsor, seperti bank lokal atau BUMD

Putuskan informasi apa saja yang akan dimasukkan dalam direktori dan desain for-

mat standar untuk mengumpulkan informasi tersebut

Putuskan bagaimana mengumpulkan informasi dan minta bantuan kelompok-kelompok

stakeholder untuk mengumpulkannya
Kumpulkan informasi dan organisir dalam form komputer
Siapkan desain layout sesuai anggaran

Kompilasikan direktori, cetak dan distribusikan

Cerita Menarik

Dengan Sulaman dan Bordir, Agam ““Go International”

INI sebenarnya peristiwa kecil: kelompok kerja (task force) —sebuah tim yang
dibentuk oleh PERFORM Sumatera Barat- mengadakan kontrak kerja untuk
pemasaran produk sulaman dan bordir Agam senilai Rp 60 juta dengan pengurus
koperasi Puja Bahari di Batam.Apalagi, hasil seni kriya ibu-ibu di Agam itu sebelumnya
pernah menembus ekspor ke beberapa negara ASEAN. Jadi, tak ada yang luar biasa
dari penandatanganan kontrak itu.

Tetapi, bagi Ibu Hajah Ajimar, wakil dari kelompok kerja yang menandatangani kontrak
itu, peristiwa kecil tersebut mampu menerbitkan harapan besar karena kontrak itu kini
dilatarbelakangi situasi yang mantap, yaitu para perajin sulaman dan bordir mulai
dibekali ilmu bisnis yang lumayan.
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Situasi Sebelum Inovasi Dimulai

Sebagian besar perajin bordir dan sulaman di Agam memproduksi dan memasarkan
sulaman hanya merupakan “tugas kultural”. Secara turun-temurun, mereka menyulam
dan membordir. Secara turun-temurun pula mereka menjualnya.Tidak ada peningkatan
sumber daya, tidak ada proyeksi dan target bisnis yang memadai.

Pekerjaan menyulam dan membordir ini melibatkan kaum wanita yang cukup banyak
dan sudah dilakukan secara turun temurun sejak lama sekali. Artinya kehidupan
menyulam dan membordir sudah membudaya dalam kehidupan wanita Agam. Di
daerah Kabupaten Agam misalnya, untuk beberapa kecamatan (Kecamatan Candung,
Kecamatan IV Angkat Candung, Kecamatan Banuhampu, dan Kecamatan IV Koto, serta
Kecamatan Tilatang Kamang, dan Kota Bukittinggi) hampir di setiap rumah tangga ada
wanita yang membordir, menyulam dan menjahit pakaian. Artinya pekerjaan menyulam
dan membordir sudah membudaya dan mampu menopang kehidupan ekonomi setiap
rumah tangga.

Setiap wanita yang putus sekolah di daerah Agam, diarahkan untuk belajar sulaman dan
bordir, sehingga mereka dapat hidup lebih mandiri. Namun di dalam perkembangan
usaha mereka masih ada beberapa permasalahan yang dihadapi. Permasalahan klasik
yang seringkali mereka hadapi adalah adanya masalah “tiga tas” yakni kuantitas, kualitas
dan kontinuitas produk. Ketiga masalah tersebut juga sangat terkait dengan masalah
modal, masalah pemasaran, masalah tenaga kerja.

Pekerjaan menyulam dan membordir dapat dilakukan di rumah saja tanpa menganggu
peran utama wanita tersebut sebagai ibu rumah tangga. Artinya meskipun mereka
melakukan pekerjaan menyulam dan membordir, namun pendidikan dan pemeliharaan
terhadap anak serta pelayanan terhadap suami tidaklah terabaikan.

Pengembangan usaha sulaman dan bordir juga merupakan tempat pendidikan dan
pelatihan bagi wanita-wanita yang putus sekolah. Hal ini tidak hanya dimanfaatkan oleh
masyarakat Agam tapi banyak wanita yang putus sekolah dari daerah lain (Sumut, Riau,
Jambi dan Sumbar sendiri) pergi belajar ke daerah Agam, sehingga membawa daerah
Agam lebih terkenal.
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Motivasi Mengembangkan Inisiatif

Apa yang dilakukan Ibu Ajimar dan kawan-kawan, adalah gambaran sebuah perubahan
setelah ada sentuhan dari PERFORM melalui sebuah program yang diberi nama
pengembangan ekonomi lokal partisipatif (PELP).

PELP di Sumatera Barat mulai dilakukan sejak tanggal 22 Juli 2002. Kegiatan pendam-
pingan dilakukan pada dua daerah yang menjadi proyek percontohan pengembangan
PELP yaitu Kabupaten Agam dan Kota Padang Panjang. Dari kegiatan pendampingan
yang dilakukan secara partisipatif maka kemajuan kegiatan PELP pada masing-masing
daerah tersebut juga berbeda antara satu dengan lainnya. Pada bagian ini akan dike-
mukakan perkembangan kegiatan pendampingan yang mengalami perkembangan yang
cukup menarik dan dilakukan di daerah kabupaten Agam

Proyek percontohan pendampingan untuk daerah kabupaten Agam adalah pengem-
bangan usaha sulaman dan bordir. Ada beberapa latar belakang dan isu yang menarik
dipilihnya usaha sulaman dan bordir tersebut sebagai proyek percontohan (pilot
project).

Yang pertama adalah aspek historis. Sebagian besar masyarakat di Kabupaten Agam
terutama kaum wanita adalah bekerja pada usaha sulaman dan bordir. Bahkan sudah
menjadi guyon terutama bagi orang—orang tua, bila ada wanita Agam yang tidak bisa
atau tidak mampu menyulam dan membordir berarti bukan orang Agam. Artinya
wanita-wanita Agam yang tidak melanjutkan pendidikan harus memiliki keterampilan
dan kemampuan di bidang sulaman dan bordir.

Kedua, aspek ekonomi. Pengembangan usaha sulaman dan bordir mampu menyerap
lapangan kerja yang cukup banyak terutama tenaga kerja wanita. Suatu usaha sulaman
dan bordir meskipun masih tergolong UKM, ternyata ada yang memakai tenaga kerja
sampai di atas 100 orang, misalnya Sulaman Bordir Hj. Rosma.

Suatu hal yang cukup menarik juga ialah pengembangan usaha sulaman bordir sudah
sejalan dengan era demokrasi dan reformasi. Selama ini yang berperan dalam kegiatan
ekonomi adalah para kaum pria saja, tetapi di bidang sulaman dan bordir malahan
peran wanita semakin dominan. Di daerah Agam peran wanita dalam mendukung
kegiatan ekonomi juga cukup signifikan.
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Di bidang ekonomi, ada dua argumentasi sebenarnya yang memberi peluang untuk
berkembangnya kaum perempuan di daerah Sumatera Barat. Pertama, daerah Suma-
tera Barat menganut sistem matriakat, setiap kaum perempuan dan keturunannya
memperoleh pembagian harta (aset) yang dapat dijadikan modal usaha. Aset tersebut
dapat berupa rumah adat, lahan pertanian dan perkebunan, kolam ikan dan lainnya.

Kedua, di daerah Sumatera Barat umumnya dan daerah kabupaten Agam khususnya,
setiap wanita yang tidak melanjutkan pendidikan ke perguruan tinggi maka harus
dilatih dan dibina dalam menjahit sulaman dan bordir. Bila ternyata ada wanita Sumbar
(Minang) yang tidak bisa menjahit, menyulam dan membordir, maka sering dikatakan
bahwa itu bukanlah orang Minang. Kondisi dan potensi yang demikian merupakan
dorongan dan kekuatan bagi wanita Minang untuk mengembangkan karirnya sesuai
dengan keahlian dan keterampilan yang dimiliki.

Produksi sulaman bordir Agam memiliki potensi ekspor yang cukup besar. Selama ini
hasil produk daerah Agam sudah diekspor ke berbagai macam negara tetangga seperti
Malaysia, Singapura, Brunei dan Thailand serta Arab Saudi. Kenyataan yang demikian
jelas akan membawa daerah Agam khususnya dan Sumatera Barat umumnya makin
dikenal di luar negeri.

Pengembangan usaha sulaman dan bordir memiliki efek ganda terhadap kegiatan
ekonomi lainnya. Produk sulaman dan bordir yang memiliki kualitas yang cukup baik
dan bermutu, tidak hanya diminati oleh masyarakat lokal, nasional dan ASEAN saja,
tetapi juga oleh masyarakat Eropa yang datang sebagai turis ke Sumatera Barat. Setiap
mereka berkunjung mereka selalu minta diantar oleh guide ke tempat pengusaha
sulaman dan bordir yang berkualitas.

Kemajuan Yang Dicapai

Kegiatan pendampingan untuk Kabupaten Agam relatif berhasil baik. Hal ini disebabkan
karena adanya dukungan yang cukup kuat dari Pemda, yaitu Bappeda dan Dinas
Koperindag. Setiap kali pertemuan anggota tim task force, maka anggota tim yang
mewakili Pemda Agam selalu hadir dalam pertemuan pokja. Hasil keputusan dari setiap
pertemuan juga mereka bahas dan diskusikan untuk kemudian ditindaklanjuti.

Selain itu, inisiatif, kreativitas dan kemampuan dari pengurus organisasi tim Task force

~
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Agam juga sudah berpengalaman sehingga menguasi bidangnya. Ibu Nelly sebagai Ketua
Tim Task Force Agam dengan diarahkan sedikit saja sudah mampu untuk memimpin
rapat dalam menyusun program yang akan dilakukan.

Setelah dilakukan pertemuan dan pendampingan beberapa kali dengan Tim Task Force
yang juga dihadiri oleh Bappeda, Dinas Koperindag, dan Lokal Manajer PERFORM
maka hasil dan perubahan yang dicapai dapat dilihat dari beberapa unsur sebagai
berikut :

)

Telah dibentuknya Tim Task Force (Kelompok Kerja). Tim Task Force berjumlah
I3 orang. Kelompok kerja ini dipimpin oleh |bu Nelly Azmi dari Koperasi PSBP
(Perajin Sulaman Bordir Panampung) dan Pembina dari Pemda Agam dan SMK
IV Angkat Candung.

Tim Task Force sudah melakukan kontrak kerja untuk pemasaran produk
sulaman dan bordir senilai Rp 60 juta dengan pengurus koperasi Puja Bahari di
Batam. Wakil dari Tim Task Force yang melakukan kontrak kerja adalah Ibu
Ajimar. Informasi terakhir dari Ibu Ajimar permintaan dari Koperasi Puja Bahari
tidak hanya untuk komoditas sulaman dan bordir saja lagi, tetapi juga sudah
berkembang untuk beras.

Dalam rangka mengembangkan usaha sulaman dan bordir sebagai pilot project
untuk program PELP, maka Tim Task Force sudah sepakat untuk mendirikan
Business Development Centre (BDC) dan Trading House. Penyiapan proposal
pendirian BDC dan Trading House tersebut didampingi dan diarahkan Local
Economic Specialist.

Tim Task Force sudah menyiapkan proposal dan mengajukan proposal pendirian
BDC dan Trading House tersebut ke Pemda Agam. Pemda Agam (bupati)
merespons positif pendirian BDC dan Trading House.

Berdasarkan pertemuan Tim Task Force pada tanggal 16 Oktober disepakati
bahwa Pengurus Tim Task Force langsung menjadi pengurus BDC. Sedangkan
Pengurus Trading House dicari dari perajin yang sudah maju dan profesional
dalam mengelola usaha sulaman dan bordir.

Berdasarkan pertemuan Tim Task Force pada tanggal 29 Oktober dengan
Bappeda dan Dekoperindag, maka pengurus Trading House yang diusulkan
adalah Edi Iskandar, dari Sulaman Bordir Hj. Rosma.

Pendirian Business Development Centre dan Trading House sudah disosiali-
sasikan ke seluruh daerah kecamatan di Kabupaten Agam. Para perajin UKM
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yang ada di kecamatan sangat mendukung program tersebut.

8)  Bupati Agam sudah menyetujui agar pembiayaan awal BDC dan Trading House
dimasukkan ke APBD Tahun 2003. Sedangkan, pembiayaan BDC dan Trading
House di masa mendatang dibiayai dari keuntungan kegiatan Trading House.
Dalam operasional kegiatannya di masa mendatang, Trading House akan
menjalin kerjasama atau bermitra dengan BUMD Agam yaitu PT Agam Karya
Prima.

9)  Untuk mengatasi masalah kualitas dan kuantitas tenaga kerja, Dinas Dekoperin-
dag akan bekerja sama dengan pengusaha yang sudah maju untuk memberikan
pelatihan (training) terhadap wanita-wanita yang tidak melanjutkan pendidikan.
Setiap pertemuan dan diskusi dengan Tim Task Force, hasilnya dilaporkan ke
Pemda Agam terutama Dinas Koperasi dan Perindag. Dinas Koperindag akan
menindaklanjutinya melalui program dan kegiatan Dinas Koperindag tahun
2003.

[0) Koperasi“Amur” (koperasi baru dan cukup besar) di bidang sulaman dan bordir
mau bekerja sama dengan BDC untuk mengembangkan UKM sulaman bordir di
Kabupaten Agam. Kerja sama yang akan dilakukan adalah dengan prinsip saling
menguntungkan (win-win solution).

[1) Pengumpulan data pengrajin UKMs sulaman dan bordir juga sedang dilakukan.
Hasilnya akan dibuat menjadi buku direktori. Hal ini juga dalam rangka
memperbaharui data Pemda Agam yang relatif terbatas.

Meskipun di Kabupaten Agam sudah ada beberapa kemajuan kegiatan PELP, namun
untuk memajukan usaha sulaman dan bordir di daerah ini masih membutuhkan waktu
yang memadai. Tetapi melihat kerja sama Tim Task Force dan perajin UKM yang cukup
tinggi, kita yakin dan optimis bahwa usaha sulaman dan bordir akan dapat berkembang
dengan baik. Namun demikian suatu hal yang perlu diantisipasi dan dicarikan solusinya
dalam waktu dekat untuk memajukan usaha sulaman dan bordir adalah, masalah
peningkatan kualitas dan kuantitas tenaga kerja (oleh BDC) dan masalah pemasaran
produk sulaman dan bordir (oleh Trading House).

Kemajuan juga tampak dalam cara berpikir dan bertindak Pemda. Dengan pendam-
pingan yang dilakukan,Pemda terutama dinas yang terkait dengan pengembangan PELP,
yaitu Dinas Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan (Koperindag), mengalami
perubahan yang cukup signifikan. Misalnya dalam penyusunan program dan kegiatan
Dinas Koperindag Agam untuk tahun 2003 sudah mulai dilakukan secara partisipatif.

J
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Dalam hal ini, suatu hal yang cukup menggembirakan adalah Kepala Dinas Koperindag
dan stafnya turun secara lansung ke lapangan menemui para perajin UKM untuk
mendapatkan masalah dan mencari masukan dari perajin untuk menyusun kegiatan
tahun 2003. Selain itu, diskusi juga dilakukan dengan Pemda. Pemda juga menyetujui
tidak memungut retribusi yang menghambat pengembangan usaha sulaman dan bordir.
Artinya, dari kegiatan pendampingan yang dilakukan maka sudah terjadi perubahan
yang cukup mendasar bagi Pemda yang terkait dalam membuat perencanaan
pembangunannya di masa mendatang.

Selain itu, pendampingan untuk pembuatan direktori, sangat membantu penyempurna-
an data terutama data bidang industri kecil sulaman dan bordir. Hal ini dilakukan
karena setiap perajin yang ada di Agam diberikan daftar isian untuk melengkapi data
tersebut.

Keberlanjutan

Sinergi antara PERFORM Project, pelaku ekonomi (para penyulam dan pembordir),
dan Pemda Agam, banyak menjanjikan harapan untuk terbentuknya satu komunitas
bisnis yang baik. Meskipun kegiatan pendampingan yang dilakukan adalah lebih
terfokus kepada kegiatan PELP, namun sewaktu sosialisasi terhadap para pengusaha
UKM dan aparatur Pemda di setiap kecamatan, selalu mulai menjelaskan tentang
kegiatan PDPP PERFORM Project di daerah Agam dan Sumatera Barat. Hal ini
dilakukan karena kita menyadari bahwa PELP bukanlah merupakan proyek tersendiri,
tapi PELP adalah merupakan bagian dari kegiatan PDPP. Dalam pendampingan, PER-
FORM selalu memulai dengan menjelaskan keberadaan PELP dalam PDPP, dan juga
menjelaskan apa itu PDPP.

Dengan penjelasan seperti itu, diharapkan unsur birokrasi sebagai pembina para
perajin,memiliki frame yang cukup untuk selanjutnya menjadi pendamping para perajin
manakala PERFORM Project usai bekerja mendampingi para pelaku ekonomi.
Bagaimanapun juga, kerajinan sulaman dan bordir di Agam, merupakan potensi
ekonomi yang sangat besar karena melibatkan banyak sekali pelaku ekonomi.

Dan Pemda Agam kini memahami betul potensi itu. Salah satu wujud pemahaman itu
ialah Pemda Agam mengalokasikan anggarannya sebesar Rp 30 juta untuk mendukung
kegiatan pendampingan tahun 2002.Sedangkan untuk kegiatan pada tahun 2003 Pemda
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Langkah 5 - Mempromosikan Klaster

juga mengalokasikan dana pendampingan sebesar lebih kurang Rp 40 juta. Untuk
mendukung pengembangan usaha sulaman dan bordir, Pemda juga sudah menyetujui
akan mengalokasikan revolving fund untuk tahun 2003 sebesar lebih kurang Rp 300
juta.

Kalau pendampingan selanjutnya bisa dilakukan dengan baik oleh Pemerintah Daerah,
maka harapan para perajin untuk menembus pasar dunia (go international) bukanlah
hal yang muluk-muluk. (budi winarno, Masrizal -LED Specialist, Padang)

Kegiatan 4

Membentuk suatu Griya Dagang untuk pemasaran produk daerah

Tujuan: Memerankan griya dagang sebagai perangkat bisnis kemitraan stakeholder, untuk
memfasilitasi perdagangan dan bertindak sebagai perantara antara produsen skala kecil dan
pedagang lebih besar

Rincian Kegiatan:
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Identifikasi alternatif kelembagaan griya dagang, dalam bentuk koperasi, usaha besar,
BUMD atau organisasi baru

Identifikasi model-model yang ada saat ini di Indonesia dan undang pimpinannya
untuk berbagi pengalaman dan diskusikan alternatif usulannya

Undang pimpinan dari organisasi lokal yang menunjukkan fungsi sebagai griya
dagang untuk mendiskusikan ide-ide dan usulannya

Kembangkan kriteria untuk mengevaluasi proposal-proposal seperti ketersediaan
dana, kompetensi para profesionalnya, akuntabilitas stakeholders dan
kredibilitasnya

Kembangkan alternatif untuk pembiayaan kegiatan dari griya dagang

Siapkan proposal dan cari dukungan



Langkah 5 - Mempromasikan Klaster

Kegiatan 5

Menciptakan merk (brand) bagi produk lokal

Tujuan: Memilih nama (brand) untuk memperkenalkan daerah dan produknya

Merk adalah nama dan atau simbol (seperti logo, desain
kemasan, warna, dan seterusnya) yang digunakan untuk
mengidentifikasi barang atau jasa yang dihasilkan sebuah
perusahaan dan untuk mendiferensiasikan produknya
dari produk pesaing. Citra merk yang kuat memberikan
sejumlah keunggulan, seperti posisi pasar yang lebih su-
perior dibandingkan pesaing, kapabilitas unik yang sulit
ditiru, loyalitas pelanggan dan pembelian ulang yang lebih
besar, dan lain-lain. Keunggulan seperti inilah yang
mendorong setiap perusahaan untuk berjuang keras
dalam rangka mengelola merk-nya sedemikian rupa
sehingga dapat memperoleh posisi terbaik dalam benak
pelanggan.

Rincian Kegiatan:

Untuk melaksanakan tahap ini, dapat dilakukan langkah-langkah kegiatan berikut, diantaranya:

Munculkan ide-ide dari stakeholder tentang nama bagi merk daerah

2. Pilih satu nama yang membedakan dari yang lain/khas, menjelaskan produk dan mudah
diingat

3. Ciptakan logo yang mencerminkan merk (brand) di atas

4. Buat kriteria dan aturan penggunaan merk

5. Tentukan organisasi mana yang ditunjuk untuk mengendalikan brand dan menerapkan
aturan tersebut

6.  Daftarkan merk daerah yang telah disepakati
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Langkah 3 - Mempromasikan Klaster

Kegiatan 6

Mengadakan proses sertifikasi bagi para pengguna merk

Tujuan: Memperkuat reputasi merk (brand image) sebagai indikator kualitas, dan standar

bisnis profesional

Rincian Kegiatan:

Tetapkan standar penilaian kinerja yang harus
dipenuhi oleh pelaku bisnis yang akan meng-
gunakan jasa griya dagang dan/atau mengguna-
kan brand daerah. Standar dapat mencakup
faktor-faktor diantaranya : Kualitas produk,
Kapasitas dalam memasok jumlah minimum
tertentu, Ketepatan dalam memenuhi waktu
yang ditentukan kontrak, atau Praktek mana-
jemen usaha

Tetapkan prosedur bagi produsen untuk
memperoleh sertifikat

Putuskan siapa yang bertanggungjawab
mengelola proses sertifikasi

Kegiatan 7

Mengembangkan cakupan pelayanan bisnis bagi anggota griya dagang

Tujuan: Meningkatkan kemudahan kepada berbagai pelayanan yang dibutuhkan untuk

meningkatkan daya saing usaha lokal

Rincian Kegiatan:
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memberikan pelayanan bagi anggota, seperti : pemasaran dan promosi penjualan,
packaging dan pengapalan, bantuan administrasi dan prosedur ekspor, pembiayaan

produksi, penelitian desain produk dan inovasi.
Pelatihan dan bantuan teknis kepada produsen
Tentukan prioritas dari pelayanan yang diberikan

Siapkan proposal yang spesifik

Mobilisasi sumber daya dan program pemerintah pusat, dinas-dinas, lembaga-lembaga,

dan mereka yang mendapatkan manfaat langsung dari pelayanan yang diberikan

Cerita Menarik

TigaTas untuk Perajin

Kelompok usaha bordir dan sulaman di Kabupaten Agam, Sumatera Barat sudah
terlembaga dalam wadah bernama Trading House (rumah dagang).Wadah ini penting
dan strategis mengingat ada sekitar 300-an pelaku usaha dan ribuan “anak jahit” di
kabupaten Agam yang bernaung dibawahnya. Wadah ini dikelola langsung oleh para
perajin, yang kepengurusannya dipilih berdasarkan kapasitas dan kapabilitas.

Peran PERFORM Project dalam memfasilitasi para perajin bordir dan sulaman adalah
dalam mewujudkan ikhtiar mereka untuk membuka akses pasar sehingga pemasaran
produk tidak lagi tergantung pada pasar lokal semata, tetapi merambah pasar regional,
nasional dan internasional. Disini pula soal kualitas, kuantitas, dan kontinuitas (Tiga tas)
mendapat perhatian Trading House.

Dari sisi kualitas, bordir dan sulaman yang diproduksi para perajin selama ini diakui
memiliki standar yang berbeda satu sama lain, dan relatif berdasarkan permintaan
pasarlokal. Kadangkala, malah soal kualitas bisa fluktuatif karena perilaku bisnis yang
masih tradisional. Sementara pasar yang diakses menuntut kualitas produk yang
berkelas. Jika kualitas terganggu, kepercayaan melemah dan citra menjadi rusak. Ini
terkait pula dengan persaingan yang makin ketat.
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Langkah 5 - Mempromosikan Klaster

Dari sisi kuantitas, kepastian pasokan dan dalam jangka waktu tertentu merupakan
sebuah keharusan. Masalah penolakan esanan dalam partai besar tentu sudah menjadi
lagu lama yang tidak perlu terulang kembali. Pesanan dalam jumlah seberapapun
merupakan sebuah harapan. Karena itu sinergi dan kerjasama antar perajin merupakan
suatu kebutuhan yang tidak bisa ditunda.

Untuk sisi kontinuitas, ada tuntutan konsistensi terhadap para perajin dalam
memproduksi bordir dan sulaman, baik dari sisi kualitas maupun kuantitas. Soal
kualitas yang fluktuatif atau jumlah pesanan tidak terpenuhi adalah sebuah sinyal
negatif dalam mengakses pasar yang lebih luas.

Peran Trading House atau rumah dagang adalah bagaimana agar “tiga tas” tidak
melenceng dari cita-cita perajin: kualitas produk yang dipesan dikontrol, kuatitas
sesuai kebutuhan pesanan, serta ada kontinuitas antara keda sisi diatas, disamping juga
dengan memonitor perkembangan dan selera pasar. Semuanya tergantung pada para
perajin agar trade mark bordir dan sulaman dari Kabupaten Agam tidak lapuk karena
rendahnya kualitas dan tidak lekang oleh persaingan yang makin ketat.
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Langkah 6 - Mengembangkan (Replikasi] Klaster Lain

MENGEMBANGKAN
(REPLIKASI) KLASTER
YANG LAIN

Kegiatan |

Mengevaluasi dan penerapan PELP untuk klaster kegiatan ekonomi

Tujuan: Menyempurnakan pendekatan PELP melalui kajian pengalaman (lesson-learned) dari
praktek yang tengah berjalan

Rincian Kegiatan:

|. Mengumpulkan informasi dan komentar dari stakeholders yang terlibat dalam
penerapan pendekatan PELP dari klaster pertama
Tahap ini adalah pengidentifikasian informasi dan komentar dari pengalaman stakehold-
ers terhadap klaster pertama. ldentifikasi ini menjadi penting sebagai acuan
pangembangan terhadap klaster yang kedua.

2. Menyelenggarakan lokakarya untuk mengevaluasi implementasi proses dan prosedur
pada pelaksanaan PELP klaster yang pertama

3. Menyempurnakan dan memodifikasi pedoman dan adaptasikan sesuai kondisi lokal.
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Langkah 6 - Mengembangkan (Replikasi] Klaster Lain

Kegiatan 2

Seleksi bagi klaster berikutnya

Tujuan: Mencapai konsensus diantara anggota dari Tim
Inti mengenai klaster lain yang akan dipromosikan

‘ﬂﬁfﬂ?‘

Langkah-langkah Kegiatan: T

[.  Up date informasi yang telah disipkan pada fase ||
tentang kegiatan ekonomi daerah

2. Tinjau ulang keputusan dalam pemilihan klaster
sesuai dengan data baru

3. Meskipun dalam pemilihan klaster pada tahap
l!]ﬂ' M@E‘l yang pertama telah disepakati pembentukan
[HKLASTER A klaster kedua yang akan menyusul dipromosikan,

J

Eﬁtﬂ;ﬁiﬁ% namun apabila up date informasi yang telah

KLASTER T diidentifikasi menyatakan bahwa klaster kedua
tidak layak lagi untuk diterapkan maka keputusan
yang telah ditetapkan dapat ditinjau ulang.

4. Konsultasi dengan pemerintah daerah dan

ﬂ p propinsi tentang pemikiran dan pendapat mereka
5.

Pada pertemuan dengan Tim Inti, putuskan klaster
berikutnya yang akan dipromosikan

6. Mengulang Fase Il s/d V untuk setiap klaster
berikutnya
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Langkah 6 - Mengembangkan (Replikasi] Klaster Lain

Kegiatan 3
Konsolidasi kemitraan klaster

Tujuan: Membentuk jejaring kemitraan stakeholders yang berkelanjutan untuk menunjang
pengembangan ekonomi lokal

Langkah-langkah Kegiatan:

I. Mengundang anggota kemitraan stakehoders untuk tiap klaster mengusulkan wakil di
“forum pusat” untuk pengembangan ekonomi lokal

2. Mempertimbangkan pelembagaan forum sebagai Badan atau dewan pengembangan
ekonomi lokal

3. Mempertimbangkan Badan atau Dewan tersebut sebagai unit resmi dan siapkan AD/
ART nya

4. Menyiapkan TOR dari Badan

5. Menguraikan dan menulis keterangan ringkas tentang tugas dan fungsi dari Badan

6. Membuat sistem monitoring dan evaluasi dari badan

Perkembangan pelaksanaan perlu dimonitor terus-menerus agar target yang ingin dicapai

benar-benar dapat menjadi kenyataan. Disamping itu perlu terus dievaluasi pelaksanaannya
untuk perbaikan pada pelaksanaan berikutnya.
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