LAPORAN  PERKEMBANGAN TELECENTER SEMERU
DESA KERTOSARI KEC. PASRUJAMBE KAB. LUMAJANG

Kegiatan yang sudah dilakukan di Telecenter Semeru dikelompok menjadi 2 : 

A. Kegiatan yang bersifat ekonomi bisnis, dalam upaya menunjang kemandirian telecenter : 

1. Mempromosikan produk UKM melalui jaringan internet ( indonetwork)
2. Membuka toko kecil dan fotocopy, menyediakan berbagai kebutuhan ATK dan membantu memasarkan produknya UKM, khususnya yang berupa produk makanan dan minuman sekitar telecenter.

3. Membuka layanan kursus dengan biaya terjangkau oleh keluarga miskin,  kursus computer gratis bagi anggota kelompok tani dan perempuan serta simpul atau kader informasi 

4. Menyewakan ruang pertemuan  dan beberapa multimedia pendukungnya 

B. Kegiatan non profit/pemberdayaan masyarakat 
1. Membuka kelompok belajar paket C (Pendidikan non formal  setara SMU) yang diikuti oleh masyarakat khususnya dari keluarga miskin., dan bulan Januari tgl 16 sudah bias mengikuti ujian semester 1  

2. Kursus computer gratis bagi anggota kelompok tani dan perempuan serta simpul atau kader informasi khususnya di desa Kertosari. 
3. Menyediakan informasi sesuai dengan kebutuhan masyarakat melalui papan informasi yang tersebar di beberapa titik strategis disekitar telecenter, dan mendiskusikan informasi tersebut (terutama informasi yang baru bagi masy) diforum pertemuan kelompok, menerbitkan bulletin rutin tiap minggu, yang berisi tentang berbagai topic yang lagi ngetren pada saat itu. 
4. Memfasilitasi pelatihan dan praktek mengembangkan usaha kecil sesuai dengan potensi yang ada di desa Kertosari, dengan cara mendownload info teknologi terapan  dari internet 

5. Mendampingi kelompok-kelompok sosial yang ada di desa Kertosari, antara lain : kelompok laki-laki, perempuan, pemuda dan anak-anak, dengan mendiskusikan berbagai permasalahan yang mereka hadapi yang bisa difasilitasi dengan ICT dan sekaligus mendampingi ketika ada anggota masyarakat yang akan mempraketkan informasi yang diperoleh dari telecenter. 
6. Membangun networking antara kelompok yang ada di desa Kertosari dengan dikelompok lain, termasuk dengan intansi pemerintah ( dinas pertanian, perindustrian).   

BEBERAPA KISAH  SUKSES YANG ADA DI TELECENTER SEMERU KERTOSARI

A. Sukses Kripik Jahe

Kripik Jahe  Pasru Jambe mampu menembus pasar Kalimantan  bahkan luar negeri 

Kripik Jahe yang diproduksi oleh Kelompok Belajar Usaha (KBU) Mitra Mandiri yang ada di desa Pasrujambe dipasarkan  melalui jaringan Indonet work oleh telecenter Semeru. Dari beberapa jenis produk KUB Mitra Mandiri, antara lain Kripik Pisang Agung, Kripik Jahe, Krecek rebung (Rebung yang dikeringkan), Jagung instans siap masak. Dari beberapa produk  tersebut yang banyak mendapat respon dari pihak konsumen antara lain : 

1. Kripik Jahe, tanggapan, penawaran  maupun permintaan yang masuk ke TC Semeru antara lain 
· Dari  Mr. Omuku Daniel  ( Deemarkt Limited Company ) Negara Togo
· Permintaan untuk pengiriman sample dari  Malaysia

· Permintaannya adalah meminta informasi tentang spesifikasi produk, harga dan minta dikirim sample. 

· Tangapan tersebut direspon oleh telecenter, tetapi ada permasalahan  bahwa tidak bisa mengirim sample, karena persoalan pengemasan, biaya untuk pengemasan jenis makanan yang berupa kripik sangat mahal, sementara UKM  Mitra mandiri tidak mempunyai modal dan keahlian untuk untuk pengepakan. Karena kalau pengepakannya tidak bagus, maka barang contoh yang dikirim samai kenegara tujuan akan berubah bentuk dan mempengaruhi daya tarik pembeli.. TC sudah berkonsultasi kepada Koperindag tapi juga belum ada respon, minimal pembekalan dan modal bagi para UKM jika harus berhubungan dengan pembeli dari luar negeri. Selain itu juga biaya pengiriman yang mahal untuk sample kirim keluar negeri, seperti ketika mau kirim ke Malaysia, biaya kirim sample kripik sekitar 2 kg saja Rp. 700.000, biaya ini tidak bisa dibebankan kan kepada UKM, sementara telecenter juga tidak mempunyai modal untuk membnatu mengirikan sample, 

· Dari P. Jono ( Samarinda) Indonesia 

Dari proses permintaan beberapa informasi produk dan Telecenter berusaha mengirim sample kripik, kebetulan pihak calon pembeli bersedia mengganti ongkos kirim dan  harga sample yang dikirm, setelah kirim sample, kemudian pembeli, minta dikirim kripik jahe sebanyak 1 kw ke Samarinda, proses pengiriman dll melalui TC, proses pembayaran dan pengiriman lancar. Kripik Jahe tersebut diproduksi oleh KUB Mitra mandiri, dimana anggotanya adalah para ibu-ibu rumah tangga di desa. Selama ini pasar yang membeli produk kripik Jahe Mitra Mandiri hanya sekitar Lumajang. Dengan dipasarkan lewat telecenter produk ini mulai dikenal diluar pulau dan mendapatkan tanggapan dari luar negeri.   Hal lain yang cukup menarik, adalah dengan pemasaran lewat internet dan ada respon, akhirnya banyak UKM  yang mulai tertarik mengembangkan usaha dan memasarkan lewat internet/telecenter.  
2. Kerajinan perak 

Kerajinan Perak yang dipromosikan melalui TC Semeru, adalah produk dari para UKM di kec. Tempeh, dimana sebelum produk ini dipasarkan pendamping melakukan sosialisasi kepada forum asosiasi UKM perak, kemudian menjelaskan berbagai manfaat yang bisa dimanfaatkan UKM perak di desa tersebut. Selama ini UKM perak seolah-olah hanya menjadi pekerja, karena hasil mereka dikirim kepada distributor di Bali, pengusaha dari Bali memberikan order dengan desain yang diminta konsumen. Melalui TC Semeru Asosiasi perak Karya Mandiri mempromosikan produknya. Dari beberapa model yang ditawarkan, ada  beberapa rsepon, baik mulai dari menanyakan spesifikasi produk, harga, jumlah pesanan, desain dll. Ada beberapa calon pembeli yang mulai serius berhubungan dengan para UKM  melalui TC Semeru dan indonetwork. Adapun pihak-pihak tersebut antara lain :
· Dari Ibu Effi Rahmanto ( KAYENE Authentic Design)

Sampai sekarang memang belum ada order dalam jumlah banyak, hanya dari pihak calon pembeli, mereka meminta pesan beberapa produk antara lain kalung, gelang dll sebanyak 12 buah, dan sampai sekarang belum ada tindak lanjut lagi ( maksudnya pesan dalam jumlah besar) 

Problem yang muncul dalam kerajinan perak, ini adalah soal kadar, design, catalog model dll  serta persaingan yang cukup ketat, terutama dari para distributor di Bali dan Yogjakarta. 

3. Katak Bulfrog 

Ternak Katak Bulfrog yang dikembangkan oleh beberapa petani disekitar desa Kertosari, juga dipasarkan lewat TC Semeru melalui  indonetwork. Dari promosi yang dipasang ada 3 respon yang cukup menarik :
 -  Dari Mr. Jack xu ( Anyang General International Trading Co. Ltd)  Negara : China 

Respon yang diberikan antara lain : menanyakan tentang spesifikasi produk, kemampuan mengirim dalam 1 bulan/ketersediaan produk, model pembayaran dll 

Telecenter memberikan tanggapan dan jawaban  terhadap respon dari China.  Sampai sekarang memang belum ada transaksi karena kemungkinan beberapa informasi yang kita berikan tidak sesuai degan kebutuhan mereka, misanya soal kapasitas produksi dll. 
· Dari : Hedy dan Didik ( Malang) Eksportir
Respon : tentang spesifikasi produk, harga, kapasitas produksi, dan bahkan Telecenter sudah mengirim sample katak kemalang, pihak calon pembeli juga sudah datang ke Telecenter untuk melihat langsung dan melakukan negosiasi dengan peternak, soal kemungkinan untuk pembesaran. Menurut informasi P. Hedy  permintaan yang cukup banyak  justru bukan katak siap potong tetapi katak anakan ( precil) sementara di Kertosari saat ini masih melakukan budidaya untuk pembesaran sampai siap konsumsi. 
Ketika P. Hedy  (penguasaha dari Malang) datang beliau memberikan beberapa informasi, terkait dengan kebutuhan untuk eksportnya. Sementara peternak di sekitar telecenter nampaknya kurang bisa memenuhi, karena beberapa problem, antara lain : 

· Untuk mendapatkan anak katak yang siap dipelihara saat ini cukup sulit, karena selama petani membeli anakan katak dari Lumajang kota dan bahkan Jember, Malang 

· Kemudian untuk pakan yang berupa pellet, harganya juga relative mahal, sehingga jika petani kecil harus megusahakan percilnya (per ekor harga Rp. 1000) untuk satu kandang bisa berisi 2000 katak, dan ketersediaan pakan selama 4 bulan, nampaknya peternak merasa keberatan. (tidak punya modal) Kecuali jika P. Hedy mau investasi dengan  model bapak angkat, percil dan pakan disuplai sementara peternak hanya memelihara, sehingga nanti penjualannya kepada P. Hedy, tentunya harga sesuai dengan pasar, bahkan jika ada kontrak di depan jauh lebih baik. Karena kalau tidak ada jaringan pasar petani juga merasa kesulitan sekalipun bisa memproduksi atau memelihara katak dalam jumlah besar.  
· Permasalahannya sekarang : peternak katak bulfrog di Pasrujambe  belum mempunyai pengetahuan dan ketrampilan membuat anakan atau percil sendiri. Kalaupun bisa, membuat percil dan menyiapkan pakannya sangat dimungkinkan Kertosari mempunyai potensi alam untuk pengembangan katak bullfrog cukup bagus. Mengenai busines plannya, akan coba kami buat supaya tahu analisa usahanya jika dikembangkan betul bisa untung atau justru rugi, saat ini kami coba sedang melaukan perhitungan dengan petani yang sudah mempunyai pengelaman dalam budidaya katak bullfrog .   

4. VCO (Virgin Cacanout Oil) 
Produk UKM ini juga dipasarkan telecenter Semeru melalui jaringan indonet work, mulai dipromosikan ada beberapa respon dari pihak lain antara lain sbb : 

· Dari Bapak Heny Yauwry ( Cirebon - Indonesia)

Isi responnya menanyakan beberapa informasi tentang produk, garansi produk, syarat pembayaran, kesanggupan pengadaan, jumlah pesanan minimum, pengiriman dan pengemasan, komposisi produk  serta meminta dikirim sample dll. 

Sampai saat ini memang belum ada transaksi, dan yang bersangkutan ketika diberi tanggapan balik, berjanji akan datang ke Lumajang dan akan negosiasi langsung serta melihat prosesingnya dilapangan.  

Dan saat ini sudah ada beberapa UKM yang mulai datang untuk coba ikut menawarkan beberapa produknya ke TC. Yang terkait dengan penggunaan komputer dan internet, pada  umumnya sudah banyak anak-anak yang mulai bisa menggunakan internet  dan menunjang kegiatan sekolah mereka. 
Demikian sedikit cerita sukses yang ada di TC Semeru. 
