ABSTRAK

Skripsi ini berjudul “Persaingan dan Strategi Pemasaran Usaha
Tanaman Hias di Kecamatan Marpoyan Damai Pekanbaru Menurut
Perspektif Ekonomi Islam”.

Usaha tanaman hias merupakan cabang usaha yangt gaogpektif
untuk diusahakan di Kecamatan Marpoyan Damai, iapatl dilihat dari
banyaknya usaha tanaman hias yang telah berdiriallan didirikan ditempat-
tempat yang dianggap dapat menarik konsumen lenlak, karena ditempat ini
banyak terdapat usaha tanaman hias yang memungkiitkbulnya persaingan
dalam usaha. Untuk mengatasinya, pengusaha hamdiknstrategi pemasaran
yang baik agar usahanya tidak menurun.

Adapun yang menjadi permasalahan yaitu, bagaimantuk persaingan
usaha yang ada di Kecamatan Marpoyan Damai, bagairsiaategi pemasaran
usaha tanaman hias di Kecamatan Marpoyan Damaitsgetuan Ekonomi Islam
tentang persaingan dan strategi pemasaran usabendanhias. Tujuan dari
penelitian ini yaitu untuk mengetahui bagaimana tldenpersaingan usaha
tanaman hias, strategi pemasaran yang digunakgan tsgauan Ekonomi Islam
tentang persaingan dan strategi pemasaran.

Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Marpoyan Damiepatnya
disepanjang jalan Arifin Ahmad, karena disana lahyak terdapat usaha-usaha
tanaman hias. Teknik dan pengumpulan data dalamlipan ini yaitu observasi,
wawancara dan angket.

Dari hasil penelitian penulis, terdapat 18 unithaséanaman hias yang
berada disepanjang jalan Arifin Ahmad. Tempat irerupakan tempat yang
strategis untuk mendirikan usaha karena tempaadalah tempat yang sedang
berkembang, terutama dalam bidang pembangunan. peagusaha menyadari
bahwa tempat yang strategis akan memungkinkan kangaha-usaha yang
berdiri, dan pada akhirnya menimbulkan persain@atam menghadapi pesaing,
para pengusaha tersebut menggunakan strategigstrdedam menghadapi

pesaing, terutama dalam strategi pemasaran, pdrgusanggunakan strategi



seperti: penataan tempat yang asri, mengusahakarnaagman yang ditawarkan
lengkap dan bermutu, pelayanan yang baik, membelfileaga yang layak dan
terjangkau, memberikan diskon, memberikan penjelakapada konsumen
bagaimana merawat tanaman hias, serta ikut dalamenaa tanaman hias.
Intinya, dalam hal mempertahankan usaha agar #déh dari pesaing adalah
dengan cara bekerja keras dan selalu berusahadngajaterbaik. Dalam Islam

persaingan yang dibolehkan adalah persaingan yea gang tidak mengandung
unsure penipuan. Sedangkan strategi pemasaran seswpi Syariah adalah
berupaya dengan sungguh-sungguh di jalan Allah 8dfigan mengelola sumber
daya secara optimal untuk mencapai tujuan yangitedisisi Allah SWT. Seperti

yang dilakukan oleh Nabi Muhammad SAW, yang merapageorang marketer
yang handal.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pembangunan pertanian holtikultura yang meliputhataan sayur-
sayuran, buah-buahan, tanaman hias dan tanamanohmian ditumbuh
kembangkan menjadi agribisnis dalam rangka memtafiaapeluang dan
keunggulan komperatif berupa iklim yang bervariganah yang subur, tenaga
kerja yang memadai serta lahan yang tersedia.

Sudah sejak tahun 80-an trend tanaman hias sepagghias ruangan
tempat tinggal telah merebak dikota-kota besaraKidanya di rumah tinggal,
tanaman hias juga banyak digunakan sebagai penghaagan di perkantoran,
hotel dan restoran. Semakin hari jenis tanaman yaag dikoleksi oleh para
pekebun semakin banyak, pertambahan jenis ini glijgiau oleh trend tanaman
hias dari luar negeri. Tidak saja di Asia Tenggardpnesia pun mengikuti trend
dari Eropa dan Amerika. Trend tanaman hias di led@selalu berganti, setiap
tahun selalu ada tanaman hias baru yang mem-boprsemerti Euphorbia
(2004), Adenium (2005), Aglaonema (2006) dan Aritimar(2007)*

Saat ini banyak orang yang tertarik dengan tanamas, baik yang

dilakukan untuk menghiasi perkarangan rumah maupamya sekedar hobi.

! Bernard T. Wahyuyledia Tanam Untuk Tanaman Hias, (Jakarta: PT. Agromedia, 2007),
Cet. 1, h. 2.
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Tanaman hias merupakan tanaman yang memiliki kdeidahan dan daya tarik
tertentu, selain itu juga memiliki nilai ekonomistuk keperluan hiasan di dalam
maupun di luar ruangan. Karena mengandung artia@ka) tanaman hias pun
dapat diusahakan menjadi suatu bisnis yang mekgmkeuntungan yang besar.

Dalam melakukan kegiatan pemasaran, ada beberamn tyang akan
dicapai. Baik tujuan jangka pendek maupun tujuagka panjang. Dalam jangka
pendek biasanya untuk menarik hati konsumen temutamuk produk yang baru
diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang dilakukhtuk mempertahankan
produk-produk yang sudah ada agar tetap éksis.

Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka memkahbhtuhan dan
keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasaa&aran menjadi semakin
penting dengan semakin meningkatnya pengetahuayana&at. Pemasaran juga
dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing yang waditu kewaktu semakin
meningkat. Para pesaing justru semakin gencar migak usaha pemasaran
dalam rangka memasarkan produknya.

Dengan banyaknya pesaing yang bermunculan, sedakaangsung akan
mempengaruhi kelancaran kegiatan pemasaran prashikingga lambat laun
daerah pemasaran akan menjadi semakin sempit,skaedragian pelanggan yang
ada telah berpisah. Adanya produk pesaing akannmbetkan kesulitan bagi
pengusaha dalam memasarkan produknya. Dengan apgarmyak pesaing bisa

menyebabkan berubahnya selera konsumen. Oleh kérersgtiap pengusaha

2 Kasmir,Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), Cet. Ke-2, h. 59-60



yang ingin maju selalu berusaha dengan berbagai lm@gaimana produk yang
dihasilkan dapat dipasarkan dan diterima oleh koesudengan baik dan puas,
baik dari segi harga, kualitas maupun dari segayaelan yang diberikan. Agar
produk yang dihasilkan dapat diterima di pasar, anpkrlu adanya kegiatan
pemasaran yang baik.

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mp@nsasaran
organisasi tergantung pada penentuan kebutuharkelaginan pasar sasaran.
Kemudian kunci yang kedua adalah pemberian kepusegaerti yang diinginkan
oleh konsumen secara lebih efektif dan efisien yirg dilakukan pesaing.

Menurut Philip Kotler konsep ini menekankan kedaldmeberapa

pengertian dibawabh ini:

Menemukan keinginan pelanggan dan berusaha untukemehi keinginan
tersebut
- Membuatlah apa yang dapat anda jual, Dari padauakapa yang anda buat.
- Cintailah pelanggan
- Andalah yang menentukan
- Berhenti memasarkan produk yang dapat anda buatmgstoba membuat
produk yang dapat anda jifal.

Pada usaha tani ada 4 (empat) unsur pokok ataor fpkbduksi, yaitu:

tanah, modal, pengelolaan (manajemen) dan tenaga Reabila keempat unsur

® Ibid.



ini dapat berjalan dengan baik, diharapkan dapatgo@imalkan produksi dari
suatu usaha tafi.

Tanah atau lahan sebagai salah satu faktor produo&sipakan pabrik
hasil-hasil pertanian, dimana proses produksi ggatan dan dari mana hasil
produksi itu keluar. Dalam pertanian, terutamandionesia faktor produksi tanah
atau lahan merupakan kedudukan paling penting.itiderbukti dari besarnya
jasa yang diterima tanah atau lahan dibandingkietorfdiaktor produksi lainnya.

Modal sebagai faktor produksi diartikan sebagartehakekayaan
seseorang yang dapat mendatangkan hasil atau @eadapagi pemiliknya,
terlepas dari siapa yang menggunakarthya.

Pengelolaan usaha tani adalah kemampuan petani ntokas,
mengorganisir, mengkoordinasikan faktor-faktor ikl pertanian sebaik-
baiknya dan mampu memberikan produksi pertanianagstmana yang
diharapkan.

Tenaga kerja merupakan faktor produksi berikutnyaada faktor yang
mempengaruhi tenaga kerja antara lain : umur, pldat, keterampilan serta
pengalaman berusaha tani dan tingkat kesehatan.

Tujuan Islam membuka pintu kerja bagi setiap manyaitu agar mereka

dapat memilih pekerjaan yang sesuai dengan kemangaraketerampilan yang

* Hermanto)Imu Usaha Tani, (Jakarta: Penebar Swadaya, 2004), Ed. X, h. 44.

® Mubyarto,Pengantar Ekonomi Pertanian Indonesia, (Bandung: Angkasa, 2001), h. 89.

® Tohir. A. K, Seuntai Pengetahuan mengenai Usaha Tani Indonesia, (Jakarta: Bina Aksara,
2000), h. 29.



dimilikinya. Islam tidak membatasi suatu pekerjasecara khusus kepada
seseorang kecuali demi pertimbangan kemaslahatapanakat. Islam juga tidak
menutup peluang kerja bagi seseorang, kecualipalkerjaan itu akan merusak
dirinya atau masyarakat secara fisik maupun mesgslab setiap pekerjaan yang
merusak itu diharamkan oleh Allah SWTFirman Allah swt dalam QS. Al-A'raf
ayat 56 yaitu:
D=4 &VIOTHa d ON*x BXOCOQONEHAD = <+ @0
o ®oddRNE €HORR O ¢0 oAV Qe OREH RO
SHOHO L * Fo - @6 P1€0 OHYNO 5§ 4 O>2ROCe0
ERN.F €2V CRQAO1ECOM@a I P HE
Artinya: Dan janganlah kamu membuat kerusakan di muka bumi, sesudah (Allah)
memperbaikinya dan Berdoalah kepada-Nya dengan rasa takut (tidak akan
diterima) dan harapan (akan dikabulkan). Sesungguhnya rahmat Allah Amat
dekat kepada orang-orang yang berbuat baik.?

Tujuan diwajibkannya bekerja nenurut Dr. Yusuf davy dalam
bukunya “Norma dan Etika Ekonomi Islam” mengatakhahwa Islam
mewajibkan bekerja itu adalah :

1. Mencukupi semua kebutuhan hidup.
2. Untuk kemaslahatan keluarga.
3. Untuk kemaslahatan masyarakat.

4. Hidup untuk kehidupan dan semua yang hidup.

5. Untuk memakmurkan bumi.

" Fachri Baits Salam dan Khaidir Saitingkai Ekonomi Dalam Prespektif Ajaran Islam,
(Pekanbaru: UNRI Press, 2004), h. 8.
8 Departemen Agama RA-Quran dan Terjemahnya, (Bandung: J-Art, 2005), h. 157.



Memakmurkan bumi adalah tujuan dari “Maqgashidusyr&h” yaitu
tujuan yang sangat ditekankan oleh ajaran Islairmdfi Allah dalam surat Huud
ayat 61 yaitu:

O RNECRO J2D20v@00 ROQ<OON HoOREROS0 X

o W8 AForde BI-OCOEIPRa I EXFQQCEO a0
0> B O€EREOIBXIN A0V wNO JIYHE HABw

QY IOT Do S RITQHE Y iilm Y X2 otm [0
4 -O0&;0%.° SHAEOEOL D $4 e €0
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Artinya: Dan kepada Tsamud (kami utus) saudara mereka shaleh. Shaleh berkata: "Hai
kaumku, sembahlah Allah, sekali-kali tidak ada bagimu Tuhan selain Dia. Dia telah
menciptakan kamu dari bumi (tanah) dan menjadikan kamu pemakmurnya[ 726], karena
itu mohonlah ampunan-Nya, kemudian bertobatlah kepada-Nya, Sesungguhnya Tuhanku
Amat dekat (rahmat-Nya) lagi memperkenankan (doa hamba-Nya).®

Pengembangan agribisnis petani kecil perlu tertusriuh kembangkan
dalam rangka meningkatkan kinerja system agribistiimasa mendatang.
Disamping itu, agar petani dapat lebih banyak nmeaik nilai tambah komoditas
yang mereka hasilkan untuk memiliki dan melakukendgi kegiatan bisnis
pertanian sehingga mereka memperoleh pendapataredajahteraan hidup yang
lebih layak®®

Tanaman hias merupakan tanaman yang mempunyaikeitaiiahan dan
daya tarik tertentu. Disamping itu juga memilikianiekonomis untuk keperluan

hiasan didalam dan diluar ruangan. Karena mengandun ekonomi, tanaman

° 1bid.
10 Akhsan Agribisnis Petani Kecil, (Jakarta: Rajawali Press, 2002), h. 6.



hias pun dapat diusahakan menjadi suatu bisnis yaggjanjikan keuntungan
yang besat’

Kecamatan Marpoyan Damai sebagai bagian dari Katgan&ekanbaru
telah berkembang dengan pesatnya seiring dengarajkam pembangunan.
Untuk mengatasi kebutuhan akan tanaman hias, dairetan Marpoyan Damai
ini telah banyak dibuka usaha tanaman hias. Dintangat usahanya saling
berdekatan antara satu dengan yang lainnya. Sehpeygaingan dalam menarik
konsumen yang datang ditentukan oleh pelayananlafuntanaman yang
beragam, serta strategi-strategi pemasaran terseyang digunakan oleh
pengusaha tanaman hias untuk menarik konsumen.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis berminaadkukdn penelitian
tentang tanaman hias dan mengangkatnya dalam bektigsi dengan judul:
“Persaingan dan Strategi Pemasaran Usaha Tanaman &8 di Kecamatan

Marpoyan Damai Pekanbaru Menurut Perspektif Ekonomilslam.”

1 Rahardi, Wahyuni dan Nurcahygribisnis Tanaman Hias, (Jakarta: Penebar Swadaya,
2001), h. 3.



B. Permasalahan
1. Batasan Masalah
Penulis membatasi penulisan ini hanya pada topik) yipermasalahkan
dari persoalan yang terkait dengan Persaingan ttate@ Pemasaran Usaha
Tanaman Hias Di Kecamatan Marpoyan Damai Pekankdenurut

Perspektif Ekonomi Islam.

2. Rumusan Masalah

Berdasarkan wuraian latar belakang masalah, makauliperdapat

memberikan rumusan masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana bentuk persaingan usaha tanaman hias edamétan
Marpoyan Damai Pekanbaru

2. Bagaimana strategi pemasaran usaha tanaman hiaKechmatan
Marpoyan Damai Pekanbaru.

3. Bagaimana tinjauan Ekonomi Islam tentang persaindan strategi

pemasaran.

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian yang penulis lakukatalah sebagai
berikut:
1. Untuk mengetahui persaingan usaha tanaman hiaschiriatan Marpoyan

Damai Pekanbaru.



2. Untuk mengetahui strategi pemasaran usaha tanamaasndh Kecamatan
Marpoyan Damai Pekanbaru.

3. Untuk mengetahui tinjauan Ekonomi Islam tentangs@i@gan dan strategi
pemasaran.

Sedangkan yang menjadi kegunaan dalam penelitiadahah:

1. Sebagai bahan kajian dan informasi bagi penelitrikbnya yang
berhubungan dengan masalah yang sama.

2. Diharapkan penelitian ini bermanfaat sebagai suggoanpemikiran dan
informasi serta bahan pertimbangan bagi pihak-pihg&ng ingin
mengembangkan agribisnis tanaman hias.

3. Sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelmnmaaEkonomi Islam

pada Fakultas Syariah dan llmu Hukum UIN Suska Riau

D. Metode Penelitian
1. Lokasi penelitian

Penelitian dilakukan di Kecamatan Marpoyan Damareka disana
banyak terdapat tanaman hias. Hal ini karena lokaisg ada di Kecamatan
Marpoyan Damai mempunyai potensi yang cukup batkkumembuka dan
mengembangkan usaha tanaman hias. Dimana dengamyaadakasi
berdasarkan pertimbangan dan kenyataan yang adaheaha tanaman hias
di Kecamatan Marpoyan Damai dilihat dari tahun keta semakin

berkembang.
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2. Subjek dan Objek
Sebagai subjek dalam penelitian ini adalah pem#i&ha tanaman hias di
Kecamatan Marpoyan Damai Pekanbaru. Sedangkan mangadi objeknya
adalah persaingan dan strategi pemasaran usalraaaraas di Kecamatan
Marpoyan Damai Pekanbaru.
3. Populasi dan Sample
Berdasarkan data yang diperoleh penulis, jumlatulasp pemilik usaha
tanaman hias di Kecamatan Marpoyan Damai adaladmgak 18 unit usaha
tanaman hias. Pengambilan sample dipilih berdasaldieasi dimana unit
usaha sample berada. Karena jumlah populasi usammgahl8 unit, maka
keseluruhannya dijadikan sample dengan menggunaleknik Total
Sampling.
4. Sumber Data
Secara garis besar sumber data dalam penelitiaolandua macam:
a. Data Primer
Yaitu data yang diperoleh langsung dari respondiemgan cara
memberi angket kepada pengusaha tanaman hias.
b. Data Sekunder
Yaitu data yang diperoleh dari hasil wawancara dengesponden
yang ada kaitannya dengan permasalahan. Selgingiudapat diperoleh
dari tulisan dan laporan dari berbagai sumber datara lain: Kantor

Kecamatan Marpoyan Damai dan Instansi yang terkait.
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5. Teknik dan Pengumpulan Data
a. Observasi
Yaitu mengadakan pengamatan langsung kelapangaruk unt
mendapatkan gambaran secara nyata tentang kegatgrditeliti.
b. Wawancara
Yaitu penelitian dengan cara tanya jawab dengaerbpb narasumber
menyangkut seputar yang diteliti.
a. Angket
Yaitu cara-cara yang dilakukan oleh peneliti gurendapatkan data
yang konkrit dari subjek yang diteliti agar penatitlebih falid.
6. Analisa Data
Metode yang penulis pakai dalam menganalisa datdalad Metode
Kualitatif, yaitu setelah data terkumpul data tbrgeliklasifikasikan kedalam
kategori-kategori atas dasar persamaan dan jetagelsebut, kemudian data
tersebut dihubungkan sehingga diperolen gambararg yatuh tentang
masalah yang diteliti.
7. Metode Penulisan
a. Deduktif
Yaitu dengan mengumpulkan data-data yang bersifatunu

selanjutnya diuraikan kepada hal-hal yang berkHasus.



b. Induktif
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Yaitu dengan mengumpulkan data-data yang bersifatisus

selanjutnya diuraikan kepada hal-hal yang beraifaim.

c. Deskriptif

Yaitu dengan menggambarkan secara tepat dan beasalah yang

dibahas sesuai dengan data-data yang diperolehudkam dianalisa

dengan menarik kesimpulan.

E. Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan para pembaca dalam memahami femehi, penulis

mengklasifikasikan penelitian ini dalam beberaph dan setiap bab terdiri dari

beberapa sub, yaitu sebagai berikut:

BAB

BAB

BAB

:Merupakan pendahuluan yang terdiri dari laeelakang
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tugran d

kegunaan penelitian, dan sistematika penelitian.

:Gambaran umum daerah penelitian yang mdiipetak

geografis, jumlah  penduduk, dan  penyebaran
perekonomian daerah serta keadaan sosial ekonomi

masyarakat.

:Tinjauan pustaka, pada bab ini akan dikeai tentang

analisa persaingan, pengertian pemasaran, konsegko

pemasaran, landasan hukum islam tentang pemasaran.
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BAB IV :Pembahasan yang menyimpulkan hasil pemelitidan
pembahasannya yaitu mengenai analisis pesaingdra usa
tanaman hias, strategi pemasaran usaha tanaman hias
tinjauan Ekonomi Islam tentang pemasaran usahantama
hias di Kecamatan Marpoyan Damai.

BAB V :Kesimpulan dan saran
Pada bab ini merupakan bab penutup dari penujiaag
berisikan kesimpulan dan saran dari pembahasan yang

telah penulis uraikan.



BAB 11

GAMBARAN UMUM DAERAH PENELITIAN

A. Kondisi Geografis Daerah Kecamatan Mar poyan Damai

Kelurahan Sidomulyo Timur terletak dalam Wilayah cHmatan
Marpoyan Damai. Kelurahan dan desa ini berada dalasrah Kotamadya
Tingkat Il Pekanbaru merupakan Kecamatan baru barkan pada
kebijaksanaan pengembangan atau pembaharuan bh#aasslayah Kotamadya
Pekanbaru dengan Keputusan Menteri atau Peratwaerihtah No. 19 Tahun
1987. keputusan tersebut telah diikuti dengan dugatitusan Pemerintah Daerah
Tingkat | Propinsi Riau No. 19 tanggal 9 Septemli®87. Daerah Kota
Pekanbaru diperluas dari 446,50Kterdiri dari 8 Kecamatan dan 45 Kelurahan /
Desa dari hasil pengukuran/pematokan dilapangam BN Tk | Riau maka
ditetapkan luas wilayah Kota Pekanbaru adalah 63g(#&.

Dengan  meningkatnya  kegiatan = pembangunan  menyaiabka
meningkatnya kegiatan penduduk disegala bidang ygagla akhirnya
meningkatnya pula tuntutan dan kebutuhan masyarteadtadap penyediaan
fasilitas dan utilitas perkotaan serta kebutuhamiga. Untuk lebih terciptanya
tertib pemerintahan dan pembinaan wilayah yang gukas, maka dibentuklah
Kecamatan baru dengan Perda Kota Pekanbaru Noh@nT2003 menjadi 12
Kecamatan dan Kelurahan baru dengan Perda KotanP&kaNo. 4 Tahun 2003

menjadi 58 Kelurahan. Sedangkan rincian luas masiaging Kelurahan

14
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(terutama yang baru dibentuk) masih dalam tahapgyleman, jadi luas
Kelurahan dalam publikasi ini masih angka sementara

Sesuai dengan topik pembahasan ini, memfokuskama phx$a dan
kelurahan yang terdapat di Kecamatan Marpoyan Daaaigambar desa serta
kelurahan tersebut dijelaskan berikut ini:

Kecamatan Marpoyan Damai yang merupakan salatKsstamatan yang
baru bagi realisasi pelaksanaan tentang perubabtam@dya Daerah Tingkat |l
Pekanbaru Kabupaten Kampar tanggal 21 Septembed ¥88g sekaligus
dirangkaikan dengan pelantikan camatnya pada wakiu Sesuai dengan
P.P.N0.35 Tahun 2003 Kecamatan Marpoyan Damairitedtdri 5 Kelurahan,
yaitu:

- Tangkerang tengah
Tangkerang Barat
Maharatu
Sidomulyo Timur
Wonorejo

Diwilayah Kecamatan Marpoyan damai keadaan tanatusiar dan
berawa-rawa sehingga sangat cocok untuk arealngantalan perkebunan serta
sentral industri batu bata dan sebagainya. Marp@emai terletak dikelurahan
Sidomulyo Timur dimana batas-batas wilayahnya:

- Sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Bulat Ray

Sebelah Selatan berbatasan dengan Kabupaten Kampar
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Sebelah Timur berbatasan dengan Kabupaten Kampar
Sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Tampan

Kecamatan Marpoyan Damai yang diperoleh dari r&Haf dan
pemekaran kota ini adalah akibat oleh pertumbuhandgpduk dan
berkembangnya fisik kota yang cukup pesat. Kecamistarpoyan Damai yang
memiliki daerah yang cukup luas telah dijadikanasas objek pengembangan
kegiatan pembangunan kota untuk berbagai sektdarpan, perkebunan dan
industri serta pemukiman yang telah dituangkan lemdaRencana Tata Kota
Daerah Kotamadya Pekanbaru sehingga akan membegsikapek yang cerah
bagi kemajuan kehidupan masyarakat didaerah Marpbganai.

Kelurahan Sidomulyo Timur adalah hasil pemekaraa kang merupaka
kelurahan yang dapat dikatakan masih baru. Didamiagpada awalnya jumlah
penduduk tergolong sedikit tetapi setelah berdainyeberapa pemukiman
penduduk semakin terlihat lonjakan penduduk, terlp&kda tahun 2004 jumlah

penduduk Kecamatan Marpoyan Damai sebanyak 11§y8&3

. Iklim dan Curah Hujan

Sebagai daerah tropis pada umumnya daerah KecaMataoyan Damai
memiliki dua iklim yaitu: musim kemarau yang teijgéda bulan Juni-Agustus
dan musim hujan pada bulan September-Februari.nClougan berkisar antara
2000-3000 mm per tahun dengan suhu udara maksiretkisar antara 33°7TC —

34,7 C dan suhu minimum berkisar antara 20- 22,4 C.
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C. Penduduk dan Beberapa Aspeknya
1. Penduduk dan Perkembangannya

Penduduk dan perkembangannya pada suatu daerahvalkt ke
waktu dapat disebabkan oleh dua faktor yaitu ked@hatau terjadinya suatu
proses penurunan tingkat kematian yang tidak diddeh perbedaan diantara
tingkat kelahiran dan tingkat kematian. Faktor ladalah migrasi yaitu:
perpindahan penduduk dari suatu negara ke negaratéas daerah. Demikian
juga halnya dengan daerah Kecamatan Marpoyan Daerkiembangan
penduduknya juga tidak lepas dari faktor kelahdan migrasi.

Perkembangan penduduk di Kecamatan Marpoyan Damhhiat pada
tabel berikut ini:

TABEL |

Per kembangan Jumlah Penduduk di Kecamatan
M ar poyan Damai Tahun 2008-2010

TAHUN | JUMLAH PENDUDUK | PERTAMBAHAN PENDUDUK
JIWA) (JIWA)
2008 118,125 0
2009 118,854 0,729
2010 120,119 1,994

Sumber: Kantor BPS Kotamadya Pekanbaru

Dari tabel diatas memperlihatkan bahwa pendudulkkKeltamatan
marpoyan Damai dari tahun ke tahun mengalami p&atag. Pertumbuhan
penduduk yang cukup besar terjadi pada tahun 2@h@né pertumbuhan

penduduknya 1,994 dengan jumlah penduduk 120,%/E9 ji



18

2. Tingkat Kepadatan penduduk

Penduduk Kecamatan Marpoyan Damai penyebarannyal ata
kepadatan penduduknya cukup merata. Hal ini metamadaerah tersebut
perkembangan pembangunannya juga merata. Apalegnhkénnya menjadi
lebih baik akibat dari meratanya penyebaran peridudatuk lebih jelasnya
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

TABEL Il

Luas, Jumlah Penduduk dan Kepadatan Penduduk di Kecamatan
M ar poyan Damai Tahun 2010

JUMLAH
KELURAHAN I(_Il<Jr,:ZS) PENDUDUK K.EIiAPD(ﬁ;é)N
(JIWA)
1.Tangkerang
Tengah 56 32,596 0,582
2.Tangkerang Barat 5,35 19,728 3,688
3.Maharatu 11,26 29,76 2,642
4.Sidomulyo Timur 7,19 21,234 2,953
5.Wonorejo 14,265 16,801 1,178
JUMLAH 29,79 120,119 4,032

Sumber: Kantor Camat Marpoyan Damai
Berdasarkan pada tabel diatas dapat disimpulkawddt®ecamatan
Marpoyan Damai mempunyai luas 29,79 Kmengan jumlah penduduk
keseluruhan sebesar 120,119 jiwa dengan tingkahadegpn sebesar 4,032
Km? menunjukkan bahwa penyebaran penduduk dikecamatasukup

merata.
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3. Struktur Umur Penduduk
Struktur umur penduduk dapat dikaitkan dengan legjarkerjaan dan
beban tanggungan hidup usia produktif. Selanjutoyduk mengetahui
struktur umur penduduk Kecamatan Marpoyan Damaatddiihat pada tabel
berikut ini:
TABEL I11

Jumlah Penduduk Menurut Kelompok Umur Di
Kecamatan M ar poyan Damai Tahun 2010

NO KELOMPOK JUMLAH JIWA PERSENTASE (%)
UMUR
1 0 - 4 Tahun 6,911 5,75
2 5-12 Tahun 26,169 21,79
3 13 - 18 Tahun 37,722 31,4
4 19 - 24 Tahun 16,801 13,99
5 24 + 32,596 27,13
JUMLAH 120,119 100

Sumber: Kantor Camat Marpoyan Damai

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa kelompok uu+ 4 tahun
berjumlah 6,911 jiwa atau sebesar 5,75 %, selaygusecara berturut-turut
kelompok umur 5 — 12 tahun berjumlah 26,168 ptau sebesar 21,79 %,
kelompok umur 13 — 18 tahun berjumlah 37,722 jiwauasebesar 31,4 %,
kelompok umur 19 — 24 tahun berjumlah 16,801 jisauasebesar 13,99 %,
dan untuk kelompok umur 24 + berjumlah 32,596 jateu sebesar 27,13 %.

Pada tabel diatas dapat dikaji beberapa aspek mengenduduk
Kecamatan Marpoyan Damai. Dari 120,119 jiwa penBudiecamatan

Marpoyan Damai, maka yang tergolong usia prodwddi&lah usia 13 — 18
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tahun yaitu sebesar 37,722 jiwa yang merupakani persesar penduduk
Kecamatan Marpoyan Damai, sedangkan tergolong plemdwsia muda
yaitu: yang berumur 24 tahun keatas disebut depgaduduk non produktif
dimana memenuhi kebutuhannya menjadi tanggung jawalmmpok

produktif.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa proporsuruiyang
terbesar adalah pada usia produktif, hal ini samgahguntungkan sekali
karena dengan banyaknya jumlah penduduk yang beeta usia produktif
akan dapat meningkatkan hasil produksi setidakymtdmengatasi masalah

tenaga kerja untuk mengelola sektor pertanian.

. Tingkat Pendidikan Penduduk

Tingkat pendidikan penduduk di Kecamatan MarpoyamBi sudah
dapat dikatakan maju. Hal ini terlihat pada pendudilkecamatan Marpoyan
Damai yang tamat SLTA sederajat berjumlah 37,5Eh@rdan yang telah
tamat perguruan tinggi terutama Diploma I/l beram 5,709 orang.
Akademi / Strata | berjumlah 4,979 orang. UntukiHejelas dpat kita lihat

pada tabel berikut ini:
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TABEL 1V
Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan di
Kecamatan M ar poyan Damai Tahun 2010

JUMLAH PERSENTASE
NO TINGKAT PENDIDIKAN (JIWA) (%)

1 | Tidak / Belum Sekolah 18,634 15,51
2 | Tidak Tamat SD 12,901 10,74
3 | Tamat SD / Sederajat 18,938 15,77
4 | SLTP / sederajat 20,964 17,45
5 | SLTA/ Sederajat 37,512 31,22
6 | Diploma I/l 5,709 4,75
7 | Akademi / Strata | 4,979 4,15
8 | Strata ll 451 0,39
9 | Strata lll 31 0,02

JUMLAH 120,119 100

Sumber: Kantor Camat Marpoyan Damai

Tabel diatas memperlihatkan bahwa tahun 2010 tatdaenduduk

yang belum sekolah 18,634 orang atau 15,51 %, tidalat sekolah dasar

atau sederajat sebanyak 12,901 orang atau 10,4kffydian tamatan SD

atau sederajat sebesar 18,938 orang atau 15,77a®@tan SLTP atau

sederajat sebesar 20,964 atau 117,45%, dan tai8hliagh sebanyak 37,512

orang atau 31,22 %, sedangkan tamat Diploma lbidsgak 5,709 orang atau

4,75 %, dan tamatan Akademi / Strata | sebanyak?4¢g@ang atau 4,15 %,

tamatan Strata Il sebanyak 451 orang atau 0,39 &hb,tamatan Strata Il

sebanyak 31 orang atau 0,02 %. Selanjutnya mengeasarana pendidikan

di Kecamatan marpoyan Damai sudah cukup memadai.
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5. Mata Pencaharian Penduduk

Penduduk disamping merupakan objek juga sebagaijeksub
pembangunan, untuk itu perlu diketahui segala asgelg menyangkut
tentang penduduk, apabila ingin mengetahui persqaasoalan ekonomi
yang berkaitan dengan kependudukan.

Dalam menunjukkan aktivitas produksi dan kegiatakonemi,
pendidikan memang peranan yang penting dimana g@i&adi tersebut
menjadi unsur yang dapat menyediakan tenaga k&kih, manajemen dan
tenaga usahawan yang diperlukan sebagai subjeltkagekonomi sehingga
pembangunan dibidang ekonoomi dapat berjalan deagaatr.

Pola usaha dan kegiatan ekonomi penduduk di Keeamdarpoyan
Damai tidak sama. Mata pencaharian sebagian besaluguk berdasarkan
daftar monografi Kecamatan Marpoyan Damai masyarglamng bekerja
berjumlah 54,379 orang atau 45,28 %, sedangkan lyalugn / tidak bekerja
berjumlah 19,434 orang atau 16,18%, yang bersekb&jumlah 16,919
orang atau 14,08 %, dan lain-lain 29,387 orang a&®kd7 %. untuk lebih

jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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TABEL V
Penduduk Menurut Status pekerjaan di Kecamatan
M ar poyan Damai Tahun 2010

JUMLAH PERSENTASE
NO STATUS PEKERJA (JIWA) (%)
1 | Bekerja 54,379 45,28
2 | Belum/ Tidak Bekerja 19,434 16,18
3 | Sekolah 16,919 14,08
4 | Lain-lain 29,387 24,47
JUMLAH 120,119 100

Sumber: Kantor Camat Marpoyan Damai

D. Keadaan Umum Usaha Agribisnis Tanaman Hias di Kecamatan Mar poyan

Damai

Usaha tanaman hias merupakan cabang usaha yangt qaogpektif
untuk diusahakan di Kecamatan Marpoyan Damai, iapatl dilihat dari
banyaknya usaha tanaman hias yang telah berdiradlan didirikan ditempat-
tempat yang dianggap dapat menarik konsumen lemigak

Di Kecamatan Marpoyan Damai usaha tanaman hiasiveel®@anyak
berlokasi disepanjang jalan Arifin Ahmad, yaitujoerlah 18 unit usaha tanaman
hais. Hal ini didasari karena disekitar lokasi wsdlanyak terdapat bangunan-
bangunan baru, baik itu bangunan perkantoran, tdeman kota serta rumah
pemukiman yang semuanya itu merupakan tempat yapgtdlijadikan taman
yang mengguanakan tanaman hias sebagai elemenmytama

Usaha tanaman hias di Kecamatan Marpoyan Damaipakan usaha

distributor yang mengusahakan tanaman hias yangi diidaerah lain dalam
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bentuk setengah jadi, kemudian dipelihara laluadliggmbali dengan mengamabil
keuntungan dari penjualan tersebut. Adapun jemanten hias yang ditawarkan
adalah tanaman hias yang dapat hidup dan berkemissrta dapat
memperlihatkan keindahan sesuai dengan iklim yalagdakecamatan Marpoyan
Damai Kotamadya Pekanbaru.

Jenis tanaman hias tersebut pada umumnya tidakirogah dengan kata
lain tanaman hias tersebut memperlihatkan keinddhdrbentuk tajuknya, warna
daunnya dan bentuk batangnya. Namun tanaman issbtg ada juga yang
berbunga tetapi jenisnya sedikit dan hanya merup@kas tanaman yang dapat

mengeluarkan bunga pada iklim tropis.
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TINJAUAN UMUM TENTANG PERSAINGAN PEMASARAN

A. PERSAINGAN SECARA UMUM

Persaingan sempurna merupakan struktur pasar yding deal, karena
dianggap system pasar ini adalah struktur pasag yakan menjamin
terwujudnya kegiatan memproduksi barang dan jasey yanggi (optimal)
efisiensinya. Pasar persaingan sempurna dapatrdgiledin sebagai struktur
pasar atau industri di mana terdapat banyak penjaalpembeli dan setiap
penjual atau pun pembeli tidak dapat mempengasu&an di pasat.Untuk
membuat peta persaingan atau melakukan analisiaingesdiperlukan
langkah-langkah yang tepat. Langkah-langkah inupditakukan agar analisis

pesaing tepat sasaran.

1. ldentifikasi Pesaing
Langkah pertama adalah identifikasi pesaing. Lahgka perlu
dilakuakan agar kita mengetahui secara utuh kongesaing Kkita.
Dengagn demikian memudahkan kita untuk menetapkangkhh
selanjutnya. Identifikasi pesaing meliputi:
a. Jenis Produk yang ditawarkan

b. Melihat besarnya pasar yang dikuasaatket shargpesaing

1 sadono SukirnoRengantar Teori Mikroekonom(Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada,
2004), h. 229.

25
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c. Mengestimasi besarnyaarket share

d. Identifikasi keunggulan?

2. Menentukan Sasaran Pesaing
Setelah kita mengetahui pesaing terdekat dan pmesaimnya,
berikutmarket shareyang telah dikuasai, maka kita perlu tahu aparaasa
dari pesaing dan siapa yang menjadi target me@éanjutnya, sasaran
mereka bisa saja memperbesarket shareatau bisa juga meningkatkan
mutu produk atau mungkin juga bertujuan untuk mémat atau

menghambat pesaing lainnya.

3. ldentifikas Strategi Pesaing

Setiap pesaing sudah pasti memiliki strategi telisenuntuk
mematikan lawannya. Semakin ketat persaingan, reekaakin canggih
strategi yang dijalankan. Bukan tidak mungkin getstrategi yang
dijalankan memiliki kemiripan. Oleh karena itu, peshaan harus pandai
memulai dan kapan harus berhenti.

Berbagai strategi dapat dijalankan oleh pesaingarGde umum
stategi-strategi tersebut adalah:
- Strategi menyerang pesaing yang lemah lebih dulu.
- Atau langsung menyerang lawan yang kuat, penyerarsgcara

gerilya terhadap kelemahan yang dimiliki pesaing.

12 Kasmir,op.cit.,h. 232-233
3 bid.



27

- Stategi gerilya ini dilakukan menunggu pesaing &ng
- Kemudian strategi juga dapat dilakukan dengan lbarhan terhadap
setiap serangan yang dilakukan pesaing atau dapat dilakukan

dengan cara mengimbangi serangan yang dilakukainge$

4. Strategi M enghadapi Pesaing
Strategi menghadapi pesaing sering disebut strategnghadapi
lawan dengan memasang strategi yang kompetitiate}jfr kompetitif
dilakukan dengan melihat di posisi mana kita beraskbelum kita
melakukan penyerangan. Posisi ini juga akan mekantmodel serangan
yang akan kita lakukan.
Dalam prakteknya strategi kompetitif dapat dilakukmtuk posisi-
posisi sebagai berikut:
a. Stategi Pemimpin Pasar
Merupakan pemimpin pasar dalam berbagai hal seperti
menciptakan poduk baru, memberikan promosi, meitkgik kualitas
produk yang sudah ada, dan hal-hal lain yang sebdilakukan oleh
pesaing. Kegiatan pemimpin pasar ini selalu diikoieh pesaing

terutama pesaing terdekat.

“Ibid.
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b. Strategi Penantang Pasar

Merupakan penantang pasar, artinya merupakan @At
pemimpin pasar. Bukan tidak mungkin posisi pasargydipegang
oleh pemimpin pasar akan segera diambil alih olemaptang pasar.
Dalam melakukan strateginya penantang pasar jugagseendahului
pemimpin pasar, misalnya dalam hal peluncuran prodbaru,
penurunan harga, atau pemberian promosi besardmesdiujuan
utama yang dijalankan oleh penantang pasar adakahingkatkan

market share

c. Stategi Pengikut Pasanérket followey
Merupakan pesaing yang hanya mengikuti kegiatarirppm dan
penantang pasar. Artinya, setiap gerakan yang uktak pemimpin
dan penantang pasar selalu diikuti pengikut paSaandainya mau
melakukan penyerangan, maka paling-paling yangratge adalah

relung pasar.

d. Strategi Relung Pasar
Merupakan pemain yang bermain adalah lingkungang yan
tersendiri tanpa dipengaruhi oleh pesaing lain®asisi ini memiliki
celah tersendiri dalam pasar. Terkadang posisi tiok pernah

dipedulikan oleh pemimpin pasar atau penantang paspian uatama
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yang dijalankan oleh relung pasar adalah dapatphtdws dengan

pertumbuhan sedarlg.

Para pengusaha seharusnya terus-menerus membardipgiduk,
harga, saluran distribusi dan promosi mereka deggag dilakukan oleh
para pesaing dekatnya. Dengan cara ini, pengusapat g¢ecara jelas
melihat bidang-bidang keunggulan dan kelemahan abwys yang
potensial. Pengusaha dapat melancarkan serangan lglim mengena
terhadap pesaingnya selain juga menyiapkan langkatahanan yang
lebih kuat terhadap serangan lawan.

Henderson mengajukan tiga aturan untuk mengha@spimg:

a. Pastikanlah bahwa lawan anda benar-benar menyagaryang dapat
diperolehnya jika ia mau bekerja sama dan apa tkibgika tidak

b. Hindarilah setiap tindakan yang akan membangkitiarosi pesaing
anda, karena sangatlah penting untuk membuatnyeetieku secara
logis dan wajar.

c. Yakinkanlah pesaing anda bahwa anda secara embdienaang
demi posisi anda dan yakin sepenuhnya bahwa itefadeajar’

Pesaing suatu usaha meliputi mereka yang berusahauaskan
pelanggan dan kebutuhan pelanggan yang sama daryediaan

penawaran Yyang serupa kepada pelanggan itu. Tet@pgusaha juga

2 Ipid.

'8 philip Kotler, Marketing Management, terj. Manajemen Pemasafaakarta:
Erlangga, 2008), Ed. VI, Jilid I, h. 310.

7 bid.
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harus menaruh perhatian kepada pesaing latennyg yaungkin
menawarkan cara baru atau cara lain guna memuasfariuhan yang
sama. Pengusaha harus berusaha mengidentifikaspgesaingnya dengan
menggunakan baik analisis industri maupun pasanget@hui kekuatan
dan kelemahan pesaing akan memungkinkan pengusaitak u
mempertajam strateginya sendiri guna memanfaatk&eterbatasan
pesaing sambil menghindari kemungkinan benturanaxan pesaing
dirasakan kuat.

Adapun kebaikan dari persaingan yaitu:
a. Memaksimumkan efisiensi
b. Kebebasan bertindak dan memilih.

Beberapa kritik terhadap persaingan yaitu:
a. Tidak mendorong inovasi
b. Adakalanya menimbulkan biaya social
c. Membatasi pilihan konsumen
d. Biaya produksi lebih tinggi

e. Distribusi pendapatan tidak selalu merata.

B. PEMASARAN SECARA UMUM
1. Pengertian Pemasaran
Apabila masyarakat berbicara mengenai pemasarammuoga
yang dimaksudkan adalah permintaan atau pembeliam karga..

Sedangkan apabila seorang tenaga penjualan ataajemgsenjualan
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berbicara mengenai pemasaran, sebenarnya yangardikan adalah
penjualan. Bagi seorang manajer Toserba, pemadadikannya sebagai
kegiatan pengecerarrefailing) atau penjajakanmnierchandisiny Dari
uraian diatas terlihat bahwa istilah pemasaran vyatilgicarakan
sebenarnya penafsirannya terbatas hanya pada agianldari kegiatan
pemasaran yang menyeluruh. Pada dasarnya pembat@das berada
dalam lingkup kegiatan atau aktivitas yang berkadangan usaha untuk
menyerahkan barang atau jasa yang dihasilkannyaguedu tingkat harga
yang dapat memberikan keuntungan padafya.

Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini aerpla dari
definisi American Marketing Associationl960, yang menyatakan
pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatanaugahg berkaitan
dengan mengalirnya barang dan jasa dari produsenkdkesumen.
Disamping itu penafsiran ini terdapat pula pandangang lebih luas,
yang menyatakan pemasaran merupakan proses kegatgmmulai jauh
sebelum barang-barang atau bahan-bahan masuk gate@s produksi.
Dalam hal ini banyak keputusan pemasaran yang hdilmsat jauh
sebelum produk itu dihasilkan, seperti keputusamgeeai produk yang
dibuat, pasarnya, harga dan promositiya.

Philip kotler mendefinisikan pengertian pemasardalah: “Suatu

proses sosial dan manajerial dengan mana individo Kelompok

18 Sofjan AssauriPemasaran, Dasar, Konsep dan Stratédiakarta: PT. RajaGrafindo
Persada, 1996), Cet. Ke-5, h. 2
19 bid.
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memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkargate cara
menciptakan serta mempertukarkan produk dan refagdn pihak lain”.
Dari pengertian tersebut dapat diuraikan bahwa paraa
merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan hkaimgpara
nasabahnya terhadap produk atau jasa. Untuk méngét@butuhan dan
keinginan konsumen, maka setiap perusahaan perlakakan riset
pemasaran. Karena dengan melakukan riset pemadapat diketahui
keinginan dan kebutuhan konsumen yang sebenétnya.
William J. Stanton mendefinisikan pemasaran dalan{d@a)
pengertian dasar yaitu:
a. Dalam arti kemasyarakatan
Pemasaran adalah setiap kegiatan tukar menukarbgtiguan

untuk memuaskan keinginan manusia. Dalam kontekgita perlu

melihat dalam wawasan yang lebih luas, yaitu:

1) Siapa yang digolongkan sebagai pemasar

2) Apa yang dipasarkan

3) Siapa target atau sasaran pasar
b. Dalam arti bisnis

Pemasaran adalah sebuah system dari kegiatan bjang
dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mengsikan dan

mendistribusikan jasa serta barang-barang pemirgiken pasaf’

20 Kasmir,op.cit.,h. 61
% Marius P. AngipuraDasar-Dasar Pemasarai)akarta: PT. RajaGrafindo Persada,
2002), Ed. Rev, Cet. Ke-2, h. 3.



33

Menurut Kotler (1980) ada 5 (lima) faktor yang mebgbkan

mengapa pemasaran itu penting, yaitu:

a. Jumlah produk yang dijual menurun

b. Pertumbuhan penampilan perusahaan juga menurun
c. Terjadinya perubahan yang diinginkan konsumen

d. Kompetisi yang semakin tajam

e. Terlalu besarnya pengeluaran untuk penju&tan.

Sedangkan menurut Arandt, pemasaran adalah suzgaspsosial
yang mengandung perencanaan dan pelaksanaan kegiattukaran
dengan tujuan untuk memenuhi kehendak pengguna.

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manaj@naha
individu-individu dan kelompok yang memperoleh apang mereka
inginkan dengan cara menciptakan serta mempertakgtoduk dan nilai
dengan pihak lain.

Sedangkan pengertian pemasaran dalam perspektih labalah
sebuah disiplin strategis yang mengarahkan prosesgiaan, penawaran,
dan perubaharvalues dari satu inisiator kepadstokeholdernyayang
dalam keseluruhan prosesnya tidak bertentanganai$eengan akad dan

prinsip-prinsip muammalah dalam Islam.

22 SoekartawiAgribisnis, Teori dan Aplikasinyéjakarta: PT. RajaGrafindo Persada,
2005), Ed. 1, Cet. Ke-8, h. 112.
23 7ainal Abidin Mohd Pengurusan PemasarafKuala Lumpur: Dewan Bahasa, 1992).
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2. Konsep-Konsep Pemasaran
Perkembangan pendekatan dalam manajemen pemadaratasi
oleh konsep, yang merupakan dasar dari pimpinamispkaan atau
organisasi lainnya dalam menjalankan kebijakan stesttegi pemasaran
yang akan dilakukannya. Hal ini karena manajemenasaran merupakan
usaha-usaha yang dilakukan untuk mencapai hasg géanginkan pada

pasar yang dituju (sasaran).

Konsep pemasaran merupakan orientasi manajemen yang

menekankan bahwa kunci pencapaian tujuan organisadiri dari
kemampuan perusahaan atau organisasi menentukamukab dan
keinginan pasar yang dituju (sasaran) dan kemampeamsahaan atau
organisasi tersebut memenuhinya dengan kepuasgrdjyiaginkan secara
lebih efektif dan efisien dari para saingan. Konsppmasaran
menunjukkan ciri dan seni dari kegiatan pemasaeag \akan dilakukan
dengan mencari apa yang diinginkan konsumen danusalea
memenuhinya serta membuat apa yang dapat dijuddulean menjual apa
yang dapat dibuat.

Saat ini terdapat 5 (lima) konsep dalam pemasaraaré masing-
masing konsep saling bersaing satu sama lainny@pSensep dijadikan
landasan pemasaran oleh masing-masing perusahaan menjalankan
kegiatan pemasarannya.

Adapun konsep-konsep yang dimaksud adalah sebagkit

4 Sofjan Assauriop.cit.,h. 73.
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a. Konsep Produksi
Konsep produksi adalah suatu orientasi manajemeng ya
menganggap bahwa konsumen akan menyenangi proddiipyang
telah tersedia dan dapat dibeli. Oleh karena gagwtama manajemen
adalah mengadakan perbaikan dalam produksi dambdistsehingga
lebih efisien, yang secara implisit terkandung olagndangan konsep
produksi ini adalah:
1) Konsumen terutama berminat terhadap produk-produrig ytelah
tersedia dan dengan harga yang rendah atau murah.
2) Konsumen mengetahui harga dan merek saingan.
3) Konsumen tidak melihat atau menekankan pentingmyaamgan
non harga didalam kelas produk.
4) Tugas organisasi adalah untuk menjaga perbaikasieesi
produksi dan distribusi dan menekan biaya sebagagikmenarik

dan mempertahankan atau membina langg&han.

b. Konsep Produk
Konsep produk merupakan orientasi manajemen yang
menganggap konsumen akan lebih tertarik pada prphduk yang
ditawarkan dengan mutu yang terbaik pada tingkagehtertentu. Oleh

karena itu, organisasi atau perusahaan haruslabsdiex untuk

% Ibid.
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melakukan perbaikan mutu produk yang dihasilkaniang secara

implicit terkandung dalam pandangan konsep produédalah:

1) Konsumen membeli produk tidaklah hanya untuk sekeda
memenuhi kebutuhannya saja.

2) Konsumen terutama selalu menekankan mutu produthgpan
utama pada mutu produk).

3) Konsumen mengetahui mutu dan penampilan yang meakbad
dari merek-merek yang bersaing.

4) Konsumen memilih diantara merek yang bersaing @éaar mutu
yang terbaik yang dapat dicapai dari uang atau glang mereka
korbankan atau keluarkan.

5) Tugas organisasi adalah untuk selalu melakukanapgenh mutu
produk sebagai kunci guna menarik dan mempertahaakau

membina langganaf.

c. Konsep Penjualan
Konsep penjualan adalah suatu orientasi manajenaamy y
menganggap konsumen akan melakukan atau tidak ukalak
pembelian produk-produk organisasi atau perusabaasarkan atas
pertimbangan usaha-usaha nyata yang dilakukan umiekggugah
atau mendorong minat akan produk tersebut. Jady yhtekankan

dalam konsep ini adalah asumsi bahwa konsumen sakai tidak

%% |bid.
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akan membeli dalam jumlah yang cukup terhadap prddecuali

apabila perusahaan tersebut berusaha semaksimaykimuontuk

merangsang mereka tehadap produk yang ditawarkamg gecara
implicit terkandung dalam pandangan konsep peajuiaii adalah:

1) Konsumen mempunyai kecenderungan normal untuk tidak
melakukan pembelian produk yang tidak penting.

2) Konsumen dapat didorong atau dirangsang untuk mieratéh
banyak melalui berbagai peralatan atau usaha-usgdray
mendorong pembelian

3) Tugas organisasi adalah untuk mengorganisasi bagamy
berorientasi pada penjualan sebagai kunci untukanierdan

mempertahankan atau membina langg&ian.

d. Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran merupakan orientasi menajemen yang
menekankan bahwa kunci pencapaian tujuan organisediri dari
kemampuan perusahaan atau organisasi menentukamukab dan
keinginan pasar yang dituju, dan kemampuan unteknemuhinya
dengan kepuasan yang diinginkan secara lebih efiiti efisien dari
para saingan. Ada tiga landasan yang penting deisdp pemasaran,

yaitu:

" Ibid.
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1) Konsumen dapat dikelompokkan kedalam segment pyesag
berbeda tergantung dari kebutuhan dan keinginannya.

2) Konsumen dalam suatu segment pasar tertentu lebityenangi
atau tertarik pada apa yang ditawarkan perusaf@anorganisasi
yang dapat langsung memenuhi kepuasan dan keinggniamtu
dari mereka.

3) Tugas organisasi adalah untuk meneliti dan menpékar yang
dituju dan berusaha mengembangkan usaha-usaha gramadan
program-program pemasaran sebagai kunci untuk meian

mempertahankan atau membina langgafian.

e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan
Konsep pemasaran kemasyarakat adalah suatu orientas

menajemen yang menekankan bahwa tugas utama pasmsaltau
organisasi adalah menentukan kebutuhan, keingaem kepentingan
dari pasar yang dituju dan mengusahakan agar perasaatau
organisasi tersebut dapat menyerahkan kepuasan gamginkan
secara lebih efektif dan efisien dari para sainganrdalam
meningkatkan dan melindungi kepentingan konsumenmuasyarakat.
Landasan utama konsep ini adalah;

1) Keinginan konsumen tidak selalu sejalan dengan rkemmn

jangka panjangnya dan kepentingan masa depan rakayar

8 Ibid.
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2) Konsumen akan lebih menyenangi perusahaan atanisagayang
menunjukkan minat untuk memenuhi keinginan konsymen
kepentingan jangka panjang konsumen tersebut dasyarekat
umumnya.

3) Tugas masyarakat adalah melayani pasar yang dignpgan cara
menghasilkan tidak hanya apa yang memuaskan keimggtapi
juga bermanfaat bagi perseorangan dan masyarakanh gangka
panjang sebagai cara untuk menarik dan mempertahaatau

membina langganaf.

3. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah pernyataan pokok ted&ngak yang
diharapkan akan dicapai dalam hal permintaan padargarget tertentu.
Pendekatan terinci untuk menerapkan strategi-girateditentukan lewat
program-program pemasaran yang spesifik. Sepestiram periklanan,
program promosi penjualan, program pengembangardukyo serta
program penjualan dan distribusi.

Untuk mengetahui strategi pemasaran mana yang héxatia
organisasi pertama-tama harus mengetahui apakebiguhan yang ingin

dipengaruhinya. Berikut ini beberapa strategi pemaas yaitu™®

29 i
Ibid.
%0 Joseph P. Guiltinan dan Gordon W. PMdrketing Manajemen, Strategis and
Programs, terj. Strategi dan Program Manajemen Psanan(Jakarta: Erlangga, 2007), Ed. II, h.
157-184.
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a. Strategi Kebutuhan Primer

Strategi kebutuhan primer dirancang terutama umtekaikkan
tingkat permintaan akan bentuk atau kelas produkbidkan pemakai
yang sekarang dan dari pemakai yang sekarang. IRpydduk pada
tahap introduksi dalam siklus hidup bentuk prodyéing tidak atau
hanya mempunyai sedikit pesaing saja) serta prpdodtuk dengan
bagian pasar yang besar kemungkinan akan mendapatkafaat dari
strategi yang dirancang untuk meningkatkan jumlamakai bentuk
produk. Demikian pula, perusahaan yang berusahak untenaikkan
tingkat penjualan kepada pembeli bentuk produk yardph ada juga
menerapkan strategi kebutuhan primer. Karenanyaa aflia
pendekatan strategis yang mendasar untuk merandsamguhan
primer: meningkatkan jumlah pemakai dan menaikkamgkat

pembeliart’

b. Strategi Kebutuhan Selektif
Strategi kebutuhan selektif dirancang untuk memgkriposisi
persaingan suatu produk, jasa atau bisnis. Fokser dkari strategi ini
adalah pada bagian pasar, karena perolehan pengiarapkan akan
datang dengan mengorbankan bentuk produk atau kaladuk
pesaing. Strategi kebutuhan selektif dapat dicamngan

mempertahankan pelanggan lama atau dengan menpeiagggan

*Ibid.
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baru. Khususnya jika penjualan industri tumbuh @angmbat, namun
berdekatan dengan potensi pasar, manajer yang inmgmbina
penjualan hanya dapat melakukannya dengan merehlariggan dari
pesaing. Tetapi, bila tingkat pertumbuhan industrygi, penjualan
dan bagian pasar juga dapat ditingkatkan dengafanmen pelanggan-
pelanggan yang mempunyai kemampuan dan kesediaabetidetapi

baru saja memasuki pasar.

c. Strategi Mempertahankan Konsumen
Ada beberapa bentuk strategi mempertahankan komsume
yaitu:

1) Memelihara kepuasan pelanggan terhadap prestadilprDalam
hal produk-produk konsumen, manajer biasanya beausa
memelihara citra mutu yang konsisten. Program-mogseperti
menetapkan harga tinggi, menjual lewat pengeceg yaercitra
mutu, serta meningkatkan mutu produk dapat mempehgeitra
mutu produk. Kepuasan akan prestasi produk jugaatdap
ditingkatkan jika perusahaan memberikan informgesi @elayanan
tambahan yang akan membantu kearah penggunaarksedara
tepat dan efektif.

2) Menyederhanakan proses pembelian para pembeli. mDala

pemasaran industri, penyederhanaan dapat dilakud@mgan

*2bid.
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program-program seperti proteksi jangka panjanghatdap

kenaikan harga atau bantuan manajemen persediaang Xali

program ini begitu diminati pembeli sehingga merekkan

mengikat diri mereka sendiri untuk menggunakan hasgtu

pembekalsebagai sumber tunggal persediaan merelanase
periode tertentu.

3) Mengurangi daya tarik atau peluang untuk beralihpksaing.
Penggunaan banyak merek juga dapat mempunyai dampak
mengurangi jumlah ruangan rak yang tersedia bagaipg, jika
perusahaan dapat memperoleh kerjasama distribuedamd
menjualkan seluruh lini produknya atau dalam meiay&oh

ruangan penjualan yang besar bagi produRiya.

d. Strategi Menjaring Pelanggan
Perusahaan tidak dapat menjaring pelanggan pesatsug
pelanggan baru kecuali jika perusahaan tersebusakan oleh
pembeli sebagai lebih efektif dalam memenuhi kefartiupalanggan.
Proses pemilihan berpusat pada penilaian pembeligemai merek
atau pembekal yang paling baik menawarkan atrileaeptu. Selain
itu, telah ditunjukkan pula bahwa atribut peneb@arbeda dari satu

pelanggan kepelanggan lain dan bahwa segmentasdasar atribut

* Ibid.
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atau manfaat berguna untuk membuat keputusan rgacgmoduk dan
komunikasi.

Karena pemilihan sebagian besar didasarkan atagndim
dimensi ini, maka strategi menjaring pelanggan paasarnya akan
didasarkan pada bagaimana produk akan ditempat@mdpasar.
Artinya posisi produk menggambarkan bagaimana podirfasa
mempunyai atribut penentu yang diinginkan tiap-tig@gmen

dibandingkan dengan pesaitfg.

C. Dalil-Dalil Pemasaran Syariah

Pemasaran adalah bagian dari aktivitas atau kegjatd beli. Pada
dasarnya Islam sangat menghargai mekanisme dalandagamgan.
Penghargaan tersebut berangkat dari ketentuan 8\, bahwa perniagaan
harus dilakukan secara baik dan dengan rasa suka Saka mutual
goodwill sebagaimana yang dinyatakan dalam Al-Quran AlIBWT
berfirman?

QS. Annisa ayat 29:
oo BIURZIL IO oG LA Lo de o BHORTROEO
¢ OZ0%0¢<= 2275 wOe0NE0l BXMUODHOE-(¢
&MAAE & § 0O PeROD PO L20eZM e o M=
22 gu) JEAECQOHE FEvi40+x 6K COOOONE
A Forde OORO G L2289 0>HALO BK-MUDHET D0 e

EX AP o TOOYOC0O ALAERN= ¢4 AXI@N

Artinya; Hai orang-orang yang beriman, janganlahnka saling memakan

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecualigdanjalan perniagaan
yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kalan.janganlah kamu

* bid.
% JasmalianiBisnis Berbasis SyarialfJakarta:Bumi Aksara, 2008), h. 2.



44

membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha y&gang
kepadamtf.

Karena itu Allah SWT mengingatkan kepada para péhisnarketer,
dan para pengusaha muslim, Firman Allah SWT.

Q.S Al-Maidah ayat 1:
BN MURZOE O 2000 LA Lo I B0 OEO
& #EHNOAM § 0O0O>ORD M wee e N @S- 0= O
e 98 RO FRHOAIDT@a 5 D2ORNCOD & ®EH 2AEwW
OHer=0.¢>¢ SOJOXIN JLZENONHEN FOEREHrFRO
O4 RO WR-RORKO J2€e 00 NOMOODwWa I

GV COORHBRO o 8 REAFNM+® A Lo I

Artiya: Hai orang-orang yang beriman, penuhilah agaqgad itu. Dihalalkan
bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakapadamu. (yang
demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburuikketkamu sedang

mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkamrtiukum menurut
yang dikehendaki-Nya.

Maksudnya, jangan menghianati apa-apa yang tekdpakati dalam
bisnis. Rasulullah SAW sangat menekankan pentingnyegritas dalam
menjalankan bisnis apalagi seorang pemasar yarapyatmenjadi “ujung
tombak” dan menjadi seorang patrqrerformance perusahaan dimata
costumer.

Manusia diperintahkan Allah SWT untuk mencari rédmikan hanya
yang mencukupi kebutuhannya, tetapi Al-Quran memednkan untuk
mencari apa yang diistilahkannyadl Allah, yang secara harfiah berarti
“kelebihan yang bersumber dari Allah SWT”. Salatusayat yang menunjuk

ini adalah:
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QS. Al-Jumuah ayat 10:

2090mH0 0 wa 3 IR JOSN, & 28 B N
&V IAQFHo (7 02 B-ORON, 4 7 i g ¢0
* o S = Lheo JIRGES BN I AH 00
FC OB P XD A F oS BXOROAN MO -0

&RV ED YA RECHD = A<HAE R HRAD A 1w
Artinya: apabila telah ditunaikan shalat, Maka belsaranlah kamu di muka

bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Alldbanyak-banyak supaya
kamu beruntung.

Kelebihan tersebut dimaksudkan antara lain agag yaemperoleh
dapat melakukan ibadah secara sempurna serta mémgultangan bantuan
kepada pihak lain yang oleh karena satu dan l&iatstidak berkecukupah.

Aktivitas antar manusia - termasuk aktivitas ekoneterjadi melalui
apa yang diistilahkan oleh ulama dengamwamalah(interaksi). Pesan utama
Al-Quran dalam mu’amalah keuangan atau aktivitasmekni adalah:

QS. Al-Bagarah ayat 188:

R JSRRVCTASE J ENE-Nm [IRA B-MOADHAT 06 & 22 Jm
Pl DOIEN B R 2AEOGL O
ONLRD P o R R B0 30> <0
A COOE@e BXODHOE-I 40w 0o O €SHa S
G Oc O we, 3 FYO AT ST HE
L JUNRI®] |+ 178 X ohesx0le0 YN AT YA R VN

IR P

Artinya: Dan janganlah sebahagian kamu memakanaadbahagian yang
lain di antara kamu dengan jalan yang bathil daran@anlah) kamu
membawa (urusan) harta itu kepada hakim, supayaukdapat memakan
sebahagian daripada harta benda orang lain itu dem@alan berbuat) dosa,
Padahal kamu mengetahui.

37 M. Quraish Shihab/awasan Al-Quran{Bandung: Penerbit Mizan, 1998), Cet. VIII,
h. 403.
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Kata “batil” diartikan sebagai “segala sesuatu ydmgtentangan
dengan ketentuan dan nilai agama”.

Bukan disini tempatnya merinci cakupan kata bagiglagi Al-Quran —
sejalan dengan sikapnya terhadap hal-hal yang bloé&esifat ibadah murni -
pada dasarnya tidak memberikan perincian. Ini umhgmberikan peluang
kepada manusia atau masyarakat yang sifatnya sdialubah, agar
menyesuaikan diri dengan perubahan masyarakat jaegasejalan dengan
nilai-nilai Islam?3®

Dalam hadits Rasulullah SAW yang berbunyi:
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Kaum muslimin terikat dengan kesepakatan-kesepaHlatais (syarat) yang
mereka buat kecuali kesepakatan yang mengharamkagy yalal atau
menghalalkan yang haram.

Juga kaedah Figh yang paling basic dalam konseprivhadah, yaitu:
Pada dasarnya semua bentuk Muammalah atau bisteh lolilakukan kecuali
ada dalil yang mengharamkann$fa.

Kata kunci dalam pemasaran syariah adalah bahwamdakluruh
proses baik proses penciptaan, proses penawarampumaroses perubahan

nilai tidak boleh ada hal-hal yang bertentangangdenakad dan prinsip-

38 |
Ibid.
%9 Hadits Nabi Riwayat Tarmidzi dari Amr Bin A'uf ygrkemudian isinya menjadi
kaidah figh oleh para Ulama.
4% Ahmad Azhar BasyirAsas-asas Hukum Muammal@togyakarta: Ull Press, 2003).
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prinsip Muammalah dalam Islam. Sepanjang hal tetsdhpat dijamin, dan
penyimpangan prinsip-prinsip Muammalah tidak akamati, maka bentuk
transaksi apapun dalam bisnis dibolehkan dalamiatyisiam. Karena itu
Allah SWT mengingatkan agar senantiasa menghipdabuatan zalim dalam
bisnis termasuk dalam proses penciptaan, penavgamanproses perubahan

nilai dalam pemasaran.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. PERSAINGAN USAHA TANAMAN HIAS DI KECAMATAN
MARPOYAN DAMAI
1. Keadaan Usaha Responden
a. Tingkat Pendidikan

Pendidikan sangat mempengaruhi sikap dan keputyaag
akan diambil, terutama dalam menerima dan menenajpkevasi baru
yang pada akhirnya akan mempengaruhi terhadap ksbdidan
pendapatan. Biasanya pengusaha yang berpendidikggi tlebih
rasional dibandingkan dengan pengusaha yang bedind rendah.
Menurut Moshler, pendidikan merupakan salah satrasypelancar
dalam pembangunan pertanian, karena dengan pemdidikan dapat
ditingkatkan produktivitasnya.

Keterbatasan pendidikan yang dimiliki pengusahartean hias
menjadi suatu kendala pembangunan pertanian yakhadap cara
berfikir dan mengambil keputusan dalam berusahandiBian
pengusaha tanaman hias didasarkan pada tingkatdpemd formal
yang pernah dilalui. Untuk lebih mengetahui tingkagndidikan
pengusaha tanaman hias di Kecamatan Marpoyan Ddapat dilihat

pada tabel berikut ini:

48
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TABEL VI
Tingkat Pendidikan Pengusaha Tanaman Hias di Kecamatan
Marpoyan Damai Tahun 2010

NO TINGKAT JUMLAH PERSENTASH
PENDIDIKAN PENGUSAHA (%)
1 | SD/ Sederajat 1 5,6
2 | SLTP / Sederajat 1 5,6
3 | SLTA/ Sederajat 10 55,5
4 | Perguruan Tinggi 6 33,3
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Berdasarkan tabel diatas bahwa pengusaha tananan hi
mempunyai pendidikan atau tamatan SD atau seddrajaimlah 1
orang atau 5,6 %, sedangkan tamatan SLTP dan gddaggumlah 1
orang atau 5,6 %, dan tamatan SLTA dan sederajaintlah 10 orang
atau 55,5 %, untuk tamatan perguruan tinggi began@ orang atau
33,3 %.

Dengan cukup tingginya pendidikan pengusaha tanamen
merupakan salah satu syarat pelancar dalam pemmamgertanian.
Sehingga para pengusaha dapat mengantisipasi agasgamg yang
akan mempengaruhi usahanya, dengan strategi-strgdeg telah

dimiliki.

. Status Kepemilikan Usaha
Status kepemilikan usaha perlu dikemukakan karésagdap
dapat mempengaruhi motivasi para pengusaha untagengangkan
usahanya. Umumnya bila usaha yang dikelola milikdse seorang

pengusaha akan memiliki motivasi yang lebih baitukirmemajukan
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usahanya. Hal ini lama-kelamaan akan menimbulkasapean antar
para pengusaha tanaman hias.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa usaha agribimaman
hias ini ada yang bersifat kepemilikan bersamadsendkan kerjasama
usaha. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat padal telkeerikut ini:

TABEL VII

Status Kepemilikan Usaha Agribisnis Tanaman Hiasdi
Kecamatan Marpoyan Damai Tahun 2010

PETANI | PERSENTASE
NO | STATUS KEPEMILIKAN (JIWA) (%)
1 | Milik Sendiri 14 77,8
2 | Pinjaman 2 111
3 | Kerjasama dengan Orang Lain 2 11,1
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Dari tabel VI diatas dapat dilihat bahwa persentedsesar dari
petani yang memiliki usaha milik sendiri sebanyak drang atau
sebesar 77,8 %, petani yang memiliki usaha daria daimjaman
sebanyak 2 orang atau sebesar 11,1 %, sedangljasakea dengan
orang lain merupakan persentase kecil sebanyalr®yatau sebesar
11,1 %.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa usaha agsbis
tanaman hias di Kecamatan Marpoyan Damai ditinjau dtatus
kepemilikan merupakan usaha yang sangat cepatnpaunhannya,
sehingga persaingan pun semakin hari semakin &etat para pesaing

tersebut.
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c. Pengalaman Berusaha

Semakin lama pengalaman seorang pengusaha tanaagn h
dalam berusaha dibidang usaha tanaman hias tersebia resiko
kegagalan yang akan dialaminya relative semakinl.kBengusaha
yang berpengalaman akan dapat mengetahui situasi kdadisi
lingkungannya, disamping itu akan cepat mengaméiukusan dan
menentukan sikap dalam mengatasi masalah dan nashgat
manajemen usahanya sesuai dengan pengalaman yahgdigami
selama pengusaha tersebut berusaha menanami taheasian

Lamanya pengalaman seseorang pengusaha akan largeng
pula terhadap keterampilan mengalokasikan fakioefgoroduksi dan
mengembangkan ilmu yang telah diterima dari pemgatatersebut,
sehingga nantinya akan berpengaruh terhadap prioglukgendapatan
pengusaha tersebut. Selain itu pengusaha yang ikiepghgalaman
berusaha lebih lama akan membuat mereka lebih siajpm
menghadapi  pesaing-pesaing yang semakin hari semaki
mempengaruhi usaha mereka tersebut. Untuk mengegambaran
tentang lamanya menjalani usaha agribisnis tandn@sndapat dilihat

pada tabel berikut ini:
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TABEL VIII
Pengalaman Berusaha Pengusaha Tanaman Hias dalam
Melakukan Usaha Agribisnis Tanaman Hias di Kecamatan
Marpoyan Damai Tahun 2010

PENGALAMAN JUMLAH | bERSENTASH
No | PERA A PENGUSAHA o
(ORANG)
1 | 01 - 05 tahun 7 38,9
2 | 06 - 10 tahun 10 555
3 | 11 - 15 tahun 1 5,6
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa gtemgn
berusaha pengusaha tanaman hias berkisar antdt@ gkun. Dimana
tanaman yang paling banyak jumlah pengusaha tanhiaarsebanyak
10 orang dengan pengalaman berusaha 6 — 10 tagnmudian diikuti
dengan 7 orang pengusaha dengan 1 — 5 tahun meaipemgalaman
berusaha dan paling sedikit yaitu sebanyak 1 ossaug 5,6 % dengan

pengalaman berusaha berkisar 11 — 15 tahun.

. Kelayakan Usaha Tanaman Hias
1) Sifat Usaha
Pada umumnya para petani menjalankan usaha aggibisn
tanaman hias ini sebagai usaha pokok dan usahargmnpyang
bertujuan untuk mendapatkan tambahan pendapatdain Sei
para petani tersebut berharap usaha yang dijalardawat

membuka peluang kerja bagi pencari kerja. Padal téke
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menerangkan tanggapan para petani sample tentéaigusaha
tersebut.

TABEL IX

Klasifikas Sifat Usaha Agribisnis Tanaman Hias di Kecamatan

Marpoyan Damai Tahun 2010

PETANI PERSENTASE
NO | KLASIFIKASI USAHA (ORANG) (%)
1 | Usaha Pokok 13 72,2
2 | Usaha Sampingan 5 27,8
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

2)

Menurut tabel olahan IX dapat disimpulkan dari Edapi
usaha agribisnis tanaman hias di Kecamatan Marp@e@mai
diantaranya 13 petani atau sebesar 72,2% merupesadra pokok,
sedangkan 5 petani atau sebesar 27,8 % mengataklanugaha
agribisnis tanaman hias tersebut sebagai usaharsganp

Maksud dari usaha pokok bagi pemilik adalah usaha
tanaman hias merupakan satu-satunya usaha yatankga untuk
memberikan pendapatan atau penghasilan bagi pe®&dikangkan
yang dimaksud sebagai usaha tanaman hias sampadgah
pemilik yang memiliki usaha atau pekerjaan tetapamiiping
menjalankan usaha tanaman hias.

Kendalanya
Modal untuk memulai usaha tanaman hias itu terpatas

sedangkan Bank tidak bisa memberikan pinjaman sépsa.
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Karena Bank hanya bisa meminjamkan modal dengalajugang
terbatas. Adapun kendala yang lainnya adalah lokesipat
penjualan tanaman hias yang tidak permanent, yadg pkhirnya
menuntut para pengusaha tanaman hias untuk behppiddah
lokasi. Akibatnya para konsumen yang ingin memib&tiaman
hias mulai sepi. Kemudian adanya kenaikan semugahseperti
sekam, tanah dan pupuk kandang yang harganya ssatajat
mahal, hal ini membuat para pengusaha tanamannteagalami
kendala dalam memasarkan produk tanaman hiasnyal&gpara
konsumen. Selain itu ketersediaan pupuk kandanguga susah

didapati, karena tidak selalu ada.

2. Faktor-Faktor Yang Mendorong Pengusaha Tanaman Hias dalam
Menjalankan Usaha Agribisnis Tanaman Hias.

Pada dasarnya bila seseorang ingin menjalankan gsaha dinilai
dari adanya ide atau gagasan, kemudian gagasabuedikaitkan dengan
beberapa faktor yang mendukung terlaksananya gadassebut, hal ini
dapat menjadi pendorong bagi seseorang untuk naglakan ide tersebut.
Dari penelitian yang penulis lakukan, ada beberdpktor yang
mendorong para pengusaha untuk membuka usahasaggitanaman hias

ini.
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Usaha agribisnis tanaman hias di Kecamatan Marpagnai
mengalami peningkatan dan penurunan dari tahumietaAdapun alasan
mereka mengusahakan bisnis tanaman hias ini adalah:

a. Mempunyai prospek yang baik dimasa mendatang.

Faktor keyakinan yang dimiliki oleh petani samplkam
prospek yang baik merupakan satu faktor yang mengopengusaha
tanaman hias untuk menjalankan usaha agribisrésrtan hias ini, hal
ini memberikan semangat dan gairah kerja yang tingg

Adapun yang dimaksudkan dengan usaha ini mempunyai
prospek yang baik dimasa yang akan datang karemafaui
memberikan harapan yang cukup cerah dalam penerik@aribusi
pendapatan yang cukup besar bagi rumah tangga gemayganaman
hias.

b. Karena Melihat Perkembangan Pembangunan  Khususnya
Pembangunan Sarana Fisik yang Semakin MeningkgbdePesat.

Adapun yang menjadi pendorong pengusaha tanaman hia
dalam menjalankan usahanya karena mereka melihatakse
berkembangnya pembangunan di Kotamadya Pekanbagatspesat
sehingga mereka beranggapan bahwa dengan semakemibangnya
pembangunan terutama yang menyangkut masalah sdisika
merupakan peluang pasar bagi pengusaha tanamamrttids dapat

memasarkan hasil usahanya.



56

Alasan yang berkaitan dengan usaha agribisnigildisgpada
tabel X dibawah ini:
TABEL X

Alasan Petani dalam Menjalankan Usaha Agribisnis Tanaman
Hias di Kecamatan Marpoyan Damai Tahun 2010

JUMLAH | PERSENTASE
NO ALASAN PENGUSAHA (JIWA) (%)
1 | Mempunyai Prospek yang Baik
dimasa yang akan datang 11 61,1
2 | Memenuhi Kebutuhan 1 5,6
3 | Menambah Penghasilan 5 27,7
4 | Melanjutkan Usaha Keluarga 1 5,6
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Tabel X diatas terlihat alasan yang diberikan kgden
responden usaha agribisnis tanaman hias. Alasan digalankannya
usaha agribisnis tanaman hias karena mempunyapgkogng baik
dimasa yang akan datang. Dikecamatan Marpoyan Daalai
sebanyak 11 petani dengan persentase 61,1 %.

Alasan untuk memenuhi kebutuhan dan untuk melaajutk
usaha keluarga lebih kecil dari pada alasan didtasmna jumlah
respondennya adalah berjumlah 1 petani denganntasee5,6 %.
Sementara alasan untuk menambah penghasilan dardahjum

respondennya 5 petani dengan persentase 27,7 %.
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3. Persaingan Usaha Tanaman Hias

Dalam perkembangan pembangunan dan makin terbukklirya
berusaha semakin membuka peluang pelaku bisnisndatelakukan
aktifitas dan ini akan menyebabkan persaingan gengakin tajam. Setiap
usaha yang memasarkan barang kepada konsumen pedalgannya
akan memperoleh pasar yang cukup baik, sehingga teddp permulaan
ini usaha akan memperoleh keuntungan yang baik gpefanggan yang
banyak.

Akan tetapi dengan adanya pesaing-pesaing Yyang i mula
bermunculan secara tidak langsung akan membawaapégnderhadap
kelancaran kegiatan pemasaran produk tanamanehasyga lambat laun
daerah pemasaran akan menjadi semakin sempit, ekasebagian
pelanggan yang ada telah berpisah. Adanya prodwaime akan
menimbulkan kesulitan bagi pengusaha dalam men@sarkasil
produksinya. Dengan adanya produk pesaing bisa ebaikan
berubahnya selera konsumen. Selera konsumen dagmbhdah dari satu
produk ke produk yang memiliki nilai guna yang sama

Oleh karena itu setiap usaha yang ingin maju set@wsaha
dengan berbagai cara bagaimana barang atau jagadyfasilkan oleh
pengusaha tanaman hias dapat dipasarkan dan ditefeh konsumen
dengan baik dan puas, baik dari segi harga, ksafitaupun dari seqi

pelayanan yang diberikan oleh pengusaha tanamandalam melayani
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konsumennya, agar produk yang dihasilkan dapatimiedi pasar, maka
perlu adanya kegiatan pemasaran yang baik.

Ketatnya persaingan usaha tanaman hias yang akdacdimatan
Marpoyan Damai khususnya yang berada di jalan A#fhmad, dapat
dilihat pada tabel berikut ini:

TABEL XI

Persaingan Usaha Tanaman Hias di Kecamatan
Marpoyan Damai Tahun 2010

PERSAINGAN
NO USAHA JUMLAH USAHA | PERSENTASE (%)
1 | Tidak Ada 3 16,67
2 | Kurang 5 27,78
3 | Sangat Ketat 10 55,55
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa terdapat 8 wusaha yang
merasa tidak ada persaingan atau sebesar 16,67 reokutangnya
persaingan berjumlah 5 unit usaha atau sebesa8 24,,dan 10 unit usaha
yang memberi tanggapan bahwa usaha sangat ketaedtasar 55,55 %.

Usaha tanaman hias dirasakan oleh banyak pengosahherikan
pengaruh yang cukup besar bagi perkembangan usalajusnya.
Persaingan yang sangat ketat menuntut para perggusdbk lebih jeli
lagi dalam memasarkan usahanya, jika mereka tidaknpn untuk
bersaing, maka tidak menutup kemungkinan usaha glaalgnkan akan

berhenti karena lemahnya pertahanan dalam mengahaesaing. Untuk
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itu, para pengusaha yang ingin maju harus menstiategi bersaing yang

kuat agar usahanya tetap bertaffan.

Berikut ini adalah data tentang keberadaan pessaba tanaman

hias di Kecamatan Marpoyan Damai:

TABEL XI|I
K eberadaan Usaha Tanaman Hias di Kecamatan

Marpoyan Damai Tahun 2010

KEBERADAAN JUMLAH o
NO | USAHA PESAING |  USAHA PERSENTASE (%)
Tidak Mengganggu 16,67
Sedikit Mengganggu 27,78
Sangat Mengganggu 10 55,55
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa 3 unit asatau 16,67 %

merasa bahwa tidak terganggu dengan adanya pesaiBgunit usaha

atau 27,78 % merasa sedikit terganggu, dan 10usaiba atau 55,55 %

merasa sangat terganggu.

Keberadaan usaha pesaing dirasakan dangat menmbpekgaruh,

usaha yang merasa tidak terganggu dikarenakan tengaha mereka

memang sedikit berjauhan dengan yang lain, dankaer/@g merasakan

keberadaan pesaing yang sangat mengganggu dikarensmpat

usahanya saling berdekatan antara satu sama lainnya

% |bu Melina Tampubolon, (J&Y Floweryyawancara tanggal 28 Juni 2010.
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Persaingan dapat dibagi kedalam dua bagian, yarsamgan yang
negative dan persaingan yang positif. Persaingag gagative seperti:
a. Menjatuhkan harga pesaing
Adakalanya konsumen merasa bingung dalam memilddykr
yang diinginkan. Para pengusaha yang mengetahuniretan berfikir
bagaimana caranya agar konsumen tersebut tertamk rdemilih
produk yang dimilikinya. Pengusaha berusaha meskala kelebihan
dan keistimewaan produk-produknya dan berusaha @ueahiig-
bandingkan harga produknya dengan produk pesaiaigkan juga
menjatuhkan harga pesaingnya, sehingga konsumeasandrarga
pesaing yang satu lebih baik dari harga pesaingyai.
b. Menjelek-jelekkan produk pesaing
Sebelum membeli, konsumen biasanya membandingkatu mu
produk-produk yang ada di pasar. Untuk menarik koren yang
sedang memilih, para pengusaha memberikan desktgrgiang
produknya yang memiliki banyak kelebihan dan mekj¢elekkan
produk pesaingnya agar konsumen lebih merasa ikertarhadap
produk yang ditawarkan. Pada hal untuk produk ysarga, mutunya
tidak jauh berbeda.
c. Berlaku curang dan merugikan
Terkadang untuk mendapatkan konsumen, pengusalaa bisg

berlaku curang. Dengan berbagai macam cara agaukan tertarik
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untuk membeli produk yang ditawarkannya, sepertnimerikan harga

yang murah, pada hal harga produk tersebut memanghm

. Melakukan penipuan

Penipuan dapat dilakukan dengan berbagai carah satunya
yaitu dengan memberikan produk yang kurang bagapit dibilang
baik agar produk tersebut cepat terjual.

Menggunakan combe

Combe merupakan kawan dari penjual agar pura-pefakokan
penawaran dengan harga tinggi sehigga orang latarite untuk
menawarnya.

Selain memberikan pengaruh dalam perkembangan ,uadhaya

pesaing juga memberikan manfaat strategis, yaitu:

a.

b.

Menurunkan resiko antitrust
Dapat meningkatkan permintaan total

Berusaha agar menjadi semakin terdiferensiasi

. Memberikan perlindungan biaya bagi produsen yamgrgiefisien

Memikul bersama biaya pengembangan pasar dan menglidanya
teknologi baru
Meningkatkan kekuatan tawar menawar terhadap tecaga

Dapat melayani segmen yang kurang men&rik.

%9 Philip Kotler, loc. cit.,
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B. STRATEGI PEMASARAN USAHA TANAMAN HIAS Dl
KECAMATAN MARPOYAN DAMAI
1. Pemasaran

Pemasaran merupakan kegiatan pendistribusian pridutangan
konsumen, baik produk hasil tani maupun produkantah

Sebelum sampai ke tangan konsumen, produk dariausahi
maupun produk olahannya dalam penelitian ini hamspmuanya tidak
melalui pedagang perantara, karena pengusaha tanhma berperan
langsung sebagai pedagang. Disini produsen langsetgadapan dengan
konsumen, harga yang dibayar konsumen sama besdengan yang
diterima podusen. Dengan demikian, dari segi hgvgadusen akan
mendapatkan harga yang wajar.

Jenis tanaman hias yang dominan laku pada usabhm&anhias di
Kecamatan Marpoyan Damai adalah:Antorium, Adeniukglonema,
Hevorbia, Jamaika, Cemara Petris, Camara Kipasa@Gaitiang, Kaktus,
Bunga Kertas, Bunga patah tulang, Casandra, Boilfe@icak rowo,
Anggrek, Bongsai beringin, Mahoni, Ketapang, Palakspka merah,
Asoka putih, Asoka kuning, Asoka pink, Mawar merdhwar putih,
Mawar kuning, Mawar pink, Lili paris. Adapun merekaenjual jenis
tanaman buahan adalah Mangga, Jambu Bangkok, &esilri, Apel,

Matoa, Durian, Kedondong, Belimbing, Sawo, Lengk&hg

“%|bu Puiji Lestari, (Subur Bertuahl)yawancaratanggal 30 Juli 2010.
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Tanaman hias memerlukan perlakuan-perlakuan khagas dapat
meningkatkan harga jual. Perlakuan-perlakuan yailgkukan oleh
pengusaha tanaman hias adalah dengan jalan pereambpht,
penambahan pupuk, penambahan tanah siap pakaimPaman pot ini
dapat meningkatkan keindahan dari tanaman hiasyggghnilai jual dapat
meningkat dan peminatnya tetap ada.

Hasil penelitian diperoleh keterangan bahwa konsunyang
membeli tanaman hias pada umumnya adalah pemioan tdan sebagian
kecil adalah konsumen. Para pembuat taman datagguag ketempat
usaha tanaman hias, lalu memesan tanaman hias dygrginkan dan
membayarnya secara tunai ataupun secara angsarapmana pelunasan
angsuran tersebut dilakukan apabila pekerjaan raeselesai dan telah
mendapatkan upah dari pekerjaan mereka terétbut.

Dalam memasarkan hasil tanaman hiasnya, pengusaingeinarkan
biaya transportasi karena pada umumnya setiap tmaras yang dipesan
atau dibeli konsumen harus diantar kelokasi tamangy biaya
transportasinya ditanggung pengusaha. Hal ini diak sebagai pemikat
bagi konsumen yang nantinya dapat menjadi pelanggaaka.

Pemasaran usaha tanaman hias ini tidaklah selaly teskadang
banyak kendala yang dihadapi pengusaha dalam mewasaisaha
tanaman hiasnya. Berikut ini tabel yang menunjukkamasaran usaha

tanaman hias di Kecamatan Marpoyan Damai.

“! |bu Puiji Lestari, (Subur Bertuahl)yawancaratanggal 30 Juli 2010.
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TABEL XIlI1
Pemasar an Usaha Tanaman Hias di Kecamatan
Marpoyan Damai Tahun 2010

PEMASARAN JUMLAH
NO USAHA USAHA PERSENTASE (%)
1 | Kurang Baik 8 44,45
2 | Baik 6 33,33
3 | Sangat Baik 4 22,22
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Dari data diatas dapat dilihat bahwa 8 unit usdba sebesar 44,45
% yang mengatakan pemasaran usaha tanaman hiag koaik, dan 6
unit usaha atau 33,33 % mengatakan baik, sertat 4saha atau 22,33 %
yang mengatakan pemasaran usaha tanaman hiasssundg baik.

Tidak banyak pengusaha tanaman hias yang memaafagka
elektronik dalam memasarkan usahanya, mereka lamnggunakan
pemasaran dengan cara mereka sendiri, yakni ddutrke mulut saja.
Hal ini tentu saja tidak memberikan pengaruh yargip besar bagi usaha
tersebut. Pemasaran yang baik adalah pemasaran manggunakan
media yang banyak dilihat oleh masyarakat, aganauga dapat dikenal
dengan mudah.

Berikut ini tabel yang menjelaskan tentang pemasaasmaman

hias pengusaha tanaman hias di Kecamatan MarpogaraiD
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TABEL X1V
Pemasaran Usaha Tanaman Hias Melalui Media Elektronik di
Kecamatan Marpoyan Damai Tahun 2010

NO PEMASARAN MEDIA JUMLAH PERSENTASE
ELEKTRONIK USAHA (%)
1 | Tidak 13 72,22
2 | Ya 3 16,67
3 | Menggunakan media lain 2 11,11
JUMLAH 18 100

Sumber: Data Olahan

Dari tabel dapat dilihat bahwa 13 unit usaha athesar 72,22 %
tidak menggunakan media elektronik, dan 3 unit assthu sebesar 16,67
% menggunakan media elektronik, serta 2 unit ustdnasebesar 11,11 %
yang menggunakan media lain dalam memasarkan tesado@an hiasnya.

Pengusaha yang mengunakan media elektronik adasgkenyang
memiliki usaha yang besar, sedangkan yang tidakggwerakan media
elektronik adalah mereka yang memiliki usaha kesdja. Sebagian
pengusaha memanfaatkan media lain dalam memasaskhanya, seperti
brosur-brosur.

Dalam memasarkan tanaman hias, pengusaha harusgajalin
membaca pasar. Pengusaha harus tahu benar kapsunmem banyak
mendatangi dan membeli tanaman hias karena apgamkumen banyak
mendatangi dan membeli tanaman hias tertentu natokmya tidak ada
ditempat mengakibatkan konsumen akan membeli ketemysaha
tanaman hias yang lain. Hal ini sering dialami opgngusaha tanaman

hias, namun pengusaha tersebut dapat memecahkatamas dengan
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jalan apabila ada konsumen yang memesan atau metabaman hias
yang habis stoknya tetap dibilang ada. Kemudiantimgm pengusaha
tersebut mencari ketempat pengusaha tanaman hmags lgm, sehingga
konsumen tidak dikecewakan.

Adapun waktu-waktu pembelian konsumen yang sangatircant
adalah pada saat menjelang hari raya Idul FitrehGiebab itu saat-saat
seperti inilah pengusaha harus lebih banyak mealgadi tanaman hias

dengan jumlah yang banyak dan jenis yang beragéea{pu

. Strategi Pemasaran
Dalam memasarkan produknya berupa tanaman hiagugema
harus berupaya agar konsumen banyak mendatanginysatlan akhirnya
membeli tanaman hias yang ditawarkan. Untuk itugpsaha harus
mempunyai strategi tersendiri agar calon konsumertartk untuk
mendatangi dan membeli tanaman hiasnya.
Adapun strategi pemasaran yang sering diterapkain pgngusaha
tanaman hias adalah sebagai berikut:
a. Penataan tempat yang asri
Disini pengusaha harus menata sedemikian rupa tamsphanya
dengan memberi kesan bahwa calon konsumen meresdabdisuatu

taman bunga yang indah. Tanaman hias yang berbdingahakan

42 Bapak V. Freddy Hutagaol, (UB. Dear Krisan#jawancaratanggal 31 Juli 2010.
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diletakkan dibagian paling depan sehingga dari jealbn konsumen
tersebut sudah tertarik untuk mengunjungi tempathasersebut.
. Mengusahakan agar tanaman yang ditawarkan lengikapetmutu

Dengan kelengkapan tanaman hias yang ditawarkamgaden
jenis-jenis dan jumlah setiap jenis yang banyak dammutu, maka
konsumen akan leluasa memilih tanaman hias yanggidkan.
Dengan demikian nantinya konsumen tersebut akaasaeenang dan
akan menjadi langganan tetap.
. Pelayanan yang baik

Strategi ini berhubung dengan cara dari pengusahselut
menyambut calon konsumen. Calon konsumen harus apaticn
sambutan dengan senyuman dan wajah yang cerahssaira yang
terkesan ramah sehingga calon konsumen tersebuinadiasa senang
dan akhirnya mau membeli tanaman hias yang ditamark
. Memberikan harga yang layak dan terjangkau

Masalah harga merupakan masalah yang penting sekali
diperhatikan karena dengan harga yang layak daantggau, calon
konsumen akan jadi membeli tanaman hias yang dikana

Pada awalnya pengusaha akan menawarkan harga keglada
konsumen, apabila harga tersebut dirasa layak egangkau oleh
calon konsumen maka jual beli terjadi. Tetapi dpabarga tersebut
dirasa tidak layak dan terjangkau maka calon komesuakan meminta

harga yang lebih murah. Dengan keadaan ini pengusaftus berani
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mengatakan setuju terlebih dahulu mempertimbangi@mtungan
yang diperoleh.
. Memberikan diskon (pemotongan harga)

Strategi ini diterapkan apabila konsumen membdkrdgpartai
besar, misalnya konsumen harus mengeluarkan uabgsae Rp
1.450.000,- meka pengusaha memberikan diskon seBgs&0.000,-
sehingga konsumen merasa senang dan tertarik ureudbelanja
ditempat usaha tersebut.

Memberikan penjelasan kepada konsumen bagaimanaawater
tanaman hias

Strategi ini diterapkan dengan maksud membantu tkoas
mengetahui cara merawat tanaman hias dengan cangbarikan
penjelasan pada saat mereka membeli tanaman héagyaD begitu
konsumen akan merasa terbantu oleh hal ilmu pemggtamengenai
cara merawat tanaman hias sehingga nantinya meileka senang
dengan penjelasan tersebut dan akan menjadi laaggan
. lkut serta dalam pameran tanaman hias

Dalam ivent-ivent tertentu usaha tanaman hias dapga
dipamerkan. Salah satu contohnya adalah pada BAgastus 2008
Pemerintah kota Pekanbaru mengadakan acara yatgjukeRiau
Expo 2008, berlokasi di area MTQ. Dalam acara bersdibuka juga
stan-stan pameran berbagai tanaman hias. Hal demikiakukan

untuk memperkenalkan kepada khalayak ramai berbagaam jenis
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tanaman hias yang sekarang sedang marak dipasatkhn para

pengusaha tanaman hias.

3. Kebijakan Pemerintah

Kebijakan pemerintah merupakan pengaruh dalam upaya
pengembangan usaha pertanian. Kebijaksanaan yangkslid adalah
kebijaksanaan yang berhubungan dengan pengembasgha agribisnis
tanaman hias.

Kebijaksanaan pemerintah sangat penting dan beapgmglalam
upaya pengembangan usaha tanaman hias sepertakisalnipan yang
dapat membantu permodalan yaitu seperti pinjamerBdak.

a. Pinjaman Bank

Modal merupakan sumber utama dalam kegiatan ekgnomi
dengan adanya pinjaman yang diberikan oleh pihakkBaaka
permodalan bukan merupakan masalah lagi bagi yamgjatankan
suatu usaha.

Fasilitas kredik Perbankan pada masa sekarangenjadi salah
satu sumber utama permodalan dalam suatu usahatd®gkonomi.
Dengan adanya fasilitas kredit tersebut sebengmeymodalan bukan
masalah lagi dalam menjalankan usaha karena pelamogieng lancar
berakibat iklim berusaha akan senantiasa baik @il .S

Jadi dapat dikatakan bahwa pinjaman dari Bank nadap suatu

produk kebijaksanaan pemerintah yang sangat peatimngya dalam
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perekonomian, khususnya pengusaha tanaman hias benagla di
Kecamatan Marpoyan Damai.

Usaha agribisnis tanaman hias di Kecamatan Marp®amai
tidak terlepas dari masalah permodalan. Berdasagskaelitian yang
dilakukan penulis masih ada pengusaha yang tidakantaatkan
fasilitas kredit perbankan karena mereka kuranggemsnbagaimana
cara-cara memperoleh fasilitas ini dan beranggapamva untuk
memperoleh fasilitas ini tidak mudah. Namun adaajygpngusaha
yang telah memanfaatkan fasilitas kredit Perbanteasebut. Bagi
pengusaha yang belum memanfaatkan fasilitas terseleneka hanya
mengandalkan dari penyisihan keuntungan dari usalereka
tersebuf?®

b. Pembinaan oleh Depertemen Pertanian

Pada umumnya pengusaha tanaman hias di Kecamataonyda
Damai mempunyai tingkat pendidikan yang tergolongnemgah
kebawah, sehingga mereka belum biasa sepenuhnya&rap&an
prinsip-prinsip ekonomi dalam mengelola usaha agrip tanaman
hias.

Sebagaimana kita ketahui tanaman hias dikenal aekamoditi
yang mempunyai prospek sangat cerah karena tanahias
mempunyai fungsi yang layak dan keberadaannya sahgesakan

oleh Masyarakat. Adanya kehadiran tanaman hiasghtetengah

3 Bapak Sukandi, (Hari Subut)vawancaratanggal 30 Juli 2010.
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lingkungan masyarakat telah membawa kesejahteflagiyasi suhu,
udara, kesegaran, kenyamanan dan Kkeindahan. Hal yamig
mengakibatkan harga jual tanaman hias lebih tibdgidibandingkan
dengan komoditi holtikultura lainnya seperti: bualehan dan sayur-
sayuran. Dengan demikian pembinaan oleh DeparteRentanian
sangat diperlukan untuk memberikan penyuluhan panabudidayaan
yang baik agar produksi tanaman hias lebih meninglea dapat
memenuhi kebutuhan tanaman hias ditengah-tengayanaéat.
Pembinaan ini dilakukan melalui dan konsultasi tamg kepada

para petani tanaman hias oleh petugas Departemdaanide di

Kecamatan Marpoyan Damai. Pembinaan dan penyuldhakukan

dengan dua cara, yaitu:

1) Dengan mengumpulkan petani tanaman hias disuatypatem
kemudian diberikan penyuluhan.

2) Dengan konsultasi, yaitu petugas berusaha mendgiare petani
kemudian mereka memberikan bimbingan kepada pasaip®ila
ditemui hal-hal yang masih perlu disempurnakan.

Usaha-usaha yang berjalan selama ini yang diterofaihpihak

Kantor Dinas Pertanian di Kecamatan Marpoyan Daraiam

pembinaan usaha agribisnis tanaman hias telah okelakprogram

yang menyangkut beberapa hal yaitu:
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1) Pembinaan dan bimbingan
Pada pembinaan dan bimbingan yang dilakukan pehgalu

yang berupa penataan dengan materi penyuluhangerup

- bagaimana cara melakukan kegiatan pembenihan dpatde
pembesaran tanaman hias yang baik

- peningkatan mutu dari tanaman hias dengan caralipenaan
yang baik

- pengembangan usaha agribisnis tanaman hias.

Dari hasil penelitian bahwa belum seluruh petanamaan hias
atau hanya sebagian kecil saja yang mendapatkaarbohari pelatihan
yang diberikan oleh Departemen Pertanian.

2) Pendidikan dan pelatihan

Pendidikan dan pelatihan ini bertujuan untuk mekatian
pengetahuan dan keterampilan para petani tananmas d@hingga
mampu menjalankan dan meningkatkan usahanya ddmglnserta
dapat meningkatkan mutu produksi tanaman hias jenp baik dan

jenis yang beragam pufa.

“1bu Ellih, (Taman Bunga Mama Ekd)Nawancaratanggal 30 Juli 2010.
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C. TINJAUAN EKONOMI ISLAM TENTANG PERSAINGAN DAN
STRATEGI PEMASARAN

Rasulullah SAW melarang menjual dengan cara megyaianjualan
saudaranya dan menawar menyaingi penawaran saydaf@ari Abdullah
bin Umar RA, katanya Rasulullah SAW bersabda:

“Janganlah kamu menjual penjualan saudara n{@8ukhari)

Dari Abu Hurairah RA, katanya:

“Rasulullah SAW melarang orang kota menjualkan bgr@agangan) orang
desa dan janganlah kamu membohongkan harga baraag jdnganlah
seseorang menjual dan menyaingi harga jual saudganjanganlah
menawar seseuatu yang sedang dalam penawaran saugardan jangan
seorang wanita supaya diceraikan saudaranya (maalogptuk menunggang
isi bejananya”.(Bukhari)*® Dalam Islam persaingan yang dibolehkan adalah
persaingan yang sehat yang tidak mengandung uesipyan.

Patut diakui bahwa dalam llmu Ekonomi perilaku konen muslim
tidak bisa dipisahkan dari pergerakan pasar kahet@angan konsumen dan
produsen dalam pasar saling berhubungan satu samaRlasulullah SAW
melarang harga yang direkayasa agar menguntungi@agpng. Sering kali
oleh karena ingin untung besar sekelompok pedagamgaja menimbun
barang supaya harganya melonjak. Jelas sekalighrakit merugikan banyak
pihak. Oleh sebab itu, sasaran yang hendak diadgquaipergerakan pasar

menurut perspektif Ekonomi Islam ialah kebahagibagi semua manusia,

4> M. SuyantoMuhammad Bussinies Strategis and Ethj¥agyakarta: CV. Andi Ofset,
2008), h. 208.
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dalam hal ini terdiri dari konsumen dan produs@mpé mencederai suatu
pihak manapun. Kebahagiaan adalah keinginan semarausia, dia akan
dicapai manakala manusia itu mampu membatasi dirbeyphadap bentuk-
bentuk kemungkaraff.
Seperti dalam Al Quran surat Ash Shaff ayat 10-12:

OXIAL DO E I A, 2R gIes RO
ERVEP YGHN L O BPa- -O& % C€ORDE Mo
GOXIAOL gé& >0l JEB &G EONHIT D Re G40
G RITRO Lor9CGHORERE 108 ROM 4 ®0-HRE
RS @A Nww-e MxvyC IMXE E<NOOcyQmES

VXKD ¢ORBAIOCOOOO0 B#é V@ EXERN Fn =
Artinya:Akan tetapi Barangsiapa (di antara merekgang mencuri-curi
(pembicaraan); Maka ia dikejar oleh suluh api yawmgmerlang. Maka
Tanyakanlah kepada mereka (musyrik Mekah): "Apakaneka yang lebih
kukuh kejadiannya ataukah apa yang telah Kami &gtiaitu?” Sesungguhnya

Kami telah menciptakan mereka dari tanah liat. Bahkamu menjadi heran
(terhadap keingkaran mereka) dan mereka menghink&aru.

Bisnis yang sesuai dengan syariah berlandaskan kepada Allah
SWT dan Rasul-Nya atau menjalankan segala pertah SWT dan Rasul-
Nya dan menjauhi larangan Allah SWT dan Rasul-Nyangan demikian
bisnis hendaknya sesuai dengan yang dianjurkan é&ldh SWT dan
Rasulnya-Nya, menghindari yang dilarang. Stratesmib yang sesuai Syariah
adalah berupaya dengan sungguh-sungguh dijalanh AB&VT dengan
mengelola sumber daya secara optimal untuk mendapgin yang terbaik

disisi Allah SWT, baik didunia maupun diakhirat.d8agkan tujuan bisnis

4 Muhammad Muflih Perilaku Konsumen Muslim Dalam Perspektif [Imu Ekaon
Islam, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2006), Ed.39h
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yang sesuai Syariah adalah mendapat keuntungan byesay baik didunia
maupun diakhirat’

Allah SWT menghalalkan jual beli dan mengharamkba. iDalam surat
Al Bagarah ayat 275 berbunyi:

BXFAOC GO WS- ¢ODHDEEM0 @ty LA Lo e
REO0->060 4 BHOX@ED RANE) ¢QAREO>060 oo
CIHODMI0O P W@ €E@OADXZIAQET¢0 O LA Lo I
A2V X DOV HE1w@®©0 L BROMwe - BITNQE
Ruart 8 €AN0¢E N Wa J o HNO¥ RO BMAAN wa L
+ 63 O=RAOOW e B-FOEH MO W I
BFUO MO - #1BRI0O0 RANO®E M6 F
M Xy <O« RIO68 O€emeALS,L0RNIT  IIHRO«= g
o 48 ORS00 ORIV 4Tt a0 DY ORNAH=O
B *Fodk 0RO #HAO€EEROSEOWeO Hi-mEHR®
SHORGOOMW BH&EEGO#0Ow@i0Niss B0 ¢K e840
&HO2>0  NI-OAE o O0&00: 7222 B B0 OCGwa I
EXIRS
Arinya: Orang-orang yang Makan (mengambil) riba akd dapat berdiri
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukamitan lantaran
(tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikitu, adalah
disebabkan mereka berkata (berpendapat), Sesungguhial beli itu sama
dengan riba, Padahal Allah telah menghalalkan jbali dan mengharamkan
riba. orang-orang yang telah sampai kepadanya lg@m dari Tuhannya,
lalu terus berhenti (dari mengambil riba), Maka lragp apa yang telah
diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); damusannya (terserah)
kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riddaka orang itu adalah
penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya.

Rasulullah  SAW menganjurkan jual beli yang halaln deedapat
mungkin menghindari yang syubhat, apalagi yangrhaRernah suatu ketika
Rasulullah SAW ditanya¥a Rasulullah, pekerjaan apakah yang terbaik?.
Beliau menjawabPekerjaan yang terbaik adalah usahanya seseorangate
tangannya sendiri dan tidak semua jual beli yarendgap baik(Ahmad dan

Baihaqi).

4" M. Suyantopp. cit.,h. 183.
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Disamping bentuk usaha, pemasaran juga merupakayahg menjadi
perhatian dalam Islam. Dalam muammalah Islam mgnpgntinggi keadilan
yang merupakan salah satu dasar teori Ekonomi f&ladil diartikan dengan
La tazhlim wa la tuzhlanftidak menzalimi dan tidak dizalimi), dengan kata
lain tidak ada pihak yang dirugikan. Allah SWT mem&hkan untuk
berbisnis dengan suka sama suka. Dalam surat Aai &jjat 29:

oo BIICURGIL IO 20G LA Lo e o BAVNOOOIROEB
¢ OZ0%0¢<= 27E+wOOUNEO BXMODHDOE e
&MAAE & § O PeRD P =Y DO EZMW@a e N
22 gu) JEAECQOHE Hvi-90+x 6K OO00ONE
AForde OQRNO G AL2E80> AL BXMODPHET 2D 02
EX AP @ TOVYOE0 FENERC ¢8) AXI@D
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlahnka saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecualigdanjalan perniagaan
yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kalan.janganlah kamu
membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Mahg&gang kepadamu

Untuk menegakkan prinsip adil ini maka praktek Rilkharar dan
Maisir harus dihilangkan.

Riba secara bahasa bermakmgradah (tambahan). Dalam pengertian
lain, secara linguistic riba juga berarti tumbudindnembesar. Sedangkan
menurut istilah teknis, riba berarti pengambilambahan dari harta pokok
atau modal secara bathil.

Gharar adalah suatu transaksi yang mendukung kpaddan yang
mendukung kedua belah pihak yang melakukan transaksgai akibat dari

diterapkannya kondisi ketidakpastian dalam suatladakyang secara

alamiyahnya seharusnya mengandung kepastian. Mdbaw Hazmin dalam

34.

48 Adiwarman KarimEkonomi Mikro Islami(Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2007), h.
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kitab al-Mualla, sebagaimana dikutip oleh Adiwarman Karim, ghaaalah
suatu jual beli di mana si penjual tidak tahu apagydi jual dan si pembeli
tidak tahu apa yang di beli

Sedangkan maisir didefinisikan sebagai suatu p@amapeluang atau
suatu permainan ketangkasan di mana salah satk atha beberapa pihak
harus menanggung beban pihak lain sebagai suatsekoansi keuangan
akibat hasil dari permainan tersebut.

Rasulullah  SAW menganjurkan untuk memiliki hak Hkry yang
merupakan hak penjual dan pembeli untuk menentpikédran antara tetap
meneruskan jual beli atau membatalkantfya.

Pasar yang menonjol pada masa Nabi Muhammad SAVWdhagasar
konsumen. Untuk pemasaran produk konsumen, varsgmhentasi utama
adalah segmentasi georgrafis, segmentasi demqgsafignentasi psikografi,
segmentasi perilaku, segmentasi manfaat.

1) Segmentasi pasar dan pembidikan pasar
Segmentasi perilaku yang dilakukan Nabi MuhammadVSsdalah
dengan membagi kelompok berdasarkan status pem@adian, tingkat
penggunaan, status kesetiaan, tahap persiapan lpeatabesikap. Pasar
dapat dikelompokkan menjadi bukan pemakai, bekasakai, pemakai
potensial, pemakai pertama kali dan pemakai tetap shiatu produk.
Setelah melakukan segmentasi pasar, berikutnyagaerharus membidik

segmen pasar yang terbaik. Nabi Muhammad SAW mekaasdarang-

9 |bid.
% M. SuyantoJoc. cit.,
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barang manufaktur, pakaian, barang mewah untulgdtaya Mekkah dan
memasarkan peralatan rumah tangga untuk keluaaga.bi
Penentuan posisi

Pembidikan pasar juga berarti menentukan pesaemip Fhasa Nabi
Muhammad SAW yang menonjol dalam khalifah dagarajeddkesukuan
dan kepribadian. Khalifah dagang harus menelitiigpopesaing dan
memutuskan posisi yang terbaik. penentuan posisiageng adalah
tindakan untuk merancang citra pedagang serta wdag ditawarkan
sehingga pelanggan dalam suatu segmen memahammdaghargai
kedudukan pedagang dalam kaitannya dengan pesainghygas
penentuan posisi terdiri dari tiga langkah: menfemanggulan bersaing
yang mungkin untuk dimanfaatkan, memilih yang galiepat dan secara
efektif mengisyaratkan kepada pasar tentang pyeng dipilih pedagang.
Strategi produk

Menurut Islam, produk konsumen adalah berdaya gumageri yang
dapat dikonsumsi yang bermanfaat yang bernilai giamgy menghasilkan
perbaikan material, moral, spiritual bagi konsum&esuatu yang tidak
berdaya guna dan dilarang dalam Islam bukan meamppkoduk dalam
pengertian Islam. Barang dalam ekonomi konvensi@ulah barang
yang dapat dipertukarkan dan berdaya guna secaw.rRooduk meliputi
kualitas, keistimewaan, desain, gaya, keanekaragaimentuk, merek,
kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan dan pengembakaalitas

didefinisikan oleh pelanggan.
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Strategi harga

Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad SAWasarkan
prinsip suka sama suka. Strategi harga yng digumalai Muhammad
SAW yang lain adalah prinsip tidak menyaingi haogang lain dan tidak
menyongsong membeli barang sebelum dibawa ke psesda tidak
berbohong. Nabi Muhammad SAW juga menetapkan giradbarga
dengan prinsip membantu orang lain.
Strategi tempat

Nabi Muhammad SAW menganjurkan untuk berjual belpasar.
Dari Ibnu Umar RA, katanydPada masa Rasulullah SAW orang banyak
membeli makanan dari rombongan orang-orang berkesala Nabi
Muhammad SAW mengirim utusan kepada mereka supayaramg
mereka menjual makanan ditempat mereka beli, sghinghereka
dipindahkan ketempat menjual makan@ukhari)
Strategi promosi

Promosi yang dilakukan Rasulullah SAW lebih men&kanpada
hubungan dengan pelanggan, meliputi berpenampilaenawan,
membangun relasi, mengutamakan keberkahan, memapelamggan,
mendapatkan kepercayaan, memberikan pelayanan, libgblbmunikasi,
berintegrasi, menciptakan keterlibatan dan menaavepkihan>*

Dalam usaha memasarkan produk yang dihasilkan, aiarsgkali

mengalami kendala-kendala utama pengenai pemasaaagat sulit sekali

> bid.
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memperoleh konsumen atau pelanggan, semakin baygyalsaha tanaman
hias yang berdiri mengakibatkan terjadinya persaingang ketat, jumlah
produksi tak seimbang dan tingkat permintaan, danparmintaan sidikit
sedangkan jumlah produsi banyak.

Ketatnya persaingan menuntut para pengusaha hamupdya keras
untuk memperoleh konsumen sebanyak-banyaknya. Aganpu menang
dalam persaingan, para pengusaha telah melakukabadgae usaha
diantaranya yaitu dengan meningkatkan kualitas ldeamtitas produk serta
meningkatkan pelayanan. Kepuasan merupakan tukkankonsumen dalam
mengkonsumsi sebuah produk. Oleh karena itu, pahgu&arus mampu
memberikan kepuasan maksimal, maka pengusaha uersghn mampu
memenangkan persaingan.

Dari penjelasan tentang persaingan dan strategiagsan, penulis
berpendapat bahwa tidak ada praktek yang melarsygaiat yang dilakukan
oleh pengusaha tanaman hias. Tidak adanya ribaargdan maisir dalam

pemasaran yang dilakukan oleh pengusaha tersebut.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. KESIMPULAN
Dari hasil penelitian terhadap pengusaha tanaman hias, dapat
disimpulkan:

1. Usaha tanaman hias dirasakan oleh banyak pengusaha memberikan
pengaruh yang cukup besar bagi perkembangan usaha selanjutnya
Persaingan yang sangat ketat menuntut para pengusaha untu jeli lagi dalam
memasarkan usahanya. Jika mereka tidak mampu untuk bersaing, maka
tidak menutup kemungkinan usaha yang dijalankan akan berhenti karena
lemahnya pertahanan dalam menghadapi pesaing. Untuk itu, para
pengusaha yang ingin maju harus memiliki strategi bersaing yang kuat
agar usahanya tetap bertahan.

2. Adapun strategi pemasaran yang sering diterapkan oleh pengusaha
tanaman hias adalah: penataaan tempat yang asri, mengusahakan agar
tanaman yang ditawarkan lengkap dan bermutu, pelayanan yang baik,
memberikan harga yang layak dan terjangkau, memberikan diskon,
memberikan penjelasan kepada konsumen bagaimana merawat tanaman
hias, sertaikut dalam pameran tanaman hias.

3. Dalam Isam persaingan yang dibolehkan adalah persaingan yang sehat
yang tidak mengandung unsur penipuan. Sedangkan strategi pemasaran

yang sesual syariah adalah berupaya dengan sungguh-sungguh di jalan
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Allah SWT dengan mengelola sumber daya secara optimal untuk
mencapal tujuan yang terbaik disisi Allah SWT
B. SARAN

1. Bagi wirausahawan yang ingin memulai usaha dapat memilih menjalankan
usaha tanaman hias dan bagi wirausahawan yang telah memulai usaha
tanaman hiasnya dapat memperluas usahanya dengan menyediakan jenis-
jenis tanaman hias tertentu yang diminati masyarakat.

2. Para pengusaha tanaman hias harus lebih pandai melihat peluang pasar
dari pembangunan sarana fisk yang semakin meningkat dengan
menyediakan jenis-jenis tanaman yang diperlukan dalam pembanguan
fisik tersebut. Pengusaha tanaman hias harus lebih dapat memanfaatkan
ketersediaan sarana produksi dengan melakukan pembibitan sendiri.
Pengusaha juga harus lebih memahami tentang pemasaran tanaman hias
agar mereka tidak lemah dalam persaingan usaha tanaman hias yang
semakin hari semakin kuat.

3. Bagi pemerintah agar lebih giat lagi melakukan pendidikan dan pelatihan
terhadap para pengusaha tanaman hias agar memiliki kemampuan dalam
bersaing dan dapat memasarkan produk-produknya dengan baik. Dan
kepada Perbankan yang ada di Pekanbaru, agar dapat memberikan
pinjaman kredit yang cukup bagi pengusaha tanaman hias agar mereka

dapat terus melanjutkan usaha tanpa terkendala dengan masalah modal.
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PANDUAN WAWANCARA

. Sejak kapan anda memulai usaha tanaman hias ini?

. Bagaimana menurut anda persaingan usaha tanamanyhiegy ada di
Kecamatan Marpoyan Damai?

. Bagaimana strategi pemasaran yang anda gunakam da@nasarkan usaha
tanaman hias ini?

. Bagaimana pemasaran usaha tanaman hias yang Hdaahatan Marpoyan
Damai ini?

. Bagaimana cara anda mengatasi kendala dalam méaagaoduk-produk
anda?

. Selain tanaman hias, produk lain apa yang andakawa

. Bagaimana fasilitas kredit Perbankan yang andded€?o

. Bagaimana pembinaan yang dilakukan oleh DepartePemanian untuk

usaha tanaman hias ini?



DAFTAR PRTANYAAN
Sudah berapa lama usaha tanaman hias anda iniiBerdi

< 1 tahun

1 -5 tahun

6 — 10 tahun
11 — 15 tahun

cooTy

Status kepemilikan usaha anda ini adalah?

a. Pribadi
b. Pinjaman
c. Kerjasama dengan pihak lain

Apa alasan anda menjalankan usaha tanaman hias ini?

Kelangsungan kebutuhan hidup
Prospeknya bagus

Menambah penghasilan
Melanjutkan usaha keluarga

00T

Berapakah tenaga kerja yang anda gunakan untuk ammhbsaha tanaman
hias ini?

Tidak ada

1 -3 orang

4 — 6 orang

7 -9 orang
10 - 12 orang

®oo o

Bagaimanakah persaingan usaha tanaman hias yangdia#k@camatan
Marpoyan Damai ini?
a. Tidak ada

b. Kurang
c. Sangat ketat

Xi



. Apakah persaingan usaha tanaman hias yang adacdint&an Marpoyan
Damai ini juga mengganggu usaha anda?

a. Tidak

b. Sedikit mengganggu

c. Sangat mengganggu

. Bagaimanakah pemasaran produk-produk usaha tan&manyang anda
miliki ini?

a. Kurang baik

b. Baik

c. Sangat baik

. Apakah anda menggunakan jasa elektronik dalam nek@msusaha tanaman
hias ini?

a. Tidak

b. Ya

c. Menggunakan jasa lain

. Faktor apa saja yang anda hadapi dalam memasarkaman hias ini?

a. Modal

b. Ketersedian bahan baku
c. Modal dan bahan baku
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