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BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian

1. Sejarah desa Bendiljati Wetan

a. Asal usul desa

Sebelum Desa Bendiljati Wetan berdiri sendiri, dahulu kala

bernama Desa Bendiljati. Kemudian terjadi obiniyah / pemekaran

wilayah menjadi 2 desa yaitu desa Bendiljati Wetan dan Desa

Bendiljati Kulon.

b. Sejarah pemerintahan

Nama-mana Kepala Desa Bendiljati Wetan yang mengukir

pemerintahan desa adalah sebagai berikut:

1) Bapak Soeto Leksono

2) Bapak Driyo Leksono

3) Bapak Jogo Rekso

4) Bapak Mortodjo

5) Bapak H. Marzoeki (1933-1963)

6) Bapak Soehoed (1963-1971)

7) Bapak M. Dawam (1971-1984)

8) Bapak Soeki (1984-1994)

9) Ibu Marpiani, S. Pd (1994-2002)

10) Bapak Ismadi (2002-2007)

11) Bapak Sukani GB. (2007-2016)

12) Bapak H. Sodiq Heru R., S.Hum, M.Pd.I (2016-sekarang)

2. Kondisi desa Bendiljati Wetan

a. Letak geografis desa Bendiljati Wetan
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Desa Bendiljati Wetan terletak di Kecamatan Sumbergempol

Kabupaten Tulungagung memiliki luas administrasi 184.193 Ha,

terdiri dari 3 dusun yaitu Dusun Demangan, Dusun Leksono,

Dusun Setonokalong, batas - batas wilayah sebagai berikut :

1) Sebelah Utara : Desa Jabalsari

2) Sebelah Timur : Desa Kromasan Kec. Ngunut

3) Sebelah Selatan : Ds. Bendiljati Kulon

4) Sebelah Barat : Ds. Bendiljati Kulon

Pola pembangunan lahan di desa Bendiljati Wetan lebih

didominasi oleh kegiatan perikanan dan pertanian pangan yang

menggunakan pengairan tadah hujan dan irigasi.

Desa Bendiljati Wetan merupakan salah satu desa yang

memiliki letak cukup strategis.  Secara geografis Desa Bendiljati

Wetan wilayah sebelah utara ini berbatasan dengan Desa Jabalsari

dan terdapat areal persawahan, sedangkan sebelah selatan

berbatasan dengan Desa Bendiljati kulon dan di sebelah selatan  ini

terdapat sentra perikanan, sedangkan sebelah barat berbatasan

dengan Desa Bendiljati Kulon dan sebelah timur berbatasan

dengan Desa Kromasan Kec. Ngunut. Demikian juga kondisi lahan

yang subur sangat mendukung produktifitas hasil pertanian.

Transportasi antar daerah juga cukup lancar, hal ini karena

Desa Bendiljati Wetan dihubungkan jalan desa yang

menghubungkan antar dusun maupun antar desa.  Desa Bendiljati

Wetan juga memiliki akses jalan yang menghubungkan Kecamatan

Sumbergempol dan Kecamatan Ngunut.  Aktifitas mobilisasi di
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Desa Bendiljati Wetan cukup tinggi, khususnya mobilisasi

angkutan hasil-hasil pertanian maupun sumber-sumber kegiatan

ekonomi lainnya.  Selain itu juga didukung fasilitas pendidikan

serta fasilitas Kesehatan berupa POLINDES yang sangat

membantu masyarakat dalam mendapatkan pelayanan kesehatan.

Namun demikian hal tersebut diatas disamping sebagai potensi

desa juga sebagai penyebab terjadinya permasalahan yang akhirnya

menimbulkan masalah-masalah sosial seperti kemiskinan,

pengangguran dan kenakalan remaja.  Hal tersebut terjadi karena

keberadaan potensi tersebut kurang ditunjang oleh infrastruktur

yang memadai dan sumber daya manusia yang memenuhi.

Misalnya keberadaan lahan pertanian yang luas di Desa

Bendiljati Wetan tidak bisa mengangkat derajat hidup petani Desa

Bendiljati Wetan karena produktifitas pertaniannya tidak maksimal

bahkan relatif rendah.  Hal tersebut disebabkan karena sarana

irigasi yang kurang memadai serta sumberdaya para petani baik

yang berupa modal maupun pengetahuan tentang sistem pertanian

modern yang relatif masih kurang.  Akibatnya banyak masyarakat

petani yang taraf hidupnnya masih dibawah garis kemiskinan.

Untuk lebih jelasnya mengenai gambaran kerawanan baik

ekonomi (Kemiskinan), pendidikan maupun penganggguran,

berikut ini akan disajikan dalam bentuk tabel yang berdasarkan

data statistik terakhir tahun 2008.

b. Kondisi fisik desa Bendiljati Wetan
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Secara umum kondisi fisik desa Bendiljati Wetan memiliki

kesamaan dengan desa -desa lain di wilayah kecamatan

Sumbergempol. Desa Bendiljati Wetan merupakan memiliki luas

wilayah 184.193 Ha yang terbagi dalam dua fungsi penggunaan

yaitu tanah pekarangan atau pemukiman serta persawahan

Ditinjau secara klimatologis Desa Bendiljati Wetan merupakan

daerah dengan iklim tropis yang memiliki tingkat curah hujan yang

tinggi. Untuk lebih memahami kondisi Desa Bendiljati Wetan

berikut adalah data terakhir mengenai kondisi fisik desa Bendiljati

Wetan berdasarkan data statistik.

1) Batas Wilayah

Sebelah Utara : Desa Jabalsari

Sebelah Selatan : Desa Bendiljati Kulon

Sebelah Timur : Desa Kromasan

Sebelah Barat : Desa Bendiljati Kulon

2) Luas Desa, terdiri dari :

Tegal/Sawah : 44.885 Ha

Pemukiman : 1.210 Ha

Makam : _ Ha

3) Penggunaan Tanah Untuk Fasilitas Umum :

Lapangan : 1 Ha

Perkantoran : 0,1 Ha

Polindes : 0,06 Ha

4) Tipologi

Desa perbatasan dengan Kecamatan lain

5) Orbitasi

Jarak ke Ibukota Kecamatan terdekat : 1,5 KM

Jarak ke Ibu Kota kabupaten : 7,5 KM

6) Iklim
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Curah hujan : 23 Mm/th

c. Kependudukan

Secara umum untuk bisa menggambarkan desa Bendiljati

Wetan dapat diklasifikasikan dalam 4 hal yaitu berdasarkan jenis

kelamin, mata pencaharian, tingkat pendidikan dan penganut

agama. Untuk lebih mudah dalam memahami klasifikasi penduduk

desa Bendiljati Wetan kami akan menggambarkan dalam bentuk

tabel di bawah ini:

Potensi Sumber Daya Manusia berdasarkan kelompok usia sebagai berikut:

No Umur
Jumlah orang / Jiwa

L P

1. 0-5 49 62

2. 6-17 178 231

3. 18-25 384 415

4. 26-40 455 431

5. 41-60 236 259

6. 61 keatas 121 91

Jumlah KK: 756

Potensi Sumber Daya Manusia berdasarkan tingkat Pendidikan:

No Pendidikan Jumlah Orang

1 Belum Sekolah 182

2 TK -

3 SD / Sederajat 765
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4 SLTP / Sederajat 975

5 SLTA / Sederajat 825

6 D-1 32

7 D-2 27

8 D-3 47

9 S-1 57

10 S-2 2

11 S-3 -

Potensi Sumber Daya Manusia dilihat dari Mata Pencaharian Pokok:

No Mata Pencaharian Jumlah Orang

1 Petani 375

2 Buruh Tani 83

3 Buruh Swasta 71

4 Pegawai Negeri 35

5 Pengrajin -

6 Pedagang 47

7 Peternak 19

8 Nelayan -

9 Montir 5

10 Dokter -

11 TNI 3

12 POLRI 4

13 Penjahit 40
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14 Tukang 52

Potensi Sumber Daya Manusia dilihat Agama yang dianut:

Islam : 2.896

Kristen : 26

Potensi Sumber Daya Manusia ditinjau dari kondisi fisik:

Tuna rungu : 2

Tuna wicara : 4

Tuna netra : 1

Lumpuh : 4

Sumbing : 1

Cacat mental : 6

d. Fasilitas sosial dan ekonomi

1) Fasilotas sosial

No Uraian Jumlah Keterangan

1

2

3

Tempat Ibadah

a. Masjid

b. Musholla

c. Gereja

Sekolahan

a. RA

b. MI

c. SD

Kesehatan

a. Bidan

b. Dukun

beranak

c. Posyandu

2

16

-

1

1

1

2

1

3
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4

5

Pos Kamling

Perdagangan

Dan Akomodasi

a. Toko

b. Warung

c. Wartel

2

28

7

1

2) Ekonomi

a) Koperasi / Pra Koperasi : 3

b) Jumlah anggota : 200

c) Industri Kerajinan : -

d) Jumlah Pekerja : -

e) Industri Pakaian : -

f) Jumlah Pekerja : -

g) Industri Gula : 5

h) Jumlah Pekerja : 30

i) Industri Bangunan : -

j) Jumlah Pekerja : -

k) Toko / Kios : 28

l) Kelompok Simpan Pinjam : 3 Kelompok

m) Usaha Perikanan : 2 kel

n) Usaha Peternakan : 4

3) Sosial

a) RW : 9

b) RT : 27

c) Organisasi Profesi : - Lembaga

d) Organisasi Pemuda : 2 Lembaga

e) Organisasi Bapak : 5 Lembaga ( Kel Gtani,IPHI, dll)

f) Kel. Gotong Royong : 2 Lembaga (Rukun Kematian, dll)
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e. Potensi kelembagaan

1) Lembaga pemerintahan

a) Jenis aparat desa

 Kades : 1

 Sekdes : 1

 Kaur Pemerintahan : 1

 Kaur Umum : 1

 Kaur Kesra : 1

 Kaur Keuangan : 1

 Staf : 1

 Kasun : 3

 RW : 9

 RT : 27

 BPD : 11

 LPM : 13

b) Tingkat pendidikan

 Kades : SLTA

 Sekdes : S-1

 Kaur Pemerintahan : D III

 Kaur Umum : SLTP

 Kaur Kesra : SLTA

 Kaur Keuangan : D II

 Staf : SLTA

 Kasun : SLTA

 RW : SLTP

 RT : SLTP

 BPD : S-1

 LPM : SLTA

2) Kelembagaan masyarakat

a) Organisasi Perempuan: 1 Lembaga( Fatayat )

b) Jumlah anggota : 140 Orang

c) Organisasi PKK : 1 Lembaga
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d) Jumlah Anggota : 40 Orang

e) LPM : 1 Lembaga

f) Jumlah anggota : 13 Orang

g) Organisasi Profesi : - Lembaga

h) Organisasi Pemuda : 2 Lembaga

i) Organisasi Bapak : 5 Lembaga ( Kel Gtani,HIPPA, dll)

j) Kel. Gotong Royong : 2 Lembaga ( Rukun Kematian, dll)

3) Kelembagaan politik

a) Golkar

b) PKB

c) PPP

d) PDI-P

e) PAN

f) Demokrat

4) Lembaga pendidikan

a) RA : 1 unit

Jumlah Guru : 8 Orang

Jumlah Murid : 120 Siswa

b) SD / Sederajat : 2 Unit

Jumlah Guru : 20 Orang

Jumlah Murid : 386 Siswa

c) SLTP / Sederajat : _

Jumlah Guru : _

Jumlah Siswa : _

d) SLTA / Sederajat : _

Jumlah Guru : _

Jumlah Siswa : _

e) Jumlah Lembaga Pendidikan Keagamaann : 3 Unit ( Al

Ma’arif, Pondok Pesantran, Diniyah, dll)

Jumlah Pendidik :  45 Orang

Jumlah Peserta didik : 431 orang

f) Kelembagaan Keamanan :
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Jumlah Pos Kamling : 2 Unit

Jumlah Hansip/Linmas : 20 Orang.

f. Potensi sumber daya alam

1) Tanaman pangan

Luas Lahan menurut komuditas pada tahun ini

Jumlah rumah tangga memiliki tanah pertannian

Tidak memiliki 329

Memiliki kurang 0,5 Ha 264

Memiliki 0,5 – 1,0 Ha 107

Memiliki lebih dari 1,0 Ha 56

Jumlah total rumah tangga petani 427

Pemilikan Lahan Pertanian Tanaman Pangan

Jumlah rumah tangga memiliki tanah pertannian

Tidak memiliki 329

Memiliki kurang 0,5 Ha 264

Memiliki 0,5 – 1,0 Ha 107

Memiliki lebih dari 1,0 Ha 56

Jumlah total rumah tangga petani 427

Jenis komuditas buah-buahan yang dibudidayakan

Jeruk 3 Ha - Ton/Ha

Apokat -Ha -Ton/Ha

Mangga -Ha -Ton/Ha

Rambutan -Ha -Ton/Ha

Blimbing -Ha -Ton/Ha

Durian -Ha -Ton/Ha

Pisang -Ha -Ton/Ha
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2) Peternakan

Jenis Populasi Ternak

Jenis Ternak Jumlah Ternak Jumlah Pemilik

Sapi 530 Ekor 59 Orang

Kambing 620 Ekor 87 orang

Ayam 11.020 ekor 64 org

Bebek 63 ekor 9 orang

3) Perikanan

Jenis dan produksi budi daya ikan air tawar

Gurami 5.700.000 ekor

Lele 500.000 ekor

Panggasius 400.000 ekor

Koi 50.000 ekor

Maskoki 100.000 ekor

Dll

B. Data Temuan Penelitian

Pada dasarnya setiap organisasi bisnis memiliki strategi pemasaran

masing-masing. Tentunya antara yang satu dengan yang lain memiliki

perbedaan dan keunikannya masing-masing. Tidak terkecuali usaha bisnis

budi daya ikan hias di desa Bendiljati Wetan kecamatan Sumbergempol

kabupaten Tulungagung. Seperti yang kita ketahui disalah satu sudut desa

terdapat gapura masuk dimana terdapat patung ikan koi besar dan ini

menjadi ciri khas desa tersebut. Letaknya yang berada di jalur vital antar

kota semakin mempermudah bagi siapa saja untuk mengingat tempat

tersebut.



75

Di desa Bendiljati Wetan ini sebagian besar masyarakatnya

menjadi petani ikan, khususnya ikan hias. Hal ini juga didukung data yang

didapat dari desa dimana didesa Bendiljati Wetan lebih didominasi

kegiatan perikanan. Selain petani ikan didesa Bendiljati Wetan ini juga

terdapat pengepul dan supplier. Ketiganya membentuk suatu hubungan

yang saling menguntungkan baik antara petani ikan dengan pengepul,

pengepul dengan supplier dan petani dengan supplier.

Supplier merupakan tingkat teratas ketiganya yang menghimpun

ikan-ikan baik dari petani dan pengepul. Didesa Bendiljati Wetan sendiri

terdapat banyak supplier dimana masing-masing supplier memiliki strategi

pemasaran masing-masing.

1. Strategi pemasaran budidaya ikan hias di desa Bendiljati Wetan

Strategi pemasaran adalah pedoman yang dijadikan dasar dalam

melakukan kegiatan terutama dalam bidang pemasaran mulai dari

pernecanaan produk hingga distribusi kepada konsumen yang dapat

berdampak pada kondisi organisasi bisnis kedepannya dan juga untuk

mencapai tujuan perusahaan tercapai secara efektif dan efisien. Dalam

strategi pemasaran banyak metode-metode analisa yang digunakan.

Yang paling sering digunakan adalah pendekatan bauran pemasaran

(marketing mix). Strategi bauran pemasaran (marketing mix)

merupakan strategi kombinasi kegiatan-kegiatan inti pemasaran

dimana kegiatan-kegiatan ini dapat dikendalikan dan berdampak pada

reaksi konsumen.
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Didalam strategi bauran pemasaran terdapat 4 prinsip yang biasa

digunakan yakni product, price, promotion, place. Seperti yang

dijeskan sebelumnya, strategi pemasaran mencakup semua kegiatan

yang ada dalam suatu organisasi bisnis termasuk dalam pemasaran

bisnis budidaya ikan hias di desa Bendiljati Wetan.

a. Product (Produk)

Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan kepada

konsumen dan pelanggan. Produk menjadi sangat penting

dalam keberlangsungan hidup suatu bisnis. Dari produk juga

suatu kelompok dapat dikenal oleh konsumen. Di desa

Bendiljati terkenal dengan bisnis budidaya ikan hiasnya,

sampai-sampai disalah satu gapura masuk desa terdapat patung

ikan koi yang besar dan mudah dilihat karena berada di jalan

utama kabupaten.

Di desa banyak supplier ikan hias yang pasarnya sudah

sampai keluar kota bahkan ada yang sampai keluar pulau.

Produk yang ditawarkan dari wilayah ini juga beragam. Dalam

sekali pengiriman tidak kurang dari 10 jenis ikan dengan

berbeda ukuran dikirim untuk memenuhi permintaan, seperti

yang disampaikan oleh bapak Heru sebagai berikut:

“yang dijual disini banyak jenis ikannya mas. Mulai dari
koki, koi, moli, arwana, barber, serve, black ghost, neon,
sapu-sapu, niasa, lemon, siklid, komet, bokim, zebra pink,
manfish, redfim, cupang. Untuk jenis cupang sendiri ada 3
jenis lagi mas yaitu serit, half moon, lokal. Tapi untuk
yang sering banyak dipesan itu jenis ikan koi, koki, dan
komet. Dari masing-masing jenis itu juga ada ukurannya
sendiri-sendiri mas dan masing-masing jenis itu ukurannya
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juga tidak sama, kalu disini menggunakan seperti ukuran
baju yaitu S, M, L, dan XL. Beberapa jenis ikan saya biasa
mengambil dari masyarakat / petani ikan disekitar sini
mas, dan terkadang bias mengambil dari petani di daerah
boyolangu dan bangoan. Kalau untuk pengemasan sama
saja mas pakai plastik yang biasa digunakan untuk
mengirim ikan itu dan nanti dimasukkan lagi kedalam
sterefoam hanya saja masing-masing plastik berbeda
jumlah isinya tergantung besar kecilnya ikan.”86

Sama halnya dengan bapak Heru, supplier lain juga

mengirim banyak jenis ikan hias diantaranya bapak Mahsun

Zubairi seperti berikut:

“kalau saya jenis ikan yang biasa dikirimkan itu jenis koki,
lowo, sumatra, g-black, nivasa, lemon, guppy, alligator,
spatula, oscar, gurameh albino, lele, koi, black ghost,
zebra pink, sinodontis. Untuk beberapa ikan ada yang saya
budidayakan sendiri, juga mengambil dari petani ikan
sekitar dan juga ada yang mengambil dari luar desa sperti
dari kalidawir, sumberjo, dan trenceng. Selain sebagai
supplier saya juga sebagai pengepul mas, tidak jarang
teman-teman supplier disini yang mengambil ikan dari
saya. Kalau pengemasan yang seperti biasa pakai plastik
itu terus nanti dimasukkan kedalam sterofoam biar lebih
aman.”87

Pada supplier lain pun juga demikian, produk yang dikirim

juga lebih dari 10 jenis ikan hias sekali kirim, diantaranya

bapak H. Mashudi seperti berikut:

“jenis yang biasa diminta itu jenis komet, manfish, marbel,
golden, guppy, berta, lemon, micky mouse, koki (tossa,
tanker, rasket, black, mutiara, pancawarna), koi. Saya
biasa mengambil dari petani disekitar sini mas tapi kalau
yang jenis koi itu biasanya saya mengambil dari bangoan.
Ukurannya pun juga beragam mas, sesuai yang
diminta/dipesan, pernah ada yang pesan ikan koi yang
jumbo. Kalau pengemasannya sama saja mas, pakai

86 Wawancara dengan Bapak Heru (Kepala Desa Bendiljati Wetan dan salah satu supplier
di desa Bendiljati Wetan Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 6 Juni 2017

87 Wawancara dengan Bapak Mahsun Zubairi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 7 Juni 2017
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palstik biasanya it uterus nanti dimasukkan kedalam
sterofoam sebelum dikirim.”88

Sama halnya dengan supplier yang lain, supplier Bapak

Dwi Mujayanto juga mengirim lebih dari 10 jenis ikan, bahkan

semua jenis ikan diterima disini, seperti berikut:

“kalau saya semua jenis ikan hias yang dikirim mas, sesuai
yang dipesan. Selain dari kolam sendiri, terus dari petani
ikan disekitar sini, juga ada dari luar desa yang sudah
biasa/sering mengantar ikannya kesini. Terkadang kalau
yang dikirim dari teman itu lebih, saya masukkan kolam
saya dulu untuk pengiriman selanjutnya. Kalau
pengemasannya ya pakai plastik biasa it uterus nanti pas
perjalanan dimasukkan ke dalam sterofoam.”89

b. Price (Harga)

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan untuk

memiliki atau mendaptkan produk yang dibutuhkan. Harga

juga merupakan petunjuk tentang nilai produk atau jasa bagi

seseorang, dan pelanggan yang berbeda akan memberikan nilai

yang berbeda pula untuk barang atau jasa yang sama. Dari

harga secara tidak langsung kita dapat menilai kualitas dari

suatu barang atau jasa.

Dalam hal strategi penentuan harga supplier-supplier ikan

hias yang ada di desa Bendiljati Wetan menetapkan harga pada

masing-masing jenis ikan berbeda. Mengingat jenis ikan yang

dikirim jumlahnya banyak dan juga resiko serta jarak tempuh

88 Wawancara dengan Bapak H. Mashudi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 8 Juni 2017

89 Wawancara dengan Bapak Dwi Mujayanto (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 9 Juni 2017
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untuk sampai kepada konsumen, seperti yang disampaikan

Bapak Heru berikut:

“kalau harga bervariasi mas disini, tergantung jenis dan
ukurannya. Tetapi rata-rata disini harga jual nya bisa
100% dari petani. Misalkan dari petani mematok harga
Rp. 1500 per ekor, maka saya menjualnya harga Rp. 3000
per ekor. Untuk beberapa jenis seperti moli itu bisa
mencapai 300% mas, dari petani harganya Rp. 500 per
ekor, saya bisa menjualnya Rp. 1500 per ekor, hal ini
mungkin karena permintaan dari sana yang besar mas dan
juga pengirimannya yang jauh seperti ke Balikpapan,
Samarinda, Manado, Jayapura resiko ikan mengalami
kematian juga lumayan mas.”90

Supplier lainpun hampir sama dalam hal penetapan harga

jual dengan Bapak Heru. Seperti pemamparan dari beberapa

supplier berikut:

“kalau soal harga saya bervariasi mas, kalau bisa diambil
garis besarnya, sya mengambil keuntungan sekitar 10-
25%. Karena selain saya supplier saya juga pengepul mas,
jadi secara tidak langsung bisa dapat keuntungan lebih.
Selain itu pengiriman yang tidak terlalu jauh jika
dibanding supplier yang lain yakni ke Jawa Tengah
khususnya daerah Magelang, Wonosobo, Banjarnegara,
dan Cilacap juga menjadi faktor saya mengambil
keuntungan seperti itu mas. Resikonya juga tidak terlalu
besar, yang paling sering itu kantong yang kemps saat
perjalanan, sedangkan untuk ikan yang mati itu hampir
tidak pernah saya alami.”91

Pada supplier lain yakni Bapak H. Mashudi, penetapan

harga juga kurang lebih hampir sama dengan yang dipaparkan

Bapak Heru diatas:

“berbicara soal harga, kalau saya menjualnya kepada
pelanggan saya kisaran pada harga Rp. 1.300 sampa Rp.
1.400 per ekornya mas, itu untuk yang ukuran kecil,

90 Wawancara dengan Bapak Heru (Kepala Desa Bendiljati Wetan dan salah satu supplier
di desa Bendiljati Wetan Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 6 Juni 2017

91 Wawancara dengan Bapak Mahsun Zubairi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 7 Juni 2017
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sedangkan untuk yang ukuran jumbo bisa sampai Rp.
2.000 per ekor. Kalau resiko paling besar itu adalah ikan
mati mas, karena tujuannya yang lumayan jauh yakni ke
Batam, Banjarmasin, dan Palangkaraya.”92

Hampir sama dengan yang disampaikan Bapak Heru dalam

menentukan harga, Bapak Dwi Mujayanto juga menentukan

harga jual dua kali dari harga beli di petani:

“kalau harga, saya simple mas, harga jual kepada pelanggan
itu 2 kali dari harga beli dari petani / pengepul, mengingat
wilayah tujuan saya adalah ke Bali dan sekitarnya.”93

c. Promotion (Promosi)

Promosi adalah kegiatan yang digunakan organisasi bisnis

untuk menyampaikan/memperkenalkan produk kepada

konsumen. Promosi menyangkut baik periklanan maupun

penjualan secara pribadi. Tujuannya adalah menginformasikan

dan membujuk pelanggan.

Dalam hal promosi, supplier-supplier yang ada disini

memiliki cara promosi yang bervariasi baik ketika awal

memulai pengiriman ke daerah tertentu hingga promosi saat ini

yang dilakukan. Berikut adalah pemaparan dari Bapak Heru:

“awal saya bisa memasarkan produk ke Balikpapan,
Samarinda adalah saya melakukan surve terlebih dahulu
kesana dan langsung mencari pengepul/distributor yang
ada disana kemudian saya bertaya-tanay dan kemudian
menawarkan produk saya dengan memberikan produk
yang memiliki kualitas sama atau bisa lebih dengan harga
yang miring. Sedangkan untuk yang di Jayapura kebetulan
ada warga yang aslinya adalah dari sekitar sini dan bekerja
disana sehingga saya memanfaatkan itu untuk memperluas

92 Wawancara dengan Bapak H. Mashudi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 8 Juni 2017

93 Wawancara dengan Bapak Dwi Mujayanto (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 9 Juni 2017
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area pemasaran saya. Kalau sekarang zaman sudah maju,
sudah serba komputer, jadi kalau sekarang promosinya ya
melalui facebook itu mas, saya ikut di grup-grup penjual
ikan hias.”94

Berbeda dengan yang disampaikan sebelumnya, Bapak

Mahsun Zubairi mengawali promosinya berkat bantuan dari

sopir yang bekerja dengannya:

“kalau saya dahulu awal bisa mendapat pasar di daerah
Jawa Tengah karena sopir saya mas. Kebetulan sopir saya
dahulu ikut orang yang juga menjadi sopir di wilayah
sana. Selain itu juga saya mendapat pelanggan dari
supplier sini yang sudah tidak mengirim lagi kesana jadi
bisa saya ambil mas. Kalau sekaran kan sudah serba
canggih, jadi saya memanfaatkan kemajuan tekonologi
untuk promosi seperti facebook dan whatsapp.”95

Berbeda dengan pemaparan sebelumnya, Bapak H.

Mashudi melakukan promosi adalah dengan mengirim

produknya ke Jakarta dan setelah beebrapa waktu

pelanggannyapun langsung memesan untuk diantar langsung ke

Batam, seperti berikut pemaparan beliau:

“dahulu saya awalnya mengirim barang ke Jakarta mas dan
bertemu disana. Kemudian lama-kelamaan yang membeli
ini tetap itu-itu saja sehingga dia langsung membeli dari
saya, jadi saya mengirimnya tidak lagi ke Jakarta tetapi
langsung ke Batam itu. Kala sekarang ya memanfaatkan
teknologi mas untuk promosi.”96

Sama halnya dengan yang dilakukan Bapak Heru, Bapak

Dwi Mujayanto juga awalnya melakukan surveyke lokasi

94 Wawancara dengan Bapak Heru (Kepala Desa Bendiljati Wetan dan salah satu supplier
di desa Bendiljati Wetan Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 6 Juni 2017

95 Wawancara dengan Bapak Mahsun Zubairi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 7 Juni 2017

96 Wawancara dengan Bapak H. Mashudi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 8 Juni 2017
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dengan mencari pengepul-pengepul yang ada disana seperti

berikut pemaparannya:

“saya dulu langsung ke lokasi mas untuk survey dengan
mencari pengepul/distributor yang ada disana. Kemudian
saya tawarkan produk saya dan mereka menerima hingga
sekarang mas. Kalau sekarang ya melalui facebook itu
mas promosinya.”97

d. Place (Distribusi)

Saluran distribusi adalah proses penyediaan suatu produk

atau jasa, untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen

atau pengurus bisnis. Saluran distribusi mengerahkan

komoditas atau barang-barang hasil produksi anggota hingga

ke konsumen akhir.

Proses pendistrisbusian atau pengiriman ikan hias antara

masing-masing supplier berbeda-beda tergantung jarak lokasi

yang menjadi tujuannya seperti berikut pemaparan Bapak

Heru:

“karena lokasinya antar pulau saya memanfaatkan
pengiriman menggunakan pesawat mas, untuk
meminimalisir ikan yang mati karena jangka waktu ikan
didalam plastik itu hanya 12 jam. Tapi pengiriman dari
sini menuju bandara ya tetap menggunakan mobil biasa itu
mas. Jadi sehari sebelum pengiriman ikan sudah
dimasukkan kedalam plastik, supaya ikan dapat
beradaptasi dan juga untuk melihat ikan yang benar-benar
sehat atau ikan itu bermasalah, kalau bermasalah ikan
diganti dengan ikan yang sehat. Tidak semua
pengpul/distributor saya kirim mas, maksimal saya
mengirimi 2 distributor saja setiap kota dan masing-
masing distributor itu biasanya menelepon 2 hari sebelum
pengiriman.”98

97 Wawancara dengan Bapak Dwi Mujayanto (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 9 Juni 2017

98 Wawancara dengan Bapak Heru (Kepala Desa Bendiljati Wetan dan salah satu supplier
di desa Bendiljati Wetan Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 6 Juni 2017
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Pada supplier lain, menggunakan mobil pick up sebagai

media distribusi karena dapat ditempuh dengan kendaraan

tersebut. Berkut pemaparan Bapak Mahsun Zubairi:

“kalau pengirimannya saya menggunakan mobil biasa itu
mas, karena lokasinya yang terbilang tidak terlalu jauh
diantara supplier yang lain. Satu mobil itu biasanya
sebagian itu merupakan pesanan dan sebagian itu ngecer
mas. Meskipun tidak ada pesanan saya tetap kirim mas.
Pengepul disana sudah paham mas, ketika saya kesana
membawa ikan kemudian dilihat, ketika mereka cocok
diambil mas, dan rata-rata yang saya bawa itu mereka
cocok. Rata-rata yang tidak pesan itu pengepul ikan yang
dijual ke anak-anak SD itu mas, jadi setiap minggu pasti
disana banyak terjual/habis. Disini pagi itu ikan sudah
diletakkan di plastik itu mas, biar tahu mana ikan yang
siap jual dan ikan yang bermasalah. Kemudia keesokan
dini hari saya berangkat mengirim.”99

Sama halnya dengan Bapak Heru, Bapak H. Mashudi yang

memiliki lokasi pengiriman di luar pulau juga menggunakan

fasilitas paket pesawat seperi berikut pemaparananya:

“disini pengirimannya menggunakan paket pesawat itu
mas. Karena lokasinya yang jauh antar pulau dan untuk
meminimaslisasi ikan mati mas. Tetapi kalau dari sini ya
tetap menggunakan mobil pick up biasa itu mas. Pengepul
disana biasa melakukan pemesanan melalui
telepon/sms/whatsapp mas.”100

Sama halnya dengan Bapak Mahsun Zubairi, Bapak Dwi

Mujayanto juga menggunakan pick up sebagai kendaraan untuk

mengirimkan ikan. Berikut pemaparannya:

“kalau pengiriman, saya menggunakan mobil pick up.
Karena lokasinya yang masih bisa ditempuh dengan
mobil. Sore hari itu saya sudah plastiki semua ikan dan

99 Wawancara dengan Bapak Mahsun Zubairi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 7 Juni 2017

100 Wawancara dengan Bapak H. Mashudi (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 8 Juni 2017
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memilah-milah untuk distributor mana saja dan ditaruh di
mobil sesuai dengan lokasi distributor. Kemudian besok
harinya saya mengirim kesana mas.”101

C. Analisis Data

1. Strategi pemasaran budidaya ikan hias di desa Bendiljati Wetan

a. Product (produk)

Didesa Bendiljati Wetan Sumbergempol Tulungagung

merupakan salah satu pusat budidaya ikan hias yang ada di

Tulungagung. Ikan hias juga menjadi produk unggulan disini

dimana hampir seluruh masyarakat yang tinggal di desa ini

memiliki mata pencaharian berupa petani ikan. Ikan yang

banyak di pesan dari sini adalah jenis koi, moli, arwana,

barber, serve, black ghost, neon, sapu-sapu, niasa, lemon,

siklid, komet, bokim, zebra pink, manfish, redfim, cupang,

lowo, sumatra, g-black, nivasa, guppy, alligator, spatula,

oscar, gurameh albino, lele, koi, sinodontis, marbel, golden,

berta, micky mouse, koki (tossa, tanker, rasket, black, mutiara,

pancawarna) dan masih banyak jenis ikan hias yang lainnya.

Ukuran ikan hias yang dijual disini bervariasi, ada yang

menggunakan ukuran seperti skala baju yakni S, M, L, XL, da

nada juga yang menggunakan istilah jumbo.

Tidak semua ikan hias yang dijual disini merupakan

budidaya dari masyarakat sekitar, tidak jarang untuk memenuhi

permintaan pasar, supplier disini megambil ikan dari luar

101 Wawancara dengan Bapak Dwi Mujayanto (salah satu supplier di desa Bendiljati Wetan
Sumbergempol Tulungagung) pada tanggal 9 Juni 2017
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wilayah Bediljati Wetan diantaranya seperti boyolangu dan

bangoan, kalidawir, sumberjo, trenceng. Untuk pengemasan

produk semua supplier yang ada disini menggunakan plastik

khusus untuk ikan yang sudah umum digunakan yang

kemudian ketika proses pengiriman dimasukkan lagi kedalam

sterofoam khusus untuk lebih melindungi ikan dan juga

mengurangi resiko yang akan timbul.

b. Price (harga)

Strategi penentuan harga disini bervariasi pada masing-

masing supplier. Hal ini bukan tanpa sebab, karena letak lokasi

pengiriman yang berbeda yang menjadi faktor. Kita ketahui

bahwa ada supplier yang lokasi pengirmannya sampai ke luar

pulau, seperti Batam, Balikpapan, Samarinda, Manado,

Jayapura, Banjarmasin, Palangkaraya, Bali. Sedangkan untuk

pengiriman yang lokasinya masih disatu pulau seperti

Magelang, Wonosobo, Banjarnegara, dan Cilacap tentu akan

berbeda dalam menentukan harga jual.

Disamping letak yang jauh, resiko juga menjadi faktor

dalam menentukan harga. Proses pengiriman menuju Batam,

Balikpapan, Samarinda, Manado, Jayapura, Banjarmasin,

Palangkaraya tentu resiko ikan mengalami kematian lebih besar

dibandingkan pengiriman menuju Magelang, Wonosobo,

Banjarnegara, dan Cilacap yang resiko paling besar hanyalah

kantong kempes, tidak sampai ikan mengalami kematian.
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Selain itu, faktor tingginya permintaan dari pasar juga

mempengaruhi harga dan juga jenis ikan yang dijual. Beberapa

supplier ada yang menetapkan harga jual dua kali dari harga

beli dari petani ikan, dan juga untuk beberapa jenis ikan ada

yang bisa mencapai harga jual 300% dari harga beli.

c. Promotion (promosi)

Strategi promosi masing-masing supplier juga bervariasi.

Bebrapa supplier menggunakan strategi survey langsung

menuju lokasi dan mencari pengepul yang ada disana dan

kemudian menawarkan produk yang dimiliki. Beberapa

supplier juga mendapat akses kesana karena memiliki sopir

yang sebelumnya sudah menjadi sopir ke daerah tersebut dan

sudah sangat mengetahui seluk-beluk daerah tersebut. Selain

itu supplier yang dahulu pernah mengirimkan produk kesana

tetapi sekarang sudah tidak mengirim lagi, juga menjadi

strategi promosi. Ada juga yang menggunakan cara dengan

menuju langsung ke Jakarta, karena kita kitahui sendiri di

Jakarta merupakan pusat segala kegiatan, termasuk pemsaran.

Setelah itu distributor yang sudah sering bertemu di Jakarta

tersebut langsung menghubungi supplier untuk langsung

mengirimkan produknya tanpa harus melalui Jakarta.

Akan tetapi, kemajuan teknologi informasi saat ini juga

mempengaruhi proses promosi yang dilakukan oleh supplier

disini. Dimana hampir semua supplier memanfaatkan teknologi
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berupa fasilitas facebook, whatsapp,dll untuk melakukan

promosi produk mereka.

d. Place (distribusi)

Proses distribusi supplier disini semua sama, yakni

menggunakan mobil pick up yang biasa digunakan, akan tetapi

untuk supplier yang memiliki pasar di luar pulau menggunakan

jasa paket pesawat. Selain lebih cepat proses pengirimannya,

dengan menggunakan metode seperti ini dapat mengurangi

resiko ikan mati ketika dalam perjalanan, dimana jangka waktu

ikan ketika didalam pesawat hanya kuat 12 jam saja, berebda

dengan jangka waktu ikan ketika berada di dalam mobil yakni

bisa sampai 24 jam. Beberapa supplier juga hanya mengirim

kepada beberapa distributor saja pada wilayah tertentu

misalnya hanya 2 distributor saja di wilayah tertentu. Hal ini

bukan tanpa alasan, karena dengan metode seperti ini, proses

ikan terjual akan semakin lebih cepat.
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