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BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA

A. Penyajian Data

1. Gambaran Umum Toko Kalimantan’s Martapura

Toko Kalimantan’s adalah toko yang menjual berbagai macam Batu

Permata yang berdiri pada tahun 1990. Alamat awal toko Kalimantan’s yaitu di

Jalan.Niaga pertokoan Niaga pasar batuah Martapura saat itu toko Kalimantan’s

masih ngontrak atau belum mempunyai toko sendiri dan bermodal seadanya

hanya cukup untuk membeli barang khususnya batu-batu yang murah meriah

seperti batu Akik.

Toko tersebut dinamakan Toko Kalimantan’s karena untuk mempermudah

di ingat banyak orang, kalau orang menyebut pulau Kalimantan itu pasti imgat

dengan Toko Kalimantan’s, karena Kalimantan itu sangat familiar di telinga

banyak orang, sehingga mudah untuk di ingat dan untuk diperkenalkan kepada

orang lain.

Setelah beberapa tahun sekitar tahun 1999  mereka bisa membeli toko baru

yang beralamat di Komplek pertokoan Cahaya Bumi Selamat (CBS) Blok D4/13

(bawah tangga) Martapura Kalimantan Selatan, karena pada saat itu harga toko

belum terlalu tinggi, akan tetapi toko Kalimantan’s yang di Jalan.Niaga Pasar

Batuah masih buka, setelah sekitar kurang lebih dua tahun mereka membuka toko

di Komplek Pertokoan Cahaya Bumi Selamat, lalu mereka punya pemikiran

bagaimana agar Toko Kalimantan’s bisa mudah dicari oleh banyak orang



42

sedangkan pertokoan di Pasar Batuah itu agak sempit dan untuk lahan parkir juga

susah jika dilihat dari banyak nya para pengunjung Toko Kalimantan’s, mereka

juga dapat saran sebagian dari pelanggan supaya pindah ke pertokan baru yang

berada di Komplek Cahaya Bumi Selamat, lalu toko tersebut di renovasi dan

sampai saat ini penjualan semakin berkembang.

Toko kalimantan’s itu tidak turun menurun tetapi mereka awalnya hanya

bekerja ikut orang lain, lalu mereka mencoba untuk membuka usaha sendiri dari

nol  jadi apabila barang laku, maka mereka membeli barang tambahan itu ke

Banjarmasih bahkan untuk membelinya mereka bisa berhutang dulu. Sekitar tahun

1999 Dulumerekai sering juga mengirim barang keluar kota waktu diblok niaga,

barang keluar pulau tapi tidak disebut dengan pelayanan online karena dulu hanya

bisa berkomunikasi lewat sms, setelah toko mulai ramai lalu kami hanya

menetapkan pembelian langsung ditempat saja tapi untuk pengiriman sampai

sekarang itu bisa tetapi orangnya langsung yang datang untuk membeli lalu

barangnya dikirim.

a. Visi dan Misi Usaha Batu Permata pada Toko Kalimantan’s di Martapura

Di dalam mencapai tujuannya guna memasarkan usaha Batu Permata pada

Toko Kalimantan’s di Martapura mempunyai visi dan misi sebagai berikut:

1.) Visi

Visi toko Kalimantan’s selalu memperlakukan semua pelanggan

dengan sapa dan ramah.
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2.) Misi

a.) Misi dari toko Kalimantan’s selalu mengharapkan kepuasan

pelanggan atau pembeli

b.) Selalu menciptakan produk yang bagus dan menarik dimata

pembeli.

Karena semua itu merupakan kebanggaan bagi kami

dan dapat menimbulkan rasa puas bagi pembeli atau

pelanggan dan kami selalu bersyukur karena dengan

bersyukur maka Allah akan menambah kenikmatan.

b. Struktur Organisasi

Pemilik toko Kalimantan’s: H.Wahyuni dan H.Abdul Gani Fauzi

Karyawan: 25 orang

c. Macam-Macam Batu Permata yang dijual pada Toko Kalimantan’s di

Martapura

Batu Permata yang dijual pada Toko Kalimantan’s yaitu batu  mulia dan

batu lokal . Adapun Batu Mulia seperti Zamrud, Rubi, Mata Kucing,

Musafir, Yakut. Dan Batu Lokal seperti Batu Akik, Red Borneo dan

Green Borneo.
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No. Nama Batu Keterangan Batu

1.Batu akik Batu lokal,

harga dari Rp.5000,00

sampai ratusan rinu

2.Batu red borneo Batu lokal,

harga dari Rp.5000,00

sampai ratusan ribu

3. Batu green borneo Batu lokal, harga dari

Rp.5000,00 sampai ratusan ribu

4. Batu Zambrud Batu mulia, harga dari

Rp.20.000,00 sampai jutaan rupiah

5. Batu Ruby Batu mulia, harga dari

Rp.20.000,00 sampai jutaan rupiah

6. Batu Musafir Batu mulia, harga dari

Rp.20.000,00 sampai jutaan rupiah

7. Batu mata kucing Batu mulia, harga dari

Rp.20.000,00 sampai jutaan rupiah

8.Yakut Batu mulia, harga dari

Rp.20.000,00 sampai jutaan rupiah



45

2. Informan Penelitian

Dalam penelitian yang dilakukan ini, informan penelitian merupakan

orang yang berkecimpung di dalamnya yang peneliti anggap memiliki informasi

yang dibutuhkan dalam penelitian ini, karena kesehariannya mereka berurusan

dengan permasalahan yang diteliti. Adapun informan nya adalah:

a. Nama : H.Abdul Gani Fauzi

Umur : 56 Tahun

Jenis Kelamin : Laki-Laki

Agama : Islam

Jabatan : Pemilik Toko

Alamat : Martapura

Bapak H.Abdul Gani Fauzi adalah seorang pemilik toko Kalimantan’s di

Martapura. Beliau berbaur diusaha ini sudah dari sejak awal berdirinya toko

Kalimantan’s yaitu pada tahun 1990 hingga sekarang ini.

Target pasar yang ditetapkan dalam penjualan produk pada toko

Kalimantan’s yaitu untuk semua kalangan baik itu dari kalanga masyarakat biasa,

kalangan elit, anak-anak, orang dewasa dan lain-lain. Atau sebagai oleh-oleh khas

kota Martapura.

Bapak Abdul Gani Fauzi mengatakan tidak hanya toko Kalimantan’s yang

menjual rupa-rupa batu permata namun banyak toko-toko lain yang menjual

produk yang sama. Sehingga toko Kalimantan’s memerlukan strategi yang dapat

dilakukan agar penjualan mereka semakin meningkat dan tetap mempunyai

banyak pelanggan.
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3. Uraian Data

a. Strategi pemasaran usaha batu permata pada toko Kalimantan’s

Strategi pemasaran mereka yaitu sedapat mungkin melayani pengunjung

atau pembeli itu dengan pelayanan prima, yaitu pelayanan nya itu mereka tidak

akan membedakan pembeli atau konsumen, siapa pun yang datang seperti

pejabat,artis,orang biasa atau masyarakat dan lain-lain tetap akan mereka layani

dengan ramah dan hormat.

Toko Kalimantan’s selalu berusaha menjelaskan tentang keadaan barang

yang dijual, apabila barang itu cacat atau rusak akan disampaikan kepada pembeli

kalau itu rusak apalagi saat mereka sedang memilih, kalau mereka sudah keluar

dari toko dan sudah membeli ternyata barang itu ketika mereka lihat rusak/cacat,

mereka boleh kembali dan ditukar dengan yg baru asal barang itu memang murni

dari toko Kalimatan’s karena ada  bukti dari bingkisan nya atau jika ada nota bisa

pakai nota kalau tidak ada nota minimal ada bingkisannya.

Pada pemasarannya toko Kalimantan’s selalu mengutamakan akad jual

beli dan itu wajib, tetapi karena pembeli ini banyak yang dari luar Kalimantan

kebanyakan dari mereka itu dengan akad agak bingung dan mereka menganggap

langka kenapa demikian? Kan akad jual beli itu biasanya si penjual mengucapkan

kata-kata jual sedangkan pembeli yang tidak paham menjawabnya bukan beli tapi

untuk sendiri katanya atau untuk oleh-oleh, lalu mereka berusaha untuk

menjelaskan tentang akad jual beli kepada pembeli yang tidak mengerti bahwa

apabila mereka mengucapkan kata jual ibu atau bapak jawab dengan kata tukar

atau beli itu akan menjadikan bahwa barang yang bapak atau ibu beli sudah sah.
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1) Strategi Produk

Produk yang diciptakan toko Kalimantan’s setiap harinya selalu

mengutamakan kualitas produk maksudnya adalah pada tahap pengerjaannya

harus tetap konsisten pada tahap yang tidak sembarangan.

Untuk harga produk yang dijual pada toko Kalimantan’s itu sangatlah

bervariasi dari harga yang sangat murah yaitu Rp. 5000,00 sampai harga tertinggi

yaitu harga puluhan juta. Sehingga para konsumen yang ingin membeli tidak ragu

lagi karena bisa membeli harga yang murah meriah apalagi dengan sudah

mengetahui kualitas dari batu tersebut.

Di dalam penjualanya toko Kalimantan’s hanya menjual di satu toko saja

dan tidak ada mempunyai cabang toko dimana-mana untuk menghindari sulitnya

penetapan harga pada batu tersebut. Karena toko Kalimantan’s sudah mempunyai

lokasi yang sangat strategis.

Toko Kalimantan’s selalu mengutamakan kualitas produk sehingga

produk-produk yang mereka jual selalu disukai oleh semua kalangan. Dan barang

yang ada ditoko juga selalu mereka lengkapi setiap harinya karena setiap hari

banyak barang yang keluar dan banyak juga barang yang masuk. Produk batu

yang dijual pada toko Kalimantan’s yaitu ada batu lokal dan batu mulia, batu lokal

seperti batu Akik, Red borneo dan Green borneo untuk batu mulia yaitu seperti

Zambrud, Ruby, Musafir, Mata kucing. Kemudain macam-macam batu tersebut

ada yang dibikin menjadi gelang, kalung, cincin dan ada yang dijual batu nya saja.

Dan banyak lagi batu-batu motif lainnya, sehingga sangat menarik peminat

pelanggan.
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a) Merk Dagang (Brand)

Membentuk brand atau merk tersendiri toko Kalimantan’s

berusaha barang itu barang punya sendiri yaitu toko Kalimantan’s

mempunyai strategi sendiri dan barang yang merka jual selalu

barang yang bermutu sehingga tidak akan mengecewakan.

Sehingga para pengusaha Batu Permata melakukan beberapa

inovasi seperti membuat kerajinan Batu Permata dengan model

yang berbeda yaitu yang pertama model asli dari batu tersebut dan

yang kedua model yang sudah dibentuk atau diukir. Dan beberapa

motif kerajinan seperti: Kalung, gelang, cincin, gelang yang

berbentuk tulisan atau lafaz, sehingga para konsumen tidak bosan

dengan bentuk yang itu-itu saja. Kerajinan Batu permata juga bisa

dipesan sesuai kehendak konsumen. Usaha dari Batu Permata ini

adalah produk yang berkualitas karena diolah langsung dari

keterampilan tangan (hand made) yang selalu mengutamakan

kualitas dari setiap pembuatannya, sehingga tidak kalah

dibandingkan dengan produksi pabrikan. Dengan demikian banyak

konsumen yang menyukainya. Oleh karena itu strategi produk

sangat berpengaruh dalam segi pemasaran, hal ini dapat dilihat

seperti yang disampaikan oleh bapak Abdul Gani Fauzi Bahwa

produk yang dihasilkan lebih unggul dari produk Toko Batu

Permata yang lainnya, akan tetapi bapak Abdul Gani Fauzi tidak
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menjelekkan  produk yang dihasilkan oleh Toko lain, mereka sama-

sama memenuhi kebutuhan konsumen”.

b) Kemasan (Packaging)

Untuk kemasan atau tas semuanya diberikan sama rata yaitu

yang bertuliskan Toko Kalimantan’s berwarna kuning agar mudah

dilihat banyak orang dan kemasan itu di buat sepraktis mungkin

agar lebih mudah untuk dibawa orang kemana-mana sehingga pada

kemasan itu juga langsung sekalian promosi, pada tas itu langsung

di cetak beserta alamat toko Kalimantan’s supaya lebih mudah

mengetahui dimana alamat toko Kalimantan’s berada, dan semua

pembeli ditoko berhak mendapatkan tas tersebut walaupun mereka

hanya membeli barang yang seharga Rp.10.000,00 atau

Rp.15.000,00 tetap akan di berikan.

c) Kualitas (Mutu) Produk

Untuk mutu mereka selalu mengusahakan untuk

menjelaskan mutu-mutu barang terlebih dahulu, misalnya yg ini

kualitas nya seperti ini dan ini seperti ini jadi tidak akan tertipu

dengan barang yang ada jadi untuk itu barang itu bisa dibandingkan

dengan produk yang ada di pertokoan lain.

d) Pelayanan (Service)

Didalam strategi pelayanan mereka paling mengutamakan

keramahan kepada para pembeli,dan  jika ada pembeli yg ingin
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menjual batu nya 5 juta misalnya sedangkan batu itu sudah mulai

kusam dan disamping pelanggan yang ingin menjual batu tersebut

ada pelanggan yang sedang melakukan tawar-menwar barang maka

mereka tidak akan melakukan jeda mereka langsung membeli batu

yang ingin dijual tersebut. Kenapa demikian? Karena agar pembeli

disamping itu tingkat keyakinan nya untuk membeli itu semakin

yakin sampai 100%. Yang pasti pembeli tidak rugi dan mereka

tetap untung. Didalam pelayanan mereka juga memberikan

minuman dan cemilan-cemilan kepada pembeli ini juga salah satu

strategi pelayanan nya kepada pembeli. Dan mereka tidak ada

melayani penjualan online karena penjualan offline sekarang ini

semakin hari semakin padat, jadi mereka hanya fokus untuk

melayani ditoko saja.

2) Strategi Harga

Untuk harga semua batu permata pada toko Kalimantan’s itu sudah harga

pas, karena untuk penjualan Batu Permata mereka tidak banyak mengambil

untung, tetapi jika ditawar maka akan sesuaikan dengan totalan atau

pembeliannya tetapi turunnya tidak banyak apabila di beri potongan atau diskon

itu pembeli bisa membaca bahwa keuntungan mereka banyak, jadi toko

Kalimantan’s tidak ada menerapkan sistem diskon, apalagi dulu pernah

disarankan untuk punya kartu member untuk pelanggan yang ingin mendapatkan

diskon tetapi mereka tidak pernah mau untuk menerapkan sistem member, karena

semua harga produk yang ada sudah di tetapkan.
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Pengusaha Batu Permata pada Toko Kalimantan’s di Martapura

memutuskan dalam penetapan harga pada produk yang di jual dari harga yang

paling rendah atau terjangkau agar dapat menjangkau semua kalangan dari

kalangan masyarakat biasa, masyarakat menengah. Sampai harga yang tertinggi

harga terendah yaitu dari harga Batu yang Rp.5000,00 sampai harga kisaran

Rp.10.000.000,00

Pada strategi tingkat harga nya dilihat dari batu nya dulu untuk batu-batu

lokal seperti Akik, Red borner dan Green borneo itu sampai sekarang masih ada

harga yang dari Rp.5000,00 sampai kisaran harga Rp.50.000,00 itu untuk harga

standar nya. Untuk batu mulia seperti Zambrud, Musafir, Ruby, Mata kucing

harga nya dari Rp.20.000,00 sampai harga puluhan juta.

Pada strategi keseragaman harga pada Toko Kalimantan’s dengan toko

lainnya harga produk yang dijual tidak jauh berbeda ada yang sama bahkan ada

yang sedikit lebih murah dari toko lain.

Pada strategi potongan harga (Discount) pada toko Kalimantan’s tidak ada

diterapkan penetapan Discount karena untuk menghindari kecurigaan pelanggan

pada besarnya keuntungan yang di dapat, tetapi untuk potongan harga sedikit-

sedikit kadang tetap ada tapi tidak ada penetapan berapa persen potongan harga

produk yang dibeli oleh para pelanggan atau pembeli.

3) Strategi Distribusi (Penyaluran)

Distribusi atau penyaluran pada Toko Kalimantan’s yaitu rata-rata

pelanggan atau pembeli itu datang sendiri ke toko Kalimantan’s mungkin karena

ada penyaluran dari mulut ke mulut atau kebetulan lewat dan melihat toko
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Kalimantan’s selalu ramai sehingga mereka tertarik dan penasaran apa saja yang

dijual pada toko Kalimantan’s, dan toko Kalimantan’s juga tidak ada membuka

cabang toko dimanapun karena membuka cabang itu bisa membuat perpecahan

antara pembeli dan mereka akan bingung, dan toko Kalimantan’s juga belum ada

keinginan untuk membuka cabang karena untuk karyawan tidak mencukupi untuk

dibagi dan unutk harga juga sulit dalam penetapannya. Jadi hanya memfokuskan

satu tempat penjualan saja agar pembeli juga tetap fokus pada toko Kalimantan’s

yang berada ditaman cahaya bumi selamat saat ini. Kemudian ada juga penyaluran

yang lainnya seperti orang mau mengadakan penjualan di pameran. Banyak orang

yang mengambil barang dikami untuk dijual dipameran tetapi di tegaskan untuk

membayar lunas pada barang yang ingin dijual dipameran tersebut dan di akad,

tetapi jika nanti ada barang yang tidak habis maka mereka boleh mengembalikan

dan uang yang sudah di bayar akan di kembalikan sesuai harga awal. Tetapi

ditoko Kalimantan’s barang kembali itu sangat jarang kecuali batu permata yang

harganya tinggi, kadang-kadang barang yang tidak habis itu mereka jual dengan

harga modal awal saja. Kecuali rugi atau tidak laku sama sekali tetapi itu

beperjanjian dulu diawal untuk mengmbalikan dan boleh mengembalikan.

Pada pendistribusian nya toko Kalimantan’s mempunyai pengrajin yang

tetap dan berpengalaman yaitu para ibu rumah tangga. Dan dalam penyalurannya

juga toko Kalimantan’s sering melayani orang-orang yang mau mengadakan

penjualan di pameran atau acara-acara event mereka selalu mengambil dagangan

ditoko Kalimantan’s untuk dijual pada acara event tersebut. Sehingga mereka bisa

disebut dengan penyalur dari toko Kalimantan’s.
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4) Strategi Promosi

Pada promosi toko Kalimantan’s mempromosikan dagangannya yaitu

dengan baliho yang diletakkan dipinggir jalan raya yaitu ditaman alun-alun kota

Martapura dan dengan tas atau paper bag yang diberikan mereka kepada para

pembeli karena disitu sudah ada tercantum nama toko Kalimantan’s sebanyak tiga

baris dan sudah ada tercantum beserta alamat tokonya, Tas yang mereka gunakan

yaitu berwarna kuning berpadu hijau sehingga wana itu mencolok dan jelas untuk

dilihat dari jarak jauh, promosi juga dilakukan didalam toko yaitu dengan

menawarkan produk-produk unggul dari toko Kalimantan’s.

b. Kendala dalam pemasaran batu permata pada toko Kalimantan’s

1) Kendala Internal

Adapun kendala yang sering terjadi di dalam toko Kalimantan’s yaitu

seperti kekosongan barang, susahnya mengontrol pembeli karena saking banyak

nya pembeli yang berkunjung, dan sering ada pembeli yang cerewet pada saat

pengunjung banyak sehingga bisa tidak fokus untuk melayani pembeli yang lain.

2) Kendala Eksternal

Adapun kendal eksternal yang sering terjadi yaitu diluar toko seperti bahan

mentah dari pengrajin yang kosong sehingga tertunda untuk memproduksi batu,

dan sering juga terjadi orang-orang yang mengatas namakan toko Kalimantan’s di

dalam penjualannya, persaingan harga juga termasuk kendala bagi toko

Kalimantan’s.
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B. Analisis Data

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan dan memperhatikan dari

hasil wawancara dengan informan yang telah dideskripsikan mengenai Strategi

Pemasaran Usaha Batu Permata pada Toko Kalimantan’s di Martapura, maka

penulis memperoleh gambaran tentang Strategi Pemasaran Usaha Batu Permata

pada Toko Kalimantan’s di Martapura.

1. Anaslisis Strategi Pemasaran Usaha Batu Permata pada Toko

Kalimantan’s di Martapura?

Secara teroritis dalam strategi pemasaran dikenal istilah bauran pemasaran

(marketing mix). Yang menetapkan komposisi terbaik dari keempat komponen

atau variabel pemasaran, untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju

sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan.

Keempat unsur atau variabel Strategi Acuan/baur pemasaran tersebut

adalah:Strategi produk, Harga, Penyaluran dan Promosi. (Sofjan Assauri,

2017:198)

a. Strategi produk

Produk batu permata yang diciptakan pada toko Kalimantan’s setiap

harinya selalu mengutamakan kualitas produk maksudnya adalah pada tahap

pengerjaannya harus tetap konsisten pada tahap yang tidak sembarangan, dan

setiap harinya selalu ada barang baru yang masuk dan selalu ada proses

pengolahan, jadi produk yang dijual tidak barang lama.

1)Merk Dagang (Brand)



55

Pada pembentukan merk (Brand) nya mereka membentuk brand atau merk

tersendiri yaitu brand nya adalah toko Kalimantan’s, toko Kalimantan’s berusaha

barang yang di jual itu barang punya sendiri yaitu toko Kalimantan’s mempunyai

strategi sendiri dan barang yang di jual selalu barang yang bermutu sehingga tidak

akan mengecewakan semua konsumen.

Toko Kalimantan’s juga melakukan beberapa inovasi seperti membuat

kerajinan Batu Permata dengan model yang berbeda yaitu yang pertama model

asli dari batu tersebut dan yang kedua model yang sudah dibentuk atau diukir.

Dan beberapa motif kerajinan seperti: Kalung, gelang, cincin, gelang yang

berbentuk tulisan atau lafaz, sehingga para konsumen tidak bosan dengan bentuk

yang itu-itu saja. Kerajinan Batu permata juga bisa dipesan sesuai kehendak

konsumen. Usaha dari Batu Permata ini adalah produk yang berkualitas karena

diolah langsung dari keterampilan tangan (hand made) yang selalu mengutamakan

kualitas dari setiap pembuatannya, sehingga tidak kalah dibandingkan dengan

produksi pabrikan. Dengan demikian banyak konsumen yang menyukainya. Oleh

karena itu strategi produk sangat berpengaruh dalam segi pemasaran, hal ini dapat

dilihat seperti yang disampaikan oleh informan bahwa produk yang dihasilkan

lebih unggul dari produk Toko Batu Permata yang lainnya, akan tetapi informan

juga tidak menjelekkan  produk yang dihasilkan oleh Toko lain, mereka sama-

sama memenuhi kebutuhan konsumen.

Menurut Sofjan Assauri Merk adalah nama, istilah, tanda atau lambang

dan kombinasi dari dua atau lebih unsur tersebut, yang dimaksudkan untuk
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mengidentifikasi (barang atau jasa) dari seorang penjual atau kelompok penjual

dan yang membedakannya dari produk saingan.

Produk merupakan unsur yang paling penting, karena dapat mempengaruhi

strategi pemasaran lainnya. Tujuan utama strategi produk adalah untuk dapat

mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing

atau mengatasi persaingan. (Sofjan Assauri, 2017:200)

Bagi pengusaha Batu Permata strategi produk sangatlah penting, yang

mana telah disebutkan dalam teori sebelumnya tentang pencapaian sasaran pasar

yang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi

persaingan. Oleh karena itu dtrategi produk sebenarnya merupakan strategi

pemasaran sehingga gagasan atau ide untuk melaksanakannya harus datang dari

bidang pemasaran.

2)Kemasan (Packaging)

Untuk Kemasan (Packaging) atau tas pada toko Kalimantan’s itu sangat

kreatif  karena semua yang membeli batu permata atau aksesories diberikan sama

rata yaitu tas yang bertuliskan Toko Kalimantan’s berwarna kuning agar mudah

dilihat banyak orang dan kemasan itu di buat sepraktis mungkin agar lebih mudah

untuk dibawa orang kemana-mana sehingga pada kemasan itu juga langsung

sekalian promosi, pada tas itu langsung di cetak beserta alamat toko Kalimantan’s

supaya lebih mudah mengetahui dimana alamat toko Kalimantan’s berada, dan

semua pembeli ditoko berhak mendapatkan tas tersebut walaupun mereka hanya

membeli barang yang seharga Rp.10.000,00 atau Rp.15.000,00 tetap akan di

berikan.
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Menurut Sofjan Assauri Kemasan (Packaging) mempunyai arti penting

untuk mempengaruhi para konsumen langsung maupun tidak langsung, maka

bentuk luar suatu kemasan harus dapat dibuat semenarik mungkin bagi konsumen.

Dalam melakukan kemasan, perlu diperhatikan agar praktis, mudah dibuka dan

ditutup, serta ukuran sesuai dengan penggunaan dan preferansi konsumen.

3)Kualitas Produk

Untuk kualitas (Mutu) produk toko Kalimantan’s selalu mengusahakan

untuk menjelaskan mutu-mutu barang terlebih dahulu kepada pengunjung atau

pembeli, misalnya yg ini kualitas nya seperti ini dan ini seperti ini jadi tidak akan

tertipu dengan barang yang ada, untuk itu para pembeli bisa membandingkan

sendiri produk yang ada di toko Kalimantan’s dengan produk batu permata yang

ada di pertokoan lain.

Menurut Sofjan Assauri kualitas produk merupakan hal yang perlu

mendapat perhatian paling utama dari perusahaan/produsen. Kualitas harus dipilih

dengan mempertimbangkan pasar sasaran (target market) dari segmen tertentu dan

strategi para pesaing lainnya.

4)Pelayanan (Services)

Untuk Pelayanan (Services) nya toko Kalimantan’s paling mengutamakan

keramahan kepada para pembeli, dan  jika ada pembeli yg ingin menjual batu nya

5 juta misalnya sedangkan batu itu sudah mulai kusam dan disamping pelanggan

yang ingin menjual batu tersebut ada pelanggan yang sedang melakukan tawar-

menwar barang maka mereka tidak akan melakukan jeda mereka langsung
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membeli batu yang ingin dijual tersebut. Kenapa demikian? Karena agar pembeli

disamping itu tingkat keyakinan nya untuk membeli itu semakin yakin sampai

100%. Yang pasti pembeli tidak rugi dan mereka tetap untung. Didalam

pelayanan mereka juga memberikan minuman dan cemilan-cemilan kepada

pembeli ini juga salah satu strategi pelayanan nya kepada pembeli. Dan pada

penjualannya toko Kalimantan’s tidak ada melakukan penjualan online, alasannya

karena penjualan offline sekarang ini semakin hari semakin padat, jadi hanya

fokus untuk melayani penjuakan ditoko saja.

Menurut Sofjan Assauri pelayanan yang diberikan dalam pemasaran suatu

produk mencakup pelayanan sewaktu penawaran produk,  pelayanan dalam

pembelian/penjualan produk itu, pelayanan sewaktu penyerahan produk yang

dijual.

b. Strategi Harga

Pada strategi harganya, semua batu permata pada toko Kalimantan’s itu

sudah harga pas, karena untuk penjualan Batu Permata mereka tidak banyak

mengambil untung, tetapi jika ditawar maka akan sesuaikan dengan totalan atau

pembeliannya tetapi turunnya tidak banyak apabila di beri potongan atau diskon

itu pembeli bisa membaca bahwa keuntungan pada penjualan banyak, jadi toko

Kalimantan’s tidak ada menerapkan sistem diskon, toko Kalimantan’s juga pernah

disarankan untuk punya kartu member untuk pelanggan yang ingin mendapatkan

diskon tetapi system member itu sama sekali tidak pernah diterapkan, karena

semua harga produk batu permata yang ada sudah di tetapkan.

1)Tujuan Penetapan Harga
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Pengusaha Batu Permata pada Toko Kalimantan’s di Martapura

memutuskan dalam penetapan harga pada produk batu yang di jual dari harga

yang paling rendah atau terjangkau agar dapat menjangkau semua kalangan dari

kalangan masyarakat biasa, masyarakat menengah. Sampai harga yang tertinggi

harga terendah yaitu dari harga Batu yang Rp.5000,00 sampai harga kisaran Rp.

20.000.000,00.

2)Strategi Tingkat Harga

Pada strategi tingkat harga nya dilihat dari batu nya dulu  untuk batu-batu

lokal seperti Akik, Red borner dan Green borneo itu sampai sekarang masih ada

harga yang dari Rp.5000,00 sampai kisaran harga Rp.50.000,00 itu untuk harga

standar nya. Untuk batu mulia seperti Zambrud, Musafir, Ruby, Mata kucing

harga nya dari Rp.20.000,00 sampai harga puluhan juta.

3)Strategi Keseragaman Harga

Pada strategi keseragaman harga pada Toko Kalimantan’s dengan toko

lainnya harga produk yang dijual tidak jauh berbeda ada yang sama bahkan

mereka berusaha menjual batu permata lebih murah dari toko lain sehingga

membuat pembeli tidak jera dan pengunjung semakin banyak.

4)Strategi Potongan Harga (Discount)

Untuk strategi potongan harga (Discount) pada toko Kalimantan’s tidak

ada diterapkan penetapan Discount karena untuk menghindari kecurigaan

pelanggan pada besarnya keuntungan yang di dapat, tetapi untuk potongan harga

sedikit-sedikit kadang tetap ada tapi tidak ada penetapan berapa persen potongan

harga produk yang dibeli oleh para pelanggan atau pembeli.
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Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan

penerimaan penjualan (Sofjan Assauri,2017:223)

Nabi Muhammad SAW menetapkan strategi harga dengan tujuan

membantu orang lain. (Suyanto,261:2018)

c. Strategi Distrbusi (Penyaluran)

Strategi distribusi atau penyaluran pada Toko Kalimantan’s yaitu rata-rata

pelanggan atau pembeli itu datang sendiri ke toko Kalimantan’s mungkin karena

ada penyaluran dari mulut ke mulut atau kebetulan lewat dan melihat toko

Kalimantan’s selalu ramai sehingga para pengunjung tertarik dan penasaran apa

saja yang dijual pada toko Kalimantan’s, toko Kalimantan’s juga tidak ada

membuka cabang toko dimanapun karena bagi mereka membuka cabang itu bisa

membuat perpecahan antara pembeli dan mereka akan bingung, dan toko

Kalimantan’s juga tidak ada keinginan untuk membuka cabang karena untuk

karyawan tidak mencukupi jika dibagi dua toko, untuk mencari karyawan baru

juga sulit dan jika membuka cabang kemungkinan dalam penetapan harga suatu

barang akan sulit juga. Jadi hanya memfokuskan satu tempat penjualan saja agar

pembeli juga tetap fokus pada toko Kalimantan’s yang berada ditaman cahaya

bumi selamat saat ini.

Untuk penyaluran yang lainnya juga ada seperti orang mau mengadakan

penjualan di pameran. Banyak orang yang mengambil barang dikami untuk dijual

dipameran tetapi di tegaskan untuk membayar lunas pada barang yang ingin dijual

dipameran tersebut dan di akad, tetapi jika barang yang diambeli itu tidak habis
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maka mereka boleh mengembalikan dan uang yang sudah di bayar akan di

kembalikan sesuai harga awal asalkan ada bukti not pembeliannya.

Distribusi adalah salah satu dari empat bauran pemasaran. Distribusi

adalah proses yang membuat suatu produk atau layanan tersedia untuk digunakan

atau dikonsumsi oleh konsumen pengguna atau bisnis, menggunakan cara

langsung atau tidak langsung dari perantara. (Suyanto,2018:275)

Suatu perusahaan dapat menentukan penyaluran produknya melalui

pedagang besar atau distributor, yang menyalurkannya ke pedagang menengah

atau subdistributor dan meneruskannya ke pengecer, yang menjual produk itu

kepada pemakai atau konsumen.(Sofjan Assauri,2017:234)

Dalam hal distribusi Rasulullah menekankan masalah menjaga janji dan

menyerahkan barang-barang yang dipesan tepat waktu. Dalam konteks inilah

amanah berkiprah sebagaimana Allah SWT berfirman dalam Q.S An-Nisaa [4/58]

                   

               

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada yang

berhak menerimanya, dan menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di antara

manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi

pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha

mendengar lagi Maha melihat.”

d. Strategi Promosi
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Strategi promosi yang digunakan oleh toko Kalimantan’s yaitu melalui

baliho yang di letakkan di pinggir jalan Ahmad Yani taman alun-alun kota

Martapura sehingga dari baliho tersebut setiap orang yang melewati nya akan

melihat sangat jelas dan sangat besar harapan untuk menarik perhatian para

pembeli, promosi juga ada di kemasan atau packaging yang di berikan secara

gratis kepada para pembeli sehingga dari kemasan tersebut dapat menarik minat

para masayarakat yang melihat kemasan tersebut untuk berkunjung ke toko

Kalimantan’s,

Promosi juga sering dilakukan didalam toko langsung kepada pengunjung

atau pembeli yaitu mereka selalu menawarkan produk-produk unggul yang ada

pada toko Kalimantan’s.

Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan

mempertahankan konsumen. (M.Nur.Rianto.Al Arif,2012:4)

Perusahaan harus berusah mempengaruhi para konsumen untuk menciptakan

permintaan atas produk itu, kemudian dipelihara dan dikembangkan. Usaha

tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan promosi, yang merupakan salah satu

dari acuan/bauran pemasaran.(Sofjan Assauri,2017:264)

2. Analisis Kendala dalam pemasaran usaha batu permata pada toko

Kalimantan’s di Martapura?

Berdasarkan penyajian Data di atas diketahui bahwa yang menjadi

kendala usaha batu permata pada toko Kalimantan’s adalah:

Kendala yang sering dialami oleh toko Kalmantan’s yaitu ada kendala

internal dan eksternal.
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Pada kendala internal toko Kalimantan’s sering mengalami kekosongan

barang, mengentol pembeli yang datang yaitu ketika pembeli padat maka mereka

kadang tidak fokus untuk mengontol tetapi mereka selalu menanggap semua

pembeli atau pengunjung yang datang itu jujur tidak ada melakukan kecurangan

didalam toko, kendala yang lainnya juga ada seperti menghadapi pembeli yang

cerewet ketika membeli atau melakukan penawaran pada saat pembeli padat

sehingga kadang juga tidak fokus untuk melayani pembeli yang lain.

Kendala eksternal nya yaitu kekosongan bahan mentah dari para

pengrajin, dan di luar toko ada juga yang sering mengatas namakan toko

Kalimantan’s pada penjualan batu permata, persaingan harga dengan toko lain

juga menjadi kendala pada penjualan tetapi toko Kalimantan’s tetap unggul di

dalam pemasarannya.

Dengan melihat uraian dan penjelasan diatas, penulis menganggap pada

pemasaran usaha Batu Permata pada toko Kalimantan’s sudah menerapkan

konsep pemasaran secara umum dan pemasaran syari’ah. Hal tersebut sangat

berpengaruh untuk menarik hati konsumen. Karena pelayanan yang unggul akan

membuat pelanggan menjadi loyal.

Kendala dalam pemasaran juga sering kali terjadi yang diakibatkan oleh

ketidaktahuan atau kurangnya pengalaman si pelaku usaha dalam menjalankan

aktivitas marketingnya, Misalnya saat memutuskan untuk menggunakan internet

marketing, jika kita tidak tahu seluk-beluk internet marketing, sebaiknya kita tidak

langsung mencobanya. Karena hal tersebut akan mengakibatkan buruknya kinerja

dalam pemasaran.
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Kesalahan-kesalahan dalam pemasaran yang umum sering terjadi adalah

berkaitan dengan:

a. Timing (Pemilihan Waktu)

b. Pesan Iklan yang Tidak Sampai pada Konsumen

c. Cara Promosi yang Kurang Tepat

d. Data yang tidak up-to-date, dan lain-lain.


