BAB IV
LAPORAN HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Tentang Usaha Home Industry Pentol Tenes

Pentol Tenes ini merupakan salah satu Home Industry yang terletak di jalan
Sungai Mesa Banjarmasin. Usaha ini berjalan pada tahun 2006 dan hanya 3 orang
tenaga kerja dan 2 buah gerobak sepeda. Awal mulanya daerah penjualan bekeliling
di Banjarmasin dan tidak menentu. Dan lambat laun usaha ini mengalami kemajuan
dikarenakan sang pemilik dapat memutar modal dari hasil untung penjualan pentol
keliling dan juga dari pinjaman Bank.

Usaha ini mulai menampakkan hasil yang meningkat terlihat pada tahun
2007, yang mana usaha home industry ini mempekerjakan sekitar 15 orang karyawan
dan jumlah itu bertambah dari tahun ketahun yaitu pada tahun 2008 ada 23
karyawan, tahun 2009 ada 27 karyawan dan pada tahun 2010 mencapai 31 karyawan
yang kemudian dibagi-bagi daerah penjualannya disekitar wilayah Banjarmasin.

Setiap harinya usaha ini memerlukan 40 kg daging dengan rincian 20
kilogram daging sapi dan 20 kilogram daging ayam. Ini adalah bahan baku untuk
pembuatan pentol dengan tingkat pembagian kualitas yaitu yang pertama, pentol
murni daging sapi, yang kedua campuran antara daging sapi dan ayam, dan ketiga
daging ayam saja dan satu lagi yaitu tahu isi adonan pentol. *?

Usaha ini didirikan oleh Pak Neto, dia adalah orang asli dari Jawa Timur

tepatnya Jember. Dulu dia sempat bertani di Jawa kemudian merantau ke Kalimantan

*?Hasil wawancara dengan Pak neto selaku pemilik usaha home industry Pentol Tenes, 15
oktober 2010
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Selatan dan pada mulanya dia datang ke Kalimantan bukan sebagai pembuat pentol
melainkan sebagai petani sayuran, kemudian dia mencoba peruntungannya di usaha
pentol ini

Target pasar usaha pentol ini adalah semua lapisan masyarakat. Dengan harga
yang terjangkau sang pemilik mengharapkan semua kalangan baik itu anak-anak
sekolah, mahasiswa, ataupun yang sudah bekerja. Adapun daerah pemasarannya
yaitu tempat-tempat strategis, dikeramaian, sekolah, dikampus-kampus dan juga

berkeliling.
B. Strategi Pengembangan usaha Pentol Tenes

Untuk dapat bertahan dan mengembangkan usaha ditengah persaingan pasar
yang sejenis yang hari demi hari semakin ketat. Ada sebuah strategi yang dilakukan
oleh pemilik yaitu salah satunya strategi Bauran Pemasaran (Marketing mix). Yaitu
strategi produk, strategi harga, strategi pendistribusian, strategi promosi.

Usaha ini langsung ditangani oleh sang pemilik dibantu dengan karyawannya
untuk membantu mengembangkan usahanya. Menurut Pak Neto usaha ini sangat
mementingkan kualitas rasa, karena kalau persaingan dibidang kuliner yaitu terletak
dikualitas rasa untuk membangun persepsi dilidah pembeli.** Kemudian untuk
pembuatan pentol ini sesuai dengan apa yang tertera diatas serta untuk variasi produk

maka sang pemilik membuat varias-varias pada produksi pentolnya yaitu dengan

**Hasil wawancara dengan Pak Neto selaku pemilik usaha home industry Pentol Tenes, 25
oktober 2010
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ukuran pentol yang disesuaikan dengan harga dan bahan baku. Ada yang besar, yang
kecil dan variasi selanjutnya yaitu tahu yang didalamnya disisipkan adonan pentol.**

Untuk mengefisiensikan waktu dan proses pembuatan terutama dalam
menggiling daging dan mencampurnya dengan bumbu rempah-rempah, maka
dibutuhkan sumber daya alat atau mesin penggiling daging, akan tetapi untuk mesin
ini mahal harganya. Untung lah ada jasa penggilingan daging yang dimanfaatkan
oleh pemilik untuk memproses produknya, sehingga tidak ada biaya lebih untuk
perawatan mesin dan hanya mengeluarkan biaya untuk membayar jasa penggilingan.

Untuk dapat bertahan dan mengembangkan bisnis ini maka untuk produksi
harus dilakukan secara rutin yang telah memiliki saluran distribusi untuk memenuhi
permintaan pasar. Saluran distribusi telah terbentuk dengan berjalannya waktu, dari
awal hanya berkeliling dei daerah yang dianggap ramai sampai akhirnya memasuki
daerah sekolah dan kampus. Di daerah kampus dan sekolah inilah produk ini lebih
laku dan diburu konsumen dan terkadang 5 sampai 6 loyang panci habis per
harinya.*> Untuk kebijakan harga dan penetepannya menggunakan metode survival
atau sesuai pada harga yang berkembang dipasar dan sesuai permintaan.

Untuk hal promosi usaha home industry ini tidaklah mempunyai strategi yang
khusus, yaitu hanya dengan berjualan kemudian konsumen membeli produknya
dengan harapan sang pembeli membangun persepsi yang baik tentang rasa kuliner

tersebut dan mempromosikan kepada orang lain atau teman-temannya (person to

person promotions). Dan usaha ini diberimana Pentol Tenes, ini bertujuan agar

* Wawancara dengan Pak Neto, 18 November 2010
** Wawancara dengan Fathurahman 10 Januari 2011, selaku karyawan. (30 tahun)
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ketika pembeli tertarik, kemudian dapat mencarinya kembali ketika dikehendaki atau
dibutuhkan.

Sang pemilik memiliki filosofi untuk persaingan usahanya atau kiat sukses
membangun usahanya yaitu dengan berusaha dan mau bertahan, tidak malu untuk
melakukan atau membuang rasa gengsi dan malu, dan tidak lupa berdoa. Untuk
persaingan usaha filosofi Pak Neto adalah setiap orang dapat membuat usaha mirip
atau yang sejenis tetapi rezeki setiap orang berbeda-beda, asalkan mau berusaha dan
bertahan. Banyak orang yang bisa membuat pentol yang lebih enak dan lezat dari apa
yang dibuat oleh Pak Neto, tetapi tidak banyak orang yang bisa membuat sistem
bisnis yang dibangun oleh Pak Neto. Uang memang penting, tetapi saya tidak mau
menghabiskan hidup untuk mencari uang artinya berkeja secara langsung atau
menjadi karyawan dalam hal ini dia telah sukses menjadi business owner.

Untuk perekrutan karyawan Pak Neto memilah-milihnya sendiri, dan tidak
jarang dia langsung merekrut dari pulau Jawa untuk dibawa ke Banjarmasin, atau
pula pedagang yang ada diBanjarmasin yang mau memakai grobaknya dan
produknya untuk dijual. Dan untuk memperluas jaringan penjualan, Pak Neto
membuka cabang di Anjir, akan tetapi untuk memproduksi dia memfokuskan di
Banjarmasin saja dan kemudian di salurkan ke daerah Anjir.

Untuk mengembangan sebuah usaha haruslah seseorang mempunyai etos
kerja yang tinggi dan mempunyai jiwa kewirausahaan. Karakter etos kerja dan jiwa
kewirausahaan dapat terbentuk dengan situasi dan kondisi seperti saat ini yaitu diera
situasi dan kondisi krisis ekonomi saat ini. Pada saat bersamaan akibat krisis

finansial global yang diikuti pemutusan hubungan kerja (PHK), pengangguran di
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Indonesia mengalami kenaikan. Maka untuk sebagian orang ini adalah suatu hal yang
mempersulit untuk bertahan dan memnuhi kebutuhan hidup yang semakin
berkembang, akan tetapi untuk sebagian orang yang berjiwa usaha dan etos kerja
yang tinggi akan menimbulkan dan berani mengambil resiko, inovatif, kreatif,
pantang menyerah, dan mampu menyiasati peluang secara tepat. Dan peluang inilah
yang bisa dimanfaatkan oleh Pak Neto yang berlatar belakang suku Jawa yang
terkenal ulet dan dia tidak mempunyai trackrecord pendidikan yang tinggi membuat
semangat kerja dia harus tinggi untuk bisa maju dan bertahan hidup di era yang
sekarang ini. Hal ini di dibenarkan oleh beberapa karyawannya yang penulis
wawancarai, menurut Pardi yang ikut bekerja mulai pertengahan tahun 2010 Pak
Neto memang luar biasa, Pak Neto sangat mengerti dengan anak buahnya, ini yang
menyebabkan karyawan terus termotivasi untuk berkerja.*® Jiwa kewirausahaan Pak
Neto telah teruji sebelum mengadu nasib di Banjarmasin yaitu dia pernah merantau
ke Irian Jaya. Disana dia berjualan bakso dan alhamdulillah sukses dan pada
akhirnya memutuskan pulang kampung ke Jawa, akan tetapi di Jawa Pak Neto tidak
dapat bersaing untuk mengembangkan usaha dan akhirnya memutuskan merantau
kembali yaitu ke Kalimantan Selatan.

Sesampai di Kal-Sel dia tidak langsung berdagang, melainkan bertani dan
akhirnya setelah mengamati peluang usaha yang ada di Kal-sel akhirnya Pak Neto
memutuskan untuk berdagang pentol ini dengan kemampuan yang sudah dia miliki

dan tinggal melihat pangsa pasar dan cara pendistribusiannya.

¢ Wawancara dengan Pardi selaku karyawan, tanggal 18 November 2010(31 tahun)
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Untuk memulai usaha ini pastilah memerlukan modal awal yang memang
tidaklah terlalu besar. Kemudian Pak Neto memberanikan diri untuk meminjam ke
bank untuk penambahan modal dan Pak Neto mengelolanya hingga bisa
mengembangkannya seperti sekarang ini. Untuk memotivasi karyawannya yang
mencapai penjualan target, Pak Neto memberikan bonus sesuai apa kesukaan
karyawannya, misalnya rokok atau yang lainnya tergantung kesukaan karyawannya.

Dari hasil data wawancara dilapangan, maka penulis mendapatkan informasi
data dan beberapa strategi yang digunakan sang pemilik home industry untuk
mengembangkan usahanya :

a. Meningkatkan kualitas rasa agar konsumen merasa puas. Kemudian
memberikan macam-macam jenis produk agar ada variasi harga tetapi tetap
menjaga kualitas. Untuk proses pembuatan pentol yaitu untuk penggilingan
daging sang pemilik masih memakai jasa penggilingan. Dan untuk merek
(Brand names) usaha ini diberi nama “Pentol Tenes”. Produk ini telah
mendapatkan jaminan produk yang tidak berbahaya dari dinas kesehatan akan
tetapi tidak mencantumkannya di tempat usahanya.

b. Menjaga kestabilan harga dengan meningkatnya harga bahan baku agar harga
dapat terjangkau disegala lapisan masyarakat.

c. Untuk kekuatan harga yang lebih dirasakan memberi banyak masukan yaitu
dari produk tahu.*’

d. Strategi promosi yang digunakan adalah dari mulut kemulut.

*" Hasil wawancara dengan Ahmad Junaidi selaku karyawan, 9 desember (29 tahun)
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Tampilan kemasan dalam hal ini adalah gerobak dorong yang bisa dibilang
sederhana dengan tulisan “Pentol Tenes” didepan gerobaknya. Hanya hal ini
setahu penulis strategi promosi yang dilakukan sang pemilik.*®

Penjualan yang dilakukan agar sampai ke tangan pembeli adalah dengan
menyebar semua karyawannya dalam hal ini pengecer dan memberikan
keuntungan sesuai dengan target penjualan yang telah ditentukan dan sesuai
dengan kemampuan penjual.

. Untuk penjualan, sang pemilik memiliki akses untuk memasuki tempat-
tempat keramaian khususnya di Universitas. Ini yang tidak dimiliki usaha
sejenis dikarenakan peraturan dari universitas yang ada di Banjarmasin
mengenai pedagang-pedagang untuk memasuki daerah kampus.

. Untuk mengembangkan usahanya sang pemilik mengajukan kredit pada bank
BNI.

Sang pemilik membuat tempat baru untuk karyawannya yang dalam hal ini
untuk mengembangkan usahanya agar lebih dekat dengan lokasi pemasaran
seperti di daerah Anjir. Tetapi untuk produksi pentol sendiri tetap dilakukan
di Banjarmasin yaitu di Sungai Mesa.

Untuk tempat tinggal para karyawannya sang pemilik menyediakan tempat
yaitu rumah yang dikontrak (mes) Pak Neto sekaligus tempat produksi pentol

tersebut.

8 Hasil observasi
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k. Memberikan bonus pada karyawannya yang memenuhi target sesuai apa yang
disukai oleh karyawan. Ini penulis lihat sepulang sang karyawan dari
berjualan pada sore hari.*

I. Pelayanan yang ramah kepada setiap pembeli. Ini yang dilihat oleh peneliti
dilapangan.

m. Para karyawannya lebih memilih untuk berdagang pada siang hari yaitu
antara jam 9 sampai sore hari. Dan sebagian lagi berdagang pada malam hari
dengan sasaran lokasi keramaian seperti daerah pasar tungging belitung,
siring.*

n. Pak Neto memiliki jiwa wirausaha, ini terlihat pada sebelum dia mengadu
nasib ke Banjarmasin, dia sudah menekuni usaha pentol ini di Pulau
indonesia bagi timur yaitu Irian Jaya. Dia telah sukses disana tetapi kemudian
memutuskan untuk pulang kampung ke pulau Jawa dan akhirnya usaha dia
tidak bisa bersaing di pulau Jawa. Pak Neto memiliki pribadi yang ingin terus
maju dan ingin mencari suasana baru untuk bertahan hidup dalam berusaha.
Ini terlihat setelah ia kembali ke kampung halaman dan merantau ke
Banjarmasin dan akhirnya membangun usaha pentol ini. Apapun bentuk
usaha yang dijalankan asalkan halal dan diperoleh dengan cara benar Pak
Neto tidak merasa malu dan gengsi serta ditekuni dan dijalani dengan penuh

suka cita.

* Hasil Observasi di rumah kontrakan pentol Tenes
%0 Hasil observasi dilapangan.
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C. Analisis Data

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan dilapangan dan dibuat
dalam bentuk penyajian data, maka analisis berikut ini adalah menjawab rumusan
masalah yang ada pada bab sebelumnya.

Pengembangan adalah sebuah perbuatan untuk mengembangkan suatu
kegiatan yang dalam hal ini adalah kegiatan bisnis untuk menghasilkan atau

memperluas daerah pemasaran bisnis itu sendiri.
1. Strategi Pengembangan usaha Pentol Tenes

Untuk hal ini penulis menganalisis dengan menggunakan strategi Bauran

Pemasaran (Marketing Mix) ditinjau dari perspektif islam.
a. Strategi Produk

Secara umum, strategi produk yang diterapkan oleh home industry pentol
Tenes dalam menjalankan kegiatan usahanya adalah dengan memproduksi secara
rutin produk yang telah memiliki saluran distribusi dan pemasaran yang telah
dijalankan. Sebagai upaya memenuhi keinginan konsumen pada pasar, maka pada
saat-saat atau musim-musim tertentu pentol dapat diproduksi berdasarkan pesanan
dan trend permintaan pasar.

Pada produk ini dapat diklasifikasikan ke dalam kelompok bahan yang
terpakai habis (nondurable goods) yaitu barang yang berwujud yang biasanya
dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali penggunaan. Karena produk pentol Tenes

ini tidak tahan lama dan cepat terkonsumsi, strategi yang tepat adalah membuatnya
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tersedia di banyak lokasi, mengenakan margin yang kecil dan beriklan besar-besaran
untuk memancing orang untuk mencoba serta membangun preferensi.

Usaha pentol Tenes ini untuk menghasilkan pentol adalah seperti pada
umumnya usaha sejenis, Yyaitu mulai dari membeli barang mentah hingga
mengolahnya. Untuk penggilingan daging, sang pemilik masih meminta jasa
penggilingan daging dan kembali mengolahnya setelah selesai menggiling, ini
dikarenakan alat atau mesin penggilingan daging sangat lah mahal. Karena produk
ini tidak tahan lama maka strategi yang dilakukan sang pemilik adalah menyebar
karyawannya di beberapa lokasi agar target barang produksi habis terjual. Dan untuk
kebutuhan produksi tidak kurang dari 40 kilogram daging dibutuhkan tiap harinya,
dan dikarenakan pentol Tenes ini cepat terkonsumsi atau cepat terbeli, maka sang
pemilik tidak perlu memutar otak agar makanan ini bertahan agak lama atau
memberikan bahan pengawet. Sang pemilik usaha memang sangat mementingkan
kualitas rasa karena disitulah letak persaingan sesungguhnya dan kemudian tekstur
pentol itu sendiri yang membuat konsumen tertarik. Persaingan sekarang pada
dasarnya terjadi di tingkat produk yang ditingkatkan, yaitu yang memenuhi
keinginan pelanggan melampaui harapan mereka.

Dikarenakan usaha ini bersifat home industry maka segala strategi pemasaran
bertumpu pada sang pemilik. Perencanaan bauran produk sebagian besar merupakan
tanggungjawab sang pemilik. Sang pemilik harus menilai, berdasarkan informasi
yang disediakan oleh pemasar produk atau karyawan, lini produk mana yang akan

dikembangkan, dipertahankan, dikurangi, dan dihentikan. Untuk penyajian pentol ini
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tidak lah berbeda seperti usaha sejenis lainnya yaitu bulat seperti bola dan ukurannya
pun tidak lah jauh berbeda.

Dalam pengembangan strategi usaha, penjual harus menghadapi keputusan
pemberian merek (branding) merek adalah nama, istilah, tanda, simbol, atau
rancangan, atau kombinasi hal-hal tersebut, yang dimaksudkan untuk
mengidentifikasikan barang atau jasa dari seorang atau kelompok penjual dan untuk
membedakannya dari produk pesaing . Maka dari itu sang pemilik menamai usaha ini
dengan nama ‘“Pentol Tenes”, dan merek ini dipajang di depan gerobak sepeda
ditiap-tiap masing karyawannya. Karena sang pemilik sadar betul akan penting
merek dalam strategi produk.

Bekerja merupakan perbuatan yang sangat mulia dalam ajaran Islam.
Rasulullah saw memberikan pelajaran menarik tentang pentingnya bekerja. Dalam
Islam bekerja bukan sekadar memenuhi kebutuhan perut, tapi juga untuk memelihara
harga diri dan martabat kemanusiaan yang seharusnya dijunjung tinggi. Karenanya,
bekerja dalam Islam menempati posisi yang teramat mulia. Islam sangat menghargai
orang yang bekerja dengan tangannya sendiri. Dalam pembuatan pentol ini pun harus
dalam memakai sistem-sistem produksi islami, yaitu dengan memakai bahan-bahan
yang halal, tidak memakai pengawet yang dilarang atau bahkan tidak memakai
pengewet sama sekali.

Untuk produk pentol ini tentunya memiliki perbedaan dari usaha sejenis
lainya dari segi penyajian pentol ini tidak lah jauh berbeda, tetapi dari segi macam
dan pilihan ada perbedaan, ditambah bawang-bawangan untuk menambah citra rasa

dan hal ini yang tidak dilakukan oleh usaha sejenis akan tetapi untuk penggunaan



65

saos penulis rasa tidak terlalu berkualitas. Dan jaminan kesehatan usaha ini telah
mendapat surat keterangan dari dinas kesehatan yaitu bebas dari bahan berbahaya,
artinya pentol ini tidak mengandung bahan berbahaya. Ini bermula ketika isu-isu
penggunaan zat formalin dimasyarakat beredar sekitar tahun 2009, kemudian dari
dinas kesehatan datang untuk mengecek dan meneliti dan hasilnya memang tidak
ditemukan zat tersebut. Akan tetapi produk ini pun memiliki ancaman di bidang
internal yaitu persaingan yang tidak sehat diantara pedangan sejenis lainnya. Seperti
pengalaman waktu meminta kepada jasa penggilingan untuk menggiling daging,
ternyata dagingnya dicampur dengan minyak tanah. Ini mengakibatkan kerugian
dipihak perusahaan. Dan untuk tampilan pun seharusnya ada tampilan baru unutuk
menarik pelanggan, untuk hal ini sang pemilik belum menerapkan suatu hal yang
baru dalam tampilan, baik dari segi tampilan pentol itu sendiri atau pun dari segi
gerobak itu.

Bangunan fisik yang digunakan dalam proses produksi pangan halal perlu
mendapatkan perhatian agar tidak mempengaruhi kehalalan produk yang dihasilkan.
Pada prinsipnya bangunan fisik ini dirancang sedemikian rupa agar dapat terhindar
dari kontaminasi dan masuknya barang-barang najis atau haram ke dalam produk

yang diproduksi.
Beberapa persyaratan yang harus dipenuhi dalam bangunan fisik ini adalah:

1. Bangunan harus terletak di lokasi yang cukup jauh dari peternakan babi atau
hewan yang tidak halal yang dapat mengkontaminasi proses produksi halal
2. Bangunan harus memiliki sistem sanitasi dan fasilitas pembuangan yang

dapat menjamin kebersihan produk dari barang yang haram atau najis
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3. Bangunan harus memiliki sistem pengamanan dari masuknya binatang haram
dan najis di lingkungan pabrik

4. Lingkungan pabrik harus memiliki sumber air yang sehat dan tidak tercemar
oleh barang-barang najis dan kotor.

Untuk tahapan proses produksi haruslah menggunakan barang dan kualitas
yang halal. Menurut peneliti yang peneliti temukan dilapangan, untuk masalah ini
bisa dijamin bahwa setiap tahapan produksi telah memenuhi standar kehalalan.
Teknik produksi diserahkan kepada keinginan dan kemampuan manusia. Nabi

pernah bersabda: “Kalian lebih mengetahui urusan dunia kalian”.
b. Strategi Harga

Praktik strategi pemasaran Pentol Tenes dalam hal perencanaan pemasaran
yang dilakukan pengusaha menyesuaikan dari segmentasi pasarnya. Pada proses
targeting, produsen memfokuskan kepada spesialisasi produk yaitu dengan
memfokuskan produk pentol untuk dijual kepada berbagai segmen pasar. Dalam
menetapkan harga, kebijakan yang digunakan oleh produsen adalah survival
terhadap persaingan pasar, produsen berusaha menyesuaikan dengan kemampuan
daya beli masyarakat dan harga yang berkembang dipasaran.

Harga merupakan satu-satunya elemen bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan, elemen-elemen lainnya menimbulkan biaya. Harga juga
merupakan salah satu elemen bauran pemasaran paling fleksibel, Harga dapat diubah
dengan cepat, tidak seperti feature produk dan perjanjian distribusi. Perusahaan
menangani penetapan harga dengan berbagai cara. Pada perusahaan-perusahaan

kecil, biasanya ditetapkan olen manajemen puncak atau dalam kasus ini adalah
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pendiri home industry Pentol Tenes atau pun sang pemiliknya bukannya oleh bagian
pemasaran atau penjualan.  Tiap harga yang dikenakan perusahaan akan
menghasilkan tingkat permintaan yang berbeda-beda dan karena itu akan
memberikan pengaruh yang berbeda pula pada tujuan pemasarannya.

Pertama-tama perusahaan harus memutuskan apa yang ingin dicapainya
dengan penawaran produk tertentu. Jika perusahaan telah memilih pasar sasaran dan
penentuan posisi pasarnya dengan cermat, maka strategi bauran pemasaranya
termasuk harga akan cukup jelas. Misalnya jika perusahaan ingin memproduksi
sebuah mobil sport yang mewah bagi kalangan orang kaya, maka perusahaan itu
mungkin mengenakan harga yang tinggi. Ini dikarenakan target sasarannya yang
jelas dan mengenai target.

Untuk target pemasarannya pentol Tenes ini adalah semua lapisan
masyarakat, yaitu dengan harga yang terjangkau baik anak-anak, remaja, orang
dewasa ataupun kalangan bawah, menengah atau atas dapat menikmati kuliner ini.
Dikarenakan produk ini adalah produk masal maka strategi harga pun hendaknya
tidak terlalu mahal, tetapi tidak mengurangi kualitas dari produk itu sendiri agar
produknya cepat terjual habis dikarenakan produk ini adalah produk sekali pakai atau
cuma beberapa kali.

Namun dari segi ukuranlah yang membuat harganya bervariasi, yaitu pentol
yang agak besar kurang lebih seukuran bola pimpong adalah Rp 1.000, kemudian
agak kecil sedikit Rp 500 dan tahu isi adonan pentol Rp 500. Kekuatan dari segi

harga ini dirasakan oleh sang pemilik, terutama dari jenis penjualan untuk produk
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tahu. Sang pemilik dapat meraup untung hampir 150 % bahkan lebih.>* Ini
dikarenakan bahan baku untuk pembelian tahu yang sudah jadi sangat murah tetapi
tidak mengurangi kualitas yaitu, untuk setiap pembelian 100 potong tahu yaitu Rp
25.000 dari produser tahu langganan home industry tersebut, kemudian tahu ini
diolah kembali untuk diberi adonan pentol dan untuk satu tahu dipotong dua
kemudian dijual dengan harga Rp 500 per satunya. Ini memberikan keuntungan yang
sangat besar bagi pemilik. Kelemahan yang mempengaruhi dari segi harga adalah
pada saat memperoleh bahan pokok dan pada saat pelanggan lagi sepi, atau untuk
didaerah kampus yaitu lagi masa libur semester. Ini sekaligus menjadi ancaman
dikala pemasukan kurang maksimal dan permintaan pun menurun. Dan dikarenakan
usaha ini adalah home industry maka untuk permodalan hanya ada satu sumber dana
yaitu dari sang pemilik.

Pada faktor harga tidak ditemukan oleh peneliti adanya penyimpangan atau
pembatasan harga komoditi. Oleh Nabi Muhammad SAW bersabda, “Janganlah
kamu menjual menyaingi penjual saudaramu”. (HR. Bukhari, dari Abdullah bin
Umar Ra.). The war of price (perang harga) tidak diperkenankan karena menjadi
bumerang bagi para penjual. Secara tidak langsung Nabi Muhamad menyuruh Kita
untuk tidak bersaing di price, tetapi bersaing dalam hal lain seperti quality (kualitas),

layanan dan nilai tambah.
c. Strategi Distribusi

Sebuah saluran pemasaran melaksanaan tugas memindahkan barang dari

produsen ke konsumen. Hal ini mengatasi kesenjangan waktu, tempat, dan pemilikan

*! Hasil wawancara dengan Ahmad Junaidi selaku karyawan. 9 desember 2010 (29 tahun)
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yang memisahkan barang dari orang-orang yang membutuhkan atau
menginginkannya. Penggunaan saluran distribusi perantara sebagian besar karena
keunggulan efisiensi mereka dalam membuat produk pentol Tenes ini tersedia secara
luas dan mudah diperoleh pasar sasaran. Untuk itu sang pemilik menyalurkan produk
pentol Tenes nya kepada karyawannya agar sampai kepada konsumen akhir atau
pelanggan, seakan-akan produser meletakkan nasib perusahaan ketangan perantara
atau karyawannya. Ini menguntungkan kepada sang produser karena kesenjangan
antara penyalur dan konsumen akhir semakin dekat dengan target pasar.

Untuk pemilihan tempat saluran distribusi, sang pemilik memang membagi-
bagikan daerah penjualannya kepada karyawannya, ada yang dijalan-jalan yang tidak
dipungkiri tempat itu memang strategis yang berada dikota Banjarmsin. Seperti
dipusat keramaian, atau dijalan-jalan yang ramai atau dekat dengan komplek sekolah,
perkantoran. Khusus untuk di universitas, sang pemilik memperoleh akses untuk
berjualan di sekitar dalam kampus yaitu di Universitas Lambung Mangkurat. Ini
peluang bisnis yang tidak dimiliki oleh pesaing sejenis.

Perantara atau karyawan haruslah terus dimotovasi untuk melakukan tugas
terbaiknya. Syarat-syarat yang membuat mereka bersemangat untuk melakukan
tugasnya yaitu memberikan motivasi, namun ini juga harus ditambah dengan
pelatihan, pengawasan, dan dorongan. Untuk ini sang pemiliklah yang memberikan
motivasi kepada karyawannya dengan cara bermacam-macam, adanya memberikan
insentif jangka pendek berupa pemberian baju baru atau pun untuk sekedar bermain
futsal untuk seluruh karyawannya dihari tertentu. Untuk jangka panjangnya

pemberian insentif berupa uang untuk yang mencapai target tertentu.
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Melihat dari saluran distribusi home industry pentol Tenes dalam penggunaan
saluran distribusi oleh home industry belum ideal penerapannya dengan perusahaan
lainnya, karena dipengaruhi oleh situasi dan kondisi setempat. Oleh karenanya untuk
menentukan dan memilih saluran distribusi perusahaan haruslah mempertimbangkan
berbagai macam faktor yang mempengaruhinya, seperti sifat barang, sifat
penyebaran alternatif biaya, modal tersedia, tingkat keuntungan dan jumlah
pembelinya.

Pertama menggunakan saluran distribusi langsung, di mana home industry
melaksanakan kegiatan secara langsung kepada konsumen akhir. Sedangkan saluran
distribusi dua tingkat adalah saluran distribusi yang dilaksanakan perusahaan dengan
menggunakan perantara sebagai alat bantunya, yaitu para pengecer-pengecer yang
ada relevan produk yang dijual oleh pengecer, sedangkan saluran distribusi tiga
tingkat adalah saluran yang melibatkan unsur ke pedagang besar, di mana pedagang
besar di sini sebagai orang kepercayaan home industry untuk menjual barangnya
kepada para pengecer selanjutnya dijual kepada konsumen akhir.

Dari saluran distribusi yang disarankan tersebut diharapkan home industry ini
dapat menjalankan kegiatan home industry sesuai dengan tujuan dan keinginan yang
direncanakan, namun demikian tidaklah berarti perusahaan harus tergantung pada
kondisi dan situasi yang ada, tetapi harus selalu dinamis atau paling tidak aktif dalam
menghadapi keadaan yang sesungguhnya.

Misalnya home industry dalam keadaan melaksanakan kegiatan penyaluran
harus memperhatikan masalah yang berkaitan dengan pemberian potongan harga

kepada semua tingkat saluran, pemotongan harga di sini dimaksudkan supaya para
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pelanggan dapat tertarik dan tergantung untuk melaksanakan penjualan kepada

konsumen akhir.
d. Strategi Promosi

Promosi penjualan merupakan unsur kunci dalam kampanye pemasaran.
Promosi penjualan dirancang untuk mendorong pembelian suatu produk tertentu
secara lebih cepat atau lebih besar oleh konsumen. Pada dasarnya kegiatan promosi
adalah memberitahukan kepada konsumen bahwa suatu produk ini telah ada atau
beredar dipasaran dengan harapan supaya konsumen membeli produk yang kita
promosikan. Pada umumnya promosi yang dilakukan oleh home industry pentol
Tenes adalah dengan menggunakan promosi melalui pembicaraan dari individu yang
satu ke individu lainnya (person to person promotions).

Tujuan promosi dapat digolongkan menurut sasarannya Yyaitu untuk
menginformasikan, membujuk, atau mengingatkan. Jadi pertama-tama produser
pentol Tenes ini yaitu menginformasikan kepada para konsumennya bahwa barang
produksi yang dijualnya sangat memperhatikan kualitas rasa dan tidak mengandung
bahan yang berbahaya. Kemudian promosi sebagai pembujuk yaitu suatu promosi
yang digunakan untuk membujuk pembeli agar membeli produk yang dihasilkan dan
ditawarkan. Dalam hal promosikan kepada pelanggan untuk pembelian tertentu
mendapatkan bonus atau pembelian lebih secara gratis. Ini secara tidak langsung
membujuk konsumen untuk membeli produk pentol tersebut. Promosi sebagai
pengingat yaitu dengan cara berjualan berkeliling atau hadir di pusat keramaian atau
tempat-tempat yang sudah mempunyai daerah target pemasaran tersendiri. Ini
mengingatkan kepada konsumen bahwa produk pentol Tenes ini masih ada dan

masih mampu bersaing dengan produk-produk yang lainnya atau pesaing yang



72

sejenis dan ini pun mengingatkan pembeli dimana dapat memperoleh atau
membelinya.

Menurut penulis dalam strategi pemasaran Pentol Tenes sebaiknya kegiatan
promosi yang kiranya perlu dilaksanakan antara lain :

1) Sales Promotion (Promosi Penjualan)

Promosi penjualan merupakan salah satu alat promosi yang digunakan untuk
membujuk pembeli agar membeli produk yang dihasilkan dan ditawarkan. Pada
industri rumahan ini, sebaiknya melaksanakan kegiatan Sales Promotion (Promosi
Penjualan) antara lain dengan memberikan potongan harga (Price Discount) kepada
pembeli yang sudah menjadi langganan (Custumers) atau para pembeli baru.

Dengan memberikan potongan harga, maka diharapkan para konsumen
mengajak lagi kenalannya untuk membeli produk ini.

2) Advertising (Periklanan)

Pada home industry ini, kebijaksanaan promosi dengan menggunakan
advertising belum pernah dilakukan dalam memasarkan barang-barang hasil
produksinya.

Menurut pengamatan penulis pimpinan home industry dalam hal memasarkan
barang yang diproduksi untuk meningkatkan penjualan harus memikirkan hal
tersebut, maka kebijaksanaan promosi yang meliputi adverstising perlu dilakukan.

Advertising merupakan suatu yang sangat penting bagi seorang pengusaha,
karena dengan adanya advertising ini dapat mengakibatkan bertambah luasnya
daerah penjualan. Advertising dapat digunakan baik untuk mencapai tujuan
pemasaran dalam jumlah atau jangka panjang atau jangka pendek, dibandingkan

dengan cara komunikasi lain.
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Advertising dapat dipergunakan untuk mencapai lebih banyak calon pembeli
dengan biaya lebih ringan, dalam waktu yang singkat, karena advertising yang
berhasil akan mendapatkan ketetapan lebih lama dalam ingatan calon pembeli atau
masyarakat luas. Di dalam suatu advertising ini akan menarik perhatian dari
masyarakat luas yang merupakan konsumen dari pesan yang sampai atau wajah iklan
ini akan menarik konsumen, karena masyarakat dapat melihat iklan yang dapat
dipasang di jalan-jalan, di tempat-tempat tertentu seperti tempat pameran, juga dalam
media massa seperti radio dan sebagainya, karena biasanya pada isi iklan itu selain
isi pesan yang disampaikan juga ditampilkan cerita atu pesan yang menarik. Jadi
jelas suatu penampilan akan menarik perhatian masyarakat luas ataupun calon
pembeli pada umumnya.

Selain itu peranan advertising juga memberikan suatu pernyataan mengenai
pokok masalah tentang sifat-sifat barang atau jasa tersebut sehingga dapat
dimanfaatkan oleh konsumen.

3) Publicity (Publisitas)

Di samping melaksanakan Sales Promotion, home industry ini sebaiknya
melaksanakan Publicity. Caranya dengan menggunakan papan nama home industry,
kartu nama pimpinan, agar home industrty tersosialisasi untuk menarik pelanggan
baru dan mempertahankan pelanggan yang lama. Dengan demikan omzet penjualan
produk perusahaan ini akan selalu meningkat mencapai terget penjualan yang telah
ditetapkan.

Publicity adalah sejumlah informasi tentang barang, atau organisasi yang
disebarluaskan ke masyarakat melalui media sebagai alat pelengkap yang efektif.

Bila melihat dari pengertian publicity maka dapat dikatakan bahwa publicity
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memiliki beberapa keuntungan karena dengan publisitas dapat membuat masyarakat
tertarik akan suatu berita atau informasi karena publisitas dapat diletakan pada
halaman pertama dari surat kabar selain itu publisitas lebih dapat dipercaya, karena
apabila sebuah surat kabar atau majalah mempbulisitaskan suatu cerita atau
informasi sebagai suatu berita maka pembaca biasanya mempercayainya. Maka itu
publisitas tidak lebih dari sebuah konsep yang berarti “dampak dari diketahuinya
suatu informasi, atau publisitas merupakan suatu konsep PR dalam memperkenalkan
suatu merek agar merek tersebut dikenal, diketahui, oleh masyarakat luas.karena
publisitas ini mempublikasikan suatu informasi kepada masyarakat. Dengan adanya
publisitas maka diharapkan dapat menarik perhatian masyarakat atau publik.
Sebenarnya publisitas ini memiliki tujuan yang sama seperti iklan yaitu membuat
publik tahu sesuatu yang diinformasikannya namun publisitas biasanya lebih
dipercaya oleh publik dari pada iklan.

Dari faktor promosi dalam islam tidak boleh melebih-lebihkan produk dengan
maksud untuk memikat pembeli. Dikatakan oleh Nabi Muhammad seorang penjual
harus menjauhkan diri dari sumpah-sumpah yang berlebihan dalam menjual suatu
barang. Nabi Muhammad tidak pernah melakukan sumpah untuk melariskan
dagangnnya. Dan pada usaha pentol ini tidak penulis temukan unsur penyimpangan
dalam hal promosi. Kejujuran dalam mempromosikan produknya dengan teknik
promosi dari mulut ke mulut dan dengan rutin berjualan menandakan dalam praktik
usaha ini dalam hal promosi melakukan apa adanya dalam arti tidak melebih-
lebihkan promosi produk. Meskipun dalam hal promosi belum ideal dan masih

banyak kekurangan.
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2. Faktor-faktor Produksi untuk Meningkatkan VVolume Produksi
1. Sumber Daya Fisik
Sebagai modal dasar berproduksi, Allah Swt telah menyediakan bumi berserta
isinya bagi manusia, untuk diolah bagi kemaslahatan bersama seluruh umat manusia.

Hal ini terdapat dalam Surat al-Bagarah ayat 22 :
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Dialah yang menjadikan bumi sebagai hamparan bagimu dan langit sebagai atap,
dan Dia menurunkan air (hujan) dari langit, lalu Dia menghasilkan dengan hujan itu
segala buah-buahan sebagai rezki untukmu; karena itu janganlah kamu
Mengadakan sekutu-sekutu bagi Allah, Padahal kamu mengetahui.

Islam memandang bahwa bumi dengan segala isinya merupakan amanah Allah
SWT kepada sang Khalifah agar dipergunakan sebaik-baiknya bagi kesejahteraan
bersama. Dalam satu pemanfaatan yang telah diberikan kepada sang Khalifah adalah
kegiatan ekonomi (umum) dan lebih sempit lagi kegiatan konsumsi (khusus). Islam
mengajarkan kepada sang khalifah untuk memakai dasar yang benar agar
mendapatkan keridhaan dari Allah Sang Pencipta.

Sumber daya fisik yang telah disediakan oleh Allah haruslah di jaga dan
jangan digunakan berlebih-lebihan untuk memenuhi kebutuhan manusia dan tak lain

tujuannya adalah untuk melestarikan sumber alam ini sebagai investasi atau

persediaan anak cucu generasi manusia serta menyeimbangkan ekosistem alam.
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Persediaan bahan baku didalam home industry adalah merupakan hal yang
sangat wajar untuk dikendalikan dengan baik. Setiap home industry yang
menghasilakan produk (perusahaan-perusahaan yang menyelenggarakan proses
produksi) akan memerlukan persediaan bahan baku ini. Baik disengaja maupun tidak
disengaja home industry yang bersangkutan ini akan menyelenggarakan persediaan
bahan baku yang menunjang jalannya proses produksi dalam perusahaan yang
bersangkutan. Di dalam hal ini tidak akan terkecuali, baik perusahaan tersebut
merupakan suatu perusahaan kecil, perusahaan menengah maupun perusahaan besar.
Namun demikian cara penyelenggaraan bahan baku ini akan berbeda-beda untuk
setiap perusahaan-perusahaan tersebut, baik dalam hal jumlah unit dari persediaan
bahan baku yang ada di dalam perusahaan, maupun manajemen atau pengelolaan
dari persediaan bahan baku di dalam perusahaan yang bersangkutan. Dalam
penyelenggaraan bahan baku sang pemilik pentol Tenes akan mengusahakan agar
bahan baku yang ada dapat mempunyai biaya persediaan yang serendah mungkin.

Sebagaimana diketahui pada umumnya perusahaan-perusahaan di dalam usaha
untuk melaksanakan pengadaan bahan baku untuk kepentingan proses produksi dari
perusahaan yang bersangkutan akan dilakukan dengan mengadakan pembelian
bahan. Dalam hubungannya dengan pembelian bahan yang dilaksanakan oleh home
industry ini, biasaya pemilik usaha bertindak untuk dan atas nama pentol Tenes
untuk melaksanakan pembelian tersebut. Pembelian ini akan mengadakan hubungan
dengan supplier bahan baku yang dipergunakan perusahaan.

Usaha untuk menekan biaya bahan baku ini dengan cara membeli langsung

kepada produser bahan baku misalnya kepada pemotongaan sapi, pemotongan ayam,
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dan pabrik tahu yang biasanya harganya akan lebih murah dan ada potongan harga
dari pada harus membeli dipasar yang sudah memiliki beberapa tingkat saluran
distribusi. Biasanya persediaan untuk bahan baku ini langsung dibeli untuk dua atau
tiga hari. Menurut Pak Neto persediaan ini sudah ideal untuk untuk menjalankan
proses produksinya karena kalau mempunyai persediaan bahan baku yang
diselenggarakan di dalam jumlah yang cukup besar ini tentunya akan mengakibatkan
terjadinya biaya-biaya persediaan bahan yang berlebih. Besarnya biaya persediaan
akan berarti mengurangi keuntungan yang seharusnya dapat dicapai oleh Pak Neto
dan juga resiko untuk kerusakan bahan baku juga tinggi.

Kebijakan untuk Hanya Berproduksi Halal. Sebenarnya kebijakan inilah yang
lebih dikehendaki, karena akan lebih aman bagi konsumen dan lebih sederhana
penanganannya bagi produsen. Dalam kebijakan tersebut berarti perusahaan hanya
akan memproduksi pangan halal saja. Oleh karena itu seluruh bahan baku, bahan
tambahan dan bahan penolong yang digunakan adalah halal. Oleh karena itu tidak
perlu lagi adanya pemisahan bahan baku, pemisahan line produksi, pemisahan
gudang, pemisahan distribusi dan pemisahan administrasi.

2. Tenaga Kerja (Labor)

Dengan adanya usaha-usaha kecil yang bersifat home industry ini, sang
pemilik telah membantu pemerintah untuk membuka lapangan kerja baru untuk
sebagian masyarakat meskipun jumlahnya tidak terlalu banyak, tetapi setidaknya
lahan usaha ini bisa menafkahi minimal diri karyawan itu sendiri atau pun anak

keluarganya.
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Penggunaan tenaga kerja adalah untuk mengefisiensikan produksi secara
maksimal. Untuk itu dibutuhkan usaha mulai dasar dalam menentukan tenaga kerja
mulai dari perekrutan, pelatihan dan harus jeli memilih potensi karyawan dan untuk
perusahaan home industry seperti pentol Tenes ini sang pemilik lah yang memilih
dan merekrut karyawan. Sang pemilik pun mengusahakan untuk meningkatkan hasil
produksi melalui diadakannya pembagian kerja (division of labor). Adanya
pembagian Kkerja tersebut didasarkan pada konsep yang sederhana, dimana
pembagian kerja akan menimbulkan terjadinya spesialisasi. Hal ini dimungkinkan
karena tugas pekerjaan yang dilakukan bersifat tunggal dan berulang-ulang sehingga
menimbulkan produktivitas lebih tinggi serta peningkatan efisiensi, bila
dibandingkan dengan penugasan atas banyak macam pekerjaan kepada seorang
pekerja.

Oleh karena itu sang pemilik pun sadar untuk pembagian kerja ini disamping
dari perekrutan yang dipilihnya. Pembagian tenaga kerja ini meliputi karyawan untuk
proses pembuatan pentol dan kemudian karyawan untuk pemesaran pentol. Untuk
proses produksi Pak Neto telah memberikan pelatihan bagi karyawannya dan rata-
rata untuk semua karyawaanya bisa dan mampu membuat pentol dan kalau pun tidak
bisa maka akan diajarkan untuk membuat pentol, tetapi ada sedikit rahasia-rahasia
dari resep pentol itu sendiri yang menjadi rahasia perusahaan yang tidak diberitahu.
Ada sekitar lima orang karyawannya yang bertugas memproduksi pentol tetapi
terkadang bisa juga berkerja untuk pemasaran pentol tersebut dan unutuk sisa

karyawannya adalah untuk pemasaran.
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Seperti yang diungkapkan di atas, salah satu manajemen yang penting adalah
organisasi. Mengorganisasikan berarti menentukan bagian-bagian mana yang
diperlukan untuk mencapai suatu tujuan/hasil dan menentukan suatu kerja sama yang

serasi diantara bagian-bagian itu.

Definisi organisasi itu sendiri adalah bentuk setiap perserikatan untuk

mencapai tujuan bersama.>

Dengan spesialisasi tenaga kerja akan menimbulkan peningkatan hasil

produksi, yang disebabkan tiga faktor, yaitu :

1. Peningkatan kecekatan atau ketangkasan dari sebagian para pekerja, serta
bertambahnya kecakapan atau keterampilan seseorang yang mengerjakan
pekerjaan secara berulang-ulang.

2. Menghindari terbuangnya waktu karena perpindahan atau perubahan
tugas, sehingga diperolehnya penghematan waktu, yang biasanya hilang
karena bergantinya pekerjaan dari mengerjakan suatu berpindah
mengerjakan yang lain meskipun tidak selalu hasilnya begitu.

3. Penambahan peralatan dan mesin, dengan diketemukannya mesin-meisn
dan peralatan yang terspesilaisir, mengikuti usaha-usaha manusia dalam
ruang lingkup yang terbatas sebagai pengganti tenaga kerja.

Dengan mengkombinasikan ketiga faktor tersebut diatas, maka akan terdapat

keuntungan yang disebabkan terjadinya peningkatkan produktivitas dan efisiensi

dalam usaha pentol ini yang mengadakan pembagian kerja. Efisiensi perusahaan

%2 Manullang, Pokok-Pokok Pembelanjaan Perusahaan, (Yogyakarta: Liberty, 1996), h. 51



80

dicapai karena biaya perusahaan yang lebih rendah dan jumlah produksi yang lebih
besar.

Untuk terciptanya lingkungan kerja yang kondusif seperti diatas maka perlu
diadakan latihan dan motivasi yang berjangka. Dan untuk memotivasi karyawannya,
Pak Neto meberikan insentif berupa bonus apabila penjualannya mencapai target
lebih cepat atau target penjualannya berlebih dan setiap minggunya meberikan
program olahraga berupa futsal untuk kesenangan mereka karena lokasi mes
karyawan dan sekaligus tempat produksi berdekatan dengan lapangan futsal.
Ataupun sang pemilik dapat memberikan insentif jangka pendek. Karyawan yang
tidak punya motivasi biasanya tidak punya pandangan jangka panjang. Untuk itu
sang pemilik tidak dapat memotivasinya dengan mengatakan bahwa suatu hari nanti
kamu akan memimpin suatu perusahaan. insentif tersebut harus mencakup
keuntukgan jangka pendek. Tawaran bonus sekali waktu, seperti makan di warteg
atau restoran atau waktu istirahat yang lebih lama dalam seminggu.

Ada kelemahan dan sekaligus ancama bagi sang pemilik dikarenakan dalam
proses produksi ini rata-rata karyawannya bisa dan dapat pembelajaran membuat
pentol. Ini adalah dengan memiliki karyawan yang hebat menjadi beresiko dan
sebagai pemilik mendapat godaannya adalah ketika menghembuskan nafas lega dan
berkata, “perkerjaanku disini sudah beres,” tetapi bagi karyawan yang hebat ini
menimbulkan peluang untuk menemukan ilmu yang didapat dan mungkin suatu saat
bisa disebut “berkhianat”. Ini pernah terjadi dalam home industry yang dijalankan
Pak Neto ini, ketika itu karyawannya tidak menyetorkan uang hasil jualan atau

menyetorkannya tetapi tidak secara jujur dan akhirnya sang pemilik melepasnya
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dengan lapang dada dengan harapan dengan ilmu yang telah ia proleh dapat
membuat usaha minimal untuk dirinya sendiri Karyawan yang hebat lebih cendrung,
1. Lebih cepat pindah keperusahaan lain atau membuka usaha sendiri dan
tentunya menghasilkan saingan usaha bagi kita atau sang pemilik.
2. Lebih cepat lelah.
3. Menimbulkan kebencian diantara tim atau karyawan yang lainnya,
menciptakan disinsentif pada karyawan yang berkinerja rata-rata.
4. Kurang patuh kepada otoritas, karena keahliannya superior.
Menurut penulis, ini bisa ditangai sedini mungkin dengan cara yang harus
dikembang oleh sang pemilik yaitu :
1. Cintai orang-orang anda
Yaitu dengan membuat karyawan anda menghargai pekerjaan mereka
saat ini dan meolak tawaran yang lain. Ciptakan budaya eksklusivitas
sehingga orang akan melihat bahwa bekerja untuk pesaing adalah suatu
penurunan.
2. Mengatasi kelelahan terhadap karyawan
Biasanya karyawan yang hebat sering memandang kehidupan diluar
pekerjaan membuang-buang waktu atau bukan prioritas utama. Ini
menyebabkan karyawan tanpa sadar menjadi lelah. Kemudian sebagai
sang pemilit atau manajer akui karyawan tesebut adalah seorang
manusia. Berikan apa yang dikehendaki dan tidak padang bulu, cari
tahu bakatnya, hobinya, kesukaan dan ketidaksukaannya dan berikanlah

waktu istirahat yang cukup.
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3. Jangan memperlakukannya terlalu baik atau tidak pandang bulu
terhadap karyawan lain.

Hindari pemberian penghargaan yang berlebihan. Selain itu jangan
membiasakan memberi penghargaan dari setiap kontribusi. Memang
pengharagan atau bonus itu perlu untuk meningkatkan kinerja
karyawan, tetapi pemberiannya memerlukan waktu dan strategi khusus
atau pencapaian target tertentu. Praktik ini menyatakan “Saya mungkin
tidak memberi penghargaan untuk setiap hal, tetapi saya menghargai
setiap hal yang karyawan lakukan.” Rangkul mereka agar dapat

memotivasi karyawan-karyawan lain.

3. Modal

Kemampuan modal yang dimiliki perusahaan secara langsung mempengaruhi
tingkat perkembangan perusahaan untuk masa mendatang, dan sampai sekarang
perusahaan mengkaji kelemahan-kelemahan yang mengakibatkan tingkat penjualan

tidak bisa tercapai pada tingkat kemampuan produksi.

Untuk permodalan pada awalnya memang mempunyai kendala. Pada awal
mula pentol Tenes ini berdiri, Pak Neto hanya memiliki dua buah gerobak dengan
modal seadanya. Kemudian Pak Neto mencoba untuk meminjam dana ke Bank untuk
mengajukan kredit usaha mikro pada waktu itu kepada bank BNI dengan jaminan
berupa sertifikat tanah milik Pak Neto, kemudian dalam perjalanan angsuran cicilan
perbulan tidak mendapat masalah, dan untuk tahun kedua kembali ditawarkan oleh

pihak Bank untuk pinjaman dana lagi dan Pak Neto bersedia. Dan dari situlah usaha
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pentol ini mulai berkembang sampai akhirnya dapat memutar modal keuntungan
sendiri disamping masih memerlukan pinjaman dana dari Bank.

4. Kewirausahaan

Sikap dan Perilaku sangat dipengaruhi oleh sifat dan watak yang dimiliki oleh
seseorang. Sifat dan watak yang baik, berorientasi pada kemajuan dan positif
merupakan sifat dan watak yang dibutuhkan oleh seorang wirausahawan agar
wirausahawan tersebut dapat maju atau sukses.

Orang yang memiliki jiwa wiraswasta biasanya selalu melihat setiap segi
kehidupan sebagai peluang. Cara berfikirnya sangat analistis. Rosulullah sebagai
contoh terhadap umat manusia dalam hidupnya pernah menjadi penggembala dan
berniaga ke Syam. Hal ini seakan-akan sebuah sebuah latihan panjang untuk
mendapatkan makna kewiraswastaan. Seseorang yang memiliki jiwa wiraswasta

umumnya mempunyai sifat-sifat sebagai berikut :

o Memiliki niat yang kuat dan tidak ada kata menyerah dalam menghadapi
tantangan

o Percaya diri : memiliki keberanian untuk mengambil keputusan dan memikul
segala resikonya

e Terbuka dan mau bekerja sama dalam mengembangkan diri

e Mempunyai perhatian yang besar terhadap segala hal walaupun hal yang
kecil

« Tidak puas hanya dengan apa yang ada dan selalu mencari terobosan baru

o Tidak melihat setiap kendala atau masalah sebagai hambatan, tetapi

melihatnya sebagai persyaratan untuk maju
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o Setiap tindakan atau keputusannya didasarkan pada perhitungan yang
objektif, nalar dan faktual

o Dalam upaya pengembangan usaha selalu menjalin komunikasi dan
mengembangkan jaringan informasi yang memperbanyak jaringan kerjanya

e Senang pada kompetisi karena dengan berkompetisi seseorang dapat
mengetahui posisi usahanya, keadaan pasar dan sekaligus belajar dari para
pesaing

o Tidak takut terhadap perubahan bahkan para wiraswastawan adalah orang-

orang yang senang dengan perubahan.

Untuk dapat mencapai tujuan-tujuannya, maka diperlukan sikap dan perilaku
yang mendukung pada diri seorang wirausahawan. Sikap dan Perilaku sangat
dipengaruhi oleh sifat dan watak yang dimiliki oleh seseorang. Sifat dan watak yang
baik, berorientasi pada kemajuan dan positif merupakan sifat dan watak yang
dibutuhkan oleh seorang wirausahawan agar wirausahawan tersebut dapat maju atau
sukses.

Sang pemilik atau Pak Neto selalu komitmen dalam melakukan tugasnya
sampai berhasil. la tidak setengah-setengah dalam melakukan pekerjaannya. la
berani mengambil resiko terhadap pekerjaannya karena sudah diperhitungkan artinya
risiko yang di ambil tidak terlalu tinggi dan tidak terlalu rendah. Keberanian
menghadapi risiko yang didukung oleh komitmen yang kuat, mendorong Pak Neto
untuk terus berjuang mencari peluang sampai ada hasil. Hasil-hasil ini harus nyata

atau jelas dan objektif dan merupakan umpan balik bagi kelancaran kegiatannya.
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Dengan semangat optimis yang tingggi karena ada hasil yang diperoleh, maka uang
selalu dikelolah secara proaktif dan dipandang sebagai sumber daya.

Pada mulanya memang Pak Neto datang ke Kalimantan Selatan ini bukanlah
untuk berbinsis pentol akan tetapi seperti yang dijelaskan diatas yaitu menjadi petani
sayur-sayuran, kemudian dia melihat peluang di bidang bisnis pentol ini, dengan
modal yang ada dan tidaklah terlalu banyak. Ini mengambarkan dia memiliki
semangat perantauan yang mana salah satu ciri pribadi muslim yang memiliki etos
kerja adalah adanya suatu dorongan untuk melakukan perantauan. Dengan
menjelajahi hamparan bumi ditemukan berbagai peristiwa budaya yang dapat
dijadikan pelajaran dan akan menyebabkan seseorang memiliki wawasan universal
dan tidak terperangkap dalam fanatisme sempit. Pengalaman dalam perantauan akan
melatih seseorang untuk mampu mandiri dan menyesuaiakan diri serta pandai
menyimak dan menimbang budaya orang lain, sehingga akan membentuk
kepribadian seseorang untuk senantiasa berbuat baik mampu membaca budaya dan
situasi. Dengan memiliki wawasan seperti ini seorang muslim akan menjadi manusia
yang bijaksana dan mampu membuat pertimbangan yang tepat serta setiap
keputusannya lebih mendekati kepada tingkat ketepatan yang terarah dna benar.
Pengalaman perantauan juga akan melatih seseorang untuk bersikap realistis dn
demokratis serta toleran dalam berbagai perbedaan yang ada dalam kehidupan umat

manusia.

Menurut penulis nilai etos kerja Islami pada Pak Neto yaitu memiliki sifat
jujur dalam berusaha. Kejururan merupakan moral yang terkadang dilupakan oleh

seorang wirausaha akan tetapi tidak dengan Pak Neto. Dia jujur dengan karakteristik
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produk yang ditawarkan artinya bahan baku dan hasil memperolehnya halal,
kejujuran mengenai promosi yang dilakukan dan kejujuran mengenai segala kegiatan
yang terkait dengan penjualan produk yang dilakukan oleh Pak Neto. Kemudian
bersifat kreatif dan inovatif yaitu dilandasi cara berfikir yang maju, dengan gagasan-
gagasan baru yang berbeda mengenai strategi mengembangkan usahanya meskipun
telah banyak beredar pesaing sejenis. Kemudian nilai inovatif yang dimiliki Pak Neto
adalah kemampuan dalam menambahkan nilai guna atau manfaat terhadap suatu
produk dan menjaga mutu produk dengan memperhatikan market oriented atau apa
yang sedang laku dipasaran. Dan kemudian sifat yang lain adalah mandiri yaitu Pak
Neto dalam melakukan keinginannya dengan baik tanpa danya ketergantungan pada
pihak lain dalam mengambil keputusan atau bertindak, termasuk mencakupi
kebutuhan hidupnya, tanpa adanya ketergantungan dengan pihak lain dan kemudian
mengganti bagaimana menjadi seorang business owner dan membuat orang lain
bekerjan untuk dirinya. Kemudian sifat yang lain adalah disipin, sifat ini harus
dimiliki oleh seorang wirausaha yaitu ketepatan komitmen wirausaha terhadap tugas
dan pekerjaannya. Ketepatan yang dimaksud pada diri Pak Neto adalah
menyelesaikan pekerjaan sesuai dengan waktu yang direncanakan, apa yang
diproduksinya dan disiplin untuk berusaha dan bersabar serta berdoa sebagai ikhtiar
kepada Allah SWT.

5. Sumber Daya Alat (Mesin)

Tidak dipungkiri bahwa suatu alat atau mesin sangat membantu Kinerja
manusia terutama dalam memproduksi barang. Penemuan mesin-mesin dan peralatan

mesin sebagai dari sejarah peradaban manusia dalam usaha peningkatan
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produktivitas buruh dan memperbanyak produk baik variasi atau ragamnya maupun
jumlahnya untuk memenuhi kebutuhan manusia. Jadi adanya mesin-mesin sangat
membantu manusia dalam melakukan proses pengerjaan atau produksi suatu barang,
sehingga barang-barang dapat dihasilkan dalam waktu yang lebih pendek, jumlah

yang lebih banyak dan kualitas yang lebih baik.

Begitu pula dengan usaha yang dikembangkan oleh Pak Neto sangat
bergantung pada mesin dikarenakan usaha ini memerlukan bahan baku yang banyak
dan untuk mengerjakannya tidak mungkin dikerjakan secara manual oleh manusia
sementara bahan baku ini dibutuhkan secara cepat untuk memenuhi kebutuhan
permintaan. Mesin yang digunakan oleh Pak Neto bersifat serba guna (general
purpose machines) yaitu mesin penggiling daging dan untuk menggiling daging ini
Pak Neto masih meminta jasa penggilingan dikarenakan untuk memperoleh atau
membeli mesin penggilingan ini agak mahal. Dan juga hal yang paling penting dalam
proses produksi pentol adalah sebuat alat yang biasa akrab oleh ibu-ibu didapur yaitu
kompor, serta panci-pancinya. Oleh karena penggunaan alat ini serba guna atau
bersifat umum maka mesin-mesin seperti ini tidak mudah ketinggalan zaman atau
menjadi kuno seperti mesin-mesin bersifat khusus dan biaya perawatannya pun
relatif murah karena banyaknya suku cadang (spare parts) dipasaran.

Sedangkan mesin dan alat yang digunakan untuk berproduksi haruslah dapat
menjamin kehalalan produk yang dihasilkan. Artinya bahwa mesin produksi tersebut
harus dapat menghindari terjadinya kontaminasi produk dari bahan-bahan haram atau

najis. Persyaratan bagi mesin dan alat produksi tersebut adalah:
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1. Mesin dan alat produksi hanya digunakan untuk memproduksi barang-
barang yang halal saja

2. Mesin dan alat produksi harus memiliki sistem yang dapat menjaga produk
yang dihasilkan dari bahan-bahan yang najis dan/atau haram

3. Mesin dan alat produksi harus mudah dibersihkan dari kotoran dan najis
yang melekat

4. Mesin dan alat produksi harus berasal dari bahan-bahan yang tidak
diharamkan (seperti tulang binatang, bulu babi dsb.)

3. Tinjauan Syariah Terhadap Praktik dan pengembangan Usaha Pentol

Tenes.

Islam sendiri mengajarkan etika pemasaran yang bernuansa Islami. Dalam
konsep pemasaran islami ada beberapa kunci sukses dalam mengelola suatu bisnis
yaitu shidiq (benar dan jujur), amanah (terpercaya).

Bila berbicara tentang marketing yang jujur, maka di dunia ini hanya ada satu
manusia yang paling jujur dan paling dipercaya (al-amin) yaitu Nabi Muhammad
saw. Beliau bukan hanya seorang nabi tetapi beliau juga seorang pengusaha yang
sukses.

Apa yang beliau telah laksanakan dalam berdagang sangatlah menarik untuk
diperhatikan terlepas dari kapasitasnya sebagai seorang utusan Allah SWT, tetapi
sebagai seorang pedagang.

Adapun 4 (empat) prinsip yang harus dimiliki oleh setiap pelaku bisnis dalam
berbisnis yaitu:

1. Prinsif kerelaan/suka sama suka, yakni merupakan dasar terjadinya

transaksi dalam berbisnis yang merupakan Kkegiatan manusia yang
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bersumber dari keinginan hati dari berbagai pihak, tanpa harus ada unsur
keterpaksaan dari berbagai pihak. Sehingga kemungkinan terjadinya
penyesalan, kekecewaan dan gugatan dibelakang hari kecil sekali.

. Prinsip kejujuran, yakni salah satu prinsip yang juga harus dimiliki oleh
setiap pelaku bisnis, dalam setiap kegiatan transaksi bisnisnya adalah harus
dilandasi pada kejujuran (prinsip kejujuran) dari semua pihak yang terkait.
Karena diyakini kejujuran dapat membuat ketenangan hati bagi yang
menerapkannya, kejujuran dapat menimbulkan kepercayaan dari berbagai
pihak, dimana dalam bisnis pemupukkan kepercayaan relasi dan konsumen
sangat mutlak diperlukan untuk membentu kemajuan bisnis dalam jangka
panjang. Begitu juga dalam kegiatan pemasaran produknya. Kegiatan bisnis
yang tidak dilandasi asas kejujuran dapat membuka jalan timbulnya unsur
penipuan, kekesalan dan kekecewaan berbagai pihak.

. Prinsip keadilan dan halal, yakni dalam bisnis sikap adil dan halal juga
harus dimiliki oleh setiap pelaku bisnis, sebab bisnis yang didasari dengan
adil dan halal akan menimbulkan kepuasan bagi pelaku bisnisnya baik lahir
maupun batin. Sebab bisnis yang tidak dibarengi dengan keadilan dan
kehalalan akan menimbulkan tidak terwujudnya kebebasan memilih dalam
bertransaksi bisnis dan dapat menimbulkan penyimpangan konsep syariah
dalam bisnis karena adanya unsur tidak halal. Keadilan dan halal perlu
diterapkan untuk tidak membeda-bedakan manusia dan untuk memperoleh
keridhaan Allah SWT.

. Prinsip kehati-hatian, hal ini harus dimiliki oleh setiap pelaku bisnis karena

berfungsi untuk menghindari unsur penipuan dan hal-hal yang tidak
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dibenarkan oleh syariah dan juga berfungsi untuk menjaga niat baik pihak-
pihak yang sedang terlibat dalam transaksi, agar tidak ada gugatan dan

kesalahan dikemudian hari. Firman Allah SWT dalam Q.S an-Nisa ayat29

yang berbunyi:
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“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang

berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu

membunuh dirimu sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu ™.

Dengan melihat uraian dan penjelasan di atas kegiatan bisnis yang dilakukan
home industry Pentol Tenes baik dari praktik usahanya, strategi pemasaran, faktor-
faktor produksi dan cara menghadapi tantangan dan kendala dalam pemasaran
produknya guna menjaga persaingan pasar usaha sejenis dalam pangsa pasarnya
dengan menganalisa mengacu kepada konsep aspek pemasaran syariah, tidak
ditemukan adanya unsur penyimpangan dalam pemasaran yang dilakukan dari

konsep yang diajarkan oleh aspek pemasaran syariah tersebut.



