
 

 

SKRIPSI 

 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN  PENJUALAN 

DAN PENDAPATAN PADA USAHA TANAMAN HIAS  

(Studi Pada Pengusaha Tanaman Hias Yang Ada Di Desa Batangharjo 

Kecamatan Batanghari Kabupaten Lampung Timur) 

 

 

 

Oleh : 

 

RANI RAMADHANI  

NPM. 2003012037 

 

 

 

 
 

 

 

 

Jurusan Ekonomi Syariah  

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  

 

 

 

 

 

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) METRO  

1445 H / 2024 M 



ii 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN  PENJUALAN 

DAN PENDAPATAN PADA USAHA TANAMAN HIAS (Studi Pada 

Pengusaha Tanaman Hias Yang Ada Di Desa Batangharjo Kecamatan 

Batanghari Kabupaten Lampung Timur) 

 
 

 

 

Diajukan Untuk Memenuhi Tugas dan Memenuhi Sebagai  Syarat Memperoleh  

Gelar Sarjana Ekonomi (S.E) 
 

 

 

 

 

 

 

 

Oleh: 

 

RANI RAMADHANI 

NPM. 2003012037 

 

 

 

 

 

Pembimbing: Yudhistira Ardana, M.E.K 

 

 

 

 

 

 

 

Jurusan Ekonomi Syariah 

Fakultas Ekonomi dan Binis Islam 

 

 

 

 

 

 

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) METRO 

1445/2024 M 



iii 

 

 

  



iv 

  



v 

  



vi 

ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN  PENJUALAN 

DAN PENDAPATAN PADA USAHA TANAMAN HIAS (Studi Pada 

Pengusaha Tanaman Hias Yang Ada Di Desa Batangharjo Kecamatan 

Batanghari Kabupaten Lampung Timur) 

 

Oleh:  

Rani Ramadhani  

NPM: 2003012037 

Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana sebuah bisnis 

berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari hubungannya 

dengan pelanggan. Salah satu alat untuk menyusun strategi pemasaran agar 

berhasilnya suatu usaha yaitu dengan mengunakan bauran pemasaran (marketing 

mix). Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual 

barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya transaksi-

transaksi tersebut. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

dalam meningkatkan penjualan dan pendapatan di Vernanda Tanaman dan Suluh 

Nursery Kecamatan Batanghari Lampung Timur. Jenis penelitian ini adalah 

penelitian lapangan (field research). Penelitian ini menggunakan data primer dan 

sekunder. Sedangkan sifat penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dengan teknik 

pengumpulan data menggunakan metode wawancara dan dokumentasi. Dalam 

pengambilan sampel wawancara menggunakan teknik sampling yaitu Purposive 

Sampling.  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan menemukan hasil strategi 

pemasaran yang digunakan oleh Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery agar 

mencapai penjualan dan pendapatan yang diinginkan yaitu menggunakan strategi 

pemasaran bauran pemasaran 4P, product, price, promotion, dan place. Vernanda 

Tanaman dan Suluh Nursery sudah melaksanakan strategi bauran pemasaran 4P 

dengan baik hingga mampu mempertahankan tingkat penjualannya.  

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan, Pendapatan 
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 MOTTO   

رَةً عَن ترََ  َٰٓ أنَ تكَُونَ تِجََٰ طِلِ إِلََّ لكَُم بيَۡنكَُم بِٱلۡبََٰ اْ أمَۡوََٰ َٰٓأيَُّهَا ٱلَّذِينَ ءَامَنوُاْ لََ تأَۡكُلوَُٰٓ اضٖ يََٰ

َ كَانَ بكُِمۡ رَحِيمٗا   اْ أنَفسَُكُمۡۚۡ إنَِّ ٱللََّّ نكُمۡۚۡ وَلََ تقَۡتلُوَُٰٓ  ٩٢مِّ

 

Artinya:“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan harta 

dengan jalan yang batil(tidak benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas 

dasar suka sama suka di antara kamu dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, 

Allah Maha Penyayang kepadamu”.(QS. An-Nisa‟:29) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pelndapatan dalam kamuls manajelmeln adalah ulang yang ditelrima 

olelh pelrorangan, pelru lsahaan dan organisasi lain dalam belntulk ulpah, gaji, 

selwa, bulnga, komisi, ongkos, dan laba. Pelndapatan selselorang julga dapat 

diartikan selbagai banyaknya pelnelrimaan yang dinilai delngan satulan mata 

ulang yang dapat dihasilkan selselorang ataul sulatul bangsa dalam pelriode l 

telrtelntul. 

Pelndapatan masyarakat adalah pelnelrimaan dari gaji ataul balas jasa 

dari hasil ulsaha yang dipelrolelh individul ataul kellompok rulmah tangga 

dalam satul bullan yang digulnakan ulntulk melmelnulhi kelbultulhan selhari-

hari.
1
Belntulk ulsaha yang melnghasilkan pelndapatan salah satulnya delngan 

julal belli. 

Julal belli adalah kelgiatan yang dilakulkan olelh pelnjulal dan pelmbelli 

ulntulk mellakkan transaksi telrhadap sulatul produlk barang ataul jasa yang 

dipelrdagangkan selcara onlinel maulpuln selcara langsulng. Julal belli telrmasulk 

dalam katelgori mulamalah di dalam ajaran agama islam yang mana hulkulm 

dasarnya adalah al-ibahah ataul bolelh.
2
 

Julal belli melrulpakan salah satul aktivitas bisnis yang sulda 

belrlangsulng culkulp lama dalam masyarakat. Namuln delmikian, tidak ada 

                                                           

1Ridwan, Tingkat Pendapatan Dan Kesejahteraan Masyarakat Menjalin Kerukunan 

Umat Beragama (Jakarta Timur, Cv. Azka Pustaka, 2018), Hlm 1 
2Hafidz Muftisany, Hukum Jual Beli (Jakarta, INTERA, 2021), Hlm 7 
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catatan yang pasti kapan awal mullanya aktivitas bisnis selcara formal. Julal 

belli melnulrult bisnis syariah adalah tulkar melnulkar barang antara dula orang 

ataul lelbih delngan dasar sulka sama sulka, ulntulk saling melmiliki. Delngan 

julal belli, pelnjulal belrhak melmiliki ulang selcara sah. Pihak pelmbelli belrhak 

melmiliki barang yang dia telrima dari pelnjulal.
3
 

Pellrdagangan ataul pellrnilagaan pada ulmulmnya adalah pellkellrjaan 

mellmbelllil barang daril sulatul tmpat ataul pada sulatul waktul dan mellnjulal 

barang tellrsellbult dil tellmpat lailn ataul pada waktul bellrilkultnya, dellngam 

maksuld ulntulk mellmpellrolellh kellulntulngan.
4
 

Tanaman hilas mellrulpakan tanaman yang mellmillilkil nillail kellilndahan 

dan daya tarilk tellrtellntul. Dil sampilng iltul julga mellmpulnyail nillai lellkonomi ls 

ulntulk kellpellrlulan hilasan dil dalam dan dil lular rulangan. Karellna mellngandulng 

artil ellkonomil, tanaman hilaspuln dapat dilulsahakan mellnjadil sulatul bilsnils yang 

mellnjanjilkan kellulntulngan bellsar. Selllailn iltul diltulnjang pulla dellngan 

kellbellradaan Ilndonellsila sellbagail Nellgara tropils yang mana ilklilm Ilndonellsi la 

sellbellnarnya mellmbellrilkan kellmuldahan bagil tanaman hilas. Dil sampilng iltu l 

ragamnyapuln bellgiltu l banyak diljulmpail di lIlndonellsila. Jilka dapat 

mellmanfaatkan ragam tanaman yang bellgiltul banyak sellrta mellmadulkannya 

dellngan tellknologil yang tellpat, tildak mulstahill bilsnils tanaman hilas akan 

                                                           

3Siti Mujiatun, "Jual Beli Dalam Perspektif Islam Salam Dan Iatisna" (Jurnal Riset 

Akuntansi Dan Bisnis, Vol 13, No. 2)  
4Alexander Thian, Hukum Bisnis (Yogyakarta, ANDI, 2022), Hlm 22 
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dapat mellnyamail bilsnils sayulr dan bulah yang sampail saat ilnil masilh bellrada 

dil tilngkat tellratas.
5
 

Pada saat pandellmil tellrjadil kellgilatan buldildaya tanaman hilas mellnjadi l 

yang palilng bellrkellmbang pellsat yailtul jellnils aglonellma yang sangat popullellr, 

tildak hanya iltul namuln sellmula jellnils bulnga lakul dil pasaran, mullail daril jellnils 

bulnga yang relllatilvell mulrah, selldang, hilngga yang palilng mahal sellkalilpuln 

lakul dil pasaran, tellru ltama pada jellnils bulnga yang tellrgolong pada kelllas 

mellnellngah sellpellrtil bu lnga anggrellk, bulnga kellrtas, bulnga mawar dan lailn-

lailn, karellna mayoriltas masyarakat dapat mellmbelllilnya, dellngan mellngacu l 

pada ellfilsilellnsilpellngelllularan, hellmat namuln telltap dapat mellngilkulti l 

kellcellndellrulngan popullariltas tanaman bulnga saat masa pandellmil saat ilnill.
6
 

Salah satul ulsaha yang bellrgellrak dalam bildang tanaman hilas adalah 

Vellrnanda Tanaman dan Sullulh Nulrsellry. Vellrnanda tanaman dan Sullu lh 

Nulrsellry mellrulpakan salah satululsaha tanaman hilas yang culkulp lama 

bellrtahan dil kellcamatan Batangharil Lampulng Tilmu lr. Kellbellrhasillan 

Vellrnanda tanaman dan Sullulh Nulrsellry bellrtahan dalam ulsaha tanaman hilas 

yang tellrgantulng pada trellnd ilalah mellnggulnakan stratellgil pellmasaran yang 

bailk gulna mellnilngkatkan pellnjulalannya. 

Vellrnanda Tanaman mellrulpakan bilsnils rulmahan tanaman hilas yang 

dildilrilkan olellh Pak Hellrmanto pada tahuln 2004 dil kellcamatan Batanghari 

                                                           

5Haryati Lakamisi, "Prospek Agribisnis Tanaman Hias Dalam Pot (Potplant)", (Jurnal 

Ilmiah Agrabisnis Dan Perikanan Vol. 3 No. 2, 2010)  
6Yohanes Purwantoadi Saini Saino, “Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Tanaman Hias Di Era Pandemi Covid-19,” (Jurnal Ekoomi, Bisnis dan Manajemen 

Vol.12, No.2, 2022). 
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lLampulng Tilmulr. Sellbelllulm belllilaul bellrjulalan tanaman hilas, belllilau l 

mellmpulnyai lulsaha dilbildang pakailan. Telltapil ulntulk mellnellrulskan ulsaha 

tellrsellbult mellmbultulhkan modal yang culkulp bellsar, dan akhilrnya belllilau l 

mellncarilulsaha yang tildak mellnggulnakan modal banyak yailtul dellngan 

bellrjulalan tanaman hilas. Pada awalnya belllilaul mellnjulal produlknya dellngan 

bellrkelllillilng kampulng, namuln selljak tahuln 2008 Pak Hellrmanto mellmultulskan 

ulntulk mellnjadil pelltanil bulnga (tanaman hilas) sellhilngga melltodell pellnjulalannya 

tildak bellrkelllillilng lagil. Vellrnanda Tanaman mullail mellnggulnakan melldi la 

dilgiltal dalam mellmasarkan produlknya daril tahuln 2020 hilngga saat ilnil.
7
 

Selldangkan Su llulh Nulrsellry julga bilsnils rulmahan tanaman hilas yang 

dilbanguln olellh Bapak Azilz pada tahuln 2018 dil kellcamatan Batanghari l 

Lampulng Tilmulr. Sellbelllulm bellrjulalan Tanaman Hilas Bapak Azilz ilni l 

dullulnya sellorang Mahasilswa di lUlnilvellrsiltas Ma‟arilf Lampulng, selltelllah lullu ls 

daril bangkul kullilah Bapak Azilz ilnil belllajar cara mellnanam dan mellrawat 

tanaman hilas yang bailk dan bellnar dellngan Bapak Hellrmanto. Selltelllah 

mellrasa bilsa cara mellrawat tanaman hilas dellngan bailk Bapak Azilz ilni l 

mellncoba ulntulk mellmbulka ulsaha tanaman hilas sellndilril yang dilbellril nama 

Sullulh Nulrsellry. U lsaha Tanaman Hilas Bapak Bermanto dan Bapak Azilz ilni l 

mellnggulnaka melldila promosil dilgiltal seperti tiktok, youtube, shopee, dan 

facebook. Pendapatan yang dihasilkan oleh Bapak Hermanto dan Bapak 

Aziz ini berkisar antara Rp. 500.000 sampai Rp. 700.000 perhari, tetapi 

penghasilan tersebut tidak menentu bisa saja kurang dari Rp. 500.000 
                                                           

7Hermanto dan Aziz, Wawancara Dengan Pemilik Vernanda Tanaman dan Suluh 

Nursery, 01 Februari 2024 
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pendapatannya bergantung pada berapa paket bunga yang terjual pada hari 

itu. Jenis tanaman hias yang di jual adalah tanaman hias jenis aglonema. 

Jenis aglonema yang biasa di jual adalah Siam Aurora, Dut Anjamani, Red 

Venus, Hot Lady, Sultan Brunei, Snow White dan masih banyak lagi.  

Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery dalam melakukan 

pendudiyaan dan perawatannya dibantu oleh beberapa karyawan. Untuk 

karyawan yang ada di vernanda tanaman sebanyak 12 orang, sedangkan 

karyawan yang bekerja di suluh nursery sebanyak 7 orang. Jenis bunga 

yang dijual oleh vernanda tanaman dan suluh nursery sangat banyak, di 

vernanda tanaman kurang lebih ada 50 jenis tanaman hias sedangkan di 

suluh nursery kurang lebih ada 20 jenis tanaman hias.   

Adapuln pellnju lalan Vellrnanda Tanaman adalah sellbagail bellrilkult : 

Tabel 1.1 

Pendapatan Vernanda Tanaman Tahun 2019-2023 

 

No  Tahuln  Julmlah Pellndapatan Dil 

Vellrnanda Tanaman  

Julmlah Pellndapatan 

Dil Sullu lh Nulrsellry 

1 2019 Rp. 80.000.000 Rp. 50.000.000 

2 2020 Rp. 300.000.000 Rp. 200.000.000 

3 2021 Rp. 200.000.000 Rp. 150.000.000 

4 2022 Rp. 120.000.000 Rp. 80.000.000 

5 2023 Rp. 150.000.000 Rp. 150.000.000 
Sulmbellr : Hellrmanto dan Azilz, Wawancara Dellngan Pellmi llilk Vellrnanda Tanaman, 01 Fellbrularil 2024 

Bellrdasarkan hasill wawancara pellnellliltil kellpada pellmillilk ulsaha yang 

tellrtulang dalam tabelll 1.1 dapat dillilhat bahwa pellnjulalan Vellrnanda Tanaman 

tahuln 2019 yailtul sellbellsar Rp. 80.000.000 dan mellngalamil pellnilngkatan 

pellnjulalan pada tahuln 2020 sellbellsar Rp. 300.000.000 ataul 75% pellnilngkatan 

pellndapatannya daril tahuln 2019, hal tellsellbult dilsellbabkan olellh mellnilngkatnya 
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trellnd tanaman hilas sellhilngga mellngakilbatkan banyaknya pellrmilntaan 

tanaman hilas daril bellrbagail macam daellrah, namuln pada tahuln 2021 

Vellrnanda Tanaman mellngalamil pellnulrulnan pellnjulalan yang culkulp 

silgnilfilkan yaknil mellnjadil sellbellsar Rp. 200.000.000, hal ilnil dilsellbabkan ole llh 

mellnulrulnnya trellnd tanaman hilas sellhilngga pellnju lalan mellngalami l 

pellnulrulnan, kellmuldilan pada tahuln 2022 Vellrnanda Tanaman mellngalami l 

pellnilngkatan pellnjulalan yaknil sellbellsar Rp. 120.000.000, kellmuldilan pada 

tahuln 2023 Vellrnanda Tanaman mellngalamil pellnulrulnan pellnjulalan yakni l  

Rp. 150.000.000, hal ilnil dilsellbabkan olellh rulsaknya bulnga yang suldah silap 

julal karellna culaca panas yang ellkstrilm pada tahuln 2023.  

Selldangkan dil Sullulh Nulrsellry mellngalamil pellnulrulnan omsellt pasa 

saat pasca pandellmil sama hal dellngan Nellrnanda Tanaman, pellnyellbabnya 

puln sama dellngan vellrnanda Tanaman yailtul karellna mellnulrulnya trellnd 

tanaman hilas.
8
 

Bellrdasarkan Latar Belllakang Masalah yang dilpaparkan dilatas, 

maka pellnellliltil tellrtarilk ulntulk mellngadakan pellnellliltilan dellngan juldull “Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan  Penjualan Dan Pendapatan Pada Usaha 

Tanaman Hias (stuldil pada pellngulsaha tanaman hilas yang ada dil Dellsa 

Batangharjo Kellcamatan batangharil Kabulpatelln Lampulng Tilmulr) 

 

 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

                                                           

8Ibid. 
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Bellrdasarkan latar belllakang masalah dil atas, maka pellnellliltil dapat 

mellngambill sulatul rulmulsan masalah yailtul: 

1. Bagailmana strategi pemasaran para pelaku pembudidaya tanaman hias 

di Batangharjo?  

2. Bagaimana dampak penjualan tanaman hias setelah menggunakan 

digital marketing? 

C. Tujuan Penelitian 

Bellrdasarkan pellrulmulsan masalah dil atas, maka tuljulan pellnellliltilan 

adalah ulntulk mellngelltahulil strategi pemasaran dan dampak pe llnjulalan 

tanaman hilas di Desa Batangharjo. 

D. Manfaat Penelitian 

Sellcara telloriltils, pellnellliltilan ilnil dilharapkan dapat mellmpellrkaya 

Khazanah illmul pellngelltahulan dan dapat dil gulnakan sellbagail ruljulkan 

pellnellliltilan selllanjultnya yang bellrkailtan dellngan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan pellnjulalan dan pendapatan di usaha tanaman hilas  

Sellcara praktils, pellnellliltilan ilnil dilharapkan dapat mellnjadil bahan 

ellvalulasil bagil pellngulsaha tanaman hilas sellbagail dasar ellvalulasil mellnellntulkan 

langkah stratellgil pellnju lalan selllanjultnya. 

E. Penelitian Relevan 

Sellbagail bahan pellrtilmbangan dalam pellnellliltilan ilnil akan 

dilcantulmkan bellbellrapa hasill daril pellnellliltilan sellbelllulmnya, dilantaranya 

sellbagail bellrilkult: 
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Pellrtama, pellnellliltilan skrilpsil yang dillakulkan olellh zahara icha tazkia 

tahuln 2023 mahasilswa Program Studi Ekonomi SyariahUniversitas Islam 

Negeri Prof. K. H. Saifuddin Zuhri Purwokerto Dellngan Juldull “Strategi 

Pemasaran Bisnis Tanaman Hias Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus 

Pedagang Tanaman Hias Di Desa Rempoah, Banyumas)”. Dalam 

pellnellliltilan tellrsellbult dil dapat hasill bahwa Strategi pemasaran yang 

digunakan pedagang tanaman hias menggunakan 2 strategi yaitu strategi 

bersaing generik menurut M.E Porter dan strategi bauran pemasaran 

menurut Philip. M.E Porter mengemukakan di dalam dunia bersaing 

generik terdapat 2 strategi, yaitu strategi bersaing rendah dan strategi 

differensiasi. Sedangan strategi menurut Philip Kolter mengemukakan 

aspek dalam pemasaran diantaranya terdapat 4 bauran atau dikenal dengan 

marketing mix: product (poduk), price (harga), place (tempat), promotion 

(promosi).
9
 

Kelldula, pellnellliltilan skrilpsil yang dillakulkan olellh Daud Pratama l Tahuln 

2021 mahasilswa ju lrulsan Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara Medandellngan Juldull “Analisis Strategi 

Pemasaran Untuk Penjualan Tanaman Hias Rumput Gajah Mini Variegata 

( Pennisetum Purpureum Scamach ) (Studi Kasus: Kelurahan Sei Agul 

Kecamatan Medan Barat Kota Medan)”. Dalam pellnellliltilan tellrsellbult dapat 

hasill bahwa Berdasarkan analisis yang dilakukan dilingkungan kelurahan 

                                                           

9Zahara Icha Tazkia, Strategi Pemasaran Bianis Tanaman Hias Perspektif Ekonomi Islam 

(Skripsi Unversitas Islam Negeri Prof. K.H. Syaifudin Zuhri Puwokerto, 2023) 



9 

 

 

Sei Agul kecamatan Medan Barat, kota Medan, lingkungan usaha dibagi 

dua yaitu lingkungan internal dan lingkungan eksternal. Lingkungan 

internal ialah kekuatan dan kelemahan dan lingkungan eksternal ialah 

peluang dan ancaman. Kekuatan utama ialah rumput gajah mini variegata 

yang unik dan menarik dengan skor 0,55 artinya bahwa skor 0,55 

menunjukkan kekuatan yang paling signifikan dari instrument kekuatan 

yang ada. Kelemahan utama ialah minimnya pemasaran melalui media 

online dengan skor 0,32 artinya bahwa kelemahan yang paling signifikan 

dari instrument kelemahan yang ada sedangkan peluang utama ialah 

meningkatnya keinginan penghijauan pekarangan rumah demgam skor 

0,46 artinya sor 0,46 menunjukkan peluang yang paling signifikan dari 

semua peluang yang ada dan ancaman utama ialah tingkat pertumbuhan 

ekonomi dengan skor 0,43 artinya skor 0,43 menunjukkan ancaman yang 

paling signifikan dibandingkan ancaman yang ada tersebut.
10

 

Kelltilga, Kelldu la, pellnellliltilan skrilpsil yang dillaku lkan olellh Lilsa 

Khailrani lTahuln 2021 mahasilswa ju lrulsan Ellkonomil Ilslam faku lltas Ellkonomi l 

Dan Bilsnils Ilslam U lnilvellrsiltas Ilslam Nellgellril Sulmatellra U ltara Melldan dellngan 

Juldull “Stratellgil Pellmasaran Tanaman Hilas Dalam Mellnilngkatkan Pellnjulalan 

Dil Tellngah Pandellmil Covild-19”. Dalam pe llnellliltilan tellrsellbult dapat hasi ll 

bahwa Stratellgil pellmasaran pelldagang bulnga kellkulatan ultamanya adalah 

mellmillilkil lokasil yang tellrkellnal dellngan ilcon tanaman hilas dan pot bulnga 

                                                           

10Daud Pratama, Analisis Srategi Pemasaran Untuk Penjualan Tanaman Hias Rumput 

Gajah Mini Variegata, (Skripsi Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, Medan, 2021) 
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sellhilngga lellbilh dilkelltahulil masyarakat. Selldangkan kelllellmahan ultamanya 

pada saat bilsnils tanaman hilas selldang mellnulruln pelldagang kulrang gellncar 

melllakulkan promosil bailk sellcara canvas barang maulpuln lellwat melldila sosilal 

sellhilngga sullilt ulntu lk mellngahadapil masa pandellmil. Dellngan masi lh 

selldilkiltnya daellrah lular yang mellngellmbangkan tanaman hilas mellnjadilkan 

pelldagang tanaman hilas dil Dellsa Bulnult Sellbellrang lellbilh bellrpelllulang ulntulk 

bilsa bellrkellmbang. Selldangkan yang mellnjadil ancamannya adalah kelltilka 

harga tanaman hilas tellruls mellnulruln karellna tanaman hilas suldah jarang 

dilmilnatil masyarakat pelldagang akan kellsulliltan ulntulk mellmasarkan tanaman 

hilasnya.
11

 

Bellrdasarkan kelltilga pellnellliltilan dil atas, tellrdapat pellrsamaan 

antarayang dillakulkan olellh pellnellliltil dellngan pellnellliltil sellbelllulmnya yailtu l 

sama-sama mellnellliltilstrategi tanaman hilas. Selldangkan pellrbelldaan dari l 

masilng-masilng dalam pellnellliltilan ilnil yailtul, pada pellnellliltilan yang pellrtama 

lellbilh fokuls pada strategi pemasaran perspektif ekonomi islam  selldangkan 

pellnellliltil lellbilh fokuls pada strategi pemasaran menggunakan media sosial. 

Pada pellnellliltilan kelldula lellbilh fokuls kellpada stratellgil pellmasaran tanaman hilas 

jenis rumput gajah selldangkan pellnellliltil lellbilh fokuls mellmbahas tellntang 

strategi pemasaran tanaman hilas jenis aglonema. Pada pellnellliltilan kelltilga 

lellbilh fokuls penjualan pada saat pandemi covid-19 selldangkan pellnellliltiltidak 

hanya fokus pada saat pandemi saja tetapi pada saat pasca pandemi. 

                                                           

11Lisa Khairani, „Strategi Pemasaran Tanaman Hias Dalam Meningkatkan Penjualan Di 

Tengah Pandemi Covid-19‟ (Skripsi Universitas Islam Negeri Sumatera Utara, Medan, 2021). 



 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi Pemasaran  

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, 

baik itu barang atau jasa dengan menggunakan pola rencana dan taktik 

tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Pengertian 

Strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai rangkaian upaya yang 

dilakukan oleh perusahaan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, 

karena potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang 

yang mengetahui hal tersebut.
1
 

Strategi pemasaran adalah pendekatan sumber daya potensial 

meliputi peluang dan ancaman dalam pembuatan keputusan atau 

gagasan yang dapat digunakan untuk perencanaan eksekusi pencapaian 

target pemasaran yang efektif dan efisien.  

Pendekatan  sumber daya potensial yang dilakukan pada awal 

sebelum eksekusi target pemasaran dapat dilakukan dengan 

mengidentifikasi peluang-peluang yang dapat diambil seperti jumlah 

permintaan produk, jumlah kompetitor usaha, saluran pemsaran yang 

efisien dan lain sebagainya segingga dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan dalam membuat keputusan strategi pemasaran. 

                                                           

1
Marissa Grace Haque Dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori Dan Implementasi 

(Tangerang Selatan: Pascal Books, 2021) 9 
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Dalam peranannya, strategi pemasaran mempunyai posisi yang 

sangat penting untuk terus diperhatikan dan diperbaiki. Karena salah 

dalam pembuatan strategi akan berujung pada kegagalan dalam 

memperoleh target pasar. Strategi berfungsi untuk menemukan nilai 

ekonomi perusahaan, baik itu harga barang maupun jasa. Ada tiga 

faktor penentu nilai harga barang dan jasa, yaitu:  

a. Perusahaan (produksi) 

b. Pemasaran  

c. Rumah tangga (Konsumsi)
2
 

Peran utama strategi pemasaran adalah untuk mencapai 

keunggulan kompetitif, oleh karena itu strategi pemasaran merupakan 

komponen penting dari strategi yang tidak dapat di abaikan. Menurut 

Kotler Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang dengannya 

unit bisnis melakukan pemasaran. Strategi pemasaran berfokus pada 

target pelanggan.
3
 

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-keputusan 

tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam 

hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi 

persaingan.
4
 

                                                           

2Mayla Surveyandini, Strategi Pemasaran Ampuh(Yogyakarta, PT. Nas Media Indonesia, 

2022) 7 
3Syarifuddin, Silva L. Mandey Dkk, Sejarah Pemasaran Dan Strategi Bauran Pemasaran 

(Yogyakarta, CV. Istana Agency, 2021) 61 
4Undang Juju, Pengantar Manajemen Pemasaran (Surabaya, Cipta Media 

Nusantara,2023) 5,  
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Beberapa ahli pernah menjelaskan tentang definisi strategi 

pemasaran diantaranya adalah:   

a. Philip Kotler, strategi pemasaran adalah suatu mindset peemasaran 

yang akan digunakan untuk mencapai tujuan yang akan digunakan 

untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di dalamnya terdapat 

strategi rinci mengenai pasar sasaran, pemdapatan posisi, bauran 

pemasaran, dan budget untuk pemasaran  

b. Stanton, strategi pemasaran adalah sesuatu yang melingkupi 

semua sistem yang memiliki hubungan dengan tujuan untuk 

merencanakan dan menentukan harga hingga mempromosikan dan 

menyalurkan produk (barang atau jasa) yang dapat memuaskan 

konsumen.  

c. Tjiptono, strategi pemasaran adalah alat fundamental yang 

dirancang untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 

mengembangkan keunggulan daya saing yang berkesinambungan 

melewati pasar yang dimasuki,  dan program pemasaran yang 

digunakan untuk melayani pasar target tersebut.  

d. Kurtz, strategi pemasaran adalah keseluruhan program perusahaan 

dalam menentukan target pasar dan memuaskan konsumen dengan 

membangun kombinasi elemen dari marketing mix: produk, 

distribusi, promosi, dan harga.
5
 

2. Fungsi Strategi Pemasaran  
                                                           

5Marissa Grace Haque Dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori Dan Implementasi 

(Tangerang Selatan: Pascal Books, 2021) 10 
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 Secara garis besar ada 4 fungsi strategi pemasaran, 

diantaraya:  

a. Meningkatkan motivasi untuk melihat masa depan  

 Strategi pemasaran berupaya untuk memotivasi manajemen 

perusahaan agar berpikir dan melihat masa depan dengan cara 

yang berbeda. Hal ini sangat diperlukan untuk menjaga 

kelangsungan perusahaan di masa mendatang.  

b. Koordinasi pemasaran yang lebih efektif.  

 Setiap perusahaan pasti memiliki strategi pemasarannya 

sendiri. Strategi pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah 

jalannya perusahaan sehingga membentuk tim koordinasi yang 

lebih efektif dan tepat sasaran.  

c. Merumuskan tujuan perusahaan 

 Para pelaku usaha tentuny ingin melihat dengan jelas apa 

tujuan perusahaan mereka. Dengan adanya strategi pemasaran 

maka pelaku usaha akan terbantu untuk membuat detail tujuan 

yang akan dicapai, baik jangka pendek maupun jangkan panjang.  

d. Pengawasan kegiatan pemasaran  

 Dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan akan 

memiliki standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu, 
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pengawasan kegiatan para anggota akan lebih mudah  dipantau 

untk mendapatkan mutu dan kualitas kerja yng efektif.
6
 

3. Tujuan Strategi Pemasaran  

 Secara umum ada 4 tujuan strategi pemasaran, diantaranya:  

a. Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim 

pemasaran  

b. Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi 

yang telah ditemukan 

c. Sebagai dasar logis dalam mengambil keputusan pemasaran 

d. Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi 

perubahan dalam pemasaran.
7
 

4. Bauran Pemasaran 

Salah satu perencanaan taktis yaitu menggunakan konsep 

bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran adalah 

perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang 

dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan pasar sasaran. Marketing mix adalah semua faktor yang 

dapat dikuasai oleh seorang manajer dan pemasaran dalam rangka 

mempengaruhi permintaan konsumen terhadap barang dan jasa Bauran 

pemasaran (marketing mix) merupakan aktivitas pemasaran yang 

dilakukan secara terpadu. Terpadu dapat bermakna sebagai aktivitas 

                                                           

6Marissa Grace Haque Dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori Dan Implementasi 

(Tangerang Selatan: Pascal Books, 2021) 11 
7Ibid,12. 
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yang dilakukan secara bersamaan antara elemen yang satu dengan 

yang lain. Karena pada dasarnya setiap bagian dari marketing mix 

tidak dapat berjalan masing- masing tanpa dukungan dari bagian yang 

lain. 

Marketing mix atau bauran pemasaran dapat diartikan sebagai 

kerangka dari suatu pendukung keputusan pemasaran yang variabel 

(marketing decision variables). Kerangka yang dimaksud yaitu untuk 

setiap perusahaan di dalam waktu atau sampai batas waktu 

tertentu/khusus. Marketing mix juga bermakna sebagai faktor-faktor 

yang digunakan, dikendalikan dan dikuasai oleh marketing manager 

(controllable factors) yang nantinya akan memengaruhi jumlah 

permintaan.Perusahaan harus dapat merencanakan bauran pemasaran 

(marketing mix) yang akan memaksimalkan penjualan serta 

keuntungan di masa depan demi mencapai kesuksesan bisnisnya. Oleh 

karenanya marketing mix harus dikerjakan dengan sungguh-sungguh 

dan banyak diberikan perhatian akan pelaksanaannya supaya fungsi 

pemasaran dapat memperoleh profit yang maksimal. 

Manajemen pemasaran mengenal empat strategi pemasaran 

yang lazim disebut bauran pemasaran barang 4P, yaitu produk 

(product),distribusi (place), promosi (promotion), dan harga (price). 

Kolter dan Amstrong menjelaskan empat komponen dalam bauran 

pemasaran barang, yaitu sebagai berikut : 
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a. Produk (product)  

 Merupakan suatu barang atau segala sesuatu yang bisa 

dipasarkan atau ditawarkan kepada konsumen. Dimana, produk ini 

mulai dari barang yang bisa dikonsumsi hingga digunakan. Contoh 

produk yaitu barang, mesin, dan lain lain. 

b. Harga (price) 

 Merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan oleh pembeli 

untuk memperoleh suatu produkyang diinginkannya. Harga sendiri 

di ukur dari nilai yang dirasakan oleh konsumen dan hasil produk 

yang ditawarkan. Jika tidak maka konsumen akan membeli produk 

lain dengan harga yang sama dari penjualan lain yang dilakukan 

oleh saingannya. 

c. Tempat (place) 

 Merupakan kegiatan perusahaan dalam membuat produk 

yang disediakan sesuai dengan urutan konsumen sasaran. Tempat 

dianggap penting karena konsumen saat akan mencari produk atau 

jasa yang disediakan jelas, mudah dijangkau dan nyaman dalam 

melakukan transaksi. 

d. Promosi (promotion) 

 Merupakan bagian dari alat bauran pemasaran yang 

digunakan untuk menyampaikan manfaat produk dan juga 

membujuk pelanggan untuk membeli produk baik barang maupun 

jasa.harga promosi wajib disesuaikan dengan rancangan produk 
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yang nantinya akan didistribusikan. Selain itu juga wajib 

melakukan promosi dengan membentuk program yang tepat dan 

efektif.
8
 

 

B. Penjualan 

1. Pengertian Penjualan 

Pellnjulalan sellbagail salah satulfulngsil pellmasaran yang mellnellntulkan 

dalam ulsaha mellncapail tuljulan pellrulsahaan. Pellngellrtilan pellnjullan sangat 

lulas, Phillilp Kotlellr mellmbellrilkan pellngellrtilan pellnjulalan sellbagail sulatu l 

kellgilatan yang diltuljulkan ulntulk mellncaril pellmbelllil, mellmellngarulhil, dan 

mellmbellrilkan pelltulnjulk agar pellmbelllil dapat mellnye llsulailkan kellbultulhannya 

dellngan produlk yang diltawarkan sellrta mellngadakan pellrjanjilan 

mellngellnail harga yang mellngulntulngkan bagil kelldula belllah pilhak.
9
 

Pellnjulalan mellrulpakan kellgilatan bildang pellmasaran dalam mellnjulal 

barang produlksilnya kellpada konsulmelln yang dillaksanakan pellrulsahaan 

dalam mellnyampailkan barang produlksilnya agar dapat dilnilkmatil ole llh 

konsulmellnnya. Pellnjulalan mellrulpakan salah satulilndilkator pellntilng 

dildalam sellbulah u lsaha. Kelltilka pellnjulalan lancar maka kellulntulngan dari l 

pellrulsahaan tellrsellbult bellsar pulla, sellhilngga pellrulsahaan dapat tellruls 

mellngellmbangkan ulsahanya.
10

 

                                                           

8 Yodi Pratama,S.M., M.M.Prinsip Dasar Manajemen Pemasaran, (Jawa Tengah, Eureka 

Media Aksara, 2021) 20.  
9Johnson Al Fonco, Practical Communication Skil (Jakarta: PT Alex Media Komputindo, 

2014), 235. 
10Didik Darmadi, „Pengaruh Promosi Terhadap Penjualan‟ (Jurnal Administrasi Bisnis 

(JAB), Vol. 2 No. 1 Mei 2023), 3. 
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Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan 

perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan 

untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan. Penjualan 

juga berarti proses kegiatan menjual, yaitu dari kegiatan penetapan 

harga jual sampai produk didistribusikan ke tangan konsumen 

(pembeli). Kegiatan penjualann merupakan kegiatan pelengkap atau 

suplemen dari pembelian, untuk memngkinkan terjadinya transaksi. 

Jadi kegiatan pembelian dan penjualan merupakan satu kesatuan untuk 

dapat terlaksananya transfer hak atau transaksi.
11

 

Dellfilnilsil pellnjulalan mellnulrult Mullyadil pellnjulalan mellrulpakan 

kellgilatan yang dillakulkan olellh pellnjulal dalam mellnjulal barang ataul jasa 

dellngan harapan akan mellmpellrolellh laba daril adanya transaksil tellrsellbu lt 

dan pellnjulalan dapat dilartilkan sellbagail pellngalilhan atau l pellmilndahan hak 

kellpellmillilkan atasbarang ataul jasa daril pilhak pellnjulal kell pellmbelllil.  

Jadil dapat dilsilmpullkan bahwa pellnjulalan adalah sellbulah ulsaha 

ataul langkah sellbellnarnya yang dillakulkan ulntulk mellmilndahkan sulatu l 

produlk, bailk iltul bellrulpa barang ataulpuln jasa.  

Pellnjulalan u lmulmnya tellrbagil mellnjadil dula yailtul pellnjulalan tulnail 

dan pellnjulalan krelldilt. pellnjulalan tulnail adalah kellgilatan pellrtulkaran 

barang yang pellnye llrahannya dilantara kelldula belllah pilhak yailtul pellnjulal 

dan pellmbelllil dillakulkan pada saat pellnjulalan iltul dillakulkan ataul dpat 

dilartilkan bellrsilfat casha and carry pada ulmulmnya sellcara kontan atau l 
                                                           

11Rosnaini Daga, Smart Register UMKM Dan Pendapatan Asli Daerah (Jawa Barat, CV. 

Adanu Abitama, 2023) 45 
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pellmbayaran saat iltul julga. Selldangkan pellnjulalan krelldilt adalah kellgilatan 

pellrtulkanran barang yang salah saul pilhak (pellmbelllil) mellnyellrahkan 

ulangnya dilmasa yang akan datang ata adanya tellnggang waktul.
12

 

2. Tujuan Penjualan  

Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan 

keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak 

mampu menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian. Adapun 

tujuan umum penjualan dalam perusahaan, yaitu: 

a) Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan volume penjualan 

total atau meningkatkan penjualan produk-produk yang lebih 

menguntungkan. 

b) Tujuan yang dirancang untuk mempertahankan posisi penjualan 

yang efektif melalui kunjungan  penjualan regular dalam rangka 

menyediakan informasi mengenai produk baru. 

c) Menunjang pertumbuhan perusahaan, tujuan tersebut dapat 

tercapai apabila penjualan dapat dilaksanakan sebagaimana yang 

telah direncanakan sebelumnya. Penjualan tidak selalu berjalan 

mulus, keuntungan dan kerugian yang diperoleh perusahaan 

banyak dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran.
13

 

 

3. Jenis-jenis Penjualan 

                                                           

12“Poppy Maryam, Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada 

CV Guna Motor 1 Bogor, (Jurnal Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Pakuan, 2017), 4 
13

Rosnaini Daga, Smart Register UMKM Dan Pendapatan Asli Daerah (Jawa Barat, CV. 

Adanu Abitama, 2023) , 46. 
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Ada bellbellrapa jellnils pellnjulalan mellnulrult Basul Swasta, yailtul:  

a. Tradell sellllilng  

Dapat telljadil billa mana produlselln dan pelldagang bellsar 

mellmpellrsillahkan pellngellcellr ulntulk bellrulsaha mellmpellrbailkil dilstrilbultor 

produlk-produlk mellrellka, hal ilnil melllilbatkan para pellnyalulr dellngan 

kellgilatan promosil, pellragaan, pellrselldilaan dan pellragaan produlk barul.  

b. Milssilonary sellllilng  

Pellnjulalan bellrulsaha diltilngkatkan dellngan mellndorong 

pellmbelllilulntulk mellmbelllil barang-barang daril pellnyalulr pellrulsahaan. 

Dalam hal ilnil pellrulsahaan yang bellrsangkultan mellmillilkil pellnyalulr 

sellndilril dalam pellndilstrilbulsilan produlknya. 

c. Tellchnilcal Sellllilng  

Bellrulsaha mellnilngkatkan pellnjulalan dellngan pellmbellrilan saran 

dan nasellhat pada pellmbelllil akhilr daril barang dan jasanya dellngan 

mellnulnjulkkan bagailmana produlk dan jasa yang diltawarkan dapat 

mellngatasil masalah tellrsellbult.  

d. Nellw Bulsilnellss Sellllilng  

Bellrulsaha mellmbulka transaksil barul dellngan mellrulbah calon 

pellmbelllil mellnjadil pellmbelllil, jellnils ilnil sellrilng dilpakail olellh pellrulsahaan 

asulransil.  

 

 

e. Rellnponsilvell Sellllilng  
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Jellnils pellnjulalan sellpellrtililnil tildak akan mellncilptakan pellnjulalan 

yang tellrlalul bellsar mellskilpuln layanan yang bailk dan hulbulngan 

pelllanggan yang mellnyellnangkan dapat mellnjulruls pada 

pellmbelllilullang.
14

 

4. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan  

Dalam praktek kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa 

faktor, faktor-faktor tersebut adalah:  

a) Kondisi dan kemampuan penjual 

Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara 

komersial atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua 

pihak, yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai 

pihak kedua. Di sini, penjual harus dapat meyakinkan kepada 

pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang 

diharapkan.  

Untuk maksud tersebut penjual harus memahami beberapa 

masalah penting yang sangat berkaitan, yaitu:  

a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan  

b. Harga produk  

c. Syarat penjualan, seperti pembayaran, penghantaram pelayanan 

sesudah penjualan, garansi, dan sebagainya.  

b) Kondisi pasar  

                                                           

14Mukhlishotul Jannah, “Analisis Pengaruh Biaya Produksi Dan Tingkat Penjualan Laba 

Kotor,”(Jurnal Bangue Syar‟iVol.4, No.1 Januari-Juni 2018): 93. 
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Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 

sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 

pejualan. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu 

diperhatikan adalah:  

1. Jenis  pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar 

penjual, pasar pemerintah, atau pasar internasional 

2. Kelompok pembeli atau segmen pasarnya 

3. Daya belinya 

4. Frekuensi pembeliannya 

5. Keinginan dan kebutuhannya 

c) Modal 

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya 

apabila barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon 

pembeli, atau apabila lokasi pembelian jauh dari tempat penjual. 

Dalam keadaan seperti ini, penjual harus memperkenalkan terlebih 

dahulu membawabarang yang dijual ke tempat pembeli. Untuk 

melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta 

usaha seperti: alat transport, tempay peragaan baik dalam 

perusahaan ataupun diluar perusahaan, usaha promosi, dan 

sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjual 

memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. 

 

d) Kondisi organisasi perusahaan 
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Pada perusahaan besar, biasanya  masalah penjualan ini 

ditangani oeh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang 

orang-orang yang ahli dibidang penjualan. Lain halnya dengan 

perusahaan kecil dimana masalah penjualan ditangani oleh orang 

yang juga melakukan fungsi-fungsi lain. Hal ini disebabkan karena 

jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organisasinya lebih 

sederhana, masalah-masalah yang dihadapi serta sarana yang 

dimilikinya juga tidak sekompleks perusahaan besar. Biasanya 

masalah penjualan ini ditangani sendiri oleh pimpinan dan tidak 

diberikan kepada orang lain.
15

 

 

C. Pendapatan 

1. Pengertian Pendapatan 

Pellndapatan mellrulpakan salah satul ilndilkator ulntulk mellngulkulr 

kellselljahtellraan sellsellorang ataul masyarakat. Sellhilngga pellndapatan 

masyarakat ilnil mellncellrmilnkan kellmajulan ellkonomil sulatul masyarakat. 

Mellnulrult Sulkilrno pellndapatan ilndilvildul mellrulpakan pellndapatan yang 

diltellrilma selllulrulh rulmah tangga dalam pellrellkonomilan dan pellmbayaran 

atas pellnggulnaan faktor-faktor produlksil yang dilmillilkilnya dan dari l 

sulmbellr lailn. Pellndapatan adalah julmlah pellnghasillan yang diltellrilma olellh 

pellnduldulk atas prellstasil kellrjanya selllama satul pellrilodell tellrtellntul, bai lk 

harilan, milnggulan, bullanan maulpuln tahulnan. Kellgilatan ulsaha pada 

                                                           

15Rifqi Suprapto, M. Zaky Wahyuddin Azizi, Buku Ajar Manajemen Pemasaran 

(Ponorogo, Myria Publisher, 2020) 91, n.d. 
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akhilrnya akan mellmpellrolellh pellndapatan bellrulpa nillailulang yang diltellrilma 

daril pellnjulalan produlk yang dilkulrangil bilaya yang tellla dilkelllularkan.
16

 

Dalam Kamuls Ellkonomil, pellndapatan (ilncomell) adalah ulang 

yang diltellrilma sellsellorang dalam pellrulsahaan dalam bellntulk gajil, ulpah, 

sellwa, bulnga, laba dan lailn sellbagailnya, bellrsama dellngan tulnjangan 

pellnganggulran, u lang pellnsiluln dan lailn sellbagailnya. Selllailn iltul, 

pellndapatan ataulilncomell daril sellsellorang adalah hasill pellnjulalan dari l 

faktor-faktor produlksil yang dilmillilkilnya kellpada sellktor produlksil.
17

 

Berdasarkan ilmu ekonomi, pendapatan adalah hasil dari 

kegiatan penjualan barang atau jasa di sebuah perusahaan dalam 

periode tertentu. Sebenarnya tidak hanya hasil dari penjualan, 

pendapatan sebuah peerusahaan yang digunakan bisa juga berasal dari 

bunga dari aset perusahaan yang digunakan pihak lain, dividen, dan 

royalti. Selain itu, pendapatan juga bisa didefinisikan sebagai biaya 

yang dibebankaan kepada pelanggan atau konsumenn atas harga 

barang atau jasa. Pendapatan merupakan faktor penting dalam 

perusahaan karena merupakan tolak ukur maju atau mundurnya sebuag 

perusahaan.
18

 

                                                           

16Fatmawati M. Luminta, “Analisis Pendapatan Petani Padi Di Desa Teep Kecamatan 

Langoan Timur,” (Jurnal EmbaVol.1,No.3 (2013)). 
17Ikhwani Ratna Hidayati Nasrah, “Pengaruh Tingkat Pendapatan Dan Tingkat 

Pendidikan Terhadap Perilaku Konsumtif Wanita Karir Di Lingkungan Pemerintah Provinsi 

Riau”(Jurnal Marwah Vol.14,No.2 2015). 
18Harnovinsah,Lawe Anasta, Ana Sopana, Teori Akuntansi Konsep Dan 

Praktis,(Surabaya, Scopindo Media Pustaka, 2023) 88,  
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Pellndapatan bagil selljulmlah pelllakulellkonomil mellrulpakan ulang 

yang telllah diltellrilma olellh pelllanggan daril pellrulsahaan sellbagail hasill 

pellnjulalan barang dan jasa. Pellndapatan julga dil artilkan sellbagail julmlah 

pellnghasillan, bailk daril pellrorangan maulpuln kelllularga dalam bellntulk 

ulang yang dilpellrolellhnya daril jasa selltilap bullan, ataul dapat julga 

dilartilkan sellbagail sulatul kellbellrhasillan ulsaha.  

Konsellp pellrhiltulngan pellndapatan mellnulrult Sulkilrno dapat 

dillakulkan melllalulil tilga pellndellkatan, yailtul: 

a. Produlctilon approach (pellndellkatan produlksil), adalah mellnghiltulng 

selllulrulh nillail tambah produlksil barang ataul jasa yang dilhasillkan 

dalam ulkulran waktul tellrtellntul.  

b. Ilncomellapproach (pellndellkatan pellndapatan), adalah mellnghiltulng 

selllulrulh nillail balas jasa yang diltellrilma pellmillilk faktor produlksildalam 

ulkulran waktul tellrtellntul. 

c. Ellxpellndiltulrellapproach (pellndellkatan pellngelllularan), adalah 

mellnghiltulng selllulrulh pellngelllularan dalam kulruln waktul tellrtellntul. 

Dalam ulrailan dilatas bahwasannya pellndapatan yailtul sellsulatu l 

yang diltellrilma atau l dilbellrilkan kellpada sellsellorang bailk bellrulpa barang atau l 

jasa selltelllah dila melllaksanakan tulgas ataul pellkellrjaannya dellngan bailk.
19

 

2. Jenis Pendapatan 

Ada beberapa jenis-jenis penjualan diantaranya sebagai berikut: 

a) Pendapatan operasi di lihat dari dua sumber: 
                                                           

19Ni Kadek Arifini Made Dwi Setyadi Mustika, “Analisis Pendapatan Pengrajin Perak 

Di Desa Kabupaten Klungkung,” (E-Jurnal Ep Unut Vol.2, No.6 2013). 
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1. Penjualan kotor: faktur atau jumlah awal pembebanan sebelum 

dikurangi penjualan return serta potongan penjualan. 

2. Penjualan bersih: penjualan di dapat dari penjualan kotor serta 

dikurangi return penjualan dan di tambah potongan penjualan 

lainnya. 

b) Pendapatan Non Operasi di lihat dari dua sumber: 

1. Pendapatan sewa: pendapatan yang didapatkan perusahaan 

menyewakan aktivanya untuk perusahaan lain. 

2. Pendapatan bunga: pendapatan yang didapat atau di terima 

sebab telah meminjamkan uangnya kepada pihak lainnya.
20

 

3. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pendapatan 

Mellnulrult Basul Swasta, tellrdapat faktor-faktor yang 

mellmpellngarulhil pellndapatan daril kellgilatan pellnjulalan, antara lailn :  

a. Harga julal barag dan jasa  

Nillail harga julal barang ataul jasa dapat mellmpellngarulhil 

julmlah laba yang dil dapat olellh pellrulsahaan. Sellmakiln tilnggil harga 

julal produlk yang diltelltapkan pellrulsahaan maka sellmakiln bellsar pulla 

laba yang akan dildapatkan. Pellrbelldaan harga julal barang dilselltilap 

pellrilodellilnillah yang mellmbulat julmlah laba yang dilpellrolellh 

pellrulsahaan tellruls bellrulbah dil selltilap pellrilodell. 

b. Pellnjulalan atau l julmlah barang ataul jasa yang dil julal  

                                                           

20Mohamad Agus Salim Monoarfa Dkk, Ekonomi Manajerial, ( Bali, Intelektual Manfies 

Media, 2023) 57 
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Julmlah barang yang dil julal julga dapat bellrpellngarulh tellrhadap 

banyaknya kellulntulngan yang akan dil pellrolellh pellrulsahaan. 

Pellrulbahan volulmell barang yang diljulal akan mellmbulat pellrulbahan 

julmlah laba yang bilsa dilpellrolellh pellrulsahaan. Sellmakiln bellsar julmlah 

barang yang diljulal pellrulsahaan maka sellmakiln bellsar julga julmlah 

laba ataul pellndapatan yang akan dil pellrolellh. 

c. Harga pokok pellnjulalan (HPP) 

Apabilla harga pokok pellnjulalan (HPP) bellrulbah tapil harga 

julal tildak bellru lbah maka hal ilnil dapat mellmbulat julmlah laba yang 

dilpellrolellh pellru lsahaan ilkult bellrulbah.
21

 

4. Indikator-Indikator Peningkatan Pendapatan  

Menurut Nurlaila Hanum, untuk mengukur peningkatan pendapatan 

menggunakan indikator sebagai berikut: 

a) Modal 

Modal merupakan sekumpulan uang, dana, atau barang yang 

menjadi dasar dalam suatu kegiatan usaha, untuk dapat 

menjalankan usaha diperlukan modal awal untuk memulai suatu 

usaha, yang mana nilainya bervariasi tergantung pada jenis usaha 

yang dijalankan. Semakin besar modal yang digunakan untuk ber 

usaha, maka barang yang diproduksi juga akan meningkat sehingga 

pendapatan yang diperoleh akan semakin meningkat.  

b) Produk  

                                                           

21Basu Swasta, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty, 2008), 201. 
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Adalah suatu faktor penting dalam meningkatkan suatu 

pendapatan semakin besar modal maka akan semakin besar produk 

yang dihasilkan juga semakin banyak pendapatan yang diterima, 

jika lebih sedikit modal, maka lebih sedikit produk yang akan 

diproduksi, dengan begitu lebih sedikit pendapatan yang diterima. 

c) Tenaga Kerja  

Seseorang yang memberikan keterampilan, kekuatan mental, 

dan kemampuan untuk menghasilkan suatu barang ataupun jasa 

bagi perusahaan untuk menghasilkan keuntungan. Tenaga kerja 

merupakan setiap orang yang mempunyai skill atau kemampuan 

dalam melakukan kegiatan produksi barang maupun jasa.  

d) Jumlah Keuntungan  

Keuntungan merupakan faktor terpenting dalam keberhasilan 

suatu usaha, dimana hasil dari keuntungan tersebut menajadi 

indikator untuk melihat bahwa usaha yang dijalankan tersebut 

semakin berkembang. Jumlah produk yang dihasilkan banyak, 

maka jumlah keuntungan atau pendapatan yang diterima akan 

meningkat. 

e) Lokasi Usaha 

 Merupakan tempat berlangsungnya usaha dalam segala 

aktivitasnya, mulai dari mencari baranag dan produk, sampai 

menjualnya kepada pelangan. Memilih tempat usaha yang tepat 

akan sangat baik dan dapat menunjang keberhasilan suatu usaha 
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begitu juga dengan penghasilan yang akan diterima, dapat 

disimpulkan bahwa semakin mudah tempat usaha untuk dijangkau 

oleh para pelanggan, maka penghasilan usaha yang diterima juga 

bisa meningkat. 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jellnils pellnellliltilan yang dillakulkan adalah pellnellliltilan lapangan 

(filellld rellsellarch), yailtul pellnellliltilan yang langsulng tellrjuln kell lapangan 

ulntulk mellngadakan pellngamatan tellntang sellsulat fellnomellna  dalam sulatu l 

kelladaan alamilah.
1
 Daril dellfilnilsil dil atas dapat dilpahamil bahwa 

pellnellliltilan ilnil adalah pellnellliltilan lapangan dilmana pellnellliltil kell lapangan 

ulntuk mellnellliltil Dampak Pellnjulalan Tanaman Hilas Sellbelllulm Dan Pasca 

Pandellmil Tellrhadap Pellndapatan Dil Dellsa Batangharjo Kellcamatan 

Batangharil. 

2. Sifat Peneltian 

Silfat Pellnellliltilan yang dilgulnakan dalam pellnellliltilan ilnil adalah 

dellskrilptilf kulaliltatilf. Pellnellliltilan dellskrilpsilf kulaliltatilf adalah pellnelllilti l 

haruls mellndellskrilpsilkan sulatul obyellk, fellnomellna, ataul sellttilng socilal yang 

akan diltulangkan dalam tullilsan yang bellrsilfat naratilf. Dalam pellnullilsan 

laporan pellnellliltilan kulaliltatilf bellrilsil kultilpan-kultilpan data (fakta) yang 

dilulngkap dillapangan ulntulk mellmbellrilkan dulkulngan tellrhadap apa yang 

dilsajilkan dalam laporannya.
2
Dalam pellnellliltilan ilnil pellnellliltil akan 

                                                           

1
Lexy J, Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja  Rosdakarya, 

2014), 26 
2Albi Anggito Dan Johan Setiawan, Metode Penelitian Kualitatif, (Jawa Barat, CV Jejak, 

Oktober 2018), 11 



32 

 

 

mellndellskrilpsilkan pellnellliltilan yang bellrkailtan dellngan strategi pemasaran 

dalam meningkatkan pellnjulalan dan pendapatan pada uasaha tanaman 

hilas yang ada dil Dellsa Batangharjo.  

 

B. Sumber Data 

Sulmbellr data yang pellnellliltil gulnakan dalam pellnellliltilan ilnil adalah 

sulmbellr data prilmellr dan sulmbellrdata sellkulndellr. 

1. Data Primer 

Data prilmellr adalah data yang dilpellrbolellhkan ataul dilkulmpullkan 

olellh pellnellliltil sellcara langsulng daril sulmbellr datanya. Data prilmellr dilsellbult 

julga sellbagail data aslil ataul data barul yang mellmillilkil silfat ulp to datell. 

U lntulk mellndapatkan data prilmellr, pellnellliltil haruls mellngulmpullkan sellcara 

langsulng. Tellknilk yang dapat dilgulnakan  pellnelllilti lulntu lk mellngulmpullkan 

data prilmellr adalah pulrposilvell samplilng  yang artilnya pulrposilvell 

samplilng adalah tellknilk pellngambillan sampelll sulmbellr data dellngan 

pellrtilmbangan tellrtellntul. Pellrtilmbangan tellrtellntul milsalnya, orang tellrsellbu lt 

dilanggap palilng tahul tellntang apa yang kilta harapkan, ataul mulngkiln dila 

sellbagail pellngulasa sellhilngga akan mellmuldahkan pellnellliltil mellnjelllajahi l 

obyellk/siltulasil sosilal yang diltellliltil.
3
 

Sulmbellr Data Prilmellr dalam Pellnellliltilan ilnil adalah Pellmillilk 

U lsaha Tanaman Hilas, Karyawan, dan Pellmbelllil.  

                                                           

3Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2023) 104 
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Adapuln Kriltellrila Pellmillilhan Ilnformasil Dildasarkan Pada Hal 

Sellbagail Bellrilkult:  

a. Pellmillilk U lsaha Tanaman Hilas yailtul Bapak Hellrmanto dan Bapak 

Azilz 

b. Karyawan yang bellkellrja dilU lsaha Tanaman hilas Bapak Hellrmanto 

dan Bapak Azilz lellbilh daril 1 tahuln yailtul: Nanda, Rusli,Rildho dan  

Rosa  

c. Pellmbellli lyang minimal sudah 3 kali me llmbelllil bulnga dilU lsaha 

Tanaman Hi las Bapak He llrmanto dan U lsaha Tanaman Hi las Bapak 

Azilz. 

2. Data Sekunder 

Sumber data sekunder merupakan data yang diperoleh atau 

dikumpulkan peneliti dari berbagai sumber yang telah ada (peneliti 

sebagai tangan kedua). Data sekunder dapat diperoleh dari berbagai 

sumber seperti buku, laporan, jurnal dan lain-lain.
4
 

Sumber data sekunder dalam penelitian ini diambil dari buku, 

data, jurnal atau referensi yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

dalam meningkatkan penjualan dan pendapatan pada usaha tanaman 

hias . Buku yang terkait dengan judul penelitian salah satunya yaitu 

buku karangan Marissa Grace Haque Fauzi dengan Strategi  

pemasaran. 

                                                           

4
 Sugiono, Metodologi Penelitian Pendidikan Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif, Dan 

R&D (Bandung: CV Alfabeta, 2012). 225 
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C. Teknik Pengumpulan Data 

U lntulk mellmpellrolellh data yang valild, maka ada bellbellrapa melltode ll 

pellngulmpullan data yang pellrlul pellnellliltil gulnakan yailtul:  

1. Wawancara 

Wawancara adalah melltodell dalam mellngulmpullkan data 

mellmalulil sellsil tanya jawab dellngan narasulmbellr. Teknik wawancara yang 

digunakan adalah Wawancara Sellmiltellrstrulktulr (Sellmilstrulctulrellilntellrvilellw)  

Jellnils wawancara ilnil suldah tellrmasulk dalam katellgorililn-dellpth 

ilntellrvilellw, dilmana dalam pelllaksanaannya lellbilh bellbas dilbandilngkan 

dellngan wawancara tellrstrulktulr. Tuljulan daril wawancara jellnils ilni l 

adalah ulntulk mellnellmulkan pellrmasalahan sellcara lellbilh tellrbulka, 

dilmana pilhak yang dilajak wawancara dilmilnta pellndapat, dan ildell-

ildellnya. Dalam melllakulkan wawancara, pellnellliltil pellrlul mellndellngarkan 

sellcara tellliltil dan mellncatat apa yang dilkellmulkanan olellh ilnforman.
5
 

Dalam hal ilnil, pellnellliltil akan melllakulkan wawancara dellngan 

pellmillilk ulsaha tanaman hilas, karyawan, dan pellmbelllil mellnggulnakan 

tellknilk wawancara sellmilstrulktulr dan yang akan dilgalil  dar tellknilk 

tellrsellbult yailtu l ulntulk mellncari lilnformasil yang lellbilh mellndalam 

tellntang sstrategi pemasaran dalam meningkataan pellnjulalan dan 

pendapatan pada usaha tanaman hilas di dellsa Batangharjo.  

 

 

                                                           

5Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2023) 116,. 
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2. Dokumentasi 

Dokulmellntasil adalah barang ataul hasill daril prosells 

pellndokulmellntasilan. Sellmellntara iltul pellndokulmellntasilan adalah tellknilk 

pellngulmpullan data ataul prosells ulntulk mellngamabill data dokulmellntasil. 

Dokulmellntasil sellndilril bellrartil catatan atas pellrilstilwa masa lalul. 

Dokulmellntasil tellrsellbult dapat bellrulpa foto-foto kellgilatan, bulkul bellsar, 

julrnal, ataul data lailnnya yang bellrkailtan dellngan tellma pellnellliltilan.
6
 

 

D. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

Dalam penelitian ini peneliti menjamin keabsahan data 

menggunakan teknik Triangulasi. Triangulasi dalam pengujian kredibilitas 

ini diartikan sebagai pengecekan data dari berbagi sumber dengan berbagai 

cara, dan berbagai waktu. Dengan dernikian terdapat triangulasi sumber, 

triangulasi teknik, dan waktu. 

a) Triangulasi Sumber.  

Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data dilakukan 

dengan cara mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa 

sumber. 

b) Triangulasi teknik  

Untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara 

mengecek data kepada sumber yang sarna dengan teknik yang 

berbeda. 

                                                           

6Miko Andi Wardana, Metodologi Penelitian Bisnis (Bandung: CV Intelektual Manifes 

Media, 2023), 122. 
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c) Triangulasi waktu 

Waktu juga sering mempengaruhi kredibilitas data. Data yang 

dikumpulkan dengan teknik wawancara di pagi hari pada saat nara 

sumber masih segar, belum ban yak masalah, akan memberikan data 

yang lebih valid sehingga lebih kredibel. Untuk itu dalam rangka 

pengujian kredibilitas data dapat dilakukan dengan cara melakukan 

pengecekan dengan wawancara, observasi atau teknik lain dalam 

waktu atau situasi yang berbeda. Bila hasil uji menghasilkan data 

yang berbeda, maka dilakukan secara berulang-ulang sehingga 

sampai ditemukan kepastian datanya. Triangulasi dapat juga 

dilakukan dengan cara mengecek hasil penelitian, dari tim peneliti 

lain yang diberi tugas melakukan pengumpulan data.  

Triiangulasii yang peineiliitii gunakan dalam proseis peineiliitiian iini i 

adalah triiangulasii sumbeir.
7
 

E. Teknik Analisa Data 

Sellcara selldellrhana tellknilk analilsils data kulaliltatilf yang akan dillakulkan 

dalam pellnellliltilan ilnil melllilpultil tilga langkah, yailtul relldulksil data, pellnyajilan 

data dan pellnarilkan kellsilmpullan. Prosells ilnil bellrlangsu lng tellruls-mellnellruls 

selllama pellnellliltilan bellrlangsulng, bahkan sellbelllulm data bellnar-bellnar 

tellrkulmpull. Adapuln tellknilk analilsa yang dilgulnakan adalah ilntellractilvell mode lll 

yang mellngklasilfilkasilkan analilsa data kellpada tilga langkah yailtul: 

 

                                                           

7Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2023), 191. 
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1. Relldulksil Data(Data Relldulctilon) 

Data yang dilpellrolellh daril lapangan julmlahnya culkulp banyak, 

ulntulk iltul maka pellrlul dilcatat sellcara tellliltil. Sellpellrtil telllah dilkellmulkakan, 

sellmakiln lama pellnellliltil kell lapangan, maka julmlah data yang akan 

dildapatkan sellmakiln banyak, Komplellks dan rulmilt. U lntulk iltul pellrlu l 

sellgellra dillakulkan analilsils dan melllalulil relldulksil data. Mellrelldulksil data 

bellrartil mellrangku lm, mellmillilh dan mellmillilh hal-hal yang pokok, 

mellmfokulskan pada hal-hal yang pellntilng,  dilcaril tellma dan polanya. 

Dellngan dellmilkilan data yang telllah dilrelldulksil akan mellmbellrilkan 

gambaran yang lellbilh jelllas, dan mellmpellrmuldah pellnellliltilulntulk 

melllakulkan pellngu lmpullan  data selllanjultnya, dan mellncarilnya billa 

dilpellrlulkan. 

2. Pellnyajilan Data(Data Dilslpay)  

Selltelllah data dilrelldulksil, maka langkah selllanjultnya adalah 

mellndilsplaykan data. Kalaul dalam pellnellliltilan kulantiltatilf pellnyajilan data 

ilnil dapat dillakulkan dalam bellntulk tabelll, grafilk, pilell, chart, pilctogram, 

dan selljellnilsnya. Melllalulil pellnyajilan data tellrsellbult, maka data 

tellrorganilsasilkan, tellrsulsuln dalam pola hulbulngan, sellhilngga akan 

sellmakiln muldah dilfahamil. Dellngan mellndilsplaykan data, maka akan 

mellmuldahkan ulntulk mellmahamil apa saja yang tellrjadil, mellrellncanakan 

kellrja selllanjultnya, bellrdasarkan apa yang telllah dilfahamil.  
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3. Pellnarilkan Kellsilmpullan(Conclulsilon Drawilng) 

Langkah kelltilga dalam analilsils data adalah pellnarilkan 

kellsilmpullan dan vellrilfilkasil. Kellsilmpullan awal yang dilkellmulkanan masilh 

bellrsilfat sellmellntara, dan akan bellrulbah billa tildak diltellmulkan  bulktil-bulkti l 

yang kulat yang mellndulkulng pada tahap pellngulmpullan data bellrilkultnya. 

Telltapil apabilla kellsilmpullan  yang dilkellmulkakan pada tahap awal, 

dildulkulng dellngan bulktil-bulktil yang valild dan konsilstelln saat pellnelllilti l 

kellmbalil kell lapangan data, maka kellsilmpullan yang dilkellmulkanan 

mellrulpakan kellsilmpullan yang valild.  Dellngan dellmilkilan dalam pellnellliltilan 

kulaliltatilf mulngkiln dapat mellnjawab rulmulsan masalah yang dilrulmulskan 

selljak awal, telltapil mulngkiln julga tildak, karellna sellpellrtil telllah 

dilkellmulkanan bahwa masalah dan rulmulsan masalah dalam pellnellliltilan 

kulaliltatilf masilh bellrsilfat sellmellntara dan akan bellrkellmbang selltelllah 

pellnellliltilan bellrada dil lapangan.
8
 

 

 

 

                                                           

8Sugiono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung, Alfabeta, 2023),134-137, 



 

 

BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum  

1. Profil Desa Batangharjo Kecamatan Batanghari Kabupaten 

Lampung Timur 

Desa Batangharjo atau Bedeng 41 di buka pada tanggal 15 Mei 

1940 dengan jumlah 210 KK pada waktu itu. Penduduk tersebut rata-

rata  merupakan penduduk transmigran pada zaman kolonisasi yang 

didatangkan dari daerah jawa, terutama jawa tengah dan jawa timur. 

Kepala Desa  pertama kala itu yaitu bapak Supingi yang 

dibantu oleh perangkat desanya sampai tahun 1943. Pada kala itu 

penduduk desa Batngharjo mengalami pasang surut jumlahnya karena 

banyak dari sebagian penduduk mengikuti kerja rodi yang 

dilaksanakan oleh pemerintah kolonisasi, ada juga yang kembali ke 

daerah asalnya karena tidak  betah dan juga sulit mendapatkan 

penghasilan.  

Namun sejak Indonesia merdeka semakin banyak penduduk 

yang berdatangan dari luar daerah menuju Desa Batgharjo. Semakin 

maju Indonesia dan semakin majunya pola fikir masyarakat 

batangharjo semakin membuat perekonomian desa Batngharjo maju 

dan daerah desa Batngharjo menjadi ramai hingga saat ini.  

Desa Batangharjo sebagian besar penduduknya adalah petani, 

dengan melimpahnya hasil pertanian dan lahan persawahan yang luas 
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menjadikan desa Batangharjo desa yang makmur. Banyak juga bisnis 

penunjang yang berada di desa Batangharjo dan semakin membuat 

penduduk desa batangharjo menjadi berkembang hingga saat ini. 

Desa yang memiliki luas kurang lebih 502,36 Ha, mempunyai 

lahan persawahan seluas 369 Ha. Terletak pada daerah yang memiliki 

iklim strategis pertanian. Curah hujan yang bisa dikatakan baik dan 

musim  kemarau yang tidak terlalu panjang dan juga menjadikan desa 

Batangharjo sebagai pilihan tepat pemerintah kolonial pada waktu itu 

menjadikan sebagai daerah pemukiman penduduk
1
. Berikut daftar 

nama-nama Kepala desa dari tahun 1940 sampai sekarang. 

Tabel 4.1 

Daftar Naman-Nama  Kepala Desa Batangharjo 

No Nama Kepala Desa 

1. M. SUPINGI 

2. RATUN ASMUNIR 

3. NARSIM SASTRO SUWITO 

4. RASYID 

5. SUKIMAN 

6. HARYANTO 

7. SUNARYO 

8. IMAM BUKHORI 

Sumber: Dokumentsi data nama-nama kepala desa di desa Batangharjo 

a. Gambaran Umum Desa Batangharjo  

Desa Batangharjo yang terletak di Kecamatan Batanghari 

Kabupaten Lampung Timur berkode desa 2011 yang saat ini di 

pimpin oleh Kepala Desa bernama Imam Bukhori menjadi salah 

                                                           

1
Dokumen Profil Desa Batangharjo Tahun 2024 



41 

 

 

satu desa maju yang mengutamanakan gotong royong dalam segala 

bentk kegiatan di desa. Desa Batngharjo juga memiliki banyak 

sumber daya manusia  yang memadai serta banyak faktor ekonomi 

yang mendukung kegiatan ekonomi warga selain pertanian. 

b. Letak Demografi  

1) Luas Desa Batangharjo : 502,36 Ha 

a) Tanah Sawah  : 369 Ha 

b) Tanah Pemukiman : 133,36 Ha 

2) Batas Wilayah: 

a) Sebelah Utara  : Desa Balerejo 

b) Sebelah Selatan  :Desa Banarjoyo dan 

  Sumberejo 

c) Sebelah Barat  : Desa Bumiharjo 

d) Sebelah Timur  : Desa Bumi Mas  

3) Penduduk Desa 

a) Jumlah Penduduk  : 4.842 Jiwa  

b) Jumlah Laki-laki  : 2.504 jiwa  

c) Jumlah Perempuan : 2.338 Jiwa  

d) Jumlah KK   : 1.464 

c. Jenis Usaha  

Tabel 4.2 

Jenis Usaha 

PERTANIAN  PETERNAKAN PERKEBUNAN LAINNYA 

Kacang 

panjang 

Sapi Kelapa Kounter HP 

Padi Kambing Kelapa sawit Bengkel/Tambal 

Ban 

Singkong Ayam kampung Cacao Steam 

Motor/Mobil 

Jagung Bebek/entok Karet Pangkalan LPG 

Cabe Ayam potong Lada Isi Ulang Air 

Galon 

Tanaman hias Ayam petelor  Pembuatan Batu 

Bata 

Mentimun Burung puyuh  Pengrajin Kayu 
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Bayam   Tukang Jamu 

Kangkung   Pengrajin 

Tahu/Tempe 

Genjer   Pengrajin 

Makanan 

Ringan 

Terong   Suplier Material 

Bangunan  

Semangka    

Pepaya    

Sumber: Dokumentasi Data jenis usaha yang ada di desa batangharjo 

2. Visi, Misi Dan Program Indikatif 

a. Visi  

Visi adalah suatu gambaran yang menantang tentang 

keadaan masa depan yang diinginkan dengan melihat potensi dan 

kebutuhan desa. Visi Desa Batangharjo adalah: 

“MEWUJUDKAN DESA BATANGHARJO 

BERKEMANDIRIAN EKONOMI, MASYARAKAT 

SEJAHTERA BERBINGKAI GOTONG ROYONG DAN 

BHINEKA TUNGGAL IKA” 

b. Misi  

 Selain penyusunan Visi juga telah ditetapkan nilai-nilai 

yang memuat sesuatu pernyataan yang harus dilaksanakan oleh 

Desa agar tercapainya visi desa tersebut. Visi berada di atas Misi. 

Pernyataan Visi kemudian dijabarkan kedalam misi agar dapat di 

operasionalkan atau dikerjakan. Misi Desa Batangharjo adalah:  
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1) Meningkatkan kegiatan gotong royong tanpa memandang suku, 

agama, ras di desa. 

2) Meningkatkan kegiatan pelatihan pembinaan kemampuan dan 

pengolahan bakat agar tingkat SDM semakin baik. 

3) Menambah pembangunan disektor ekonomi untuk 

memberdayakan masyarakat. 

4) Memperbanyak pembangunan infrastruktur dasar agar mampu 

memperlancar pembangunan desa secara keseluruhan.
2
 

 

3. Profil Usaha Vernanda Tanaman Dan Suluh Nursery 

a. Profil Usaha Vernanda Tanaman  

Vernanda Tanaman merupakan usaha yang bergerak 

dibidang penjualan tanaman hias. usaha ini berawal dari sebuah 

hobi yang didirikan pada tahun 2004. Usaha Vernanda Tanaman 

dimulai dengan modal awal Rp. 3.000.000, yang digunakan untuk 

berjualan tanaman hias sendiri dengan berkeliling ke luar kota di 

Sumatera seperti Pekanbaru dan Medan. Seiring berjalannya waktu 

usaha yang dilakukan oleh pak Hermanto berkembang pesat 

sehingga pada tahun 2008 pak Hermanto memantapkan diri 

menjadi petani tanaman hias sebab bisnis ini sangat menjanjikan, 

oleh karena itu beliau tidak menjual produknya dengan berkeliling 

                                                           

2Ibid. 
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lagi tetapi sudah menetap yang mana lokasi usahanya itu berada di 

desa 41 C Kecamatan Batanghari Kabupaten Lampung Timur.  

Pak Hermanto memulai usahanya dengan berjualan 

tanaman hias jenis aglonema. Salah satu keunggulan Vernanda 

Tanaman selain memiliki banyak variasi dengan 50 jenis tanaman 

hias yang dijual dengan harga terjangkau yakni lokasi Vernanda 

Tanaman yang strategis memberikan keuntungan yang lebih sebab 

pelanggan tidak kesusahan dalam mengakses jalan ke lokasi usaha. 

Selain itu Vernanda Tanaman juga memberikan fasilitas yang baik 

dengan menyediakan gazebo serta free wifi sehingga pelanggan 

merasa nyaman. 

Seriring berjalannya waktu Vernanda Tanaman 

berkembang yang pada awalnya hanya memiliki satu orang pekerja 

hingga saat ini sudah memiliki 7 pekerja dengan 6 hari kerja dan 

jam operasional kerjanya dimulai pukul 07.30 sampai 17.00 WIB.  

Pada tahun 2020 melihat trend tanaman hias yang tinggi 

pak Hermanto memanfaatkan kesempatan tersebut dengan 

memulai menjual tanaman hiasnya melalui media digital seperti 

tiktok, youtube, dan shopee. Adapun langkah Vernanda Tanaman 

dalam menjual tanaman hias melalui media digital yakni dengan 

memposting foto atau video mengenai tanaman hias yang akan 

dijual, kemudian apabila pelanggan tertarik untuk membeli produk 

tersebut dapat menghubungi admin Vernanda Tanaman melalui 
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contact person yang tertera pada akun media digital Vernanda 

Tanaman. Setelah pelanggan sepakat dengan admin Vernanda 

Tanaman maka selanjutnya pelanggan diharuskan membayar 

melalui rekening yang disediakan, setelah pembayaran selesai, 

pekerja Vernanda Tanaman akan melakukan packing tanaman yang 

sudah dibeli kemudian tanaman tesebut dikirimkan melalui jasa 

ekspedisi dengan estimasi pengiriman 1-3 hari. Hal tersebut 

memberikan dampak penjualan yang luar biasa sehingga dapat 

menghasilkan omset ratarata 30 juta perbulan, oleh karena itu 

Vernanda Tanaman sering menggunakan media digital untuk 

menjual produknya.
3
 

b. Profil usaha Suluh Nursery 

Suluh Nursery adalah sebuah usaha yang bergerak di 

bidang penjualan tanaman hias. Usaha ini berawal dari melihat 

peluang bisnis yang menjanjikan di masa depan. Didirikan pada 

tahun 2017, Suluh Nursery memulai usahanya dengan modal awal 

sebesar Rp. 5.000.000. Modal ini digunakan untuk berjualan 

tanaman hias secara mandiri, dengan memanfaatkan lahan di 

belakang rumah sebagai tempat usaha. 

Pak Aziz memulai usahanya dengan berjualan tanaman hias 

jenis aglonema. Vernanda Tanaman memiliki keunggulan dalam 

variasi tanaman, menawarkan 20 jenis tanaman hias dengan harga 
                                                           

3Wawancara,Bapak Hermanto Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Vernanda Tanaman, 

6 Mei 2024 
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yang terjangkau. Lokasi Suluh Nursery yang strategis juga 

memberikan keuntungan lebih, karena memudahkan pelanggan 

dalam mengakses lokasi usaha.Selain itu, Vernanda Tanaman juga 

menawarkan fasilitas yang baik kepada pelanggannya. Tersedia 

tempat istirahat yang nyaman serta akses WiFi gratis, sehingga 

pelanggan merasa lebih nyaman saat berbelanja tanaman hias. 

Fasilitas ini menambah daya tarik Vernanda Tanaman dan 

meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Suluh Nursery  mengalami perkembangan yang signifikan 

seiring berjalannya waktu. Dari awalnya hanya memiliki satu 

orang pekerja, kini telah berkembang menjadi usaha dengan 3 

pekerja yang bekerja selama 6 hari dalam seminggu, dengan jam 

operasional kerja dari pukul 07.30 hingga 17.00 WIB. 

Melihat tren yang tinggi dalam industri tanaman hias pada 

tahun 2020, Pak Aziz memanfaatkan kesempatan tersebut dengan 

memperluas jangkauan penjualannya melalui media digital seperti 

TikTok, YouTube, Shopee, dan WhatsApp. Suluh Nursery 

mengambil langkah-langkah dalam menjual tanaman hias melalui 

media digital dengan cara memposting foto atau video mengenai 

tanaman hias yang tersedia. Pelanggan yang tertarik dapat 

menghubungi admin Suluh Nursery melalui kontak yang tertera 

pada akun media digital tersebut. 



47 

 

 

Setelah kesepakatan tercapai antara admin Suluh Nursery 

dan pelanggan, pelanggan diharuskan melakukan pembayaran 

melalui rekening yang disediakan. Setelah pembayaran selesai, 

pekerja Suluh Nursery akan melakukan proses packing dan 

pengiriman tanaman yang telah dibeli menggunakan jasa ekspedisi, 

dengan estimasi pengiriman antara 1-3 hari.Strategi ini telah 

memberikan dampak yang luar biasa terhadap penjualan Suluh 

Nursery, dengan omset rata-rata mencapai Rp 25 juta per bulan. 

Oleh karena itu, Suluh Nursery sering menggunakan media digital 

sebagai salah satu kanal utama untuk menjual produknya, 

mengoptimalkan potensi pasar yang lebih luas dan meningkatkan 

pendapatan usaha.
4
 

 

B. Analisis Strategi Pemasaran Tanaman Hias Di Vernanda Tanaman 

dan Suluh Nursery  

1. Analisis Strategi Pemasaran di Vernanda Tanaman  

Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana sebuah 

bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan 

dari hubungannya dengan pelanggan. Memasarkan suatu produk 

merupakan hal yang sangat penting bagi  pelaku usaha. Teknik 

pemasaran yang baik dapat membantu dalam menghadapi persaingan 

yang ada. Usaha Vernanda Tanaman milik pak Hermanto dirintisnya 

                                                           

4Wawancara, Bapak Aziz Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery, 7 Mei 

2024. 
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pada tahun 2004 hingga sekarang dan mengalami perkembangan. Hal 

ini karena strategi pemasaran yang digunakan dalam menjalankan 

usahanya.  

Berdasarkan informasi yang didapatkan pada saat wawancara 

dalam usaha ini bapak Hermanto menggunakan media sosial untuk 

strategi pemasarannya. Aplikasi yang digunakan seperti tiktok, shopee 

dan youtube.  

“awal-awal saya membuka usaha tanaman hias saya 

berjualan keliling dari kota ke kota, namun dengan seiring 

berjalannya waktu saya memilih berjualan dari rumah dengan 

memanfaatkan lahan kosong di belakang rumah. Dan untuk 

pemasarannya saya mencoba menggunakan media sosial 

seperti tiktok, shopee, youtube”
5
 

 

Dampak penjualan setelah menggunakan media digital untuk 

penjualan tanaman hias untuk saat ini sangatlah berdampak, karena 

untuk jika tidak menggunakan media digital mungkin penjualan dan 

pendapatan di vernanda tanaman tidak ada meningkat. Seperti yang 

dikatakan oleh bapak hermanto selaku owner vernanda tanaman. 

“ya kalau nggak  menggukana media sosial mungkin saat ini 

usaha tanamn hias saya sudah gulung tikar, karena saat ini semua 

serba online atau serba digital, jadi mau tidak mau saya harus 

mengikuti zaman atau ternd tersebut”. 

 

Jenis tanaman hias yang digeluti Bapak Hermanto adalah 

tanaman hias jenis aglonema. Bapak Hermanto memilih tanaman hias 

jenis aglonema ini karena perawatannya mudah tidak memerlukan 

biaya yang mahal dan juga peminat tanaman hias ini tidak sedikit. 
                                                           

5Wawancara,Bapak Hermanto Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Vernanda Tanaman, 

15 Mei 2024. 
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“tanaman hias aglonema merupakan tanaman yang 

perawatannya cukup mudah dan tidak memerlukan biaya yang 

sangat banyak”.
6
 

 

Media tanam yang digunakan oleh Bapak Hermanto pun 

mudah sekali untuk di jumpai, Bapak Hermanto menggunaka media 

tanam hanya dengan sekam padi yang baru dan sekam padi yang 

sudah di fermentasi. Pupuk yang digunakannya pun juga tidak terlalu 

banyak hanya sepucuk sendok makan selama 1 bulan sekali. Dan 

untuk kegiatan penyiraman dilakukan 5 hari sekali. seperti yang 

dikatakan oleh Nanda salah satu perkerja yang bekerja di vernanda 

tanaman. 

“pupuk yang digunakan adalah pupuk kimia jenis mutiara, 

dan pemberian pupuk hanya sepucuk sendok makan selama 1 

bulan sekali, untuk cara penyiramannya dilakukan setiap 5 hari 

sekali, tidak setiap hari disiram.”
7
 

 

Tanaman aglonema yang dijual Bapak Hermanto banyak sekali 

jenisnya, seperti yang dikatakan oleh Rusli salah satu perkerja yang 

bekerja di vernanda tanaman. 

“disini ada sekitar 50 jenis tanaman hias aglonema yang 

sudah siap jual, seperti Siam Aurora, Big Roy, Dut Anjamani, 

Red Venus, Hot Lady, Syltan Brunei, Snow White, Red Heng-

Heng, Kinari, Red Anjamani, Suksom, Strardust Orange, 

Moonlight,, Hughes, Harley Quinn, Rinjani, Reanita dan masih 

banyak lagi”.
8
 

 

Tabel 4.3 

Daftar Produk Vernanda Tanaman 

No Nama Tanaman 

                                                           

6Ibid. 
7Wawancara, Mas Nanda Selaku Pekerja Di Vernanda Tanama, 15 Mei 2024. 
8Wawancara, Mas Rusli Selaku Karyawan Di Vernanda Tanaman, 15 Mei 2024. 
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No Nama Tanaman 

1. Aglonema Siam Aurora 26. Aglonema Dut White  

2. Aglonema Big Roy 27. Aglonema Dud Cream  

3. Aglonema Dut Anjamani 28. Aglonema Ruby Ciangmay 

4. Aglonema Red Venus 29. Aglonema Ruby Batik 

5. Aglonema Hot Lady 30. Aglonema Butterfly 

6. Aglonema Sultan Brunei 31. Aglonema Black Monlight 

7. Aglonema Snow White 32. AglonemaKrisna 

8. Aglonema Red Heng-

Heng 

33. Aglonema Gadis 

9. Aglonema Harlequin 34. Aglonema Ayu Green 

10. Aglonema Red Anjamani 35. Aglonema Diven Tisu 

11. Aglonema Suksom 

Jaipong 

36. Aglonema Margaret 

12. Aglonema Startdut 

Orange 

37. Aglonema Heng-Heng  

13. Aglonema Moonlight 38. Aglonema Hughes Black  

14. Aglonema Hughes 39. AglonemaPOS Black  

15. Aglonema Beg Leaf 40. Aglonema Pink Katrina 

16. Aglonema Rinjani 41. Aglonema Suksom Batik 

17. Aglonema Reanita 42. Aglonema Majesty 

18. Aglonema Big Papa 43. Aglonema Red Legancy 

19. Aglonema Ruby Dinamic 44. Aglonema Red Rose 

20 Aglonema Venus 45. Aglonema Kocin Moorise 

21. Aglonema Bigro Black 46. Aglonema Frozen Lokal 

22. Aglonema Red Garuda 47. Aglonema Golden Siam 

23. Aglonema Super White 48. Aglonema Big Sherly  

24. Aglonema Red King 49. Aglonema Kocin Monvori 

25. Aglonema Morodoklok 50. Aglonema Dut Anja Mutasi  

Sumber:Pemilik Usaha Tanaman Hias Vernanda Tanaman,Mei 2024 

 

Pelanggan Bapak Hermanto rata-rata dari luar Lampung, untuk 

pengiriman bunga biasanya dikirim melalui JNE, JNT dan ID ke 

lokasi pelangga. Seperti yang dikatakan Nanda salah satu pekerja yang 

bekerja di Vernanda Tanaman. 
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“untuk pengiriman paket biasanya kita menggunakan jasa 

layanan JNE, JNT dan ID untuk mengirimkan ke lokasi 

pelanggan. Untuk estimasinya biasanya 1-3 hari tergantung 

jauh dekat lokasi dan juga tergantung dengan jalannya paket 

tersebut”
9
 

 

Cara Bapak Hermanto menjual tanaman hias nya yaitu dengan 

cara per paket, dalam 1 paket biasanya terdiri dari 7-8 jenis bunga 

aglonema dan dihargai dengan harga Rp. 100.000 per paket.  Dalam 1 

hari Bapak Hermanto menargetkan kepada pekerja untuk bisa menjual 

minimal 50 paket, sistem pembayaran yang digunakan vernanda 

tanaman yaitu dengan cara transfer langsung atau dengan cara COD.  

seperti yang dikatakan oleh Rusli salah Satu karyawan yang bekerja di 

Vernanda Tanaman. 

“disini metode penjualannya dengan cara per paket, untuk 1 

paket biasanya  berisi 7-8 jenis tanaman hias, untuk jenisnya 

tergantu pelanggan yang minta dan tentunya kita hitung sesuai 

dengan harga yang pas, dan hasil penjualannya biasaya 1 hari 

di target harus mengeluarkan atau menjual 50 paket, dan cara 

pembayarannya yaitu denngan cara transfer langsung atau 

sistem COD”
10

 

 

Jenis tamaman hias yang biasa dijual perpaket adalah jenias 

aglonema SiamAurora, Aglonema BigRoy, Aglonema DutAnjamani, 

Aglonema Snow White, Aglonema Red Heng-Heng, Aglonema Red 

Venus, Aglonema HotLady, Aglonema SultanBrunei, Aglonema 

Snow White.  

                                                           

9Wawancara, Mas Nanda Selaku Pekerja Di Vernanda Tanama, 15 Mei 2024. 
10Wawancara, Mas Rusli Selaku Karyawan Di Vernanda Tanaman, 15 Mei 2024. 
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Dalam produk tanamannya, ketika trend tanaman jenis 

aglonema menurun Bapak Hermanto Menambah jenis aglonema 

lainnya yang ada disana. 

”Ya kalau sedang tidak trend dan penjualannya menurun 

maka saya memberitahukan kepada karyawan saya untuk 

selalu menjaga kualitas tanamannya dan saya juga menambah 

jenis aglonema yang masih banyak diminati pada saat trend 

menurun”.
11

 

 

Maka dari itu ketika trend itu menurun di Vernanda Tanaman 

tetap bertahan dikarenakan selalu menjaga kualitas dan menambah 

jenis aglonemanya. Penurunan ini didasari oleh turunnyaa permintaan 

pelanggan  akan tanaman hias. Namun setiap pelanggan memiliki 

selera masing-masing seperti Mas Amin salah satu pelanggan 

Vernanda Tanaman  

“Saya memilih  membeli tanaman hias disini karena disini 

barangnya terjamin bagus dan akarnya banyak. Produk 

tanaman hias yang sering saya beli yaitu heng-heng, suksom, 

dan dut anjamani”
12

 

 

dan Rahmad salah satu pelanggan yang ada di Vernanda 

Tanaman  

“Disini jenis aglonemanya sangat banyak, kualitasnya 

tanamannya bagus, dan bisa milih jumlah daunnya sesuai apa 

yang kita inginkan. Produk tanaman hias yang sering saya beli 

itu heng-heng”
13

 

 

                                                           

11Wawancara,Bapak Hermanto Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Vernanda Tanaman, 

15  Mei 2024. 
12Wawancara, Mas Amin Selaku Konsumen Di Vernanda Tanaman 15 Mei 2024. 
13Wawancara, Mas Rahmad Selaku Konsumen Di Vernanda Tanaman, 15 Mei 2024. 
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 untuk mengakomodir selera pelanggan yang berbeda-bedaa 

Vernanda Tanaman Menyediakan Berbagai jenis tanaman hias untuk 

dijual.  

Aglonema dengan jenis koleksian atau impor akan memiliki 

harga jual yang lebih tinggi dibandingkan dengan aglonema lokalan. 

“Dalam menetapkan harga melihat spek tanamannya dulu, 

semakin banyak akar, daun dan besarnya batang maka semakin 

mahal jenis tanamannya serta melihat harga pasarannya 

berapa, selain itu untuk menjaga harga tanaman Vernanda 

Tamanan sebelum layak dijual belum dijual dulu agar 

harganya bertahan”.
14

 

 

Tabel 4.4 

Daftar Harga Di Vernanda 

No NamaTanaman HargaTanaman 

1 Aglonema SiamAurora Rp. 5.000 
2 Aglonema BigRoy Rp. 5.000 
3 Aglonema DutAnjamani Rp. 20.000 
4 Aglonema RedVenus Rp. 30.000 
5 Aglonema HotLady Rp. 30.000 
6 Aglonema SultanBrunei Rp. 30.000 
7 Aglonema Snow White Rp. 10.000 
8 Aglonema RedHeng-Heng Rp. 5.000 
9 Aglonema Harlequin Rp. 100.000 
10 Aglonema RedAnjamani Rp. 45.000 
11 Aglonema SuksomJaipong Rp. 75.000 
12 Aglonema StardustOrange Rp. 200.000 
13 Aglonema Moonlight Rp. 150.000 
14 Aglonema Hughes Rp. 250.000 
15 Aglonema BigLeaf Rp. 100.000 
16 Aglonema Rinjani Rp. 650.000 
17 Aglonema Reanita Rp. 500.000 
18 Aglonema BigPapa Rp. 20.000 
19 Aglonema RubyDinamic Rp. 30.000 
20 Aglonema Venus Rp. 10.000 
21 Aglonema BigroyBlack Rp. 5.000 
22 Aglonema RedGaruda Rp. 45.000 
23 Aglonema SuperWhite Rp. 60.000 

                                                           

14Wawancara,Bapak Hermanto Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Vernanda Tanaman, 

6 Mei 2024. 
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No NamaTanaman HargaTanaman 

24 Aglonema Red King Rp. 50.000 
25 Aglonema Morodoklok Rp. 35.000 
26 Aglonema Dud White Rp. 20.000 
27 Aglonema DudCream Rp. 40.000 
28 Aglonema RubyCiangmay Rp. 20.000 
29 Aglonema RubyBatik Rp. 10.000 
30 Aglonema Butterfly Rp. 10.000 
31 Aglonema BlackMonlight Rp. 250.000 
32 Aglonema Krisna Rp. 300.000 
33 Aglonema Gadis Rp. 250.000 
34 Aglonema AyuGreen Rp. 250.000 
35 Aglonema DivenTisu Rp. 5.000 
36 Aglonema Margaret Rp. 10.000 
37 Aglonema HengHeng Rp. 10.000 
38 Aglonema Hughes Black Rp. 700.000 
39 Aglonema POSBlack Rp. 200.000 
40 Aglonema PinkKatrina Rp. 45.000 
41 Aglonema SuksomBatik Rp. 40.000 
42 Aglonema Majesty Rp. 40.000 
43 Aglonema RedLegacy Rp. 40.000 
44 Aglonema RedRose Rp. 20.000 
45 Aglonema Kocin Moonrise Rp. 30.000 
46 Aglonema Frozen Lokal Rp. 35.000 
47 Aglonema GoldenSiam Rp. 50.000 
48 Aglonema BigSherly Rp. 50.000 
49 Aglonema Kocin Monvori Rp. 30.000 
50 Aglonema Dut AnjaMutasi Rp. 50.000 

Sumber:VernandaTanaman,VideodariYoutubeVernanda Tanaman,Mei 2024 

2. Analisis Strategi Pemasaran di Suluh Nursery 

Strategi pemasaran adalah kerangka kerja yang digunakan oleh 

sebuah bisnis untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan 

memperoleh keuntungan dari hubungan tersebut. Dalam konteks 

usaha tanaman seperti Suluh Nursery milik Bapak Aziz, strategi 

pemasaran yang efektif menjadi kunci utama dalam menghadapi 

persaingan dan mendorong pertumbuhan bisnis.Memasarkan suatu 

produk merupakan hal yang sangat penting bagi pelaku usaha. Teknik 

pemasaran yang baik dapat membantu dalam menghadapi persaingan 
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yang ada. Usaha Suluh Nursery milik Pak Aziz, yang dirintis sejak 

tahun 2017, telah menunjukkan perkembangan yang signifikan berkat 

strategi pemasaran yang efektif. 

Berdasarkan informasi yang didapatkan pada saat wawancara, 

dalam usaha ini, Bapak Aziz menggunakan media sosial sebagai salah 

satu strategi pemasarannya. Penggunaan media sosial terbukti sangat 

efektif dalam membantu Suluh Nursery berkembang sejak dirintis 

pada tahun 2017. 

“Ya, awalnya saya hanya berjualan lewat offfline saja 

dengan kata lain berjualan tidak menggunakan media sosial 

hanya mengandalkan konsumen yang datang kerumah saya. 

Tetapi lama kelamaan saya mencoba menggunakan media 

sosial untuk memasarkan tanaman hias saya, yang pertama kali 

aplikasi yang saya pakai yaitu youtube, dengan membuat 

konten-konten seperti memperkenalkan produk terus konten 

tersebut saya upload di youtube dan link konten tersebut saya 

bagikan melalui media aplikasi facebook dan dari situ usaha 

tanaman hias saya mulai dikenal oleh masyarakat luas. Dan 

sekarang saya juga menggunakan aplikasi tiktok untuk 

berjualan tanaman hias saya”
15

 

 

Tanaman hias jenis aglonema memang populer karena 

keindahan dan keragaman warna daunnya serta kemudahan 

perawatannya. Mereka dapat tumbuh baik di dalam ruangan dengan 

sinar matahari terang sedang hingga redup. Selain itu, aglonema juga 

dapat bertahan dalam kondisi cahaya yang kurang. Hal ini membuat 

mereka menjadi pilihan yang baik bagi pemula atau bagi mereka yang 

memiliki jadwal sibuk sehingga tidak memiliki banyak waktu untuk 

                                                           

15Wawancara, Bapak Aziz Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery, 15 Mei 

2024. 
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merawat tanaman. Keunggulan lainnya adalah bahwa aglonema tidak 

memerlukan perawatan yang mahal, seperti pemupukan atau 

penyiraman yang berlebihan. Seperti yang dikatakan oleh pemilik 

usaha Suluh Nursery 

“Cara perawatannya cukup mudah, tidak memerlukan biaya 

yang sangat mahal cukup  disiram, disemprot dan dipupuk 

saja”
16

 

 

Bapak Aziz menggunakan media tanam yang mudah 

ditemukan, yaitu sekam padi dan kotoran Hewan. Ia juga hanya 

menggunakan pupuk dalam jumlah yang tidak terlalu banyak, yakni 

sepucuk sendok makan setiap bulannya. Untuk penyiraman, kegiatan 

tersebut dilakukan 2 kali selama 1 minggu, dan untuk penyemprotan 

dilakukan 1 bulan sekali.sepertiyang disampaikan oleh Ridho, salah 

satu pekerja di Vernanda Tanaman.  

“untuk media tanaman itu sendiri disini menggunakan 

sekam padi di campur dengan kotoran hewan. Dan untuk 

pupuk tambahan kami menggunakan pupuk kimia jenis 

mutiara, takarannya sepucuk sendok makan dan pemberian 

pupuk dilakukan setiap 1 bulan sekali. Kalau untuk cara 

penyiraman kita lakukan 2 kali dalam seminggu kadang-

kadang juga tidak tentu tergantung dengan cuaca kalau pada 

musim kemarau biasanya 3 hari sekali tetapi kalau musim 

penghujan bisa 2 kali dalam seminggu. Untuk cara 

penyemprotan itu dilakukan selama 2 minggu sekali dan itu 

gunanya untuk memberi vitamin pada daun”.
17

 

 

Bapak Aziz tampaknya memiliki berbagai jenis tanaman 

aglonema yang dijualnya, demikian yang disampaikan oleh Rosa, 

                                                           

16Wawancara, Bapak Aziz Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery, 15 Mei 

2024. 
17Wawancara, Mas Ridho Selaku Karyawan Di Suluh Nursery, 15 Mei 2024. 
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salah satu pekerja di Suluh Nursery. Keanekaragaman jenis tanaman 

aglonema ini mungkin menjadi daya tarik tersendiri bagi pelanggan, 

karena mereka memiliki pilihan yang lebih luas untuk dipilih sesuai 

dengan preferensi dan kebutuhan mereka. Hal ini juga menunjukkan 

bahwa Bapak Aziz berusaha untuk menyediakan berbagai varietas 

tanaman agar dapat memenuhi berbagai selera dan keinginan 

konsumen. 

“Di  Suluh Nursery menyediakan banyak jenis tanaman hias 

yang sudah siap jual, kurang lebih ada 20 jenis tanaman 

hias”.
18

 

 

 

Tabel 4.5 

Daftar Produk Suluh Nursery 

No Nama Tanaman 

1. Red anjamani 

2. Pink ketrina 

3. Suksom 

4. Red king  

5. Red Queen  

6. Widuri 

7. Bamboo 

8. Biq mama 

9. Cream sun 

10. Rubi Orange  

11. Alokasia Sliver  

12. Alokasia Gragon skill 

13. Dut anjamani 

14. Gatot kaca 

15. Venus 

16. Garuda 

17. Ciangmay 

                                                           

18Wawancara, Bapak Aziz Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery, 15 Mei 

2024. 
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No Nama Tanaman 

18. Antarium sirih  

19. Antarium grandpa 

20. Sultan brunei 

Sumber:Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery,Mei 2024 

Bapak Aziz memiliki pelanggan yang mayoritas berasal dari 

luar Lampung, demikian yang disampaikan oleh Ridho, salah 

satupekerja di Suluh Nursery. Untuk pengiriman bunga, ia 

menggunakan layanan pengiriman seperti JNE, JNT, LION dan ID 

untuk mengirimkan pesanan ke lokasi pelanggan. Penggunaan layanan 

pengiriman ini memungkinkan Bapak Hermanto untuk mencapai 

pelanggan di berbagai wilayah dengan efisien dan dapat diandalkan. 

Hal ini menunjukkan bahwa Bapak Hermanto tidak hanya fokus pada 

pasar lokal, tetapi juga memperluas jangkauan bisnisnya secara 

nasional. 

“Suluh Nursery untuk pengiriman bunganya menggunakan 

layanan pengiriman JNE, JNT, LION, dan ID. dan estimasi 

diterima oleh pelanggan biasanya 1-3 hari tergantung pihak 

ekspedisi”
19

 

 

Dampak penjualan setelah menggunakan media digital untuk 

penjualan tanaman hias untuk saat ini sangatlah berdampak, karena 

untuk jika tidak menggunakan media digital mungkin penjualan dan 

pendapatan di vernanda tanaman tidak ada meningkat. Seperti yang 

dikatakan oleh bapak hermanto selaku owner vernanda tanaman. 

“ya kalau nggak  menggukana media sosial mungkin saat ini 

usaha tanamn hias saya sudah gulung tikar, karena saat ini semua 

                                                           

19Wawancara, Mas Ridho Selaku Karyawan Di Suluh Nursery, 15 Mei 2024. 
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serba online atau serba digital, jadi mau tidak mau saya harus 

mengikuti zaman atau ternd tersebut”. 

 

Bapak Aziz menjual tanaman hiasnya dengan cara per paket, di 

mana setiap paket biasanya terdiri dari 7-8 jenis bunga aglonema dan 

dihargai sebesar Rp. 100.000 per paket. Dalam upaya penjualan, ia 

menargetkan minimal 30 paket terjual setiap harinya, demikian yang 

disampaikan oleh Rossa, salah satu karyawan di Suluh Nursery. 

Pendekatan ini mungkin memudahkan pembeli untuk mendapatkan 

berbagai jenis tanaman sekaligus dalam satu paket dengan harga yang 

terjangkau, sementara bagi Bapak Aziz, hal ini dapat meningkatkan 

penjualan secara keseluruhan. 

“Sistem penjualan disini adalah jual per paket, 1 paket 

biasanya berisi 7-8 jenis bunga, untuk jenisnya itu tergantung 

permintaan konsumen dan nanti kita pertimbangkan dengan 

harganya. Biasanya di suluh nursery ditarget penjualannya 

sehari harus menjual minimal 30 paket, semakin banyak paket 

yang dikeluarkan pada hari itu semakin banyak juga bonus 

yang diterima oleh karyawan”.
20

 

 

Ketika tren tanaman hias jenis aglonema menurun, Bapak Aziz 

mengadopsi strategi pemasaran yang kreatif untuk menarik minat 

pelanggan dan meningkatkan penjualan. Beliau melakukan obral 

bunga dengan cara yang  pertama menambah jumlah bunga per paket 

Dengan menambah jumlah bunga dalam setiap paket, Bapak Aziz 

memberikan nilai lebih kepada pelanggan. Ini dapat menarik pembeli 

yang mencari penawaran yang lebih ekonomis dan menguntungkan, 

                                                           

20Wawancara, Rossa Selaku Karyawan Di Suluh Nursery, 15 Mei 2024. 
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serta membantu mengurangi persediaan tanaman yang menurun 

permintaannya. Yang kedua Menambahkan Bonus Pupuk untuk 

Media Tanam Memberikan bonus pupuk untuk media tanam 

merupakan insentif tambahan yang menarik. Ini tidak hanya 

meningkatkan nilai paket, tetapi juga menunjukkan perhatian terhadap 

kebutuhan perawatan tanaman oleh pelanggan. Bonus ini bisa 

membuat paket terlihat lebih lengkap dan menguntungkan, sehingga 

lebih menarik bagi konsumen. 

“waktu trend tanaman hias menurun saya melakukan 

inisiatif mengobral bunga saya dengan cara menambahkan 

jenis bunga per paketnya dan juga memberi bonus pupuk 

media tanaman kepada setiap pembeli”.
21

 

 

Penurunan ini didasari oleh turunnya permintaan pelanggan 

akan tanaman hias. Namun, setiap pelanggan memiliki selera masing-

masing dalam memilih jenis tanaman hias yang mereka sukai. Seperti 

yang dikatakan oleh Isnan salah satu pelanggan Suluh Nursery  

“Saya sudah langganan beli bunga di Suluh Nursery, karena 

menurut saya disini harga bunganya murah-murah terus 

kualitasnya juga tidak murahan dan juga banyak bonusnya”.
22

 

 

  

                                                           

21Ibid.  
22Wawancara, Mas Isnan Selaku Konsumen Suluh Nursery, 15 Mei 2024 
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Dan Zidan salah satu konsomen Suluh Nursery  

“ saya milih beli disini karena bunganya banyak jenisnya 

dan tentunya kualitasnya joss dengan harga yang sangat relatif 

murah”.
23

 

 

Dalam menetapkan harga, Bapak Aziz melihat jenis bunganya 

terlebih dahulu. Ada bunga untuk koleksian dan ada juga bunga untuk 

dibudidayakan. Untuk bunga koleksian, semakin banyak daun yang 

ada pada bunga tersebut, semakin mahal harganya. 

“Dalam menetapkan harga, Suluh Nursery melihat 

spesifikasi tanamannya terlebih dahulu. Semakin banyak akar, 

daun, dan besar batangnya, maka semakin mahal harganya. 

Selain itu, ia juga mempertimbangkan harga pasaran. Untuk 

menjaga harga tanaman Vernanda Tamanan, tanaman tersebut 

belum dijual sampai benar-benar layak dijual agar harganya 

tetap bertahan”.
24

 

 

Tabel 4.6 

Daftar Harga Di Vernanda 

No Nama Tanaman  Harga Tanaman  

1. Red Anjamani Rp.20.000 

2. Pink Ketrina Rp. 85.000 

3. Suksom Rp. 120.000 

4. Red King  Rp. 120.000 

5. Red Queen  Rp. 90.000 

6. Widuri Rp. 50.000 

7. Bamboo Rp. 15.000 

8. Biq Mama Rp. 25.000 

9. Crimsun Rp. 90.000 

10. Rubi Orange  Rp. 20.000 

11. Alokasia Sliver  Rp. 15.000 

12. Alokasia Gragon Skill Rp. 35.000 

13. Dut Anjamani Rp.40.000 

14. Gatot Kaca Rp. 10.000 

                                                           

23Wawancara, Mas Zidan Selaku Konsumen Suluh Nursery, 15 Mei 2024 
24Wawancara, Bapak Aziz Selaku Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery, 15 Mei 

2024. 
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15. Venus Rp. 10.000 

16. Garuda Rp. 25.000 

17. Ciangmay  Rp. 45.000  

18. Antarium Sirih  Rp. 20.000 

19. Antarium Grandpa Rp. 75.000 

20. Sultan Brunei  Rp. 45.000 

Sumber:Pemilik Usaha Tanaman Hias Suluh Nursery,Mei 2024 

C. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Dan 

Pendapatan Pada Usaha Tanaman Hias Di Vernanda Tanaman dan 

Suluh Nursery 

1. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Dan 

Pendapatan 

informasi yang didapat pada saat wawancara dalam usaha ini 

menerapkan empat bauran pemasaran dalam meningkatkan penjualan 

yaitu, produk, harga, promosi dan tempat. 

a. Strategi Produk  

Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery mengandalkan 

hasil budidaya sendiri untuk sebagian besar koleksi tanaman 

hiasnya. Namun, ada beberapa tanaman hias, seperti aglonema 

koleksian, yang dibeli dari sumber lain. Aglonema koleksian 

adalah jenis tanaman yang sering kali langka dan merupakan 

varietas baru di pasaran. Perawatan tanaman ini membutuhkan 

metode yang tergolong sangat sulit dan waktu pertumbuhan yang 

lambat. Karena itu, Pak Hermanto dan Pak Aziz memutuskan 

untuk membeli beberapa jenis aglonema koleksian guna 
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memenuhi permintaan pelanggan yang tinggi akan tanaman 

tersebut. 

Semua tanaman hias di Vernanda Tanaman dan Suluh 

nursery, termasuk aglonema koleksian, dikembangkan dan 

dirawat di kebun khusus tempat kegiatan budidaya dilakukan. 

Tujuan utama dari perawatan ini adalah untuk memastikan bahwa 

kualitas tanaman tetap terjaga dengan baik. Melalui perawatan 

yang teliti dan berkesinambungan, tanaman-tanaman hias ini 

dapat tumbuh dengan optimal dan memiliki penampilan yang 

menarik, sehingga memenuhi ekspektasi para pelanggan yang 

mencari tanaman hias berkualitas tinggi. 

Berdasarkan tabel 4.6 dan 4.8 di atas dapat dilihat bahwa 

Vernanda Tanamandan Suluh Nursery menyediakan berbagai 

produk tanaman hias jenis Aglonema. Jenis ini akanterus 

bertambah mengikuti permintaan pelanggan serta kebutuhan 

pasar.Vernanda tanaman dan Suluh Nursery selalu menjaga 

kualitas produk tanamannya agar bisa berkembang secara baik 

oleh karena itu pak Hermanto dan Pak Aziz selalu mengingatkan 

pekerjanya untuk selalu menyiramkan dan memberi pupuk tanaman 

dengan secara teratur karena tanaman juga membutuhkan air 

untuk perkembangannya.  

Pupuk yang digunakan dalam merawat tanamannya 

menggunakan pupuk organik yang berasal dari kotoran hewan. 
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Menurut pak Hermanto dan Pak Aziz pupuk organik sangatlah 

bagus dan baik untuk menjaga kehidupan tanamannya. Tanaman 

hias selain perlu diberi pupuk dan disiram secara berkala salah 

satu hal yang penting dalam menjaga kualitasnya adalah dengan 

memilih media tanam yang bagus. Media tanam yang digunakan 

bagus serta menggunakan pupuk organik dan disiram secara 

berkala menghasilkan tanaman hias yang berkualitas serta 

memiliki kelebihan sehingga tanaman Aglonema yang akarnya 

sudah banyak, warnanya sudah jadi dan ukurannya sudah 

sesuaiakan siap dijual kepada pelanggan. Dengan demikian 

Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery tidak serta merta asal 

dalam menjual tanaman hiasnya tetapi tanaman hias harus 

memenuhi standar untuk dijual kepelanggan. 

Di Vernanda Tanaman dan Suluh Nuersery pada saat trend 

tanaman menurun pak Hermanto dan Pak Aziz memberikan 

informasi kepada para pekerjanya dengan tujuan untuk selalu 

menjaga kualitas tanamannya yang dijual. Dalam produk 

tanamannya, ketika trend tanamanjenis aglonema menurunpak 

Hermanto dan Pak Aziz menambah jenis produk aglonema 

lainnya yang ada disana dan memperkuat sistem promosi serta 

memberikan potongan harga dan bonus. 
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b. Strategi Harga  

Harga adalah sejumlah uang yang digunakan untuk 

menukarkan atau mendapatkan produk. Strategi harga merupakan 

salah satu keputusan terpenting dalam pemasaran. Penentuan 

harga dilakukan dengan mempertimbangkan tiga aspek yaitu 

berdasakan jenis produk serta bentukproduk dan berdasarkan 

harga pasar. Penetapan berdasarkan jenis produk dilakukan 

dengan melihat jenis tanaman hiasnya, tanaman hias yang berasal 

dari luar negeri atau impor akan memiliki harga jual yang lebih 

tinggi dari tanaman hias jenis lokalan. Tanaman yang memiliki 

harga tertinggi ialah tanaman hias varian jenis Rinjani dan 

Reanita. Sedangkan tanaman hias dengan harga paling murah 

ialah tanaman hias varian jenis Siam Aurora,RedHeng Heng, dan 

BigroyBlack. 

Penetapan harga menurut bentuk produk dilakukan dengan 

cara melihat ukuran tanaman, bentuk warna, akar yang sudah 

banyak dan jumlah daun. Hal ini lantaran setiap jenis aglonema 

memiliki warna sendiri-sendiri. Standar utama penjualan tanaman 

aglonema ialah warna dari masing-masing jenisnya dan jumlah 

akarnya. Aglonema dengan jenis koleksian atau impor akan 

memiliki harga jual yang lebih tinggi dibandingkan dengan 

aglonema lokalan. 
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Dalam menerapkan harga melihat spek tanamannya dulu, 

semakin banyak akar, daun dan besarnya batang maka semakin 

mahal jenis tanamannya serta melihat harga pasarannya berapa. 

Selain itu untuk menjaga harga tanaman Vernanda Tanaman 

sebelum layak jual belum dijual dulu agar harganya bertahan. 

Selain penentuan harga berdasarkan jenis dan bentuk tanaman 

hias yang dijual, penentuan harga juga mempertimbangkan harga 

pasar dilakukan dengan mengikuti harga standar atau minimal 

terendah yang ada di pasar online seperti shopee, tiktok, youtube 

dll. Penentuan harga dengan tidak terlalu tinggi dan cenderung 

lebih murah dari pesaing tentu mampu menarik banyak 

pelanggan. 

c. Strategi Promosi 

Promosi sangat diperlukan dalam menjalankan suatu bisnis 

untuk mengkomunikasikan keunggulan produk, mengenalkan 

produk dan menyakinkan pelanggan untuk membeli produk yang 

ditawarkan oleh pelanggan. Promosi penjualan melalui media 

interaktif dilakukan dengancara pemasaran secara online. Media 

yang digunakan ialah media digital seperti tiktok, youtube, 

facebook, shopee dan whatsapp. Pak Hermanto dan Pak Aziz 

mengunggah foto tanaman hias yang akan di jual pada akunmedia 

digital. Tanaman hias yang akan di unggah ialah jenis koleksian 

danlokalan yang ada di dalam pot. Kegiatan promosi ini 
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dilakukan oleh pekerjanya dengan cara melakukan siaran 

langsung dan membuat video di tempat jualan Vernanda Tanaman 

dan Suluh Nursery. Teknik promosi yangdilakukan ini terbukti 

mempu meningkatkan penjualan tanaman hias yangada di 

Vernanda TanamanSuluh Nursery. 

Proses mempromosikan produk tanaman hias Vernanda 

Tanaman lewat aplikasi atau media digital seperti tiktok, youtube, 

facebook, dan  shopee. Sedangkan Suluh Nursery 

mempromosikan produk tanaman hiasnya lewat aplikasi titok, 

youtube, dan shopee. Promosi yang dilakukan melalui media 

sosial yakni mengupload vidio dan foto serta melakukan siaran 

langsung di media digital. 

Namun ada beberapa keluhan dari para pelanggan terkait 

pemesanan melaui media digital salah satunya admin kurang 

responsif dalam melayani pelanggan dan juga terkadang foto 

tanaman hias tidak sesuai dengan aslinya sehingga ada pelanggan 

yang merasa kecewa. 

Selain mempromosikan tanaman hias melaui media digital 

Vernanda dan Suluh Nursery Tanaman memberikan penawaran 

yang baik kepada pelanggan, Vernanda Tanaman dan Suluh 

Nursery juga memberikan potongan harga atau bonus tanaman 

hias. Potongan harga akan diberikan untuk pembelian dalam 

jumlah yang banyak. Beberapa pelanggan yang membeli dalam 
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jumlah banyak ialah resseler.Pembelian tanaman hias ini akan 

mendapat potongan harga sesuai dengan negosiasi. 

Pelayanan terhadap pelanggan juga diperhatikan oleh 

Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery agar pelanggan yang 

berkunjung merasa nyaman dan melakukan pembelian secara 

berulang. Dengan membuat pelanggan merasa nyaman maka 

pelanggan tersebut akan menceritakan pengalaman mereka 

membeli tanaman hias keorang lain yang disebut dengan promosi 

mulut ke mulut (word of mouth), Selain dari promosi mulutke 

mulut (word of mouth)ada juga pelanggan yang mengetahui 

Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery dari media digital.  

d. Strategi Tempat 

Place atau tempat usaha merupakan bidang atau wadah 

yang digunakan sebagai tempat usaha yang akan perusahaan 

jalankan nantinya. Perusahaan harus memilih tempat usaha yang 

sangat berpotensi mendatangkan keuntungan untuk perusahaan 

tersebut serta kenyamanan, kebersihan harus di perhatikan. 

Perusahaan harus memilih tempat yang strategis, bisa di akses 

dengan mudah, dan dapat dilihat oleh orang.Vernanda Tanaman 

memiliki dua tempat yang dijadikan sebagai tempat penjualan 

tanaman hias, serta satu kebun sebagai tempat budidayanya. 

Kedua tempat tanaman hias berada di 41C Kecamatan Batanghari 

Kabupaten Lampung Timur. Lokasinya berada kurang dari 100 
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meter dari Jalan Majapahit. Kebun yang menjadi tempat budidaya 

tanaman hias berada tidak jauh dari tempat penjualan tanaman 

hias, letaknya hanya sekitar ±100 meter dari rumah pak 

Hermanto. Alasan dibukanya tempat kebun ini karena memiliki 

tempat yang luas untuk melakukan budidaya tanaman hias serta 

mampu menampung tanaman hias yang berukuran besar. 

Sedangkan tempat penjualan tanaman hias berada dibelakang 

rumahnya pak Hermanto yang memiliki ruang cukup luas 

sehingga tanaman hias dapat dengan mudah disusun dan 

diperlihatkan disana ,hal ini membuat pembeli akan mengetahui 

varian jenis tanaman hias yang dijual oleh Vernanda Tanaman. 

Sedangkan Suluh Nursery memiliki tempat berjualan yang 

tak jauh dari vernanda tanaman, Suluh Nursery juga mempunyai 2 

tempat, Kedua tempat tanaman hias berada di 41C Kecamatan 

Batanghari Kabupaten Lampung Timur. Lokasinya berada kurang 

dari 100 meter dari JalanMajapahit yang pertama untuk tempat 

berjualan tanaman hias yang sudah siap untuk dijual.  Dan lokasi 

yang kedua untuk pembudidayaan tanaman hias, jarak lokasi 

pertama dengan lokasi kedua sekitar ±300 meter. Untuk tempat 

pembudidayaan tanaman hias di Suluh Nursery sangat luas 

sehingga tanaman hias yang sedang dibudidayakan akan 

berkembang cukup baik. Lokasi Suluh Nursery sangat strategi 
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karena tidak jauh dengan pusat kota dan juga lokasi yang mudah 

untuk ditemui. 

Dengan lokasi yang strategis membuat pelanggan sering 

datang langsung berbelanja ke tempat penjualan Vernanda 

Tanaman dan Suluh Nursery, namun tak jarang juga pelanggan 

membeli tanaman hias melaui media digital sehingga Vernanda 

Tanaman dan Suluh Nursery sudah mampu menjangkau 

pelanggannya yang berasal dari luar daerah oleh karena itu 

tanaman hias harus dikirim melalui jasa pengiriman barang. 

Sistem distribusi yang digunakan untuk pembeli dengan lokasi 

yang jauh tanaman hias akan dikirimkan melalui JNT, JNE dan 

ID ke lokasi pelanggan. Tetapi untuk pelanggan yang lokasinya 

tidak jauh akan datang langsung ketempat penjualan tanaman hias 

untuk melihat tanaman yang akan dibeli. 

2. Dampak penjualan tanaman hias setelah menggunakan digital 

marketing 

peran dari digital marketing yang paling utama yaitu dalam 

peningkatakan pendapatan suatu usaha, seperti halnya usaha 

tanaman hias yang mengalami kenaikan pendapatan atau 

penghasilan. Hal tersebut  berbandng terbalik degan pemasaran 

sebelum menggunakan digital Marketing, kemudian pelaku usaha 

vernanda tanaman dan suluh nursery  juga memaparkan 

bahwasannya standar pendapatan mereka dalam sehari bisa laku 
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sekitar 50 paket perhari, sebelum usaha ini berkembang seperti 

saat ini total penjualannya perhari hanya 10 sampai 20 paket saja.  

Pemasaran memalui digital marketing menjadi nomor 1 

baginya, karena di era industri 4.0 ini semua serba canggih, akan 

sulit sekali jika memulai usaha yang hanya memperomosikan 

lewat mulut ke mulut. Karena saat ini semua  orang mempunyai 

ponsel pintar. Digital marketing dapat menjangkau pelanggan 

lebih luas tanpa adanya batasan, pelaku usaha hanya perlu 

melakukan analisa target pasar dalam menjangkau pelanggan agar 

menarik pelanggan yang melihat produk suatu usaha.



 

BAB V 

PENUTUP 

 

a. Kesimpulan 

Dari hasil uraian yang telah dideskripsikan maka dapat disimpulkan 

bahwasannya Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery sudah menjalankan 

strategi pemasaran dengan baik guna meningkatkan penjualan di tengah 

banyaknya persaingan.Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery menggunakan 

strategi bauran pemasaran yang cenderung sama untuk menarik pelanggan. 

Adapun variabel yang digunakan produk (Product), harga (Price), Promosi 

(Promotion), dan tempat (place). Sistem pemasaran yang dilakukan oleh 

Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery di product adalah dengan 

memfokuskan penjualan tanaman aglonema dan selalu menjaga kualitas 

produknya. Dalam penerapan price menggunakan harga terendah dari 

pesainguntuk menarik pelanggan. Promotion yang digunakan melalui media 

digital, promosi dari mulut ke mulutdan membuka kebun serta tempat 

penjualan sendiri. Untuk place yang digunakan cukup strategis dikarenakan 

tempat yang sangat luas dan bisa meletakkan banyak tanaman agar para 

pelanggan leluasa dalam melihat atau memilih tanaman yang akan dibeli. 

Dampak digital marketing berpengaruh terhadap pendapatan pada usaha 

tanaman hias khususnya di vernanda tanaman dan suluh nursery. Hal ini 

dibuktikan setelah pemilik usaha memutuskan menggunakan digital marketing  

sapat meningkatkan pendapatan, serta digital marketing juga mampu 

meningkatkan pendapatan dengan efesiensi waktu yang tidak terbatas.  
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b. Saran  

Setelah peneliti melakukan penelitian dengan judul Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Penjualan Dan Pendapatan Pada Usaha Tanaman Hias 

(Studi Pada Usaha Tanaman Hias Yang Ada Di Desa Batangharjo Kecamatan 

Batanghari Kabupaten Lampung Timur), penelitimemberikansaran sebagai 

berikut: 

1. Sistem pemasaran Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery sudah baik 

namun perlu memaksimalkan media digital lainnya seperti, instagram, 

facebook, dan shopee agar lebih dikenal masyarakat dan mendapatkan 

pelanggan baru. 

2. Dalam menjaga pelayanan Vernanda Tanaman dan Suluh Nursery 

diharapkan lebih responsif agar pelanggan senantiasa puas, dan pelanggan 

akan loyal kepada produk yang ditawarkan Vernanda Tanaman dan Suluh 

Nursery. 
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