BAB IV

STRATEGI MARKETING PRODUK SAYURAN ORGANIK DI PONDOK
PESANTREN RIYADLUL JANNAH PACET MOJOKERTO DI TINJAU

DARI TEORI PHILIP KOTLER

A. Profil Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto
1. Sejarah Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto
pondok pesantren Riyadlul Jannah adalah pondok pesantren berbasis
entrepreneur yang berada di bawah kaki gunung welirang yang terkenal
dengan wisata pemandian air panas. Pemandangan yang indah dan udara
yang sejuk menjadi ciri khas dari pondok pesantren ini. Sebagai daerah
wisata, Pacet menjadi sasaran berlibur dari wisatawan domestik maupun
manca negara. Kedatangan para wisataan itu tidak lepas dengan membawa
karakter dan budaya mereka yang otomatis punya dampak negatif bagi
penduduk, yang seperti Kita ketahui bersama dan telah terjadi diberbagai
daerah bahwa misi pendangkalan ideologi bangsa telah menembus
berbagai daerah yang minus baik ekonomi maupun pendidikan. Di Pacet
telah berdiri berbagai lembaga atau yayasan yang dikelola oleh pihak yang
bergerak dalam hal tersebut dengan menawarkan berbagai fasilitas yang
sangat menarik, dengan alasan tadi tokoh-tokoh masyarakat Pacet tergerak
hatinya untuk mendirikan sebuah lembaga atau yayasan yang diharapkan

bisa berperan dan membentengi masyarakat Pacet khususnnya dan umat
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islam umumnya. Akhirnya datanglah KH. Mahfudz Syaubari MA dan
mendirikan pondok pesantren yang berdiri pada tahun 1985.%

Gambar 4.1 Lokasi Fisik Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet
/Mojokerto

Pada saat itu Pondok Pesantren Riyadlul Jannah masih bernama As-
Salam kemudian guru dari KH. Mahfudz Syaubari MA yang bernama
Syekh Muhammad Bin Alwi Al Maliki datang ke Pondok Pesantren dan
menyuruh untuk mengganti nama Pondok Pesantren Menjadi Riyadlul
Jannah.*® selain itu pondok pesantren Riyadlul Jannah mempunyai
kegiatan penunjang yang bertujuan sebagai bahan pengembangan potensi-
potensi motorik dalam bidang tertentu sesuai dengan bakat dan minat

santri masing-masing.

*Hasil Dokumentasi. Buku Pedoman Pondok Pesantren Riyadlul Jannah. sabtul6juni. Pukul 14.15
*Hasil Wawancara dengan Bapak Muslimin Selaku Direktur Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto. Sabtu 16 Juli. Pukul 14.15



2. Visi dan Misi Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
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Visi: Terbentuknya manusia yang berimtaq, berbudi pekerti luhur,

berkarakter, cerdas, mandiri, memiliki etos kerja, kompetitif, peduli

serta bertanggung jawab pada agama, bangsa dan negara.

Misi: a.

a. Mendidik keilmuan dan pengembangan wawasan.

b. Mengembangkan bakat, minat dan kreatifitas.

c. Mengembangkan kewirausahaan dan kemandirian.

Menanamkan keimanan, ketagwaan serta akhlakul karimah.

d. Menanamkan kepedulian, pelayanan dan tanggung jawab

terhadap agama, bangsa dan negara.

3. Struktur Organisasi Pondok Pesantren Riyadlul Jannah

Gambar 4.2 Struktur Pengurus Pondok Pesantren Riyadlul

Jannah Pacet Mojokerto
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: 1) Agus H. Fathur Rozy. S.Pdi

1) Agus H. Maimun Jauhari, LC

2) Agus H. Ahsanul Milal. LC

Sekretaris

Wakil Direkturl

Wakil Direktur2

Wakil Direktur3

Wakil Direktur4

Bendahara

Divisi Takhossus

Divisi I’Dadi

Divisi Sifir

Divisi Pengajian Al-Qur’an
Divisi Pengajian Sorogan
Divisi Khitobah

Divisi Pengajian Wethon
Divisi Maulid Dan Managib
Divisi Musyawarah

Divisi Ekstra Kurikuler
Divisi Keamanan Dan Ketertiban
Divisi Kebersihan

Divisi Perkodaman

w. Devisi Perguruan Tinggi

: Lukman Hakim, S.Pdi
. Amir Wahyudi, S.Pdi

: H. M Ainur Rofiq, LC
: Yahya Yusuf, S.Pdi, MM
: Husnan Afandi, S.Pdi

: Bahrul Imamah

: H. M. Ainur Rofig. LC
: Amir Wahyudi, S.Pdi

: Abdul Aziz

. Igbal

: H. Risan W. LC

: Mirza Alif Romadhon
: Miftahul Arifin

: Abadillah

: Sabarianto

: Abdul Mufid

> Junaidi

:Ahmad Sodiq

. Syafrudin

: H. M. Ainur Rofig. LC
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X. Devisi SMA RIJAN : Husnan Afandi, S.Pdi
y. Devisi SMP RIJAN : Drs. Moh. Yasin

z. Devisi Keuangan : Siti Mahfudho

aa. Devisi Perlengkapan - Nasik Billah*

Untuk Penanggung Jawab bagian Entrepreneur:

a. Rumah Makan : Hagkul Yakin

b. RPA (Rumah Potong Ayam) : Pak Eri

c. Pertanian : Abdul Aziz

d. Perikanan : H. Abdul Rockhim
e. Sayuran Organik : Pak Kusiyono

f. Swalayan : Dede Sabarianto
g. Chiken Mr.J : An Ammafudi®

4. Program Kerja Internal Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet
Mojokerto
a. Bentuk program kerja santri
Santri sebagai individu atau kelompok adalah faktor dominan
dalam Pondok Pesantren dan merupakan potensi yang perlu dibina
dan perlu dikembangkan secara kualitatif guna mencapai tujuan
Pondok Pesantren. Pengembangan dan pembinaan santri bertujuan

untuk membentuk dan meningkatkan sikap mental secara aktif, positif,

**Hasil Dokumentasi. Buku Pedoman Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto. Sabtu
16 juli, pukul 14.15

*Hasil Wawancara dengan Bapak Muslimin Selaku Direktur Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto. Sabtu 16 juli, pukul. 14.15
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dedikatif dan kualitatif serta memiliki ketrampilan sebagaimana
dimaksud dalam tujuan Pondok Pesantren Riyadlul Jannah.

Dengan kata lain Pondok Pesantren Riyadlul Jannah berusaha
mengantarkan santri-santrinya sampai kemasyarakat dengan penuh
rasa tanggung jawab, pengabdian dan kebijaksanaan. Untuk itu perlu
dilakukan kegiatan-kegiatan sebagai berikut:

1) Kegiatan Pokok

Kegiatan pokok ini merupakan kegiatan intrakulikuler yang
difungsikan sebagai bahan pendidikan, mengenali bentuk dan
cara pelaksanaannya diatur dalam kebijaksanaan yang arif.
Adapun kegiatan yang meliputi:

a) Al Qur’an (Tajwid, Tafsir, Ulumul Qur’an)

b) Al Hadist (Diroyah, Riwayah)

c) Al Agidah (Ahlus Sunnah Wal Jamaah)

d) Al Akhlaq (Siroh Nabawiyyah)

e) Al Fiqih (Ushul, Qowaid, Hikmatut Tasyri’)

f) At Tashowuf

g) Bahasa Arab (Nahwu, Shorof, Balaghoh, Manthiq)

h) Pkn (Pendidikan kewarganegaraan)

i) Bahasa Indonesia

j) Bahasa Inggris

k) IPA

) IPS
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m) Matematika
n) Olah Raga Kesehatan
0) Kesenian
2) Kegiatan Penunjang
Kegiatan penunjang merupakan kegiatan extrakulikuler, yang
difungsikan sebagai bahan pengembangan potensi-potensi
motorik dalam bidang tertentu sesuai dengan bakat dan minat
santri melalui training-training ketrampilan seperti:
a) Khitobah
b) PKK
¢) Musyawarah/Diskusi
d) Pertanian
e) Pertukangan
f) Peternakan
g) Perikanan
h) Koperasi
i) Percetakan
j) Bimbingan komputer
k) Jahit menjahit
I) Masak memasak
m) Kuliner

b. Bentuk program kerja Pesantren
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Pesantren sebagai suatu wadah dan tempat terhimpunnya santri
yang akan dibina dan dikembangkan diperlukan suatu upaya untuk
menciptakan lingkungan pesantren yang sehat dan nyaman, sehingga
memungkinkan bagi terselenggarakannya interaksi seluruh kegiatan
dengan baik dan lancar guna mencapai tujuan yang diharapkan, perlu
diusahakan:

1) Penataan dan pembangunan serta perawatan pesantren yang

bersih, sehat dan nyaman.

2) Menciptakan suasana pesantren yang efektif.

3) Menciptakan kultur Pesantren yang dinamis.

4) Menjaga stabilitas keamanan, kesejahteraan dan kenyamanan

juga mengembangkan segala potensi yang ada.
5. Bentuk Program Kerja Extern

Lembaga Pondok Pesantren Riyadlul Jannah diharapkan hidup di
masyarakat, disamping berpengaruh terhadap lingkungan. Artinya
antara pesantren dan lingkungan perlu terjadi interaksi timbal balik
yang positif. Untuk itu perlu dilakukan kegiatan-kegiatan yang
menguntungkan kedua belah fihak melalui:

a) Laboratorium dan penerangan umum serta dakwah islamiyah.

b) Pengabdian dan pengembangan masyarakat.

¢) Menciptakan ukhuwah yang dinamis dan harmonis baik dengan
perorangan maupun dengan kelompok (lembaga swasta atau

pemerintah).
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6. Pengembangan Program Kerja Pondok Pesantren Riyadlul

Jannah

a) Bidang pendidikan

b)

1)

2)

3)

4)

5)

Menyelenggarakan dan mengatur pengajaran atau pengajian
yang tertib dan lancar.

Mengkoordinir pelaksanaan latihan-latihan keterampilan
Menyusun kurikulum pesantren.

Membantu badan-badan informasi yang tersebar diseluruh
lapisan masyarakat untuk mendapatkan bahan pemecahan dan
penentuan sikap bijaksana.

Menyelenggarakan pengajian bagi masyarakat

Bidang dakwah islamiyah

1)
2)

3)

4)

5)

6)

Mengadakan observasi pada masyarakat.

Mengadakan bakti sosial.

Mengadakan bimbingan dan penyuluhan menuju masyarakat
adil dan makmur yang diridhoi oleh Allah SWT.

Meningkatkan dakwah islamiyah melalui berbagai jaringan
sehingga dapat berbaur dan mewarnai kehidupan masyarakat
yang sesuai dengan ajaran agama.

Menjalin hubungan dengan berbagai pihak.

Menerbitkan blutin berkala.

¢) Bidang usaha atau ekonomi



52

1) Membentuk organisasi ekonomi/koperasi Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah yang meliputi segala usaha perekonomian.
Dengan beranggotakan dari tokoh masyarakat yang difungsikan
sebagai induk pengelolaan Pondok Pesantren Riyadlul Jannah.

2) Membuka peranan saham bagi wali santri dan simpatisan.
Pengumpulan tersebut dijalankan untuk penambahan modal
dalam ekonomi induk, yang hasilnya dihitung setiap tahun
untuk dibagi dua 50% langsung dimasukkan dalam koperasi
sebagai income Pondok Pesantren, sedangkan yang 50%
berikutnya dibagikan kepada anggota penanam saham sesuai
dengan prosentase penanamannya.

3) Mengkoordinir iuran santri yang disalurkan kepada pengelolah
ekonomi induk.

4) Membentuk BAZIS dengan segala pengaturannya.

d) Bidang kesejahteraan

1) Menertibkan kebersihan dan keamanan Pondok Pesantren.

2) Membangun, merawat dan merehap sarana gedung yang ada
dalam lingkungan pondok pesantren.

3) Mengawasi dan mengatur penyelenggaraan kegiatan dan
kebutuhan pesantren.

7. Pelaksanaan Program Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
a) Secara operasional semua program/kegiatan dilaksanakan oleh dan

atas kebijaksanaan pimpinan pondok pesantren/Dewan Penyantun.
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b) Demi lancar dan tertibnya pelaksanaan program hendaknya
dilakukan secara sistematis, terpadu dan bersama.
c) Evaluasi terhadap seluruh pelaksanaan program dilakukan
ditengah-tengah pelaksanaan dan akhir pelaksanaan program.
. Organisasi Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
a) Dewan penyantun
Dewan penyantun merupakan badan yang memegang peranan
tertinggi dalam pondok pesantren Riyadlul Jannah Pacet
Mojokerto. Keanggotaan dewan penyantun terdiri dari:
1) Beliau-beliau yang mendirikan pondok pesantren.
2) Ustadz-ustadz yang berkecimpung secara aktif dalam pondok
pesantren
3) Tokoh-tokoh masyarakat yang menurut penilaian mayoritas
dewan penyantun menruh minat yang besar terhadap pondok
pesantren.
b) Dewan pengurus
1) Pondok pesantren Riyadlul Jannah ini diolah oleh suatu badan
pengurus dibawah pengawasan dari dewan penyantun.
2) Dewan pengurus dipegang oleh empat orang anggota
diantaranya menjabat sebagai:
(a) Seorang ketua dewan pengurus.
(b) Seorang atau lebih wakil ketua dewan pengurus.

(c) Seorang atau lebih sekretaris.
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(d) Seorang atau lebih bendahara.
(e) Beberapa anggota dewan pengurus.
3) Dewan pengurus bertanggung jawab kepada dewan penyantun.
4) Ketua dewan pengurus diangkat dan diberhentikan oleh dewan
penyantun, para anggota dewan pengurus lainnya diangkat dan
diberhentikan oleh dewan penyantun atas usul dewan pengurus.
c) Keanggotaan dewan pengurus
Anggota dewan pengurus harus memenuhi persyaratan sebagai
berikut:
1) Warga santri Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet
Mojokerto.
2) Memiliki intregritas yang tinggi.
3) Menunjukkan dedikasi dan loyalitas yang tinggi dalam
pengabdiannya terhadap Pondok Pesantren.*
9. Sejarah Sayur Organik Di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto
Awal dari sayuran organik di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah,
pada saata itu dari pihak Pondok Pesantren Riyadlul Jannah miris
melihat banyak orang yang terkena penyakit. Kebanyakan penyakit
timbul diakibatkan makanan yang tidak sehat dan mengandung banyak
bahan kimia, kemudian dari Pondok Pesantren Riyadlul Jannah

menanggapi kemudian membangun usaha yang dinamakan KLINIK

**Hasil Dokumentasi. Buku Pedoman Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto. Sabtu
16 juli, pukul 14.15
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yang bergerak dibidang sayuran organik. tujuan dari organik sendiri
untuk mengembalikan tanah yang asalnya rusak menjadi tanah yang
subur kembali. Disamping biayanya yang ringan, bahan baku sayuran
organik sangat melimpah mulai dari pupuk, air, sampai bibit sayuran.
Dari sanalah akhirnya Pondok Pesantren Riyadlul Jannah membuka
usaha yang bergerak di bidang sayuran organik dengan nama Green
Leaf.*’

10. Visi dan Misi Sayuran Organik Green Leaf Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah
Visi :

a. Menjadi salah satu pelopor penggerak pertanian terintegrasi
bersistem organik (organic integreted forming system)yang
benar, tepat dan legal di Indonesia.

b. Dengan tanpa mengorbankan prinsip-prinsip dasar usaha
(bisnis), mengurangi dan menghambat laju
degradasi/kerusakan lingkungan yang disebabkan oleh
sistem bertani non organik yang selama ini digunakan.

Misi :

a. Memproduksi dan menjual sayur organik murni dan
berkualitas kepada masyarakat luas.

b. Menjadi contoh untuk kemudian bersama-sama dengan

petani sekitar bertani secara organik.

*Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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Memberikan nilai tambah atas harga produk pertanian yang

dikelola secara organik.

Mendapatkan kemanfaatan yang maksimal dari pertanian

organik baik untuk diri sendiri (usaha), petani lain maupun

masyarakat luas sebagai konsumen.*®

11. Struktur OrganisasiGreen Leaf Di Pondok Pesantren Riyadlul

Jannah Pacet Mojokerto

Gambar 4.3 Struktur organisasi Green Leaf
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Dalam rangka terciptanya kinerja yang baik sehingga dihasilkan

output yang terjamin mutunya maka Green Leaf di Pondok Pesantren

Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto mempunyai personil sebagai berikut:

Tabel 4.1 Posisi Jabatan Dan Tanggung Jawab Green Leaf di
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto

Posisi Nama Tanggung Jawab
Manajer Kusiyono ¢ Mengawasi keseluruhan ICS
Proyek e Menempatkan sumber daya dan
memperkerjakan staf
e Membut kontrak dengan subkontraktor yang
terlibat dengan produksi organik
Supervisor Gimen o Mengawasi petugas lapangan

48Didapat dari buku panduan mutu Green Leaf pada 20 Juni 2016 pukul 09.51
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Proyek ¢ Mengembangkan dan menjalankan pengawasan
internal

o Berkomunikasi dengan pengawas

Petugas Anas ¢ Mengelola berkas-berkas ICS

Dokumentasi Syarifudin | e Menyusun data dan melaporkan ke Dewan

pengurus

Petugas Kanzul ¢ Mendaftarkan dan mengontrak produsen

Lapangan Ulum e Mengurus peta dan catatan untuk produsen

o Melakukan pemeriksaan internal (di tempat lain
disamping melakukan pendaftaran dan
penyuluhan)

e Memberitahu produsen tentang standart organik
dan perlunya perbaikan dalam sistem mereka®

Untuk saat ini yang menangani mulai dari proses sampai penjualan
dilakukan oleh Pak Kusyono sendiri. Lahan sayuran organik yang awalnya
berada di wilayah Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto Kini
dipindah di wilayah Claket Mojokerto. Karena masih baru membangun
dan masih kecil lahannya maka mulai dari proses sampai penjulan
dilakukan sendiri oleh Pak Kusyono, tapi tidak menutup kemungkinan
ketika sudah besar lahannya maka Pak Kusyono Selaku Manajer Proyek

merekrut pegawai.

B. Upaya Menembus Pasar

Data yang disajikan oleh penulis berupa observasi, wawancara, dan
dokumentasi, semua data yang disajikan berhubungan dengan rumusan
masalah dan landasan teori mengenai Strategi Marketing Produk Sayuran
Organik di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto(Dalam

Upaya Menembus Pasar Supermarket Besar).

49Didapat dari buku panduan mutu Green Leaf pada 20 Juni 2016 pukul 09.51
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1. Melihat Peluang Usaha

Bapak Kusiyono selaku Manajer ProyekGreen Leaf mengatakan

“mantun, biayanya mudah, karena di sekeliling pondok
waktu itu sampai sekarang ini sekeliling pondok itu yang
untuk produksi organik itu melimpah bahannya, seperti
kompos, bio apa itu? Biourin, itu bahannya, air melimpah
itu. Jadi saya pakai organik lama kelamaan menghasilkan,
barulah kita berterjun ke sayur organik ke pasar modern,
karena di waktu itu jaranglah orang bergaul dengan organik
itu jarang. Jadi kita ada kesempatan, kita ada kesempatan
kita tawarkan ke supermarket-supermarket itu”.>° Pak
kusyono juga mengatakan “permulaan Kkita waktu itu
memang kan produk sayur organik ini permulaannya kita
kan ingin kebanyakan kan sekarang penyakit kan banyak
penyakit itu kan asalnya dari makanan kita memproduksi
makanan yang sehat yaitu makanan organik itu sayuran”

Dari pemaparan tadi maka pihak Green Leaf sayuran organik di
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto menggabung
antara tujuan dengan peluang usaha. Tujuan dari Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto dengan adanya sayuran organik ini
untuk membirikan kesehatan kepada masyarakat. Selain itu dengan
melihat potensi bahan baku produk mumpuni yang ada di alam sekitar
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto menjadikan
pendukung dalam hal produksi sayuran organik sehingga akan tercipta
peluang usaha yang sangat besar.

2. Menetapkan Target Penjualan
Bapak Muslimin Selaku Direktur Pondok Pesantren Riyadlul

Jannah Pacet Mojokerto mengatakan

*°Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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“Tapi juga sering kok kalau diajak keluar sama yai itu dulu
itu ada tempat untuk disewakan haah terus disewakan terus
saya catat nomer telfonnya terus bilang sama saya tempat
ini bagus untuk ini kenapa, karna kalau kita lihat pasar dan
sekelilingnya seperti ini seperti ini jadi cocok untuk, jadi
usaha itu tidak hanya satu sisi yang orang itu bikin warung
yang tidak dipirkan tempat parkir terus jalur cepat atau jalur
lambat kemudian pendapatan kabupaten daerah itu yang
tidak diperhatikan’>*

Pernyataan dari Pak Muslimin selaku Direktur Pondok Pesantren

Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto dilengkapi oleh Pak Kusiyono
Selaku Manajer Proyek sayuran organik bernama Green Leaf di
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto yang mengatakan

“kebanyakan orang menengah ke atas yang tau itu makanya
itu saya harus cari pasar modern, jadi kalau memasarkan
barang organik itu mungkin kelasnya kan harus menengah
ke atas. Pasarnya harus pasar modern, seperti Giant,
Carrefour, Hypermart itu kita mulai tahun 2008”.> Selain
itu Pak Kusiyono mengatakan “Itu kita jalankan
supermarket dibantu Superindo itu kita belum punya lisensi
waktu itu kita dibantu pemasaran karena pemainnya masih
jarang, jadi waktu itu masih jarang, ya sudah ada tapi yang
menembus di supermarket itu jarang masih berapa supplier
waktu itu”.>

Membuat lesensi sayuran organik sangat diperlukan untuk
meyakinkan konsumen bahwa produk yang diproduksi oleh Green
Leaf di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto

mempunyai kualitas baik seperti yang dikatakan oleh Pak Kusiyono

“Kualitas barang, kualitasnya barang, dilihat konsumennya
dilihat konsumennya”.

*"Hasil wawancara dengan Bapak Muslimin selaku Direktur Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto.

>’Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02

>*Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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Dari pemaparan tadi menunjukkan bahwa pentingnya dalam
pembuatan lisensi guna memberikan kepercayaan kepada konsumen.
Seperti gambar lisensi yang ada di bawabh ini:

Gambar 4.4 Lesensi sayuran organik Green Leaf di Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto

Green Leaf
:Jin. Ko Hayam Wuruk No.22 Pacet Mojokerto
61474 Jawa Timur
No : LSPO - 005 - IDN - 004
Untuk Ruang Lingkup

Sayuran

Menyatakan telah memenuhi persyaratan secara konsisten
Pedoman SNI 6729-2010
Mojokerto 25 september 2015
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3. Pelaksanaan Kegiatan Pemasaran

Dalam melakukan pelaksanaan Bapak Kusiyono selaku direktur
Green Leaf mengatakan

“ya penting ya dilinsensi prosesnya kalau di pasar modern
itu kualitas harus bagus nomer dua konsisten maksudnya
pasoknya harus ada kalau tidak ada info kesana barang saya
ini yang ini telat kesana gitu yang ketiga packing kemasan.
Kemasan itu perlu kemasan juga sulit supermarket itu
sangat detail dalam kemasan itu aja sangat detail karena
sangat menarik konsumen. Itu kalau marketing kalau
tinggi-tinggi ini semua lulus hambatannya di supermarket
itu nanti kita saingan dengan supplier lain gitu. Kalau
barang Kkita ga bagus, nggeh a kalah besar dengan supplier
lain. Kalah sudah jualannya moro kita tidak konsisten,
maksudnya kita itu kadang satu minggu kadang ga ada
miniman satu minggu dua Kkali orang belanja ke
supermarket itu kan berapa hari, ya mungkin yang setiap
hari yang non organik kalau kelihatannya saya itu, saya

mesti ditanya satu minggu dua kali gitu aja”.>*

>*Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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Dari pemeparan tadi yang menjadi point utama dalam melakukan
proses pemasaran, yang perlu diperhatikan adalah kemasan karena hal
ini dapat menarik minat konsumen. Selain itu dalam pengemasan
pihak Green Leaf di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet
Mojokerto menggunakan kemasan yang tidak mengurangi kualitas
produk. Hal ini dibuktikan dengan memberikan kemasan yang terbuat
dari plastik kemudian diberi warna sablon khusus makanan sehingga
pewarna dari sablon ini tidak mengurangi kualitas dari sayuran
organik itu sendiri.

4. Proses Mengontrol Pemasaran

Untuk mengetahui pemasaran berjalan dengan efektif dan efisien
maka diperlukan suatu pengendalian. Green Leaf mempunyai
kebijakan dan prosedur dalam penanganan pekerjaan atau proses yang
tidak sesual dengan prosedur, standar, atau peraturan teknis.
Kebijakan dan prosedur memastikan bahwa:*

a. Terdapat pihak yang bertanggung jawab atas pengelolahan
pekerjaan/proses yang tidak sesuai.

b. Akan dilakukan penghentian pekerjaan dan menahan produk bila
ditemukan adanya prosedur kerja/proses yang tidak sesuai.

c. Evaluasi dilakukan terhadap signifikansi ketidak sesuaian

pekerjaan proses atau produk.

55Didapat dari buku panduan mutu Green Leaf pada 20 Juni 2016 pukul 09.51
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. Tindakan perbaikan segera dilakukan bersamaan dengan adanya
keputusan penolakan atau ketidaksesuaian suatu pekerjaan dan
proses atau produk.

Bila diperlukan, pelanggan diberitahu dan pekerjaan dibatalkan.

Gambar 4.5 Buku panduan Mutu Green Leaf
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PENGENDALIAN PRODUK YANG TIDAK SESUAI

Pengendalian Produk Yang Tidak Sesuai

GREEN LEAF mempunyai kebijakan dan prosedur dalar
gidak sesuai dengan prosedur, standar at

Bapak Kusiyono selaku Manajer Proyek Green Leaf mengatakan

“bonet itu ada di daerah Kertajaya sana setelah samsat
daerah Kertajaya sana. ltu supermarket awal di Surabaya
itu supermarket awal namanya Bonet itu harganya kalau
dari saya sama, nanti saya patoki mungkin saya kasih harga
15% dari harga jualan saya, katakana saya patoki 15% dari
katakana 20% lah pol itu 20% nanti kalau ada patokan jual
dari supermarket itu harus ada kalau barang titipan kalau
barang putus itu beda lagi kalau seperti saya ini seperti di
Bonet aja jualan lpack itu harganya Rp 6000 dari saya
beratnya 2ons berat 2ons saya kasih harga Rp 6000 Bonet
sudah sudah saya tawari, bu kalau ini dijual Rp 8000
gapapa tak kasih 20%gitu kan tak kasih 20% dijual Rp
8000 gapapa nanti supermarket tau sendiri sudah harganya
saya patok Rp 6000 tak kasih Rp 2000 dapat untung Rp
2000 supermarket per piece per pack. kalau ga mampu
barangnya ga laku nanti orangnya tak tegur supermarketnya
kemahalan, sampean ambilnya ambil Rp 1000 saja ngoten
tapi kita harus ada batasan maksudnya harus ada batasan
supermarket jual itu, karena brangnya kan titip, itu ada
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yang ambilnya hanya Rp 900 Rp 800 keuntungan Rp 800
yang penting barangnya laku, itu kalau supermarket”.*®
Dengan penjelasan diatas, pengontrolan harus dilakukan sesering
mungkin dan terus menerus. Dengan tujuan produk mampu terjual
banyak sesuai dengan harapan yang diinginkan. Kemudian Bapak
Kusiyono mengatakan.
“dibedakan, nanti kelihatannya barang mana yang laku di
supermarket ini, ini ga begitu laku disini nanti yang 1 pak
Soy sawi daging oh ini pesat lakunya yang 1 sawi biasa
yang laku, oh yang 1 bayam yang laku oh yang di pak soy
tadi bayam tidak begitu laku berarti bayam kurangi
500pack itu sayur, sawi berapa pack, kangkung berapa

pack, bayam berapa pack, siomag berapa pack, selada

wangi berapa pack, orenso berapa pack kan banyak macam

sayur kan.>’

Setiap supermarket akan dibedakan pengiriman produk mulai dari
jumlah sayuran sampai dengan jenis sayuran sesuai dengan
kemampuan dan minat konsumen yang ada di masing-masing
supermarket.

C. Strategi Marketing Dalam Tinjauan Teori Philip Kotler
Strategi pemasaran sebagai suatu proses yang meliputi analisis,
perencanaan, implementasi, dan pengendalian. Mencakup gagasan, barang
dan jasa yang tujuannya adalah menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak

yang terlibat.>®

*®Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02

*’Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02

58PhiIip Kotler. 1996. Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
pengendalian. Erlangga. Jakarta. Hal 14
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1. Analisa

Tujuan analisis adalah untuk memepertajam gambaran masalah
pemasaran yang telah dirumuskan, sehingga pelaksanaan riset
selanjutnya akan lebih mudah dan terarah. Pada langkah kedua riset
ini, berbagai macam data dari perusahaan yang bersangkutan dengan
masalah dikumpulkan dan dianalisis.® Perusahaan-perusahaan yang
berhasil biasanya menganalisa, mengenali, menanggapi kebutuhan dan
kecenderungan yang belum terpenuh dengan cara yang
menguntungkan.® Jika dihubungkan Pondok pesantren Riyadlul
Jnnah Pacet Mojokerto maka sudah melakukan analisa yang sangat
matang, untuk menganalisa kesempatan pasar tersebut dapat
dilakukan/diuraikan sebagai berikut:

a. Penetrasi pasar, langkah pertama yang perlu dipertimbangkan
adalah merk utama perusahaan apakah dapat mencapai penetrasi
pasar yang lebih luas yaitu penjualan yang semakin besar pada
kelompok pembeli sasaran yang sekarang tanpa mengubah produk
tersebut.®® Secara umum penetrasi pasar dapat dibedakan atas tiga
bagian yaitu:

1) Perusahaan dapat mencoba untuk merangsang konsumen agar

mereka meningkatkan pembeliannya pembelian  dapat

diuraikan sebagai fungsi dari frekuensi pembelian dikalikan

>%Siswanto Sutojo. 1988. Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran. LPPM, PT. Pustaka Binaman
Pressindo, IKAPI. Jakarta. Hal 27

60PhiIip Kotler. 2002. Manajemen Pemasaran Jilid 1. Prenhallindo. Jakarta. Hal 155

*"Marius P. Angipora.1999. Dasar-Dasar Pemasaran. PT RajaGrafindo Persada. Jakarta. Hal 14
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dengan jumlah pembelian yang dilakukan. Suatu perusahaan
dapat mendorong konsumennya untuk membeli lebih sering
sekaligus untuk membeli lebih banyak pada setiap pembelian.
Dalam memasarkan produk sayuran organik Green Leaf yang
ada di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto
pada awalnya merasa kesulitan ketika memasarkan ke Pasar
tradisional, Oleh sebab itu Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto memilih untuk memasarkan ke Pasar modern.
Karena pasar modern mempunyai konsumen yang memiliki
penghasilan menengah keatas dan kesadaran akan kesehatan
semakin tinggi hal ini yang menyebabkan sayuran organik

semakin diminati.

“kebanyakan orang menengah ke atas yang tau itu makanya
itu saya harus cari pasar modern, jadi kalau memasarkan
barang organik itu mungkin kelasnya kan harus menengah
ke atas. Pasarnya harus pasar modern, seperti Giant,
Carrefour, Hypermart”62

Maksud pernyataan diatas adalah, karena produk yang
dihasilkan cukup mahal harganya maka kebanyakan konsumen
pasar tradisional tidak mampu untuk menjangkaunya maka
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah memilih untuk memasarkan
ke pasar modern yang rata-rata pendapatan konsumen
menengah ke atas. Bertambahnya pendapatan seseorang maka

bertambah pula kesadaran akan hidup sehat, dengan

®?Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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menawarkan sayuran organik yang menyehatkan karena tidak
tercampur dengan bahan kimia maka konsumen akan tertarik
untuk mengkonsumsinya.

2) Perusahaan dapat meningkatkan usahanya dengan menarik atau
mempengaruhi konsumen saingan. Sarana yang digunakan
tidak berbeda dengan yang diuraikan pada butir satu di atas,
perbedaannya hanya pada sasaran atau target yang hendak

dicapai yaitu pada konsumen saingan.

“sekarang itu banyak orang yang sudah mengenal gitu lo,
nanti lama-kelamaan bukan hanya naik jadi kalau semua
sudah mengenal, semua harapan kita kan seperti itu jadi
kita mencontoh hidup sehat konsumsi sayur yang sehat
kalau semua kenal mau tanam sendiri insyaAllah harganya
stabil nanti kalau harga stabil malah enak niatnya bisnis itu
bukan untuk siasat tapi untuk liasa yang kita pakai.
Mendekati orang merangkul orang untuk hidup sehat
disamping itu ekonomi kita bisa jadi baik. Karena

pemainnya sedikit keuntungan kita”.%®

Pernyataan diatas menerangkan bahwa pemain dari sayuran
organik masih sedikit dan akan menjadi keuntungan bagi
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto ditambah
lagi sekarang banyak orang yang sudah mengetahui manfaat
akan kesehatan dari sayuran organik itu sendiri. Dengan
pemain sayuran organik yang sedikit ditambah lagi masyarakat

sekarang sudah banyak yang mengetahui manfaat dari sayuran

®*Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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organik itu sendiri maka Green Leaf tidak merasa kesulitan

untuk mendapatkan konsumen.

_ /”3/ R PR I I L _ 2L o e - PTEN
ELIylp Al AET LAl s AgLlde 256 32 L5l 58 ZnsagarTy

“Mereka Itulah orang yang membeli kesesatan dengan
petunjuk, Maka tidaklah beruntung perniagaan mereka dan
tidaklah mereka mendapat petunjuk "**

Avyat diatas menjelaskan bahwa keburukan akan membawa
ketidak beruntungan. Oleh karena itu Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah mempunyai niat yang mualia dengan
mengajak hidup sehat dangan memakan makanan yang sehat
pula seperti sayuran organik yang bebas dari bahan kimia.

3) Perusahaan dapat meningkatkan usahanya dengan menarik
yang bukan pemakai (nonusers) atau calon konsumen yang
berada dalam lingkungan pasar. Sarana sebenarnya tidak
berbeda dengan yang digunakan atau yang terdapat pada butir
satu diatas, perbedaannya terletak pada sasaran atau target yang
hendak dicapai yaitu para calon konsumen dan yang bukan
pemakai.®®

“seperti saya ini konsumennya surut, beratnya ditambah

satu sret saja. Kita jualan packing-an kita beratin dikit buat

menarik konsumen. Nanti pesat ini nanti kalau misalnya

sawi ini nanti pesat kalau pesat nanti seperti ini untung kita

bisa sedikit, jadi beratnya dikurangi satu sret itu mainnya

karena kita jual packing-an”.%

64AIquran, Al-Bagarah: 16

65Sofjan Assauri. 2004. Manajemen Pemasaran. PT. RajaGrafindo Persada. Jakarta. Hal 193-194
*®Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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Maksud dari pernyataan diatas adalah ketika akan menarik
konsumen atau mempertahankan konsumen maka pihak Green
Leaf di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto
melakukan analisa penjualan terlebih dahulu, ketika konsumen
mengalami penurunan maka berat atau isi yang ada dalam
kemasan dari sayuran organik akan ditambah untuk menarik
konsumen namun ketika konsumen mengalami peningkatan
maka berat dari sayuran akan distabilkan lagi. Keuntungan
dengan pack untuk lebih memudahkan mengontrol tanpa

melenceng dari syariat islam, seperti firman Allah SWT:

-

L R P o R AT I Lt Ly
el .,’",\JH}-“|;ylyé_=b|ﬁ;luu¢lumtwljwlvﬁdo,>4m@g;

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan

Riba dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada

Allah supaya kamu mendapat keberuntungan”. o7

Ayat diatas menjelaskan bahwa manusia agar berhati-hati
dengan riba. Oleh karena itu Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
menjual sayuran organik berbentuk packingatau kemasan.

b. Penilaian kesempatan pasar, hal ini bertujuan mengidentifikasi
kesempatan dan menentukan kesempatan mana yang tepat bagi
perusahaan. Namun demikian yang harus diperhatikan oleh setiap
perusahaan, bahwa setiap kesempatan yang baik dan menarik tidak

selamanya tepat bagi sebuah perusahaan. Hal ini disebabkan,

67Alquran. Al Imron: 130
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bahwa suatu kesempatan pemasaran harus sesuai sasaran yang akan
dicapai dan sumber daya yang dimiliki perusahaan.®®
“mantun, biayanya mudah, karena di sekeliling pondok waktu

itu sampai sekarang ini sekeliling pondok itu yang untuk

produksi organik itu melimpah bahannya, sepertiegompos, bio

apa itu? Biourin, itu bahannya, air melimpah itu”.

Dari pernyataan diatas menandakan bahwa lingkungan
disekitar Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto
mempunyai bahan baku yang melimpah sehingga sangat
membantu dalam proses pembuatan sayuran organik. kesempatan
untuk mengembangkan sayuran organik sangat tinggi, disamping
dari pemainnya yang sedikit, bahan baku yang didapat untuk
membuat sayuran organik sangat melimpah dikawasan Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto. Hal ini akan

memperkuat kesempatan pasar dan menjadi bisnis yang sangat

menguntungkan.

I LS A P Y . A
SIS IS I FRN [

“pada hari ini telah Kusempurnakan untuk kamu agamamu, dan

telah Ku-cukupkan kepadamu nikmat-Ku, dan telah Ku-ridhai

Islam itu Jadi agama bagimu » 10

Avyat diatas menjelaskan bahwa Allah memberikan nikmat yang
banyak dan dicukupkan kepada hambanya. Hal ini terbukti banyak

bahan baku sayuran organik yang melimpah disekitar Pondok

*®Marius P. Angipora.1999. Dasar-Dasar Pemasaran. PT RajaGrafindo Persada. Jakarta. Hal 14-16
*Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02

70Alquran. Al Maidah: 3
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Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto. selain dari bahan baku

yang melimpah, tempat dataran tingi seperti yang ada di Pondok

Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto membuat sayuran

organik dapat berkembang dengan subur sehingga sangat

memungkinkan untuk mengembangkan bisnis sayuran organik.
Perencanaan

Rencana pemasaran adalah instrumen sentral untuk mengarahkan
dan mengoordinasikan usaha pemasaran.” Dengan perkembangan
yang begitu cepat dengan tingkat pesaingan yang semakin berat
mengarahkan setiap perusahaan harus memandang ke depan dalam
menentukan langkahnya dan bagaimana usaha dan cara untuk
mencapainya.”” Perusahaan biasanya mempersiapkan rencana
tahunan, rencana jangka panjang, dan rencana strategik. Rencana
tahunan  menggambarkan situasi pemasaran sekarang, tujuan
perusahaan, strategi pemasaran untuk tahun tersebut, program
tindakan, anggaran dan pengendalian. Rencana jangka panjang
menggambarkan faktor-faktor dan kekuatan-kekuatan utama yang
mempengaruhi  organisasiselama beberapa tahun ke depan.
Perencanaan strategik merupakan proses untuk mengembangkan dan
menjaga suatu  kecocokan strategi diantara tujuan  dan

kemampuanorganisasi dengan peluang pemasaran Yyang selalu

71PhiIip Kotler
Indeks. Hal 53

dan Kevin Lane Keller. 2009. Manajemen Pemasaran Edisi Kedua Belas Jilid1. PT.

"’Marius P. Angipora.1999. Dasar-Dasar Pemasaran. PT RajaGrafindo Persada. Jakarta. Hal 28-29
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berubah.” Selain itu tugas dari pemasaran meliputi tiga tahap

kegiatan, yaitu:

a. Menetapkan pembeli sasaran

Didalam kehidupan dunia usaha, sebagian besar perusahaan tidak
dapat atau tidak bersedia melayani pembeli potensial hasil
produksinya. Hal ini dikarenakan kapasitas produksi, keuangan
atau pemasaran tidak memungkinkannya ataupun karena melayani
seluruh pembeli potensial dirasa tidak efisien.
“ribet kalau sekarang itu enak kalau kekurangan barang
seperti sekarang enak, yang dilisensi sama lesos itu

Seloliman Lembaga Sertifikasi Seloliman ada di Trawas
sana. Jadi teman-teman di Jawa timur ini sekarng ada 14

Kesimpulan dari analisa diatas bahwa Pondok Pesantren Riyadlul
Jannah Pacet Mojokerto, mendaftarkan sayuran organik agar
mendapatkan lisensi yang mempunyai manfaat ketika kekurangan
stok sayuran maka rekan-rekan yang bergerak di bidang sayuran
organik akan saling mengisi. Dengan kata lain dengan
didaftarkannya produk sayuran organik Green Leaf secara legal
maka terdaftar pula kedalam komunitas sayuran organik seluruh
Jawa Timur dengan begitu maka seluruh pemain sayuran organik
di Jawa Timur akan saling membantu ketika salah satu rekannya

mendapati masalah seperti misalnya kehabisan stok. Selain itu Pak

73PhiIip Kotler dan Gary Armstrong. 1997. Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi Ke Tiga Jilid1. Erlangga.

Jakarta. Hal 31

"Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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Muslimin selaku Direktur Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet

Mojokerto menegaskan bahwa

“pendapatan kabupaten daerah itu yang tidak diperhatikan
pengusaha ch orang™’

Pernyataan di atas menerangkan bahwa pendapatan daerah sangat
berpengaruh dalam memasarkan sebuah produk karena sayuran
organik yang di produksi olenh Geen Leaf di Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto relatif mahal. Oleh karena itu
maka Green Lief yang ada di Pondok Pesantren Pacet Mojokerto
harus memasarkan kepada konsumen yang mempunyai pendapatan
menengah keatas. Umumnya semakin tinggi pendapatan daerah
maka semakin tinggi tingkat ekonomi di daerah tersebut pula,

sehingga peluang untuk memasarkan sayuran organik.

a. Perkiraan jumlah penjualan
Seperti halnya dengan dengan rencana pemasaran itu sendiri
perkiraan jumlah penjualan yang ingin dicapai dapat disusun baik
untuk jangka panjang, misalnya lima tahun, maupun untuk jangka
pendek, misalnya triwulan. Perkiraan penjualan yang disusun
secara baik akan merupakan titik tolak yang baik pula dalam

penyusunan anggaran penjualan dan anggaran pemasaran.

"Hasil wawancara dengan Bapak Muslimin selaku Direktur Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto. 14 Juni 2016 pukul 14:16
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“sayur apa 1 kiriman 100-150pack mesti habis katakana
100pack aja 100pack dalam 2hari brarti 190. 900x100=

90000 untungnya 2hari”.”®

Dari analisa pernyataan diatas maka didapatkan kesimpulan bahwa
sayuran organik Green Leaf melakukan pengiriman barang selama
2hari sekali namun ketika barang sewaktu-waktu di supermarket
habis maka Green Leaf di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah
Pacet Mojokerto akan mengirimkan barang lagi. Maka dengan
kata lain Green Leaf akan selalu siap mengirim barang jika
sewaktu-waktu pihak supermarket meminta penyetokan kembali.
Kombinasi kebijakan pemasaran
Bila pengusaha telah memutuskan kelompok pembeli sasaran dan
perkiraan jumlah penjualan, maka mereka perlu menyusun
berbagai kombinasi kebijakan pemasaran untuk merebut pembeli
sasaran dari perusahaan pesaing.’’
“ya penting ya dilinsensi prosesnya kalau di pasar modern
itu kualitas harus bagus nomer dua konsisten maksudnya
pasoknya harus ada kalau tidak ada info kesana barang saya
ini yang ini telat kesana gitu yang ketiga packing kemasan.
Kemasan itu perlu kemasan juga sulit supermarket itu

sangat detail dalam kemasan itu aja sangat detail karena
sangat menarik konsumen.”."

Untuk melekukan kombinasi, Green Leaf di Pondok Pesantren

Riyadlul Jannah menggunakan kemasan yang menarik. Kemasan

"®Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02

"sSiwanto Sutojo. 1988. Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran. Lembaga Pendidikan dan
Pembinaan Manajemen (LPPM) dan P.T. Pustaka Binama Pressindo, Anggota IKAPI. Jakarta Pusat.
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yang digunakan menggunakan sablon khusus untuk makanan
sehingga tidak mempunyai dampak kesayuran selain itu sablon
yang digunakan dapat menyerap cahaya sehingga akan bersinar
ketika terkena cahaya. Tidak hanya itu, Pondok Pesantren Riyadlul
Jannah menggunakan lisensi untuk memberikan kepercayaan pada
konsumen bahwa produk yang diproduksi oleh Green Leaf di
Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto sudah
memenuhi standart dari negara dan terjamin kualitasnya.
3. Pelaksanaan
Adalah Proses yang mengubah strategi dan rencana
pemasaranmenjadi  tindakan ~ pemasaran untuk  mencapai
sasaran.Implementasi mencakup aktivitas sehari-hari, dari bulan ke
bulanyang secara efektif melaksanakan rencana pemasaran.Kegiatan
ini dibutuhkan program tindakan yang menarik semua orang atau
semua aktivitas serta struktur organisasi formal yang dapat
memainkan peranan penting dalam mengimplementasikan strategi
pemasaran.
“Kalau barang kita ga bagus, nggeh a kalah besar dengan
supplier lain. Kalah sudah jualannya moro Kkita tidak
konsisten, maksudnya kita itu kadang satu minggu kadang

ga ada miniman satu minggu dua kali orang belanja ke
supermarket itu kan berapa hari”.”

Untuk menghasilkan sayuran organik yang berkualitas, Green Leaf

di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto membangun

"Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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sebuah Green House yang terbuat dari plastik pilihan yang mampu
menampung atau menyerap sinar matahari disiang hari kemudian
disimpan dan akan berfungsi untuk menstabilkan suhu pada malam
harinya. Selain itu Green House berfungsi untuk menghindarkan
sayuran dari hama dan mempercepat hasil produksi sehingga akan
terciptanya konsisten pengadaan produk yang diproduksi olehGreen
Laef. Dengan adanya konsisten produk, maka Green Leaf akan
mampu menjaga kerjasama dengan supermarket melaluli memenuhi

stok produk dengan jumlah skala yang lebih besar.

4. Pengendalian
Berhasil tidaknya pelaksanaan kegiatan pemasaran suatu organisasi
atau perusahaan sangat tergantung pada kemampuan pimpinan untuk
mengarahkan dan mengendalikan semua kegiatan pelaksanaaan di
bidang pemasaran. Pengendalian pemasaran merupakan dasar yang
penting bagi keberhasilan usaha di bidang pemasaran khususnya dan
organisasi atau perusahaan umumnya.’® Ada tiga tipe pengendalian
diantaranya:
a. Pengendalian rencana tahunan
Tujuan dari pengendalian rencana tahunan adalah untuk menjamin
bahwa perusahaan mencapai penjualan, keuntungan dan sasaran
lain yang sudah dibuat dalam rencana tahunan. Hal tersebut

meliputi empat langkah, yang pertama manajemen harus

80Sofjan Assauri. 2004. Manajemen Pemasaran. PT. RajaGrafindo Persada. Jakarta. Hal 361
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menetapkan sasaran-sasaran triwulan atau bulanan dalam rencana
tahunan. Kedua, pimpinan harus memantau kegiatannya ditempat
pemasaran. Ketiga, pimpinan harus menentukan penyebab
gagalnya kegiatan yang cukup serius. Keempat, pimpinan harus
mengambil tindakan koreksi untuk menutup kesenjangan antara
sasaran dan kegiatan.

b. Pengendalian profitabilitas
Di samping pengendalian rencana tahunan, perusahaan perlu
mengukur profitabilitas produk, teritorial, kelompok konsumen,
jalur perniagaan dan besarnya pesanan. Informasi ini akan
membantu manajemen untuk menentukan apakah produk atau
kegiatan pemasaran harus diperluas, dikurangiatau dihilangkan.

c. Pengendalian strategis
Pengendalian  strategis ini  bertujuan untuk menentukan
kesempatan dan berbagai masalah serta rekomendasi tindakan
jangka pendek maupun jangka panjang untuk meningkatkan
prestasi perusahaan secara keseluruhan.®
Untuk mengetahui pemasaran berjalan dengan efektif dan efisien
maka diperlukan suatu pengendalian. Green Leaf mempunyai

kebijakan dan prosedur dalam penanganan pekerjaan atau proses

81Philip Kotler. 1997. Marketing Jilid 2. Erlangga. Jakarta. Hal 420-424
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yang tidak sesuai dengan prosedur, standar, atau peraturan teknis.

Kebijakan dan prosedur memastikan bahwa:®

1) Terdapat pihak yang bertanggung jawab atas pengelolahan
pekerjaan/proses yang tidak sesuai.

2) Akan dilakukan penghentian pekerjaan dan menahan produk
bila ditemukan adanya prosedur kerja/proses yang tidak sesuai.

3) Evaluasi dilakukan terhadap signifikansi ketidaksesuaian
pekerjaan proses/produk.

4) Tindakan perbaikan segera dilakukan bersamaan dengan
adanya keputusan penolakan atau ketidaksesuaian suatu
pekerjaan/proses atau produk.

5) Bila diperlukan, pelanggan diberitahu dan pekerjaan
dibatalkan.

Salain pengendalian di atas, Green Leaf Pondok Pesantren

Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto juga melakukan pengontrolan
barang yang ada di supermarket secara teratur. Dengan tujuan agar

mendapatkan data mengenai hasil penjualan.

“kalau ada patokan jual dari supermarket itu harus ada kalau
barang titipan kalau barang putus itu beda lagi kalau seperti saya
ini seperti di Bonet aja jualan 1pack itu harganya Rp 6000 dari
saya beratnya 2ons berat 2ons saya kasih harga Rp 6000 Bonet
sudah sudah saya tawari, bu kalau ini dijual Rp 8000 gapapa tak
kasih 20%gitu kan tak kasih 20% dijual Rp 8000 gapapa nanti
supermarket tau sendiri sudah harganya saya patok Rp 6000 tak
kasih Rp 2000 dapat untung Rp 2000 supermarket per piece per
pack. kalau ga mampu barangnya ga laku nanti orangnya tak
tegur supermarketnya kemahalan, sampean ambilnya ambil Rp

82Didapat dari buku panduan mutu Green Leaf pada 20 Juni 2016 pukul 09.51
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1000 saja ngoten tapi kita harus ada batasan maksudnya harus
ada batasan supermarket jual itu, karena brangnya kan titip, itu
ada yang ambilnya hanya Rp 900 Rp 800 keuntungan Rp 800
yang penting barangnya laku, itu kalau supermarket...
dibedakan, nanti kelihatannya barang mana yang laku di
supermarket ini, ini ga begitu laku disini nanti yang 1 pak Soy
sawi daging oh ini pesat lakunya yang 1 sawi biasa yang laku,
oh yang 1 bayam yang laku oh yang di pak soy tadi bayam tidak
begitu laku berarti bayam kurangi 500pack itu sayur, sawi
berapa pack, kangkung berapa pack, bayam berapa pack, siomag

brp pack, selada wangi berapa pack, orenso berapa pack kan

banyak macam sayur kan”.2

Maksud dari pernyataan diatas, sebagai pemilik usaha maka
Green Leaf di Pondok Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto
menggunakan sistem harga putus atau barang titipan sehingga akan
mudah untuk mengontrol penjualan sayuran organik disupermarket
karena harga yang ditetapkan dari pihak Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto dan resiko tidak terjual
ada dipihak Pondok Pesantren Riyadlul Jannah bukan dari
supermarket. Selain itu pondok pesantren juga mengontrol jenis
sayuran apa yang paling banyak terjual dan sayuran apa yang
jarang diminati oleh konsumen sesuai dengan supermarket dan
daerah masing-masing oleh karena itu Green Leaf di Pondok
Pesantren di Mojokerto membedakan jenis barang dan jumlah
sesuai dengan minat konsumen di supermarket-supermarket
berbeda.
Ada tiga strategi menembus pasar secara luas menurut Philip Kotler antara

lain:

®Hasil wawancara dengan Bapak Kusiyono selaku Manajer Program Green Leaf di Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto pada 11 Juni 2016 Pukul 10.02
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1. Lisensi.

Lisensi merupakan cara yang mudah bagi produsen untuk terlibat
dalam pemasaran. Pemberi lisensi memberi izin pada perusahaan
untuk menggunakan manufaktur, merk dagang, paten, rahasia dagang,
atau hal lain untuk mendapatkan bayaran atau royalti. Pemegang
lisensi memperoleh keahlian produksi atau produk terkenal tanpa
harus mulai dari awal.

2. Usaha patungan.

Membentuk patungan mungkin perlu dikarenakan ekonomi atau
dana yang tidak mencukupi serta tidak menutup kemungkinan bahwa
pereusahaan kekurangan sumber daya finansial, fisik, atau manajerial
untuk menjalankan usaha itu sendiri. Kekurangan dari usaha patungan
ini memungkinkan mitranya tidak menyetujui kebijakan investasi,
pemasaran, atau kebijakan lain.

3. Investasi langsung.

Investasi langsung merupakan kepemilikan langsung atas perakitan
fasilitas perakitan atau manufaktur. Investor dapat membeli sebagian
atau seluruh kepemilikan perusahaan yang membangun fasilitasnya
sendiri. Kelemahan investasi langsung adalah perusahaan membuka
investasinya yang besar terhadap risiko seperti pasar yang memburuk

bahkan penyitaan.®

8 Philip Kotler, 1998. Manajemen Pemasaran. PT Prenhallindo. Jakarta. Hal 31-36
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Dalam upaya menembus pasar supermarket besar, pihak Pondok Pesantren
Riyadlul Jannah Pacet Mojokerto menggunakan point yang pertama. Hal

ini dijelaskan.

“ya penting ya dilinsensi prosesnya kalau di pasar modern itu
kualitas harus bagus”

Dari temuan di atas menunjukkan bahwa, untuk menunjukkan
kepada pihak supermarket bahwa produk yang diproduksi oleh Pondok
Pesantren Riyadlul Jannah mempunyai kualitas barang yang baik maka
diperlukan lisensi. Dalam pembuatan lisensi sangat sulit hal ini
dikarenakan pengujian mulai dari proses menanam sayuran sampai ke
pengemasan harus dilakukan tanpa adanya bahan kimia dan pengujian ini
tidak hanya dilakukan sekali. Setelah dirasa sudah memenuhi standart SNI
maka barulah mendapatkan pengesahan dari tim sayuran organik

Indonesia.



