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ABSTRAK

NORMAWATI. 105 25 0220 14. 2019. Strategi Pelayanan Pada Pasar
Tradisional di Kabupaten Gowa dalam Meningkatkan Pendapatan
Pedagang (Studi Kasus Pasar Induk Minasa Maupa Kab. Gowa).
Dibimbing oleh Bapak Agussalim Harrang dan Ibu Sitti Marhumi.
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang dilakukan
terhadap pedagang pasar dan bertujuan untuk mengetahui bagaimana
strategi pelayanan pada pasar tradisional dalam meningkatkan
pondnpdanpedamnglenarl ukMianwpaKﬁm&anGo«a
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A. Latar Belakang Masalah
Cita-cita dalam bernegara adalah untuk mewujudkan masyarakat
yangadidanmammr judkan cita-cita itu maka periu
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perilaku, pengimbangan organisasi berupaya untuk mengintegrasikan
kebutuhan individual untuk tumbuh dan berkembang bersama dengan

tujuan dan sasaran organisasi agar dapat membuat organisasi lebih

' Gunawan Sumodiningrat, Membangun Perekonomian Rakyat (Yogyakarta
Pustaka Pelajar, 1998), h. 139



efektif* Dari pernyataan tersebut dapat di tarik kesempulan bahwa
organisasi bisa dikatakan sebagai pasar yang sedang ingin
berkembang dengan bantuan pemerintah yaitu melalui kebijakan
revitalisasi pasar, tetapi tidak hanya sekedar kemajuan nampak dari
segi fisik yang nyaman saja. Akan tetapi harus memperhatikan tujuan

barang tentu perencanaan yang demikian akan sangat rapuh dalam
kondisi ekonomi yang penuh ketidakpastian ini. Oleh karena itu,

? Komaruddin, Manejemen Berdasarkan Sasaran (Jakarta: Bumi Aksara, 1890),
h. 223-224



diperiukan perubahan struktural dalam proses pemeriksaan keuangan
dan pembangunan yang selama ini dilakukan.® Dan akhirmya program-
program pemerintah menjadi tragedi ketidakpuasan masyarakatnya.
Perencanaan Pembangunan di banyak negara berkembang
sering kali lebih merupakan dokumen politk mengenai cita-cita

= Djoko Sudantoko, Dilema Otonomi Dserah (Yogyakarta: ANDI, 2003). h. 101-

e * Rustam Kamaludin, Pengantar Ekonomi Pembangunan (Jakarta: FEUI, 1999),

*Ibid, h. 227



Berdagang adalah aktivitas yang paling umum dilakukan di
pasar. Untuk itu al-Qur'an memberikan pencerahan terhadap aktivitas
dalam pasar dengan sejumiah rambu dan peraturan permainan,
dengan tujuan supaya dapat menegakkan keadilan untuk kepentingan
semua pihak, baik individu maupun berkelompok. Al-Quran pun

menjelaskan bahwa orang yang berdagang tidak akan kehilangan

adalah adanya pertemuan antara penjual dan pembeli, baik dalam satu

tempat ataupun dalam tempat yang berbeda. Pasar memiliki peran
“ Mustafa Edwin Nasution, dkk, Pengenalan Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana,
20086), h. 158

’ PPPA Daarul Quran, Mushaf Mufassir A-Qur'an, Terjemahan Tafsir, Tajwid
(Bandung: Jabal, t.1), h. 361




yang cukup signifikan untuk menggerakan roda perekonomian. Selain
itu, pasar dapat dijadikan sebagai katalisator hubungan transdental
muslim dengan tuhannya, dengan kata lain bertransaksi dalam pasar
merupakan ibadah seorang Muslim dalam kehidupan ekonomi.®
Sedangkan kondisi sekarang ini itu lebih dikarenakan oleh tidak

' Ikhwan Abidin Basri, Menguak Pemikiran E konomi lama Klasik (Jakarta:
Aqwan, 2007), h. 132



dapat membuahkan hasil yang maksimal. Karena pasar tradisional
adalah salah satu titk tumpu perekonomian masyarakat apabila
pemasarannya kurang maksimal maka akan sangat berpengaruh pada
kesejahteraan yang berada di Lingkungan tersebut, terutama para
pelaku ekonomi yang berjualan di pasar tersebut.

Berdasarkan Peraturan Bupati Nomor 115 tahun 2010 tentang

dengan RENSTRA (Rencana Strategi) dan tahapan pembangunan,
pemerintah daerah mengadakan pembangunan dan perubahan pada
beberapa fasilitas umum yang ada, Salah satunya adalah pelaksanaan

""PERDA nomor 4 tahun 2010 tentang Pengelolaan Pasar.
'! Rustam Kamaludin, Pengantar Ekonomi Pembangunan, h. 3



revitalisasi pasar yang membawa dampak pada kepuasan bagi para
pedagang yang berjualan di pasar Minasa Maupa Pasar Minasa
Maupa terletak pada posisi yang strategis yaitu di pinggir jalan. Akses
yang mudah di jangkau menjadikan pasar Minasa Maupa menjadi
sasaran pembeli yang akan berbelanja di pasar tersebut. Pelaksanaan

karena para pembeli lebih tertarik untuk berbelanja ke pedagang yang

berada diluar mengingat letaknya lebih strategis dan mudah di jangkau
di bandingkan harus ke dalam pasar. Padahal dalam pasar pun



tempatnya bersih, tidak kumuh atau kotor seperti sebelum adanya
revitalisasi pasar. Meskipun banyak pedagang yang mengeluhkan
bangunan yang terasa panas karena pasca revitalisasi tidak diberi alat
pendingin seperti kipas angin dan sirkulasi udara yang kurang bagus.
Definisi Sistem Pelayanan adalah Prosedur atau tata cara untuk
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ialah bahwa hak asasi warga negaralah harus dinomor satukan oleh
karena itu pemerintahan yang baik (good governance) adalah
pemerintahan yang melakukan tugas, wewenang dan kewajiban secara
terbuka (transparan), efektif, efisien, akuntabel dan bertanggung jawab.
Dengan demikian maka pelayanan umum yang dilakukan oleh

dengan judul “STRATEGI PELAYANAN PADA PASAR
TRADISIONAL DI KABUPATEN GOWA DALAM MENINGKATKAN



10

PENDAPATAN PEDAGANG (STUDI KASUS PASAR INDUK MINASA
MAUPA KAB. GOWA)"

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, adapun rumusan

\\’h“hﬁﬂﬁ

1) Menambah wawasan mengenai strategi pelayanan pada pasar

tradisional dalam meningkatkan pendapatan pedagang pasar di
Pasar Induk Minasa Maupa Kabupaten Gowa.
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2) Mampu menganalisis strategi pelayanan pada pasar tradisional
dalam meningkatkan pendapatan pedagang pasar di Pasar Induk
Minasa Maupa Kabupaten Gowa.

Sebagai bahan masukan yang bermanfaat bagi masyarakat




" Fandy tjiptono, strategi pemasaran, (yogyakarta: ANDI, 2008), h.3.

" Rafiudin dan Manna Abdul Djaliel, Prinsip dan Strategi Dakwah, (Bandung:
Pustaka Setia, 1997), h. 76.

" Tim Penyusun Departemen Pendidikan dan Kebudayaan RI, Kamus Besar
Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1997) h. 199

12



13

berupa periuan geografis, diversifikasi, akuisisi, pengembangan
produk, penetrasi pasar, rasionalisasi karyawan, divestasi,
likuidasi dan joit venture.'® Menurut Dafit strategi adalah rencana
tindakan yang menjabarkan alokasi sumber daya dan aktifitas-

aktifitas untuk menanggapi lingkungan dan membantu mencapai

menuju tercapainya tujuan dan berbagai sasaran organisasi.
3) Strategi organisai dinyatakan dalam pengertian fungsional,
dalam arti jelasnya satuan kerja sebagai pelaksana utama

' David, Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2004), h. 18.
'® Richard. |. Dafit, Manajemen, (Jakarta: Erlangga, 2002), h. 34.
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kegiatan melalui pembagian kerja yang jelas sehingga
kemungkinan terjadinya tumpah tindih, saling lempar
tanggung jawab dan pemborosan dapat dicegah.

4) Pemyataan strategi itu harus bersifat spesifik dan tepat,

3. Permintaan adalah keinginan terhadap produk-produk
tertentu yang didukung oleh suatu kemampuan dan
kemauan untuk membeli produk itu.

" Sondang Siagian, Analisis serta Perumusan Kebijaksanaan dan Strategi
Organisasi, (Jakarta: PT. Gunung Agung, 1986), cet Ket-2, h. 23,
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Terlepas dari perbedaan ketiga pengertian di atas, yang
jelas untuk memenuhi harapan-harapan yang terkandung dalam
diri manusia tersebut dibutuhkan suatu proses pelayanan.

Jika dalam arti sempit pelayanan diartikan sebagai upaya
pemenuhan kebutuhan, maka dalam ruang lingkup yang lebih

tidak dapat diraba, berbeda dengan barang produksi lain
(barang jadi atau barang industri yang berwujud).

2. Pelayanan itu kenyataannya terdiri dari tindakan nyata dan
merupakan pengaruh yang sifatnya adalah tindak sosial.
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3. Produksi dan konsumsi dari pelayanan tidak dapat dipisahkan
secara nyata, karena pada umumnya kejadian bersamaan
dan terjadi di tempat yang sama.

Karakteristik tersebut dapat menjadikan dasar bagaimana

(pelayanan) adalah suatu paradigma dan komitmen dan suatu
perusahaan untuk selalu memenuhi kebutuhan, keinginan dan
harapan  pelanggannya.  Selanjutnya  Theodore  Levitt
memperiuas pengertian tersebut menjadi Customer service
means all features, acts, and information that augment the
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customers ability to realize the potential value of a product
(keseluruhan informasi, tindakan dan kemudahan-kemudahan
yang dapat memperbesar kemampuan pelanggan dalam
menyadari “nilai potensial® dari sesuatu produk).

Ada pula pendapat lain bahwa pelayanan sangat identik

maupun yang dapat dibandingkan secara kualitatif.
Karakteristik jasa dan penyampaiannya itu meliputi :

1. Fasilitas, kapasitas, jumlah personel dan kuantitas bahan,

2. Waktu tunggu, waktu penyampaian dan waktu pemrosesan.

3. Higienis, keselamatan, reliabilitas dan keamanan.
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menerapkan strategi tersebut dengan para pesaingnya sehingga
perusahaan mampu mempertahankan pelanggan yang ada dan
mampu menarik pelanggan baru. Strategi pelayanan yang efektif
memeriukan beberapa unsur pendukung, sebagai berikut.
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1. Struktur organisasi yang dapat menjadi media untuk
mengembangkan budaya perusahaan yang menitikberatkan
pada penyempurnaan kualitas pelayanan.

2. Teknologi yang dapat diimplementasikan untuk memperbaiki
sumber daya, metode kerja, dan sistem informasi untuk men-

»
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yang pelanggan tersebut inginkan? Apakah anda mampu
memuaskan pelanggan anda yang sedang mencari perhiasan
jika anda sedang bekerja di toko piranti keras? Tidak, itu akan
mustahil. Hal terbaik yang dapat anda lakukan adalah
mengatakan dengan sopan bahwa mereka dapat pergi ke toko
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perhiasan dan membelinya di sana. Jadi, pelayanan kepada
pelanggan bukanlah tentang memberikan hal-hal yang
diinginkan pelanggan, atau bahkan memuaskan pelanggan itu.

Hal itu juga merupakan cara kita melakukan pelayanan
pelanggan. Ketika kita menanyakan pertanyaan : apakah yang

sama. Staf tidak akan tersenyum sepanjang waktu, untuk
memberikan apa yang diinginkan oleh pelanggan, atau
memuaskan apa yang mereka inginkan. Untuk staf ini berarti
mempromosikan organisasi dan nilai yang ada di dalamnya.
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Jika anda ingin meningkatkan dampak pelayanan kepada
pelanggan, ajarilah pegawal anda untuk mewakili organisasi
anda dan menampilkan hal-hal khusus dari perusahaan. Ketika
kita memberikan pelajaran tentang pelayanan kepada
pelanggan, terlebih dahulu diperkenalkan tentang nilai-nilai yang




FAKTOR STEP
Faktor STEP (Sosiologi, teknologi, ekonomi dan politik)
yang mempengaruhi bisnis dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Faktor Sosiologi
T ——

Lo

K atan kot
o\ Y/

=Tal?

s % PORGUSTPCAN [ =

3. Faktor Ekonomi
« Pelanggan lebih sadar akan biaya yang telah
dikeluarkannya
« Rendahnya upaya mempertahankan karyawan sejalan
dengan luasnya pilihan peluang kerja.
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» Biaya bahan bakar yang tinggi.
4. Faktor Politik

Ko,

Tar - r'a'l
\ ~STAKAAN ~
remiul 34 ;"15,:’5“,:

K $iisige

** Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah dan Sistem Operasional, (Jakarta:
Gema Insani, 2004), Cet. Ke-1, h. 447,

" Philip Kotler, dkk, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 1997), h. 31,
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atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran.

* Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah dan Sistem Operasional, (Jakarta:
Gema Insani, 2004), Cet. Ke-1, h. 450.
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Atau dengan kata lain, bauran pemasaran merupakan
kumpulan-kumpulan variable-variabel yang dapat digunakan
perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen.
Untuk mencapai tujuan pemasaran, maka komponen
bauran pemasaran harus saling mendukung satu dengan

kegiatan pemasaran lainnya digunakan untuk
menunjang pemasaran produk. Satu hal yang periu

¥ Zainal Abidin Moh, Pengurusan Pemasaran, (Kuala Lumpur: Dewan Bahasa,
1992), h. 240.



diingat ialah bagaimana pun hebatnya usaha promosi,
distribusi dan harga yang baik tidak diikuti oleh produk
yang bermutu dan disenangi oleh | _—
kegiatan pemasaran tidak akan hasil. Perlu diteliti

produk apa yang anda pasarkan bagaim

388 Kini perlu mendapat perhatian serius.”
b. Hargal
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e " . (Bandung: Alfabeta, 2008), Cet Ke-12, h.
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produk atau jasa yang ditawarkan. Penentuan tempat
didasarkan atas jenis usaha atau produk yang
diciptakan. Misainya untuk produk-produk yang tidak
akan tahan lama akan lebih baik jika ditempatkan dekat

= \ d“"ar
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jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik

* Kasmir, Op.cit, h 243.



calon konsumen yang baru. Seperti hainya dengan
unsur bauran pemasaran yang lain, promosi juga
mempunyai kombinasi dalam menunjang pemasaran
suatu produk atau jasa. Dalam hal ini kombinasi unsur

promosi lebih dikenal dengan promotional mix atau

%;‘.;;Mm
//"'m' N\ g
) ! \L} ' » .
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at yanc kepada

“-S:AKAAR w [ i

ama. dibanc engan yang ditawarkan oleh

e * Catur E. Rismiati, Pemasaran Barang dan Jase, (Yogyakarta: Kanisius, 2006),
* Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah dan Sistem Operasional, (Jakarta:
Gema Insani, 2004), Cet. Ke-1, h. 448 :



e. Perusahaan dapat juga memilih untuk memberikan
manfaat yang kurang dengan biaya yang lebih rendah.

Pelayanan
Pelayanan penting dilakukan oleh perusahaan kepada

7 Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya, (Semarang: CV Toha
Putra, 1888), h, 81.



d. Macam-macam Strategi Pelayanan
Demi mengetahui strategi pelayanan mana yang
bermanfaat, upaya perbaikan dan penataan pun ditempuh
dengan berbagai cara, mulai dengan pembenahan struktur,
peninjauan standar pelayanan, mengeluarkan kebijakan-

motto bahwa kesuksesan hari ini tidak menjamin kesuksesan
hari esok.

2. Ecceed Expectation (memenuhi harapan yang terbaik)
dengan kegiatan yang dapat dilakukan adalah pembakuan
standar pelayanan yang lebih tinggi. Cara untuk
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mengatasinya kesenjangan yang telah tertuang di atas
adalah dengan memberikan standar layanan yang dapat
diterima oleh semua pihak. Persoalan yang timbul adalah
bagaimana membuat suatu standar layanan yang bisa
diterima oleh semua pihak. Maka perlu pemahaman tentang

4. Vision, yang dimaksudkan adalah orientasi pelayanan pada
masa yang akan datang, yang artinya setiap motto pelayanan
mengandung visi jangka panjang. Adanya teknologi akan



membantu mempertahankan loyalitas pelanggan dan bukan
menjadi hambatan oleh karena itu penciptaan kultur dedikasi
organisasi menjadi sangat penting.

5. Improve (perbaikan), perbaikan secara terus menerus yang
dilakukan dalam pelayanan “Better is better” merupakan cara
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Organization. Hal ini penting ditekankan dalam pelayanan
publik. Kenyataan yang sering terjadi dalam pelayanan publik
adalah pemberi layanan merasa sangat dibutuhkan oleh
masyarakat, karena sifat daripelayanan publik yang monopoli.
7. Empowerment (pemberdayaan), strategi ini sangat penting

nakan o
Y

Ao,
~SIAKAAN ©

bentuk atau kelas produk atau jasa dasar. Kebutuhan selektif

merupakan kebutuhan akan produk atau merek perusahaan
tertentu.



1) Strategi kebutuhan primer
Strategi kebutuhan primer dirancang terutama untuk
menaikkan tingkat permintaan akan bentuk atau kelas produk
dari bukan pemakai yang sekarang dan dari pemakai yang

e ';..\
L'\ ;’ﬁf\:\‘ P

-

® Joseph P Guiltinan, dkk, strategi dan program manajemen pemasaran,
(Jakarta PT: Gelora Aksara Pratama, 1990), h. 158
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harian, mingguan, bulanan maupun tahunan (Sukimo, 2006).
Rahardja dan Manurung (2001) mengemukakan pendapatan
adalah total penerimaan (uang dan bukan uang) seseorang atau
suatu rumah tangga dalam periode tertentu. Berdasarkan kedua

7'menmwwmnm.myu



definisi tersebut, dapat disimpulkan bahwa pendapatan
merupakan penghasilan yang diterima oleh masyarakat
berdasarkan kinerjanya, baik pendapatan uang maupun bukan
uang selama periode tertentu, baik harian, mingguan, bulanan

berupa uang maupun barang baik dari pihak lain maupun dari
hasil sendiri yang dimulai dengan sejumliah uang atau jasa atas
dasar harga yang berlaku pada saat itu.
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Mankiw (2011) menyebutkan bahwa pendapatan
dirumuskan sebagai hasil perkalian antara jumlah unit yang

terjual dengan harga per unit. Apabila dirumuskan secara
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upah, gajl. pendapatan bunga deposito, pendapatan
transfer dan lain-lain.
b) Pendapatan uang
Pendapatan uang adalah sejumlah uang yang
diperoleh seseorang atau keluarga pada suatu periode
balas j@sa terhadap faktor produksi yang
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b) Pendapatan bersih, yaitu pendapatan yang diperoleh
setelah dikurangi dengan pengeluaran biaya-biaya.
2) Sumber-Sumber Pendapatan
Rahardja dan manurung (2001) menyebutkan bahwa
terdapat tiga sumber pendapatan keluarga, yaitu:
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a) Golongan yang berpenghasilan rendah (Jow income

group), yaitu pendapatan rata-rata Rp 150.000 per
bulan.



b) Golongan yang berpenghasilan sedang (moderate
income group), yaitu pendapatan rata-rata antara Rp.
150.000 ~ Rp 450.000 per bulan.

c) Golongan berpenghasilan menengah (middie income
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membeli barang dagangannya dan mendapatkan
penghasilan yang diharapkan.

b) Kondisi pasar. Kondisi pasar berhubungan dengan
keadaan pasar, jenis pasar, kelompok pembeli di pasar
tersebut, lokasi berdagang, frekuensi pembeli dan

\\\\d}!ﬂnﬂf E2
an , 'ﬁ;‘: /» o i, & :

e) Faktor lain, misainya periklanan dan kemasan produk
yang dapat mempengaruhi pendapatan penjual.
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Artaman (2015) menyebutkan bahwa faktor-faktor

yang mempengaruhi pendapatan pedagang antara lain:
a) Lama usaha

Lama usaha memegang peranan penting dalam usaha
penjualan. Lama usaha berkaitan dengan banyak

Jam kerja berkaitan dengan teori penawaran tenaga
kerja, yaitu tentang kesediaan individu dalam bekerja



dengan harapan akan memperoleh pendapatan atau
tidak bekerja dengan konsekuensi tidak memperoleh
penghasilan yang seharusnya diperoleh.

Berdasarkan faktor-faktor di atas, maka dapat

disimpulkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi




Pedagang di pasar tradisional dibedakan menjadi dua

yaitu:

1) Pedagang kios, yaitu pedagang yang mempunyai dan
menempati bangunan kios di pasar.

2) Pedagang non kios, yaitu pedagang yang menempati tempat

Pasar dapat terjadi dimana saja, yang penting memenuhi
persyaratan sebagai berikut:

a) Ada tempat untuk berdagang.

b) Terdapat barang atau jasa untuk diperdagangkan.

c) Terdapat pedagang.



d) Terdapat pembeli.
e) Adanya hubungan antara penjual dengan pembeli dalam suatu

transaksi jual beli.
Menurut Hentiani (2011) Pasar tradisional adalah pasar yang

didirikan dan dikelola oleh Pemerintah termasuk kerjasama dengan

tradisional menjadi nyaman untuk proses transaksi jual beli barang
dan jasa (Artaman, 2015).
Soeratno (2003) menyebutkan bahwa terdapat lima fungsi
utama pasar, yaitu :
a) Pasar menentukan harga barang.



b) Pasar dapat mengorganisasi produksi.

c) Pasar mendistribusikan barang dan jasa yang dihasilkan
perusahaan.

d) Pasar melakukan penjatahan.

e) Pasar menyediakan barang dan jasa untuk masa yang akan
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BAB Il
METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah menggunakan metode kualitatif

terletak di JI. Usman Salengke, Kel. Sungguminasa, Kec. Somba Opu,

Kabupaten Gowa, Sulawesi Selatan, 92113. Adapun waktu penelitian
dilaksanakan selama 2 bulan, yaitu 24 Oktober — 29 November 2018.

®Lexi J. Moelong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja
Rosdakarya, 2002), h. 3

¥ Toto Syatori Nasehudin dan Nanang Gozali, Mefode Penelitian Kuantitatif
(Bandung: CV Pustaka Setia, 2012), h. 127
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C. Fokus dan Deskripsi Fokus Penelitian

1. Strategi Pelayanan
Strategi pelayanan adalah suatu strategi untuk memberikan
layanan dengan mutu yang sebaik mungkin kepada para

) '4& MUM N e 5
-S" WJ | N R *"'f.ﬁ\-.

e \;\mlmy/
l.-r H‘:#\# ‘é)/

wawancara dengan beberapa pedagang di pasar Induk Minasa
Maupa Kabupaten Gowa.

iitian Sosial (Bandung: Refika Aditama, 2012), h.



2. Data Sekunder
Sumber data sekunder merupakan data yang dikumpulkan
dari tangan kedua atau dari sumber-sumber lain yang telah
tersedia sebelum penelitian dilakukan® Data ini berasal dari
buku-buku, jurnal, penelitian terdahulu yang membahas tentang

akan dikembangkan instrumen penelitian sederhana, yang diharapkan

BUlber Silalahi, Metode Penelitian Sosial, h. 291
Moh.Nazir, Metode Penelitian, (Cet. 1X; Jakarta: Ghalia Indonesia, 2011), h. 87.
*W. Gulb, Metode Penelitian, (Jakarta: Grasindo, 2010), h. 123,

“Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan: Pendekatan Kuantitatif, Kualitatatif
dan R&D, (Cet. X; Bandung: Alfabeta, 2010), h. 61.
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dapat melengkapi data dan membandingkan dengan data yang telah
ditemukan melalui observasi dan wawancara.

Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini ada dua
macam, pertama, peneliti itu sendiri dikarenakan penelitian ini bersifat
kualitatif dan kehadiran peneliti di lapangan menjadi syarat mutlak

tanya jawab sepihak yang dikerjakan dengan sistematis dan
berlandaskan kepada tujuan peneliti®’ Wawancara yang

dilakukan adalah wawancara langsung yang dilakukan terhadap
para pedagang di pasar,

Sutrisno hadi, metodologi research jilid (yogyakarta: andi 2014), him. 218
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a. Teknik strategi pelayanan pada pasar tradisional yang
seperti apa yang diterapkan oleh pasar Induk Minasa Maupa
Kabupaten Gowa.

b. Kemudian apa dampak yang dihasilkan dari strategi
pelayanan pada pasar tradisional yang telah dilakukan.

Data penelitian diolah dan dianalisis secara kualitatif yaitu
menganalisa data berdasarkan kualitasnya lalu dideskripsikan dengan
menggunakan kata-kata sehingga diperoleh bahasa atau paparan

dalam bentuk kalimat yang sistematis dan dapat dimengerti kemudian



dapat ditarik kesimpulan. Berikut adalah langkah-langkah model
analisis data Miles dan Huberman® menyatakan sebagai berikut.

1. Reduksi data, data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya

sangat banyak, untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan

rinci. Seperti telah dikemukakan, makin lama peneliti di

1 antar kategori,

kan data, maka akan
memudahkan untuk memahami apa vyang terjadi
merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah
dipahami tersebut.

*Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan: Pendekatan Kuantitatif, Kualitatatif
dan R&D, (Cet. X, Bandung: Alfabeta, 2010), h. 338.



. Penarikan kesimpulan atau verification, kesimpulan awal yang
dikemukakan masih bersifat sementara dan akan berubah bila
tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada
tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila
kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Pasar Induk Minasa Maupa Kabupaten Gowa
1. Sejarah Pasar Induk Minasa Maupa
Pasar ini dibangun pada tahun 1994, pada tahun sekitar

Adapun misinya adalah sebagai berikut:

a. Meningkatnya perdagangan yang efektif dan bekualitas.
b. Meningkatkan potensi usaha mikro dalam penguatan
kelembagaan dan perekonomian masyarakat.
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¢. Meningkatkan pembinaan industri kecil dan menengah dengan
menitik beratkan pada pemanfaatan sumber daya lokal serta
optimalisasi pemanfaatan industri Gowa.

d. Meningkatkan kualitas profesionalisme sumber daya aparatur
dan disiplin kerja serta tata kelola.

3. Struktur Organisas A
R ORG ARINDUK MINASAMAUPA
N

STRUKTU
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B. Hasil Penelitian
1. Sudah berapa lama Anda menjual di Pasar Induk Minasa
Maupa?

Pasar Induk Minasa Maupa merupakan salah satu pasar
terbesar yang ada di Kabupaten Gowa yang terletak di

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan rata-rata
pedagang telah menggantungkan hidupnya selama puluhan tahun
di Pasar Induk Minasa Maupa ini dengan berbagai macam
dagangan yang mereka jual, seperti pakaian, beras, perabot
rumah tangga, serta sendal dan sepatu.
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2. Berapa pendapatan/penghasilan Anda perbulan?

Pendapatan adalah jumlah uang yang diterima dari suatu
aktivitas yang dilakukannya, yaitu aktivitas penjualan produk dan
atau penjualan jasa kepada konsumen dalam suatu periode yang
menghasilkan keuntungan. Berikut kutipan penjelasan dari

beberapa informan.

' 17.000.000 (tujuh juta
ruplah) per bulan Kalau soal pendapatan tidak menentu nak,
kadang banyak pembeli dan kadang sedikit".

Dg Tonji, penjual pakaian mengatakan “Sebenarnya tidak
merata kadang bisa sekitar 5 juta per bulan, kadang juga di

bawahnya tergantung banyaknya pembeli”.



Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa
pendapatan yang didapatkan pedagang yakni tidak menentu tiap
bulannya. Mereka kadang untung banyak dan kadang juga untung
sedikit, tergantung dari sedikit banyaknya pembeli yang

5.000 dan kebersihan Rp 1.000. Alimuddin, penjual perabot
juga setiap bulan". Siti Aisyah, penjual sendal dan sepatu dan
Dg Tonji, penjual pakaian pun mengatakan hal yang sama
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dengan Pak Alimuddin bahwa ada retribusi setiap hari maupun
setiap bulan.

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa para
pedagang dikenakan pajak atas kebersihan harian pasar dan
pembayaran listrik bulanan dari lapak yang mereka tempati.

. Bagaimana cara Anda agar banyak pembeli berbelanja di

tempat Anda sehingga barang dagangan itu banyak terjual?
Setiap pedagang mempunyal caranya.masing-masing agar
lapaknya ramai oleh pembeli dan produk yang dijuainya laris
manis diserbu pembeli, seperti pada penjelasan dan beberapa
informan di bawah ini.
H. Risal, penjual pakaian menjelaskan :

“Cara saya supaya .banyak pembeli berbelanja yaitu
pertama, pelayanan kita harus baik kepada pembeli seperti murah
sehyum, ramah dan jujur. Kedua, menyesuaikan masalah harga
ke pembeli artinya harga bisa dijangkau pembeli. Ketiga,
mengenai kualitas barang karena pembeli lebih suka mencari
barang yang kualitasnya baik dan bermutu. Keempat, warna
barang karena berpengaruh, mungkin barang itu motifnya cocok
tetapi pembeli biasa tidak tertarik pada barang itu karena masalah
warna”.

Yusuf, penjual beras menjelaskan :

“Cara saya supaya banyak pembeli berbelanja di tempat
saya tentunya kualitas barang itu seperti beras yang saya
dagangkan tentunya harus bagus dan bersih karena terkadang
pembeli memeriksa setiap beras yang akan dibeli baik dari segi
warna beras itu, kebersihan dari ampasnya, tidak hancur dari hasil
pabrik dan juga kita sesuaikan harga yang sekarang”.
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Alimuddin, penjual perabot rumah tangga mengatakan
“Caranya itu dengan pelayanan yang bagus dan harga murah
yang bisa dijangkau hal itu yang diutamakan”.

Siti Aisyah, penjual sendal dan sepatu mengemukakan :

"Sebagai seorang penjual kita harus melayani pembeli
dengan baik dan sopan supaya pembeli merasa nyaman dan
senang kepada kita. Bentuk pelayanan yang baik seperti ramah,
murah senyum dan.soOpan serta_dikasih harga yang murah di
tempat ini dalam”artian biar sedikit keuntungan kita dapat kita

syukuri asal b ¢ pambeli, biar sedikit keuntungan kalau
banyak pelanggang “kita. kan ' sedikit dikali_banyak membuat

pendapatan kita meningkat”.

Dg Tonji, penjual pakaian mengatakan “Penjual harus
ramah, sabar, sopan santun dalam melayani pembeli dan tidak
memberi harga tinggi ke pembeli"

Dari penjelasan. mpﬁ“o maka dapat disimpulkan bahwa
setiap pedagang memiliki ééranya masing-masing agar lapaknya
ramal oleh pembeli Namun cara yang paling dominan adalah
mereka lebih mengedepankan sikap ramah dan sopan santun
kepada pembeli serta memasang harga yang sesuai juga dapat
dijangkau oleh pembeli,

. Apakah Anda pernah memberi harga yang tinggi kepada
pembeli?

Harga merupakan salah satu tolak ukur dari pengambilan
keputusan atas pembelian suatu barang. Harga yang murah
membuat pembeli tertarik membelinya dan barang pun menjadi

laku terjual. Sebaliknya, harga yang mahal membuat sepi pembeli



dan barang pun tak laku terjual. Namun, harga pun menjadi tolak
ukur dari kualitas barang itu sendiri, seperti kata pepatah “ada
harga, ada kualitas”. Berikut kutipan wawancara.

H. Risal, penjual pakaian mengatakan :

“Tidak, tetapi saya kasih harga barang yang standar
misalnya saya ambil barang dengan harga 100 ribu kemudian
saya jual dengan ha 97"&' 120 ribu dan kalau pembeli
menawar, ya.. dikasik narga 115 ribu atau sampai pada
harga 110 ribu”

pembe : &

memberi harga yang bisa diangkau pembell Caranya kita kasih
kesempatan dulu pembeli menawar kalau harga cocok dan ada
keuntungan biar sedikit kita kasih saja”.

Dg Tonji, penjual pakaian mengatakan “Tidak pernah.
Kadang harga yang dikasih pembeli hanya dengan keuntungan 15
ribu sampai dengan 20 ribu”.
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Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa rata-rata
pedagang mematok harga standar dengan keuntungan berkisar
15 ribu sampai dengan 20 ribu saja untuk tiap barang
dagangannya. Karena jika mereka mematok harga tinggi, pembeli
akan enggan untuk membeli di lapak mereka dan mencari lapak

lain yang lebih mu

.&’ ahal sekali
ﬁ-""l api kita tetap

F/f 'va harganya
. b‘

iasanya beras

ampung dan dari

pedagang lainnya”.
Alimuddin, penjual perabot rumah  tangga

mengemukakan :

“lya terkadang kurang pembeli tapi kalau hari maulid Nabi,
ya pasti banyak juga pembeli misalnya hari ini barang itu habis
terjual dan besoknya saya kembali membeli barang yang sudah



terjual kemarin dan keesokannya membeli lagi kurang. Itu
kendalanya dek".

Siti Aisyah, penjual sendal dan sepatu mengatakan :

‘Biasanya kalau dikasih harga ke pembeli, pembeli
menawar sampai modalnya saja artinya kita tidak dapat
keuntungan biar sedikit. ya bahkan biasanya ada pembeli
menawarkan harga sampai dibawah modal nak”.

ditawarkan agar mencapai target tertentu. Sebagaimana yang
dikutip dari wawancara beberapa informan berikut ini.

H. Risal, penjual pakaian menjelaskan :

“lya seperti yang saya katakan tadi, kita harus memberikan
pelayanan baik kepada pembeli. Ibaratnya pembeli itu seperti raja

kita dan tidak memberikan harga yang terlalu tinggi ke pembeli
meski tarif keuntungan hanya 5-10% dari harga modal. Kalau



banyak pembeli otomatis banyak juga pendapatan kita. Intinya kita
mencari pelanggan dengan cara seperti itu tadi, dari segi
pelayanan, harga dan harus jujur ke pembeli. Kalau kita baik dan
membuat pembeli merasa nyaman maka pembeli akan tetap
berbelanja ditempat kita".

Yusuf, penjual beras mengemukakan :

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa strategi
utama pedagang dalam memasarkan barang dagangannya
adalah dengan melakukan pelayanan yang membuat pembeli
nayaman, menjaga kebersihan barang dagangan, bersikap ramah
dan sopan santun, serta memberikan harga murah yang relatif



dapat dijangkau oleh pembeli. Semua itu demi mencapai satu
tujuan yaitu mendapatkan pelanggan yang banyak serta
meningkatkan pendapatan.

C. Pembahasan
Pasar Induk Minasa Maupa memiliki ratusan pedagang yang

ramai oleh pembeli dan barang dagangannya habis terjual.
Berikut dapat saya simpulkan strategi pemasaran yang
dilakukan oleh padagang pada pasar tradisional dalam meningkatkan
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pendapatan pedagang di Pasar Induk Minasa Maupa Kabupaten
Gowa yaitu :
1. Bersikap ramah, jujur, murah senyum, dan sopan santun kepada

pembeli’konsumen.

2. Memberikan pelayanan yang baik agar kenyamanan dan kepuasan




BABV

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian ini dapat disimpulkan sebagai berikut.
Strategi pelayanan pada pasar tradisional dalam meningkatkan

Dari hasil penelitian ini dapat disarankan sebagai berikut.

1. Pedagang perlu menjelaskan kepada konsumen tentang detail-
detail dari barang dagangannya mulai dari bahan, modal,
kesediaan warna serta memberikan alternatif barang sejenis.

2. Konsumen hendaknya tidak menawar barang yang ingin dibelinya
dengan harga yang sangat rendah bahkan sampai di bawah harga



standar yang dapat menimbulkan kerugian oleh pedagang dan
menurunkan pendapatan pedagang, apalagi ia hanya pedagang
yang kecil. Setidaknya kita turut membantu perekonomian dan
kesejahteraan pedagang dengan menawar harga barang
sewajarnya saja.

agar sadar akan kebersihan lingkungan.
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