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RINGKASAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisis strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh Toko BmB Puring terhadap peningkatan 

penjualan produk tanaman hias puring. Serta untuk mengetahui dan menganalisis 

strategi intensif yang dilakukan oleh petani dalam mendistribusikan produknya 

secara langsung kepada konsumen, serta memahami efektivitas dari strategi 

tersebut dalam meningkatkan jangkauan pasar dan keuntungan petani. Dalam 

penelitian ini menggunakan jenis pendekatan kualitatif deskriptif. Teknik 

pusposive sampling digunakan untuk memilih informan yang memiliki 

pemahaman mendalam mengenai strategi pemasaran Toko BmB Puring ketika 

mengalami kebangkrutan pada tahun 2019 dan memulai usahanya kembali di awal 

tahun 2020. Uji keabsahan data dilakukan dengan menggunakan triangulasi waktu 

yakni dengan membandingkan data yang diperoleh pada waktu yang berbeda 

dengan mengajukan pertanyaan yang memiliki makna serupa untuk memastikan 

bahwa jawaban dari informan dapat dinyatakan validitasnya. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa latar belakang berdirinya Toko BmB Puring ini mengalami 

kenaikan penjualan drastis semenjak tahun 2021 setelah mengenal aplikasi Tiktok 

sebagai alat utama pemasaran. Platform Tiktok sangat efektif dalam menjualkan 

produk yang ditawarkan Toko BmB Puring. Penelitian ini memiliki beberapa 

keterbatasan, di antaranya hanya meneliti pada satu UMKM puring dan belum 

melibatkan UMKM lainnya sebagai subjek penelitian. 

 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Peningkatan Omzet, Distribusi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Tanaman hias adalah tanaman yang memiliki nilai keindahan serta 

daya tarik tersendiri. Selain itu juga memiliki nilai ekonomis sebagai keperluan 

hiasan di dalam maupun luar ruangan. Karena mengandung arti ekonomi, 

tanaman hias juga dapat diusahakan menjadi sebuah bisnis yang menjanjikan 

keuntungan besar (Eka Purna Yudha, Rizki Nurislaminingsih, 2022). Tanaman 

hias (ornamental plant) merupakan jenis tumbuh-tumbuhan yang 

dibudidayakan untuk memberikan tambahan nilai estetika (Lubis et al., 2023). 

Tanaman hias merupakan salah satu komoditas di sektor pertanian yang 

keberadaannya akan selalu dibutuhkan oleh manusia. Oleh sebab itu, tanaman 

hias bisa menjadi alternatif penting untuk mengatasi rasa bosan ketika di rumah 

saja. Secara umum, tanaman hias terbagi menjadi dua kategori, yaitu tanaman 

hias daun dan tanaman hias bunga. Tanaman hias daun dikenal karena 

keunikan bentuk serta warna daunnya, sedangkan daya tarik tanaman hias 

bunga terletak pada keindahan bentuk, warna, dan aroma yang dimilikinya. 

Beberapa contoh tanaman hias bunga antara lain mawar, anggrek, lili, dan 

asoka, sementara anthurium, aglaonema, adiantum, dan codiaeum variegatum 

termasuk dalam kelompok tanaman hias daun. Tanaman hias memiliki prospek 

yang menjanjikan untuk dikembangkan sebagai komoditas bernilai ekonomi 

tinggi (Suparyana et al., 2022). 

Tingginya minat masyarakat terhadap tanaman hias membuka peluang 

yang menjanjikan bagi para petani dan pelaku usaha terutama di wilayah 

Kabupaten Kediri, Provinsi Jawa Timur Indonesia. Saat ini terdapat beragam 

jenis-jenis tanaman hias yang tengah digemari, seperti jenis Monstera, 

Aglonema, Caladium, dan Codiaeum variegatum. Namun proses pemilihan 

tanaman hias masih dilakukan secara manual. Karena belum tersedia sistem 

yang sudah terkomputerisasi dalam menentukan pengambilan sebuah 

keputusan untuk mencari rekomendasi toko yang sesuai. Kurangnya informasi 
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mengenai jarak lokasi toko juga menjadi kendala utama, karena hal ini 

memengaruhi jangkauan pelanggan dalam menentukan tempat pembelian 

tanaman secara langsung. Selain itu, di tengah situasi pandemi Covid-19, 

banyak orang mulai menekuni hobby merawat tanaman hias sebagai aktivitas 

selama di rumah. Meskipun trend ini meningkat, kenyataannya pendapatan 

pelaku usaha justru menurun, karena keterbatasan mobilitas menyebabkan 

calon pembeli jarang datang langsung ke lokasi penjualan (Thamrin & Puspa, 

2021). 

Tanaman hias yang menjadi trend saat ini adalah puring. Salah satu 

jenis tanaman hias yang sedang berkembang cukup baik dan banyak dicari oleh 

pecinta tanaman hias. Tanaman puring (Codiaeum variegatum) yang juga 

dikenal dengan nama Croton merupakan salah satu jenis tanaman hias yang 

kini tengah populer di kalangan masyarakat. Hal ini disebabkan oleh keindahan 

pada ragam bentuk, corak, dan warna daunnya yang sangat beragam 

menjadikannya pilihan istimewa tanaman hias (Alimudin et al., 2020). 

Meskipun pada zaman dahulu dikenal sebagai tanaman pendamping makam 

dan dipandang sebelah mata, karena memiliki fungsi sebagai penanda makam 

yang sudah menahun. Kini justru, tanaman puring menjadi peluang besar yang 

menjanjikan bagi masyarakat pecinta tanaman dan mulai banyak 

dibudidayakan. 

(Alimudin et al., 2020) melaporkan bahwa tanaman puring termasuk 

dalam famili Euphorbiaceae yang memiliki banyak jenis, di mana terdapat 

lebih dari sekitar 300 varietas puring yang ada di Dunia. Varietas puring yang 

banyak ditemui di Indonesia di antaranya, puring jengkol, puring apel, puring 

kura-kura, puring lele, puring bor merah, dan lain-lain (Pandey & Singh, 2023). 

Ragam varietas puring dapat dibedakan dari warna dan bentuk daun yang 

sangat variatif, warna daun terdiri dari warna merah, kuning, hijau, orange dan 

variasi warnanya merupakan kombinasi dari warna dasar tersebut (Hafid Setya 

Ananda, Bagus Tripama, 2021). Bentuk daun yang dimiliki tanaman puring di 

antaranya yaitu bulat apel, bulat mangkok, memanjang, dan melengkung. 
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Keanekaragaman puring menjadikan tanaman ini menjadi sebuah 

tanaman dengan permintaan yang tinggi di pasaran, akan tetapi 

ketersediaannya belum dapat memenuhi kebutuhan pasar yang meningkat 

(Alimudin et al., 2020). Oleh sebab itu, upaya kajian tanaman puring  perlu 

dilakukan untuk menunjang pembudidayaan tanaman tersebut. Tanaman puring 

begitu menarik sehingga banyak orang membudidayakan sebagai hiasan di 

halaman rumah. Berbagai jenis tanaman hias yang dipilih masyarakat untuk 

ditanam akhirnya menjadi peluang bisnis yang menarik. Salah satu tanaman 

hias yang paling disukai, termasuk di Jawa Timur adalah Puring. Di Kabupaten 

Kediri, banyak penjual tanaman hias yang menawarkan jenis puring, seperti di 

daerah Pule, Pagu, Sambi, Ngadiluwih, dan beberapa lokasi lainnya. 

Kontes tanaman hias puring yang difasilitasi Bupati Hanindhito 

Himawan Pramono atau yang lebih dikenal dengan panggilan Mas Dhito, pada 

tanggal 21 November 2021 lalu berhasil meningkatkan penjualan puring di 

tengah pandemi. SY mengungkapkan, pengembangan puring apel di 

Kabupaten Kediri ini terbesar di Indonesia. Bahkan, dikatakan mampu bersaing 

dengan varietas Busarin asal Thailand. Terlebih, di Kabupaten Kediri, kata SY 

(Petani puring asal Kecamatan Ngadiluwih, 2022), memiliki varietas unggulan 

yang berhasil meraih juara satu pada kontes itu. Puring yang kemudian 

dinamakan Puring Putri Panjalu itu, bahkan bisa mencapai harga hampir dua 

jutaan. "Ada jenis lain yang juga menjadi varietas terbaik di Kabupaten Kediri. 

Namanya Puring Jayabaya,”(Dinas & Kediri, 2024). 

Petani puring yang memiliki hampir 300 varietas ini menjelaskan, 

dirinya bersama komunitas Croton Kediri mendapatkan fasilitas dalam 

menunjang perkembangan puring ini. Di antaranya pelatihan penggunaan 

media tanam, penanggulangan hama dan obat, hingga pelatihan ekspor. SY 

berharap perhatian pemerintah terus diberikan guna memajukan pemasaran 

puring. Jangka panjang, Pemkab Kediri perlu memberikan pendampingan 

terutama dalam proses ekspor puring (Dinas & Kediri, 2024). Plt Kepala 

Dispertabun Kabupaten Kediri menjelaskan, Kabupaten Kediri barometer 

tanaman hias nasional salah satunya adalah tanaman puring, di mana petani 
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Kediri telah berhasil mengembangkan silangan puring dengan kualitas terbaik 

dan menjuarai event-event nasional. SY berharap petani puring Kabupaten 

Kediri akan semakin berkembang dan mandiri. Bahkan, ke depan petani hias 

Puring Kediri bisa ekspor. “Semoga petani (puring) kita jadi trend setter 

pengembangan florikultura Indonesia,” (Dinas & Kediri, 2024). 

RA seorang petani tanaman hias yang saat ini hanya khusus budidaya 

tanaman hias jenis puring. RA memulai bisnis menjadi petani puring ini 

dimulai pada tahun 2020. Sebelumnya, RA adalah seorang petani tanaman hias 

jenis Romosan yang meliputi tanaman brokoli, rombusa, dan asoka. Pada tahun 

2019 RA mendapat orderan tanaman romosan yang cukup banyak ke luar 

pulau Bali. Pada saat itu RA hanya fokus menjadi supplier tanaman romosan. 

Jadi tanpa berpikir panjang RA segera mengirimkan orderan tersebut ke luar 

pulau Bali yang biayanya dari awal proses pengiriman ditanggung ia sendiri. 

Namun, sesampainya di Bali ternyata konsumen yang memesan orderan 

tersebut menghilang tanpa kabar. Bahkan tanaman romosan itu sudah diterima 

yang bersangkutan. Mulai saat itu, RA telah kehilangan banyak modal. 

Tanaman romosan yang ia kirimkan ke Bali ada sekitar 500 jenis tersebut tidak 

menghasilkan uang seperti yang ia harapkan. Jadi, pada tahun 2019 RA 

memutuskan untuk berhenti menjadi petani tanaman hias karena modal yang ia 

harapkan untuk memajukan usahanya telah hilang. 

Pada tahun 2020 awal adanya covid-19 RA bertemu dengan salah satu 

teman yang kini juga menjadi supplier tanaman hias jenis puring yang dinamai 

ST Puring. Pada tahun tersebut RA telah menceritakan awal kebangkrutannya 

dalam menjadi petani pengusaha tanaman hias romosan. Temannya, ST puring 

sudah terjun terlebih dahulu menjadi petani tanaman hias puring pada saat itu 

dan ST juga merekomendasikan RA untuk mencoba hal baru yaitu dengan 

menjadi petani tanaman hias jenis puring. Pada saat itu RA masih gemar 

menjadi petani tanaman hias, sebab ia memiliki ketekunan dan kesabaran 

dalam merawat sebuah tanaman. Akhirnya, RA mengiyakan rekomendasi dari 

ST untuk mencoba menjadi petani tanaman hias jenis puring. 
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Awalnya RA hanya mencoba 5 jenis puring untuk ia rawat di 

rumahnya. Perawatannya sangat mudah dan harga jualnya juga tinggi. Dan 

mulai saat itu RA memutuskan untuk menjadi petani tanaman hias jenis puring. 

Awalnya RA hanya memiliki 100 jenis puring yang banyak diminati customer 

pada saat itu. Lama-kelamaan RA tergiur dengan hasil yang ia dapatkan belum 

ada 1 tahun itu. Pada pertengahan tahun 2020, RA mulai menyetek puring 

untuk diperbanyak. Ada beberapa jenis puring yang berhasil ia perbanyak di 

antaranya puring jenis daun lebar seperti (Zaskia, ayu ting-ting, oscar, worten 

beauty, worten kuning, telur, dll). Salah satu alasan ia memperbanyak puring 

jenis daun lebar karena puring tersebut cukup mudah dalam hal perawatan dan 

juga beberapa obat tanaman yang digunakan mudah dicari. 

Berbeda dengan jenis puring daun bulat seperti (Busarin, yellow 

stone, bagaskara, black rose, dll) yang memiliki perawatan khusus dalam 

proses stek dan juga proses menanamnya. Namun, RA tidak patah semangat 

dalam mencoba memperbanyak jenis puring. Ia mencoba untuk menyetek jenis 

daun bulat seperti (Rehana, red cherry, kemuning, dan clara). Akhirnya, ia 

berhasil dalam memperbanyak jenis daun bulat tersebut. Setelah diperbanyak 

RA tidak langsung menjualnya. Ada momen dimana ia selalu menyimpan dulu 

hasil steknya untuk dijual di kemudian hari. 

Pada awal tahun 2021, RA sudah berhasil memperbanyak jenis puring 

daun lebar dan daun bulat hasil steknya sendiri. Dan pada tahun tersebut RA 

mulai memasarkan produknya dengan strategi pemasaran digital yang 

dilakukan melalui e-commerce seperti Shopee, Tiktok, dan beberapa konten di 

Youtube. Pesatnya penggunaan internet dewasa ini telah membawa perubahan 

signifikan di berbagai bidang. Salah satu sektor yang merasakan dampak 

langsung dari peningkatan penggunaan internet adalah sektor bisnis. 

Transformasi dunia bisnis di Indonesia seiring dengan kemajuan teknologi 

internet dapat dilihat melalui kemunculan e-commerce. E-commerce sendiri 

merupakan bentuk perdagangan secara elektronik yang melibatkan aktivitas 

pembelian, penjualan, pengiriman, serta pertukaran produk, layanan, atau 

informasi melalui jaringan internet. Melalui e-commerce, masyarakat kini 
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dapat berbelanja dengan lebih praktis tanpa harus mengunjungi toko secara 

langsung. Cukup dengan menjelajahi situs atau aplikasi online, melakukan 

pembayaran via transfer, dan menunggu produk dikirim ke rumah, aktivitas ini 

lebih dikenal dengan istilah belanja online (Kusumaningtyas Dian, Wiyono, 

Syaiful Hadi, Bian Raharjo, 2023). 

Strategi pemasaran digital melibatkan penggunaan media sosial dan 

teknologi digital untuk meningkatkan keterlibatan, membangun hubungan, 

dan mempromosikan produk. Pemasaran digital, yang memanfaatkan internet 

dan berbagai platform elektronik, kini menjadi elemen kunci dalam 

mempromosikan produk dan jasa (Rianty & Rahayu, 2021). Berdasarkan 

penelitian dari Kementerian Perdagangan Indonesia pada tahun 2020, diketahui 

bahwa pemanfaatan e-commerce oleh pelaku UMKM mampu meningkatkan 

akses pasar hingga 50%. Temuan ini menegaskan bahwa pemasaran melalui e-

commerce memiliki peranan penting dalam memperluas jangkauan pasar 

UMKM serta menciptakan peluang besar untuk ekspansi bisnis. Penelitian ini 

menyoroti bahwa pergeseran menuju era digital, khususnya melalui e-

commerce, telah menjadi faktor utama yang mendorong UMKM untuk 

menjangkau pasar yang lebih luas (Harsono et al., 2024). Hasil penelitian 

Kementerian Perdagangan Indonesia tentang peningkatan akses pasar 

memberikan dasar yang kuat untuk penelitian lebih lanjut tentang bagaimana 

pemasaran digital dapat menjadi alat efektif untuk meningkatkan daya saing 

dan pertumbuhan UMKM, terutama di wilayah Kabupaten Kediri. 

RA seorang petani tanaman hias puring asal Kabupaten Kediri ini 

menekuni penjualan sendiri melalui Shopee Live, Tiktok Live, serta membuat 

konten di Youtube terkait dengan jenis-jenis puring yang ready di tokonya. RA 

dibantu oleh istrinya dalam memasarkan puring melalui e-commerce. Perlahan 

RA mulai mendapat respons dari customer yang selalu menunggu id jenis 

puring terbaru di tokonya. RA memutuskan pada tahun 2021 itu membuka toko 

tanaman hias jenis puring yang ia beri nama “BmB Puring”. Penelitian ini 

berkaitan dengan konsep inovasi dalam pemasaran digital, yang menyoroti 

pentingnya menciptakan gagasan-gagasan baru serta memanfaatkan teknologi 
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terbaru. Selaras dengan prinsip Dewan Pemasaran Indonesia (DPI) yang 

menyebutkan bahwa UMKM yang menerapkan strategi pemasaran daring yang 

inovatif, seperti penggunaan konten yang kreatif serta kampanye promosi yang 

berbeda, biasanya memperoleh respons lebih dari customer. Dampaknya, 

UMKM yang telah mengimplementasikan strategi ini mengalami pertumbuhan 

penjualan secara signifikan, serta menawarkan landasan yang kuat untuk 

penelitian selanjutnya mengenai efek positif inovasi dalam pemasaran. Teori 

inovasi pemasaran digital ini menyediakan dasar teoritis yang kuat untuk 

mendukung pendekatan penelitian yang mendalam tentang strategi kreatif yang 

bisa mendukung pertumbuhan dan kemajuan UMKM di era digital (Harsono et 

al., 2024). 

Sejak tahun 2021 hingga saat ini “BmB Puring” sudah banyak dikenal 

oleh masyarakat luas, bahkan pengiriman tanaman puring ini sudah sampai luar 

pulau Jawa. Sebab di antara toko puring lainnya toko “BmB Puring” lah yang 

selalu menyediakan jenis-jenis puring terbaru yang tidak banyak kompetitor 

punya. Berkat ketekunan dan keuletan RA kini toko “BmB Puring” 

penjualannya semakin meningkat dari tahun ke tahun. Dan omzet yang 

didapatkan bukan lagi ratusan ribu namun sudah ke jutaan setiap bulannya. 

Aplikasi TikTok kini banyak digandrungi Masyarakat, dengan 

menggunakan media ini dapat mempermudah para pengguna untuk melakukan 

marketing (Solikah & Kusumaningtyas, 2022).  Marketplace Tiktok dipilih 

oleh Toko BmB Puring dalam memasarkan produk puringnya karena banyak 

masyarakat yang saat ini lebih gemar mencari sesuatu melalui fyp yang sedang 

trend. Yang memudahkan pembeli mencari produk yang trend saat ini. Bukan 

lagi anak muda melainkan bapak-bapak atau ibu-ibu sudah tau cara 

menggunakan fitur di aplikasi Tiktok Live. Pemanfaatan aplikasi Tiktok 

sebagai sarana promosi dan pemasaran semakin menjadi trend yang semakin 

populer di berbagai sektor, termasuk dalam sektor pertanian tanaman hias. 

Sebagai langkah untuk mengoptimalkan kegiatan promosi produk tanaman hias 

puring, aplikasi TikTok berpotensi menjadi media yang efektif dalam 

memperkenalkan tanaman hias puring beserta jenis-jenisnya. Dengan 



8 

 

 
 

demikian, penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan bagaimana strategi 

pemasaran Toko BmB Puring ketika mengalami kebangkrutan dan memulai 

usahanya kembali di awal tahun 2020. 

 

B. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian pada Toko BmB Puring ini adalah: 

1. Untuk mengidentifikasi dan menganalisis strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh Toko BmB Puring terhadap peningkatan penjualan. 

2. Untuk mengidentifikasi dan menganalisis strategi intensif yang dilakukan 

oleh petani dalam mendistribusikan produknya secara langsung kepada 

konsumen, serta memahami efektivitas dari strategi tersebut dalam 

meningkatkan jangkauan pasar dan keuntungan petani. 
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