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BABII

LANDASANTEORI

A.ManajemenStrategi

1.DefinisiManajemenStrategi

Strategiadalahcarauntukmencapaitujuanjangkapanjang.

Strategibisnisbisaberupaperluasangeografis,diversifikasi,akuisisi,

pengembangan produk,penetrasi pasar, rasionalisasi karyawan,

divestasi,likuidasidan jointventure.Manajemen strategidapatdi

definisikan sebagai sebagai seni dan pengetahuan dalam

merumuskan,mengimplementasikan,sertamengevaluasikeputusan-

keputusanlintasfungsionalyangmemungkinkansebuahorganisasi

mencapaitujuannya.Sebagaimana yang tertera dalam definisiini,

manajemen stategi berfokus pada usaha untuk memadukan

manajemen, pemasaran, keuangan/akutansi produksi/operasi,

penelitiandanpengembangan,sertasistem informasikomputeruntuk

mencapai keberhasilan organisasional. Tujuan dari manajemen

strategiadalah untuk memanfaatkan serta menciptakan berbagai

peluangbarudanberbedauntukesok.1

Stephanie K. Marrus yang dikutip oleh Husein Umar

mendefinisikan bahwa strategimanajemen,sebagaisuatu proses

penentuanrencanaparapemimpinpuncakyangberfokuspadatujuan

jangka panjangorganisasi disertai penyusunan suatucara atau

1FredR.David,ManajemenStrategi(Jakarta:Salembaempat,2010),5.
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bagaimanaagartujuantersebutdapatdicapai.2

Jadi dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa

manajemen strategiberkaitan dengan prosesmenghasilkan suatu

rencana-rencanauntukmencapaitujuan perusahaan dalam jangka

panjang maupun pendek.Sebagaimana proses perencanaan yang

benaryaitu dengan tahap formulasi,implementasidan evaluasi

berkala.Dapat dijadikan sebagai alat improvisasi bagi

kinerja,pencapaiandankeunggulanbersaingperusahaan.

2.StrategiPemasaran

Pemasaran(marketing)adalahproses manajerialdansosial

dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka

butuhkandaninginkanmelaluipenciptaan,penawaran,danpertukaran

produk-produk yang bernilai dengan orang atau kelompok

lain.3Berdasarkan pengertian tersebut,maka pemasaran dapat

digambarkansebagaisuatusistem darikegiatan– kegiatanyang

saling berhubungan yang ditujukan untuk merencanakan,

menentukan harga,mempromosikan,dan mendistribusikan barang

atau jasakepadapembelisecaraindividual maupun kelompok

pembeli.4Kotlerdan Amstrong mengkategorikan tiga kelompok

strategi,yakni:

2HuseinUmar,StrategikManagemenInAction(Jakarta:PT.GramediaPustakatama.
2003),31.
3HenrySimamora,ManajemenPemasaranInternasional(Jakarta:SlembaEmpat,2000),
4.
4VethzalRivai,IslamicMarketingMembangundanMengembangkanBisnisdengan
ProdukMarketingRosullulohsaw(Jakarta:PTGramediaPustakaUtama,2012),6-7.
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a.StrategiInti(CoreStrategy)

Strategi inti, yaitu strategi paling penting yangharus

diterapkan oleh semua bisnis denganmemanfaatkan bauran

pemasaran melalui penerapanSTP(segmentasi,targeting,and

positioning).Para pemasarmenghadapi pasar yang sangat

besar dan heterogen sehingga pemasar harus melakukan

segmentasi pasar,memilih satu atau beberapasegmen untuk

dilayanidandalam melayanipasarharusberusahaagarproduknya

selaludiingatolehkonsumen.

b.StrategiDasar(BasicStrategy)

Setelah menerapkan strategi inti, yaitu memposisikan

produknya, selanjutnyaperusahaan masih harusmenerapkan

strategidasar.Berdasarkanpenelitiannya,Portermenyarankantiga

strategiuntukmenangyaitu,strategikepemimpinanharga,strategi

diferensiasisertastrategifokus.

c.PosisiStrategis(StrategicPosition).

Akibatdaripenerapanstrategiintidanstrategidasar,maka

perusahaan akan sampaikepada posisipersainganstrategis

dan posisi strategis tertentu. Hermawan Kartajaya,

mengelompokan proses strategis perusahaan atas dasar

“competitive setting” yang memilikitiga unsur C(Company,

Competitor,andChangeDriver).Atasdasarituditengadahkan 5

posisistrategis,yaitu:Stabil(stable),terganggu (interrupted),
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rumit(complicated),dankacau(chaos).5

5NembahF.HartimbulGinting,ManajemenPemasaran.(Bandung:CVYRAMAWIDYA,
2011),10-12.
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B.StrategiDiferensiasi

1.PengertianDiferensiasi

Diferensiasimerupakan tindakan merangkaiseperangkat

perbedaanyangberartiuntukmembedakanpenawaranperusahaan

dibandingkan dengan penawaran pesaing.Diferensiasitermasuk

bentukfiturpenyesuaian (customization),kualitaskinerja,kualitas

kesesuaian, ketahanan, keandalan, kemudahan perbaikan dan

gaya.6Menurut Jeff Madura dalam bukunya pengantar bisnis

diferensiasiproduk adalah upaya dari perusahaan untuk

membedakanproduknyadariprodukpesaingdalam suatusifatyang

membuatlebih diinginkan.Semuaperusahaan mencaribeberapa

jeniskeunggulankompetitifyangdapatmembedakanprodukmereka

dariprodukyanglainnya.7

Jadi dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa

diferensiasiadalah perusahaan dapatmenggunakan strategiini

denganmemaksimalkansumberdayayangdimilikidanhaltersebut

harusterlihatunikbagikonsumenyangtidakadadalam perusahaan

pesaing.Keberhasilan strategidiferensiasidapatmendatangkan

kesetiaan pelanggan dan bila harga yang ditawarkan oleh

perusahaan termasuk mahal maka pelanggan tidak akan

mempermasalahkanyakarenamerekamenkonsumsiprodukyang

dianggapuniktentunyadengankualitasyangbaik.

6PhilipKotler,ManajemenPemasaran(Cilacap:Erlangga,2009),56.
7JeffMadura,PengantarBisnis.,99.
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MenurutBlocher,Chen,Cokin dan Lin dalam buku Cost

Management, strategi diferensiasi diterapkan dengan cara

menciptakan suatu persepsidikalangan pelanggan bahwa suatu

produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan bersifatunik

dengancaratertentu,biasanyadenganmenjadilebihberkualitas.8

Daripersepsiinimembuatperusahaandapatmematokhargalebih

tinggidanmengunggulipersainganlabatanpamenurunkanbiaya

secarasignifikan.

Diferensiasidapatdilakukan dalam banyakbentuk,seperti

diferensiasidalam gengsi,teknologi,inovasi,fitur,jasapelayanan

pelanggan,jaringandealer.9Kebutuhanakandiferensiasikhususnya

akanterjadiuntukliniprodukdimanapersepsiakankualitasdancitra

adalahpenting misalnyakosmetik,perhiasan,danmobil.Tiffany,

Bentley,Rolex,Maytag,danMercedes-Benzmerupakancontohdari

diferensiasi.Perusahaanyangmengikutistrategidiferensiasi akan

berusaha membangun loyalitas kepada pelanggan melalui

penempatan produk atau jasanya secara unik atau berbeda.

Diferensiasiinimemungkinkansuatuperusahaanakanmenetapkan

harga produk atau jasanya lebih tinggidibandingkan dengan

pesaingnya.10Jadikonseputamadaridiferensiasiiniadalahmenjadi

8Tim PenerjemahSalembaEmpat,CostManajementManajemenBiayaPenekanan
Strategis(Jakarta:SalembaEmpat,2007),32.
9MudrajadKuncoro,StrategiBagaimanaMeraihKeunggulanKompetitif(Jakarta:
Erlangga,2006),95.
10ArifYusufHamali,PemahamanStrategiBisnisdanKewirausahaan
(Jakarta:PrenadamediaGroup,2016),127.
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istimewapada sesuatuyangpentingbagipelanggan.Basisumum

untukdiferensiasimencakuplayananpelangganyangistimewa,ciri

produkyangkhusus,liniprodukyanglengkap,ketersediaansuku

cadangdengansegera,keandalanproduktanpakompromi,kualitas

produkyangprima,sertapengetahuanprodukyangluas.11

2.DimensiDiferensiasi

Kartajaya merumuskan berdasarkan pada tiga dimensi

diferensiasiyaitu:konten(whatto offer),konteks(how to offer),

infrastruktur(enabler).Jadiperusahaanbisamengandalkankekuatan

diferensiasipadakontnya,konteksnya,infrastrukturnyaataubahkan

ketiga-tiganyasekaligus.Kebanyakanperusahaanmemilikikunggulan

disanaatauduakomponendiferensiasiiniwalaupunbanyakjuga

perusahaan yang kuatditiga-tiganya sekaligus.Tentu semakin

banyak basis diferensiasiyang dimilikipada produk,maka akan

semakinkokohdansulitditirupadapesaingproduktersebut.

a.Konten(whattooffer)

Kontenadalahdimensidiferensiasiyangmenunjukpada

“apa”valueyangditawarkanpadapelanggan.Jadiperusahaan

membedakandiridaripeasingberdasarkan“apa”yangditawarkan

kepadapelanggan..Contohnya,DjieSam Soeyangmembangun

Diferensiasinya melaluikonten,yakniracikan yang pas antara

tembakau,cengkihdansausyangmembentukrasaDjieSam Soe.

11Ibid.,128.
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Racikanyangbersumberdarikeluargainihinggasaatinisulit

ditandingi.

b.Konteks(howtooffer)

Konteks merupakan dimensiyang menunjuk pada “cara”

menawarkan value kepada pelanggan. Disini perusahaan

membedakandiridaripesaingberdasarkanpadabagaimancara

perusahaanmenawarkanvaluekepadapelanggan.Artinyakalau

kontenberbicarawhattooffer,makakonteksnyamengenaihowto

offer.Contohnya HarleyDavidson yang mahaldan besarbisa

dikenaldenganmembangunkomunitaspelangganyangloyalyang

aktifmenggelarrelibergerombolmenyusurijalan.

c.Infrastruktur(enabler)

Infrastruktur adalah faktor-faktor pemungkin

terealisasikanya diferensiasi konten maupun konteks diatas.

Dimensiterakhirinimenunjukpadaperbedaanterhadappesaing

berdasarkan kemampuan teknologi, kapabilitas SDM, dan

kepemilikanfasilitasuntukmendukungmenciptakandiferensiasi

kontendankonteksdiatas.ContohnyaTaxiBlueBirddarisisi

teknologidikenalsebagaitaksipertama yang menggunakan

argometer dan radio komunikasi,pendataan pelanggan yang

terkomputerisasi,danmenggunakanGPS.DarisisiSDM pengemudi
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Blue Bird terdiridariorang-orang terpilih,terlatih dan dapat

dipercaya.Dandarisisifasilitasmemilikilayananpemesanan24

jam dengan didukung banyak depot taksiyang letaknya

strategis.12

Menurut Kotler dan Keller, dimensi-dimensi yang

dapatdigunakan perusahaan untukmendiferensiasikan tawaran

pasarnyaadalahdiantaranya:13

a.DiferensiasiProduk

Diferensiasi produk adalah kegiatan memodifikasi

produk agar menjadi lebih menarik. Diferensiasi ini

memerlukan penelitian pasaryang cukup seriusagarbisa

benar-benarberbeda,makadiperlukanpengetahuantentang

produkpesaing.

Diferensiasiprodukinibiasanyahanyamengubahsedikit

karakterproduk,antaralainkemasandantemapromositanpa

mengubah spesifikasi fisik produk, meskipun itu

diperbolehkan.Diferensiasiprodukdapatberupabentukfitur,

mutukinerja,mutukesesuaian,dayatahan,keandalan,mudah

diperbaiki,gayadanrancangan.

b.Diferensiasipelayanan

Selainmendiferensiasikanprodukfisik,perusahaanjuga

12HermawanKartajaya,HermawanKartajayaonDifferentiation(PTMizanPustaka,
2004),137
13PhilipKotlerdanKevinLaneKeller,ManajemenPemasaran(Jakarta:Indeks,2009),384-
388.
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dapatmendiferensiasikanpelayananya.Ketikaproduktidak

mudah untuk di diferensiasi maka perusahaan perlu

menambahnilaipelayanansertameningkatkankualitasnya.

Kreatifitasyangtinggimengharmonisasikanunsur-unsurdari

marketing mix:product,place,price,promotion,people,

packaging,programmingpartnershipsehinggakualitasjasa

yangdirasakankonsumenbisamelebihiharapan.Pembeda

pelayanan adalah kemudahan pemesanan, pengiriman,

pemasangan,pelatihan pelanggan,pemeliharaanperbaikan

danlainlain.

c.DiferensiasiPersonalia

Perusahaan dapatmemperoleh keunggulan bersaing

yang kuatdengan mempekerjakan dan melatih karyawan

secaralebih baikdibandingkan pesaingnya.Dengan begitu

karyawan yang dilatih dengan baik akan menunjukkan

karakteristiksifat,diantaranya:

1) Kemampuan;memilikikeahlian dan pengetahuan yang

diperlukan

2) Kesopanan;ramah,mengkormati,danpenuhperhatian

3) Kredibilitas;dapatdipercaya

4) Dapat diandalkan; memberikan pelayanan secara

konsistendanakurat

5) Cepat tanggap; cepat menanggapi permintaan dan
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permasalahan

6) Komunikatif; berusaha memahami pelanggan dan

berkomunikasidenganjelas.

d.Diferensiasisaluran

Padaumumnyaperusahaanyangmencapaikeunggulan

bersaingdiperolehmelaluicaramerekamerancangsaluran

distribusi,terutama menyangkutjangkauan,keahlian,dan

kinerja saluran-saluran tersebut. Misalnya, keberhasilan

Caterpillar dalam industry peralatan konstruksisebagian

karenapengembangansaluranyayangunggul.

e.Diferensiasicitra

Citra identik dengan atribut sebuah karakteristik.

Diferensiasicitraadalah bauran yang tepatdarielemen

pencitraan,yangmenciptakancitrasebuahmerek.Proses

pencitraan harus membangun, memaksimalkan,

memanfaatkan kekuatan dan kelemahan setiap elemen

citrauntukmemastikanbahwamerekitumemilikiprospek

yangbaiksecaraterusmenerus.Kepribadianmerektidak

datangbegitusja,namu harusdicapaidenganprogram

pembangunanidentitas.

Para pembeli memiliki tanggapan yang berbeda

terhadapcitraperusahaanataumerek.Identitasterdiridari

berbagaicarayangdimaksudkanolehperusahaanuntuk
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mengidentifikasikan atau memposisikan diri atau

produknya. Citra adalah cara masyarakat

mempersepsi(memikirkan) perusahaan atau produk.

Identitasdikatakanefektifbilamelakukantigahal,yaitu:

1) Membangunkarakterprodukdanproposisinilai,

2) Mewujudkankarakterdengancaramenonjol,

3) Mengerahkan kekuatan emosional melebihi citra

mental

4) Agarberfungsi,identitas perlu diwujudkan melalui

setiapsaranakomunikasi dankontakmerekyang

tersedia.Identitas juga perlu diserap dalam iklan,

laporan tahunan, brosur, katalog, kemasan,

perlengkapankantorperusahaan,dankasusbisnis.

Bahkanruangfisikpenjualmerupakangeneratorcitra

yangkuat.

Kriteriautamadiferensiasiprodukadalah:14

a. Nilaiyangdiberikandenganfiturunikdankarakteristiknilai,

artinyanilaiyangdipersepsikanpelangganbahwaproduk

mempunyaifituryangunikdankarakteristikyangkhas

b. Memilikihargapremium,pelangganrelamembayardengan

hargayangpremium

c. Pelayanan konsumen yang tinggi,diferensiasijuga dapat

14NanangFattah,ManajemenStratejikBerbasisNilai(Bandung:PTRemajaRosdakarya,
2015),92.
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diperoleh daripelayanan yang delight,diatas harapan

pelanggan

d. Kualitassuperior,produkyangterdiferensiasimenimbulkan

sebagaiprodukyangsangatbermutudikepalapelanggan

e. Prestise atau eksklusivitas, biasanya produk yang

tediferensiasimenimbulkan prestise bagipelanggan dan

eksklusif

f. Inovasiyangcepat,produkyangterdiferensiasilifecycle-nya

relatifpendeksehinggamemerlukan tingkatinovasiyang

cepatpula

Persyaratanyangdilakukanperusahaandalam melakukan

strategidiferensiasiadalah dengan upayaterusmenerusuntuk

membedakanprodukmelalui:15

a. Mengembangkansystem barudanprosesbaru

b. Membentukpersepsimelaluiiklan

c. Focusterhadapkualitas

d. Kemampuandalam R&D

e. Memaksimalkan kontribusisumber daya manusia melalui

turnoveryangrendahdanmotivasiyangtinggi

3.ContohPenggerak

Berikut merupakan beberapa contoh penggerak dalam

strategidiferensiasi:

15Ibid.,93
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a. Fiturprodukyangunik,yaitufituryangtidakmemilikipesaing

b. Kinerja produk yang unik,yakniperformansiproduk diatas

pesaing

c. Layananyangluarbiasa,diatasyangdibeikanpesaing

d. Teknologibaru,dimanapesaingbelum memilikinya

e. Kualitasinput,denganmenggunakanbahanbakudanmaterial

berkualitas

f. Ketrampilan atau pengalaman yang luarbiasa,yang dimiliki

petugas

g. Informasiyang detail,tersediainformasiyang cukup tentang

produk

4.KekuatanDifernsiasi

Dikaitkan dengan five force model, produk yang

terdiferensiasi memiliki kekuatan yang pada giliranya dapat

mempertahankanlaba.16

a. AncamanPendatangBaru

Loyalitaspelangganterhadapprodukyangterdiferensiasi

memberikanhambatanyangsulituntukdiatasipendatangbaru,

strategi perusahaan yang dapat digunakan untuk dapat

menangkispendatangbarukarena:

1) Produkbaruyangdimilikipesaingharusterbuktimelampaui

produklama

16Ibid.,93-94.
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2) Atauapabilasamakinerjanya,makaharganyaharuslebih

rendah

b.Kekuatanpembeli

Perusahaandapatmengurangikekuatan pembelikarena

produk yang terdiferensiasidengan baik akan mengurangi

sensitivitaspelangganterhadapkenaikanharga.

c.Ancamanprodukpengganti

Posisirelativeterhadapprodukpengganti,karenaloyalitas

terhadapmerekyangsudahadacenderungmengurangicoba-

cobaprodukbarupesaingdanmengurangipengalihanmerek

dariyagsudahada.

d.Kekuatanpemasok

Karenaprodukterdiferensiasimenetapkanhargapremium,

merekadapatlebihmampuuntukmenyerapbiayayanglebih

tinggi dan pelanggan bersedia membayar ekstra juga.

Perusahaandapatmengurangikekuatanpemasokdengan:

1.Mampumenyerapkenaikanharga,karenamarginnyayang

lebihtinggi

2.Mampumelewatihargapemasokyanglebihtinggi,karena

pembelisudahsetiaterhadapmerek

e.Persaingandalam industry

Persaingan dalam loyalitas merek berarti bahwa

pelanggan akan kurang sensitive terhadap kenaikan harga,
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asalkan perusahaan dapatmemenuhikebutuhan pelanggan.

Sehingga,loyalitasterhadapmerekdapatmengatasibanyak

persainganharga.

C.Wisata

1.Wisatawan

WisatawanberasaldaribahasaSangsakerta,yaitu“wisata”

yangartinya“perjalanan”ditambahdenganakhiran“wan”yangberarti

“orangyangmelakukanperjalananwisata”. Dalam bahasaInggris,

orangyangmelakukanperjalanandisebuttraveller.Sedangkanorang

yangmelakukanperjalananuntuktujuanwisatadisebutTourist.17

Jadiwisatawanadalahkegiatanperjalananyangdilakukanoleh

seseorang atau sekelompok orang dengan mengunjungitempat

tertentuuntuktujuanrekreasi,mencarikesenangan,pengembangan

pribadi,ataumempelajarikeunikandayatarikwisatayangdikunjungi,

dalam jangkawaktusementara.18Wisatawanjugadiartikansebagai

orangyangsedangtidakberkerja,atausedangberliburdansecara

sukarelamengunjungidaerahlainuntukmendapatkansuatuhalyang

laindanmenarik.Wisatawanmemilikiberagam motif,minat,ekspetasi,

karakteristiksosial,ekonomi,budaya,dansebagainya.Denganmotif

danlatarbelakangyangberbeda-bedaitumerekamenjadipihakyang

menciptakanpermintaanprodukdanjasawisata.Peraninisangat

menentukan dan sering diposisikan sebagaijantung kegiatan

17Isdarmanto,DasarDasarKepariwisataan.,25.
18Isdarmanto,DasarDasarKepariwisataan.,6
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pariwisata.

2. KriteriaWisata

Kriteriawisatawanadalahsebagaiberikut19

a.Merekayangmengadakanperjalananuntukkeperluanbersenang-

senang,mengunjungikeluarga,dll.

b.Merekayangmengadakanperjalananuntukkeperluanpertemuan

–pertemuan atau karena tugas tertentu ,sepertidalam ilmu

pengetahuan,tugasnegara,diplomasi,agama,olahragadll.

c.Merekayangmengadakanperjalananuntuktujuanusaha.

d.Merekayangmelakukankunjunganmengikutiperjalanankapallaut,

walaupuntinggalkurangdari24jam.

3.ProdukWisata

Produkwisatadapatbersifatnyatadantidaknyata.20 Produk

nyata adalah produk yang dapat langsung dilihat dan diraba

sehinggawisatawan dapatmelihatlangsung daya tariknya apakah

sesuaidenganyangdiharapkan.Sedangkanprodukyangtidaknyata

adalahberupapelayananjasa(service)yangmampudiberikanoleh

pengelola dan penyaji wisata yang mampu menciptakan

kepuasanwisatawan(satisfaction).21

Jefferson dan Lickorish dalam The Tourism Product

menyebutkanbahwaprodukwisataadalahsebuahkoleksidaribenda

19Isdarmanto,DasarDasarKepariwisataan.,27
20IkeJanitaDewi,PemasaranPariwisataYagBertanggungjawab(Jogjakarta:PinusBook
Publisher,2011),18.
21Isdarmanto,DasarDasarKepariwisataan.,32.
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fisik dan fiturpelayanan secara bersama dengan asosiasiyang

simbolikdengantujuanmemenuhikeinginandankebutuhanpembeli.

Lebihringkasnya,produkwisataadalahsebuahaktifitaspemenuhan

kepuasanterhadapatujuanyangdiinginkan. JadiProdukwisata

merupakan sebuah paketyang tidak hanya menawarkan tentang

keindahanataueksotismewisatasaja,tetapidalam artiyanglebih

luasyaitumencangkupdayatarik,pelayanan,fasilitas,danjugaakses

menujulokasiwisatatersebut.

Kualitasdayatarikwisatatelahterbuktisebagaifaktorutama

yangakanmenentukankepuasanwisatawandanpadaakhirnyaakan

menentukan loyalitas,yang dapatberupa minatwisatawan untuk

berkunjung kembalimaupun merekomendasikan destinasikepada

orang lain untuk mengunjunginya.22Daya tarik wisata merupakan

motivasiutamabagiwisatawan untukmelakukankunjunganwisata.

Maka dari itu daya tarik merupakan modal utama untuk

mendatangkanpengunjung.Unsur-unsuryangdinilaipadakriteria

daya tarik adalah keunikan, kepekaan, variasi kegiatan, jenis

sumberdaya yang menonjol,kebersihan obyek,keamanan,dan

kenyamanan.

Sedangkanciri-ciriprodukwisatayangdiuraikanolehGamal

Suwantorodalam Dasar-DasarPariwisatayaitu:

a.Hasilatauprodukwisatatidakdapatdipindahkan.Karenaitudalam

22HariHermawan,“PengaruhDayaTarikWisata,Keselamatan,danSaranaWisata
terhadapKepuasansertaDampaknyaLoyalitasWisatawan,StudiGunungApiPurba
Nglanggeran”,JurnalMediaWisata,Volume15,Nomor1,(Mei,2017),32.
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penjualannyatidakmungkinprodukitudibawakepadakonsumen.

Sebaliknya,konsumen(wisatawan)yangharusdibawaketempat

dimanaprodukitudihasilkan.Haliniberlainandenganindustry

barangdimanahasilatauproduknyadapatdipindahkankemana

barangtersebutdiperlukanolehkonsumen.

b.Produkdankonsumsiterjadipadatempatdansaatyangsama.

Tanpaadanyakonsumenyangmembeliprodukataujasamaka

tidakakantejadiprosesproduksi.

c.Produk wisata tidak menggunakan standarukuran fisik tetapi

menggunakan standarpelayanan yang didasarkan atas suatu

kriteriatertentu.

d.Konsumentidakdapatmencicipiataumencobacontohprodukitu

sebelumnya,bahkantidakdapatmengetahuiataumengujiproduk

itusebelumnya.

e.Hasilatau produk wisata itu banyak tergantung pada tenaga

manusiadanhanyasedikityangmempergunakanmesin.

f.Produkwisatamerupakanusahayangmengandungresikobesar.23

4.WisataEdukasi

Wisataedukasiadalahkegiatanyangdilakukanolehwisatawan

yang bertujuan untuk memperoleh pendidikan dan pembelajaran.

Aktivitaswisataedukasidapatmenjadisarana bersosialisasidan

menumbuhkan rasa kebanggaan,kecintaan terhadap budaya dan

23SopaMartinadanRamdanPurnamaAdimulya,“StrategiInovasiProdukWisatadalam
UpayameningkatkanMinatberkunjungWisatawankeGramaTirtajatiluhurpurwakarta”,
JurnalKhasanahIlmu,Vol.4No.2(September2013),64-65.
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bangsa. Wisata edukasi merupakan aktivitas pariwisata yang

dilakukanwisatawandanbertujuanutamamemperolehpendidikan

danpembelajaran.Dalam duniapendidikan,pariwisataberhubungan

eratdengan mata pelajaran akademis sepertigeografi,ekonomi,

sejarah, bahasa, psikologi, pemasaran, bisnis, hukum, dan

sebagainya.24 Motivasiwisatawan dalam berwisata edukasibisa

dipengaruhiolehduafaktoryaitufaktordayatarikwisatadanfaktor

pendorongdaridaerahasal.Dayatarikbisaberupacitrayangbagus,

biayamurah,dankualitaspendidikanyangbagus.

Wisataedukasimerupakanwisataminatkhususyangmenjadi

trenbarudalam industripariwisatayangmemberikanpengalaman

belajar.Perkembanganwisataedukasididukungdengaadanyaproduk

wisataedukasiyangditawarkanpadasuatudayatarikwisata.Dengan

adanya tren wisata tersebut,membuat para pelaku pariwisata

berusaha menggali dan mengembangkan produk wisata yang

bertemakanedukasi.Kegiatandariwisataedukasibervariasi,mulai

darimengenalsekolah,adatistiadat,belajarbahasa,sampaidengan

kegiatanseminardanpenelitian,sertakegiatanbisnis.25 Wisatawan

yang berkualitastentumenginginkanmanfaatyang didapatketika

berwisata,yaituberupapengalamanberkualitassertawawasanbaru.

Olehkarenaitu,dalam pengelolaanwisataedukasidituntutadanya

pengalamanyangprima,yaituberupapelayananyangmampuuntuk

24Tim PengabdianMasyarakat,BukuPanduan.,25.
25Ibid.,26
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memenuhiharapanwisatawanakanperolehanpengalamanberharga

daninformasiatauedukasiterkaitwisatayangdikunjunginya.

5. Ciri-CiriWisataEdukasi

Ciri-ciriwisataedukasimeliputi:26

a.Tempatnyamemilikidayatarikwisatayangkhasdanunik

Wisatawantentuakanmemilihtempatyangberbedadari

yanglainuntukmemperolehpengetahuanbaikberupasumber

dayaalam maupunbuatandansebagainya.

b.Program edukasibisauntukkalanganpelajarmaupunperguruan

tinggi

Program edukasimemangdianjurkanuntukkalanganpelajar

guna menambah pengetahuan selain belajardidalam kelas.

Sedangkanuntukperguruantinggibisadigunakanuntukpenelitian.

c.Terdapatpemanduwisata

Pemanduwisatadalam mendampingiwisataedukasiharus

orang yang berkualitas agardalam penyampaian pengetahuan

mudahdipahamiolehwisatawan.

D.EkonomiIslam

Islam telah mengaturkehidupan manusia dengan ketentuan-

ketentuanyangsemestinya.Keberadaanaturaniniuntukmenunjukkan

26Ibid26-27.
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jalanbagimanusiadalam memperolehkemuliaan.Kemuliaansendiri

hanyabisadidapatdariAllahSWT.Bagiseorangmuslim melakukan

aktivitasekonomidenganoranglainadalahbagiandariperilakuuntuk

memenuhikebutuhan materitetapijuga terpenuhikeridhoan Illahi.

Implementasidaripemahaman Islam akan membentuk kehidupan

Islamidalam masyarakatyangsecaralangsungakanmempengaruhi

berbagaiaspekkehidupan,diantaranyaadalahaspekekonomi.27

1.PengertianEkonomiIslam

Ekonomi Islam adalah ekonomi yang berdasarkan

ketuhanan.Sistem inimenggunakansaranayangtidaklepasdari

syariat Allah. Aktivitas ekonomi seperti produksi, distribusi,

konsumsi,tidaklepasdarititiktolakketuhanandanbertujuanakhir

untukTuhan.Kalauseorangmuslim berkerjadalam bidangproduksi

makainitidaklainkarenainginmemenuhiperintahAllah.28

Ekonomisyariahadalahusahaataukegiatanyangdilakukan

olehorangperorang,badanusahayangberbadanhukum atautidak

berbadanhukum dalam rangkamemenuhikebutuhanyangbersifat

komersialdantidakkomersialmenurutprinsipsyariah.29

Kekuatan penggerak utama ekonomiIslam adalah kerja

sama.Seorang muslim,apakah ia sebagaipembeli,penjual,

penerima upah,pembuat keuntungan,dan sebagainya,harus

27HeriSudarso,KonsepEkonomiIslam SuatuPengantar(Yogyakarta:
EKONISIA,2004),105.
28ZainalArifin,NormadanEtikaEkonomiIslam (Jakarta:GemaInsaniPress,1997),31
29Mardani,Hukum EkonomiSyariahdiIndonesia(Bandung:PTRefikaMeditama,2011),1
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berpegang pada tuntutan Allah.Kerjasama tersebut haruslah

bersifathalalsesuaidenganetikabisnisyangada.Setiapusaha

yangdidirikanharusbersifatbaikdanbernilaipositifartinyabarang

ataujasayangdiperjualbelikanharuslahbersertifikasihalal,baik,

bermanfaat,serta tidak mempunyaiunsur-unsuryang dilarang

sepertigharar,ribamaupunmaisirsehinggatransaksiyangterjadi

tidak merugikan salah satu pihak.Haltersebutsesuaidengan

filmanAllahdalam QS.An-NisaAyat29:

وَلاَ مْكُنمِّ ضٍارَتَ نعَ ةًرَاجَتِ نَوكُتَ إِلاَّنأَ لِطِابَلْا بِ مْكُنَيْبَ مْكُلَا وَمْأَ اْولُكُأْتَ لاَ اْونُمَآ نَيذِلَّا اهَيُّأَ ايَ

﴿ امًيحِرَ مْكُبِ نَاكَ هَلّلا نَّإِ مْكُسَفُنأَ اْولُتُقْتَ ٢٩﴾

Artinya:“Wahaiorang-orangyangberiman,janganlahkamu

memakanhartakamudiantarakamudenganjalanyangbathil

kecualidenganjalanperniagaanyangberdasarkankerelaandi

antara kamu.Dan janganlah kamu membunuh dirikamu,

sesungguhnyaAllahMahaPenyayangKepadamu”.(29)30

Dalam ekonomi Islam, berbagai jenis sumber daya

dipandangsebagaipemberianatautitipanAllahkepadamanusia.

Manusiaharusmemanfaatkanseefisiendanseoptimalmungkin

dalam produksigunamemenuhikesejahteraanbersamadidunia,

yaitu untukdirisendiridan orang lain.Namun yang terpenting

adalahbahwakegiatantersebutakandipertanggungjawabkandi

akhiratnanti.

Islam mengakuikepemilikan pribadidalam batas-batas

30 DepartemenAgamaRI.Al-Qur’andanTerjemahannya,(Jakarta:ProyekPengadaan
KitabSuciAl-Qur’an,1984),112
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tertentu,termasukkepemilikanalatproduksidanfaktorproduksi.

Pertama, kepemilikan individu dibatasi oleh kepentingan

masyarakat. Kedua,islam menolak setiap pendapatan yang

dipelolehsecaratidaksah,apalagiusahauntukmenghancurkan

masyarakat.

2.Diferensiasidalam perspektifIslam

Sebuahprodukyangdipasarkanolehperusahaanmerupakan

senjatayangsangatbagusdalam memenangkanpersainganbisnis

apabilaproduktersebutmemilikimutuataukualitasyangtinggi.

Sebaliknya jika produk yang mutunya rendah akan sulituntuk

memperolehcitradariparakonsumen.Olehkarenaituprodukyang

dihasilkan harus diusahakan agartetap bermutu baik.31 Sesuai

FirmanAllahSWTdalam (Q.SAl-Baqarah.168)

هُنَّإِ ۚ نِاطَيْشَّلا تِاوَطُخُ اوعُبِتَّتَ الَوَ ابًيِّطَ لَحَالًا ضِرْأَلْا يفِ امَّمِ اولُكُ سُانَّلا اهَيُّأَ ايَ

نٌيبِمُ وٌّدُعَ مْكُلَ

Artinya :“Haisekalian manusia,makanlah yang halallagibaik

dariapa yang terdapatdibumi,dan janganlah kamu mengikuti

langkahlangkahsyaitan;karena sesungguhnya syaitan itu adalah

musuhnyatabagimu”32

Dari surah tersebut dapat disimpulkan bahwa untuk

memproduksibarangkitaharusmemperhatikankualitasproduk

tersebutsehingga nantiya produk tersebutdapatdimanfaatkan

denganbaikdanbarokah.

31IndriyoGitosudarmo,ManajemenPemasaran(Yogyakarta:BPFE,2000)139.
32Al-Qur’anSuratAl-Baqorohayat168,Al-Qur’andanTerjemahannya,DEPAGRI,
Jakarta,1987,hlm.41.
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Suatuperusahaan pastimempunyaitujuanyang ingindicapai.

Dalam prosesmencapaitujuan,suatuperusahaanmempunyaicara

yang digunakan untuk bersaing dengan pesaing.Cara suatu

perusahaan tersebut diharapkan berbeda atau memiliki

keistemewaan tersendiridibandingkan dengan yang lain untuk

menciptakanpersainganyang lebihbaik.Sesuaidenganfirman

Allahdalam suratAl-Baqarahayat148:

اعًيمِجَ هُلَّلٱ مُكُبِ تِأْيَ ا۟ونُوكُتَ امَ نَيْأَ ۚ تِرَٰيْخَلْٱ ا۟وقُبِتَسْٱفَ ۖ اهَيلِّوَمُ وَهُ ةٌهَجْوِ لٍّكُلِوَ

هَلَّلٱ ۚنَّإِ

رٌيدِقَ ءٍىْشَ لِّكُ ىٰلَعَ

Artinya:“Danbagitiap-tiapumatadakiblatnya(sendiri)yangia

menghadapkepadanya.Makaberlomba-lombalah(dalam membuat)

kebaikan. Di mana saja kamu berada pasti Allah akan

mengumpulkankamusekalian(padaharikiamat).Sesungguhnya

AllahMahaKuasaatassegalasesuatu.”

Ayattersebutmenjelaskan bahwa setiap umatmempunyai

kiblatmasing-masing.Haltersebutmerupakan suatu yangwajar.

Halyang paling penting adalah beriman kepada Allah dan

mematuhisegalaperintah-Nya.Allahtelahmemerintahkankaum

muslimin untuk menghadap ke Ka‟bah ketika shalat.Kaum

muslimin dianjurkan untuk tidak perlu menanggapifitnah dan

cemoohandariorang yang ingkar.Akantetapi,kaum muslimin

hendaknyabekerjadengangiat,beramal,bertaubatdanberlomba

dalam kebajikan.33

33KementerianAgamaRI,Al-Qur‟andanTafsirnya(Jakarta:IkrarMandiriAbadi,2011),
227–228.
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Maksuddariayattersebutadalah,perbedaankiblatdiibaratkan

sebagaistrategisetiaplembagaatauorganisasai.Lembagaatau

organisasiperlu mempunyaiperbedaan atau nilailebih dari

lembagalain.Persainganyangsemakinketatmenuntutorganisasi-

organisasiuntukmemilikikeunggulankompetitifataukeunggulan

bersaing. Menurut Nurcahyatidan Imam Gozali,keunggulan

kompetitiftercapaiketikaorganisasidapatmenciptakansementara

biayapenciptaannilailebihrendahdaripadanilaiyangdiberikan

kepadapelanggan.34

Keunggulanbersaing bisadiperolehdenganadanyausaha.

Perusahaanperlumerencanakantahap-tahapyangperludilakukan

untuk mencapaikeunggulan bersaing.Perusahaan juga perlu

memastikanbahwa,tahap-tahaptersebutdilakukandenganbenar.

Sehinggatahap-tahaptersebutbsamengantarkanpadatujuanyang

ingindicapai.SesuaidenganfirmanAllahdalam suratAl-Isra‟ayat

7:

اوءُوسُيَلِ ةِرَخِآلْا دُعْوَ ءَاجَ اذَإِفَ ۚ اهَلَفَ مْتُأْسَأَ نْإِوَ ۖ مْكُسِفُنْأَلِ مْتُنْسَحْأَ مْتُنْسَحْأَ نْإِ

مْكُهَوجُوُ

ارًيبِتْتَ اوْلَعَ امَ اورُبِّتَيُلِوَ ةٍرَّمَ لَوَّأَ هُولُخَدَ امَكَ دَجِسْمَلْا اولُخُدْيَلِوَ

Artinya:“Jikakamuberbuatbaik(berartikamuberbuatbaikuntuk

34NurcahyatidanImam Gozali,“PenerapanModelStrategiKeunggulanBersaing
Berorientasi
LingkunganpadaPerguruanTinggiSwasta(PTS)diKotaSemarang”SeratAcitya–
Jurnal
Ilmiah,UNTAGSemarang,35.
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dirimu sendiri.Dan jika kamu berbuatjahat,maka (kerugian

kejahatan)ituuntukdirimusendri.Apabiladatangsaathukuman

(kejahatan) yang kedua,(kami bangkitkan musuhmu) untuk

menyuramkan wajahmu lalu mereka masuk ke dalam masjid

(Masjidilaqsa),sebagaimanaketikamerekamemasukinyapertama

kalidanmerekamembinasakanapasajayangmerekakuasai”.(Al-

Isra:7)

Ayattersebutmenjelaskanbahwa,umatyangtaatmengikuti

tuntunanAllahdanRasul-Nya,berartiumattersebutberbuatbaik

padadirinyasendiri.Begitupulasebaliknya,apabilaumatmanusia

berbuatjahat,makakejahatanituakankembalipadadirinyasendiri.

Jikaumatmanusiatetapmelakukankejahatansetelahmendapat

hukuman,makaAllahakanmendatangkanmusuhyangmenghina,

meyiksaataubahkanmembunuhuntukmenyuramkanwajahmu

akibat kesedihan dan penderitaan. Musuh akan memasuki

kehidupanumattesebut,lalumenghancurkandanmenyiksaumat

tersebutkarenakejahatannya.35

Maksuddariayattersebutmenjelaskanbahwa,tuntunanAllah

dan Rasul-Nya yang diibaratkan sebagaiperaturan organisasi.

Suatuorganisasiperlumemilikiperaturanagarorganisasitersebut

berjalansesuaidengantujuanyangtelahditetapkan.Apabilasuatu

organisasitidak melaksanakan aturan yang telah dibuat,maka

organisasitersebutakanmudahdigoyahkanolehorganisasilain

yangsetara.Danapabilaorganisasimenjalankanaturanyangtelah

ditetapkandenganbaik,makaorganisasiakanmemperolehtujuan

35M.QuraishShihab,TafsirAl-MisbahPesan,KesandanKeserasianAl-Qur‟an,(Jakarta:
LenteraHati,2002),413
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yangingindicapaidandapatbersaingdenganorganisasilainyang

setara.Organisasiyangmampubersaingdenganorganisasilain

adalahorganisasiyangmempunyainilailebihdaripadaorganisasi

lainyangsetara.MenurutCravensyangdikutipolehIstanto,sumber

-sumberkeunggulan bersaing adalah perbedaan dan keunikan,

keterampilan,sumber daya dan pengendalian yang superior

memungkinkanperusahaanmampubersaingdenganpesaingnya.36

36YuniIstanto,“PengaruhStrategiKeunggulanBersaingdanPositioningTerhadapKinerja
(SurveypadaKoperasiSerbaUsahadiKabupatenSlemanYogyakarta”JurnalEkonomi,
Vol.8,
No.2,(2010),125


