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ABSTRACT 

 
The sales of hydroponic vegetables at Saung Hidroponik Wa Adi have experienced significant annual 

growth. The income of the Saung Hidroponik owner is promising, ranging from Rp. 3,000,000 to Rp. 4,000,000. 

The objective of this research is to identify and implement effective strategies to maximize resource supply in 

hydroponic businesses with limited planting points. The data was collected through interviews and 

questionnaires, and analyzed using qualitative descriptive research method with SWOT analysis. The research 

involved a total of 14 respondents, including owners and consumers. The results indicate that the skill level and 

innovation in hydroponic cultivation have an average score ranging from 3.1 to 3.5, indicating a high category. 

This implies that these factors have the most significant influence. Social media platforms such as WhatsApp and 

Facebook also have a significant impact on hydroponic vegetable sales. Maximizing sales can be achieved with 

the presence of qualified human resources. 
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ABSTRAK 

 
Penjualan sayuran hidroponik di Saung Hidroponik Wa Adi mengalami peningkatan yang signifikan 

setiap tahunnya. Pendapatan pemilik Saung Hidroponik juga menjanjikan, dengan kisaran antara Rp. 
3.000.000 hingga Rp. 4.000.000. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi dan menerapkan 
strategi efektif guna memaksimalkan pasokan sumber daya dalam usaha hidroponik dengan keterbatasan titik 
tanam.Metode pengumpulan data yang digunakan adalah melalui wawancara dan kuesioner, kemudian 
dianalisis menggunakan metode penelitian deskriptif kualitatif dengan analisis SWOT. Jumlah responden 
dalam penelitian ini adalah 14 orang, termasuk pemilik dan konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
tingkat keterampilan dan inovasi dalam budidaya hidroponik memiliki nilai rata-rata antara 3,1 hingga 3,5, yang 
mengindikasikan kategori tinggi. Artinya, pernyataan tersebut memiliki pengaruh yang paling signifikan. Media 
sosial seperti WhatsApp dan Facebook juga memiliki pengaruh besar terhadap penjualan sayuran hidroponik. 
Penjualan maksimal dapat tercapai dengan adanya sumber daya manusia yang berkualitas. 

 
Kata kunci: Hidroponik, Pemasaran dan Titik Tanam Minimal 

 

 
PENDAHULUAN 

 
Budidaya sayuran hidroponik di Indonesia telah berkembang lama. Hidroponik berasal dari 

kata hidro yang berarti air, dan ponus yang berarti daya (Sutiyoso, 2004). Budidaya sayuran 
hidroponik adalah bisnis yang menguntungkan yang memungkinkan semua orang terlibat, karena 
harga jualnya lebih tinggi daripada sayuran yang ditanam dengan sistem tradisional berbasis tanah. 
Namun, ada beberapa hal yang perlu diketahui untuk memulainya, seperti cara menanam, merawat 
tanaman, dan kemudian menjual hasil panen. 

Pemasaran adalah serangkaian kegiatan bisnis yang dilakukan untuk mempromosikan, 
menjual, dan mendistribusikan produk atau layanan kepada konsumen. Tujuannya adalah untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan serta mencapai tujuan bisnis perusahaan. Secara 
keseluruhan, pemasaran adalah komponen penting dalam strategi bisnis perusahaan dan dapat 
membantu perusahaan membangun merek yang kuat, meningkatkan penjualan, dan mencapai tujuan 
bisnis yang diinginkan. 

mailto:muhammadfahrudin0000@gmail.com


Journal Of Sustainable Agribusiness  
Vol. 02 No. 01 (2023) 
 

9 
 

Menurut BPS (2017), tren konsumsi sayur pada masyarakat menunjukkan keterkaitan antara 
tingkat penghasilan dengan pola makan penduduk. Masyarakat berpenghasilan rendah cenderung 
mengkonsumsi sayuran dalam jumlah sedikit, namun hal ini akan meningkat seiring dengan 
meningkatnya pendapatan mereka. Menariknya, meski sayuran hidroponik lebih mahal, beberapa 
konsumen lebih memilih untuk beralih ke sayuran hidroponik. 

Sejak tahun 2014, sayuran hidroponik terus diminati hingga mencapai 30%. Hal ini terutama 
berlaku untuk orang yang tinggal di daerah perkotaan, karena sayuran hidroponik dikonsumsi baik di 
rumah maupun di industri. Pengusaha sayur hidroponik skala besar yang memiliki lahan lebih banyak 
cukup berhasil, sedangkan petani hidroponik skala kecil yang hanya memiliki ± 2798 titik tanam, 
keterbatasan modal dan pengetahuan pemasaran, lebih sulit memasarkan produknya. Namun, pasar 
sayuran hidroponik tumbuh baik di perkotaan maupun pedesaan, yang menjadikannya segmen yang 
sangat unik. 

 
 

METODE 
 
Penelitian ini dilakukan di Saung Hidroponik Wa Adi Desa Gunung Manik Kecamatan Talaga 

Kabupaten Majalengka. Kawasan ini dipilih sebagai lokasi penelitian karena merupakan sentra 
budidaya sayuran hidroponik yang sudah berjalan selama enam tahun dan bertahan sejak tahun 
2016. Belum pernah dilakukan penelitian model pemasaran usaha hidroponik di titik tanam minimum 
oleh peneliti lain. Penelitian ini dilakukan pada bulan Februari hingga Agustus 2022. 

 Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif. Proses pengumpulan 
data yang dilakukan pada penelitian ini menggunakan beberapa teknik diantaranya yaitu, Observasi 
penelitian yang dilakukan berupa pengamatan secara sistematis dengan produsen sayur hidrioponik 
khususnya dengan pegawai yang sering melakukan kegiatan pemasaran, yang kedua yaitu 
wawancara dengan menyediakan kuisioner yang mendalam dengan bertujuan untuk mendapatkan 
informasi dengan secara langsung atau tatap muka. Yang terakhir yaitu berupa dokumentasi, 
kegiatan, penelitian ini berupa pengumpulan data catatan pribadi serta foto yang dilakukan penulis 
dengan cara mengikuti kegiatan produsen sayur hidroponik melalui story status Whatsapp, facebook 
dan Instagram, terkait dengan konsep pemasaran serta bauran promosi yang dilakukan produsen. 
Penentuan sampel penelitian atau responden pada pemasaran online dibagi menjadi dua yaitu yang 
melalui media sosial Whatsapp dan Facebook. Banyaknya responden sejumlah maksimal 30 orang.  

Teknik analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah berupa analisis deskriptif atau 
berupa kumpulan kata-kata yang diperoleh dari data hasil wawancara, dokumentasi dan atau catatan 
pribadi data tersebut mengenai model pemasaran yang diterapkan oleh pemilik Saung Hidroponik Wa 
Adi dan faktor apa saja yang menentukan konsumen memilih untuk membeli secara online ataupun 
secara langsung di pasar tradisional. Data yang sudah diperolah maka dianalisis secara deskripti. 
Data yang telah diperoleh kemudian dianalisis sesuai dengan tujuan, analisis yang dilaksanakan 
pada penelitian ini adalah: model pemasaran usaha hidroponik di titik tanam minimum. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gambaran model pemasaran usaha hidroponik di 
titik tanam minimum. Manfaat penelitian ini untuk menambah wawasan mengenai konsep pemasaran 
hidroponik di tititk tanam minimum serta analisis faktor internal dan eksternal yang 
mempengaruhinya. 

 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Saung Hidroponik Wa Adi adalah lokasi di mana tanaman hortikultura, terutama sayuran, 

dibudidayakan menggunakan sistem hidroponik. Beberapa jenis tanaman hortikultura yang umumnya 
ditanam di Saung Hidroponik Wa Adi meliputi selada, kangkung, pakcoy, dan bayam. Alasan pemilik 
memilih membudidayakan sayuran hidroponik adalah karena sayuran hidroponik lebih bersih dan 
sehat serta bebas pestisida, dibandingkan dengan sayuran konvensional. 

Saung Hidroponik Wa Adi menjalankan usaha dengan skala 6.000 lubang tanam yang 
termasuk dalam kelompok skala hobi. Jumlah ini dapat berubah berdasarkan permintaan pasar atau 
titik tanam minimum. Untuk skala usaha biasanya digunakan 10.000 lubang tanam. 

. Kegiatan yang dilakukan meliputi sanitasi hidroponik, pembibitan, penanaman bibit, 
pemeliharaan seperti pemberian nutrisi, dan sanitasi. Selanjutnya adalah proses pemanenan dan 
pendistribusian ke konsumen. Kendala yang dialami terutama pada harga karena sayuran hidroponik 
bersaing dengan sayuran konvensional yang harganya lebih terjangkau dibandingkan sayuran 



Journal Of Sustainable Agribusiness  
Vol. 02 No. 01 (2023) 
 

10 
 

hidroponik sehingga sayuran hidroponik relatif lebih mahal dibandingkan dengan sayuran 
konvensional. Modal awal yang dihimpun oleh pemilik usaha sayuran adalah antara Rp. 10.000.000 
hingga Rp. 15.000.000, dengan harga rata-rata Rp. 15.000 rupiah per kilogram sayuran. 

 
Pendekatan Pemasaran Untuk Usaha Hidroponik Pada Titik Tanam Minimal 

Model pemasaran yang dijalankan Saung Hidroponik Wa Adi adalah melalui media sosial 
Facebook, WhatsApp dan Pasar Tradisional atau personal selling. Pemilik Saung Hidroponik Wa Adi 
telah bermitra dengan Padagang Sayur di Pasar Kecamatan Talaga dan Rumah Makan serta 
Pedagang Kebab, untuk mensuplai kebutuhan tersebut. Pemilik harus menyediakan sayuran 
hidroponik khususnya salada sesuai permintaan pasar dengan memperbanyak dan menyiapkan 
produksi sehingga memiliki kelestarian.Jika ketersediaan sayuran di Saung Hidroponik tidak 
mencukupi permintaan pasar, pemilik akan mencari sayuran hidroponik di Komunitas Sayuran 
Hidroponik Majalengka (KOHIMA) untuk mensuplai kemitraannya, hal ini sudah berlangsung selama 
9 bulan.  

 
Tabel 1. Faktor Kekuatan dan Kelemahan Personal Selling Melalui Media Sosial  

Kekuatan (Strength)   Kelemahan (Weakness)   

1. Produk lebih segar karena 
langsung dipanen dari 
lahan   

2. Harga lebih murah   

3. Usaha sudah dikenal 
masyarakat   

4. Lokasi usaha strategis     

5. Konsumen  dilayani 
dengan ramah   

6. Proses budidaya lebih 
mudah dan hemat biaya 
olah lahan 

1. Produk tidak bervariasi   
2. Harga  lebih mahal dibandingkan 

sayuran konvensional   
3. Pemasaran masih belum optimal   
4. Sumber daya manusia yang masih 

terbatas   
5. Produk yang sudah dipanen dan 

tidak terjual dibiarkan membusuk 
6. Belum ada tempat khusus untuk 

penerimaan pembeli 

Sumber : Data Primer diolah (2022) 
 
Tabel 2. Peluang dan Ancaman Pada Personal Selling Melalui Media Sosial  

Peluang (Opportunity)   Ancaman (Threat)   

1. Belum adanya pesaing 
sayuran hidroponik din 
Kecamatan Talaga 

2. Masyarakat gemar 
berbelanja secara online 

3. Masyarakat mulai 
mengkonsumsi sayuran 
hidroponik 

1. Produk di tempat lain lebih bervariasi   
2. Harga  sangat rendah ketika 

permintaan menurun   
3. Adanya pelanggan yang tidak 

menepati janji pembayaran 
4. Lahan dan lubang tanam sempit 

 

Sumber : Data Primer diolah (2022) 

 
 

Pemenuhan Permintaan Pada Usaha Hidroponik di Titik Tanam Minimum 
Permintaan pasar sayuran hidroponik dipenuhi oleh produsen dengan cara memperbanyak 

dan mensuplainya ke Komunitas Hidroponik Majalengka (KOHIMA) yang berlokasi di dekat 
Kecamatan Talaga. Sayuran hidroponik rata-rata terjual 3-5 kg per hari. Dalam pemasaran digunakan 
beberapa strategi, yang pertama adalah menawarkan langsung kepada konsumen seperti restoran, 
pedagang kebab, dan toko sayur di Kec. Talaga. Dalam menjalin kerjasama dengan toko, terdapat 
beberapa aspek yang perlu diperhatikan, yaitu menjaga ketersediaan stok secara berkelanjutan serta 
memastikan kualitas produk tetap terjaga. Berdasarkan pengalaman, setiap toko dapat menjual 
sebanyak 6-10 kg sayuran hidroponik setiap minggunya. Oleh karena itu, permintaan ketersediaan 
produk mencapai 25-50 kg per bulan. Dalam hal ini, sistem sekali panen dapat menjadi solusi untuk 
memenuhi permintaan toko-toko tersebut. Sebagai upaya pendukung, strategi pemasaran kedua 
dilakukan melalui media sosial dengan tujuan memperkenalkan produk dan membangun brand 
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awareness yang kuat. Penggunaan desain dan algoritma yang tepat akan membantu mempercepat 
pengenalan produk di masyarakat. Strategi pemasaran melalui media sosial terbukti lebih efektif 
dalam mempromosikan produk dibandingkan dengan metode konvensional seperti word of mouth 
atau penitipan di toko. Selain itu, pemasaran produk secara menarik dengan menyertakan beberapa 
konten tentang keunggulan dan kelebihan sayuran hidroponik juga berhasil mendapat respon positif 
di kalangan anak muda. 

Hal ini menandakan sayuran hidroponik dikonsumsi sebagai menu tambahan untuk 
mengimbangi menu lain yang tidak tinggi serat. Persentase orang yang makan sayuran hidroponik 
setidaknya selama satu bulan dalam setahun terakhir adalah 38,3%. Ini menunjukkan bahwa orang 
memakannya lebih sering daripada tidak, dan itu menjadi kebutuhan dalam diet mereka. Persentase 
orang yang makan sayuran hidroponik lebih dari 10 bulan adalah 61,7%. Hal ini menunjukkan bahwa 
banyak masyarakat yang memiliki kebiasaan ini sejak lama. Orang semakin sadar akan pentingnya 
sayuran hidroponik, dan mereka menggunakannya sebagai cara untuk memperbaiki pola makan 
mereka. 

Sistem pembelian menggunakan konsep on the spot buying dan cash on delivery (COD) 
untuk memenuhi kebutuhan konsumen. COD juga digunakan untuk mengurangi kerumunan selama 
penerapan kebijakan pemerintah pascapandemi. Setelah panen, penting untuk membersihkan 
sayuran dan merapikan akarnya, tetapi jangan memotongnya seluruhnya. Hal ini untuk menjaga 
kesegarannya dengan akar yang masih lembab. Untuk menjaga kesegaran sayuran hidroponik, 
terdapat beberapa hal yang perlu diperhatikan, seperti pengemasan yang tepat. Pengemasan 
sayuran hidroponik dilakukan dengan menggunakan plastik transparan yang tertutup bagian 
bawahnya (akar) dan terbuka bagian atasnya. Hal ini dilakukan untuk memberikan sirkulasi udara 
yang baik pada produk, sehingga tidak terjadi peningkatan suhu dalam kemasan yang menyebabkan 
sayuran menjadi layu. Selain itu, pengemasan dilakukan dalam berat 1 kg dengan menggunakan 
plastik transparan yang sedikit longgar untuk menghindari kerusakan daun maupun batang. Setelah 
dikemas rapi, produk diberikan label stiker atau pun segel sebagai pengenal atau branding. Hal ini 
penting sebagai jaminan kualitas yang ditawarkan. 

Penyajian dan pengemasan yang baik dapat menambah daya jual produk, terutama dalam 
hal keamanan, kebersihan, dan kualitas produk selama masa penyimpanan. Kualitas produk yang 
baik dapat membuat konsumen lebih memilih produk tersebut dan mencari merk produsen sayuran 
yang sudah terpercaya. Dalam proses pengemasan, label atau stiker sangatlah penting sebagai 
tanda pengenal atau branding, sehingga produk dapat dikenal oleh konsumen. Dengan begitu, 
produk sayuran hidroponik dapat bersaing dengan produk sejenis di pasar.   
 
 

KESIMPULAN 

 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa cara terbaik untuk mengatasi 

keterbatasan produksi bagi usaha hidroponik di titik tanam minimum  adalah dengan memasarkan 
melalui personal selling (penjualan di pasar tradisional dan penjualan di media sosial seperti 
WhatsApp dan Facebook). Bauran promosi yang efektif untuk meningkatkan penjualan adalah 
dengan menggunakan internet, baik untuk iklan maupun untuk membantu penjualan pribadi. 
Networking merupakan solusi penting yang harus dimiliki usaha kecil di masa mendatang, karena 
dapat membantu mengatasi berbagai keterbatasan usaha, seperti kerjasama yang terbatas dan 
pemasaran yang lemah. Kekuatan bisnis sayuran hidroponik di Saung Hidroponik Wa Adi adalah 
produknya segar dan dipanen langsung dari lahan. Namun, kelemahannya adalah produknya tidak 
bervariasi. Sedangkan peluang adalah adanya market place yang dapat digunakan untuk 
mengoptimalkan pemasaran. Namun lahan yang digunakan untuk budidaya sayuran hidroponik relatif 
sempit. 
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